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Editorial

Vara asta, stresul se tratează cu ...

băi de capital

ASF a publicat rezultatele testului de stres și al 

evaluării activelor și pasivelor (Balance Sheet Review - 

BSR) pentru 13 companii din piaţă care cumulează o cotă 

de aproape 80% din afacerile locale cu asigurări.

Într-un domeniu intrat deja în depresie, testul 

aduce și informaţia cu privire la dimensiunea "stresului" 

devenit deja cronic. Aceasta se traduce, simplist, printr-

un deficit de peste 350 milioane EUR pentru patru dintre 

companiile analizate.

Unui pacient care prezinta simptome de stres 

medicul i-ar recomanda, cel mai probabil, să se relaxeze, 

să se rupă de grijile cotidiene … poate chiar o vacanţă 

prelungită. Dar, din păcate, în situaţia existentă lucrurile 

par a fi un pic mai complicate.

În combaterea stresului, ca și în supravegherea 

financiară, nu doar tratarea directa a manifestărilor 

depresive cu "bisturiul" deciziilor rezolvă lucrurile … mai 

e nevoie și de tratare combinata cu prevenţie. 

Așadar, în această vară fierbinte, acţionarii celor 

patru companii se vor pregăti să le trimită pe acestea la 

"tratament" cu … băi de capital.
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Suntem deja parte a unei schimbări de paradigmă. Dezvoltarea 

tehnologică fără precedent aduce companiilor de asigurare informaţii 

care păreau de domeniul SF în urmă cu câţiva ani. Înglobate în conceptul 

BIG DATA, utilizarea acestora ar conduce la o redefinire a produselor de 

asigurare, tarife echitabile pentru asiguraţi și la o eficientizare a costurilor 

pentru companii. Ce sunt BIG DATA? Cum și în ce condiţii pot fi folosite? 

Cum impactează diferite domenii? Ce înseamnă BIG DATA pentru piaţa 

asigurărilor?

Alex. ROŞCA

Redactor Şef

BIG INSURANCE prin... 
BIG DATA!

Ne-am obișnuit cu statistici, cu 
rezulatele lor și cu disponibilitatea 
imediată a multor tipuri de raportări. 
Ceea ce însă e greu de imaginat este 
anvergura acestor date, interconectarea 
informațiilor și uriașele posibilități de 
utilizare a acestora... în special pentru 
piața asigurărilor prin modalități de 
tarifare echitabilă și, mai ales, argumente 
pentru departamentele antifraudă. 
Dincolo de facilitatea sintetizării datelor,  
ceea ce contează cu adevărat când 
abordăm subiectul BIG DATA este, de 
fapt, atributul BIG, dimensiunea uriașă a 
informațiilor disponibile.

Pentru a înțelege importanța și 
schimbările produse de concept  va 
trebui pentru început să definim ceea ce, 

în traducere, vom numi DATELE MARI dar, 

pentru ușurința exprimării,   vom rămâne 

la denumirea în engleză: BIG DATA.

Ce reprezintă BIG DATA?

Dezvoltarea tehnologică într-

un ritm exponențial a condus către 

situația în care companiile au acces 

la mult mai multe informații decât au 

nevoie,  iar sursele acestor informații s-au 

diversificat,   accesul fiind instantaneu. 

De cele mai multe ori, BIG DATA se leagă 

de companii de profil cum sunt Google, 

Facebook sau Amazon,   dar,  cu toate 

acestea, BIG DATA nu se limitează doar la 

astfel de entități. Companii din domenii 

diverse colectează și diseminează 

cantități enorme de informație în mediul 
electronic din interacțiunea cu clienții,  
utilizând mijloace tradiționale sau social-
media. Scopul colectării și diseminării 
acestor informații fiind îmbunătățirea 
produselor, reducerea costurilor și 
fidelizarea clienților.

De fapt,   BIG DATA se poate defini 
ca scopul de a transforma datele în 
informații livrate celor care au nevoie 
de ele, când au nevoie și unde au 
nevoie,   în vederea optimizării deciziilor 
manageriale și a direcțiilor strategice de 
dezvoltare ale unui business.

BIG DATA reprezintă un nou 
mod de a dezvolta afacerile. Unul care 
este condus de date transformate 
în informații ca fundament în luarea 
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deciziilor, în dezvoltarea de noi produse 
sau servicii îmbogățite prin valoarea 
informativă adăugată.

BIG DATA înseamnă și volumele 
semnificative de date generate de 
companie sau colaboratori disponibile 
în timp real și transmise de dispozitive 
mobile.

Firmele de curierat utilizează 
senzori și sisteme GPS pentru a optimiza 
livrările, companiile pot analiza 
instantaneu mii de mesaje pentru a 
afla dacă clienții doresc o caracteristică 
nouă în produsul lor. Managerii pot 
studia modul în care candidații răspund 
la întrebări pentru a vedea dacă se 
corespund cerințelor și profilului 
companiei. Multe obstacole rămân însă 
în calea utilizării BIG DATA,  cele mai 
multe fiind de natură tehnică. În cele 
mai multe companii, deciziile se bazează 
încă pe HIPPO – highest paid person’s 
opinion,   astfel că,  în foarte multe cazuri,  
este aproape imposibil ca un executiv 
care ar utiliza BIG DATA să combată 
opinia persoanei care este cel mai bine 
plătită.

Cum transformă BIG 
DATA afaceri din diverse 
domenii?

Resurse Umane – unele companii 
folosesc BIG DATA pentru controlul și 
analiza beneficiilor sub forma asigurărilor 
de sănătate acordate angajaților.

CAESARS Entartainment Corp. 
analizează datele asociate asigurărilor 
de sănătate pentru 65.000 de angajați și 
membri ai familiilor acestora. Astfel pot fi 
urmărite variabile despre modul în care 
angajații folosesc serviciile medicale, 
numărul de vizite la urgență și informații 
în detaliu,   cum ar fi,  spre exemplu,  dacă 
aleg medicamente generice sau produse 
de branduri cunoscute. Compania a 
reușit așadar să scoată la lumină unele 
costuri despre care nu ar fi crezut că pot 
fi cunoscute aproape instantaneu.

Spre exemplu, datele din anul 2010 
au arătat că,   într-una dintre sucursalele 

companiei din Philadelphia,   doar 11% 
dintre situațiile de urgență au fost tratate 
în facilitățile mai puțin costisitoare 
față de media companiei de 34%. 
Compania a lansat o campanie pentru 
a reaminti angajaților costul ridicat la 
vizitele de urgență și a furnizat o listă cu 
facilitățile alternative. Doi ani mai târziu, 
procentajul celor care au făcut mai multe 
vizite în facilitățile scumpe de urgență a 
scăzut de la 30% la 40%.

BIG DATA a modificat deja 
comportamentul de recrutare al 
companiilor specializate. O companie 
din Baltimore are capacitatea de a 
monitoriza peste 10.000 de angajati prin 
intermediul noilor tehnologii. Dincolo 
de eficiența și obiectivitatea criteriilor, 
metodele folosite și bazate pe ceea ce 
numim BIG DATA depășesc metodele 
tradiționale de recrutare lente și greoaie,   
dar evită și alegerile subiective ale 
managerilor de resurse umane.

Pe scurt, compania cere 
candidaților să completeze un chestionar 
de evaluare online. Cu toate acestea, 
metoda de recrutare se focusează 
pe modul în care candidații aleg să 
răspundă și să trateze subiectele decât 
pe ceea ce aceștia răspund. 

Dezvoltare de produse

BIG DATA ajută într-un mod eficient 
la identificarea preferințelor reale ale 
clienților și folosirea aceastor informații la 
proiectarea de noi produse.

Spre exemplu,   FORD a decis 
implementarea la nivel global a unei 
caracteristici disponibilă în Europa de 
ani de zile și care nouă ni se pare banală: 
semnalizarea scurtă la schimbarea bezii 
de circulație. O caracteristică ce nu era 
disponibilă în SUA. O  cercetare de piață 
tradițională a condus la concuzia că 
implementarea acestei caracteristici ar fi 
mult prea costisitoare raportat la efectul 
în rândul clienților.

Folosind BIG DATA, FORD a 
monitorizat discuțiile de pe forumurile 
specializate utilizând algoritmi avansați 

de analiză. Cu costuri minime raportate 
la costurile cercetărilor de marketing 
tradiționale, concluziile au condus la 
implementarea caracteristicii la nivel 
global, rezultatele fiind peste așteptări.

Operațiuni – logistică

Companiile au folosit tehnologia 
încă de la existența sa pentru a eficientiza 
operațiunile. Odată cu dezvoltarea BIG 
DATA, acestea pot acumula informații de 
la o multitudine de noi surse.

UPS – United Parcel Service Inc. se 
bazează de multă vreme pe BIG DATA 
pentru îmbunătățirea operațiunilor. Încă 
din 2009,   compania a început instalarea 
de senzori GPS pe vehiculele de livrare 
care transmit în timp real informații 
despre locație, viteză,  până la informații 
despre utilizarea sau nu a centurii de 
siguranță. Compania a fost printre 
primele care au implementat un astfel de 
sistem la scară largă,  iar informațiile erau 
încărcate la finalul zilei la un centru de 
date UPS și analizate pe durata nopții.

Prin combinarea de informații și 
date GPS de la senzori de combustibil-
eficiență de la peste 46.000 de vehicule, 
UPS a reușit,   în 2011,  reducerea 
consumului de combustibil cu aproape 
32 milioane litri și scurtarea rutelor cu 
aproximativ 140 milioane km.

Marketing – studiile de marketing 
au constituit sursa principală pentru 
ca specialiștii să poată înțelege clienții, 
opțiunile și obiectivele acestora. BIG 
DATA aduce o supraabundență de date,   
ceea ce, pentru marketing, înseamnă 
realizarea unor mesaje  personalizate.

Un exemplu clasic este reprezentat 
de experiența InterContinental Hotels 
Group (ICH) care a adunat, în timp, detalii 
despre 71 de milioane de membri ai 
clubului de fidelizare dezvoltat de ICH. 
Informațiile colectate acoperă de la 
nivelul veniturilor până la obiectivele 
călătoriei: vacanță sau afaceri.

În urmă cu câțiva ani, compania 
a consolidat toate informațiile de 
marketing într-o bază unică, ce se 



6 www.primm.ro8/2015

updatează automat prin interogări către 
site-uri social-media și alte surse din 
mediul online.

Utilizarea acestui sistem a făcut 
posibilă o nouă campanie de marketing. 
Înainte de constituirea acestei baze unice 
pe sistem BIG DATA, campaniile puteau 
avea între 7 și 15 mesaje de marketing 
diferite în medii personalizate. Noul 
sistem a făcut posibilă transmiterea a 
1.552 mesaje diferite.

Mesajele acoperă, în etape, de la un 
nucleu inițial,  și merg până la 12 grupuri 
de clienți, fiecare dintre grupuri având 
definite circa 4.000 de atribute.

Date BIG – schimbări BIG! 
Cum schimbă BIG DATA 
piața asigurărilor?

Diferența de tarife pentru 
asigurările șoferilor tineri nu este doar 
un subiect dezbătut doar în România. 
Peste tot în lume, aceasta este o 
realitate asumată, prețurile asigurărilor 
auto pentru tineri fiind considerate 
astronmice.

Evident,   conducătorii auto din 
această categorie sunt implicați într-un 
număr peste medie de accidente și pare 
corect ca ei,  ca și segment demografic,  
să plătească mai mult pentru asigurare, 
proporțional cu riscul la care sunt expuși.

Cu toate acestea, întrebarea 
legitimă este: ce se întâmplă cu șoferii 
tineri care sunt prudenți și nu provoacă 
niciun accident? Nu este oare nedrept să 
fie puși laolaltă cu cei nesiguri? Pare a fi o 
formă de discriminare.

Ei bine, analiza BIG DATA oferă 
asigurătorilor posibilitatea de a corecta 
aceste lucruri. Astfel, șoferii siguri pot fi 
recompensați cu prime mici indiferent 
de vârstă, sex sau alte criterii geo-socio-
demografice.

 Companii de asigurare precum 
PROGRESSIVE în SUA sau PRUDENCIAL în 
Marea Britanie au implementat și vizează 

utilizarea pe scară largă a dispozitivelor 

telematice care furnizează asigurătorilor 

date în timp real despre comportamentul 

de conducere. Astfel, BIG DATA oferă 

șansa șoferilor să demonstreze un 

comportament neagresiv în trafic,   ceea 

ce conduce la prime mai mici pentru 

aceștia.

Cei de la PROGRESSIVE afirmă că 
au colectat deja un trilion de secunde de 
date privind șofatul prin monitorizarea 
a 1,6 milioane de șoferi dintre clienții 
lor. Aceste date au fost utilizate pentru 
a construi o imagine a modului în care 
oamenii conduc, un model care poate fi 
comparat oricând cu istoricul individual.

Sistemul de tip pay as you go 
implementat de MetroMile nu mai 
este de mult o noutate. Un dispozitiv 
montat pe mașină urmărește numărul 
de kilometri parcurși iar,   în funcție de 
acest criteriu,  clienții sunt facturați lunar. 
Compania susține că uzitând această 
metodă șoferii care conduc puțin au,  în 
medie,  un câștig de circa 500 USD/an.

Utilizarea BIG DATA depășește 
monitorizarea mașinii și a stilului de 
condus al fiecăruia. Asigurătorii de viață 
și sănătate au la dispoziție modalități 
prin care pot monitoriza stilul de viață și 
activitatea fiecăruia pentru a determina 
expunerea la risc. OSCAR, o companie 
specializată în asigurări de sănătate,   
furnizează un serviciu disponibil 
rezidenților din New York. Potrivit 
asigurătorului, serviciul se bazează pe 
BIG DATA și pune la dispoziția asiguraților 
informații în timp real cu prvire la 
medicii și farmaciile disponibile în zona 
lor. Așadar, un serviciu eficient atât din 
perspectiva informațiilor utile oferite 
clienților dar, mai ales, pentru controlul 
costurilor.

Pentru asigurările property și de 
bunuri, BIG DATA ajută la previzionarea 
riscului de inundație sau de intrare prin 
efracție în locuință. Un studiu al UK 
Chartered Institute of Loss Adjusters 
relevă faptul că dintre 242 de companii 
chestionate, 82% au confirmat că au 
folosit sau urmează să utilizeze BIG DATA 
pentru a rămâne competitive.

Simplificat, pentru asigurați, 
situația se traduce prin reducerea 
cheltuielilor cu asigurările în schimbul 

furnizării informațiilor personale. Evident, 
atâta vreme cât acestea conduc la prime 
mai mici. Desigur, această situație are 

un caracter voluntar din partea clienților 
care agreează furnizarea informațiilor cu 
privire la viața lor,   în scopul de a plăti 
prime mai mici. Oamenii se simt adesea 
îndreptățiți să-și protejeze datele cu 
caracter personal dar, totodată, sunt la fel 
de obișnuiți cu ideea de tranzacționare a 
acestora pentru stimulente financiare pe 
termen scurt.

Chiar și fără acordul clienților (iar 
aceasta este o situație care creează 
dezbateri cu privire la utilizarea 
datelor personale de către asigurători 
într-un mod responsabil, subiect 
care va fi abordat într-un număr 
viitor),   companiile de asigurare pot 
găsi modalități pentru a utiliza datele 
personale ale asiguraților! Un raport 
furnizat de CELENT poziționează social-
media pe primul loc în instrumentele 
departamentelor antifraudă. Astfel de 
situații au condus, inclusiv la situații 
hilare: în SUA, angajata unei companii a 
declarat că nu mai poate lucra din cauza 
depresiei. Compania de asigurări a sistat 
plata daunelor din momentul în care 
departamentul antifraudă a descoperit o 
fotografie cu ea zâmbind, pe Facebook!

Evident,  pericolul aici este că 
aceasta poate conduce la situații 
ridicole - cum ar fi atunci când o femeie 
în imposibilitatea de a lucra din cauza 
depresiei avut plățile ei de asigurare a 

CoverStory

SUA: angajata unei 

companii a declarat că 

nu mai poate lucra din 

cauza depresiei. Compania 

de asigurări a sistat plata 

daunelor din momentul 

în care departamentul 

antifraudă a descoperit o 

fotografie cu ea zâmbind, 

pe Facebook!
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oprit atunci când asigurătorii ei au găsit 
o poză cu ea pe Facebook, zâmbind.

Astfel,  social-media poate să 
devină,  pentru asigurători, nu doar  o 
importantă sursă pentru a determina 
nevoia de asigurare și a ușura contactul 
agenților de vânzare cu clientul dar, 
și o modalitate importantă pentru a 
cunoaște aspecte din stilul de viață care 
corespund sau nu cu cele declarate în 
formularul de aplicație pentru încheierea 
unei asigurări de viață sau de sănătate. 
Impactul imediat pentru companii 
constă,   așadar,  în sporirea capacității 
asigurătorilor de a identifica fraudele. 

Pentru companiile de asigurare 
aspectul esențial în utilizarea BIG DATA 
este, de fapt, combinarea datelor 

actuariale disponibile de zeci de ani cu 
noile tipuri de informații provenite din 
dispozitive telematice, social-media,   
totul pentru a individualiza cât mai 
aproape de expunerea la risc produsul 
de asigurare oferit și, cel mai important, 
ajustarea tarifului corespunzător.

Se va ajunge oare în punctul în 
care răspunsul unui asigurat cu privire la 
consumul de alcool va deveni irelevant 
într-un formular pentru încheierea 
asigurării de sănătate,   întrucât 
asigurătorul are deja la dispoziție 
o colecție de fotografii postate pe 
Facebook care îl arată, cel puțin 
săptămânal,  pe viitorul asigurat în 
fața paharului? Fie că le place sau nu 
asiguraților, este foarte probabil ca acest 
lucru să se întâmple. Partea bună pentru 
ei este că această situație ar trebui să 
conducă la prime echitabile pentru 
toți și la diminuarea fraudelor pentru 
companiile de asigurări.

Prin aplicarea analizei BIG DATA 
în rezolvarea problemelor curente, 
companiile își remodelează operațiunile 
și accelerează rezultatele de business. 

Potențialul de eficiență al BIG DATA 

devine tot mai evident și transformă 

fiecare aspect al organizației, de la 

strategie și modelul de afaceri până 

la marketing, dezvoltarea produsului, 

resurse umane, operațiuni și multe altele. 

De fapt,  companiile de asigurări 

care înțeleg deja și se mișcă pentru 

valorificarea potențialului BIG DATA vor 

avea posibilitatea de a fructifica avantajul 

primului venit care să le permită inovarea 

în moduri aproape imposibil de reprodus 

de competitorii lor.

Rămâne însă în dezbatere utilizarea 

în mod responsaibl a informațiilor prin 

BIG DATA. În special a celor sensibile 

care țin de intimitatea asiguraților.  Iată 

de ce ne propunem să abordăm acest 

subiect sensibil,   alături de nevoia de 

reglementare a utilizării BIG DATA,   în 

numerele următoare ale revistei. Până 

atunci, vă propunem ca, în încheiere,   să 

recitim un banc ce pare a fi devenit deja 

realitate:

CoverStory

Insurance Research 
Council: fraudele 
majorează costul cu 
asigurările auto cu 
procentaje care variază 
între 13 și 18% din tariful 
mediu în SUA.
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Asigurări
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Vânzări
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Consum și servicii de recreere

Sănătate
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de sectoare de activitate:
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Scăzută
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Sursa: McKinsey Global Institute

Sursa: Studiu PriceWaterhouseCoopers

62%

62% dintre directorii IT și executivii 

chestionaţi de PwC consider că Big 

Data are un potential semnificativ de 

creștere a avantajelor competitive pentru 

companiile lor

58% au indicat că tranziţia de la date la informaţii profunde în system big 

data este o schimbare majoră

41% au consemnată sistemele pe care le deţin nu pot procesa volume mari 

de informaţii din surse diferite

25% au afirmat că nu au abilităţile necesare pentru a analiza și interpreta 

profund rapoartele Big Data

3 provocări:
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Clientul – Alo, bună ziua, 

doresc să comand două pizza.

Telefonista – Mulţumim că 

aţi sunat la Pizza Hut. Puteţi 

să-mi daţi numărul dvs. de 

identitate (NIDN – naţional ID 

number), domnule ?

Clientul – Numărul meu de 

identitate naţională… da, un 

moment. 6102049998-45-

54610.

Telefonista – Mulţumesc, 

dle X. Văd că locuiţi la 1742 

Meadowland Drive şi aveţi tel. 

494-2366. Telefonul dvs. de la 

serviciu la Lincoln Insurance 

este 745-2302,  iar numărul de 

celular este 266-2566. Adresa 

de e-mail este xson123@

home.net. Corect?

Clientul – Mmda.. Da’ de 

unde aveţi toate informaţiile 

mele?

Telefonista – Suntem legaţi, 

ca orice companie, de HSS.

Clientul – HSS, ce drăcovenie 

mai e şi asta?

Telefonista – Suntem legaţi 

electronic de Homeland 

Security System, domnule.

Clientul – (oftând) Asta e. 

Vreau să comand două pizza, 

Specialul All-Meat.

Telefonista – Nu cred că este 

o idee prea bună, domnule.

Clientul – Cum adică? Este 

vreo problemă cu pizza cu 

carne?

Telefonista – Domnule, 

analizele dvs. medicale arată 

că aveţi tensiunea arterială 

crescută şi un colesterol 

destul de mare. Conform 

dosarului medical, compania 

de asigurări nu vă permite 

alegerea pizzei cu carne.

Clientul – Ceee ? Şi atunci 

ce-mi recomanzi?

Telefonista – Aţi putea 

încerca Pizza cu Soia care are 

procentul de grăsimi foarte 

scăzut. Ar trebui să vă placă.

Clientul – Ce te face să crezi 

că o să-mi placă?

Telefonista – Ei bine, văd 

aici pe monitor că săptămâna 

trecută aţi fost la bibliotecă 

şi aţi citit o carte de Reţete 

Culinare cu Soia.

Clientul – Bine, bine. Dă-mi 

atunci două pizza mărime 

pentru familie.

Telefonista – Da, mărimea 

este potrivită pt. dvs., soţie 

şi cei patru copii, iar ceea ce 

rămâne puteţi să daţi celor 

doi câini. Totalul dvs. este 

$49.99.

Clientul – (strigând în casă) 

Nevastă, adu-mi te rog credit 

cardul!

Telefonista – Îmi pare rău,  

domnule, dar trebuie să 

plătiţi cash. Credit cardul dvs. 

este blocat pentru depăşirea 

limitei.
Clientul – Dau o fugă la o 
maşină ATM şi voi scoate nişte 
bani înainte să ajungă pizza la 
mine la uşă.
Telefonista – Îmi pare rău 
domnule, dar nici asta nu va 
fi posibil. Văd aici că nu aveţi 
nici un ban în contul dvs.
Clientul – Da , bine, n-are 
nimic. Trimite pizzele şi găsesc 
eu nişte bani în casă până 
ajunge. În cât timp îmi vine 

pizza?

Telefonista – Suntem puţin 

în întârziere, aş zice cam 45 de 

minute. Dacă vă grăbiţi, puteţi 

veni dvs. până aici să ridicaţi 

personal comanda, după ce 

faceţi rost de bani. Pe de altă 

parte, este puţin mai jenant să 

căraţi pizza pe motocicletă.

Clientul – Da de unde ştii că 

merg cu motocicleta?

Telefonista – Păi scrie aici 

la informaţii despre vehicol. 

Aţi avut o maşină care v-a 

fost luată de compania de 

împrumut pentru că nu aţi 

plătit la timp. Alături scrie că 

Harley-ul dvs. este cu plata la 

zi şi în plus i-aţi umplut aseară 

rezervorul cu benzină.

Clientul — …  (fără cuvinte)

Telefonista – V-aş sfătui să fiţi 

atent cu vocabularul ca să nu 

o păţiţi din nou. Văd că aţi fost 

arestat pentru că aţi înjurat un 

poliţist, apoi judecătorul cu 

care v-aţi certat v-a dat 90 zile 

de puşcarie. Văd că de-abia 

v-aţi întors în societate de 

câteva zile şi asta este prima 

pizza pe care o comandaţi.

Clientul – …  (fără cuvinte)

Telefonista – Mai doriţi 

altceva, domnule?

Clientul – Da, am un cupon 

pentru o sticlă de 2 litri de 

Cola, gratis.

Telefonista – Îmi pare rău, 

dar trebuie să citiţi mai bine. 

Pe cupon şi în reclama noastră 

scrie că persoanele care suferă 

de diabet nu se califică…

CoverStory
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Lex

Cuantificarea daunelor 
morale

Daunele morale, un subiect 

controversat în domeniul asigurărilor , 

reprezintă paguba suferită de o persoană 

ca urmare a atingerii aduse drepturilor 

sale personale nepatrimoniale sau ca 

urmare a provocării unor suferințe fizice 

şi morale (ex.: moartea unei persoane 

apropiate).

Deşi definiția daunelor morale 

este explicită, atunci când se ajunge la 

momentul cuantificării acestora, lucrurile 

devin complicate.

Legislaţia din domeniul asigurărilor 

cuprinde o serie de reguli, unele destul 

de detaliate, cu privire la stabilirea şi 

acordarea despăgubirilor persoanelor 

prejudiciate prin accidente de vehicule. 

Toate aceste reguli alcătuiesc, în 

ansamblul lor, o adevărată procedură de 

constatare a prejudiciilor şi de stabilire 

şi acordare a despăgubirilor subsumată 

interesului prioritar de protecţie a 

persoanei păgubite.

Sediul materiei procedurii de 

constatare, stabilire şi de acordare a 

despăgubirilor îl constituie, în principal, 

Capitolul al lll-lea din Legea nr. 136/1995. 

Actele normative la care ne-

am referit reglementează procedura 

de soluţionare şi de acordare a 

despăgubirilor, instituind două 

modalităţi în acest sens: acordarea 

despăgubirilor pe cale amiabilă pe 

baza înţelegerii dintre asigurătorul 

de răspundere civilă şi terţul păgubit 

şi acordarea despăgubirilor pe cale 

judecătorească, ca efect al litigiului 

purtat între terţul păgubit, asigurat şi 

societatea de asigurare.

Pentru ambele modalităţi de 

acordare a despăgubirilor (amiabilă sau 

judecătorească), Normele legale conţin 

reguli speciale cu referire la evaluarea 

şi acordarea despăgubirilor materiale şi 

reguli speciale cu privire la evaluarea şi 

acordarea despăgubirilor nepatrimoniale 

(morale).

Legislaţia din domeniul asigurărilor 

nu conţine reguli speciale referitoare la 

stabilirea şi acordarea despăgubirilor pe 

cale judecătorească.

La stabilirea cuantumului 

despăgubirilor materiale pentru daune 

morale, trebuie avut în vedere principiul 

general de acordare a acestora, respectiv 

realizarea unei reparații echitabile în 

raport cu prejudiciul concret adus 

condițiilor acestuia de viață.

Astfel, dincolo de aspectul formal al 

acțiunilor în pretenții, trebuie să avem în 

vedere că, la stabilirea daunelor morale 

în cazul vătămării corporale a unor 

persoane, se au în vedere dispozițiile 

Normei  de aplicare a Ordinului CSA 

aplicabil la momentul producerii 

accidentului şi care precizează că aceste 

daune trebuie stabilite în conformitate 

cu „[...] legislația în vigoare şi cu 

jurisprudența existentă în România.”

Pentru stabilirea daunelor morale 

nu există prevederi legale exprese cu 

privire la cuantumul lor, dar pentru a 

fi acordate, mai ales când cuantumul 

solicitat este mare, acestea trebuie 

dovedite.

De asemenea, la stabilirea daunelor 

morale, trebuie avut în vedere faptul 

că aceste despăgubiri vizează efectul 

compensatoriu al suferințelor pricinuite 

părților vătămate, la acordarea acestora 

avându-se în vedere atât consecințele 

negative suferite sub aspectul vieții 

de familie, raporturile de muncă, cât 

şi faptul că prin acordarea de daune 

morale se încearcă o reparație a 

prejudiciului adus condițiilor de viață 

ale acesteia, fără ca prin aceasta să se 

realizeze îmbogățirea fără just temei a 

reclamanților. 

Important de reținut este faptul 

că instanța de judecată, atunci când 

apreciază asupra cuantumului daunelor 

morale ce urmează a fi acordate, 

evaluează despăgubirea care vine să 

compenseze prejudiciul, nu prejudiciul 

ca atare.

Claudia CHEAGĂ
Avocat

Daniel Florea & Asociaţii

Rubrică oferită de
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Interviu

Pregătirea companiilor pentru implementarea Solvency II, creşterea alarmantă a 

daunelor morale sau pregătirea pentru un posibil dezastru natural se numără printre 

subiectele abordate în cadrul unui interviu cu Remi VRIGNAUD, Preşedintele UNSAR - 

Uniunea Naţională a Societăţilor de Asigurare şi Reasigurare din România.

Remi VRIGNAUD: 

Soliditatea financiară a asigurătorilor 

înseamnă o mai bună protecţie a 

consumatorilor şi creşterea încrederii 

publicului în sistem
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Interviu

PRIMM: Şi-au schimbat unele 

companii abordarea în contextul 

introducerii Solvency II?

Remi VRIGNAUD: Solvency II 
este un program ce îşi propune să 
îmbunătăţească şi să armonizeze cadrul 
de reglementări la nivelul Uniunii 
Europene, să ofere o imagine mult mai 
realistă asupra business-ului nostru pe 
termen lung. Ştim bine că, în România, 
există o dependenţă semnificativă de 
asigurările obligatorii RCA; iar RCA este, 
prin definiţie, un segment de asigurări 
cu coadă lungă („long tail”), ceea ce 
înseamnă că o daună cu vatamari 
corporale poate genera obligaţii de 
plată pentru asigurător pe perioade 
îndelungate, de până la 20-30 de ani, 
dacă discutăm, de exemplu, de cazul 
unor tratamente sau indemnizaţii de 
tip rentă. Acest termen lung trebuie 
să fie acoperit, luat în calcul în politica 
de portofoliu şi de preţ şi exact aici 
acţionează Solvency II. 

În mod cert, Solvency II ar trebui 
să aducă o bază financiară mult mai 
solidă pentru companii. De fapt, sunt 3 
lucruri: unu – soliditatea financiară, doi 
- o guvernanţă solidă a managementul 
riscului şi, trei - o transparenţă pentru 
publicul larg. Dacă ne referim la 
soliditatea financiară a asigurătorilor, 
aceasta înseamnă, implicit, o mai 
bună protecţie a consumatorilor de 
asigurări. Pe termen mediu şi lung, 
acest nou cadru de reglementări va 
contribui la creşterea nivelului de 
încredere a publicului în sistemul 
asigurărilor private. Apoi, regimul 
Solvency II va permite o abordare 
preventivă a supravegherii industriei, 
bazată pe evaluarea profilului de risc al 
fiecărui asigurător. Nu în ultimul rând, 
necesităţile de transparenţă sunt mai 
mari ca la Solvency I, iar acest aspect 
este unul pozitiv nu numai pentru 
client, dar şi pentru că va creşte nivelul 
de disciplină în interiorul industriei. 
Din punctul meu de vedere, nu politica 
în sine a Solvency II este subiectul 
principal. Important este ca Solvency 

I sau Solvency II sau alte modele 
legislative să fie respectate. Ne trebuie 
predictibilitate şi stabilitate în acest 
cadru şi cel mai important lucru este 
respectarea acestuia.

PRIMM: Referitor la Uniunea 

Europeană, se vor spori puterile 

autorităţilor de supraveghere la nivel 

european, putând interveni chiar 

pe pieţele nationale?  Există această 

posibilitate?

R.V.: Solvency II vine să înlocuiască 14 
Directive Europene existente şi o va 
face într-un mod armonizat, urmând a 
fi promulgată şi implementată în cadrul 
normativ-legislativ local al tuturor ţărilor 
membre UE. Pentru a face acest lucru, 
responsabilitatea este a autorităţii de 
supraveghere locală. Pentru grupuri mari 
există ideea de un „Lead Supervisory” 
care este responsabil pentru un anumit 
grup. Este într-adevăr o responsabilitate, 
o nevoie pe plan european, de un Lead 
Supervisory Authority. În ansamblu, 
consider că Solvency II va oferi un cadru 
modern şi eficace de supraveghere. 

PRIMM: Referitor la daunele pentru 

vătămari corporale, sunt ele marile 

probleme ale pieţei RCA în momentul 

de faţă?

R.V.: În ceea ce priveşte cuantumul 
despăgubirilor, într-adevăr dinamica 
şi trend-ul pe vătămări corporale sau 
daune morale sunt îngrijorătoare. Între 
2013 şi 2014, vătamarile corporale 
au crescut cu 25% şi au o pondere în 
daune de aproximativ 24-25%. În 2009, 
această pondere a despăgubirilor 
pentru vătămări corporale era la 4%. 
Prin urmare, în perioada 2009-2014 
ne-am confruntat cu o creştere de 66% 

a acestui indicator. Din experienţa mea, 
pot spune că în România se plătesc 
despăgubiri mai mari ca în Germania sau 
ca în Austria. Prin urmare, trebuie să se 
creeze un cadru legislativ mai coerent şi 
mai corect pentru toţi. În cadrul UNSAR, 
se lucrează la un model care are la bază 
experienţa şi cadrul aplicabil în mai 
multe ţări europene (Ex. Spania, Slovacia 
etc.)

PRIMM: În piaţă sunt cazuri similare 

de vătămări corporale unde instanţele 

acordă despăgubiri foarte diferite ca 

şi cuantum. Care consideraţi a fi calea 

de mijloc?

R.V.: Diferenţele dintre valorile 
despăgubirilor acordate în cazul 
vătămărilor corporale acordate de 
instanţe diferite sunt extrem de 
mari uneori. Aceasta dovedeşte că 
nevoia de a avea un cadru mai stabil 
şi mai predictibil este mai mult decat 
stringentă. Cum spuneam, în ţări ca 
Spania sau Slovacia, există prevederi 
legislative care dau această stabilitate 
şi predictibilitate pentru vătămări 
corporale, în funcţie de gradul de 
afecţiune şi pe componenta de daune 
morale care trebuie să fie respectată din 
toate punctele de vedere.

PRIMM: O mare parte din sumele 

plătite pentru despăgubiri în cazuri de 

vătămări corporale sunt şi pentru unii 

avocaţi care „vânează” astfel de cazuri 

şi ajung să câştige mai mult decât 

victima accidentului. Este un fenomen 

care va mai continua în România în 

anii următori în acelaşi ritm?

R.V.: Din punctul meu de vedere, 
situaţiile despăgubirilor pentru vătămări 
corporale sunt un subiect sensibil. Cum 
aţi spus şi dumneavoastră, există cazuri, 
entităţi care vor să facă afaceri din 
astfel de situaţii, iar eu consider că este 
imoral. Acest proces trebuie controlat şi 
supravegheat mult mai mult decât până 
acum. Vreau să subliniez încă o dată că 
asigurătorii trebuie să îndeplinească 
ferm promisiunile făcute în contractele 
de asigurare; în niciun caz nu pot fi 

Solvency II va aduce o 

bază financiară mult 

mai solidă
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folosite aceste situaţii într-un mod 
abuziv.

PRIMM: Care este atitudinea 

populaţiei faţă de asigurările private 

de sănătate? 

R.V.: În mod cert, interesul pentru 
asigurările private de sănătate a crescut, 
progresiv, în ultimii ani. Această tendinţă 
a fost resimţită mai ales la nivelul 
contractelor se asigurări de sănătate 
încheiate de angajatori, care deja sunt 
încadrate din punct de vedere fiscal 
în rândul cheltuielilor deductibile. 
Ne aşteptăm ca această tendinţă să 
continue, cu atât mai mult cu cât, 
începând din 2016, cheltuielile cu aceste 
categorii de asigurări vor fi deductibile 
atât la angajator (într-un cuantum mai 
mare decât în prezent), cât şi pentru 
angajat. Din punctul nostru de vedere, 
este un domeniu care poate fi dezvoltat 
mai mult, iar gradul de penetrare poate 
şi trebuie să fie mai mare. 

În fapt, acest tip de abordare 
este, dacă vreţi, un exemplu de urmat 
şi pentru alte tipuri de asigurări. 
Concret, mă refer la asigurările de 
viaţă. Introducerea deductibilităţii  
pentru poliţele de asigurări de sănătate 
a generat un trend pozitiv care, în 
fapt, înseamnă activarea unui interes 
latent din partea consumatorilor. 
Interesul românilor de a avea acces la 
servicii private de sănătate există şi în 
urmă cu câţiva ani, iar introducerea 
deductibilităţii a activat această nevoie. 
Nu vreau să leg succesul uneia sau 
alteia dintre segmentele de asigurări 
exclusiv de stimulentele fiscale acordate, 
însă acolo unde vedem un interes 

neconcretizat, asemenea soluţii de 
activare sunt cele care fac diferenţa. 
Abia apoi am putea avea pretenţia ca 
programele complementare de educaţie 
financiară vor avea cu adevărat efect.

PRIMM: Vorbeaţi despre un 

parteneriat UNSAR-PAID pentru 

gestionarea şi simplificarea procesului 

de constatare a daunelor pe asigurări 

de locuinţe. Ne puteţi da mai multe 

detalii?

R.V.: Este responsabilitatea atât a PAID, 
cât şi a UNSAR, dar şi a tuturor membrilor 
jucători pe piaţă de a fi pregătiţi pentru 
o catastrofă naturală majoră. Ştim cu 
toţii că România este expusă la riscul 
de cutremur. PAID, ca asigurător care 
gestionează un portofoliu de clienţi, 
trebuie să se asigure că din punctul 
de vedere al resurselor, al sistemelor 
informatice şi al fluxului operaţional, 
cu toţii putem sa gestionăm o astfel de 
catastrofă. Trebuie să ne pregătim mai 
mult pentru acest scenariu, acesta fiind 
motivul pentru care am lansat această 
colaborare ce îşi propune să găsim o 
soluţie comună, fezabilă. Există discuţii 
intense la nivelul unui grup de lucru 
format din reprezentanţii ambelor părţi, 
grup de lucru care încearcă să găsească 
o soluţie potrivită pentru a avea un 
flux eficient - mai ales pe partea de 
sisteme informatice şi conectivitate - 
pentru a înregistra daunele şi a achita 
despăgubirile printr-un proces cât mai 
simplu şi rapid.

PRIMM: În situaţia actuală, în cazul 

unui cutremur, în cât timp şi-ar 

putea primi un asigurat banii de 

despăgubire?

R.V.: Depinde de multe lucruri: unde 
este localizat dezastrul, câţi asiguraţi 
sunt afectaţi, care este infrastructura 
afectată - există telefonie, există 
internet? Sunt multe variabile, dar cu 
toţii avem ca ţintă ca, după un astfel 
de dezastru, să ajungem cât mai rapid 
la păgubit şi să-i oferim o despăgubire 
într-un timp cât mai scurt. Acest lucru 
trebuie simulat într-un scenariu, pentru 

că până la urmă este un interes public, 
naţional.

PRIMM: Cum apreciaţi atitudinea 

oamenilor, în general, din Bucureşti, 

pentru că acolo este zona sensibilă? 

Dacă se întâmplă un cutremur 

puternic, probabil că vor exista daune 

majore. Cum se protejează locuitorii?

R.V.: Noi am simţit un interes crescător 
în vânzarea asigurărilor de locuinţe 
împotriva riscurilor catastrofice, dar 
nu numai în Bucureşti, ci şi în Vrancea. 
Realitatea arată că, în aceste zone despre 

care, în mod transparent, se cunoaşte 
că au o incidenţă mai mare la riscul de 
cutremur se înregistrează şi un grad 
de cuprindere în asigurare superior. 
Să nu uităm, însă, că şi alte regiuni  
sunt expuse la riscuri catastrofice, iar 
inundaţiile reprezintă un risc foarte 
prezent în România. Ne concentrăm 
foarte mult pe a discuta despre 
expunerea la cutremure, ceea ce, din 
perspectiva educaţiei nu este deloc un 
lucru rău, însă să nu uităm că o asigurare 
facultativă a locuinţei acoperă multe 
alte riscuri, care sunt foarte importante, 
fie şi numai dacă privim din perspctiva 
frecvenţei apariţiei lor. Un incendiu 
poate avea efecte semnificative asupra 
daunelor pe care le generează, atât 
pentru locuinţă, cât şi pentru bunurile 
din aceasta. A spune că „nu mi se va 
întâmpla tocmai mie” nu este de natură 
să şi elimine posibilitatea apariţiei unui 
risc de incendiu. Avem, apoi, riscul de 
inundaţie produs de apa la conductă, 
care – vă spun din experienţă – se 
produce cu o frecvenţă foarte ridicată. Şi 
multe, multe alte riscuri, care se întâmplă 
chiar în timp ce noi discutăm...

România este o piaţă de 

profil auto, „fierul” este 

asigurat, dar sănătatea 

şi viaţa românilor nu se 

asigură

Este important să 

avem clienţi multumiţi 

şi o relaţie bazată pe 

încredere

Interviu
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În concluzie, aş extinde puţin 
subiectul, şi aş puncta faptul că riscurile 
la care sunt expuse bunurile noastre, 
averea românilor sunt extrem de variate 
şi nu se rezumă doar la cutremur. 
Chiar dacă observăm o schimbare 
de atitudine, o cerere de asigurări de 
locuinţe în creştere, gradul de penetrare, 
în general, mai are mult loc de creştere.

PRIMM: De ce este penetrarea 

scăzută? Din cauza preţului, din cauza 

necunoaşterii sau pur şi simplu, a 

indiferenţei proprietarului?

R.V.: Este o combinaţie între toate 
aceste componente. Există, pe de o 
parte, tentaţia de a spune că <nu mi 
se întâmplă tocmai mie>... Nu putem 
spune că e vorba de indiferenţă, însă în 
mod cert nu este o abordare preventivă. 
Or, ceea ce fac asigurătorii este să 
promoveze o atitudine preventivă. 
Noi spunem clientului: „dar dacă ţi se 
întâmplă tocmai ţie?!” Trebuie să ne 
gândim la consecinţe... Un incendiu – 
oricât de prezvăzător ai fi – poate să 
apară, iar consecinţele, în termeni de 
daune, pot fi semnificative – ca să nu 
spun devastatoare. Sunt foarte puţini 
cei care au, individual, capacitatea de 
a suporta asemenea consecinţe fără ca 
bugetele familiale să fie afectate. Într-o 
astfel de situaţie, rolul asigurătorului 
este decisiv. Şi trebuie să fim corecţi: 

asigurătorul nu vine cu bani din 

buzunarul propriu să despăgubească 

pe unul sau pe altul dintre asiguraţi; 

principiul de bază al asigurărilor este 

cel al mutualităţii: la despăgubirea unui 

client de asigurări contribuie toţi cei care 

sunt asiguraţi. Or, când discutăm despre 

producerea unor astfel de riscuri, vorbim 

despre resurse financiare pe care, fără o 

asigurare, cei care le au la dispoziţie pot 

fi număraţi pe degete.

Să nu uităm că, de exemplu, 

pentru asigurarea privată a locuinţelor 

împotriva unei multitudini de riscuri 

– practic pentru aproape tot ceea ce 

se poate întâmpla -, proprietarul unui 

apartament care valorează 40-50.000 

euro plăteşte o primă de asigurare 

anuală de câteva zeci de euro. Vorbim 

despre costul protecţiei averii marii 

majorităţi a oamenilor. Este, aşadar, 

vorba despre stabilitatea financiară a 

unei familii.... La maşini funcţionează, 
România fiind o piaţă de profil auto. 
În concluzie „fierul” este asigurat, dar 
trebuie să depăşim această fază, să ne 
gândim la adevărata noastră avere, care 
e aceasta? Ca să nu mai vorbim despre 
sănătatea şi viaţa românilor...

PRIMM: Mai sunt câteva luni până 

la implementarea Solvency II, dar şi 

până la sfârşitul  acestui an. Care sunt 

top 3 lucruri predictibile pe care vi le 

doriţi pentru piaţa asigurărilor anul 

acesta?

R.V.: Cu riscul de a mă repeta, punctez 
importanţa respectării şi aplicării 
cadrului legislativ şi normativ, oricare 
ar fi el. Acesta este unul dintre cele mai 
importante aspecte care, pe lângă faptul 
că înseamnă responsabilitate din partea 
operatorilor, va garanta optimizarea 
funcţionării pieţei. Predictibilitatea, 
în sine, din perspectivă legislativă, 
reprezintă de asemenea o prioritate. Nu 
în ultimul rând, fiecare jucător serios care 
are un rol relevant pe piaţă să fie lăsat 
să-şi deruleze proiectele importante 
până la capat. Iar efectele se vor vedea 
şi în creşterea încrederii publicului 
faţă de sistemul de asigurări. Până la 
urmă, cel mai important este să avem 
clienţi multumiţi, să avem o relaţie de 
încredere.

Interviu

 Asigurătorii promovează 

o atitudine preventivă. Noi 

spunem clientului: „dar dacă 

ţi se întâmplă tocmai ţie?!” 

Trebuie să ne gândim la 

consecinţe.

Acum suntem și pe

http://www.facebook.com/primm.ro
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Pe 19 iunie 2015 a avut loc ediţia a IV-a a Conferinţei Asigurătorilor din 

România, organizată de UNSAR - Uniunea Naţională a Societăţilor de 

Asigurare şi Reasigurare din România. Evenimentul a reunit reprezentanţi 

importanţi ai pieţelor de asigurări din România şi Europa.

Andreea RADU
Editor

Vătămările corporale și daunele 
morale – vedetele asigurărilor auto

Printre subiectele dezbătute 

în cadrul conferinței s-au numărat 

soluţiile ce trebuie implementate pentru 

o creştere benefică a industriei de 

asigurări, deziderat ce se poate obţine 

prin stabilitate, prin coerență legislativă şi 

prin implementarea locală a standardelor 

Uniunii Europene. De asemenea, jucătorii 

din piaţă au atras atenţia asupra faptului 

că daunele morale au crescut alarmant în 

ultimii ani.

Lucrările Conferinţei Asigurătorilor 

din România au fost deschise de Remi 

VRIGNAUD, Preşedintele UNSAR. Tema 

centrală a conferinţei reprezintă, de fapt, 

obiectivul principal pe care îl avem ca 

industrie, respectiv creşterea sănătoasă a 

pieţei de asigurări. În România vorbim de o 

piaţă care a ajuns la puţin peste 8 miliarde 

lei, în care companiile de profil au plătit, 

doar în 2014, daune de 4,84 miliarde lei 

(peste 1 miliard euro). Ne referim la o piaţă 

care de peste 8 ani generează pierderi 

de la an la an, caracterizată de decalaje 

majore atât faţă de pieţe mature din Vestul 

Europei, cât şi faţă de țări din regiune, a 

spus Remi VRIGNAUD.

Cu toate acestea, Preşedintele 

UNSAR arată că există o serie de 

oportunităţi, a căror valorificare optimă 

ar putea conduce la majorarea sănătoasă 

a industriei. Este vorba de reluarea 

ciclului de creştere a subscrierilor, 

procesul continuu de profesionalizare 

a pieţei, numărul mare de potenţiali 

consumatori - pentru care sunt necesare 

campanii de educare financiară, 

stimularea pieţei prin acordarea de 

deductibilităţi pe zona asigurărilor 

de viaţă şi sănătate, pentru creşterea 

gradului de penetrare, atât de redus 

comparativ cu alte pieţe.

De asemenea, o atenţie specială 

trebuie acordată noilor reglementări 

europene, a căror implementare va 

conduce la creşterea calităţii oferite şi 

a gradului de satisfacţie al clienţilor. 

Ceea ce este însă cel mai important din 

punctul nostru de vedere este stabilitatea 

şi predictibilitatea legislativă, o condiţie 

sine qua non pentru o creştere sănătoasă a 

industriei, a subliniat Remi VRIGNAUD.
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Acesta a subliniat că cel puţin 
prima parte a anului a fost plină 
de provocări pentru industria de 
asigurări, iar premisele arată că 
acestea vor continua. Acesta se referea 
la: modificarea statutului fondului 
de garantare; modificări legislative 
care rescriu legile fundamentale ale 
asigurărilor, precum cea referitoare 
la introducerea unui monopol 
pe segmentul de constatare a 
daunelor auto; o evoluţie accelerată 
a despăgubirilor pentru vătămări 
corporale;  eforturile legate de pregătirea 
pentru Solvency II.

Sistem de calcul stabil şi 
predictibil în domeniul 
daunelor morale

România se confruntă cu un vid 
legislativ în domeniul daunelor morale, 
ceea ce are ca efect faptul că victimele unor 
accidente care au suferit vătămări similare 
sunt discriminate din această cauză. 
Aşadar, noi considerăm că avem nevoie 
de un sistem de calcul stabil şi predictibil, 
care să conţină criterii obiective, astfel 
încât să ne putem raporta corect la o serie 
de niveluri de referinţă, a declarat Remi 
VRIGNAUD.

Într-o piaţă dominată de asigurările 
auto, daunele plătite pe segmentul RCA au 
reprezentat, în 2014, 48,6% din ansamblul 
daunelor plătite în totalul asigurărilor 
non-life. O mare parte din această valoare 
este reprezentată de despăgubirile plătite 
pentru vătămări corporale care cresc 
alarmant: 470 milioane lei în 2014, faţă 
de 378 milioane lei în 2013, a arătat 
Preşedintele UNSAR. 

Acesta a menţionat că în lipsa unui 
sistem de calcul stabil şi predictibil se 
încurajează dezvoltarea unor fenomene 
la marginea legii, în care cazuri grave 
sunt exploatate pentru crearea de profit. 
De altfel, costurile suplimentare generate 
de această lipsă de reglementare a 
sistemului sunt transferate în cele din 
urmă asiguratului prin creşterea primei.

Baremurile 
traumatologice

Daunele pentru vătămări corporale 
şi deces au reprezentat anul trecut 25% 
din totalul despăgubirilor plătite de 
asigurători pe segmentul RCA, faţă de o 
pondere de doar 2,7% în anul 2007. 

Văzând această evoluţie a daunelor, 
dar şi a diferenţelor foarte mari de la o 
instanţă la alta, UNSAR a colaborat cu 
Institutul de Medicină Legală (INML) 
pentru dezvoltarea unor baremuri de 
traumatologie privind daunele morale 
şi a unui sistem tabelar folosit şi de alte 
state europene.

Am urmărit identificarea unor 
modele prin care să putem evalua corect o 
suferinţă şi să delimităm puţin partea de 
suferinţă de daunele materiale, a declarat 
Mădălin ROŞU, Responsabil, Secţiunea 
Asigurări Auto, UNSAR, care a subliniat că 
plăţile pe acest segment erau în 2007 de 
circa 20 milioane lei, iar în 2014 au urcat 
la 470 milioane lei. 

Ne dăm seama că mergem într-o 
direcţie din ce în ce mai agravantă, care ar 
trebui cumva limitată. Vrem să vedem la 
ce risc ne expunem, vrem predictibilitate, a 

adăugat acesta.

Baremul de traumatologie a fost 
realizat de Institutul de Medicină Legală 
(INML) şi încadrează vătămările corporale 
între 0 şi 200 de puncte în funcţie de 
gravitate.

În prezent,  sunt baremuri care s-au 
păstrat de pe vremea de dinainte de 1989 
şi care nu au mai fost actualizate. Ca 
atare, este necesar să se facă o actualizare 
a leziunilor traumatice. Noi la asta am 
lucrat şi am ajuns la o anumită formă. 
Din punctul nostru de vedere, al medicinii 
legale, cel mai corect mod de stabilire a 
unei despăgubiri este să cuantifici la o 
victimă a unui accident rutier atât leziunea 
traumatică produsă în timpul accidentului 
rutier, cât şi o eventuală complicaţie 
post-traumatică, dar mai ales sechelele 
post-traumatice. Toate trei trebuie să fie 
cuprinse în această evaluare a victimei, a 
arătat Adriana FRANCISC, Medic primar 
medicină legală, INML "Mina MINOVICI".

UNSAR nu a stabilit valoarea unui 
punct de traumă, dar aceasta ar putea 
fi corelată cu nivelul salariului minim pe 
economie. Am făcut scenarii, calcule, dar 
nu este rolul nostru de a stabili valoarea 
unui punct traumatic, ci va rămâne să 
stabilească legislativul, a spus Mădălin 
ROŞU. INML va preciza în certificatul pe 
care îl eliberează şi numărul de puncte 
traumatice, iar pentru asigurători va fi 
foarte simplu să înmulţească punctele 
şi suma aferentă fiecărui punct şi să 
stabilească despăgubirea. Sigur că putem 
vorbi şi de daunele materiale ca urmare 
a vătămării corporale. Cineva făcea 
comparaţie între un pianist celebru care îşi 
pierde o mână şi un muncitor în construcţii. 
Suferinţa este aceeaşi pentru amândoi, 
însă pierderea de venit este diferită şi se 
poate calcula,  a adăugat oficialul UNSAR.

Adriana FRANCISC a arătat 
că scopul ghidului este să ofere un 
instrument de lucru extrem de util în 
primul rând victimelor accidentelor 
rutiere, în al doilea rând societăţilor de 
asigurări şi nu în ultimul rând instanţelor 
de judecată. Este un ghid orientativ, 
instanţele nu trebuie să se ghideze strict 
după acest ghid, ci vor avea şi alte probe 
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la dosar pentru stabilirea despăgubirii, dar 
din punct de vedere al leziunii traumatice 
este un ghid foarte obiectiv pentru că 
include cuantificarea pe o scară de la 1 la 
200 a leziunilor, de la leziuni uşoare, până 
la starea vegetativă persistentă, a spus ea.

Solvency II, noua 
paradigmă de reaşezare a 
industriei de asigurări

Cu prilejul Conferinţei 
Asigurătorilor din România a fost 
abordată și tema directivei Solvency II, 
în contextul în care au mai rămas doar 
câteva luni până la implementarea ei, la 1 
ianuarie 2016.

Introducerea Solvency II reprezintă 
o provocare pentru asigurătorii din 
întreaga Europă şi pentru cei din România. 
Aceasta vine atât din stadiile de pregătire 
diferite de la o companie la alta, cât şi 
din faptul că anumite aspecte legislative 
pot fi interpretate diferit de autorităţi 
şi de asigurători. Cu toate acestea, 
implementarea Solvency II creează 
cadrul unei schimbări de paradigmă şi 
a unei creşteri a stabilităţii financiare a 
companiilor de asigurări, ceea ce va avea 
ca efecte creşterea gradului de încredere 
al clienţilor în companii, a precizat Remi 
VRIGNAUD, Preşedinte, UNSAR, în cadrul 
Sesiunii Interactive.

Michaela KOLLER, Director 
General în cadrul INSURANCE Europe, 
a declarat pe marginea acestui subiect: 

Costul implementării Solvency II este 

unul considerabil. Nu avem o cifră la 

nivelul Europei, ci doar o estimare a 

trezoreriei engleze, care a făcut un studiu 

şi care a spus că doar în Anglia costul de 

implementare va fi 4,3 miliarde lire (circa 6 

miliarde euro). Din punctul meu de vedere, 

cea mai mare parte a costului va fi plătit 

de consumator. Piaţa va fi mai conştientă 

în ceea ce priveşte riscurile, iar stabilitatea 

are un preţ.

Prezent la eveniment, Adrian 

MARIN, Membru în Comitetul de Direcţie 

al UNSAR, a menţionat că aplicarea 

Solvency II va duce la scumpirea poliţelor 

pentru că societățile de asigurări vor avea 

nevoie de capital suplimentar.Ştim sigur 

că Solvency II înseamnă o multitudine de 

sisteme de control, că înseamnă specialişti 

care trebuie plătiţi mai bine, că trebuie să 

oferim calitate şi să fim mai transparenţi. 

Acoperirea costurilor nu poate să vină 

decât dintr-o penetrare mai mare a 

asigurărilor, adică mai mulţi bani colectaţi 

de la mai mulţi clienţi, sau dintr-un cost 

mai mare de la acelaşi număr de oameni, a 

explicat MARIN. 

Premiile UNSAR

Ca în fiecare an, au fost acordate 

premii pentru cel mai bun articol de 

presă pe teme de asigurări, pentru 

cea mai bună campanie de educaţie 

în asigurări şi pentru cea mai bună 

campanie de responsabilitate socială 

în asigurări în anul 2014. Câştigătorii au 

fost:

Cea mai bună campanie de 

responsabilitate socială în asigurări 

în anul 2014: METROPOLITAN Life - 

campania de responsabilitate socială „Ne 

jucăm, învăţăm, creştem frumos”;

Cea mai bună campanie de educaţie 

în asigurări în anul 2014: AEGON 

România – campania „Clubul celor care 

muncesc în România”;

Cel mai bun articol de presă pe teme 

de asigurări: Şerban BUȘCU - articolul 

„Monopolul care va scumpi RCA. Service-

urile vor "taxă de corectitudine"”.
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Între 22 și 23 iunie a.c. a avut loc,  la Munchen,  prima ediţie a „International Insurance 

Forum 2015 - Property Insurance in a Stormy Era”, eveniment în cadrul căruia au fost 

dezbătute teme esenţiale legate de asigurările property, precum şi de cele agricole. 

Forumul a fost organizat de Media XPRIMM şi NTT Data, cu sprijinul IUC - Istanbul 

Underwriting Center.

IIF 2015 - Property Insurance 
in a Stormy Era

Peste 100 de specialişti din pieţele 
de re/asigurări şi domeniile conexe s-au 
întâlnit, la sfârșitul lunii iunie, cu prilejul 
„IIF 2015 - Property Insurance in a Stormy 
Era” pentru a analiza provocările cu care 
se confruntă companiile de asigurări 
şi piața de brokeraj de pe segmentul 
property. Una dintre principalele 
teme de dezbatere a fost reprezentată 
de schimbările climatice, creşterea 
numărului dezastrelor naturale şi 
impactul acestor fenomene.

Obiectivul nostru pentru aceste două 
zile ale evenimentului a fost să creăm o 

platformă pentru schimbul de experiență 
privind probleme esențiale ale industriilor 
de asigurări şi reasigurări (...) într-un 
moment în care schimbările climatice 
aduc provocări în aproape toate ariile 
de activitate, a declarat Dieter LOEWE, 
Managing Director, Public & Financial 
Services, NTT DATA Deutschland, cu 
prilejul deschiderii oficiale a Forumului. 

Vorbind despre schimbările 
remarcate la nivelul climei, Dieter 
LOEWE a explicat că dacă vorbim despre 
Germania, de fapt despre întreaga 
Europă, în ultimii ani ne-am confruntat 

cu fenomene meteorologice severe, unele 
dintre ele nefamiliare acestor regiuni. 
Impactul şi magnitudinea catastrofelor 
naturale şi a fenomenelor meteo, dar şi 
imposibilitatea de a le prezice forțează 
companiile de asigurări şi reasigurări să îşi 
schimbe şi să îşi îmbunătățească modelele 
de business. Acest lucru va avea un impact 
asupra tuturor actorilor implicați.

Această idee a fost subliniată 
de mai mulţi specialişti prezenţi la 
eveniment. Astfel, Andreas VOSSBERG, 
Senior Underwriter Property Treaty 
CEE, Munich RE, a afirmat, la rândul 
său, că numărul daunelor generate de 
catastrofele naturale înregistrează o 
tendință crescătoare, dar acestea nu sunt 
neapărat însoțite de o creştere a penetrării 
asigurărilor.

Complexitatea riscurilor creşte în 
fiecare zi, iar cadrul general se schimbă 
în mod constant, a adăugat Sinisa 
LOVRINCEVIC, Cyprus Branch General 
Manager, TRUST Re, Cipru. 

Dieter LOEWE 

Managing 

Director, Public & 

Financial Services

NTT DATA 

Deutschland
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Soluțiile pentru creşterea 
penetrării asigurărilor pe linia de Nat 
Cat sunt strâns legate de conştientizarea 
publicului. Băncile pot juca şi ele un rol 
vital în acest sens, în timp ce schemele 
de asigurare obligatorie reprezintă o 
soluție, deşi rezultatele consemnate de 
piețele unde aceste sisteme există sunt 
încă supuse dezbaterii, au concluzionat 
reprezentanţii celor doi reasigurători.

Despre necesitatea creşterii 
gradului de penetrare al asigurărilor a 
vorbit şi Michael THEILMEIER, Chairman, 
GDV's Committee for Central and 
Eastern Europe; Senior Vice President, 
GEN Re, Germany, care a subliniat că 
managementul daunelor reprezintă 
elementul cheie pentru creşterea gradului 
de penetrare al asigurărilor. Acesta a oferit 
ca exemplu o inundaţie care a afectat, 
în urmă cu mai mulți ani, centrul unui 
oraş european. În acel moment, scopul 
nostru ca asigurător a fost să fim mai rapizi 
în a plăti daunele decât erau politicienii 
în a promite acest lucru. Bineînţeles că au 
existat provocări, dar dacă o companie de 

asigurări reuşeşte să plătească daunele 
aşa cum trebuie, densitatea asigurărilor 
din zona respectivă va creşte cu siguranță, 
a precizat Michael THEILMEIER. De 
exemplu, în Germania, nu există 
asigurare obligatorie împotriva riscurilor 
catastrofale, dar există un dialog excelent 
între noi, politicieni şi clienți - comunicarea 
este un element cheie.

Modelarea riscurilor de 
inundaţii şi grindină, 
esenţială pentru 
domeniul asigurărilor

Inundațiile sunt diferite față de alte 
evenimente asigurabile? 

Aceasta este întrebarea la care a 
răspuns Reinder van DIJK, Partener şi 
Director de Servicii Financiare, OXERA 
Consulting LLP, Marea Britanie, cu 
prilejul Forumului din Munchen. Astfel, 
OXERA, companie care este implicată 
în construirea unui nou model de 
asigurare împotriva inundațiilor în Marea 
Britanie, a stabilit o serie de criterii 
pentru dezvoltarea acestuia. Acoperirea 
asigurărilor pentru inundații ar trebui 
să continue să fie disponibilă pe scară 

largă pentru toată lumea, iar primele de 
asigurare ar trebui să reflecte riscurile 
reale, a explicat Reinder van DIJK. Cu 
toate acestea, autoritățile locale trebuie 
încurajate să investească în apărarea 
împotriva inundațiilor.

În Marea Britanie, angajamentul 

existent între Guvern şi industrie 

urmează să expire în curând. O „piață 

liberă” ar putea lăsa consumatorii ce 

dețin proprietăți cu risc ridicat de 

inundații să se confrunte cu probleme 

de accesibilitate. Prin urmare, se doreşte 

un nou model de lucru: un acord între 

asigurătorii din Marea Britanie şi Guvern 

în scopul dezvoltării unei societăți non-

profit - FLOOD Re -,  pentru a permite 

asigurătorilor să treacă elementul de risc 

de inundații dintr-o poliță de asigurare 

a locuinței într-un fond care va plăti 

daunele ulterioare pentru inundații. 

Această societate este concepută pentru 

a permite gospodăriilor cu risc ridicat de 

inundații să obțină asigurări împotriva 

inundațiilor la un preț accesibil.

Se estimează că între 300.000 şi 

500.000 de gospodării cu risc ridicat de 

inundații din Marea Britanie se luptă 

să obțină prețuri accesibile pentru 

asigurările împotriva inundațiilor fără o 

schemă ca FLOOD Re. Guvernul britanic 

a fost de acord că „Flood Insurance 

Statement of Principles”, stabilită în 

anul 2000, a devenit nesustenabilă şi că 

este nevoie de o nouă abordare pentru 

a ajuta gospodăriile cu risc ridicat de 

inundații să obțină asigurări împotriva 

inundațiilor la prețuri accesibile.
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La rândul său, Laurent MARESCOT, 

Director, RMS, Elveția, a punctat faptul 

că reparațiile ca urmare a inundațiilor 

implică anumite operațiuni, inclusiv 

uscare, redecorare şi reconstrucția unor 

componente, înlocuirea conținutului, 

însă rareori există daune ale structurii. 

Acest lucru este foarte important pentru 

modelarea riscului de inundații. De 

asemenea, modul în care reacționează 

solul la inundații, tipurile de scurgere 

a precipitațiilor, modelele de apărare 

a angajaților – toți aceşti factori sunt 

extrem de importanți atunci când se 

discută despre modelarea riscului de 

inundații, potrivit specialistului RMS.

Acesta este motivul pentru care 

orice tip de inundații ar trebui să se 

bazeze pe consecvență în alegerea 

riscului, preț, management de portofoliu 

şi cerințe de capital. De la selecție 

şi stabilirea prețurilor de risc până 

la decizia de reasigurare şi cerințele 

de capital - modelele avansate sunt 

un instrument modern de stabilire a 

tarifului, reasigurării şi cerințelor de 

capital (Solvency II). Inundațiilor nu le 

pasă de granițele politice şi, prin urmare, 

ştiința oferă soluții pentru modelarea 

riscului de inundații. Procesul începe cu 

prima picătură de apă care cade din cer, a 

subliniat Laurent MARESCOT.

Dincolo de inundaţii, grindina 

reprezintă un alt fenomen natural care 

poate avea un impact puternic din 

punctul de vedere al pagubelor, iar 

compania TOKIO Millennium Re lucrează, 

în prezent, la dezvoltarea propriului 

său instrument de modelare a riscului 

de grindină pe liniile auto şi property, 

conform lui Peter GEISSBUEHLER, Senior 

Vice President and Head of Nat Cat, 

TOKIO Millennium Re. Cum nu există un 

instrument de modelare pentru acest risc 

la RMS, AIR sau alți furnizori, am decis 

să creăm unul pentru întreaga Europă 

pe property şi auto, a menționat acesta. 

HAMLET (Hail Model for Europe by 

Tokio), cum va fi denumit proiectul, va 

acoperi în primă fază doar Germania, 
dar alte țări europene vor fi incluse pe 
parcurs.

În iulie şi august 2013, trei furtuni 
cu grindină au lovit puternic Germania, 
provocând o pierdere a industriei de 
asigurări de circa 3 miliarde euro, cea 
mai mare de la furtună din Munchen 
din 1984 şi până în prezent. Totodată, 
aceste evenimente au arătat încă o dată 
că riscul de grindină este subestimat 
ca severitate şi frecvență. De altfel, în 
ultimele decade, companiile de asigurări 
au raportat creşteri semnificative ale 
pierderilor din cauza grindinei, acestea 
fiind în concordanță cu studiile efectuate 
de comunitatea ştiințifică, care arată 
o creştere a numărului de furtuni cu 
grindină în Europa. 

Asigurări obligatorii 
împotriva dezastrelor: 
Germania – recomandări 
contra implementării unui 
astfel de sistem, Turcia şi 
România – programe în 
dezvoltare

Un alt subiect de dezbatere în 
cadrul  „IIF 2015 - Property Insurance 
in a Stormy Era” a fost reprezentat de 
schemele de asigurare obligatorie 
a locuinţelor împotriva dezastrelor 
naturale, fiind dezbătute trei studii de 
caz: cel al Germaniei, unde nu se va 
pune în funcțiune un program pentru 
asigurarea obligatorie împotriva 
dezastrelor, conform reprezentanților 
GDV – Asociația Asigurătorilor din 
Germania, precum şi cele ale României şi 
Turciei, unde funcţionează două astfel de 
programe. 

Reinder van DIJK 

Partener şi 

Director de 

Servicii Financiare 

OXERA Consulting 

LLP, Marea Britanie

Laurent 

MARESCOT 

Director, RMS 

Elveţia

Frank THYROLF 

International 

Affairs, Senior 

Manager Central 

and Eastern 

Europe



21www.primm.ro 8/2015

Astfel, în ceea ce priveşte situaţia 
din Germania, în urma unei conferințe 
de specialitate din 18 iunie 2015, a fost 
emisă o recomandare în defavoarea 
unei scheme obligatorii de asigurare 
împotriva dezastrelor naturale. Acesta a 
reprezentat un subiect continuu de discuție 
de ceva vreme, a precizat Frank THYROLF, 
International Affairs, Senior Manager 
Central and Eastern Europe, în cadrul IIF 
2015.

Guvernul federal din Germania 
nu este implicat în prezent în niciun 
mecanism de transfer al riscului, dar 
se sprijină puternic pe piața privată 
de asigurări. Astfel, soluția potrivită 
ar fi să încurajeze publicul larg să se 
asigure în mod voluntar, fiind necesar 
să sensibilizeze populația cu privire 
la riscurile generate de catastrofele 
naturale prin intermediul unei campanii 
de informare pe plan național. Cea mai 
bună protecție pe care o pot avea oamenii 
este să pună în practică programe de 
prevenție, alături de o poliță de asigurare, 
a adăugat Frank THYROLF. Germania 
găzduieşte cea mai largă piață non-
life din Europa, aici fiind active 460 de 
companii de asigurări.

Pe de altă parte, în România 
sistemul de asigurare obligatorie 
funcţionează din anul 2010, la data de 31 
mai 2015, 17,25% din cele 8,8 milioane 
de locuințe din România fiind asigurate 
obligatoriu, după cum a subliniat 
Nicoleta RADU-NEACŞU, CEO, PAID 
România, prezentă în cadrul Forumului. 
Principalul factor care determină acest 
grad de penetrare (redus) este lipsa unor 
sancțiuni pentru cei care nu respectă 

cadrul legislativ - cu precădere al celor 

din afara oraşelor mari. 75% din numărul 

total de polițe obligatorii corespunde 

locuințelor rezidențiale din oraşe, în timp 

ce restul de 25% celor din zonele rurale. 

În ceea ce priveşte paşii următori 

pentru dezvoltarea sistemului 

asigurărilor obligatorii de locuințe, 

aceştia includ o reformulare a legislației 

curente, o campanie națională pentru 

creşterea gradului de conştientizare 

cu privire la importanța asigurării 

locuinței, precum şi utilizarea canalelor 

alternative de vânzare. Astfel, conform 

Nicoletei RADU-NEAŞCU, obiectivele pe 

termen lung ale PAID România includ 

dezvoltarea unui plan de urgență în cazul 

unei catastrofe naturale, ajustarea primei 

de asigurare pentru polițele obligatorii, 

pe baza unor calcule actuariale/ prin 

deductibilități, dezvoltarea unor canale 

alternative de distribuție şi lansarea 

unei baze de date a locuințelor de la 

nivel național, prin care să fie acordat un 
cod unic de identificare pentru fiecare 
locuință.

PAID România s-a constituit ca 
societate de asigurare în luna noiembrie 
2009, prin efortul comun a 12 societăți 
de asigurare (ABC Asigurări, ASTRA 
Asigurări, CARPATICA Asig, CERTASIG, 
CITY Insurance, CREDIT EUROPE 
Asigurări, EUROINS România, GENERALI, 
GRAWE România, GROUPAMA România, 
Gothaer Asigurări şi UNIQA Asigurări), 
acționari PAID. Activitatea efectivă a 
PAID a început în luna februarie 2010, 
iar prima zi de emitere a asigurărilor 
obligatorii pentru locuințe a fost 15 iulie 
2010.

În paralel, Turcia este o altă țară 

care a decis să implementeze un pool 

de asigurare obligatorie împotriva 

dezastrelor naturale - TCIP, după ce un 

cutremur puternic înregistrat în 1999 a 

cauzat pierderi economice de peste 10 

miliarde USD. În acest moment, TCIP a 

Gamze US 

Reinsurance and 

International 

Relations Director 

TARSIM, Turcia

Nicoleta RADU-

NEACŞU 

CEO, PAID 

România

Zoran 

STOJANOVSKI 

Executive 

Member - Council 

of Experts 

ISA - Insurance 

Supervision 

Agency, 

Macedonia



22 www.primm.ro8/2015

ajuns la un grad de penetrare de 40%, 

conform Menekșe UCAROGLU, CEO, IUC 

Group, clienții plătind o primă anuală de 

mai puțin de 40 euro.

Asigurările agricole, pe 
agenda specialiştilor 
property

Specialiştii reuniţi la Munchen 

în cadrul IIF 2015 au analizat, de 

asemenea, şi segmentul asigurărilor 

agricole, aflat sub directa influenţă a 

schimbărilor climatice. Cu acest prilej, au 

fost prezentate o serie de studii de caz, 

printre acestea numărându-se şi situaţia 

din Macedonia, unde sectorul asigurărilor 

agricole reprezintă o parte esențială 

a economiei naționale a Macedoniei, 

dar este foarte sensibil la schimbările 

climatice, după cum a subliniat Zoran 

STOJANOVSKI, Executive Member 

- Council of Experts, ISA - Insurance 

Supervision Agency, Macedonia. Ţara 

noastră este caracterizată de variații 

ale climei şi este, de asemenea, expusă 

dezastrelor naturale, în special cutremure 

şi inundații, a adăugat acesta.

Piața macedoneană de asigurări 

este încă în dezvoltare: gradul de 

penetrare al asigurărilor a fost de 1,45% 

în 2014, iar densitatea asigurărilor a 

ajuns la 60 euro pe cap de locuitor, în 

comparație cu 57 euro în 2013. Şase din 

11 asigurători de pe segmentul general 

activează şi pe sectorul asigurărilor 

agricole, numărul acestora fiind în uşoară 

creştere față de 2013, când doar 4 erau 

prezenți pe acest segment. Polițele 

agricole reprezintă doar 1,12% din 

totalul primelor brute subscrise. Cu toate 

acestea, în ultimii ani, polițele agricole 

au raportat o creştere datorită măsurilor 

implementate de Guvernul macedonean, 

care a decis să acorde o subvenție de 

60% din primele de asigurare agricole. 

În acelaşi timp, autoritățile au investit 

în campanii de educare a cetățenilor 

privind utilitatea unor astfel de asigurări.

Piața de asigurări din Macedonia 

a totalizat un volum de 124 milioane 

euro prime brute subscrise în 2014, cu 

6,1% mai mult față de anul anterior. 

Segmentul life a avut o creştere de 

21,8% (totalizând 14,5 milioane euro), în 

timp ce clasele de asigurări generale au 

crescut cu 4,3% față de 2013, ajungând la 

109,6 milioane euro.

Un alt studiu de caz analizat în 

cadrul IIF 2015 a fost reprezentat de 

Turcia, unde rata medie anuală a daunei 

înregistrată de TARSIM, pool-ul de 

asigurare pentru agricultură din această 

ţară, s-a cifrat la valoarea de 68%, de la 

debutul activității sale în 2006 şi până în 

prezent, după cum a arătat Gamze US, 

Reinsurance and International Relations 

Director, TARSIM.

TARSIM a fost înființat în 2005 ca 

parteneriat public-privat, având scopul 

de a furniza acoperire prin asigurare 

pentru riscuri catastrofale precum seceta 

şi înghețul, care nu pot fi altfel preluate 

de companiile de asigurări. O altă 

atribuție a TARSIM a fost de a standardiza 

contractele de asigurare agricole, 

respectând prevederile legale. Înainte de 

înființarea sa, doar 0,5% din suprafețele 

agricole din Turcia erau asigurate, deşi 

protecția prin asigurare a culturilor şi 

animalelor era disponibilă pe piață încă 

din 1957.

Având un număr de 1,1 milioane 

de contracte active în 2015 care acoperă 

o suprafață de aproape 1,6 milioane 

hectare (față de 12.330 de contracte 

emise în 2006), TARSIM a devenit unul 
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dintre cele mai bune exemple de 
cooperare între autorități şi sectorul 
privat.

Brokerii, reasigurările şi 
Solvency II

Impactul directivei Solvency II 
asupra utilizării sistemelor de modelare 
a riscurilor în Europa, dar şi asupra 
activităţii companiilor de asigurare de 
pe segmentul property a reprezentat 

tema unui panel interactiv din cadrul IIF 

2015 - Property Insurance in a Stormy 

Era. Cu acest prilej, Hamish DOWLEN, 

Executive Director, WILLIS Re, UK, a 

subliniat că rolul brokerilor de reasigurări 

s-a schimbat în ultimii ani, motorul fiind 

noua directivă Solvency II. Gestionarea 

gradului de retenție este acum un 

aspect crucial al activității de asigurare, 

fiind legată de riscul capitalului unei 

companii, a adăugat acesta.

În 2014, WILLIS Re a inițiat 

un sondaj în rândul companiilor 

de asigurări din Europa, pentru a 

evidenția importanța conceptelor de 

apetit pentru risc şi cum influențează 

acestea deciziile privind politica de 

reasigurare, în contextul Solvency 

II. Principalele concluzii au fost că 

Solvency II schimbă comportamentul 

asigurătorilor, punându-se un accent mai 

mare pe managementul capitalului, iar 

reasigurarea este unul din instrumentele 

care pot fi utilizate pentru a optimiza 

capitalul. 

De asemenea, în Europa, există un 

apetit crescut pentru reasigurători de 

a se implica în consolidarea pieței, dar, 

în acelaşi timp şi un interes din ce în ce 

mai mare din partea jucătorilor din afara 

Uniunii Europene de a investi în piața de 

asigurări din această parte a lumii.

Alexandru CIUNCAN

Adina TUDOR

Cea mai recentă ediţie a PROPERTY Insurance Report, 
lansată la Munchen

Noua ediţie a PROPERTY Insurance Report, revista de specialitate dedicată pieţelor de 
asigurare property din 32 de ţări din regiunile CEE, SEE şi CIS, a fost lansată oficial în cadrul 
evenimentului „IIF 2015 - Property Insurance in a Stormy Era”.

PROPERTY Insurance Report realizează o analiză a segmentului asigurărilor de 
proprietăţi, pornind de la rezultatele înregistrate în 2014 pe pieţele naţionale şi punctând 
principalele caracteristici ale acestora, atât din punctul de vedere al oportunităţilor şi 
perspectivelor de dezvoltare, cât şi în ceea ce priveşte expunerea la riscuri şi aşteptările 
pentru perioada următoare.

Astfel, cititorii pot găsi în paginile revistei 32 de profiluri de ţară care includ atât 
principalii indicatori financiari (de la PIB până la numărul de locuitori, rata şomajului şi 
gradul de penetrare al asigurărilor), cât şi statisticile detaliate privind segmentul de asigurări 
property. Acestora li se adaugă o serie de articole de specialitate şi interviuri cu personalităţi 
relevante ale domeniului.
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Piaţa de fuziuni şi achiziţii (M&A - Mergers&Aquisitions) din industria globală de asigurări 

este pe un trend ascendent, conform unui raport SWISS Re, (re)asiguratorii din pieţele 

dezvoltate mizând pe expansiunea în pieţele cu potenţial mare de creştere. Chiar şi pe 

piaţa locală am putea vedea o serie de schimbări în acţionariatul companiilor.

Tranzacții pe piaţa 
asigurărilor din România

Piaţa asigurărilor din România 

se confruntă în acest an cu multiple 

modificări de legislaţie, jucătorii din 

domeniu având parte de reglementări 

mai stricte, în condiţiile în care există 

companii aflate în situaţii delicate. 

Acestei stări de fapt i se suprapun 

schimbările legislative la nivel european, 

în special intrarea în vigoare a directivei 

Solvency II de la 1 ianuarie 2016, care va 

aduce noi reguli pentru (re)asigurători.

Aceste situaţii ar putea conduce 

către o serie de fuziuni şi achiziţii în piaţa 

locală în acest an sau în anul ce urmează. 

Cel puţin trei companii ar putea face 

obiectul unor tranzacţii şi aici ne referim 

la ASTRA Asigurări, CARPATICA Asig şi 

AXA Life. Însă, pe lângă acestea pot fi 

incluse alte companii care nu vor putea 

să susţină viitoarele majorări de capital 

necesare.

Implementarea directivei Solvency 

II va aduce mari schimbări în peisajul 

industriei asigurărilor. Cele mai vulnerabile 

sunt evident companiile cu un portofoliu 

extins de asigurări de răspundere civilă 

auto (RCA), pentru care cerințele de 

ajustare a capitalului la gradul de risc mai 

mare al acestui produs vor antrena un 

val de achiziții, fuziuni şi chiar insolvenţe. 

Astfel, asigurătorii cu un apetit de risc 

crescut vor fi nevoiți să recurgă la surse de 

finanțare externe, în cazul în care acționarii 

nu sunt capabili să acopere nevoile de 

Asigurătorii cu un 

apetit de risc crescut 

vor fi nevoiţi să recurgă 

la surse de finanţare 

externe
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creștere a capitalului, a declarat Florenţa 
BIRHALĂ, Manager M&A, Asistenţă 
în tranzacţii, în cadrul companiei de 
consultanță financiară și audit EY 
România.

Ea a arătat că probabilitatea de a 
vedea unele tranzacții în acest sector va 
creşte, mai ales din rândurile companiilor 
cu probleme. De notat că noile reguli 
impun anumite cerințe de pregătire 
profesională, chiar şi pentru acționari, ceea 
ce va obliga pe unii dintre aceştia să îşi 
vândă business-urile, a adăugat Florenţa 
BIRHALĂ.

Oficialul EY speră ca, în urma 
aplicării noilor norme ASF, să crească 
atractivitatea pieței de asigurări 
românești în rândurile unor investitori 
care au stat până acum în aşteptarea 
unor soluții pentru un mediu de business 
stabil şi sănătos.

De asemenea, Sînziana 
MAIOREANU, CEO, AEGON România, 
consideră că aplicarea standardelor 
Solvency II începând cu ianuarie 2016 
va însemna indicatori mai duri cu privire 
la capitalul necesar şi va fi urmată de 
schimbări majore în piaţa asigurărilor, 
chiar de o eventuală consolidarea a 
acesteia, în special prin fuziuni şi achiziţii. 
Anul acesta vom putea observa câteva 
semne pe piaţă, însă majoritatea fuziunilor 
şi achiziţiilor se vor concretiza, în opinia 
noastră, abia în 2016, a subliniat aceasta.

AEGON se numără printre 
companiile care şi-au anunţat interesul 
pentru posibile achiziţii. Cu know how-ul 
acumulat până acum, noi suntem deja 
pregătiţi pentru o nouă achiziţie, din top 
10 asigurători de viaţă, însă nu ne limităm 
la aceştia. Concretizarea unei noi achiziţii 
în 2015 credem că nu este posibilă, cel 
puţin din perspectiva faptului că astfel 
de achiziţii se fac printr-un proces foarte 
lung, de negociere, dar şi de evaluare 
a portofoliului. În mod cert, dacă sunt 
potenţiale achiziţii, noi putem începe 
discuţiile chiar şi acum. Ne interesează 
să creştem mai repede şi atunci, în mod 
normal, ne orientăm către companii cu 
portofolii de asigurări de viaţă. Nu vom 

face însă rabat de la misiunea companiei 
noastre, aceea de a-i ajuta pe cei din jurul 
nostru să-şi asume responsabilitatea 
viitorului financiar, motiv pentru care vom 
fi foarte atenţi la calitatea portofoliului 
şi la modul în care au fost vândute 
asigurările de viaţă, a precizat Sînziana 
MAIOREANU.

La rândul său, Remi VRIGNAUD, 
Preşedintele UNSAR - Uniunea Naţională 
a Societăţilor de Asigurare şi Reasigurare 
din România, spune că, în acest moment, 
este greu de anticipat dacă vom asista 
la tranzacţii spectaculoase de tipul 
fuziunilor şi achiziţiilor, generate de 
efectele aplicării, de la 1 ianuarie 2016, a 
noilor standarde de solvabilitate. 

Cu siguranţă sunt companii într-
un stadiu avansat de pregătire pentru 
alinierea la directivele Solvency II, iar 
aici mă refer în particular la companiile 
care fac parte din grupuri financiare 
internaţionale, cu afaceri de asigurări 
globale sau regionale. Fiecare dintre aceste 
companii, la nivel individual, cunoaşte 
dimensiunea capitalizării impusă de 
aplicarea noilor reglementări prudenţiale 
şi, în consecinţă, eventualul necesar de 
capital suplimentar, a adăugat Remi 
VRIGNAUD.

Preşedintele UNSAR a subliniat 
că Solvency II este una dintre cele mai 
mari provocări pentru piaţa asigurărilor, 
iar aplicarea noilor standarde va crea o 
bază financiară cu predictibilitate pentru 
piaţă, va contribui la creşterea stabilităţii 
pieţei asigurărilor şi la schimbarea 
paradigmei la nivelul pieţei asigurărilor.

Nici Bogdan ANDRIESCU, 
Preşedintele UNSICAR - Uniunea 
Naţională a Societăţilor de Intermediere 
şi Consultanță în Asigurări din 
România, nu se aşteaptă la tranzacţii 
spectaculoase. Dacă vorbim despre 
companiile deţinute de marile grupuri 
financiare, cred că mai degrabă este 
posibil să asistăm, în unele cazuri, la 
transformarea subsidiarelor din România 
în sucursale, urmând ca acestea să iasă 
de sub supravegherea directă a ASF, iar 
operaţiunile de aici să fie administrate de 
entităţi autorizate în alte state europene. 
Este greu de crezut că vom putea asista la 
tranzacţii spectaculoase, a spus el.

Ce se întâmplă cu AXA, 
CARPATICA şi ASTRA

Dacă vânzarea AXA către 
CERTINVEST nu a fost aprobată de 
ASF, companiile ASTRA Asigurări şi 
CARPATICA Asig trebuie să atragă 
investitori strategici pentru a face faţă 
cerinţelor de majorare de capital.

Conform reprezentanţilor 
Autorităţii de Supraveghere Financiară, 
există mai mulţi investitori străini, între 
care unul chinez, interesaţi de ASTRA 
Asigurări, companie aflată în procedura 
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Sînziana 

MAIOREANU, 

CEO, AEGON 

România

Este greu de anticipat 

dacă vom asista la 

tranzacţii spectaculoase 

de tipul fuziunilor şi 

achiziţiilor

Remi 

VRIGNAUD, 

Preşedinte, 

UNSAR
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de redresare financiară, însă până în 
prezent nu a fost dat publicităţii niciun 
nume. Compania a scos la vânzare 
aproape 160 de milioane de acţiuni, 
dorind să atragă circa 425 milioane de 
lei, sumă care va contribui la majorarea 
capitalului social.

CARPATICA Asig, companie aflată în 
prezent în proces de redresare financiară, 
trebuie să atragă noi resurse financiare 
şi să îşi reducă cheltuielile de achiziţie şi 
administrare. Planul de redresare include 
atragerea de noi resurse financiare 
printr-un nou aport de capital social 
în numerar, atragerea unui împrumut 
subordonat şi atragerea unui investitor 
strategic. Astfel, acţionarii societăţii au 
aprobat, în decembrie 2014, majorarea 
capitalului social al companiei cu suma 
de un milion de lei. 

Florenţa BIRHALĂ, Manager M&A, 
EY România, consideră că rapiditatea 
tranzacțiilor depinde foarte mult de 
modul de organizare a procesului 
de M&A, pe durata perioadei de 
due diligence, dar şi de intensitatea 
negocierilor legate de preț. Chiar şi 
în cazul în care un astfel de proces se 
desfăşoară cursiv este destul de dificil 
de a avea o tranzacție până la finalul 
anului dacă nu s-au inițiat deja demersuri 
concrete în acest sens. Cel mai probabil, 
investitorii ar putea fi strategici, a adăugat 
ea.

Cred că fiecare dintre noi ne dorim ca 
aceste două companii (ASTRA şi CARPATICA 
– n.red.) să continue să existe pe piaţă. 
Evenimentele de la începutul anilor 2000, 
care au zguduit piaţa de asigurări, nu au 
fost uitate, mai ales că peste şocul unor 
falimente celebre, cum ar fi METROPOL sau 
GRUP AŞ, s-a trecut cu sprijinul celorlalţi 
asigurători. Sunt convins că oamenii din 
piaţă mizează pe un scenariu pozitiv, 
dar, în acelaşi timp, se fac calcule cu 
privire la ceea ce ar însemna, financiar 
vorbind, o eventuală intrare în insolvență 
a unui asigurător de anvergură. Cred că 
toate eforturile ASF sunt îndreptate spre 
identificarea celor mai bune soluţii, astfel 
încât echilibrul pieţei să nu fie afectat, a 

precizat Bogdan ANDRIESCU.

În opinia AEGON, efortul unui 
potenţial investitor de a redresa şi de a 
restabili capacitatea celor două companii, 
în special din perspectiva Solvency II, 
este o adevărată provocare şi presupune 
un efort substanţial. În situaţia de faţă 
şi în deciziile care urmează să fie luate, 
credem cu tărie că este vital să se ţină cont 
de interesele clienţilor ASTRA şi CARPATICA 
şi de a reclădi încrederea populaţiei în 
industria asigurărilor, a spus Sînziana 
MAIOREANU.

ASF a respins preluarea 
AXA de către CERTINVEST 

Consiliul ASF a respins, la începutul 
lunii iulie, proiectul de achiziţie a 
societăţii AXA Life Insurance de către 
CERTINVEST și SIF Transilvania, pe motiv 
de soliditate financiară, reputaţie şi 
integritate a cumpărătorului.

Contractul de vânzare a operaţiunilor 
de asigurări AXA Life Insurance România 
către CERTINVEST și SIF Transilvania, 
anunţat în data de 18 decembrie 2014, 
a încetat. AXA evaluează opţiunile sale 
strategice, luând în considerare interesul 
clienţilor şi al angajaţilor săi din România, 

a transmis, la rândul său, asigurătorul.

Acesta este al doilea eşec de 
vânzare a AXA, după ce iniţial a fost în 
discuţii cu ASTRA Asigurări pentru a 
prelua compania. Astfel, la finele lui 2013, 
AXA anunţase retragerea de pe piaţa din 
România prin vânzarea subsidiarei locale 
către ASTRA Asigurări, tranzacţia primind 
"undă verde" din partea Consiliului 
Concurenţei. Însă, ASF a condiţionat 
aprobarea tranzacţiei de majorarea 
capitalului social al ASTRA şi de redresare 
financiară a companiei. Ulterior, în 
septembrie 2014, francezii au anunţat 
anularea vânzării.

La finalul anului trecut grupul 
francez AXA a semnat un acord cu 
CERTINVEST şi SIF Transilvania pentru 
preluarea afacerilor sale cu asigurări de 
viaţă şi economisire. În conformitate cu 
termenii acordului, SAI CERTINVEST urma 
să achiziţioneze o participaţie de 70% 
din AXA Life Insurance SA, în timp ce SIF 
Transilvania restul de 30%.

Grupul francez AXA a intrat pe 
piaţa românească în anul 2010, când a 
achiziţionat OMNIASIG Life, o companie 
de asigurări de viaţă de talie mică, 
deţinută în acel moment de austriecii 
de la VIENNA Insurance Group. Oficial, 
operaţiunile AXA în ţara noastră au fost 
lansate în mai 2011, prin anunţarea unor 
obiective ambiţioase, printre care se 
număra pătrunderea în topul primilor 
trei asigurători de viaţă după volumul de 
new business.

Piaţa globală de M&A 
creşte

Piaţa de fuziuni şi achiziţii (M&A) 
din industria de asigurări a crescut 
în ultima perioadă, deşi numărul de 
oferte rămâne încă mult sub nivelurile 
observate înaintea crizei financiare din 
2008-2009, se arată în cel mai recent 
raport Sigma al reasigurătorului elveţian 
SWISS Re, denumit "M&A in insurance: 
start of a new wave?". După un declin 
puternic în 2009, piaţa de fuziuni şi 
achiziţii din domeniul asigurărilor a 
rămas relativ modestă în anii următori. 

Cred că este posibil 

să asistăm, în unele 

cazuri, la transformarea 

subsidiarelor din 

România în sucursale, 

să iasă de sub 

supravegherea directă a 

ASF
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Însă, în ultimele luni de activitate, aceasta 

a crescut din nou, în timp ce şi anunţurile 

de oferte viitoare s-au majorat, se 

precizează în raport.

Totalul anunţurilor globale din 

piaţa M&A a crescut la 359 în a doua 

jumătate a anului 2014, de la 295 în 

prima jumătate a anului, iar acest impuls 

a continuat în 2015. Raportul arată că 

piaţa este influenţată de perspectivele 

economice care s-au îmbunătăţit treptat, 

iar jucătorii din asigurări se uită la fuziuni 

şi achiziţii în vederea sporirii rentabilităţi 

şi a consolidării bilanţurilor.

Conform SWISS Re, este probabilă 

o continuare a tendinţelor recente 

de creştere a pieţei M&A pe anumite 

segmente, pentru că firmele să poată 

răspundă la schimbările ciclice şi 

structurale din industrie. Introducerea 

unor noi reglementări, cum ar fi Solvency 

II, îi va încuraja pe unii asigurători să 

se restructureze. Totodată, necesarul 

suplimentar de capital va continua 

să stimuleze ofertele. Şi accesul la 

tehnologia digitală de distribuţie este 

un alt factor care va influenţa piaţa de 

fuziuni şi achiziţii. 

În ceea ce priveşte tranzacţiile, 

s-a observat un interes pentru pieţele 

emergente, în special pentru cele din 

Asia Pacific şi America Latină, deoarece 

(re)asigurătorii din pieţele dezvoltate 

continuă să mizeze pe expansiunea în 

pieţele cu potenţial mare de creştere. 

Astfel, asigurătorii îşi extind aria 

geografică şi capacitatea de distribuţie.

De asemenea, conform celei de-a 

douăsprezecea ediţie a barometrului 

EY - "Financial Services Confidence 

Barometer", directorii executivi din 
asigurări tind către o abordare globală în 
2015, 61% dintre ei axându-şi strategia 
de fuziuni şi achiziţii (M&A) pe tranzacţii 
globale în acest an. Mediul economic 
actual face ca achiziţiile să devină o 
opţiune atractivă. Aplicarea Solvency 
II va cere companiilor de asigurări să-şi 
îmbunătăţească structura de ansamblu 
a operaţiunilor şi a bilanţurilor. Între 
timp, firmele de reasigurări se confruntă 
cu presiuni de creştere a valorii pentru 
investitori, fapt care îi determină pe 
directorii executivi să-şi îndrepte atenţia 
către fuziuni şi achiziţii, arată EY.

September 12 - 17, 2015

www.xprimm.com

Visit our stand in Monte Carlo

Country reports for Azerbaijan, Kazakhstan, Romania, Russia, Turkey - 2014 and 1H2015
Two editions of XPRIMM Insurance Report CEE, SEE & CIS - FY2014 and 1H2015

Motor Insurance Report FY2014
Property Insurance Report FY2014

Fairmont Hotel



28 www.primm.ro8/2015

Brokeri

Doar 3% din activitatea brokerilor constă în intermedierea asigurărilor de viaţă, în 

timp ce 97% din business este pe segmentul asigurărilor generale, conform datelor 

Autorităţii de Supraveghere Financiară (ASF).

Mult RCA, puţină viaţă!

Brokerii au intermediat, în primele 

trei luni din 2015, prime în valoare totală 

de aproape 1,29 miliarde lei, din care 

peste 1,25 miliarde lei pe segmentul 

asigurărilor generale şi doar 31,9 

milioane lei pe segmentul asigurărilor de 

viaţă. 

De ce este o diferenţă atât 
de mare între cele două 
segmente?

Unul dintre motive este faptul 

că româii, în general, se gândesc la 

nevoile lor imediate, cum ar fi asigurarea 

obligatorie RCA, şi mai puţin la 

angajamentele financiare pe termen lung 

- asigurări de viaţă, pensii private.

Asigurările de viaţă sunt privite 

de consumatori ca fiind produse de lux, 

care nu le acoperă nevoile de protecţie 

pe termen scurt. Pentru că, din păcate, 

suntem încă tributari unei gândiri pe 

termen scurt. Cu siguranţă există şi 

conştientizarea nevoii de economisire pe 

termen lung, dar consumatorii corelează 

acest lucru cu nivelul veniturilor pe care 

le obţin. Şi atâta timp cât venitul lor 

disponibil se va menţine la un nivel redus, 

nu există nici perspective pentru o creştere 

semnificativă a segmentului de asigurări 

de viaţă, a spus Bogdan ANDRIESCU, 

Preşedinte, UNSICAR - Uniunea Naţională 

a Societăţilor de Intermediere şi 

Consultanță în Asigurări din România. 

În plus, să nu uităm că înainte 

de criza financiară, creşterea 

asigurărilor de viaţă a fost susţinută şi 

de bugetele alocate de angajatori pentru 

astfel de produse, pe care le-au inclus în 

pachetele de beneficii pentru angajaţi. Nu 

cred că se va reintra pe această tendinţă, 

atâta timp cât nu există sprijin din partea 

autorităţilor pentru introducerea unei 

deductibilităţi fiscale pentru primele plătite 

pentru asigurări de viaţă, a adăugat 

acesta.

La rândul său, Carmen COTRĂU, 

Director General, INTER Broker de 

Asigurare, consideră că principalii 

factori care influenţează subscrierea pe 

segmentul life sunt educaţia financiară 

precară, puterea de cumpărare scăzută şi 

lipsa încrederii populaţiei în sistemul de 

asigurări.

Şi în viziunea lui Romeo 
BOCĂNESCU, Director General, DESTINE 
Broker de Asigurare, gradul foarte mic 
de intermediere a asigurărilor de viaţă 
este influenţat de educaţia precară a 
clienţilor privind asigurările de viaţă, 
scăderea puterii de cumpărare, politica 
companiilor de asigurări (renunţarea la 
unele produse, modificarea acestora), 
lipsa deductibilităţii asigurărilor de viaţă.

Asigurările de viaţă sunt 
angajamente financiare pe termen lung 
care presupun,  pe de o parte,  analiza 
nevoilor și a posibilităților financiare ale 
clienților, iar pe de altă parte,  alegerea 
soluției optime de asigurare. Vânzarea 
asigurărilor de viaţă se face de regulă prin 
canale specializate, prin vânzători capabili 
să ofere consultanță și în același timp să 
identifice potențialul într-o piață care 
nu manifestă deschidere şi încredere în 
asigurările de viață. Toate acestea costă şi 
brokerii trebuie să aloce mai întâi resurse 
financiare pentru dezvoltarea acestui 
segment, iar în acest sens nu estimez 
un interes deosebit pentru perioada 
imediat următoare, a explicat Alexandru 
APOSTOL, Director General, MAXYGO 
Broker de Asigurare.

De asemenea, Ştefan PRIGOREANU, 
CEO, MILLENIUM Insurance Broker (MIB), 
a arătat că sunt câteva motive pentru 
care gradul de intermediere este scăzut 
pe life. În primul rând, pentru asigurările 
de viață este nevoie de vânzători bine 
pregătiţi. De multe ori este nevoie de 
mai multe întâlniri cu prospecţii pentru a 

Brokerii ar putea acorda 

o importanţă mai mare 

asigurărilor de viaţă dacă 

ar identifica un apetit al 

consumatorilor pentru 

astfel de produse.

Bogdan 

ANDRIESCU, 

Preşedinte, 
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29www.primm.ro 8/2015

Brokeri

răspunde la întrebări şi pentru a demonta 

obiecţii. Un al doilea motiv este că românii 

au comportament aparte în ceea ce 

priveşte protecţia vieţii prin asigurare. Sunt 

studii care au arătat că este cam ultima 

asigurare care se accesează, iar asta la 

persoane responsabile şi/sau familişti. 

Nu în ultimul rând, apariţia formei de 

economisire prin pensie privată facultativă 

a tăiat o felie din rândul clienţilor de life, 

mai ales de la cei care ar fi cumpărat 

produse unit-linked conservatoare.

Victor ȘRAER, Managing Partner, 

OTTO Broker, a subliniat că cererea 

pentru asigurările de viaţă este redusă. 

Piaţa asigurărilor de viaţă din România 

nu a ajuns la maturitate şi a fost afectată 

de criză financiară. Incertitudinile cu 

privire la stabilitatea şi nivelul veniturilor 

au determinat clienţii să renunţe la 

asigurările de viaţă, al căror cost a fost 

perceput ca o cheltuială suplimentară. Aşa 

cum arată şi cifrele pieţei, răscumpărările 

parţiale sau totale ale asigurărilor de viaţă 

se păstrează, de câţiva ani, la niveluri 

ridicate, chiar dacă în ultimii doi ani se 

înregistrează o tendinţă de diminuare a 

acestor volume. În plus, asigurările de viaţă 

au un grad de complexitate mai ridicat 

faţă de cele non-life, ceea ce presupune 

investiţii consistente în trainingul forţei de 

vânzare şi în marketingul acestor produse. 

Astfel de investiţii ar putea fi realizate 

dacă autorităţile ar susţine această piaţă 
prin măsuri concrete, care ar determina 
creşterea cererii şi, implicit, dezvoltarea 
segmentului de asigurări de viaţă, a 
explicat el.

Vor fi brokerii mai 
interesaţi de segmentul 
life?

Probabil că tendinţa de creştere se 
va păstra, dar nivelul acesteia nu va fi unul 
consistent, pentru că nu văd ce anume 
ar putea susţine o astfel de evoluţie. În 
primul rând, ar trebui să existe un val de 
cereri pentru astfel de produse, ceea ce nu 
se poate întâmpla peste noapte, având în 
vedere că grijile consumatorului român 
merg spre ziua de mâine şi mai puţin spre 
ce se va întâmpla cu el în anii următori. 
Brokerii ar putea acorda o importanţă 
mai mare dacă ar identifica un apetit al 
consumatorilor pentru astfel de produse. 
Şi acest lucru nu se poate întâmpla de ieri 
pe astăzi fără introducerea unor măsuri 
fiscale care să impulsioneze interesul 
consumatorilor, a declarat Bogdan 
ANDRIESCU.

În opinia lui Carmen COTRĂU, 
pentru a înregistra o creştere reală în 
portofoliile brokerilor de asigurare 
a portofoliului de asigurări de viaţă, 
ar fi util ca managerii companiilor de 
brokeraj să aibă acces la training elaborat 
care să aibă în centrul său modelul de 
business pe acest segment, sistemul 
de comisionare, sistemul de motivare, 
tehnici antifraudă şi simulări de bugete.

În principal, brokerii se aşteaptă ca 
vânzările de asigurări de viaţă să crească 
în acest an şi în următorii, însă cu paşi 
mici. Brokerii vor acorda o importanţă 
în creştere acestui segment, însă foarte 
lent. Vânzarea de până acum, făcută prin 

reţele MLM de către oameni nu foarte bine 

pregătiţi,  va trebui înlocuită treptat cu 

reţele de profesionişti dedicaţi, adevăraţi 

consultanţi financiari care să merite să 

cunoască situaţia financiară a clientului 

şi să aibă capacitatea să o înţeleagă, 

ca apoi să-i ofere o soluţie adecvată de 

protecție-economisire. Mă aştept ca 

volumul de life intermediat de brokeri 

să crească din simplul motiv că este o 

formă de asigurare bine comisionată, a 

spus Ştefan PRIGOREANU, adăugând 

că şi MILLENIUM Insurance Broker are 

în vederea creşterea intermedierilor pe 

segmentul asigurărilor de viaţă.

De asemenea, Victor ȘRAER 

consideră că pe măsură ce economia 

îşi va reveni şi produsele de asigurări 

de viaţă vor fi mai bine adaptate la 

nevoile clienţilor, vor creşte şi cererea 

şi nivelul de interes, dar şi investiţiile în 

dezvoltarea distribuţiei.

La rândul său, Alexandru APOSTOL 

a precizat că se aşteaptă să crească 

ponderea asigurărilor de viaţă prin 

Prime Intermediate Veniturile brokerilor

Asigurări Generale 1.255.425.594 lei 232.759.245 lei

Asigurări de Viaţă 31.898.760 lei 7.297.624 lei

TOTAL 1.287.324.354 lei 240.056.869 lei

Piața de brokeraj, T1 2015

Sursa: ASF

Asigurările de viaţă au 

un grad de complexitate 
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tăiat o felie din rândul 

clienţilor de life.
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activitatea de bancassurance, pe măsura 
sporirii interesului pentru creditare 
şi introducerea unor facilităţi fiscale 
(deductibilitate fiscală) în legătură cu 
sumele plasate în asigurările de viaţă.

Ponderea intermedierilor în asigurări 
de viaţă va creşte în acest an. Şi noi, dar 
şi alţi intermediari în asigurări facem 
eforturi de ceva vreme să creştem numărul 
poliţelor de viaţă deoarece acest lucru 
ne aduce clienţi stabili pe termen lung şi 
ne echilibrează portofoliul asigurărilor. 
De asemenea,  prin asistenţii noştri în 
brokeraj prezentăm clienţilor avantajele 
şi beneficiile pe care le aduc asigurările 
de viaţă pe termen lung. Acest lucru este 
posibil prin sprijinul asigurătorilor care să 
vină cu produse moderne şi competitive, 
stabilitate financiară, fiscală, legislativă, 
prin eforturi susţinute din partea 
asigurătorilor, brokerilor şi ASF, a precizat 
Romeo BOCĂNESCU.

Comisionul îi motivează 
pe brokeri?

Veniturile realizate de brokeri 
din activitatea de intermediere, în 
primele trei luni din 2015, au fost 
grupate astfel: 232,76 milioane lei 

din activitatea de intermediere de 
asigurări generale şi 7,3 milioane lei din 
activitatea de intermediere de asigurări 
de viaţă, conform datelor publicate 
de ASF. Raportat la valoarea primelor 
intermediate (1,25 miliarde lei - asigurări 
generale şi 31,9 milioane lei - asigurări 
de viaţă), reiese că, în medie, comisionul 
încasat de brokeri ca urmare a 
intermedierii de asigurări de viaţă este de 
aproape 23%, fiind mai mare comparativ 
cu cel încasat în urma intermedierilor de 
asigurări generale, de 18,5%.

Bogdan ANDRIESCU, Preşedintele 
UNSICAR, consideră că nu nivelul 
comisionului este elementul care va 
influenţa deciziile brokerilor, ci tendinţele 
ce se vor înregistra în comportamentul 
de consum pe piaţa asigurărilor de viaţă.

De aceeași părere este şi Carmen 
COTRĂU, Director General, INTER Broker. 
Având în vedere că sistemul de vânzare 
este foarte diferit, deci specializarea este 
obligatorie, înclin să cred că motivaţia 
financiară nu va fi suficientă pentru a face 
faţă inerţiei, a spus ea.

Chiar dacă, în valori procentuale, 
comisioanele din asigurări de viață sunt 
mai atractive decât cele pentru asigurări 

generale, în cifre absolute, valorile 
comisioanelor sunt net în favoarea 
asigurărilor generale. Nu cred că în 
perioada următoare se va schimba esenţial 
raportul poliţelor de viaţă din totalul 
poliţelor intermediate de către brokeri, a 
subliniat Alexandru APOSTOL, Director 
General, MAXYGO Broker.

Preşedintele UNSICAR a explicat 
că portofoliile brokerilor nu pot avea 
altă structură decât cea pe care o are 
piaţa de asigurări, în general. Prin 
urmare, asigurările RCA, CASCO şi cele 
pentru locuinţe generează cele mai mari 
subscrieri. Ar urma apoi, dacă tendinţa 
din 2014 s-ar păstrat, asigurările de 
răspundere civilă generală şi cele de 
garanţii.

Piața de asigurări din România este 
reprezentată în mare parte de asigurările 
generale (aproape 80% din total) şi mai 
ales de segmentul auto, iar asigurările de 
viaţă deţin o pondere de doar 20% din 
piaţă, în timp ce în Europa acest procent 
urcă până la circa 60%.

Andreea Radu

Facem eforturi să 

creştem numărul 

poliţelor de viaţă 

deoarece acest lucru 

ne aduce clienţi stabili 

pe termen lung şi ne 

echilibrează portofoliul 

asigurărilor.

Nu cred că în 

perioada următoare 

se va schimba esenţial 

raportul asigurărilor de 

viaţă din totalul poliţelor 

intermediate de către 

brokeri

Alexandru 

APOSTOL, 

Director 

General, 

MAXYGO 

Broker de 

Asigurare

Romeo 

BOCĂNESCU, 

Director 

General, 

DESTINE Broker 

de Asigurare

Subscrierea pe 

segmentul life este 

influenţată de educaţia 

financiară precară, 

puterea de cumpărare 

scăzută şi lipsa încrederii 

populaţiei în sistemul de 

asigurări

Carmen 

COTRĂU, 

Director 

General, INTER 

Broker de 

Asigurare
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Lex

Daniel Florea & Asociaţii

Rubrică oferită de

Valorificarea drepturilor 
în cazul producerii riscului 
asiguratAndreea COJOCARU

Avocat

Henry FORD afirmă prin 
intermediul unui citat celebru: New 
York-ul nu este opera oamenilor, ci a 
asigurătorilor... Fără asigurări, n-ar exista 
zgârie-nori, deoarece nici un muncitor n-ar 
accepta să lucreze la o asemenea înălţime, 
riscând să facă un plonjon mortal şi să-şi 
lase familia în mizerie; fără asigurări, nici 
un capitalist nu ar investi milioane pentru a 
construi astfel de clădiri, pe care un singur 
muc de ţigară le-ar putea transforma în 
scrum; fără asigurări, nimeni nu ar circula 
cu automobilul pe străzi.

În cazul contractului de asigurare 
se pune, în mod inevitabil, problema 
modalităţii de despăgubire în cazul 
producerii riscului asigurat. 

Riscul asigurat reprezintă 
evenimentul descris în contractul de 
asigurare care, dacă se produce, dă 
naştere obligaţiei asigurătorului de plată 
a indemnizaţiei de asigurare.

Potrivit art. 9 din Legea nr. 
136/1995,  "prin contractul de asigurare, 
contractantul asigurării sau asiguratul se 
obligă să plătească o primă asigurătorului, 
iar acesta se obligă ca, la producerea 
riscului asigurat, să plătească asiguratului, 
beneficiarului asigurării sau terţului 
păgubit despăgubirea ori suma asigurată, 
denumită indemnizaţie, rezultată din 
contractul de asigurare încheiat în 

condiţiile legii, în limitele şi la termenele 
convenite."

Valorificarea drepturilor din 
contractul de asigurare, în urma 
producerii riscului asigurat,  este posibilă 
atât pe cale amiabilă, cât şi pe cale 
judecătorească.

În general, soluţionarea pe 
cale amiabilă a oricărui diferend este 
preferabilă oricărei soluţii judecătoreşti. 
Recurgerea la procedura de reparare a 
prejudiciului pe cale amiabilă prezintă 
avantaje în cazul tuturor părţilor: victimă, 
vinovat, asigurător. 

Acestea sunt evidente în cazul 
victimei care va obţine valorificarea 
drepturilor prevăzute în contractul de 
asigurare într-un timp relativ scurt, spre 
deosebire de resursele temporare pe 
care le presupune urmarea procedurilor 
judiciare; pentru asigurător prezintă 
avantajul evitării costurilor suplimentare 
necesare desfăşurării procedurilor 
judiciare; iar pentru persoana vinovată 
de producerea evenimentului generator 
de despăgubiri, avantajul constă în 
diminuarea şanselor de a fi tras la 
răspundere civilă pentru săvârşirea unei 
fapte penale.

Diferendul va fi tranşat prin 
intermediul unei tranzacţii extrajudiciare, 
avocatul specializat luând parte la 

negocierile aferente încheierii tranzacţiei, 
astfel realizându-se valorificarea la scară 
maximă şi în cel mai adecvat mod cu 

putinţă a drepturilor fiecărei părţi.

În ceea ce priveşte cea de-a 

doua modalitate pentru valorificarea 

drepturilor rezultate în urma producerii 

riscului asigurat, pe cale judecătorească, 

aceasta este posibilă în măsura în care, 

dintr-un motiv sau altul,  încercarea 

de rezolvare a despăgubirilor pe cale 

amiabilă a eşuat.

În acest caz, instanţa este cea care 

va aprecia cuantumul daunelor materiale 

şi morale, în măsura în care acestea vor 

fi dovedite prin intermediul probelor 

utile, pertinente şi concludente specifice 

fiecărei cauze în parte.

Este deosebit de importantă 

cunoaşterea modalităţilor de valorificare 

a drepturilor rezultate din producerea 

riscului asigurat şi alegerea, în funcţie de 

particularităţile fiecărui caz în parte, în 

vederea obţinerii unei valorificări efective 

a drepturilor fiecăreia dintre părţi.
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Evoluţia regiunii Mării Adriatice pe segmentul asigurărilor property și 

impactul inundaţiilor catastrofale, rolul companiilor de asigurare ca 

investitori instituţionali, precum și situaţia actuală și tendinţele de pe 

segmentul pensiilor private și cel al asigurărilor de viaţă au constituit cele 

mai importante subiecte puse în dezbatere în cadrul reuniunii anuale a 

asigurătorilor şi reasigurătorilor de la Sarajevo – SORS. Vlad BOLDIJAR
Coordinating 
Editor

Direcții de dezvoltare 
în Balcanii de Vest

La jumătatea lunii iunie a avut loc la 

Sarajevo, a 26-a ediţie a SORS – Întâlnirea 

Asigurătorilor şi Reasigurătorilor, 

eveniment dedicat pieţelor locale de 

asigurări din fosta Iugoslavie. Organizat 

de Asociaţia Asigurătorilor din Bosnia 

şi Herţegovina, împreună cu grupul 

TECTUS şi publicaţia acestuia, SVIJET 

Osiguranja, evenimentul a găzduit peste 

100 de lideri şi specialişti ai celor mai 

importante companii de asigurare şi 

reasigurare din spaţiul ex-iugoslav şi din 

mediul internaţional.

Alături de prezentarea evoluţiilor 

înregistrate în pieţele de specialitate ale 

ţărilor din regiune, dezbaterile ediției din 

2015 au supus analizei aspecte precum 

direcțiile de dezvoltare din regiune 

pe segmentul asigurărilor property și 

impactul inundațiilor catastrofale, rolul 
companiilor de asigurare ca investitori 
instituționali, precum și situația actuală 
și tendințele de pe segmentul pensiilor 
private și cel al asigurărilor de viață.

A doua zi a evenimentului a 
programat două mese rotunde: una 
dedicată Fondului de Garantare a 
Protecției Victimelor Străzii, iar cea de 
a doua a supus analizei problematica 
polițelor de re/asigurare a evenimentelor 
și demonstrațiilor. 

Totodată, în cadrul forumului, în 
scopul unui schimb de experiență cu 
reprezentanții piețelor de asigurare 
activi în Balcanii de Vest, GDV – Asociația 
Asigurătorilor din Germania a organizat 
un seminar tehnic concentrat pe diferite 
aspecte ale activității de asigurare: 

property, catastrofe naturale, asigurări 
auto facultative și RCA, canale de 
distribuție, bancassurance etc.

Revizuirea lecțiilor 
învățate după inundațiile 
din 2014 din zona 
Adriatică

Secțiunea prezentărilor de piață 
din cadrul SORS a debutat sub semnul 
inundațiilor din 2014 care au afectat 
puternic întreaga regiune. Ploaia de 
vară care a căzut în această dimineață în 
Sarajevo ne-a amintit de evenimentele 
dramatice din anul 2014, dar și de puținele 
case și ferme din țara noastră care sunt 
asigurate. Dacă pentru companiile de 
asigurare acest lucru înseamnă că nu 
întâmpină mari dificultăți atunci când 

SORS 2015
10-12 iunie, Hotel Bristol 

Sarajevo, Bosnia și Herțegovina
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trebuie să plătească daune, cei mai mulți 

oameni, fermieri și afaceri din țara noastră 

pot, momentan, doar să spere că o ploaie 

precum cea din această dimineață nu 

va evolua într-o manieră dramatică, așa 

cum s-a întâmplat anul trecut, a subliniat 

Suzana SAKOTIC, Senior Associate pentru 

finanțe și activități actuariale, Insurance 

Agency of Bosnia and Herzegovina. 

Vorbitorii, care reprezintă piețele 

iugoslave, au adus în discuție nivelul 

scăzut de penetrare al asigurărilor 

property, precum și problemele 

întâmpinate ca urmare a procedurilor 

de oferire a unor ajutoare financiare de 

către stat, post-eveniment, care uneori 

descurajează asigurările private.  Pentru 

că, în multe cazuri, s-a dovedit a fi mai 

avantajos ca proprietățile să nu fie 

asigurate și ca oamenii să primească 

ajutorul oferit de stat.

eAccounting reduce 
numărul de zile necesare 
pentru a plăti daunele

Ne simțim ca acasă și suntem aici 

nu doar pentru câteva zile, participând 

la această conferință, ci ca să rămânem 

pentru deceniile viitoare și să dezvoltăm un 

business bun, aducând un plus de valoare 

pentru această regiune, a declarat Sinisa 

LOVRINCEVIC, Branch General Manager, 

TRUST Re, Cipru.

Vrem să oferim soluții inovative 

și răspunsuri prompte - aceasta este 

misiunea TRUST Re. Capitalul uman și 

inovația în business, precum și cele mai 

bune tehnologii reprezintă ingredientele 

principale care au condus la succesul și 
dezvoltarea TRUST Re, a adăugat Sinisa 
LOVRINCEVIC.

Potrivit reprezentantului TRUST Re, 
implementarea sistemului eAccounting 
a permis companiei să reducă numărul 
de zile necesare pentru a plăti daunele, 
în medie, de la peste 100 la începutul 
activității,  la 15 în prezent.

Subiectul fierbinte: 

RCA-ul

Liberalizarea tarifelor RCA este 
o preocupare comună tuturor țărilor 
din regiunea ex-iugoslavă. Efectele 
create de liberalizare în Croația, unde 
tarifele s-au prăbușit masiv afectând 
puternic profitabilitatea și indicatorii de 
calitate ai pieței, au atras atenția tuturor 
celorlalte piețe, aflate în diverse stadii ale 
procesului de liberalizare.

Așa cum Hrvoje PAUKOVIC, 
Director, HUO - Croatian Insurance 
Bureau, a subliniat în cadrul SORS 
2015, nu este vorba numai de tarifele 
anunțate și aprobate oficial, ci și de 
politica de discounturi/ oferte speciale/ 

bonusuri lansată de fiecare companie, 

toate acestea afectând serios veniturile 

din prime. Ca atare, autoritățile de 

supraveghere trebuie să aibă în vedere 

și aceste fenomene atunci când vor 

gândi legislația cu privire la liberalizarea 

tarifelor.

Hrvoje PAUKOVIC a mai arătat 

că,  la nivelul țărilor CEE, Croația este un 

performer în materia vânzărilor online, mai 

ales pe linia RCA,  dar această modalitate 

de distribuție are încă nevoie de un mai 

bun control, inclusiv în materia tarifelor. 

Alinierea legislației la standardele 

și cerințele UE este a doua temă 

importantă pentru afacerile de pe 

segmentul auto. Toate țările din regiune 

depun eforturi în acest sens, cu unele 

dificultăți în Bosnia și Herțegovina,  

unde structura federativă a țării și lipsa 

de autoritate reală a autorității de 

supraveghere a asigurărilor la nivelul 

federației, în raport cu organismele de 

reglementare din cele două entități 

administrative, împiedică deocamdată 

realizarea unei legislații unitare și 

coerente în domeniu.

Publicaţiile XPRIMM au fost 

reprezentate la conferinţă de 

Daniela GHEŢU, Director Editorial, 

PRIMM Publications,  și Vlad 

BOLDIJAR, Redactor-Șef, XPRIMM 

International Publications.

În cadrul standului dedicat 

Publicaţiilor XPRIMM, participanţii la 

eveniment au regăsit cunoscutele 

reviste XPRIMM Insurance Report, 

MOTOR Insurance Report, 

PROPERTY Insurance Report, 

precum și numere speciale ale 

INSURANCE Profile.
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Azerbaidjanul a fost gazda unuia dintre cele mai importante evenimente dedicate 

industriei de asigurări, Azerbaijan International Insurance Forum. Evenimentul, ajuns la 

cea de-a VI-a Ediţie, a debutat pe 2 iulie, reunind peste 250 de specialişti din peste 25 de 

ţări care s-au întâlnit pentru a discuta despre oportunităţile oferite de zona caucaziană a 

industriei de asigurări.

Azerbaijan International Insurance 
Forum 2015 a fost organizat de Asociația 
locală a Asigurătorilor (ASA) împreună 
cu Media XPRIMM, cu sprijinul oficial 
al Ministerului de Finanţe al Republicii 
Azerbaidjan, având ca Parteneri Generali 
AZ Re şi PASHA Life. De asemenea, 
STANDARD Insurance, GRATEX 
International, QALA Life, Azerbaijan 
Industrial Insurance şi AZER Sigorta au 
susţinut evenimentul AIIF 2015 în calitate 
de Parteneri Oficiali.

Companiile SILK Way Insurance, 
ATESHGAH Life, XALQ Sigorta, TRUST 
Re, RFIB, AUDATEX, SWISS Re, TRANSSIB 
Re, DELOITTE şi CASPIAN International 
Broking au participat la Forum în calitate 
de Parteneri.

Piața reasigurărilor din 
Caucaz în dezbatere la AIIF 
2015  

6 
Edition

th

n
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Ediția din acest an a AIIF a 
beneficiat și de susţinerea Partenerului 
Media General pentru Rusia - insur-
info.ru, a Partenerului Media General 
pentru Azerbaidjan - FINS.az, precum 
şi a Partenerilor Media Belarusian 
Association of Insurers, IAAC Group, 
allinsurance.kz, forinsurer.com şi 
xprimm.com. Publicaţia oficială a 
evenimentului a fost XPRIMM Insurance 
Profile Azerbaijan.

Noile linii de business în contextul 
economic actual, asigurările property în 
zona Caucaz, asigurările auto şi soluţiile 
IT pentru dezvoltarea pieţei, asigurările 
de viaţă şi bancassurance au fost doar 
câteva dintre temele abordate în cadrul 
Forumului.

Piaţa de asigurări din 
Azerbaidjan, afectată de 
devalorizare

Presiune de depreciere a 
monedelor naţionale, în principal, 
cauzată de tensiunea politică externă, 
reducerea preţurilor în domeniul 
petrolier, precum şi diminuarea cererii 
externe şi, implicit, a exporturilor, 

toate acestea au avut un efect negativ 
asupra economiilor emergente, precum 
şi a celor din CSI. În condiţiile date, 
Azerbaidjan nu a fost o excepţie, astfel 
încât banca centrală azeră a adoptat 
o serie de măsuri privind deprecierea 
manatului (monedă locală – AZN) faţă 
de dolarul american şi euro. Manatul a 
pierdut 33,5% faţă de dolar şi 30% faţă 
de euro. Portivit oficialilor azeri, măsura 
a fost menită să stimuleze economia 
ţării, să întărească competitivitatea 
internaţională a economiei naționale şi 
potenţialul său de export. 

Într-un raport al CESD se arată 
că devalorizarea monedelor naţionale 
ale principalilor parteneri comerciali 

ai Azerbaidjanului face ca produsele 
destinate exportului să devină mai 
scumpe în termenii de dolar si euro. 
Mai mult, moneda naţională a Turciei 
s-a ieftinit cu 30%, de la 1,75 până 
la 2,50 în ultimii doi ani. În aceeaşi 
perioadă, moneda națională a Georgiei 
a pierdut în valoare circa 41%. Ucraina 
se confruntă cu o scădere drastică a 
monedei, prin urmare grivna ucraineană 
s-a depreciat aproape de 6 ori faţă de 
dolarul american.

Începutul acestui an a fost marcat de 
devalorizare, fenomen cauzat de scăderea 
preţurilor petrolului, mai ales având în 
vedere faptul că Azerbaidjanul este un 
producător şi exportator important de 

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

PIB, preţuri curente miliarde manaţi 1  38.01      35.60      42.47      51.16      53.97      57.71      58.11     

miliarde euro 4  33.66      30.96      40.21      50.26      52.01      53.53      61.02     

PIB-ul per locuitor, preţuri 

curente

manaţi 1  4,328.71      4,001.52      4,719.59      5,614.85      5,843.82      6,199.21      6,192.65     

euro 4  3,833.43      3,479.88      4,469.31      5,516.66      5,631.52      5,750.66      6,503.52     

Rata somajului % din totalul forţei de 

muncă 1

 6.07      6.05      6.05      6.05      6.05      6.05      6.05     

Populaţie milioane 1  8.78      8.90      9.00      9.11      9.24      9.31      9.38     

Rata de schimb AZN/EUR la sfărşit de perioadă 2  1.13      1.15      1.06      1.02      1.04      1.08      0.95     

Prime brute subscrise milioane manaţi 3  179.26      163.31      155.59      212.98      342.52      405.67      429.18     

milioane euro 4  158.75      142.02      147.34      209.26      330.08      376.32      450.73     

Daunele platite milioane manaţi 3  49.81      53.07      53.83      61.57      93.86      122.80      157.13     

milioane euro 4  44.11      46.15      50.98      60.49      90.45      113.92      165.02     

Gradul de penetrare a 

asigurărilor

% în PIB 4 0.47% 0.46% 0.37% 0.42% 0.63% 0.70% 0.74%

Densitatea în asigurări euro/locuitor 4  18.08      15.96      16.37      22.97      35.74      40.43      48.04     

Principalii indicatori ale peţei

Surse: 

1 Fondul Monetar Internaţional, Banca Mondială, Aprilie 2015

2 Banca Centrală a Republicii Azerbaidjan

3 Ministerul de Finanţe al Republicii Azerbaidjan

4 Estimare XPRIMM
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petrol (n.r.: 95% din exportul ţării este 
petrol și produse petroliere). Companiile 
de asigurări din regiune şi din Azerbaidjan 
şi-au redus costurile şi au adoptat strategii 
care să le permită să fie mai competitive în 
acest context, a declarat Samir SHARIFOV, 
Ministrul Finanţelor din Azerbaidjan.

Potrivit oficialului, multe ţări s-au 
confruntat cu fenomenul devalorizării, 
iar Azerbaidjanul nu a făcut excepţie. Prin 
urmare, au fost lansate mai multe măsuri 
care au vizat protecţia producătorilor 
naţionali şi creşterea competiţiei în piaţă. 
Au fost luate măsuri drastice pentru a 
reduce efectele devalorizării, a adăugat 
Samir SHARIFOV.

Devalorizarea a afectat mai 
multe sectoare importante, inclusiv cel 
bancar, financiar şi al asigurărilor. Ca 
rezultat, în 2014, Ministerul Finanţelor, 
prin autoritatea de reglementare a 
pieţei de asigurări - State of Insurance 
Supervision Service - a lansat o serie de 
măsuri pentru a dezvolta această piaţă, 
acestea vizând protecţia consumatorilor, 
precum şi activiţăti de a creşte încrederea 
consumatorilor în asigurări, a subliniat 
Samir SHARIFOV. 

Conform estimărilor Băncii 
Mondiale, potenţialul pieţei de asigurări 
din Azerbaidjan, în condiţii ideale, este 
de 4-6% din PIB-ul ţării, procente similare 
întâlnite în pieţele europene, a subliniat 
Orkhan BAYRAMOV, Preşedinte, 
Asociaţia Asigurătorilor din Azerbaidjan. 

La sfârşitul anului 2014, gradul de 
penetrare a asigurărilor ca pondere în 
PIB a fost de 0,74% (vs. 0,47% în 2008), 
în timp ce densitatea asigurărilor a fost 
de 48 euro/locuitor (vs. 18 euro/locuitor 
în 2008). 

Totodată, în primul trimestru 
2015, piaţa asigurărilor din Azerbaidjan 
a totalizat 134,80 milioane manaţi, 
în creştere cu 14,30% comparativ cu 
aceeaşi perioadă a anului trecut, în 
timp ce daunele plătite s-au ridicat la 
35,75 milioane manaţi (+25,13%). Pe 
fondul variaţiilor cursului de schimb, 
piaţa asigurărilor a crescut în moneda 
europeană cu 8,89%, până la 119,12 
milioane euro.

Este important de menționat 
faptul că, în ultimii ani, în Azerbaidjan 
s-au produs mai multe modificări 
legislative care au contribuit la 
dezvoltarea accelerată a pieţei de profil,  
precum şi la atragerea investitorilor 
străini. Printre modificările sus-
menţionate pot fi enumerate cele 
precum creșterea capitalului minim 
pentru companiile de asigurare și 
reasigurare, și obținerea licențelor 
de reasigurare de către companiile 
de asigurare pentru care principalul 
obiect de activitate este asigurarea. 
Introducerea asigurărilor obligatorii, şi 
anume: asigurarea auto RCA, asigurarea 
obligatorie a locuinţelor, asigurarea 
obligatorie de viaţă şi cea de sănătate 
a angajaţilor împotriva accidentelor la 
locul de muncă. Lichidarea completă a 

limitei de participare capitalului străin 
pe piața de asigurări din Azerbaidjan 
până în 2017; reglementarea 
procedurii privind inspecţia tehnică a 
autoturismelor; înăsprirea procedurilor 
de creditare; reglementarea procedurii 
de import al vehiculelor care se 
incadreaza în categoria EURO 4, etc. 

Totodată, Azerbaidjanul a devenit 
membru al Biroului Internaţional Carte 
Verde în baza deciziei luate în Polonia, în 
luna mai 2015 de către Adunarea Generală 
a Consiliului Birourilor, a declarat Elkhan 
GULIYEV, Director Executiv al Biroului 
Asigurărilor Obligatorii, Azerbaidjan.

Potrivit lui Elkhan GULIYEV, 
implementarea noilor tehnologii în 
industria de asigurări - precum soluţiile 
telematice - ar putea contribui la 
creşterea eficienţei societăţilor de profil - 
în special pe liniile de asigurări auto.

În următorii doi ani, intenţionăm 
să implementăm în totalitate programul 
software AUDATEX, introducerea unui 
sistem informaţional privind evaluarea 
daunelor, utilizarea tehnologilor 
telematice, integrarea bazei date al 
Biroului Asigurărilor Obligatorii cu cea a 
Registrului de stat auto, etc., a punctat 
Elkhan GULIYEV.

Andrey YURIEV, 
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Mai mult, se lucreaza, cu sprijinul 
instituțiilor statului, la proiectul privind 
asigurările agricole.

La începutul acestei veri, în 
perioada 12-28 iunie, Baku a găzduit 
ediţia inaugurală a Jocurilor Europene, 
eveniment internaţional multi-sport 
dedicat atleţilor europeni. 

În acest an, Baku a găzduit un 
eveniment remarcabil care va rămâne 
atât în istoria sportului din Azerbaidjan, 
cât şi în cea mondială. Azerbaidjanul 
s-a pregătit serios pentru găzduirea 
unui astfel de eveniment important, 
organizarea necesitând investiţii serioase 
- de la crearea tuturor facilităţilor pentru 
practicarea sportului până la dezvoltarea 
a importante proiecte de infrastructură. 
În toate aceste aspecte a fost implicată şi 
industria de re/asigurare, a subliniat Fuad 
KULIYEV.

Azerbaidjan este cea mai 
mare piață din regiunea 
Caucazului de Sud 

Piața de asigurări din Azerbaidjan 
este cea mai mare piață din regiunea 
Caucazului de Sud, reprezentând 59%, 
totodată jumătate din riscurile subscrise 
sunt cedate în reasigurare către pieţele 
externe. În principal, portofoliul riscurilor 
cedate în reasigurare includ riscurile 
pe segmentul property, auto, aviație, 
proiecte energetice, construcții etc.

În mare parte, întreprinderile mici 
și mijlocii sunt asigurate de societățile de 
asigurare locale, dar există proiecte mari 
precum platforme petroliere, sau cele cu 
participarea statului unde este necesară 
acoperirea oferită de către re/asigurătorii 
străini. 

Piața asigurărilor din Azerbaidjan în 
ultimii ani se află într-o creştere constantă. 
În acelaşi timp, companiile de asigurare 
din ţară işi consolideaza baza de capital,  
ceea ce le permite să lase riscurile în 
reţinere proprie, în special cănd e vorba 
de riscurile comerciale şi cele industriale 
din portofoliu, a subliniat Christian 
KREUTZER, Director Market Head Russia 

& CIS, SWISS Re, Germania.

Pe același subiect au vorbit 
reprezentanții ai companiilor 
internaționale de reasigurare: TRUST 
Re, TRANSSIB Re, BARENTS Re, PASHA 
Insurance şi IUC Group Turcia. 

În a doua zi a Forumului AIIF 
2015 au avut loc paneluri interactive 
și workshop-uri pe asigurările auto, 
asigurări de viaţă şi bancassurance care 
au oferit participanților oportunitatea de 
a face schimb de experiențe profesionale 
și de a interacționa mult mai eficient.

În cadrul AIIF 2015 a fost lansat 
cel mai recent număr al revistei de 
specialitate XPRIMM Insurance Profile 
Azerbaijan. Publicaţia prezintă o imagine 
de ansamblu a potenţialui dat de 
economia azeră cât şi evoluţia pieţei 
locale de asigurare pentru anul 2014 şi 
primul trimestru al anului 2015.
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Pensii

Raportul recent publicat de Autoritatea de Supraveghere Financiară cu 

privire la activitatea pieţelor financiare non-bancare în anul 2014 aduce 

o serie de detalii suplimentare cu privire la activitatea de investiţii a 

fondurilor de pensii private și la poziţia ocupată de acestea în economia 

României.

Datele oficiale ASF privind investiţiile fondurilor de pensii în 2014

Rentabilitate real 
pozitivă

În domeniul pensiilor private, 
am lucrat la un proiect de stimulare a 
economisirii pe termen lung pe care l‐
am denumit LIFE. Acest proiect vizează 
evoluția și creșterea gradului de sofisticare 
a pieței pensiilor private în vederea 
întăririi capacității de plată a unor pensii 
în cuantumuri adecvate și sustenabile. 
Principalele componente ale proiectului 
de stimulare a economisirii prin fondurile 
de pensii sunt: completarea și actualizarea 
politicii de investiții pentru fondurile de 
pensii private; susținerea introducerii 
fondurilor de pensii ocupaționale; 
completarea cadrului legislativ în vederea 
dezvoltării fondurilor de pensii facultative, 
se afirmă în materialul introductiv al 
Raportului, semnat de Președintele ASF, 
Mișu NEGRIȚOIU.

Dacă efectele produse de măsurile 
enumerate mai sus vor fi cuantificabile 
abia după trecerea unei perioade 
rezonabile de timp, rezultatele anului 
2014 sunt în primul rând rodul activității 
depuse de operatorii pieței de pensii 
private în condițiile oferite de legislația 
anterioară și de mediul economic încă 
destul de bogat în provocări care a 
caracterizat anul trecut.

Astfel, dacă per ansamblu 

economia României a avansat într-un 

ritm superior mediei europene, în ceea 

ce privește piața muncii și veniturile 

populației – elemente care influențează 

în mod determinant fluxurile de 

contribuții din pensiile private –, se 

poate spune că situația rămâne încă 

destul de dificilă, cu un nivel încă ridicat 

al șomajului în rândul absolvenților 

învățământului mediu și scăzut (7,9%, 

respectiv 6,9%) comparativ cu absolvenții 

cu studii superioare (5,8%), în timp ce 

persistența șomajului foarte ridicat 

(24%) în rândul tinerilor (15‐24 ani) 

rămâne una dintre cele mai importante 

vulnerabilități. Ca atare, chiar dacă s-a 

înregistrat o ușoară îmbunătățire a 

indicatorilor BIM, există încă un procent 

semnificativ al populației active care fie 
nu a fost încă absorbit de piața muncii, 
fie se confruntă cu instabilitatea locului 
de muncă, situații care se reflectă atât 
în evoluția numărului de participanți la 
Pilonul II, cât și în gradul de colectare a 
contribuțiilor.

Pe de altă parte, așa cum 
menționează Raportul ASF, în ultimii 
doi ani condițiile au fost în general 
favorabile pentru dezvoltarea pieței de 
capital și a pieței fondurilor de pensii 
private. Capitalizarea bursieră internă a 
crescut și s‐a stabilizat în jurul a 12% din 
PIB, activele organismelor de plasament 
colectiv au crescut cu 16,4% în 2013 și 
10,1% în 2014, ajungând la 5,91% din 
PIB, iar fondurile de pensii private au avut 
randamente superioare inflației.

Se remarcă ascensiunea constantă 
a sectorului pensiilor administrate privat 
care și‐a majorat valoarea activelor an 
de an, în medie cu 40%, ajungând la o 
pondere de 3,03% în PIB în anul 2014, 
comparativ cu 0,9% în PIB în anul 2010. 
Această dinamică a fost posibilă datorită 
resurselor financiare de care a beneficiat 
prin creșterea cotei de contribuții din 
veniturile participanților.

3,03%
Ponderea activelor 

fondurilor de pensii 

private în PIB

Daniela GHEŢU

Editorial Director



39www.primm.ro 8/2015

Pensii

Finanțatori pentru statul 
român

Din perspectiva impactului social, 
piața fondurilor de pensii private rămâne 
cea mai importantă dintre cele trei piețe 
financiare non-bancare supuse analizei 
în Raportul ASF, de eficiența activității 
acesteia depinzând în mare măsură 
securitatea financiară la vârsta senectuții 
a celor circa 6,64 milioane participanți, 
câți numărau Pilonul II și III la finalul 
anului 2014. Trebuie spus însă că rolul 
social al industriei pensiilor private se 
manifestă nu numai prin asigurarea 
unei completări importante a veniturilor 
viitorilor pensionari, ci și prin contribuția 
acesteia la finanțarea economiei reale, 
prin plasamentele realizate de fondurile 
de pensii.

În îndeplinirea rolului lor social, 
fondurile de pensii au reușit să obțină 
și în 2014 rentabilități real pozitive, 
asigurând astfel o capitalizare reală a 
contribuțiilor vărsate către sistemul 
de pensii private. Astfel, rata medie de 
rentabilitate înregistrată de fondurile de 
Pilon II în decembrie 2014 a fost de peste 
9,2%, în timp ce rata anualiată a inflației 
pe ultimii doi ani a fost de 2,39%. Rate de 
rentabilitate de peste 9% au înregistrat și 
fondurile de Pilon III.

În perioada 2009‐2014,  ponderea 
activelor administrate de fondurile de 
pensii în PIB a crescut de peste patru 
ori, prin acumularea lunară de noi 
contribuții și obținerea de randamente 

investiționale superioare. Evoluția 
accelerată a fost favorizată de creșterea 
progresivă a cotei de contribuție, 
precum și de ușoara creștere a veniturilor 
salariale. Cât despre creșterea numărului 
de participanți, deși evidențiată de 

documentul ASF ca fiind unul dintre 
factorii de creștere a activelor, trebuie 
totuși spus că a exercitat o influență 
limitată în condițiile în care înrolarea 
permanentă de noi participanți a 
fost contrabalansată de instabilitatea 
locurilor de muncă și de alți factori care 
au menținut numărul conturilor active 
(care înregistrează lunar contribuții) la un 
nivel aproape constant.

9% din datoria publică 
guvernamentală – în 
portofoliul fondurilor de 
pensii

Plasamentele în titluri emise de statul 
român deținute de entitățile reglementate 
și supravegheate de ASF au reprezentat 
16,9% din datoria publică guvernamentală 
internă în decembrie 2014, în creștere cu 
3 pp față de anul precedent, fiind o sursă 
importantă de finanțare a deficitului 
bugetului general consolidat, precizează 
Raportul ASF.

Totodată ponderea deținută în 
titlurile de stat aferente datoriei publice 
guvernamentale interne este de 24,5%, 
în creștere cu 5,2 pp față de anul anterior. 
În volumul activelor administrate de 
fondurile de Pilon II, titlurile de stat 
reprezentau la finele anului 2014 circa 
68%, nivel comparabil cu cel înregistrat 
în anul anterior. De asemenea, de 
remarcat că peste 93% din activele 
totale ale sistemului de pensii private 
erau investite pe teritoriul României, fie 

în titluri emise de Ministerul Finanțelor 

Publice, fie în acțiuni sau obligațiuni ale 

societăților comerciale române.

Plasamentele fondurilor de pensii 

private în titluri de stat au fost în procent 

Structura 

activelor 

sistemului de 

pensii private
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de 99,34% instrumente emise de statul 
român în lei, euro și dolari americani, 
restul portofoliului de titluri de stat 
constând în titluri emise de Italia, Polonia 
și Slovenia.

Distribuția titlurilor de stat după 

rata cuponului arată că 51,73% din 
aceste instrumente au fost emise cu 
o dobândă cuprinsă între 5% ‐ 6%. 
Raportat la maturitatea titlurilor de 
stat din portofolii, 48,52% vor ajunge la 
maturitate până în 2017.

Raportul autorității de supraveghere 
financiară relevă, de asemenea, că titlurile 
de stat denominate în alte monede fac 
parte dintr-un pachet de plasamente în 
diverse valute străine a cărui pondere în 
total investiții se ridica la sfârșitul anului 
2014 la 13,53%, în creștere cu circa 1 pp 
față de anul 2013. Ponderea plasamentelor 
realizate în euro se ridică la circa 11,2%, 
în timp ce plasamentele în dolari 
americani și zloți polonezi s‐au redus, iar 
“administratorii au optat pentru includerea 
lirei turcești în portofolii, monedă volatilă, 
dar care poate aduce câștiguri pe termen 
scurt.

Riscul valutar a fost parțial acoperit 
pentru moneda europeană, forintul 
maghiar, zlotul polonez și dolarul 
american, utilizând contracte forward 
încheiate cu bănci. Gradul de acoperire 
prin hedging s‐a redus comparativ cu 
2013, în special la dolarul american, mai 
precizează Raportul ASF.

Cât privește segmentul 
obligațiunilor corporative, titlurile 
corporative românești au crescut ca 
pondere de la 59,48% la 64,62% din total. 
Obligațiunile supranaționale reprezentau 

1,33% din totalul activelor fondurilor de 
pensii private, în timp ce obligațiunile 
municipale aveau o pondere de 0,37%. 
Per total, obligațiunile corporative 
reprezentau 4,19% din activele 
sistemului de pensii private, în ușoară 
scădere față de 2013.

BVB – un teren de creștere

Plasamentele realizate de fondurile 
de pensii pe bursă au crescut ca pondere 
în volumul activelor de la 15,56% în 2013, 
la 19,25%, administratorii manifestând 
o preferință clară pentru emitenții 
români și cu o lichiditate crescută. Astfel, 

“primii 10 emitenți listați la BVB după 
lichiditate (Fondul Proprietatea, Romgaz, 
Banca Transilvania, Petrom, Electrica, 
Transgaz, Transelectrica, BRD, SIF Oltenia 
și SIF Moldova) reprezentau 89,53% 
din portofoliul de acțiuni românești și 
22,20% din activele totale ale fondurilor 
de pensii private”. În plus, fondurile 
de pensii au participații de 10,47% 
la SIF Transilvania, 8,77% la SIF Banat 
Crișana și 13,07% la BVB. Investițiile în 
acțiuni ale emitenților străini au fost 
mai diversificate, cea mai mare pondere 
având‐o Erste Bank cu 9,51% din totalul 
acțiunilor străine și 0,24% din totalul 
activelor fondurilor de pensii private.

UE și SEE - 13.01%

RO - 86.99%

Structura pe țări 
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hedging
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TOP Emitent BVB după lichiditate 

în 2014

% din lichiditatea BVB 

în 2014

% din capitalul social al emitentului 

deţinut de fondurile de pensii private

Fondul Proprietatea 28,27% 5,85%

Electrica 15,88%  7,09%

Romgaz 10,29% 3,65%

Banca Transilvania 7,02% 8,64%

BRD Société Générale 5,64% 2,78%

OMV Petrom 5,08% 1,53%

SIF Oltenia 4,05% 14,90%

Transelectrica 3,93% 7,93%

Transgaz 3,34% 8,43%

SIF Moldova 2,66% 9,44%

Total Top 10 86,17% -

Alţi emitenţi 13,83% -

Deținerile fondurilor de pensii private în topul celor mai lichide 10 

companii listate la Bursa de Valori București

Alte titluri cu ponderi semnificative sunt CEZ SA (5,07%), PKO Bank (8,03%), 
PZU (3,95%), OMV (3,04%), ANDRITY AG (2,78%), VOESTALPINE AG (2,51%), 
KOMERCNI Banka (2,31%), ALLIANZ SE-Reg (2,29%), BNP Paribas (2,24%), DAIMLER 
AG+Reg (2,18%) etc.

Pensii
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Exclusiv: Topul asigurătorilor property în T1 2015

282,6 milioane lei (63,5 milioane euro) au totalizat, la finalul primului trimestru, subscrierile 
companiilor de asigurări din România pe cele două clase de asigurări de tip property, în creştere cu 8 

milioane lei față de T1 2014, arată INSURANCE Profile.

2500 vizualizări

http://mxp.ro/61

EXCLUSIV: TOP 10 asigurători CASCO la finalul lunii martie

Primele brute subscrise de asigurătorii români pe segmental CASCO au totalizat 410 milioane lei 
în primele trei luni ale anului 2015, cu 35 milioane lei mai puțin față de aceeaşi perioadă a anului trecut, 

arată cea mai recentă ediție a INSURANCE Profile. 

3272 vizualizări

http://mxp.ro/5y

Exclusiv: Topul asigurătorilor RCA la finalul lunii martie

Topul companiilor de asigurare este condus de EUROINS România şi ASTRA Asigurări cu cote de 
piață în jurul valorii de 20%. Demn de evidențiat este ponderea acestui segment de piață în totalul 

subscrierilor raportate de companii, acest indicator depăşind valoarea de 50% în cazul a patru societăți. 

2705 vizualizări

http://mxp.ro/60

Noi restricții pentru ASTRA. Compania trebuie să-şi reducă la 
jumătate volumul de prime brute subscrise

ASF - Autoritatea de Supraveghere Financiară a impus noi restricții pentru ASTRA Asigurări, 
companie aflată în procedură de redresare financiară, în scopul îmbunătățirii indicatorilor financiari şi 

apărarii asiguraţilor. Astfel, ASTRA trebuie să-şi reducă la jumătate volumul de prime brute subscrise în 
următoarele şase luni.

3258 vizualizări

http://mxp.ro/5z

TopNews
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LifeStyle

Imaginea personală trebuie să fie 
convergentă cu imaginea companiei

O a doua origine a apariţiei 
hainelor este zona hainelor şi ţinutelor 
militare. Ca şi în alte vremuri,  și astăzi 
haina militară denotă autoritate, 
prestanţă şi emană, în acelaşi timp, cea 
mai mare încredere la nivelul privitorului. 
Conflictele celebre, zonale sau mondiale, 
în afară de prejudiciile create, au lăsat 
în urmă stocuri de haine militare care, 
din cauza calamităţilor create, erau 
distribuite populaţiei civile. Să nu uităm 
că şi astăzi haina militară incumbă 
cele mai trainice materiale şi cele mai 
tehnologizate şi actuale cusături şi linii 
tehnologice de producţie. 

Astfel, civilii au preluat haina 
militară şi au restilizat-o până la nivelul 
la care a putut fi uzitată în această nouă 
formă în viaţa de zi cu zi. Un exemplu 
clasic în materie este reprezentat de 
blazerul cu butoni metalici, un reper 
etalon şi indispensabil în garderoba 
oricărui bărbat care se respectă, element 
care poate susţine prin purtarea sa, 
prin alăturarea de pantalonul, cămaşa 
şi pantofii adecvaţi, atât zona situaţiilor 
formale, cât şi zona casual şi smart casual.

Practica spune că salonul, adică 
cele întâmplate după ora 8 seara, sunt 
evenimente care au relevanţă şi au 
impact asupra publicului,  în mod decisiv,  
în perioada imediat următoare. Chiar 
dacă greu de înţeles de către marea 
masă a celor ce au un program diurn 
zilnic, la mesele de seară este nevoie 
de adoptarea unei ţinute care să ateste 
faptul că cel care este aşezat la masă are 
un loc câştigat pe măsura valorii sale. 
Spre diferenţă de alte vremuri, acesta 
poate, este singurul loc în care regulile 
s-au inversat. În afară de formalitatea 
impusă de evenimente protocolare, 

unde rigiditatea ţinutelor este păstrată 
la cote conservatoare, la toate celelalte 
evenimente de seară, bărbatul,  mai ales, 
trebuie să dovedească prin vestimentaţie 
nota de testosteron care îl caracterizează. 
Aici accesorizarea cu ceasuri, pantofi, 
butoni sau tunsori de foarte bună calitate 
va atrage mereu puncte câştigătoare din 
partea interlocutorilor.

Restilizarea hainelor şi adaptarea 
lor la funcţii din ce în ce mai practice s-a 
făcut odată cu procesul de industrializare 
globală, haina devenind un aliat 
indispensabil pentru mediul în care 
activează individul. Astfel, mai ales 
în epoca contemporană, se impune 
purtătorul de haine care, prin practici 
vestimentare corecte, atrage atenţia şi 
aprecierea celor dimprejur. Rigiditatea 
ţinutelor şi culorilor pretabile zonei de 
business - gri şi bleumarin, nu lasă loc 
de creaţie decât la nivelul accesoriilor. 
Gama completă de accesorii corecte, 
de la pantofi şi până la parfum, creează 
areale distincte pentru cei care ştiu să le 
îmbine într-un mod fericit şi astfel intră în 
memoria privitorului.

Pariul atragerii atenţiei are la bază 
personalitatea şi felul de manifestare al 
individului, care se completează fericit 
cu ţinuta ta. Avem tendinţa memoriei 
selective de fiecare dată când facem 
cunoştinţă cu o persoană, fie în mediul 
privat, fie în context business. Este 
dovedit ştiinţific că interlocutorul va 
uita în peste 90% dintre cazuri numele 
nostru în prima secundă. Astfel, misiunea 
noastră de a crea un impact local este 
aproape compromisă. Soluţia problemei 
este ca pe fundalurile neutre şi rigide 
care caracterizează lumea de business 
– costumele clasice, conservatoare – să 
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se vină cu un aport personal la nivel de 
cravată, eşarfă, batistă de pus la piept, 
insigne, pantofi, ceas, şosete, tunsoare, 
parfum – tot atâtea elemente dintr-o 
strategie care presupune cucerirea 
teritoriului şi remanenţă în memoria 
colectivă. A lăsa urme de imagine 
dintre cele decente şi personalizate face 
rememorarea personajului social mult 
mai facilă pentru cei care vor avea nevoie 
de produsele sau serviciile companiei. 
În plus, pus în rând cu toţi ceilalţi din 
aceeaşi branşă profesională se creează 
diferenţa atât de mult vânată prin toate 
mijloacele de marketare.

Fără doar şi poate, imaginea 
personală trebuie să fie convergentă cu 
imaginea companiei, cu statutul său şi 
cu elementele de brand (vizuale sau de 
guvernanţă corporativă) specifice. Acest 
demers nu trebuie dus la extrem prin 
preluarea din sigla companiei a unui 
galben intens, spre exemplu,  şi purtarea 
acestuia la nivelul unui întreg costum. 
Acest gen de abordare ar fi unul eronat. 
Dar în ţinută ar trebui să se regăsească 
elemente specifice brand-ului, la nivel 
sugestiv. Acest demers face diferenţa 
într-o piaţă aglomerată, saturată, 
prezintă beneficiul recunoaşterii vizuale 
primare şi conchide în ochii privitorului 
ideea că cel care poartă aceste elemente 
distinctive este absolut mândru de 
apartenenţa sa la grup – o serie de 
elemente care dau astfel valoare ideii de 
promovare şi susţinere a brand-ului.

Procedurile prin care se ajunge la 
acest gen de abordare şi la o finalitate 
practică ţin de susţinerea în cadrul 
companiilor a seminariilor şi cursurilor 
specializate, care să fie efectuate în 
strânsă legătură cu prezentarea unei 
situaţii trainerului de către echipa de 
resurse umane, respectiv de către cei din 
departamentul marketing. Odată stabiliţi 
vectorii de urmat şi ţintele de atins 
pentru schimbarea sau ajustarea imaginii 
companiei se poate începe procesul.

Acest gen de training, conform 
practicii de peste șase ani în domeniu, 
nu este doar la nivel de curs sau serie 

de cursuri livrate. Procesul este unul 
recurent, cu episoade care cuprind de la 
evaluări de garderobe personale, până la 
ședinţe unul la unu cu cei din ierarhiile 
superioare,  spre a putea preîntâmpina 
cu succes diversele situaţii, întâlniri, 
negocieri sau medii de business spre 
care se îndreaptă în activitatea zilnică. 
Odată pusă la punct o astfel de strategie 
internă, întru optimizarea şi unitarizarea 
politicilor de imagine, compania are de 
câştigat atât la nivel de coeziune internă, 
cât şi la nivelul percepţiei exterioare şi 
încrederii acordate de către publicul 
larg, consumator de servicii sau produse 
specifice. Analizele spun că un astfel 
de demers aduce beneficii pe planul 
imaginii companiei şi îmbunătăţirii 
manifestării acesteia în piaţă, din punct 
de vedere marketing, cu un procent între 
40% - 60%. 

Procesul este unul care durează de 
la 2 la 12 luni şi este structurat pe măsura 
şi nevoile fiecărei companii, plecând 
de la datele de identificare ale acesteia 
şi mergând până la redactarea unui 
manual individualizat de bune practici 
vestimentare, care să susţină demersul 
intern, până la momentul realizării 
obiectivelor. Structura unui astfel de 
manual cuprinde atât un îndrumar 
pentru bărbaţi, cât şi vectorii trasaţi 
pentru angajaţii femei, iar capitolele sale 
merg de la descrierea individualităţii 
companiei şi regăsirea acestor elemente 
în ţinuta de fiecare zi, până la elemente şi 
accesorii permise / nepermise în mediul 
de business în care se activează.

Asistenţa de gen poate fi 
prelungită, mai ales în beneficiul 
mediului de business, dat fiind că, 
deşi nu este relevantă şi cu impact 

major în discuţie, moda şi trend-urile 
impactează clasicul ţinutelor masculine 
sau feminine restilizându-le forma la 
perioade determinate. Un bun exemplu 
în materie este perioada debutului 
crizei financiare - anul 2008, moment 
la care, în piaţa americană de retail 
textil masculin s-a observat o creştere 
de aproape 15% a costumelor maro. 
S-a încercat astfel strategic trecerea în 
anonimat a consultantului financiar, mai 
ales a celui de pe Wall Street, dat fiind că,  
în accepţiunea largă, finanţiştii erau cei 
care au stat la baza generării crizei sub-
prime. Se încerca astfel ieşirea din zona 
costumelor bleumarin, gri sau negre, 
de o preţiozitate superioară, ce erau 
caracteristice zonei finanţelor.

În plus, asistenţa necesită un 
follow-up permanent pentru o mai 
bună penetrare a informaţiei către cei 
vizaţi şi actualizarea acestei informaţii 
prin urmărirea punerii ei în practică în 
activitatea zilnică. Procedura mistery-
shopper este, spre exemplu, una care are 
rezultate pe măsură de fiecare dată.

Dincolo de orice teorie, aplicaţie 
practică sau mediul căruia i se adresează, 
ştiinţa de a te îmbrăca ţine de respectul 
de sine şi prin aceasta de respectul şi 
prestanţa pe care fiecare şi-o adjudecă în 
conventul social. Un mediu de business 
dinamic, atipic şi foarte imprevizibil 
precum cel românesc, impune fiecăruia 
dintre cei care activează în el o învăţare 
şi o aplicare a ecuaţiilor acestei ştiinţe, 
în cele mai bune condiţii. Nu este 
singura regulă, dar este printre cele mai 
importante.

Cezar IONAŞCU / Domni de România / 

Consiglieri
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Dronele s-ar putea dovedi un instrument util care ar revoluţiona domeniul 

asigurărilor, conform experţilor din piaţă, principalul avantaj fiind creşterea 

vitezei de rezolvare a dosarelor, prin utilizarea acestora în inspecţiile de 

risc. În paralel, asigurătorii încep să lanseze asigurări pentru astfel de 

aparate, venind în întâmpinarea nevoilor companiilor care folosesc acest 

tip de produse.
Adina TUDOR

Editor

Despre asigurări şi ... 
drone 

La nivel internaţional, dronele 

- aparate de zbor fără pilot la bord, 

ghidate de la distanță -, sunt folosite 

de mai multe ţări pentru monitorizarea 

fenomenelor meteorologice şi a 

dezastrelor. Un exemplu îl reprezintă 

Statele Unite unde, în momentul de faţă, 

astfel de aparate de zbor teleghidate 

sunt utilizate deja în domenii precum 

siguranţa publică, agricultura, protecția 

mediului, pentru a monitoriza climatul şi 

a monitoriza dezastrele. Mai mult decât 

atât, companii precum Amazon, UPS sau 

Domino’s Pizza au anunţat că, începând 

din 2016, vor lansa programe-pilot de 

distribuţie a produselor prin intermediul 

dronelor.

În acest context, şi industria 

asigurărilor ar putea beneficia de pe 

urma integrării acestei tehnologii 

în propriile activităţi, de exemplu în 

inspecţiile de risc, principalul avantaj 

fiind creşterea vitezei de rezolvare a 

daunelor.

Drone pentru asigurări

Astfel, dacă o dronă ar putea fi 
trimisă la locul daunei în doar câteva ore 
de la avizare, inspectorii ar putea procesa 
un volum mai mare de dosare, acestea 
fiind rezolvate mult mai rapid. Scenariul 

nu este exagerat: conform specialiştilor 
din industrie, este posibil ca dronele să 
fie introduse în domeniul asigurărilor în 
următorii ani.

Asigurătorii sunt deja interesaţi 
de utilizarea dronelor pentru rezolvarea 
dosarelor de daună, conform declaraţiilor 
lui Grant GOLDSMITH, Preşedintele 
OVERWATCH, o companie care oferă 
asigurări pentru riscuri mari. Una din 
aceste cereri a fost formulată în 2014 
de un asigurător care fusese depăşit 
de numărul mare de înştiinţări de 
daună survenite în urma uraganului 
SANDY. Un alt expert în industrie, Jason 
WOLF, avocat specializat pe segmentul 
property, consideră că dronele ar putea 
fi utilizate pentru evaluarea aeriană a 
daunelor la bunuri şi proprietăţi, inclusiv 
în cazul acoperişurilor.

Deocamdată, una dintre 
problemele care trebuie rezolvate în 
cazul acestor aeronave controlate de la 

distanţă este reprezentată de intimitatea 

persoanelor. Conform experţilor, o 

soluţie ar putea fi reprezentată de 

legislaţia privind dreptul la intimitate 

aplicată elicopterelor şi avioanelor 

mici, care ar putea fi preluată şi în cazul 

dronelor. 

Cu toate acestea, companiile 

nu sunt descurajate. De exemplu, 

Administraţia Federală a Aviaţiei 

Americane (FAA) a aprobat în aprilie 

2015 solicitarea asigurătorului American 

International Group - AIG de a putea 

folosi drone pentru a realiza inspecţii în 

activităţile sale de evaluare a riscurilor, 

management al riscului, controlul 

daunelor şi de testare a siguranţei pentru 

clienţii companiei din SUA. Confrom 

asigurătorului, dronele pot accelera 

evaluarea zonelor afectate de dezastre, 

oferind imagini la rezoluţie mare care 

permit analiza mai rapidă a daunelor, a 



45www.primm.ro 8/2015

eStyle

riscurilor şi a sumelor necesare pentru 

despăgubire. De asemenea, aceste 

aparate de zbor reprezintă o soluţie mult 

mai sigură şi mai rapidă pentru accesul 

în zone care ar putea fi periculoase sau 

inaccesibile inspectorilor de risc.

Interesul companiilor pentru 

implementarea acestei tehnologii este 

evidenţiată şi de un  sondaj realizat 

printre managerii de risk intervievaţi de 

MUNICH Re cu prilejul evenimentului 

Risk and Insurance Management 

Society Conference (RIMS) desfăşurat în 

prima jumătate a lunii mai din acest an. 

Conform acestuia, utilizarea dronelor 

va deveni o practică comună pentru 

circa 40% din business-urile americane 

în mai puţin de cinci ani. Acest lucru va 

determina şi o creştere semnificativă a 

pieţei asigurărilor pentru drone, care va 

„exploda” în cinci ani.

Asigurări pentru drone

ZURICH Canada a anunţat, la 

începutul lunii aprilie 2015, lansarea 

unei asigurări pentru drone. Noul 

produs financiar se adresează clienţilor 

corporate şi,   conform reprezentanţilor 

companiei, acesta "răspunde unei nevoi 

de acoperire în cazul companiilor care 

folosesc deja drone în activitate".

Şi în România s-a lansat recent un 
astfel de produs. CertAsig a anunţat, pe 
16 iunie a.c., lansarea primei asigurări 
pentru drone din România, prima 
aeronavă asigurată prin acest produs 
fiind, de asemenea, şi prima dronă care 
a fost înregistrată oficial în ţara noastră. 
Drona este deţinută de o companie 
care furnizează filmări şi fotografii 
aeriene profesioniste şi este asigurată 
de CertAsig pentru o răspundere civilă 
de până la 1 milion euro, au anunţat 
reprezentanţii asigurătorului.

Noua asigurare pentru drone 
este prima de acest fel din România, 
fiind o poliţă de aviaţie personalizată 
pentru drone comerciale. Produsul se 
adresează atât operatorilor de drone, 
cât şi producătorilor, şi acoperă o serie 
de riscuri specifice: daune materiale 
parţiale sau totale suferite de drone 
(CASCO), răspunderi faţă de terţi (pentru 
potenţiale daune cauzate de drone altor 
persoane, proprietăţi etc.), răspunderea 
producătorului (include răspunderea 
faţă de terţi a producătorului dronei) şi 
răspunderea deţinătorilor de depozite 
(hangare).

Utilizarea comercială a dronelor 
(UAV - Unmanned Aerial Vehicles) este 
la început în România, iar cadrul legal 
pentru operarea lor este încă în dezvoltare. 

Reglementările de zbor şi procedurile 
operaţionale sunt în curs de elaborare de 
către autorităţi. Asigurările UAV sunt foarte 
noi, chiar şi la nivel internaţional, aşa că 
suntem foarte mândri că suntem primii 
care lansează acest produs în România, a 
afirmat James GRINDLEY, CEO, CertAsig.

Se estimează că în România 
există, în prezent, aproximativ 4.000 
de drone. Dintre acestea, aproximativ 
60 de drone sunt înregistrate oficial, 
majoritatea fiind drone comerciale 
utilizate pentru filmare şi fotografiere 
aeriană, pentru panoramare normală 
şi sferică, fotogrametrie 3D, topografie, 
supravegherea culturilor pentru 
agricultură, verificarea câmpurilor de 
fotovoltaice prin termografie, operaţiuni 
search & rescue situaţii de urgenţă etc. 
Toate dronele comerciale trebuie să 
fie înregistrate oficial la Autoritatea 
Aeronautică Civilă Română.

Conform estimărilor 
FAA - Federal Aviation 
Administration, peste 30.000 
de drone comerciale şi 
civile vor fi în uz în Statele 
Unite până în anul 2020. 
De asemenea, AUVSI - 
Association for Unmanned 
Vehicle Systems International 
anticipează că între 2015 şi 
2025 industria dronelor va 
crea 100.000 de job-uri şi va 
contribui cu 82 miliarde USD 
la economia SUA.

Rubrică susţinută de
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VERASIG, sponsor al Concursului 
Internațional de Dirijat Operă „Black 
Sea” 2015

31 mai 2015

VERASIG prezent la CNR Danube 
Delta Rally 2015

4 - 6 iunie 2015

 CertAsig lansează prima asigurare pentru drone din România

16 iunie 2015

VERASIG a fost sponsor al primei ediții a Concursului 
Internațional de Dirijat Operă „Black Sea” desfăşurat la 
Constanța, pe scena Teatrului Național de Operă şi Balet 
„Oleg DANOVSKI”. Timp de o săptămână, 25 de dirijori din 
12 țări au concurat la Constanța pentru unul dintre premiile 
celei dintâi ediții a Concursului Internațional de Dirijat 
Opera „Black Sea”. 

Suntem încântați că ne-am putut implica în susținerea 
vieții culturale din Constanța prin sponsorizarea primei ediții 
a Concursului Internațional de Dirijat Operă „Black Sea”, 
unde am acordat cel de-al III premiu domnului Pierre WALTER 
din Franța, a declarat Gabriel NICOLAE, Director General, 
VERASIG.

Verasig Broker de Asigurare este o companie care 
susține performanța şi spiritul competitiv, de aceea, aceasta 
a fost prezentă în cadrul ediției cu numărul XVI Danube 
Delta Rally, a V-a etapă din FIA European Rally Trophy 2015 
şi a III-a din Campionatul Național de Raliuri Dunlop, ce s-a 
desfăşurat între 4 - 6 iunie a.c.

VERASIG, sponsor al echipei româneşti Norbet MAIOR 
- Adrian DINCU, a fost alături de aceştia pe întreaga durată 
a competiției, dând dovadă de susținere a tinerelor talente 
şi a perseverenței. Tânărul pilot, Norbert MAIOR, alături 
de Adrian DINCU, s-au clasat pe locul al III-lea în cadrul 
Cupei Dacia. Cu un număr record de echipaje naționale 
şi internaționale înscrise, Danube Delta Rally este un 
eveniment profesionist şi bine-cunoscut în lumea motor-
sportului. 

CertAsig a anunțat lansarea primei asigurări pentru drone din România, 

prima aeronavă asigurată prin acest produs fiind, de asemenea, şi prima dronă 

care a fost înregistrată oficial în țara noastră. Drona este deținută de o companie 

care furnizează filmări şi fotografii aeriene profesioniste şi este asigurată de 

CertAsig pentru o răspundere civilă de până la 1 milion euro, au anunțat 

reprezentanții asigurătorului.

Utilizarea comercială a dronelor (UAV - Unmanned Aerial Vehicles) este la 

început în România, iar cadrul legal pentru operarea lor este încă în dezvoltare. 

Reglementările de zbor şi procedurile operaționale sunt în curs de elaborare de 

către autorități. Asigurările UAV sunt foarte noi, chiar şi la nivel internațional, aşa că 

suntem foarte mândri că suntem primii care lansează acest produs în România, a 

afirmat James GRINDLEY, CEO, CertAsig.
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Specialiştii din asigurări, reuniți la 
workshop-ul Salesforce

16 iunie 2015

VERASIG a deschis la Constanța primul birou dedicat persoanelor fizice

22 iunie 2015

Solvency II, printre temele dezbătute 
cu prilejul Conferinței Internaționale 
de Actuariat şi Asigurări

22 iunie 2015

Workshop-ul „Salesforce CRM for Insurance”, care 
s-a desfăşurat marți, 16 iunie a.c., în Bucureşti, a analizat 
aspecte precum social media, tehnologiile cloud sau 
sistemele de management al relațiilor cu clienții (CRM). }
În cadrul evenimentului, profesioniştii din domeniul 
asigurărilor au aflat cum pot aplica aceste elemente 
în strategia proprie de dezvoltare pentru a eficientiza 
vânzările şi care sunt oportunitățile aduse de noile 
tehnologii.

„Salesforce CRM for Insurance” a fost organizat de 
Salesforce.com şi BRINEL, prezentările din cadrul acestuia 
fiind susținute de Geza MATRAI, Sales Leader Salesforce.
com pentru Europa Centrală şi de Sud-Est, Bogdan 
MUSTAŢĂ, Sales Manager, BRINEL, şi Andy LENGYEL, 
Certified Salesforce Consultant.

Institutul de Management în Asigurări, în parteneriat 
cu Academia de Studii Economice Bucureşti, a organizat, 
pe 22 iunie a.c., Conferința Internațională de Actuariat şi 
Asigurări. 

În momentul de față, România se confruntă cu o 
problematică din ce în ce mai complexă. Gama riscurilor 
tinde să se diversifice, cei doi parametri de bază – frecvența 
şi intensitatea - acestor riscuri tind să se amplifice şi automat 
industria asigurărilor caută soluții. Pe de altă parte, întreaga 
industrie a asigurărilor din Uniunea Europeană se pregăteşte 
să treacă la un nou concept şi anume cel care este reglementat 
prin Solvency II, a declarat prof. univ. dr. Dumitru G. BADEA, 
Director Executiv, Institutul de Management în Asigurări.

Modul de funcționare al biroului are la bază un concept diferit, dezvoltat pentru a răspunde 
necesității tot mai multor clienți persoane fizice de a-şi recupera rapid sumele asigurate şi de a-şi 
reduce semnificativ cheltuielile aferente. 

Ştim că în prezent clienții pot cumpăra rapid asigurări online în mall sau în diverse spații 
comerciale, însă atunci când au o daună şi trebuie să folosească cu adevărat polița de asigurare, clienții 
constată că sunt singuri în relația cu asigurătorii. Am deschis acest birou pentru a fi alături de clienți 
ori de câte ori este nevoie şi de a le oferi tot sprijinul nostru în alegerea celor mai avantajoase soluții de 
asigurare, a declarat Gabriel NICOLAE, Director General, VERASIG Broker de Asigurare.
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În intervalul 12 - 28 iunie 2015, o delegație formată 
din 224 de persoane dintre care 147 de sportivi, 83 de băieți 
şi 64 de fete, oficiali, antrenori sau medici, au reprezentat 
România în competiția din capitala Azerbaidjanului. 
Fiecare membru al delegației a beneficiat de asigurare de 
călătorie şi viață, oferite de GROUPAMA Asigurări în cadrul 

parteneriatului 
semnat în urmă 
cu mai mult de 
3 ani.

Pentru 
un asigurător, 
prevenirea 
riscurilor este 
esențială pentru 
dezvoltarea unui 
business sănătos, 
iar analogia 

poate fi extinsă şi la nivel de individ. Pentru noi, prevenția este 
un principiu de bază, astfel că dezvoltăm parteneriate care 
să vină în sprijinul practicării şi promovării sportului, esențial 
pentru o viață sănătoasă, a declarat Georgiana MIRON, 
Director Marketing şi Comunicare, GROUPAMA Asigurări.

Evenimente

AON România a oferit sprijin 
comunităților locale în cadrul unui 
eveniment de voluntariat

11 iunie 2015

CERTASIG a vorbit despre obiectivele din 2015 în cadrul evenimentului „Summer 
Cocktail Party”

2 iulie 2015

GROUPAMA asigură lotul României la 
prima ediție a Jocurilor Europene de 
la Baku

12 - 18 iunie 2015

Peste 35 de voluntari din cadrul AON România, 
sucursală locală a grupului AON, şi-au petrecut 
dimineața zilei de 11 iunie a.c. susținând comunitatea 
locală şi ajutând persoane cu posibilități economice 
reduse în cadrul Global Service Day (Ziua Mondială a 
Voluntariatului), eveniment de voluntariat desfăşurat la 
nivel mondial în cadrul AON. 

Asumându-şi cu seriozitate responsabilități atât 
față de mediul de business în care operează, cât şi față 
de comunitatea locală căreia îi aparține, AON România a 
inițiat un proiect de sprijinire a cantinei sociale înființate 
de Parohia Doamna Oltea, cantină în cadrul căreia le sunt 
oferite săptămânal mese calde credincioşilor nevoiaşi din 
parohie, se arată în comunicatul transmis de companie.

Pe 2 iulie a.c. a avut loc „Summer Cocktail Party”, unde reprezentanții CERTASIG au vorbit despre 

primul trimestru al anului 2015. Astfel, Nigel WILLIAMS, Chairman of the Board, CERTASIG, a declarat: 

Primele șase luni ale acestui an au fost cele mai productive înregistrate vreodată. Am avut un volum de 

prime brute subscrise de 7,3 milioane euro, lucru care în industria asigurărilor înseamnă foarte mult.

Potrivit lui James GRINDLEY, CEO, CERTASIG, obiectivul companiei pentru a doua jumătate 

a acestui an este de a dezvolta noi produse care să corespundă nevoilor clienților, precum şi a 

brokerilor.

Pentru a doua jumătate a anului nu ne dorim să schimbăm strategia. Nu vrem să intrăm pe 

segmentul auto, aşadar ne concentram pe tot ce înseamnă non-auto şi este un pic mai dificil. Intenția 

noastră este să ne dezvoltăm prin produse speciale, targetate pe nevoile clienților. De exemplu, am 

dezvoltat un produs de asigurare pentru drone, a adăugat acesta.
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EUROINS România a anunţat 
obiectivele pentru 2015 într-o 
conferinţă de presă

6 iulie 2015

NN Asigurări de Viaţă a sărbătorit 18 
ani de prezenţă pe piaţa din România

7 iulie 2015

Programul de educaţie financiară „Schimbăm vieţi”, derulat de METROPOLITAN Life, 
s-a încheiat

Educaţia financiară a copiilor este o preocupare tot mai mare atât pentru companiile de pe 

piaţa bancară, cât şi pentru cele din industria asigurărilor. Astfel, copiii învaţă să-şi însuşească, de 

la vârste fragede, abilităţi şi cunoştinţe despre economie şi servicii financiare de bază.

METROPOLITAN Life, parte a grupului MetLife, şi Junior Achievement (JA) România au 

derulat programul educaţional „Schimbăm vieţi”, în aproape 60 de şcoli din 10 oraşe. În cadrul 

acestuia, peste 2.000 de elevi de clasa I şi a II-a au învăţat elemente despre protecţia financiară. 

Copiii au lucrat împreună cu învăţătorii şi cu 60 de consultanţi voluntari METROPOLITAN Life, 

experimentând situaţii din viaţa reală care să-i ajute să ia decizii pe viitor. 

Educaţia financiară este esenţială şi poate fundamenta, de la vârste fragede, cunoştinţe 

financiare care sprijină românii să ia decizii informate pentru viitorul lor şi al familiei lor, a declarat 

Emilia BUNEA, CEO,  METROPOLITAN Life.

EUROINS România estimează că volumul primelor 
brute subscrise în acest an va creşte la 600 milioane lei, 
conform declaraţiilor făcute de reprezentanţii companiei cu 
prilejul unei conferinţe de presă de la începutul lunii iulie. 
În ceea ce priveşte subscrierile, estimarea noastră este de 600 
milioane lei pentru finalul anului. Şi vom încerca să avem un 
rezultat net zero, a declarat Assen CHRISTOV, Preşedinte, 
EUROINS Insurance Group (EIG), principalul acţionar al 
EUROINS România.

La rândul său, Kiril BOSHOV, CEO, EUROINS Insurance 
Group, a spus că grupul îşi doreşte să facă profit în România, 
având ca obiectiv un nivel al ratei combinate de 96 - 97%, 
dar nu se aşteaptă ca acest lucru să se întâmple în 2015.

Mihnea TOBESCU, CEO, EUROINS România, a arătat 
că, din 2007 şi până în prezent, capitalul social al societăţii a 
crescut de 11 ori, subliniind faptul că acţionarii vor susţine 
în continuare creşterile de capital necesare companiei.

NN Asigurări de Viaţă se va lansa, anul viitor, pe 
segmentul asigurărilor de sănătate individuale, a declarat 
Marius POPESCU, Directorul General al companiei, în cadrul 
evenimentului de aniversare a 18 ani de prezenţă pe piaţa 
din România.

Vrem să lansăm, anul viitor, cel mai probabil după 
primul trimestru, asigurări de sănătate individuale. În prezent 
avem incluse clauze ataşate contractelor de asigurare de 
viaţă care acoperă chirurgia şi spitalizarea. Anul viitor vrem 
să vindem poliţe de asigurare de sănătate individuale, fără 
componentă de viaţă, cu decontare directă cu spitalele 
private, a precizat Marius POPESCU.

Am ajuns la o cotă de piaţă de 37,4% pe piaţa de 
asigurări de viaţă şi acum trebuie să găsim zone unde vedem 
oportunităţi şi putem să creştem, iar piaţa de asigurări de 
sănătate este subdezvoltată, existând mult potenţial, a 
subliniat Directorul General al NN Asigurări de Viaţă.
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Gabriel OLTEAN

CEO

FORTE Asigurări

Marin DRAGOMIR

CFO

FORTE Asigurări

Petru SUFRAGIU

COO

FORTE Asigurări

Autoritatea de Supraveghere Financiară (ASF) a aprobat,  în data de 16 iunie a.c., noua conducere a companiei FORTE 
Asigurări.  Astfel, Gabriel OLTEAN ocupă poziția de CEO şi Preşedinte al Directoratului, în timp ce Marin DRAGOMIR deține 
funcția de CFO şi Membru al Directoratului, iar Petru SUFRAGIU pe cea de COO şi Membru al Directoratului.

Gabriel OLTEAN, Marin DRAGOMIR și Petru SUFRAGIU au deținut anterior poziții de top-management în cadrul 
companiilor OMNIASIG VIG şi ASTRA Asigurări.

Această nouă poziție reprezintă o provocare pentru cei trei, având în vedere că FORTE Asigurări este o companie aflată 
în plin proces de repoziționare pe piață. Trecerea la sistemul dualist de conducere reprezintă o parte importantă din acest 
proces, aptă să permită asigurătorului o strategie integrată pe termen mediu şi o creștere sustenabilă.

FORTE Asigurări are o nouă 
conducere

Judith KIS 

Director Resurse Umane

GROUPAMA Asigurări

Judith KIS a fost numită în funcția de Director Resurse Umane în cadrul 
companiei GROUPAMA Asigurări. Rolul acesteia va fi acela de a dezvolta şi de a 
implementa strategia de resurse umane a companiei, contribuind, în principal, la 
dezvoltarea performanțelor individuale şi organizaționale, în linie cu orientarea 
strategică şi obiectivele asigurătorului.

Judith KIS are o experiență profesională de peste 18 ani, activând ca 
Director Resurse Umane în companii naționale şi multinaționale din România, în 
domenii precum FMCG, retail sau servicii de securitate şi IT. Ea este certificată în 
managementul resurselor umane atât prin cursul postuniversitar urmat la Asebuss, 
cât şi prin Masteratul de Comunicare şi Managementul Resurselor Umane de la 
SNSPA. Ulterior, şi-a completat studiile cu un MBA în Administrarea Afacerilor din 
cadrul INDE-CNAM Paris.
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Cristina AVRAMESCU

Director de Dezvoltare

LEADER Team Broker de Asigurare

LEADER Team Broker de Asigurare a anunțat numirea Cristinei AVRAMESCU în funcția de Director 
de Dezvoltare. Anterior, aceasta a lucrat ca director regional pentru 7 județe în cadrul celei mai mari 
companii de asigurări din România. 

Am făcut acest pas pentru că îmi doream o nouă provocare şi pentru că aici am găsit o echipă bine 
pregătită cu care sunt convinsă că pot face performanță. Eu cred că cel mai important lucru este să ai 
încredere în oamenii cu care lucrezi, iar aici am avut acest sentiment imediat. Mai mult, este o companie care 
a investit masiv în dezvoltare în ultima perioadă, lucru care pentru mine a fost foarte atractiv, chiar decisiv în 
luarea deciziei, a declarat Cristina AVRAMESCU. 

Adriana Mihaela MATACHE

Șef Serviciu la Serviciul Actuariat şi Analiză de Piaţă - Direcţia Supraveghere şi Control 

Sector Asigurări – Reasigurări

ASF

Adriana Mihaela MATACHE are o experiență de 11 ani în domeniul actuariatului și al auditului. În ultimii 6 ani a ocupat poziții 
de management (Auditor Manager, Manager, Senior Manager), a coordonat echipe și proiecte complexe în cadrul Ernst&Young și 
PricewaterhouseCoopers. Adriana Mihaela MATACHE a absolvit Academia de Studii Economice, Facultatea de Cibernetică, Statistică și 
Informatică Economică și Facultatea de Finanțe, Asigurări, Bănci și Burse de Valori.

Cosmin Florin PĂUNESCU

Șef Serviciu la Serviciul Supraveghere Prudenţială - Direcţia Supraveghere şi Control 

Sector Instrumente şi Investiţii Financiare

ASF

Cosmin Florin PĂUNESCU are o experiență de 15 ani în domeniul serviciilor financiare, cu precădere pe piața de capital. Și-a 
început cariera în cadrul Comisiei Naționale a Valorilor Mobiliare (CNVM) unde a fost Supraveghetor piețe reglementate și Director 
al Direcției Autorizare și al Direcției Organisme de Plasament Colectiv. Ulterior a ocupat poziții de top management în mai multe 
companii care activează în domeniul investițiilor financiare (Președinte/Director general la SAI KD Investments Romania, Director al 
SSIF Finans Securites, Director Executiv Investiții la Prima Pensie Fond de Pensii). Din 2007 a fost Consilier la Cabinetul Președintelui la 
CNVM, respectiv la ASF,  și Responsabil piețe reglementate la ASF. Cosmin Florin Păunescu a absolvit Academia de Studii Economice, 
Facultatea de Finanțe, Asigurări, Bănci și Burse de Valori.

Cătălin-Gabriel GINGAȘU

Șef Serviciu la Serviciul Supraveghere Intermediari în Asigurări - Direcţia Supraveghere şi 

Control, Sector Asigurări – Reasigurări 

ASF

Cu o experiență de 17 ani în domeniul asigurărilor, Cătălin-Gabriel GINGAŞU a ocupat atât poziții de execuție, cât și posturi de 
conducere în cadrul mai multor societăți și brokeri de asigurare: Inspector asigurări/economist la ASIBAN, Director Executiv la STAR 
EXPRESS Broker de Asigurare, Director agenție în cadrul societății UNIQA și Account Manager la GrECo JLT Romania Viena GmbH. Este 
licențiat al Facultății de Finanțe, Asigurări, Bănci și Burse de Valori din cadrul Academiei de Studii Economice.
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BalKaniK!
BalKaniK! Festivalul promite un spectacol exploziv de muzică din 

Balcani,  o combinație  cu muzică electronică, reggae, jazz și hip-hop. 
Pe lângă concerte, BalKaniK! va însemna o experiență completă de 
festival, ca o vacanță de vară prelungită în mijlocul Bucureștilor, prin 
activitățile din timpul zilei, care includ un târg meșteșugăresc, ateliere 
și demonstrații, expoziții de fotografie, pictură și sculptură, spectacole 
de dans, circ și joc cu focul, bucătărie balcanică și o mulţime de zone 
neconvenționale de lounge.

Bucureşti, Grădina Uranus şi The Ark, 11-13 septembrie 2015

Galeria Atelier „Bucureştiul văzut prin 
ochii tai”

De la idee la bani

Într-o zonă centrală și un spațiu 
generos, Galeria Atelier își propune să 
promoveze artiști binecunoscuți, ajunși 
la o vârstă a maturității în creație, dar și 
tineri cu potențial artistic. Galeria oferă o 
expoziție permanentă de grup și lunar câte 
o expoziție personală, realizând o selecție 
a lucrărilor la preț de atelier. Vizitatorii 
vor regăsi în cadrul galeriei picturi ale 
artiştilor contemporani, sculptură în sticlă 
şi tapiserii, iar în fiecare lună, aceştia sunt 
invitaţi la expoziţiile personale sau de grup 
găzduite.

Bucureşti, Calea 13 Septembrie, nr. 65-69

Expoziția de fotografie „Bucureștiul 
văzut prin ochii tăi” este un eveniment 
dedicat tuturor pasionaților de istoria și 
prezentul orașului Bucureşti şi de cultura 
lui. 400 de fotografii câştigătoare ale 
concursului „Ochiul Magic” sunt expuse în 
incinta Aeroportului Internațional „Henri 
Coandă” București, pe culoarul de legătură 
Sosiri - Plecări.

Aeroportul Internaţional „Henri Coandă”, 

București, 9 mai - 31 august

Volumul „De la idee la bani” al lui Napoleon HILL este 
una dintre cele mai căutate cărți de dezvoltare personală din 
lume. Mai mult decât o lucrare motivațională, cartea reprezintă 
o referință biografică şi istorică, relatând filozofia de succes a 
autorului. Napoleon HILL este unul dintre cei mai distinşi autori 
ai lumii, devenind rapid un excelent consilier pentru oameni de 
afaceri şi preşedinţi.

Napoleon HILL, Editura Curtea Veche

CARTE






