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Editorial

Ce poți să faci cu 33 mii euro în România 
anului 2016? 
Să îți cumperi o mașină mai ca lumea sau... 
o garsonieră obișnuită în București sau... 
să rămâi broker de asigurare.

33 mii euro e mult sau e puțin?
Reașezare, consolidare, responsabilitate... sunt trei dintre cele mai comune atribute folosite în legătură cu noua cerință impusă 

brokerilor, privind majorarea capitalului social minim la 150 mii lei.  

Deși plafonul a fost majorat de șase ori - ceea ce poate părea impresionant la prima vedere - , ne întrebăm dacă 33 mii euro 
reprezintă o valoare semnificativă. 

 Mai exact, semnificativă în raport cu o industrie care generează anual afaceri de peste 1 miliard euro. 

Ultimele date oficiale indică faptul că mai bine de jumătate dintre brokerii de asigurări s-au conformat acestei reglementări, 
respectiv 297 din cei 552 prezenţi pe piaţă îndeplinesc noile cerinţe de capital. Mai mult, un sfert dintre ei dețineau, la data 
comunicării informațiilor de către ASF,  capitaluri mult superioare plafonului minim.

Poate mai importante însă decât răspunsul la întrebarea din titlu vor fi efectele acestei noi reglementări, iar cel mai vizibil dintre 
acestea va fi crearea unui cadru de piață dedicat consumatorilor, la noi parametri în ceea ce privește stabilitatea, profesionalismul și 
competitivitatea.   

Efect secundar imediat? După mult timp, în sfârșit, piața va beneficia de date statistice mai corecte în ceea ce privește numărul 
de brokeri activi. 

***

Redacția PRIMM
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PREMIILE 
BROKERILOR 
DE ASIGURARE

acordate de

Piața de brokeraj reprezintă o 

componentă importantă a industriei 

de asigurări, o punte între consumatori 

și conștientizarea nevoii de protecție, 

relație în care  trofeele decernate în 

fiecare an de Publicațiile XPRIMM vin 

să celebreze performanța și pe cei mai 

valoroși jucători.

Așadar,  lideri și specialiști din 

companiile de asigurări, de intermediere, 

precum și furnizori de servicii s-au 

reunit,  pe 18 februarie a.c.,  în cadrul 

celei de a V-a ediții a Premiilor Brokerilor 

de Asigurare. De această dată,  au avut 

parte de o surpriză extrem de plăcută.  

Într-o atmosferă elegantă, marcată de 

tradițiile și cultura japoneză, cei prezenți 

la reuniune au putut să asiste,  dar și să 

participe activ în cadrul atelierelor  de 

Yukata și Shado, îmbrăcând hainele 

tradiționale japoneze sau primind 

noțiuni despre arta caligrafiei. Mai 

mult, profesionalismul și performanța 

brokerilor s-au îngemănat în mod 

armonios cu dansuri tradiționale 

japoneze, dar și cu o scurtă demonstrație 

de Kendo,  oferind o experiență unică 

participanților, într-o atmosferă de 

neuitat.   

Evenimentul, desfășurat cu Sprijinul 

Extraordinar al Ambasadei Japoniei 

în România, s-a bucurat de prezența 

Excelenței  Sale, Domnul Kisaburo ISHII, 

Ambasador Extraordinar și Plenipotențiar 

al Japoniei în România, care a avut 

amabilitatea de a deschide în mod oficial 

reuniunea.  

Aş dori să-mi exprim recunoştinţa 

pentru invitaţia transmisă şi pentru că aţi 

ales cultura japoneză ca temă a acestei 

ediţii a Premiilor Brokerilor de Asigurare. 

Consider că a fost o idee extraordinară 

şi mă bucură faptul că un număr atât 

de mare de oameni au avut ocazia de a 

interacţiona, pentru prima dată, cu o parte 

din cultura japoneză, prin intermediul 

demonstraţiilor de tobe tradiţionale 

japoneze, dans şi Kendo, dar şi prin 

atelierele de kimono şi caligrafie. M-a 

încântat foarte mult atmosfera relaxată 

şi consider că abordarea dumneavoastră 

informală a culturii japoneze este o 

PremiileBrokerilor.ro

PREMIANȚII EDIȚIEI 2016
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foarte bună sursă de inspiraţie şi pentru 
alte viitoare evenimente organizate de 
Ambasada Japoniei, a declarat Excelența 
Sa. 

Partenerii Principali ai 
evenimentului au fost pe NTT Data, 
alături de OMNIASIG VIG, ASIROM VIG, 
EUROINS și CREDIT Europe Asigurări. 
Partenerii acestei ediții au fost Gothaer 
Asigurări Reasigurări, CertAsig și GRAWE. 
Evenimentul Premiile Brokerilor de 
Asigurare s-au bucurat de sprijinul 
Centrului de Studii Româno-Japoneze 
„Angela Hondru”, TENSHIN - New Era 
Fashion, alături de grupul HARAMICHI RO 
și CONSIGLIERI. 

Cine au fost premianții?
În cadrul galei de premiere, 

Trofeele XPRIMM pentru Excelență au 
fost acordate atât companiilor, cât și 
profesioniștilor care au avut o deosebită 
activitate în piață. 

Trofeul de Excelență Corporate 
i-a revenit companiei MARSH România, 
în timp ce SAFETY Broker a fost 
recompensat cu Trofeul de Excelență 
Retail. 

Caracterul dinamic al companiei 
INTER Broker a fost premiat cu Trofeul de 
Excelență pentru Dinamism, iar Romeo 
BOCĂNESCU a fost recompensat cu 
Trofeul de Excelență pentru impactul 
semnificativ adus pieței locale de 
asigurări, pe parcursul anului precedent. 

La categoria premiilor XPRIMM 
pentru Contribuția la Dezvoltarea Pieței 
de Brokeraj, Victor ȘRAER și Gheorghe 
GRAD au fost desemnați managerii 
anului.

În cadrul evenimentului, UNSICAR 
a primit Premiul pentru Contribuția 
la Dezvoltarea Pieței de Brokeraj. 
De asemenea, au fost recunoscute 
meritele lui Ștefan PRIGOREANU pentru 
contribuția adusă la dezvoltarea pieței 
asigurărilor. 

Stabilitatea, atenția față de clienți, 
creativitatea, dar și inițiativele în piața de 
brokeraj și buna colaborare dintre brokeri 

TROFEUL 
DE EXCELENŢĂ 
CORPORATE

MARSH România
Cristian FUGACIU, Director General

TROFEUL 
DE EXCELENŢĂ 
RETAIL

SAFETY Broker
Viorel VASILE, CEO

TROFEUL 
DE EXCELENŢĂ 
PENTRU DINAMISM

INTER Broker
Silviu CHIRIAC, Director General

TROFEUL 
DE EXCELENŢĂ

Romeo BOCĂNESCU
Director General, DESTINE Broker

PremiileBrokerilor.ro

Excelența Sa, Domnul Kisaburo ISHII, Ambasador Extraordinar și Plenipotențiar al Japoniei 
în România
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PREMIUL 
MANAGERUL 
ANULUI

Gheorghe GRAD
Director General, SRBA Broker

PREMIUL 
CONTRIBUŢIA LA 
DEZVOLTAREA PIEŢEI 
DE BROKERAJ

 Ştefan PRIGOREANU
CEO, MILLENIUM Insurance Broker

PREMIUL 
CONTRIBUŢIA LA 
DEZVOLTAREA 
PIEŢEI DE BROKERAJ

UNSICAR
Bogdan ANDRIESCU, Preşedinte

PREMIUL 
DEZVOLTARE 
DURABILĂ

VERASIG
Antonela DRĂGAN, Office Manager

și asigurători au fost recompensate cu 
Premiile Speciale XPRIMM. Astfel, Premiul 
XPRIMM pentru Dezvoltare Durabilă i-a 
revenit companiei VERASIG, în timp ce 
Premiul pentru Tradiție și Stabilitate a 
ajuns la CAMPION Broker. De asemenea, 
MAXYGO Broker și AON România au 
fost distinși cu Premiul Customer-Care. 
Premiul pentru Profesionalism în Brokeraj 
și Premiul pentru Creativitate au fost 
acordate companiilor ASIGEST, respectiv 
DESTINE Broker. 

INSIA România și GLOBASIG Broker 
au fost încununați cu Premiul XPRIMM 
Performanță în Brokeraj.

Premiul pentru Parteneriat - 
Companie a fost înmânat, societății 
OMNIASIG,  în baza opțiunilor formulate 

PremiileBrokerilor.ro

PREMIUL 
MANAGERUL 
ANULUI

Victor ŞRAER
Director General, OTTO Broker
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PREMIUL 
PENTRU 
CREATIVITATE

DESTINE Broker
Romeo BOCĂNESCU, Director General

PREMIUL 
TRADIŢIE ŞI 
STABILITATE

CAMPION Broker
Octavian TATOMIRESCU, Director General

PREMIUL 
CUSTOMER-CARE  
RETAIL

MAXYGO Broker
 Roxana PODEANU, Director Executiv

PREMIUL 
CUSTOMER-CARE 
CORPORATE

AON România
Adriana GRECU, CEO

PREMIUL 
PROFESIONALISM 
ÎN BROKERAJ

ASIGEST
Dana TANASE, Director Executiv

PremiileBrokerilor.ro

de brokeri.  Pe același principiu a fost 

desemnat și câștigătorul Premiului 

Pentru Parteneriat – Persoană, Cosmin 

ANGHELUȚĂ, Director Executiv Vânzări, 

GOTHAER Asigurări Reasigurări.

Distincțiile categoriei Tineri 

Profesioniști de Succes au mers în acest 

an la Cosmin URS, Florin Cristian MIHAIL 

și Marian COȘTIUG.

Redacția PRIMM
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PREMIUL 
PERFORMANŢĂ ÎN 
BROKERAJ

INSIA România
Alexandra DURBACĂ, Business 
Development Manager

PREMIUL 
PARTENERIAT 
ASIGURĂTORI-BROKERI

Cosmin ANGHELUŢĂ
Director Executiv Vânzări, GOTHAER 
Asigurări Reasigurări

PREMIILE SPECIALE 
TINERI PROFESIONIŞTI DE SUCCES 
(de la stânga la dreapta) Marian COŞTIUG, Cosmin URS, Florin Cristian MIHAIL

PREMIUL 
PERFORMANŢĂ ÎN 
BROKERAJ

 GLOBASIG Broker
Gabriel ILIESCU, Director Naţional 
Dezvoltare

www.premiilebrokerilor.ro

PremiileBrokerilor.ro

Toate detaliile despre eveniment, precum și galeria foto și video sunt disponibile pe site-ul:

PREMIUL 
PARTENERIAT 
ASIGURĂTORI-BROKERI

OMNIASIG VIG
Costi STRATNIC, Membru Directorat



(de la stânga la dreapta) Marian COŞTIUG, Cosmin URS, Florin Cristian MIHAIL
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BROKERILOR 
DE ASIGURARE

acordate de

18 februarie 2016
Hotel Sheraton, București

Mulţumim tuturor celor care au contribuit la succesul evenimentului! 

www.premiilebrokerilor.ro

With the special support of

Parteneri Principali

Parteneri

Cu sprijinul

The Embassy of Japan
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„Irasshaimase!" 
Salutul cu care au 
fost întâmpinați toţi 
participanţii sosiţi la 
Premiile Brokerilor 
de Asigurare a fost 
doar începutul unei 
extraordinare seri 
japoneze în care 
tradiţiile culturale 
nipone s-au 
împletit armonios 
cu celebrarea 
performanţelor pieţei 
de intermediere în 
asigurări din România.

Seara japoneză a Premiilor 
Brokerilor de Asigurare

În acest an, Premiile Brokerilor de 

Asigurare şi-au surprins participanții 

printr-o transformare radicală: în 

premieră, evenimentul a fost organizat 

sub forma unei Seri Japoneze, ceremonia 

de celebrare a profesioniştilor din 

brokeraj fiind, aşadar, îmbinată armonios 

cu prezentarea unor tradiții nipone. 

Evenimentul s-a desfăşurat cu sprijinul 

extraordinar al Ambasadei Japoniei în 

România.

Ţara Soarelui Răsare este 

recunoscută pentru ritualurile şi tradiţiile 

sale, precum şi pentru accentul pus 

pe perfecţiune, disciplină, echilibru şi 

simplitate. Sub auspiciul acestor valori au 

fost sărbătorite, în acest an, rezultatele 

şi performanţele unor profesionişti care 

menţin, zi după zi, echilibrul relaţiei 

asigurător - client. 

Dansul, muzica şi artele 
marţiale japoneze au 
prins viaţă pe scena 
Premiilor Brokerilor de 
Asigurare

Ceremonia de premiere a fost 

deschisă oficial de Excelenţa-sa Kisaburo 

ISHII, Ambasadorul Japoniei în România, 

care a salutat profesioniştii reuniţi în 

cadrul evenimentului şi a făcut o succintă 

prezentare a principalelor momente din 

cadrul evenimentului.

Emoţiile şi entuziasmul 

specialiştilor din brokeraj sosiţi la 

eveniment şi-au găsit ecou în ritmul 

extraordinar al tobelor Taiko, cunoscuta 

artă muzicală japoneză. Energia tobelor 

a dat startul Serii Japoneze, într-un 

moment artistic dinamic susţinut de doi 

practicanţi ai Taiko din cadrul Centrului 

de Studii Româno-Japoneze „Angela 

HONDRU”. Folosite iniţial în temple, 

apoi pentru a alunga inamicii pe timp 

de război şi chiar pe vase pentru a ţine 

ritmul vâslelor, tobele Taiko şi sunetul lor 

specific au reușit să creeze, de-a lungul 

timpului o atmosferă plăcută la adunările 

unde erau auzite. Astfel, utilizarea 

acestor instrumente a devenit, treptat, o 

adevărată artă muzicală în Japonia.

Al doilea element scenic special 

al serii a fost reprezentat de momentul 

artistic „Kitsune Monogatari”, fragment 

din spectacolul „Kami-sama Monogatari 

- Dai issyou”,  realizat de Clubul de 

dansuri „Odorimichi” din cadrul grupului 

Haramichi Ro. Spectacolul „Kitsune 

Monogatari” a avut la bază artele 

mişcării scenice tradiţionale japoneze 

inspirate din Nihon buyō (mixt între 

dans şi pantomimă, apărut în Japonia la 

începutul perioadei Edo), Kabuki (formă 

de dans-teatru clasic japonez cunoscut 

pentru stilizările teatrale şi machiajul 

elaborat al interpreţilor săi), Noh (o 

formă de teatru muzical shintoist apărut 

în Japonia încă din secolul al 14-lea), 

Kagura (artă ceremonială derivată din 

kami'gakari - divinităţi profetice - şi 
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chinkon - împăcarea spiritului), precum 

şi din personaje mitologice şi folclorul 

japonez.

Nu în ultimul rând, participanţii la 

Premiile Brokerilor de Asigurare au avut 

ocazia de a urmări live o demonstraţie 

de Kendo oferită de membrii Sakura 

Kendo Club, însoţită de o exemplificare 

a tehnicilor de bază folosite de către 

practicanţi. Cei doi „combatanţi” au 

fost, surprinzător, şi doi profesionişti 

cunoscuţi în piaţa asigurărilor: Cosmin 

TUDOR, Area Sales Manager, GROUPAMA 

Asigurări, respectiv Cătălin TUDOR, 

Director Adjunct - Sucursala Bucureşti, 

OMNIASIG VIG. Kendo reprezintă o 

artă japoneză tradiţională care a fost 

iniţial dezvoltată şi practicată de către 

bushi, sau samurai. Cuvântul Kendo 

este compus din două caractere kanji: 
ken, care înseamnă „sabie”, şi do, care 
se traduce prin „cale”. Scopul Kendo nu 
este numai de a dezvolta capacitatea 
fizică de a lupta, ci şi aspectele morale şi 
spirituale ale unui antrenament riguros 
şi disciplinat. În prezent, Kendo este cea 
mai populară artă marţială în Japonia, cu 
peste 1,2 milioane de practicanţi.

Participanţii s-au bucurat 
de trei ateliere speciale: 
caligrafie japoneză, 
Yukata şi coafuri nipone!

Pe întreaga durată a serii, 
participanţii din cadrul Premiilor 
Brokerilor de Asigurare au putut participa 
la trei ateliere tematice dedicate culturii 
japoneze. Astfel, atât doamnele,  cât şi 

domnii care au dorit să îmbrace, pentru 

o seară, haine tradiţionale japoneze şi să 

se fotografieze astfel costumaţi la Photo 

Corner-ul japonez,  au fost aşteptaţi la 

atelierul de Yukata, unde au putut afla 

şi mai multe detalii despre diferenţele 

dintre Yukata şi mult mai cunoscutul 

Kimono.

Kimono, ad litteram „lucru de 

îmbrăcat”, este costumul naţional al 

Japoniei, acesta datând încă din perioada 

Muromachi (1392 - 1568). De-a lungul 

istoriei, kimono-ul a devenit un mod de 

a pune  în evidență statutul social. Astăzi, 

kimono-ul este purtat la ocazii speciale 

cum ar fi Oshougatsu (Anul Nou), Seijin 

Shiki (Ziua împlinirii majoratului) sau în 

cadrul unor activităţi tradiţionale cum 

ar fi ceremonia ceaiului sau ikebana. Pe 
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de altă parte, Yukata este un tip de 
„kimono” purtat numai în timpul verii. 
Ad litteram, yukata reprezintă un „halat 
de baie”. Tradiţional, Yukata era purtat 
numai după ce se venea de la onsen, 
baia comună. Însă, recent, Yukata este 
modul de a se îmbrăca la festivalurile 
de vară cum ar fi Gion Matsuri 
(Festivalul Gion), Obon (Festivalul 
Morţilor sau Festivalul luminii). Atât 
Yukata îmbrăcate de doamne şi domni 
în cadrul atelierului, cât şi costumele 
din cadrul momentului artistic „Kitsune 
Monogatari” au fost realizate în 
departamentul de creaţie vestimentară 
- Tenshin „New Era Fashion”' al grupului 
Haramichi Ro. 

Pentru a completa „aerul 
japonez” oferit de Yukata, doamnele 
au putut trece, apoi, pe la atelierul de 
coafuri japoneze. Dincolo de o coafură 
japoneză specială, aici au putut afla 
mai multe detalii şi despre modalităţile 
tradiţionale de aranjare a părului şi 
semnificaţiile acestora.

Nu în ultimul rând, cei care 
au participat la ediţia din acest an a 
evenimentului au putut lua acasă o 
amintire deosebită: numele lor scris cu 
semne japoneze, în cadrul atelierului 
de Shodō - Caligrafie tradiţională 
japoneză.

Shodō se traduce simplu prin 
caligrafie japoneză, dar este mai mult 
de atât. În Japonia, caligrafia reprezintă 
o artă ce are foarte multe în comun cu 
spiritualitatea şi filozofia Zen. Cuvântul 

PremiileBrokerilor.ro

„shodō” este compus din două caractere: 
„sho” - a scrie şi „dō” - drum. 

Atelierul de Shodō a fost susţinut 
de Iuniana MÎNDRU, profesor de limbă 
japoneză în cadrul Centrului de Studii 
Româno - Japoneze „Angela Hondru”.

Adina TUDOR
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Interviu

La începutul lunii februarie, Directiva privind Distribuția în Asigurări (IDD) a fost 
publicată în Jurnalul Oficial al Uniunii Europene. Directiva a intrat deja în vigoare, iar 
statele membre au la dispoziţie doi ani pentru a se conforma. Despre noile schimbări și 
provocări aduse de IDD piețelor europene de asigurare am stat de vorbă cu...

Paul CARTY 
Chairman 
EU Committee, BIPAR*

PRIMM: Care sunt principalele 
schimbări pe care le aduce IDD în 
peisajul legislativ?

Paul CARTY: Sunt câteva modificări. 

Cea mai mare dintre acestea se referă la 

domeniul de aplicare, care este mult mai 

extins față de cel al IMD. IDD se aplică 

tuturor distribuitorilor de produse de 

asigurare – fie că vorbim de intermediari, 

asigurători direcți, agregatori și 

intermediari auxiliari, cum ar fi furnizorii 

de servicii și distribuitorii de bunuri care 

desfășoară activitatea de intermediere în 

asigurări în plan auxiliar. 

IDD se referă la toate produsele de 

asigurare, inclusiv IBIPs (Insurance Based 

Investment Products). Alte modificări 

importante se referă la faptul că IDD 

introduce şi în cazul asigurărilor non-

viață cerinţa emiterii unui document cu 

informații despre produs, PID (Product 

Information Document), respectiv cerințe 

de pregătire profesională mai ridicate, 

inclusiv de dezvoltare profesională 

continuă, și aduce,  de asemenea, cerințe 

privind guvernanţa produsului (aşa-

numitul POG – Product Oversight and 

Governance).

Alte noutăți se referă la introdu-

cerea obligaţiei de a comunica detaliile 

relevante cu privire la practicile de 

cross selling și la introducerea unei noi 

împărţiri a competenţelor și puterilor 

între statele de domiciliu şi cele gazdă ale 

operatorilor în domeniu.

Probabil şi mai importante sunt 

cerinţele suplimentare introduse pentru 

aceste IBIPs, cu privire la conflictele de 

interese care pot să apară în evaluarea 

justeţii şi adecvării produsului pentru 

consumator, deşi,  spre deosebire de 

MiFID, Directiva la care ne referim nu 

interzice comisionarea unui consilier 

independent.

PRIMM: Care considerați că este cea 
mai mare provocare în implementarea 
IDD, începând cu ianuarie 2018?

P.C.: Evitarea reglementării excesive – 
aşa-numita practică de „gold plating”, 
respectiv introducerea unor măsuri 
care să depășească cerințele specificate 
în Directivă. IDD este o directivă de 
armonizare minimă. Cu alte cuvinte, 
statele membre transpun Directiva în 
legislația națională, dar acestea nu o pot 
face la un nivel inferior cerințelor minime 
de conformitate – pe de altă parte, dacă 
se consideră necesar, statele membre 
pot introduce măsuri suplimentare de 
reglementare, pentru a asigura protecția 
consumatorilor din propriile piețe.

O altă provocare va fi aceea de 
a avea reglementări de Nivel 2 şi 3 
eficiente, care să nu introducă paliere 
de cerințe suplimentare. Trebuie amintit 
că toate aceste reglementări au caracter 
cumulativ și sunt extrem de costisitoare. 
Mă aștept ca,  în următoarele câteva luni, 
să fie acordată o mare atenție elaborării 
actelor delegate (Delegated Acts), în 
special. Timpul va fi scurt, iar Comisia 
Europeană va solicita într-o perioadă 
scurtă de la EIOPA consilierea tehnică 

Statele membre transpun 
Directiva în legislația 
națională, dar acestea 
nu o pot face la un nivel 
inferior cerințelor minime 
de conformitate.

*Federația Europeană a Intermediarilor în Asigurări
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Interviu

asupra legislației secundare. Este de 
așteptat ca EIOPA să răspundă până la 
finalul anului curent sau la începutul 
anului 2017.

PRIMM: Care vor fi principalele efecte 
asupra consumatorilor, ținând cont 
de faptul că unele dintre subiectele 
„fierbinți” au fost lăsate în seama 
legislației secundare?

P.C.: IDD va spori protecția 
consumatorilor, căci le va permite 
acestora să primească informații 
mult mai clare asupra unui produs de 
asigurare.

Directiva asigură, de asemenea, 
un mediu echitabil pentru asigurați, 
aceștia beneficiind atât de informaţii 
comparabile,  cât și de protecție, 
indiferent de furnizorul asigurării.

Dar, din perspectiva protecției 
consumatorului, exceptările aplicate ariei 
de cuprindere a IDD ar fi putut fi limitate 
și mai mult. Excluderile prevăzute în cazul 
intermediarilor auxiliari sunt prea largi, și 
ca urmare, multe activități de distribuție 
de asigurări realizate de companiile de 
turism sau închirieri auto ar putea să nu 
fie cuprinse de IDD. 

„Banala” poliță de „anulare” a 
călătoriei – sau cea mai cunoscută,  
precum cea de asistență de călătorie –, 
nu sunt polițe simple, iar consumatorii au 
nevoie de sfaturi. Există uneori mai mult 
de 20 de secțiuni diferite în cadrul unei 
polițe cu tot felul de cerințe și excluderi 
complicate, de exemplu afecțiuni 
medicale pre-existente, care ar putea 
justifica refuzul acoperirii. Dacă nu li se 
furnizează o acoperire prin asigurare 

adecvată, clienții s-ar putea găsi în 
situaţia de a plăti o factură medicală 
uriaşă pentru care nu beneficiază de 
despăgubire. Acest lucru poate avea 
consecințe grave.

Ar putea fi excluse de asemenea, 
spre exemplu, polițele de asigurare 
a bunurilor din locuință furnizate 
de magazinele online, adeseori 
multinaţionale, care vând mobilier, 
biciclete, electronice etc., sau orice 
pachet de asistență care vizează mașinile 
inteligente (e-connected cars) ce se vor 
vinde în viitorul apropiat. 

IDD, din păcate, nu a fost „testat 
pentru viitor”.

PRIMM: Din punctul de vedere al 
costurilor, sunt intermediarii în 
asigurări pregătiți pentru punerea în 
aplicare a prezentei Directive?

P.C.: Chestiunea costurilor este o 
problemă esențială, și nu doar pentru 
intermediari. Să clarificăm! Toate costurile 
vor fi suportate de către consumator sub 
forma costului produselor sau serviciilor. 
Aceasta este realitatea. 

În ceea ce privește un răspuns 
specific la întrebarea dumneavoastră, 
intermediarii nu vor avea altă alegere 
de făcut decât aceea de a suporta costul 
inițial de pregătire pentru Directivă. 
Cu toate acestea, nu va fi posibil să 

Paul CARTY

Chairman of the EU Committee, Attaché to the Management Committee of BIPAR

IDD va spori și mai mult 
protecția consumatorilor,  
căci le va permite acestora 
să primească informații 
mult mai clare asupra unui 
produs de asigurare.
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se pregătească în întregime până ce 
reglementările de Nivel 2 și 3 nu vor fi 
finalizate.

Cel mai probabil,  aceste norme 
nu vor putea fi finalizate înainte de 
trimestrul 1/2017, dată de la care 
intermediarii și furnizorii lor de servicii 
(în special cei din zona IT) vor avea 
toate condițiile să demareze în mod 
corespunzător implementarea Directivei, 
începând cu trimestrul 1/2018.

Cu siguranță, schimbările introduse 
de IDD vor avea un impact mai mare 
în unele dintre statele membre față 
de altele. În consecință, perioada 
de pregătire și implicit activitățile 
desfășurate în acest sens  se vor 
diferenția.  

Cea mai mare temere a mea cu 
privire la costuri este că reglementările 
de Nivel 2 și 3 au potențialul – chiar 
şi în absenţa suprareglementării la 
nivel național – să genereze costuri 
suplimentare în mare parte inutile. 
Uneori, în dorinţa bine intenţionată 
de a elimina din piaţă abuzuri care, 
chiar grave, sunt cu totul periferice în 
pieţele de asigurări, reglementatori 
bine intenţionaţi – inclusiv EIOPA, 
Comisia Europeană sau autorităţile 
statelor membre –, emit legi care 
afectează toate contractele de asigurări 
şi toţi asiguraţii, chiar dacă aceştia din 
urmă nu s-au confruntat niciodată cu 
dificultăţi. Spre comparație, situația 
poate fi asemănătoare cu cea a unui 
medic care tratează o răceală banală 
cu chimioterapie! Cred cu tărie că 

autoritățile de reglementare trebuie să 
privească întregul proces în perspectivă 
şi cu o atitudine reţinută!

PRIMM: Sunt voci care afirmă că, odată 
cu implementarea IDD, distribuitorii 
de asigurări vor face investiții 
suplimentare semnificative – în special 
pe partea de IT. Cum comentați?

P.C.: Așa cum am spus mai devreme, 
depinde! În ceea ce privește punerea 
în aplicare la nivel național, în unele 
dintre piețe, IDD nu va avea un impact 
foarte mare. De asemenea, depinde de 
configuraţia măsurilor de Nivel 2. IDD 
împuternicește Comisia Europeană să 
adopte Delegated Acts pentru a specifica 
diferite cerințe de reglementare pe o 
varietate de probleme (monitorizarea 
şi guvernanţa produselor, iar pentru 
produsele cu componentă investiţională, 
managementul conflictelor de interese, 
stimulente etc.). 

PRIMM: Care este opinia 
dumneavoastră asupra transparenței 
comisionului și cum ar trebui să fie 
reglementată această speță, având în 
vedere varietatea soluțiilor utilizate 
de intermediari în toată Europa? Cum 
vedeți problematica conflictelor de 
interese?

P.C.: IDD prevede, pentru o mai 
bună protecție a consumatorilor, că 
distribuitorii de asigurări vor trebui să 
acționeze onest, corect și profesionist, 
în conformitate cu interesele clienților. 
În particular, ei nu pot face nici un 
aranjament cu titlu de remunerație sau 
relativ la volumul vânzărilor – care i-ar 
putea determina să recomande unui 
client un anumit produs în dauna unui 
alt produs care ar răspunde mai bine 
nevoilor clientului.

Înainte de încheierea contractului, 
consumatorilor le vor fi furnizate 
informații clare despre statutul 
profesional al persoanei care vinde 
produsul de asigurare și despre modul 
în care aceasta va fi remunerată. Acest 
lucru nu este valabil pentru riscurile mari 
și pentru activitatea de distribuție de 
produse de reasigurare.

Eu cred că prezentarea acestor 

informații clare, semnificative și relevante 

la nivel de contract îi va ajuta pe 

consumatori să ia decizii în cunoștință 

de cauză când cumpără produse de 

asigurare. Cred, de asemenea, că în 

cazul asigurărilor generale, și în cazul 

asigurărilor de viață de tip „pure risk”, 

orice furnizare de informații suplimentare 

ar conduce la denaturarea și slăbirea 

concurenței, ceea ce se va răsfrânge 

negativ chiar asupra clienţilor. Totodată, 

ar distrage atenția  consumatorului de 

la informațiile relevante cu privire la 

poliţa sa de asigurare, cum ar fi riscurile 

asigurate, serviciile oferite, excluderile 

sau valoarea primei.

În orice caz, Directiva prevede 

că statele membre UE pot limita sau 

interzice acceptarea sau primirea de 

taxe, comisioane sau alte beneficii 

monetare sau ne-monetare plătite sau 

acordate distribuitorilor de asigurare 

de către o terță parte, sau o persoană 

care acționează în numele unui terț, în 

ceea ce privește distribuția produselor 

de asigurare. Opinia mea este că statele 

membre nu trebuie să împingă această 

chestiune mai departe decât ceea ce este 

specificat în Directivă: informații (despre 

produs), respectiv cerințe profesionale 

și comportamentale. Consider că ar 

fi contraproductiv din perspectiva 

consumatorului să se depăşească aceste 

cerinţe.

În ceea ce privește produsele de 

tip IBIPs, aici nu există nici o interdicție 

în Directivă referitoare la comisioane 

Toate costurile pentru 
punerea în aplicare a IDD 
vor fi suportate de către 
consumator sub forma 
costului produselor sau 
serviciilor.

Consumatorilor le vor fi 
furnizate informații clare 
despre statutul profesional 
al persoanei care vinde 
produsul de asigurare 
și despre modul în care 
aceasta va fi remunerată.

Interviu
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sau taxe. Salut această situație întrucât 

fiecare intermediar are dreptul de a 

fi remunerat în mod corespunzător 

pentru serviciile pe care le prestează. 

De exemplu, o piață bazată exclusiv 

pe taxe de consultanţă ar împiedica 

accesul multor persoane la orice nivel  

de consiliere sau asistență în căutarea 

unui produs de asigurare corespunzător, 

această realitate rezultând din 

experiențele practice din statele membre 

care au interzis intermedierea pe bază de 

comision.

Pentru a se conforma cerințelor 

privind conflictele de interese, 

asigurătorii și intermediarii pot primi 

o taxă sau un comision numai în cazul 

în care plata nu are un impact negativ 

asupra calității serviciului relevant pentru 

client. Oricum, statele membre pot 

impune cerințe mai stricte și să interzică 

sau să limiteze oferirea sau acceptarea 

de taxe sau comisioane de la terți în 

legătură cu furnizarea de consultanță în 

domeniul asigurărilor. Reglementările de 

Nivel 2 ar trebui să trateze acest aspect. 

IDD nu introduce o interdicție asupra 

vânzărilor fără consultanță pentru IBIPs. 

De remarcat că legislatorii europeni au 

luat în considerare acest aspect și au 

decis, din punctul meu de vedere în mod 

corect, de a nu face acest lucru. Deci, 
nu e ca și cum nu au luat în considerare 
toate opțiunile,  au analizat și au decis 
împotrivă!

PRIMM: Cum apreciați rolul KID 
(Key Information Document) pentru 
produsele de asigurări complexe, cu 
componentă investiţională? Va fi acest 
document de un real ajutor pentru 
clienţi?

P.C.: Cred că pentru toate produsele care 
includ o componentă de risc investițional 
trebuie să fie disponibile informații 
precontractuale bine proporționate și 
relevante. Sprijin realizarea și furnizarea 
către consumatori a unui document 
KID emis de proiectantul produsului. 
Nu pot aprecia cât de eficient va fi 
acest document pentru că trebuie să 
așteptăm ca standardele tehnice finale 
să fie gata pentru a vedea cum va arăta 
KID, iar consultările s-au finalizat abia în 
ianuarie. Respectarea calendarului de 
apariţie a KID poate fi însă problematică, 
standardele tehnice nefiind încă 
finalizate.

PRIMM: Sunteți un profesionist cu 
multă experiență în această industrie. 
Din perspectiva dumneavoastră, 
ce sfat puteți da piețelor în curs de 
dezvoltare din ECE? Cum se va pune în 
operă IDD în această regiune? 

P.C.: Sfatul meu este „mai puțin înseamnă 
mai mult”! Supra-reglementarea poate 
fi autodistructivă. Prin urmare, sfatul 
meu este ca fiecare stat membru să 
trateze IDD ca o directivă de armonizare 
maximă (și nu minimă). Nu mi se 
pare acceptabilă ideea că specificul 
fiecărei pieţe cere ca cerinţele IDD să 
fie depăşite. Orice supra-reglementare 
ar trebui privită cu rezervă. Sincer, 
unele pieţe folosesc acest argument 
mai mult pentru a proteja piața internă 
decât interesele consumatorilor din 
acea piaţă. Experiența mea - așa cum o 
numiți -, de-a lungul anilor m-a făcut să 
am convingerea fermă că majoritatea  
problemelor semnificative care au apărut 
în diverse piețe în ultima decadă din 

perspectiva protecţiei consumatorilor nu 

au fost determinate de reglementarea 

inadecvată, ci de aplicarea ineficientă 

a legislației în vigoare. Sincer, este 

mult mai ușor să dai vina pe lipsa 

reglementării decât să recunoşti eșecul 

în utilizarea legilor existente. Deci, sfatul 

meu este să vă folosiți instrumentele 

existente, pentru că acestea sunt, în 

opinia mea, adaptate scopului, și să vă 

opriți din a reglementa suplimentar, 

pentru că legislaţia devine din ce în ce 

mai greoaie și are un cost tot mai mare, 

care este suportat de consumatori și de 

economie în general.

Interviu realizat de Alexandru CIUNCAN

Traducere și editare: Daniela GHEȚU, 

Vlad BOLDIJAR

Majoritatea  problemelor 
semnificative care au 
apărut în diverse piețe 
în ultima decadă din 
perspectiva protecţiei 
consumatorilor nu au 
fost determinate de 
reglementarea inadecvată, 
ci de aplicarea ineficientă 
a legislației în vigoare.

În ceea ce privește 
produsele de tip IBIPs, aici 
nu există nici o interdicție 
în Directivă referitoare la 
comisioane sau taxe. Salut 
această situație întrucât 
fiecare intermediar are 
dreptul de a fi remunerat 
în mod corespunzător 
pentru serviciile pe care le 
prestează. 

Interviu
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Interesele consumatorilor de asigurări trebuie acordate la un nivel corespunzător, 
indiferent de canalul de distribuţie, online sau offline. În acest scop, IDD extinde către 
mediul online standardele înalte de consultanţă şi informare care până acum erau 
proprii mediului offline. Adaptarea va aduce cu sine costuri, dar are potenţialul de a 
oferi şi oportunităţi de extindere a activităţii intermediarilor în asigurări prezenţi în 
spaţiul virtual.

IDD: Un impuls oferit digitalizării
În ultimii ani, intervenţia lumii 

digitale în domeniul distribuţiei în 
asigurări s-a făcut simţită din ce în ce 
mai puternic, dezvoltându-se spontan, 
într-un mediu, cel puţin în primă 
instanţă, foarte permisiv atât din punct 
de vedere tehnic, cât şi din punct de 
vedere legislativ. În fapt, chiar dacă 
distribuţia de asigurări online trebuia să 
se supună regulilor generale de protecţie 
a consumatorilor, protecţie a datelor 

personale etc. aplicabile oricărui tip de 
comerţ online, în legislaţia specifică 
asigurărilor referinţele la acest tip de 
distribuţie erau destul de puţine. 

Noua Directivă europeană privind 
Distribuţia în Asigurări (IDD) face un 
pas substanţial înainte în acest sens, 
incluzând distribuţia online în sfera sa 
de acţiune. Ca atare, începând din 2017, 
distribuţia online va trebui să corespundă 
cerinţelor impuse tuturor canalelor 

de distribuţie a asigurărilor, între 
altele, obligaţiei de a furniza clienţilor 
consultanţă şi informaţii obiective 
privind conţinutul contractului înainte de 
încheierea acestuia. Totodată, va exista 
obligaţia de a înregistra şi prelucra un 
volum extins de date privind asiguraţii, 
astfel încât să poată elabora soluţii de 
asigurare care să răspundă necesităţilor 
specifice fiecărui consumator, eliminând 
astfel o diferenţă importantă care există 
în prezent între canalele de distribuţie 
online şi offline. 

Toate aceste cerinţe vor supune 
portalurile de comparaţii şi brokerii 
online - care până acum trebuiau să 
răspundă unor standarde mai coborâte 
atât în ceea ce priveşte consultanţa, 
cât şi în prelucrarea informaţiilor -, unei 
presiuni puternice, necesitând un efort 
substanţial de adaptare. Odată ce ele vor 
fi îndeplinite însă, capabilităţile tehnice 
create în acest scop vor deschide calea 
către vânzarea online a unor produse de 
asigurare mai complexe, lărgind astfel 
aria de activitate.

În prezent, operatorii din România 
care utilizează o formă de distribuţie 
online a asigurărilor trebuie să răspundă 
prevederilor Normei nr. 15 din 2015 
privind comercializarea prin mijloace 
electronice a contractelor de asigurare, 
care a intrat în vigoare de la 1 ianuarie 
a.c. Noua reglementare aduce un 
plus de atenţie pentru aspectele care 
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vizează calitatea informaţiilor furnizate 

consumatorilor prin oferta de asigurare, 

precizând un set minimal de informaţii 

ce trebuie prezentate, precum şi 

necesitatea implementării unor mijloace 

de confirmare online care să furnizeze 

certitudinea că oferta a fost citită 

integral. De asemenea, sunt precizaţi 

parametrii minimali pe care trebuie să 

îi atingă ofertele comparative pentru 

a facilita o alegere corectă din partea 

consumatorului. Deşi aceste prevederi 

reprezintă în mod evident un pas în 

plus faţă de situaţia preexistentă, în 

raport cu prevederile IDD sunt necesari 

paşi suplimentari pentru identificarea 

nevoilor consumatorilor şi elaborarea 

unei soluţii de asigurare adecvate. Cu 

alte cuvinte, dacă noua normă aduce 

un plus prin aceea că asigură furnizarea 

către clienți a informațiilor necesare cu 

privire la tipul de produs deja ales, nu 

se pune încă problema de a recomanda 

clientului un tip de produs potrivit pe 

baza analizei caracteristicilor personale 

ale acestuia.

Rolul de prim-plan al 
digitalizării

Din fericire, dezvoltarea 
tehnologiilor digitale sprijină 
îndeplinirea cerinţelor impuse de IDD. 
Ca exemplu, implementarea inteligentă 
a soluţiilor Big Data se poate dovedi 
de un real folos, dacă nu cumva chiar 
indispensabilă, în îndeplinirea activităţii 
de consultanţă pentru o situaţie dată, 
folosind în acest scop datele acumulate 
din sursele disponibile.  În plus, cu 
ajutorul unor soluţii CRM integrate, 
canalele de distribuţie online şi offline 
pot fi legate într-un complex armonios. 
De exemplu, companiile de asigurări 
pot utiliza mijloace de comunicare web 
pentru a distribui către toate canalele lor 
de vânzări, în timp real, diferite explicaţii 
cu privire la produsele de asigurări. 
În paralel, soluţiile IT de ultima oră 
facilitează distribuţia datelor importante 
pentru achiziție simultan către toate 
punctele de contact cu consumatorii, 
întotdeauna cu un grad maxim de 
actualizare şi disponibile în orice punct 
unde sunt necesare.

Principalele procese din vânzările de asigurări

Inițiere/Achiziție Consultanță Brokeraj Suport
Daune și service 

management

Obligații de consultanță și informare (potrivit  companiei de consultanță IT 
Q_PERIOR AG)

100% 0%

Legendă

Asigurători direcți Portaluri de comparație Brokeri online

Prezent

Viitor

Transformarea digitală a 
domeniului asigurărilor a primit practic 
un nou impuls prin prevederile noii 
directive, IDD. Cu siguranţă vom asista 
în următorii ani la o reală efervescenţă 
în creaţia de soluţii IT dedicate, care să 
faciliteze adaptarea canalelor de vânzare 
online la noile cerinţe. 

Din perspectiva operatorilor din 
domeniul asigurărilor, în particular a 
intermediarilor de asigurări, dincolo de 
substanţialul efort de adaptare ce va 
implica nu numai investiţii importante în 
sectorul IT, dar şi un proces de adaptare a 
întregului lanţ de operaţiuni, se deschide 
calea dezvoltării unui nou potenţial de 
vânzări, cu şanse de a servi la un nivel 
superior interesele consumatorilor.

Daniela GHEȚU
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Brokerii de asigurări nu au fost nici ei ocoliți de provocările din piață din ultima 
perioadă. Ceea ce sprijină însă creșterea acestora și menținerea ritmului dinamic este 
importanța în creștere pe care o au pentru client, care înțelege și apreciază din ce în ce 
mai mult consultanța primită. Despre toate acestea ne-a vorbit…

Alexandru APOSTOL
Director General 
MaxyGo Broker de Asigurare

PRIMM: Cum apreciați evoluția pieței 
de brokeraj în acest an și care sunt 
provocările actuale?

Alexandru APOSTOL: Piața de 

brokeraj în asigurări va rămâne un 

domeniu dinamic, care va continua să 

își consolideze statutul de principal 

reprezentant al intereselor clienților. 

Tot mai mulți clienți consideră 

brokerii de asigurare drept parteneri 

de încredere, prin intermediul cărora 

își pot evalua atât nevoile de asigurare, 

cât și posibilitățile de acoperire a 

acestora. Societățile de asigurare ne 

definesc încă drept un „canal de vânzare”. 

Pentru unele dintre acestea, am devenit 

„canal” exclusiv. În legătură cu cele 

pentru care am rămas deocamdată un 

„canal alternativ”, sperăm să ne considere 

parteneri strategici. 

Într-o piață în care serviciile de 

asigurare și respectiv prețurile la care 

asigurătorii oferă aceste servicii sunt în 

marje foarte largi, brokerajul a devenit 

o necesitate pentru clienți. Brokerii de 

asigurare sunt o interfață eficientă prin 

intermediul cărora clienții pot evalua atât 

calitatea,  cât și nivelul prețurilor la care 

pot cumpăra serviciile de asigurare. 

Datorită fundamentării soluțiilor 

și rezolvării necesităților, brokerii de 

asigurare au devenit principalii furnizori 

de servicii financiare de protecție și 

economisire pentru consumatorii de 

asigurări.

În ceea ce privește provocările 

cu care se confruntă piața de brokeraj, 

acestea sunt cele cu care se confruntă 

întreaga piață a asigurărilor, respectiv 

nevoia de predictibilitate și mai ales 

stabilitate în reglementări. Toate aceste 

elemente ar trebui să consolideze relații 

de încredere între toți jucătorii din piața 

asigurărilor.

Pe de altă parte, concurența 

acerbă pe segmentul asigurărilor 

obligatorii determină orientarea 

interesului brokerilor spre segmentul 

asigurărilor facultative. Acest lucru 

presupune eficientizarea proceselor 

interne și a modului de comunicare cu 

asigurătorii,  dar și creșterea nivelului de 

profesionalizare a forței de vânzare.

Piața de brokeraj a demonstrat că 

are capacitatea de adaptare la evoluția 

pieței asigurărilor și cu siguranță se 

va alinia și la noile directive europene, 

fapt care ne oferă certitudinea că vom 

consolida în viitor un mediu profesional 

și de afaceri de încredere.  

 PRIMM: În ceea ce privește MaxyGo, 
care sunt obiectivele pe care le-ați 
stabilit pentru 2016? Ne referim la 
politica de intermediere, strategie,  
produse noi etc.  

A.A.: MaxyGo a ales calea unei dezvoltări 

stabile și durabile, care să ne ofere 

tuturor - clienți, parteneri interni/externi 

și acționari - garanția unei colaborări de 

încredere pe termen lung.  

Pentru anul 2016, ne-am propus 

consolidarea imaginii MaxyGo ca broker 

care oferă clienților săi o gamă diversă 

de servicii de asigurare. Avem proiecte 

care au drept principal obiectiv creșterea 

nivelului profesional al structurii de 

vânzare, astfel încât, pe termen mediu, 

să devenim un broker capabil să pună 

Tot mai mulți clienți 
consideră brokerii de 
asigurare drept parteneri 
de încredere.
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la dispoziția clienților o gamă completă 
de servicii de asigurare. Cu alte cuvinte, 
să avem capacitatea de a acoperi toate 
nevoile de asigurare ale clienților, fie că 
ne referim la clienți retail sau corporate.

PRIMM: De la 1 ianuarie 2016 a 
intrat în vigoare norma ASF privind 
comercializarea de asigurări online. 
Va avea aceasta un impact asupra 
strategiei MaxyGo?

A.A.: Evaluăm în prezent oportunitatea 
de a ne implica în această linie de 
business.  

 PRIMM: Considerați că piața este 
pregătită pentru vânzarea online a 
produselor de asigurare? Ce investiții 
estimați că sunt necesare pentru ca un 
broker să poată vinde online? 

A.A.: Există un segment de clienți 
interesat de posibilitatea de a accesa 
serviciile de asigurare online. Sunt 
clienții care de regulă aleg să evalueze 
singuri produsele vândute online. Sunt 
clienți mai analitici, își asumă rolul de 
consultant propriu, apelând la surse 
de informații pe care le găsesc tot în 
mediul online. Decizia cumpărării o iau 
atunci când consideră că s-au edificat 
asupra nevoii personale și asupra 
caracteristicilor produsului.  Finalizarea 
cumpărării va avea loc atunci când se 
vor convinge că piața nu îi poate oferi un 
preț mai bun pentru produsul identificat 
de el ca fiind cel de care are nevoie. 

Așteptările și comportamentul 
clientului online ne determină să luăm 
în considerare formatarea produselor de 

asigurare astfel încât atât cumpărarea, 
cât și serviciile care decurg post-
cumpărare să fie facile, inteligibile și 
previzibile pentru cumpărător.   

 PRIMM: Ați observat în ultima 
perioadă o schimbare a 
comportamentului clientului? Este 
mai atent la produsul pe care îl 
cumpără sau la compania care îl 
comercializează? Este mai informat 
sau dorește să fie mai bine informat? 
Este interesat să cumpere și alte 
asigurări pe lângă cele auto etc.?

A.A.: Falimentul ASTRA din 2015 
produce în continuare efecte și a generat 

scăderea încrederii clienților. Pe de altă 

parte însă, a condus la conștientizarea 

efectelor pe care tolerarea unui anumit 

tip de comportament, în acest domeniu, 

îl poate genera asupra tuturor. Clientul 

dorește să fie mai bine informat în 

legătură cu produsul de asigurare dorit, 

dar și cu asigurătorul care îi acoperă 

respectiva poliță. De aceea, brokerii 

de asigurare sunt din ce în ce mai mult 

solicitați pentru cumpărarea produselor 

de asigurare.

Andreea RADU

Alexandru APOSTOL

Director General, MaxyGo Broker de Asigurare

Clientul din mediul 
online este mai analitic, își 
asumă rolul de consultant 
propriu, apelând la surse 
de informații pe care le 
găsește tot în mediul 
virtual.
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Noua cerinţă legislativă privind nivelul minim al capitalului social 
deţinut de brokerii de asigurare din România a condus la o diminuare 
a numărului acestora la începutul anului, declanşând astfel o etapă de 
reaşezare şi consolidare în industria de intermediere în asigurări.

Consolidare și reașezare 
pe piața de brokeraj

Pe piaţa de brokeraj din România 
au rămas aproximativ 300 de jucători 
care s-au conformat cerinţelor legislative, 
aceştia generând peste 90% din volumul 
total de prime intermediate. Astfel, au 
dispărut brokerii care nu aveau activitate 
şi brokerii mici, care au optat să-și 
continue activitatea sub umbrela unor 
brokeri mai mari.

Conform Normei 9/2015 privind 
autorizarea și funcționarea brokerilor 
de asigurare și/sau de reasigurare, 
brokerii au obligaţia ca, începând cu 1 
ianuarie 2016, să dispună de un capital 
social în valoare de minim 150.000 lei. 
Neîndeplinirea acestei obligaţii are drept 
consecinţă retragerea autorizaţiei de 
funcţionare a brokerului, în condiţiile 
stabilite de legislaţia în vigoare. Anterior, 
capitalul social necesar brokerilor de 
asigurare era de 25.000 lei.

La data de 10 februarie 2016, un 
număr de 297 brokeri, dintr-un total de 
552 aflaţi în evidenţele Autorităţii de 
Supraveghere Financiară, îndeplineau 
cerinţele Normei 9/2015. În acelaşi timp, 
ASF avea în analiză încă 40 de solicitări 
de aprobare a majorării capitalului social 
din partea brokerilor.

Atât timp cât brokerii reprezintă 

cel mai important canal de distribuție a 

produselor de asigurare, cu o pondere 

de circa 60%, nu puteam vorbi despre 

consolidarea și relansarea industriei fără 

să avem în vedere și întărirea acestei verigi 

esențiale (capitalul social – n.red.) pentru 

funcționarea pe baze corecte a relației 

dintre asigurători și consumatori, precum 

și pentru încurajarea unui climat cât mai 

competitiv, în beneficiul consumatorilor, 

a declarat Mișu NEGRIȚOIU, Președintele 

ASF.

Acesta a precizat că majorarea 

cerinței de capital înseamnă un 

stimul pentru creșterea gradului de 

profesionalism și de responsabilitate pe 

o piață a brokerilor care poate face mai 

mult pentru ameliorarea standardelor 
calitative în îndeplinirea rolului de 
intermediere. Iar cifrele ne arată că 
brokerii care s-au conformat sunt și cei 
cu adevărat activi, reprezentând peste 
90% din volumul primelor intermediate, 
cei care nu se concentrează numai pe 
vânzarea de polițe RCA și care au și planuri 
de dezvoltare având în vedere că în 
numeroase cazuri depășesc deja în mod 
semnificativ noul prag al capitalului minim 
legal, a adăugat Mișu NEGRIȚOIU.

Nu în ultimul rând, profesionalizarea 
intermediarilor şi a activităților de 
distribuție în folosul consumatorului derivă 
din noua legislație europeană care pune 
în sarcina brokerilor noi obligații privind 
furnizarea de informaţii suplimentare 
despre produsele pe care le vând, precum 
și de asistență pentru realizarea drepturilor 
pe care le au asigurații (Directiva privind 
Distribuţia Asigurărilor - IDD). În acest 
context, ASF va continua să încurajeze 
diversificarea şi multiplicarea canalelor de 
distribuție, care să conducă la o scădere 
substanțială a costurilor de intermediere 
și la creșterea calității actului de vânzare/
distribuție, a conchis Preşedintele 
Autorităţii.

Andreea RADU
Editor

Brokeraj

Brokerii care şi-au 
majorat capitalul sunt și 
cei cu adevărat activi.

Mișu NEGRIȚOIU
Președinte

 ASF
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Capitaluri mai mari
Un sfert (peste 70) dintre brokerii 

care şi-au majorat capitalul până la data 

de 27 ianuarie a.c. (289 de intermediari) 

deţineau capitaluri mai mari de 150.000 

lei, reiese din informaţiile publicate 

de ASF. Astfel, CAPITAL Asig - Broker 

de Asigurare are cel mai mare capital 

social, în valoare de un milion lei. Acesta 

este urmat de EUROGROUP Insurance 

Reinsurance Broker România - 914.400 

lei, OVB Allfinanz România Broker de 

Asigurare - 702.710 lei, POŞTA Română 

Broker de Asigurare - 700.000 lei, 

MEDIHELP Internaţional Broker de 

Asigurare - 622.000 lei şi MERCEDES - 

BENZ Insurance Broker - 525.700 lei.

Topul brokerilor cu cele mai 

mari capitaluri este completat de MAI 

Broker de Asigurare - Reasigurare S.R.L. - 

470.120 lei, DESTINE Broker de Asigurare-

Reasigurare – 450.000 lei, UNITY Broker 

de Asigurare Reasigurare – 430.000 lei şi 

APRIL Broker de Asigurare Reasigurare - 

418.640 lei.

Totodată, până la data de 27 

ianuarie a.c., 75 de brokeri au fost 

notificaţi de ASF pentru nerespectarea 

obligaţiei de majorare a capitalului 

social conform Normei în vigoare. 

Alţi 57 de brokeri nu deţin un capital 
social conform Normei nr. 9/2015 şi au 
activitatea interzisă. Şi, temporar, 28 de 
brokeri nu deţin capitalul necesar şi au 
activitatea suspendată.

Potrivit statisticii ASF, 36 de brokeri 
au solicitat, până la data de 31 decembrie 
2015, aprobarea retragerii autorizaţiei de 
funcţionare/suspendării activităţii şi nu 
deţin un capital social conform Normei 
nr. 9/2015. De asemenea, 19 brokeri 
se află sub incidenţa Legii nr. 85/2014 
privind procedurile de prevenire a 
insolvenței şi de insolvență.

Amintim că Norma 9/2015, încă 
din forma de proiect, a stârnit mai multe 
discuţii în rândul brokerilor, care susțin că 
la nivelul Europei nu există reguli atât de 
stricte în ceea ce priveşte capitalul social. 
În ţările europene există reglementări 
stricte în ceea ce priveşte experienţa şi 
pregătirea profesională a brokerilor de 
asigurări, dar nu neapărat şi în ceea ce 
priveşte capitalul social. Există relativ 
puţine astfel de cazuri, a declarat Victor 
ȘRAER, Managing Partner, OTTO Broker.

Norma ASF nr. 9/2015 privind 
autorizarea şi funcţionarea brokerilor 
de asigurare şi/sau de reasigurare 
a fost publicată în Monitorul Oficial 
pe 22 aprilie 2015. În forma iniţială a 
proiectului de normă, supus dezbaterii 
publice în octombrie 2014, se prevedea 
ca brokerii în asigurări să aibă un capital 

social minim de 250.000 lei, de 10 ori mai 
mult decât capitalul minim necesar în 
acel moment.

Reaşezarea pieței
Această nouă cerinţă a ASF a 

produs o reaşezare a pieţei de brokeraj. 
Astfel, companiile fără activitate s-au 
închis, în timp ce altele au considerat 
că este mai bine să îşi restructureze 
activitatea şi să colaboreze cu alţi brokeri, 
cu o putere financiară mai mare.

Există două tipuri de companii care 
s-au închis: cele care nu aveau activitate 
și cele care din motive de eficientizare a 
costurilor au preferat să își consolideze 
activitatea împreună cu un alt broker, 
a explicat Bogdan ANDRIESCU, 
Preşedintele UNSICAR - Uniunea 
Naţională a Societăţilor de Intermediere 
şi Consultanță în Asigurări, care a precizat 
că și înainte ca ASF să impună această 
cerință existau brokeri al căror capital 
depășea valoarea de 150.000 lei.

Eu cred că piața de brokeraj este 
acum consolidată și dispune de premisele 
necesare pentru a-și continua dezvoltarea. 
Subliniez că rolul esențial al brokerului de 
asigurare este acela de consultant și de 
reprezentant al clientului. Realitatea din 
piața de asigurări ne demonstrează nevoia 
clienților pentru consultanță și servicii 
profesioniste, atât înainte de încheierea 
unui contract de asigurare, cât și pe 
întreaga perioadă de derulare a acestuia, a 
adăugat Bogdan ANDRIESCU.

Viorel VASILE, CEO-ul SAFETY 
Broker, a precizat că scăderea numărului 
de jucători poate reprezenta o schimbare 
benefică pentru că are la bază atât 

Nr. Broker Capital (lei)

1
CAPITAL ASIG - 
BROKER DE ASIGURARE S.R.L.

               
1.000.000

2
EUROGROUP INSURANCE REINSURANCE 
BROKER ROMANIA S.R.L.

914.400

3
OVB ALLFINANZ ROMANIA 
BROKER DE ASIGURARE S.R.L.

702.710

4
POSTA ROMANA 
BROKER DE ASIGURARE SRL

700.000

5
MEDIHELP INTERNATIONAL
 BROKER DE ASIGURARE S.R.L.

622.000

6
MERCEDES - BENZ INSURANCE 
BROKER S.R.L.

525.700

7
MAI BROKER 
DE ASIGURARE - REASIGURARE S.R.L.

470.120

8
DESTINE BROKER DE 
ASIGURARE-REASIGURARE S.R.L.

450.000

9
UNITY BROKER DE 
ASIGURARE REASIGURARE S.R.L.

430.000

10
APRIL-BROKER DE 
ASIGURARE REASIGURARE SRL 

418.640

Top 10 Brokeri în funcție de capital

Sursa: ASF, Situație brokeri de asigurare - 27.01.2016

Eu cred că piața de 
brokeraj este acum 
consolidată și dispune 
de premisele necesare 
pentru a-și continua 
dezvoltarea.

Bogdan ANDRIESCU
Preşedinte

UNSICAR

În acest an ne vom majora 
din nou capitalul social, 
până la 1.000.000 lei.

Viorel VASILE
CEO

 SAFETY Broker
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capacitatea financiară, cât şi capacitatea 
tehnică de adaptare la noile condiţii. 
Au dispărut brokerii care intermediau 
împreună sub 10% din piaţă. O valoare 
corectă a capitalului social era probabil 
100.000 euro, aşa cum era în propunerea 
iniţială, a adăugat el, considerând că, 
pentru o piaţă ca a noastră, 300 de 
brokeri sunt prea mulţi. Viorel VASILE 
a mai arătat că 60% din piaţă este 
intermediată de primii 10 brokeri, 
astfel că se poate opera şi ca asistent în 
brokeraj, scăpând de raportări, birocraţie, 
schimbări permanente de legislaţie şi 
fiind focusat pe vânzări.

Acesta a mai menţionat ca SAFETY 
Broker şi-a majorat capitalul anul trecut 
până la 300.000 lei, iar în acest an va 
creşte până la un milion de lei.

Şi Adriana GRECU, CEO, AON 
România, este de părere că piaţa se aşază 
după modificările legislative de anul 
trecut, subliniind că numărul brokerilor 
va fi mai mic, dar numărul asistenţilor 
în brokeraj, mai mare. Concurența este 
în mare măsură aceeaşi pentru noi. 
Probabil că piaţa de brokeraj este mai bine 
structurată acum, dar încă mai este mult 
loc pentru a creşte calitatea serviciilor, 
pentru a educa clientul şi pentru a-i câştiga 
încrederea, a mai spus ea. Adriana GRECU 
a precizat că efortul financiar aferent 
majorării de capital a fost destul de 
mare pentru un broker de talie mică sau 
medie, însă a remarcat faptul că există şi 

brokeri care şi-au majorat capitalul chiar 
peste nivelul minim impus de ASF, ceea 
ce demonstrează că deţineau sumele şi 
nu le-a fost greu să se adapteze situaţiei.

La rândul său, Victor ȘRAER, 
Managing Partner, OTTO Broker, 
consideră că actualul nivel al capitalului 
este echilibrat. Brokerii care şi-au majorat 
capitalul social generează 98% din 
volumul total de prime intermediate şi, ca 
atare, pot să concluzionez că cerinţa de 
majorare a capitalului până la valoarea 
de 150.000 lei a fost una proporţională şi 
a selectat foarte bine brokerii de asigurări 
care practică această activitate ca pe o 
profesie căreia i se dedică, a adăugat el.

Totodată, Cristian FUGACIU, 
Directorul General al MARSH România, a 
subliniat că puterea jucătorilor din piață 
este dată, în primul rând, de capacitatea 
de a acorda consultanță clienților și de 
a le oferi soluții optime de diminuare 
a expunerii la riscuri, considerând că 
pentru clienți este mult mai importantă 
calitatea serviciilor la care au acces decât 
numărul de brokeri de asigurare. De fapt, 
concentrarea actuală a pieței, ca efect 
al majorării cerințelor de capitalizare, a 
condus la eliminarea din piață a jucătorilor 
mici, neperformanți și care, de fapt, nu 
aduceau valoare adăugată, prin servicii, 
clienților, a adăugat acesta.

Efortul unui broker trebuie să se 

îndrepte către atingerea pragului maxim 

de calitate în serviciile oferite și nu doar 

către respectarea unor cerințe minime 
de capitalizare, a atras atenția Cristian 
FUGACIU.

Evoluţia pieţei de 
brokeraj şi provocările 
acesteia

Brokerii vor continua să reprezinte 
un mecanism de distribuție important, 
dar, ceea ce este cel mai important, 
vor continua să-și întărească rolul de 
reprezentant al clientului. Legat de 
provocări, aș spune că cea mai importantă 
și cea mai așteptată, totodată, este legată 
de implementarea Directivei privind 
Distribuția Asigurărilor. Diferența dintre 
brokeri și ceilalți distribuitori de produse de 
asigurare (asigurători, bănci, dealeri auto, 
agenții de voiaj etc.) este că brokerii sunt 
reprezentanții clientului, în timp ce ceilalți 
distribuitori realizează un act de vânzare, 
în numele asigurătorilor. Practic, un broker 
cumpără de la asigurători acoperire pentru 
clienții săi, pornind de la nevoile reale 
de protecție ale acestora. Iar acest lucru 
se poate realiza numai prin înțelegerea 
riscurilor la care este expus clientul, a 
declarat Bogdan ANDRIESCU.

De asemenea, Victor ȘRAER este 
de părere că piaţa de brokeraj ar putea 
creşte uşor în 2016, în măsura în care 
piaţa de asigurări, în general, va evolua 
pozitiv. Cred că principala provocare 
vine dinspre percepţia consumatorului cu 
privire la valoarea pe care o au produsele 
de asigurare existente în România şi 
beneficiile acestora. Accentul pe calitatea 

2016 este încă un an 
în care piața locală 
de brokeraj va trebui 
să pună accentul pe 
calitate și pe servicii 
complexe.

Cristian FUGACIU
Director General
MARSH România

Categorie brokeri Nr. Brokeri
(la 27.01.2016)

Nr. Brokeri
(la 10.02.2016)

Dețin un capital social conform Normei nr. 9/2015 289 297
Cu dosare de majorare a capitalului social în analiză (solicitări transmise ASF
 până la data de 31.12.2015) - corepondență

48 40

Care au solicitat, până la data de 31.12.2015, aprobarea retragerii autorizației de 
funcționare/suspendării activității și nu dețin un capital social conform Normei nr. 9/2015 
(dosare în lucru la SAA/pentru care s-a aprobat deja efectuarea unui control de către DSC)

36 N/A

Notificați de ASF pentru nerespectarea obligației de majorare a  capitalului social 
conform Normei nr. 9/2015"

75 N/A

Nu dețin un capital social conform Normei nr. 9/2015 și au  activitatea interzisă temporar 57 N/A
Nu dețin un capital social conform Normei nr. 9/2015 și au activitatea suspendată 28 N/A
Se află sub incidența Legii nr. 85/2014 privind procedurile de prevenire a insolvenței 
și de insolvență

19 N/A

TOTAL 552 N/A

Situația brokerilor de asigurare și/sau reasigurare

Sursa: ASF
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produsului de asigurare pe care îl cumpără 

clientul şi al serviciului pe care îl primeşte, 

în special la despăgubire, ar putea ajuta 

semnificativ la îmbunătăţirea percepţiei 

consumatorului asupra pieţei de asigurări 

şi s-ar putea transforma într-o oportunitate 

pentru anii următori. De asemenea, o 

provocare pe care piaţa încă o percepe 

puţin vine dinspre evoluţiile tehnologice, 

care vor genera schimbări importante în 

următorii ani, a adăugat el.

Pe de altă parte, Viorel VASILE 

se aşteaptă ca piaţa de brokeraj să se 

oprească, în acest an, din creştere, din 

două motive. Primul este legislaţia fiscală 

valabilă din 2016, care elimină mare 

parte din asistenţii în brokeraj persoane 

fizice, care nu aveau încasări suficient 

de mari încât să justifice demersurile 

greoaie de înregistrare fiscală la ANAF. 

Iar al doilea motiv se referă la faptul că 

asigurătorii vor deveni din ce în ce mai 

agresivi în dezvoltarea forţei de vânzare 

directă.

În ceea ce priveşte provocările 

din piaţă, Viorel VASILE spune că există 

o tendinţă de „încolţire” a brokerilor. 

Conform legislaţiei în vigoare suntem 

obligaţi să depunem primele de asigurare 

colectate la RCA în 5 zile, dar asigurătorii 

nu sunt obligaţi să deconteze comisioanele 

într-un anumit termen. Concret, la 

asigurătorii la care nu ne putem reţine 
comisionul (majoritatea),  termenul de 
încasare a comisioanelor variază între 
30-45 zile de la data depunerii primelor 
de asigurare în conturile lor. Este o situaţie 
care creează dezechilibre majore în cash-
flow-ul brokerilor de reţea şi eu mă aştept 
să văd câteva falimente ale unor brokeri 
mari de reţea, dacă ASF nu intervine şi nu 
corectează dezechilibrul instituit tot de o 
normă a Autorităţii, a explicat acesta.

Brokerajul de asigurări rămâne 
influențat de necesitatea de a oferi 
clienților servicii complexe, proporționale 
cu diversificarea riscurilor și cu nevoile 
complexe pe care aceștia le au. Așadar, 
2016 este încă un an în care piața locală 
de brokeraj va trebui să pună accentul pe 
calitate și pe servicii complexe, a arătat 
Cristian FUGACIU. Mai mult, și în acest 
an va trebui să sprijinim companiile să 
reconsidere noile amenințări la care sunt 
expuse. Potrivit The Global Risks Report 
2016, documentul pregătit la Forumul 
Economic de la Davos, cu sprijinul 
MARSH, riscurile geopolitice, inegalitățile 
economice la nivel global, așteptările 
sociale produc noi vulnerabilități în lume. 
Acestea afectează mediul de business. 
Datoria noastră este tocmai aceea de a 
ne pregăti clienții și de a le oferi soluțiile 
optime de diminuare a riscurilor. Spre 
exemplu, este evident că atacurile 
cibernetice reprezintă amenințări uriașe 
pentru companii la nivel global, iar 
companiile care funcționează pe plan local 
nu fac nici ele excepție, dar trebuie să le 

sprijinim să conștientizeze aceste pericole. 

Iată de ce, consider că, în acest an, rolul 

brokerului de asigurare va trebui să fie unul 

puternic proactiv în direcția identificării 

noilor riscuri cu care se confruntă 

companiile și de a oferi soluțiile optime de 

protecție, a adăugat Cristian FUGACIU. 

Acesta a mai arătat că una dintre 

provocările semnificative pentru piața 

locală este dată de nevoia de stabilitate și 

predictibilitate a cadrului legislativ.

La rândul său, Adriana GRECU 

consideră că provocările pieţei sunt 

aceleaşi ca şi în anii trecuţi: lipsa 

investiţiilor semnificative în România, 

anul electoral în care ne aflăm, precum şi 

continua luptă pentru preţul cel mai mic.

Consumatorii de produse financiare 

au devenit mult mai atenți la ceea ce 

cumpără, mai ales după criza declanșată în 

2008, a arătat Bogdan ANDRIESCU. Astfel, 

intermediarii de produse financiare și-au 

crescut volumele de business, peste tot 

în lume, ca urmare a scăderii încrederii 

consumatorilor în legătura directă cu 

furnizorul primar de produse și servicii. 

Consultanța este astăzi mai importantă 

decât oricând pentru consumatori, ceea 

ce reprezintă nu doar o oportunitate de 

creștere, ci și o mare provocare pentru 

brokerii de asigurare, a mai spus el.

Piaţa de brokeraj din România a 

crescut constant în ultimii ani. Potrivit 

ultimelor date publicate de ASF, în 

primele nouă luni ale anului 2015, 

valoarea primelor intermediate de 

brokerii de asigurare a însumat 3,76 

milioane lei, în creştere cu 13,59% faţă 

de perioada similară a anului anterior. 

Acestea au reprezentat 59,33% din 

primele brute subscrise de asigurători.

Brokeraj

Probabil că piaţa de 
brokeraj este mai bine 
structurată acum, dar 
încă mai este mult loc 
pentru a creşte calitatea 
serviciilor, pentru a 
educa clientul şi pentru 
a-i câştiga încrederea.

Adriana GRECU
CEO

AON România

Piaţa de brokeraj ar 
putea creşte uşor în 
2016, în măsura în 
care piaţa de asigurări, 
în general, va evolua 
pozitiv.

Victor ȘRAER
Managing Partner

OTTO Broker
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Marţi, 2 februarie a.c., a avut loc, la Bucureşti, ediţia inaugurală a XPRIMM Time for 
Business, un nou concept de eveniment, care a reunit specialişti din cadrul Autorităţii 
de Supraveghere Financiară, precum şi reprezentanţi ai companiilor de (re)asigurări şi 
de brokeraj aparținând pieței din România, care au abordat cele mai fierbinţi subiecte 
din domeniu.

Efectele 
modificărilor legislative 
asupra pieței de asigurări

În cadrul primei ediţii a conferinţei 
XPRIMM Time for Business au fost 
analizate principalele modificări 
legislative ce vor avea un impact 
puternic asupra dezvoltării industriei 
de asigurări în 2016. Printre acestea se 
numără introducerea şi rolul Fondului 
de rezoluţie pentru asigurători pe piaţa 
locală şi schimbările în ceea ce priveşte 
educaţia şi pregătirea profesională în 
domeniul asigurărilor. Astfel, specialiştii 
au analizat modul în care noua directivă 
IDD - Insurance Distribution Directive 

va influenţa activitatea de intermediere 

în asigurări din România, precum şi 

stadiul proiectului de regulament privind 

formarea profesională în cele trei pieţe 

supravegheate de ASF.

Legea nr. 246/2015 privind 

redresarea şi rezoluţia asigurătorilor 

a fost publicată în Monitorul Oficial al 

României din data de 2 noiembrie 2015. 

Aceasta conferă ASF competențele de 

a prelua conducerea unei companii de 

asigurări cu probleme, dar şi să separe 

activele şi chiar să o vândă. Ulterior, 

Autoritatea de Supraveghere Financiară 

a publicat mai multe norme în aplicarea 

acestei legi.

Pentru prima dată, măsurile de 

rezoluţie vor fi aplicate în cazul societăţii 

CARPATICA Asig, pentru a evita efectele 

negative asupra stabilităţii financiare 

a pieţei asigurărilor. ASF a desemnat 

Fondul de Garantare a Asiguraţilor 

(FGA) ca administrator temporar al 

asigurătorului.

XPRIMM Time for Business
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Redresarea şi rezoluţia 
asigurătorilor

Procedurile de redresare şi rezoluţie 
în cazul asigurătorilor, implementate prin 
Legea 246/2015, au drept scop păstrarea 
părţilor viabile şi a funcţiilor critice 
ale instituţiei financiare şi menţinerea 
stabilităţii pieţei de profil, punând 
accent, în primul rând, pe prevenţie, a 
explicat Cornel COCA-CONSTANTINESCU, 
Prim-vicepreședintele ASF.

Situaţiile apărute ca efect al crizei 
financiare au necesitat identificarea de 
instrumente noi şi măsuri care să prevină 
o criză a sistemului financiar, generată 
de falimentul instituţiilor de importanță 
sistemică şi de utilizarea fondurilor publice 
pentru salvarea acestora, a menţionat 
Cornel COCA-CONSTANTINESCU.

Oficialul ASF a explicat că etapa 
redresării are în vedere identificarea 
timpurie a posibilelor situații de 
dificultate. În această etapă crește 
capacitatea de intervenție timpurie 
a ASF, în principal prin: revizuirea 
strategiei și a structurii operaţionale a 
asigurătorului; modificarea structurii de 
administrare și conducere; reducerea 

profilului de risc; desemnarea unui 

administrator temporar.

Procedura de rezoluţie 

aplică principii noi, conform Prim-

Vicepreședintelui ASF. Astfel, acţionarii 

asigurătorului sunt primii care suportă 

pierderile, urmaţi de creditori, dar niciun 

creditor nu suportă pierderi mai mari 

decât cele pe care le-ar fi avut în cadrul 

procedurii insolvenței.

În cadrul mecanismului de 

rezoluţie, Fondul de Garantare poate 

îndeplini atribuţiile de administrator 

temporar în cadrul etapei de redresare, 

administrator de rezoluţie în cadrul 

etapei rezoluţiei, administrator al 

fondului de rezoluţie sau acţionar al 

instituţiei - punte.

Fondul de rezoluţie este 

administrat de Fondul de Garantare a 

Asiguraţilor, bugetul fiind separat de 

cel al Fondului de Garantare. Finanţarea 

sa va fi asigurată de contribuţiile 

asigurătorilor în cote de 0,25% din 

volumul de prime brute încasate 

pe segmentul asigurărilor de viaţă, 

respectiv 0,4% pe asigurări generale, 

până la atingerea plafonului de 50 

milioane lei. De asemenea, va fi finanţat 

şi din dobânzi şi penalităţi de întârziere 

aferente plății contribuţiilor, dar şi din 

împrumuturi, respectiv împrumuturi 

obligatare, a specificat Cornel COCA-

CONSTANTINESCU.

Acesta a subliniat că redresarea 

și rezoluția asigurătorilor este o soluţie 

viabilă de evitare a falimentului unui 

asigurător.

Situaţia ASTRA ar fi fost 
alta dacă ar fi existat 
legea rezoluţiei

Situaţia companiei ASTRA 

Asigurări ar fi fost alta dacă, înainte 

de intrarea acesteia în procedura de 

faliment, ar fi existat Legea privind 

redresarea şi rezoluţia asigurătorilor. 

Întrebat dacă situaţia ASTRA ar fi fost 

una fericită dacă ar fi existat în urmă cu 

1-2 ani mecanismul de rezoluţie, Cornel 

COCA-CONSTANTINESCU  a răspuns: 

Cu siguranţă da, pentru că este foarte 

importantă structura portofoliului unei 

companii ce poate intra în redresare sau 

rezoluţie. Dacă exista această lege, ar fi 

fost potrivit ca ASTRA să intre într-un plan 

de redresare, ca intervenţie timpurie a ASF. 

Puteau fi identificate toate riscurile la care 

este expusă societatea, iar timpul ar fi curs 

în favoarea companiei. Pe de altă parte, 

în ceea ce priveşte structura portofoliului, 

ASTRA Asigurări este o societate care deţine 

şi asigurări de viaţă, nu doar asigurări 

generale, respectiv nu numai RCA, ci şi alte 

Călin RANGU
Director
Direcția Protecția 
Consumatorilor
ASF

Cornel COCA-
CONSTANTINESCU 
Prim-Vicepreședinte 
Executiv 
ASF

XPRIMM Time for Business
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tipuri de asigurări care au mult mai multă 

consistenţă în ceea ce priveşte elementele 

de activ. 

Reprezentantul ASF a mai precizat 

că s-ar fi văzut indiscutabil un plus 

de protecţie a consumatorului, dar 

şi o influenţă semnificativă asupra 

dezechilibrelor din piaţă. Şi nu în ultimul 

rând, cred că anumite părţi din ASTRA ar fi 

putut să continue fie prin vânzarea acestor 

portofolii, fie prin administrarea lor de 

către posibila societate care ar fi rămas, a 

adăugat Cornel COCA-CONSTANTINESCU.

Prim-vicepreședintele ASF a 

precizat că noutatea legii constă în faptul 

că ASF are posibilitatea unei intervenţii 

timpurii, adică trece de la măsuri active 

la măsuri proactive. Intervenţia timpurie 

permite să fie aplicată pe o perioadă destul 

de mare, de până la 6 ani, ceea ce arată 

capacitatea de intervenţie a Autorităţii din 

timp, nu în momentul în care pacientul se 

află deja pe masa de operaţie, ci încercăm 

să intervenim înainte de a ajunge la spital, 

a explicat el.

Organigrama Fondului de 
Garantare a Asiguraţilor, 
modificată 

Autoritatea de Supraveghere 
Financiară a modificat organigrama 
Fondului de Garantare a Asiguraţilor 
(FGA) astfel încât aceasta să includă 
şi direcţia responsabilă cu aplicarea 
măsurilor de redresare şi rezoluţie în 
cazul asigurătorilor, a precizat Carmen 
RADU, Preşedintele Fondului de 
Garantare a Asiguraţilor. 

ASF a anunţat, pe 25 ianuarie 
a.c., că Fondul de Garantare va fi 
administrator temporar la CARPATICA 
Asig, companie în cazul căreia au fost 
demarate procedurile de rezoluţie.

Această direcţie de rezoluţie va 
avea experţi pe partea de management al 
riscului, pe partea de daune, actuari jurişti 
şi analişti financiari, a menţionat aceasta.

Potrivit acesteia, structura va fi 
similară cu cea din cadrul ASF, însă mai 
redusă din punct de vedere al numărului 
de angajaţi. Această direcţie deja a fost 
aprobată, schimbarea organigramei 
a fost aprobată de către Consiliul de 
Administraţie al ASF. În acest moment 
suntem în proces de recrutare internă, dar 
ne vom adresa şi pieţei pentru posturile 
care nu sunt încă acoperite şi ne pregătim 
să începem mandatul de administrator 
temporar care, deja aşa cum se ştie, va fi 
de conlucrare cu conducerea CARPATICA, 
urmând să ne îndeplinim atribuţiile pe care 
le-am primit prin mandatul dat de către 
Consiliul ASF, a mai spus Preşedintele 
FGA.

Conform legii, Fondul de Garantare 
a Asiguraților (FGA) va efectua plăţile 
către creditorii de asigurări ai ASTRA 
Asigurări de la data rămânerii definitive a 
hotărârii privind deschiderea procedurii 
de faliment în limita plafonului legal, 
respectiv 450.000 lei/creditor de 
asigurare. Apelul cu privire la falimentul 
ASTRA Asigurări va fi judecat pe 4 
aprilie 2016. În cazul în care va fi luată o 
hotărâre definitivă, FGA va putea începe 
plățile.

La data de 1 octombrie 2015, FGA 
a preluat 57.210 de dosare de daună, 
inclusiv dosare de răscumpărare, precum 
şi 2.046.604 de contracte de asigurare 
în vigoare de la ASTRA Asigurări. Fondul 
de Garantare a Asiguraților a preluat 
1.826.483 de poliţe şi 51.566 dosare de 
daună, din România, 191.241 de poliţe şi 
4.809 dosare de daună aferente activităţii 
ASTRA în Ungaria, 22.752 de contracte în 
vigoare şi 642 dosare de daună aferente 
activităţii ASTRA în Slovacia, precum 
şi 6.128 de contracte în vigoare şi 193 
de dosare de daună aferente activităţii 
ASTRA în Germania. Până la finele lunii 
ianuarie, FGA a deschis peste 7.000 de 
dosare noi de daună.

Daniel FLOREA
Deputat
Parlamentul 
României

XPRIMM Time for Business

Carmen RADU 
Președinte
Fondul de Garantare 
a Asiguraților
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Carmen RADU a precizat că 
maximum 1% din dosarele păgubiţilor 
companiei ASTRA Asigurări sunt solicitări 
de daună care trec de plafonul de 
450.000 lei (100.000 euro). 

Educaţia şi pregătirea 
profesională în domeniul 
asigurărilor

 O altă temă de discuţii în cadrul 
conferinţei XPRIMM Time for Business a 
fost educaţia şi pregătirea profesională 
în domeniul asigurărilor, după ce 
Parlamentul European a adoptat, pe 20 
ianuarie a.c., Directiva privind Distribuţia 
Asigurărilor (IDD - Insurance Distribution 
Directive), document ce urmăreşte un 
nivel de armonizare minim în ţările 
membre UE. 

Educaţia consumatorului este la fel 
de importantă ca formarea profesională 
a vânzătorului, a distribuitorului. Dacă 
îi vând un produs unui om care nu 
înţelege mecanismele pieţei, rezultatele 
vor fi scăzute, a declarat Călin RANGU, 
Preşedinte al Consiliului Director al ISF - 
Institutul de Studii Financiare, şi Director, 
Direcţia Protecţia Consumatorilor, 
Autoritatea de Supraveghere Financiară. 

Acesta a subliniat că gradul de 
educaţie al românilor în domeniul 
financiar este foarte scăzut. Educaţia 
consumatorului este importantă în primul 
rând pentru a-şi cunoaşte drepturile, a 
precizat oficialul ASF, care a arătat că şi 
formarea intermediarilor este extrem de 
importantă pentru piaţă, în sensul de 
a acorda consultanţă corespunzătoare 
consumatorului.

În cadrul conferinţei, Călin RANGU 
a prezentat schimbările aduse de 
Directiva europeană privind Distribuţia 
Asigurărilor (IDD), care pune accent 
pe competențele şi aptitudinile 
intermediarilor.  În ceea ce priveşte 
schimbările pe care le aduce, în IDD nu se 
vorbeşte doar de formarea profesională 
(...), ci se ocupă şi de concurenţă, de 
practici, comisioane, transparența 
informaţiilor, vânzarea produselor 
încrucişate şi de vânzarea produselor de 
investiţii, a spus RANGU.

Pe lângă schimbările generale, 
Directiva vorbeşte foarte clar de 
competenţe şi aptitudini. Dacă până 
acum se testau cunoştinţele, aptitudinile 
trebuie testate în viitor şi incluse în sistemul 
de formare, a adăugat el. Conform 
oficialului ASF, competențele sunt un 
set de cunoştinţe, îndemânări şi abilităţi 
personale şi sociale, astfel încât persoana 
care vinde produsele de asigurare să 
îşi poată desfăşura activitatea. Iar la 
capitolul abilităţi, Directiva precizează ce 
trebuie să ştie intermediarul şi se pune 
accent pe protecţia consumatorilor în 
vânzarea de produse.

Călin RANGU a explicat că 
în cadrul formării profesionale a 
vânzătorului există două componente: 
prima, de certificare pentru a intra în 
meserie, cealaltă, privind formarea 
profesională continuă. IDD prevede, în 
ceea ce privește formarea profesională 
continuă,  ca anual să fie urmate 15 ore 
de cursuri pentru anumite funcţii care 
sunt implicate direct în procesul de 
distribuţie. Totodată, Directiva stabilește 

reglementări în ceea ce privește 
formarea profesională a brokerilor, 
dar și a asigurătorilor și personalului  
asigurătorilor.

2016, un an al 
provocărilor

2016 este un an al provocărilor 
pe piaţa asigurărilor din România, 
acestea fiind generate, în principal, de 
implementarea legilor adoptate anul 
trecut, a declarat Deputatul Daniel 
FLOREA, prezent în cadrul evenimentului.

2015 a fost un an al schimbărilor 
legislative, în care am colaborat foarte bine 
atât cu asociaţiile din domeniu, cât şi cu 
Autoritatea de Supraveghere Financiară 
(ASF). Astfel, am reuşit în Parlament să 
dezvoltăm o legislaţie bună, aplicabilă. 
Sunt convins că 2016 este un an al unor 
provocări extrem de mari, respectiv cele 
date de implementarea acestor legi, a spus 
Daniel FLOREA. Acesta a precizat că este 
importantă stabilizarea pieţei financiare 
prin creşterea protecţiei consumatorului.

XPRIMM Time for Business s-a 
desfăşurat cu sprijinul Partenerilor 
Principali CertAsig şi INTER Broker de 
Asigurare, precum şi al Partenerilor 
MAXYGO Broker de Asigurare şi DAW 
Management.

Andreea RADU

XPRIMM Time for Business
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Asigurări

Din toamna trecută, Europa se află în căutarea unei soluţii viabile 
pentru aşa-numita „criză a azilanţilor”. Ce se va întâmpla însă dacă acest 
aflux de nou-sosiţi se va prelungi, până la a trece de la statutul de criză 
la cel de „normalitate”? Schimbările climatice globale ar putea adauga 
migraţiei de natură politică un adevărat „exod ecologic”, determinând 
milioane de persoane să emigreze în deceniile următoare către 
zonele cu o rezilienţă mai bună faţă de provocările încălzirii globale. 
Aglomerările urbane sunt deja ţinta principală a fenomenului.

Rezilienţa urbană: 
Un subiect pentru asigurători

Daniela GHEȚU
Editorial Director
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Încălzirea globală şi schimbările 
climatice generate de acest fenomen 
preocupă deja de multă vreme lumea 
ştiințifică, căpătând un loc din ce în ce 
mai important şi pe agenda economică 
şi politică. Dincolo de diversitatea 
abordărilor – de la completa ignorare, 
până la scenarii cu caracter catastrofic 
–, un lucru este totuşi clar: fenomenul 
nu numai că există, dar produce deja 
efecte ce s-ar putea amplifica în viitor 
transformând fenomene naturale 
considerate în prezent ca extreme, în 
„noua normalitate”. În acest context, 
preocupările de bază sunt două: 

 Ce este de făcut pentru a limita 
extinderea încălzirii globale? 

 Ce este de făcut pentru a îmbunătăţi 
rezilienţa comunităţilor umane în 
confruntarea cu fenomenele naturale de 
mare intensitate?

Adaptarea la schimbările 
climatice depinde în mod esenţial de 
măsurile adoptate în centrele urbane, 
care – potrivit datelor furnizate de 
Banca Mondială şi Naţiunile Unite –, 
concentrează cea mai mare parte a 
activelor şi activităţilor economice şi 
mai bine de 50% din populaţia globală, 
estimându-se că, la orizontul anului 
2030, procentul va depăşi pragul de 
60%. Ca atare, în confruntarea cu riscurile 
climatice, oraşele mari reprezintă nu 
numai o provocare managerială, dar 
şi o sursă importantă a fenomenului 
de încălzire globală, mai ales în ceea 
ce priveşte efectul de seră produs de 
emisiile de gaze. Ca atare, politicile de 
dezvoltare urbană au şi vor avea efecte 
majore asupra gestionării urmărilor 
produse de schimbările climatice. 
În plus, în cazul oraşelor foarte mari, 
trebuie luat în considerare cu multă 
atenţie şi impactul pe care eventualele 
disfuncţionalităţi la nivel local îl pot avea 
pe plan global ca urmare a conexiunilor 
economice create de globalizare.

Rezilienţa unui oraș reprezintă 
nu numai capacitatea acestuia de a 
se recupera după producerea unui 
risc, dar şi cea de a limita impactul 

producerii acestuia, minimizând efortul 
de recuperare, precum şi capacitatea 
de a face faţă unor situaţii neprevăzute 
sau extrem de improbabile. În cazul 
marilor aglomerări urbane, conceptul 
se extinde şi la protejarea resurselor 
vitale pentru funcţionarea oraşului, chiar 
dacă acestea provin din afara limitelor 
administrative ale oraşului (apă, energie, 
infrastructura de bază etc.), situaţie care 
ar putea implica acţiunea mai multor 
organisme administrative sau chiar 
guvernamentale.

Calitatea construcţiilor, eficienţa 
planificării teritoriului precum şi 
calitatea şi extinderea infrastructurii 
şi serviciilor sunt factorii cu cea mai 
directă şi totodată puternică influenţă 
asupra rezilienţei oraşelor la fenomenele 
meteorologice extreme. Un rol important 
revine însă şi sistemelor de avertizare 
timpurie, ca şi existenţei unui sistem de 
intervenţie eficient. În plus, contează 
foarte mult proporţia gospodăriilor 
cu o situaţie financiară bună şi care 
dispun de acoperirea riscurilor prin 
asigurare. Ca atare, acolo unde există 
un număr important de gospodării cu 
venituri insuficiente, este important 
ca incapacitatea lor financiară să fie pe 
cât posibil suplinită prin existenţa unei 
soluţii de finanţare post-dezastru cu 
caracter social, ca „plasă de siguranță”.

Două sunt concluziile principale 
evidenţiate de studiile de specialitate:

 capacitatea de adaptare a fiecărui 
oraş depinde în mod hotărâtor de: 
calitatea şi extinderea infrastructurii şi 
serviciilor, capacitatea de investire şi 
management al utilizării terenurilor; 
măsura în care construcţiile şi 
infrastructura răspund cerinţelor de 
sănătate şi standardelor de siguranţă. 
Rezultanta acestor calităţi reprezintă 
fundaţia pentru rezilienţa oraşelor, care 
permite adaptarea acestora pentru a 
răspunde provocărilor climatice. Din 
nefericire, în statele sărace, se poate 
conta prea puţin pe acest fundament;

 este extrem de importantă acţiunea 
administraţiei locale, care trebuie să 

Asigurări

Europa – profil sintetic (SWISS 
Re, 2014)

Zone metropolitane: 
91 (inclusiv Istanbul)

Populaţie totală: 
206.4 milioane

PIB total: 
8.200 miliarde USD

Top 3 după numărul persoanelor 
ameninţate într-un scenariu 
unic: 
Istanbul – 6,4 milioane, seism 

Paris – 2,7 milioane, inundaţie 

Londra – 2,2 milioane, furtună de 

iarnă 

Top 3 toate riscurile după 
numărul persoanelor potenţial 
afectate: 

Istanbul

Amsterdam-Rotterdam

Londra

Top 3 toate riscurile – după 
valoarea absolută a zilelor de 
lucru pierdute:
Amsterdam

Paris 

Londra 

încorporeze de pe acum adaptarea la 
schimbările climatice în planurile sale 
de dezvoltare viitoare a oraşului – atât 
construind şi consolidând fundaţia 
rezilienţei, cât şi prin îmbunătăţirea 
cadrului legal privind construcţiile şi 
amenajarea teritoriului, astfel încât să 
fie încurajate şi stimulate iniţiativele 
care vin în sensul acţiunilor de adaptare, 
furnizând totodată infrastructura şi 
serviciile necesare etc. Cu siguranţă, 
realizarea acestui deziderat constituie 
un adevărat examen de competenţă şi 
viziune pentru administraţia locală.
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Un rol de jucat pentru 
re/asigurări

Cu siguranţă discuţia despre 

rezilienţa aglomerărilor urbane 

presupune o multitudine de aspecte care 

nu au o legătură directă cu asigurările. 

Totuşi, intervenţia asigurărilor nu poate 

fi complet lăsată deoparte nici măcar în 

aceste aspecte, chiar dacă ea poate părea 

marginală din perspectiva autorităţilor 

locale, după cum nici asigurătorii nu 

pot ignora potenţialele efectele ale 

unor situaţii care la prima vedere nu îi 

implică direct. De exemplu, atunci când 

se vorbeşte despre incidenţa crescută 

a perioadelor de căldură extremă, 

aspectele care primează sunt sănătatea 

publică, excesul de poluare sau creşterea 

consumurilor energetice din cauza 

utilizării pe scară largă a dispozitivelor 

de climatizare. Seceta afectează oraşele 

în special prin prisma dificultăţilor în 
alimentarea cu apă şi electricitate şi are 
potenţialul de a produce efecte asupra 
sănătăţii publice prin contaminarea apei. 

Totuşi, producerea acestor fenomene 

poate determina efecte în asigurările de 

sănătate, de viaţă sau, în cazul creşterii 

numărului de incendii sau a incidentelor 

stradale, în asigurările de tip property sau 

auto. În absenţa unei acoperiri suficiente 

prin asigurare, consecinţele de ordin 

social pot deveni mai greu de gestionat.

În plus, în aglomerările urbane de 

mari dimensiuni, dincolo de gestionarea 

fiecărui risc individual, este esenţială 

capacitatea de a estima şi a gestiona 

acumulările de riscuri, inevitabile în 

contextul densităţii de locuire şi a 

volumului imens de activităţi economice 

şi industriale. Evident, în astfel de situaţii, 

generate în special de producerea 

unor fenomene naturale de intensitate 

mare: inundaţii, furtuni, cutremure etc., 

intervenţia asigurătorilor este mult mai 

vizibilă şi mai uşor cuantificabilă.

Un studiu publicat de MUNICH 

Re în 2004 rezuma cele  de mai sus 

într-o unică afirmaţie: Marile aglomerări 

urbane sunt predestinate riscului. 

Explicaţia reasigurătorului german 

consta în aceea că indiferent care sunt 

categoriile de riscuri luate în calcul – 

catastrofă naturală de natură geologică 

sau meteorologică, mediu, sănătate, 

terorism etc. –, marile oraşe sunt mult 

mai vulnerabile decât ariile rurale. Rolul 

industriei re/asigurărilor este de a privi 

aceste riscuri ca pe o oportunitate, să 

le transparentizeze şi să intervină cu 

soluţii adaptate. Ca atare, experienţa 

acumulată de re/asigurători în modelarea 

fenomenelor naturale extreme, în 

aprecierea expunerii şi vulnerabilităţii, 

precum şi contribuţia lor la refacerea 

capacităţii financiare a gospodăriilor 

şi afacerilor post-eveniment nu pot fi 

ignorate. Mai mult, bogata cazuistică 

globală acumulată face astfel încât 

marile companii de reasigurări să deţină 

şi un bagaj de cunoştinţe şi exemple 

Asigurări

BUCUREŞTI

Bucureştii nu se află deocamdată 

printre oraşele cuprinse în programul 

100RC. Cu toate acestea, ţinând cont 

de datele sale naturale, relevanţa 

naţională şi problemele administrative 

şi de infrastructură cu care se 

confruntă, capitala României ar avea 

nevoie de un program de creştere a 

rezilienţei. 

Relevanţă: 
>22% PIB-ul României şi 9,4% din 

populaţie

PIB/locuitor: 
240% mai ridicat decât media naţională

Locuitori: 
~2 milioane înregistraţi; potrivit altor 

estimări, 3 milioane de persoane 

prezente zilnic în oraş

Calitatea vieţii:
penultimul loc între capitalele UE

Poluarea aerului: 
locul 3 în UE

Intensitatea traficului rutier: 
locul 1 în UE (2014)

Risc: 
capitala UE cu cel mai ridicat risc 

seismic. 

Cu valori ale PIB/
capita inferioare mediei 
europene, zonele 
metropolitane din 
Europa Centrală şi de 
Est nu sunt prezente, în 
general, în clasamentele 
europene privind 
potenţialele daune 
maxime produse de 
evenimentele de tip 
catastrofal. Totuşi, la scara 
economiilor naţionale, 
efectele produse de 
producerea unui risc 
catastrofal într-o astfel de 
Zonă Metropolitană pot 
fi chiar mai importante 
decât în cazul exemplelor 
europene „de top”.
SWISS Re, Mind the Risk, 2014

practice care se pot dovedi foarte utile 

în demersurile autorităţilor locale pentru 

creşterea rezilienţei oraşelor.

100 Resilient Cities
Un exemplu interesant în ceea 

ce priveşte modul în care expertiza 
re/asigurătorilor poate interveni în 
îmbunătăţirea rezilienţei oraşelor ne-a 
fost oferit recent de parteneriatul stabilit 
între Fundaţia ROCKEFELLER, SWISS Re 
Corporate Solutions şi VEOLIA, companie 
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globală specializată în managementul 
resurselor, cu scopul de a contribui la 
găsirea soluţiilor optime de refacere a 
infrastructurii care să permită redresarea 
economică rapidă a oraşelor în urma 
producerii unor evenimente catastrofice. 
Iniţiativa celor trei entităţi este destinată 
sprijinirii oraşelor din întreaga lume 
în domeniul adaptării la schimbările 
climatice, pentru reducerea riscului de 
catastrofă, dezvoltarea infrastructurii 
și creșterea capacităţii de recuperare a 
acesteia, pornind de la constatarea că 
arareori oraşele au un plan financiar 
bine definit pentru a proteja obiectivele 
strategice de şocuri. Ca atare, după 
producerea unui eveniment de natură 
catastrofică, se poate întâmpla să dureze 
luni sau poate chiar ani de zile până când 
se inventariază distrugerile, soluţiile de 
remediere, furnizorii, sursele de finanţare, 
timp în care capacitatea funcţională a 
oraşului este redusă, afacerile suferă 

puternic, iar populaţia trebuie să se 
confrunte cu condiţii de trai dificile. 

Proiectul include în faza pilot 
100 de oraşe şi valorifică experienţa de 
peste un secol acumulată de VEOLIA în 
managementul resurselor – cu precădere 
apă, energie, prelucrarea deşeurilor 
–, în timp ce SWISS Re va contribui în 
principal cu expertiza sa în înţelegerea, 
cuantificarea şi cotarea expunerii la risc. 

Între oraşele europene cuprinse 
deja în program se numără: Atena și 
Salonic (Grecia), Milano şi Roma (Italia),  
Barcelona (Spania), Belgrad (Serbia), 
Londra, Bristol şi Glasgow (Marea 
Britanie), Lisabona (Portugalia), Paris 
(Franţa), Rotterdam (Olanda) şi Vejle 
(Danemarca). 

Programul acceptă an de an 
candidaturile oraşelor care îndeplinesc 
criteriile cerute, printre care primează 
existenţa unei baze largi de adeziune în 

rândul instituţiilor publice şi ONG-urilor, 
flexibilitatea faţă de ideea implementării 
unor noi sisteme, tehnici sau procese 
care să ajute oraşul să-şi îmbunătăţească 
răspunsul la situaţii de urgenţă, existenţa 
unei viziuni, precum şi a hotărârii de 
a adapta strategiile de dezvoltare în 
sensul creşterii rezilienţei, în special în 
sprijinul populaţiei cu venituri reduse, 
asumarea obligației de a se angaja activ 
în program. 

În schimb, programul oferă suport 
tehnic, precum şi finanţare pentru 
angajarea specialiştilor necesari.

Asigurări
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Asigurări

Asigurările de sănătate se numără printre poliţele private cu cele mai mari rate de 
creştere în ultimii ani, chiar dacă ponderea lor în întreaga piaţă de asigurări este încă 
una neînsemnată. Însă, îmbunătăţirea cadrului legislativ, respectiv creşterea nivelului 
de deductibilitate din acest an creează premisele unei dezvoltări continue a acestui 
segment de piaţă, sunt de părere principalii jucători din domeniu.

Creşte pulsul asigurărilor 
private de sănătate

800 EUR 
pe an/persoană este nivelul cumulat

 al deductibilității pentru
 asigurările private de sănătate.30 mil. EUR 

este valoarea estimată a 
pieței de asigurări de sănătate, 

în 2015

25% 
creșterea pieței estimată 

pentru acest an
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Asigurări

În condiţiile în care întreg sistemul 
public de sănătate este „bolnav”, 
asigurările private de sănătate se numără 
printre cele mai apreciate beneficii 
extra-salariale pentru angajaţi. Mai mult, 
începând cu acest an, ca parte a noului 
Cod Fiscal, facilitatea fiscală pentru 
asigurările private de sănătate a fost 
extinsă de la 250 la 400 euro anual per 
asigurat, astfel că deductibilitatea poate 
ajunge la un nivel cumulat de 800 euro 
pe an pentru primele plătite individual 
şi cele susţinute de către angajator ale 
unei persoane. Această măsură a fost 
mult aşteptată de piaţa asigurărilor de 
sănătate şi reprezintă un prim pas care va 
duce la impulsionarea dezvoltării acestor 
produse.

Printr-o poliţă privată, asiguraţii 
pot avea acces la o gamă largă de servicii 
medicale în regim privat în ţară sau 
chiar în străinătate. Cu toate acestea, 
este adevărat că asigurările private de 
sănătate sunt mult mai dezvoltate în 
oraşele mari din ţară, unde există şi reţele 
medicale private, în timp ce în unele 
oraşe lipsesc cu desăvârşire. 

Clienţii înţeleg mai bine 
avantajele acestei poliţe, iar piaţa ar 
putea înregistra, în acest an, un avans 
considerabil. Segmentul cu cea mai rapidă 
rată de creștere în domeniul asigurărilor 
este reprezentat de asigurările de sănătate 
pentru care estimăm în 2015 o valoare 
de 30 de milioane de euro. Previzionăm 
pentru 2016 o creștere cu 25% a întregii 
piețe, determinată în mare parte de 
solicitările corporate pentru beneficii 
extrasalariale oferite angajaților. Această 
creștere este determinată și de modificările 
noului Cod Fiscal (avantaje fiscale atât 
pentru angajați, cât și pentru angajatori) și 
de noi jucători în piață interesați de acest 
segment (asigurători și brokeri), a declarat 
Dan DOBRE, Directorul Comercial al 
Signal Iduna.

Și Sorin MITITELU, Preşedintele 
Directoratului BCR Asigurări de Viaţă 
VIG, a observat un interes în creştere 
pentru asigurările voluntare de sănătate, 
apreciind că 2016 va reprezenta anul 
de lansare a produsului de asigurare 
voluntară de sănătate, urmând ca 

rezultate consistente să se înregistreze 
abia după o perioadă de 2-3 ani. Sorin 
MITITELU a mai a spus că majorarea 
stimulului fiscal este o condiţie necesară 
pentru dezvoltarea pieţei asigurărilor 
voluntare de sănătate, dar nu şi 
suficientă.

Jucători noi
Majorarea deductibilităţii, dar şi 

cererea în creştere vor aduce noi jucători 
pe acest segment de asigurări.

Creșterea plafonului de 
deductibilitate de la începutul anului 
pentru asigurările de sănătate la 400 euro 
pentru angajat și angajator este atractivă 
pentru companiile de asigurări care nu au 
încă astfel de produse în portofoliu și și-au 
planificat să își diversifice oferta. Această 
deductibilitate va ajuta la dezvoltarea 
treptată a pieței, a declarat Emilia BUNEA, 
CEO, METROPOLITAN Life.

De asemenea, Sorin MITITELU a 
precizat că este de aşteptat ca mai multe 
companii de asigurări, din cele deja 
prezente pe piaţa locală, să dezvolte 
produse de asigurări de sănătate. 
Aşteptăm diferenţe notabile între produse 
în funcţie de acoperiri, sume asigurate, 
tipul de reţea de servicii medicale, segment 
de clientelă. Cu siguranţă, această 
competiţie va fi în beneficiul clienţilor, a 
adăugat el.

Printre aceste companii se număra 
NN Asigurări de Viață, care se va lansa, 
în acest an, pe piaţa asigurărilor de 
sănătate. Pentru NN Asigurări de Viață, 
asigurările de sănătate vor reprezenta 
o sursă importantă de creștere în acest 
an. Lansarea polițelor de sănătate este 
planificată pentru al doilea trimestru al 
acestui an, a declarat Marius POPESCU, 
CEO-ul companiei. Acesta este de părere 
că piața asigurărilor private de sănătate 
are potențial de creștere și se aşteaptă 
să prindă avânt în anul acesta. Vedem 
o nevoie tot mai mare în acest segment, 
la care contribuie inclusiv situația și 
perspectivele sistemului public de sănătate, 
creșterea interesului populației pentru 
soluții alternative de protecție a sănătății, 
dar și creșterea limitei de deductibilitate 
fiscală pentru angajat și angajator din 
acest an, a spus Marius POPESCU.

Astfel, concurența pe nișa 
asigurărilor private de sănătate este de 
așteptat să crească începând cu 2016, 
impulsionată de contextul pieței, de 
perspectivele de dezvoltare ale acesteia și 
de măsurile anunțate pentru promovarea 
asigurărilor private de sănătate și 
regândirea sistemului de sănătate, a 
adăugat el.

Pe lângă asigurători, există şi 
brokeri care au precizat că doresc să îşi 
majoreze portofoliul non-auto, mizând 

Dan DOBRE
Director 
Comercial
SIGNAL Iduna

Segmentul cu cea mai 
rapidă rată de creștere în 
domeniul asigurărilor este 
cel al asigurărilor de sănătate 
pentru care estimăm în 2015 
o valoare de 30 milioane 
euro.

Sorin MITITELU 
Preşedinte 
Directorat
BCR Asigurări 
de Viaţă VIG

Cu timpul, orice companie 
interesată în atragerea şi 
păstrarea unui personal bine 
calificat şi eficient va fi foarte 
interesată de asigurările 
voluntare de sănătate.
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inclusiv pe poliţele de sănătate. Totodată, 

Autoritatea de Supraveghere Financiară 

(ASF) a anunţat faptul că a constituit 

un grup de lucru în vederea elaborării 

unui pachet de măsuri pentru creşterea 

gradului de accesibilitate şi atractivitate a 

pieţei asigurărilor de sănătate.

Retail vs. Corporate
Asigurările private se adresează 

atât persoanelor fizice, cât şi companiilor 
care oferă aceste beneficii angajaţilor. Iar 
asigurătorii au produse pentru ambele 
categorii de clienţi, în funcţie ce cerinţele 
şi nevoile acestora.

Signal Iduna a declarat în urmă cu 
câțiva ani că focusul este pe segmentul 
corporate și rămâne în concordanță 
cu această strategie pe termen scurt și 
mediu. Mai mult de 95% din clienții Signal 
Iduna aparțin portofoliului corporate, 
deoarece acesta este principalul motor 
de creștere în piață. Alături de partenerii 
de distribuție, testăm opțiuni care vizează 
piața de retail și avem deja succes cu 
produse complementare. În general, este 
probabilă o creștere a pieței de retail 
începând cu 2016, însă valoarea totală 
va rămâne relativ mică în comparație 
cu segmentul corporate, a afirmat Dan 
DOBRE.

În mod tradițional, clienții vin în 
mare parte din domeniul producției, retail-
ului și industriei oil&gas. Cu toate acestea, 
în ultimii doi ani, cererea pentru asigurări 
private de sănătate nu mai este conectată 
direct cu anumite domenii de activitate,  
pe măsură ce angajatorii, indiferent de 
industrie, își dau seama de importanța și 
valoarea acestor beneficii pentru angajați, 
a adăugat el.

Totodată, Sorin MITITELU este de 
părere că, deocamdată, interesul pentru 
pachetele de beneficii salariale atractive 
este mai puternic în rândul companiilor 
mari şi cu capital străin, însă, cu timpul, 
orice companie interesată în atragerea şi 
păstrarea unui personal bine calificat şi 
eficient va fi foarte interesată de asigurările 
voluntare de sănătate, a subliniat acesta.

Emilia BUNEA apreciază că  
produsele METROPOLITAN Life de 
protecţie în caz de îmbolnăvire se 
adresează atât clienţilor retail, cât şi celor 
corporate, cu o pondere mai mare a 
celor dintâi. Cu toate acestea, compania 
se aşteaptă la o creştere a segmentului 
corporate în portofoliu, date fiind 
avantajele noilor beneficii fiscale. De 
asemenea, asigurătorul îşi va concentra 
atenţia în 2016, la fel ca și în anii trecuți, 
asupra familiilor cu copii.

Asigurarea de viaţă poate fi 
accesibilă tuturor românilor şi este 
deosebit de importantă pentru familiile cu 
venituri mici, în cazul cărora un eveniment 
nefericit poate afecta viitorul întregii 
familii. Un alt segment de piaţă care 
reprezintă o oportunitate pentru noi, în 
2016, şi la ale cărui nevoi suntem pregătiţi 
să răspundem este segmentul corporaţiilor 
şi, în special, întreprinderile mici şi medii, 
care încep să beneficieze de pe urma unei 
creşteri economice şi, prin urmare, se 
intensifică competiţia  pe piaţă, a declarat 
Emilia BUNEA.

Pentru a câştiga resurse umane 
valoroase şi pentru a le păstra în echipele 
lor, companiile vor fi nevoite să le ofere 
angajaţilor beneficii consistente şi 
diversificate. În acest sens, am extins 
deja oferta de asigurări de viaţă de grup, 
adăugând noi beneficii medicale, care 
țin cont de dorinţele angajaţilor de a se 

bucura de pachete de sănătate oferite de 
angajatorii lor. Noile beneficii medicale 
protejează sănătatea şi viaţa angajaţilor 
şi includ: rambursarea cheltuielilor 
medicale pentru medicamente, până la 
o anumită limită agreată în contract, 
investigaţii medicale, rambursarea costului 
pentru ochelarii de vedere, transportul cu 
ambulanţa, achiziţionarea unor mijloace 
de sprijin pentru persoanele cu dizabilităţi, 
dar şi posibilitatea de a introduce, ca 
parte a asigurării de viaţă oferite de grup, 
beneficii zilnice pentru concediile medicale, 
a adăugat aceasta.

METROPOLITAN Life are în 
portofoliul de clienți companii 
multinaţionale, IMM-uri, din domenii 
IT&C, consultanță, industria tutunului, 
construcţii, industria petrolieră, leasing 
de personal, afaceri de familie etc.

Clienţi mai informaţi
Clienții care aleg asigurări de 

sănătate sunt mai sofisticați, comunică 
mai mult, întreabă mai mult și solicită 
să fie informați. Calitatea serviciilor, 
transparența, accesibilitatea și interesul 
crescut al clienților, sunt motivele pentru 
care oferim angajatorilor rapoarte 
complexe care descriu evoluția și succesul 
planului de asigurare de sănătate. Pentru 
clientul final (asiguratul), oferim suport 
prin Call Center specializat, servicii online 
prin intermediul site-ului și aplicației de 
mobil și procese care asigură o experiență 
pozitivă în fiecare etapă a unui caz 
medical, a spus Dan DOBRE.

Şi Emilia BUNEA a arătat că, în 
procesul de comunicare, clienții sunt 
mult mai receptivi să accepte sau să 
inițieze o discuție cu un consultant de 
asigurări dacă sunt prezentate beneficiile 
medicale pe care o asigurare de viață sau 
de sănătate le oferă. 

Analizând portofoliul 
METROPOLITAN Life se constată o 
orientare a clienților noi către asigurările 
ce oferă beneficii medicale de top, inclusiv 
acces la clinici și spitale din afara țării 
pentru tratament în caz de afecțiuni grave, 
a explicat Emilia BUNEA, adăugând că 
beneficiile pe care compania le oferă 

Asigurări

Emilia BUNEA
CEO
METROPOLITAN 
Life

Se constată o orientare a 
clienților noi către asigurările 
ce oferă beneficii medicale 
de top, inclusiv acces la 
clinici și spitale din afara țării, 
pentru tratament în caz de 
afecțiuni grave.
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acoperă majoritatea costurilor spitalizării, 
a intervenţiilor chirurgicale, inclusiv 
rambursarea cheltuielilor medicale şi nu 
numai. 

Costul poliţei
Preţul unei asigurări private de 

sănătate diferă foarte mult în funcţie de 
riscurile acoperite şi poate începe de la 
câteva zeci de lei şi poate ajunge la sute 
de lei pe lună. 

Prima medie pentru grupurile 
corporate este între 10 - 20 euro și poate 
crește pentru solicitările de acoperire mai 
cuprinzătoare. Cea mai mare cerere este 
pentru acoperiri în ambulatoriu, însă am 
observat o tranziție către acoperiri mai 
complexe, în special pentru grupurile 
care au deja un istoric pentru acest tip de 
beneficiu. În plus față de caracteristicile 
produsului, clienții sunt interesați de 
accesibilitate, transparență și servicii de 
calitate și sunt dispuși să plătească pentru 
a obține nivelul dorit de satisfacție, a 
explicat Dan DOBRE.

La rândul său, Emilia BUNEA a spus 

că prima medie pentru o asigurare de 

sănătate individuală la METROPOLITAN 

Life este de aproximativ 100 lei pe lună. 

În plus, clienţii au la dispoziţie, cu 76 

lei pe lună pentru adulți și aproximativ 

30 lei pe lună pentru copii, o clauză de 

asigurare care le oferă acces la medici 

de renume internațional, precum și la 

facilități medicale de top la nivel mondial, 

în situații medicale grave, precum cancer 

sau intervenții chirurgicale pe cord, cu 

o acoperire de până la 1 milion euro pe 

an și 2 milioane euro pe viață. În cazul 

asigurărilor de viață de grup cu beneficii 

medicale, prima medie a unei asigurări 

de grup este de aproximativ 15 lei/ lună/ 

persoană.

Trebuie să reţinem faptul că, în 

general, produsele sunt flexibile şi pot fi 

personalizate în funcţie de nevoile sau 

bugetul clienţilor.

Andreea RADU

Marius POPESCU
CEO
NN Asigurări 
de Viață 

Concurența pe nișa 
asigurărilor private de 
sănătate este de așteptat să 
crească începând cu 2016, 
impulsionată de contextul 
pieței, de perspectivele de 
dezvoltare ale acesteia și de 
măsurile anunțate pentru 
promovarea asigurărilor 
private de sănătate și 
regândirea sistemului de 
sănătate.

O seară dedicată tradiţiilor şi portului popular românesc

PREMIILE 
PIEŢEI
ASIGURĂRILOR

acordate de

www.galapremiilor.ro

24 martie 2016
Stejarii Country Club, Bucureşti
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Comerțul maritim 
și asigurările au fost 
strâns legate de-a 
lungul istoriei și, 
chiar și în prezent, 
acestea din urmă 
joacă un rol vital 
în susținerea 
economiei globale. 
Pentru asigurătorii 
locali însă, acest 
segment nu mai 
generează venituri 
substanțiale, 
mai ales după 
restrângerea până 
la dispariție a flotei 
comerciale sub 
pavilion românesc.

Scurtă incursiune în 
lumea asigurărilor 
maritime

Asigurările maritime sunt poate 

cea mai veche formă de asigurare, 

avându-şi originile la vechii navigatori 

greci şi romani. Alte forme de asigurare a 

navelor au fost întâlnite şi în secolul XIV, 

în cazul oraşelor Genova şi Veneţia, care 

îşi obţineau o mare parte din venituri din 

comerţul maritim. 

Astăzi, poate cel mai cunoscut 

furnizor de asigurări maritime este piaţa 

londoneză LLOYD’s. LLOYD's nu este o 

companie, ci mai degrabă o structură 

mutualizată, guvernată de Legea LLOYD's 

din 1871, în care mai multe entităţi, atât 
companii, cât şi persoane fizice îşi pun 
la comun capitalurile pentru a prelua 
riscuri.

Entitatea a luat naştere în jurul 
anului 1688, în cafeneaua deţinută de 
Edward LLOYD pe Tower Street din 
Londra, un loc frecventat de navigatori, 
proprietari de nave şi comercianţi. 
Dezvoltarea comerţului maritim a atras 
astfel şi primii oameni dispuşi să îşi rişte 
propriii bani pentru a suporta pierderea 

navelor sau a mărfurilor transportate, 

în schimbul unui comision, dând astfel 

naştere primului sistem specializat de 

asigurări maritime.

Ca pondere în totalul afacerilor 

asigurătorilor, aceste asigurări nu mai 

generează volume notabile, dar nici 

unele ce pot fi neglijate, având în vedere 

anvergura transportului maritim mondial 

din acest moment.

Spre exemplu, în România, 

aceste asigurări deţin o cotă cumulată 

foarte scăzută, respectiv de circa 0,8% 

Mihai CRĂCEA
Editor

Asigurările maritime 
generează în România

0,8% 
din totalul pieţei de profil

Asigurări
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din totalul pieţei de profil, conform 
rezultatelor anunţate de Autoritatea de 
Supraveghere Financiară la nivelul a 9 
luni din anul trecut, generând subscrieri 
totale de aproape 41 de milioane lei.

Care sunt tendințele 
pieței?

În plan global, piaţa în sine a fost 
marcată în ultimii ani de o reducere 
a primelor de asigurare şi de condiţii 
mai permisive pentru clienți. Daunele 
au fost şi ele mai scăzute ca frecvenţă, 
dar severitatea anumitor cazuri poate 
genera pagube uimitoare: unul dintre 
cele mai elocvente cazuri este cel al navei 
de croazieră Costa Concordia, pentru 
recuperarea şi reciclarea căreia s-au 
cheltuit peste 1,5 miliarde dolari, o parte 
importantă din aceste costuri căzând în 
sarcina reasigurătorilor.

 De altfel, pentru asigurătorii care 
încheie asigurări maritime daunele nu 
sunt deloc neglijabile. Spre exemplu, 

CertAsig, una dintre companiile 

româneşti foarte active pe acest segment 

în zona Marii Negre (cu birouri şi în 

Bulgaria şi Turcia), a avut de acoperit mai 

multe daune substanţiale în ultimii ani. 

Potrivit lui Todd PASSMAN, Directorul 

Diviziei de Asigurări Maritime şi Membru 

în board-ul CertAsig, compania a achitat 

în noiembrie 2015 o daună în valoare 

de 1,2 milioane dolari pentru a acoperi 

răspunderea unui vas într-un caz de 

coliziune. În martie 2014,  compania 

a plătit 400.000 dolari pentru o navă 

scufundată, în luna ianuarie a aceluiaşi 

an, 1,1 milioane dolari pentru o daună 

totală rezultată în urma inundării camerei 

motoarelor unei nave şi în iulie 2012 o 

daună totală rezultată de 2,3 milioane de 

dolari în urma unui incendiu.

Valoarea cumulată a daunelor 

maritime plătite în ultimii 5 ani s-a ridicat 

la 12,4 milioane dolari, a precizat Todd 

PASSMAN.

Daunele maritime sunt diferite 
de alte tipuri de evenimente asigurate 
pentru că pot avea loc în diverse locuri 
din lume unde navele fac comerţ. Este 
important să ai oameni specializaţi 
implicaţi încă de la început,  astfel încât 
să poţi minimiza pierderile şi să ofere 

Valoarea cumulată a 
daunelor maritime 
plătite de CertAsig în 
ultimii 5 ani s-a ridicat 
la 12,4 milioane dolari.

Todd PASSMAN 
Head of Marine 
Insurance & 
Board Member 
CertAsig
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asistenţă proprietarilor de nave. CertAsig 

lucrează cu căpitani de mare, cu zeci de 

ani de experienţă în domeniu şi cu agenţi 

ai LLOYD’s din toată lumea pentru a ne 

asista în procesul de gestionare a daunelor, 

a mai precizat el. În cazul daunelor mari, 

reasigurătorii sunt adesea implicaţi în 

procesul de despăgubire, având în vedere 

că ei vor suporta cea mai mare parte a 

daunei. Suntem mulţumiţi că lucrăm cu 

reasigurători maritimi cu rating A, precum 

LLOYD's, PARTNER Re, HANNOVER Re, 

ARCH Re, XL Catlin şi alţii, pentru că modul 

lor de soluţionare a daunelor este superior 

din acest punct de vedere.

Fiecare daună este notabilă în felul 

ei, nu există două daune identice, nu 

există proceduri identice de remediere 

a avariilor, astfel încât instrumentarea 

acestora necesită o cunoaştere adecvată 

atât a elementelor constructive şi specifice 

ale navelor asigurate, cât şi a modului în 

care un tip de eveniment poate produce 

anumite avarii. Acesta este motivul pentru 

care suntem permanent alături de clienţii 

noştri, a subliniat Georgeta SĂRĂCIN, 
Claims & Insurance Manager, VERASIG 
Broker.

VERASIG este unul dintre brokerii 
români cu un portofoliu bine dezvoltat 
pe liniile maritime. Dacă ne raportăm 
la valoarea despăgubirii, ne-am implicat 
şi am obţinut pentru clienţii noştri şi 
despăgubiri de 400.000 euro, şi de 10.000 
euro, de la avarii particulare până la daune 
totale, a menţionat Georgeta SĂRĂCIN.

În opinia mea, o daună notabilă este 
aceea care s-a produs pe o poliţă emisă 
de un asigurător fără personal specializat. 
Pregătirea profesională a persoanelor 
implicate în stabilirea dreptului şi a valorii 
despăgubirii este extrem de importantă şi 
adevăratele probleme apar atunci când 
asigurătorul nu apelează la experţi. 

Există poliţe obligatorii 
pentru ambarcaţiuni?

Pentru ambarcațiuni românești de 
navigație fluvială și costieră, în România 

nu există nicio prevedere specifică în 

acest sens. Din păcate nu există nici o 

asigurare de răspundere obligatorie, 
asigurare care ar fi de interes maxim 
pentru toţi armatorii şi utilizatorii de nave. 
Dacă ne referim la navigaţia fluvială, 
care deţine ponderea cea mai mare în 
România, sunt extrem de multe coliziunile 
între nave, coliziuni care afectează atât 
ambarcaţiunile, dar, mai ales, mărfurile 
transportate. Recuperarea pagubelor 
rezultate este uneori greoaie pentru că 
sunt puţini armatori de nave fluviale care 
deţin o poliţă de asigurare acoperitoare. 
Putem doar constata faptul că este 
necesară impunerea de către autorităţi a 
unei asigurări de răspundere civilă a navei 
pentru riscul de daune produse terţilor 
prin coliziuni, pentru o limită minimă 
de 100.000 euro, astfel încât păgubiţii în 
astfel de evenimente să aibă un suport 
real în recuperarea pagubelor, a explicat 
Georgeta SĂRĂCIN. 

Situaţia este diferită însă în 
privinţa navigaţiei pe mări şi oceane. 
Conform lui Todd PASSMAN, Directiva 
europeană 20/2009 impune tuturor 
navelor maritime cu un tonaj de 
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peste 300 tone să deţină o asigurare 
obligatorie de răspundere faţă de terţi, 
cunoscută sub denumirea de Protection 
& Indemnity (P&I). În iunie 2015, limitele 
de răspundere civilă au fost majorate cu 
51%, astfel încât o navă de până la 2.000 
tone care navighează pe mări şi oceane 
trebuie să deţină o asigurare care să aibă 
o acoperire minimă de 7 milioane USD.  
Asigurarea navei în sine nu este obligatorie 
şi un armator, dacă doreşte, poate să 
opteze pentru autoasigurare. Totuşi, dacă 
există o ipotecă asupra navei, finanţatorul 
va dori ca nava să fie asigurată la valoarea 
ei de piaţă, a mai detaliat Todd PASSMAN. 

Asigurarea navei se poate 
face şi în 24 de ore

Pentru o navă cu vechime de până 
la 10 ani, asigurătorii oferă polița într-un 
timp rezonabil, dacă valoarea navei nu 
depăşeşte capacitatea de retenţie proprie. 
Dacă valoarea sau alte caracteristici 
ale acesteia depăşesc limitele tratatelor 
de reasigurare, oferta se stabileşte cu 
întârziere de până la o săptămână, 
perioada necesară obţinerii aprobării 
din partea reasigurătorului, a menţionat 
Georgeta SĂRĂCIN.

Todd PASSMAN a explicat că o navă 
de transport obişnuită poate fi asigurată 
în doar câteva ore de la primirea tuturor 
documentelor necesare subscrierii. 
Desigur, există şi o fază de clarificare şi 
negociere a termenilor şi condiţiilor, deci 

o decizie instantanee nu este aşa des 

întâlnită pe această linie de asigurare mai 

complexă şi specializată, însă este posibil 

ca poliţa să fie încheiată în interval de o zi, 

dacă clientul şi asigurătorul colaborează 

bine. CertAsig deţine un tratat extins pe 

linia maritimă şi de aviaţie cu reasigurători 

cu rating A şi o capacitate automată 

de preluare în asigurare de 15 milioane 

dolari, astfel încât pentru cotarea riscurilor 

reasigurarea este deja aranjată şi acesta 

este unul dintre motivele pentru care 

putem furniza servicii rapide şi eficiente.

Acoperirea Kidnap & 
Ransom (K&P)

Sunt deja celebre jafurile piraților 

somalezi. Pentru navele înregistrate 

în România, care pot fi asigurate la 

companii locale, acoperirile pentru 

capturarea navei sau echipajului nu sunt, 

în general, necesare. În schimb, pentru 

cele care traversează zone precum coasta 

Somaliei sau Asia de Sud-Est, cererea a 

rămas încă ridicată. 

În octombrie 2015,  organizaţiile 

armatorilor au revizuit zonele de risc din 

regiunea Somaliei, astfel încât coasta de 

Vest a Indiei nu mai este considerată cu risc 

ridicat, a explicat Todd PASSMAN. Rămân 

însă ca zone periculoase Sudul Mării 

Roşii, Golful Oman şi Oceanul Indian de 

Vest.

De-a lungul ultimilor ani pirateria 

în zona Somaliei a fost redusă substanţial 

datorită implementării unor bune practici 

și prezenţei marinelor militare europene 

şi americane în Oceanul Indian. Totuşi, 

ameliorarea situaţiei din zona Somaliei 

a fost însoţită de o creştere a pirateriei în 

Asia de Sud-Est. În 2015, au fost 124 de 

jafuri armate, deturnări sau alte atacuri în 

zonă. De asemenea, rămâne un potenţial 

de atentate teroriste asupra navelor 

care traversează Canalul Suez. Anul 

trecut, autorităţile egiptene au arestat 

13 membri ai unei grupări, aceştia fiind 

suspectaţi că urmau să planteze bombe 

în zona Canalului Suez pentru a îngreuna 

navigaţia, a detaliat Todd PASSMAN.

Există potenţial asigurabil 
în România?

Din păcate, nu mai există o flotă 

românească de nave maritime. De mulţi 

ani potenţialul asigurabil se referă, în 

general, dar nu în exclusivitate, doar la 

navigaţia maritimă costieră şi la navigaţia 

fluvială, a subliniat Georgeta SĂRĂCIN.

Observăm totuşi o tendinţă de 

reînnoire a flotei, atât cea maritimă 

costieră, cât şi cea fluvială. Mulţi armatori 

cu flote pornind de un minim de 10 unităţi 

plutitoare achiziţionează unităţi noi, cu 

calităţi tehnice net superioare vechilor 

flote. De asemenea, mulţi armatori găsesc 

resursele financiare pentru reparaţii 

capitale ale unităţilor deţinute şi învechite, 

întinerind astfel vârsta navelor. Toate 

acestea conduc permanent la o creştere a 

potenţialului asigurabil, chiar dacă nu atât 

de rapid pe cât ar fi de dorit, dar este certă 

întinerirea parcului de nave sub pavilion 

românesc, a concluzionat Georgeta 

SĂRĂCIN.

Este necesară 
impunerea unei asigurări 
de răspundere civilă 
pentru o limită minimă 
de 100.000 euro.

Georgeta SĂRĂCIN 
Claims & Insurance 
Manager
VERASIG Broker

Asigurări
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Cu o populație de 8 milioane locuitori și o suprafață de trei ori mai mică 
decât a României, Austria a reușit, în ultimii ani, să devină una dintre cele 
mai importante voci ale Europei și una dintre cele mai bogate țări U.E. 
Totodată, Viena nu este doar centrul economic şi politic al ţării, ci și cel 
mai mare centru financiar al ECE, pe fondul expansiunii din ultimele două 
decenii, a afacerilor austriece către Est.Vlad BOLDIJAR

Redactor Șef

Austria:   
Poarta dintre Est și Vest

O țară falimentară după al doilea 
Război Mondial, Austria s-a dezvoltat în 
ultimele decenii ajungând una dintre 
cele mai bogate ţări europene. De 
altfel, ultimii 25 de ani au marcat pozitiv 
economia austriacă odată cu aderarea la 
Uniunea Europeană (1995), deschiderea 
fostului bloc comunist şi extinderea UE 
spre Est.

Austria a consemnat o dezvoltare 
economică peste media europeană, 
respectiv o rată a șomajului printre cele 

mai scăzute, țara fiind considerată, din 
aceste puncte de vedere, una dintre cele 
mai stabile la nivel mondial. 

În valori absolute, Produsul Intern 
Brut al Austriei este de circa 329 miliarde 
euro (dublu față de cel al României), în 
vreme ce PIB-ul pe cap de locuitor se 
ridică la 39 mii euro (de cinci ori mai mult 
față de România).

În ceea ce privește mediul financiar, 
Viena nu este doar centrul economic şi 
politic al ţării, ci și cel mai mare centru 

financiar al ECE, pe fondul expansiunii 
din ultimele două decenii, ale afacerilor 
austriece către Est. De altfel, fondată în 
1771, Wiener Börse (Bursa de la Viena) 
este una dintre cele mai vechi burse din 
lume. De-a lungul anilor ea a ajuns să 
ocupe un rol central nu doar pe piaţa 
de capital austriacă, ci are o contribuție 
decisivă la nivelul ECE, după ce în anii 
2008-2009 a achiziționat pachetele 
majoritare de acțiuni la bursele din 
Budapesta, Ljubljana și Praga. Acest 
grup de burse este în prezent cunoscut 
sub denumirea de CEE Stock Exchange 
Group, fiind cel mai important jucător 
din zonă.

Trecând în registrul piețelor 
bancare şi de asigurări, nume precum 
ERSTE, RAIFFEISEN sau UniCredit (prin 
ramura austriacă a conglomeratului 
financiar italian), respectiv VIENNA 
Insurance Group, UNIQA și GRAWE sunt 
cunoscute nu doar consumatorului 
austriac, ci și la nivelul populațiilor țărilor 

257 mld. 
euro

Valoarea activelor celor 61 de subsidiare
ale băncilor austriece prezente în 

statele CESEE
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Profil

Europei Centrale și de Est, fie că vorbim 
de țările din zona Adriaticii, Statele 
Baltice, sau țări din spațiul CSI, precum 
Republica Moldova, Rusia sau Ucraina.

Spre exemplu, la finalul anului 
2014, băncile austriece dețineau 61 
de subsidiare în statele CESEE (Europa 
Centrală, de Est și de Sud-Est), raportând 
active agregate de 257 miliarde euro. 
În cazul asigurătorilor, Austria deținea 
108 subsidiare în 26 de state (PBS 
agregat de 9,55 miliarde euro), din care 
98 în țări din spațiul CESEE (PBS de 7,03 
miliarde euro): Grupurile VIG și UNIQA 
dețin cele mai multe companii în afara 
țării. De asemenea, grupul GRAWE are 
nivel ridicat de activitate pe piețele străine. 
Dacă la început VIG și UNIQA au demarat 
extinderea activităților în piețele vecine, 
GRAWE s-a extins prima dată în zona 
Balcanică, se arată în Raportul Anual 
pentru anul 2014 al FMA – Austrian 
Financial Market Authority.

Asigurările în 2014
	 La finalul anului 2014, 95 de 

companii de asigurări activau pe piața 
austriacă, dintre care, cele mai multe, 
asociații mutuale de talie mică (52) sau 
mare (6), restul de 37 fiind societăți de 
asigurare pe acțiuni. La aceste cifre se 
mai pot adăuga 30 de sucursale ale 
unor societăți din Spațiul Economic 
European, respectiv 953 care activează 
în baza principiului de liberă circulație a 
serviciilor. 

În cazul companiilor de asigurare, 
piața este dominată de societățile 
de tip compozit. Astfel, în pofida 
reglementărilor impuse de acordul 

privind Spațiul Economic European 
semnat la 2 mai 1992 și intrat în vigoare 
la 1 ianuarie 1994, care prevedea 
separarea pe linii de business a activității 
asigurătorilor (viață, sănătate, accidente 
și asigurări generale), acordul nu a fost 
aplicat retroactiv societăților compozite 
deja active. 

În ceea ce privește cifrele pieței de 

asigurare, la finalul anului 2014, piața 

austriacă de asigurări a totalizat 17,1 

miliarde euro (vs. 16,6 miliarde euro în 

2013), pe fondul creșterilor raportate 

atât pe segmentul de asigurări generale 

(+1,99% până la 8,53 miliarde euro), cât și 

Indicatori macro
Austria România

Suprafață (km²)  83,879      238,391     
Populația (2014, milioane)  8.50      19.93     
Capitala  Viena  București 
Populația capitalei (milioane)  1.66      1.94     
Rating  S&P, outlook AA+, stabil BBB-, stabil
Anul aderării la UE 1995 2007
Moneda  Euro  Leu 
Rata șomajului (2014) 5.63% 6.80%
Rata șomajului (est., 2015) 5.80% 6.90%
PIB, prețuri curente (2014, mld. euro)  329      151     
PIB, prețuri curente (est., 2015, mld. euro)  335      157     
PIB/capita (2014, euro)  38,705      7,560     
PIB/capita (est., 2015, euro)  39,140      7,916     

Date comparative: Austria vs. România 

Indicatori în asigurări
Austria România

Companii de asigurare (2015)  95      35     
Prime brute subscrise (2014, mil. euro), din care:  17,077      1,849     

Asigurări de viață (mil. euro)  6,663      365     
Asigurări generale (mil. euro)  8,534      1,484     
Asigurări de sănătate (mil. euro)  1,880      -     

Grad de penetrare PBS în PIB (2014) 5.29% 1.23%
Densitatea asigurărilor (2014, euro/capita), din care:  2,015      93     

Asigurări de viață (euro/capita)  786      18     
Asigurări generale (euro/capita)- inclusiv asigurările de sănătate  1,229      74     

PBS 3 luni 2015 (mil. euro)  5,374      506     
PBS 6 luni 2015 (mil. euro)  9,571      972     
PBS 9 luni 2015 (mil. euro)  13,412      1,426     

Surse date: FMI

Surse date: FMA, ASF, XPRIMM Insurance Report, xprimm.com

Prime brute subscrise
Cota de 

piațăTotal Asig. de viață
Asig. de 
sănătate

Asig. 
generale

mil. EUR mil. EUR mil. EUR mil. EUR %
Vienna Insurance Group  4,061.99      1,870.24      368.09      1,823.66      23.69     
UNIQA  3,665.53      1,273.02      887.23      1,505.29      21.38     
Generali  2,684.27      1,026.59      249.94      1,407.74      15.66     
Allianz  1,388.28      414.71      60.00      913.57      8.10     
Grazer Wechselseitige  501.77      153.89      -      347.88      2.93     

Total grupuri prezentate  12,301.84      4,738.45      1,565.26      5,998.13      71.76     
Restul pieței  4,841.57      2,016.01      314.50      2,511.05      28.24     
Total piață (VVO)  17,143.41      6,754.46      1,879.76      8,509.18      100.00     

Afacerile principalelor grupuri de asigurare pe piața austriacă (2014)

Sursa date: VVO

2,2 mld. 
euro

Prime brute subscrise
Austria 1977 vs. România 2007
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Asigurătorii austrieci – 
principalii investitori în 
piața din România

La finalul anului 2014, investitorii 
din Austria dețineau 37% din capitalul 
social al societăților de asigurare din 
România, conform Raportului Anual al 
ASF.

Din punctul de vedere al volumului 
de prime brute subscrise, afacerile 
companiilor membre ale VIENNA 
Insurance Group (OMNIASIG, ASIROM 
și BCR Asigurări de Viață), UNIQA Group 
Austria (UNIQA Asigurări și UNIQA 
Asigurări de Viață), respectiv GRAWE 
Group (GRAWE România) – totalizau 2 
miliarde lei, echivalentul a un sfert din 
totalul pieței.

7,03 mld. 
euro

Valoarea subscrierilor celor 98 de 
subsidiare ale asigurătorilor austrieci în 

statele CESEE

pe liniile de viață (+3,79%, 6,66 miliarde 

euro) sau sănătate (+3,23%, 1,88 miliarde 

euro). În același registru, daunele plătite 

de asigurători au totalizat 5,13 miliarde 

euro (asigurări generale), 7,08 miliarde 

euro (asigurări de viață), respectiv 1,25 

miliarde euro (asigurări de sănătate).

Asigurările de viaţă dictează în 

mare măsură tendința pieței, ponderea 

lor în portofoliu fiind de circa 39%, un 

nivel comparabil cu cel întâlnit și în alte 

pieţe mature din Vestul Europei.

PBS(mld.EUR) în/în afara Austriei 
(2010-2014)

În cazul asigurărilor property, 
subscrierile pe acest segment se situează 
în jurul a 26% din totalul pieței, pe fondul 
expunerii țării la riscuri precum căderile 
masive de zăpadă, grindină, inundații – 
în special în bazinul hidrologic al Dunării, 
sau chiar uragane – precum Kyrill din 
anul 2007.

Asigurările de sănătate și cele de 
accidente au generat cumulat circa 17% 
din totalul pieței – în Austria mai bine o 
treime din populație optând pentru o 
asigurare privată de sănătate.  

Pe fondul unor venituri mai 
mici din investiții, la finalul anului 
2014, rezultatul financiar al pieței de 
asigurare s-a situat la 3,21 miliarde euro 
(față de 3,33 miliarde euro în 2013), 
în vreme ce rezultatul din activități 
ordinare a totalizat 1,42 miliarde euro 
(vs. 1,57 miliarde euro). La sfârșitul lunii 
decembrie 2014, activele companiilor 
de asigurare (excluzând depozitele și 
investițiile pentru polițele unit-linked și 
index-linked) totalizau 85,6 miliarde euro, 
ceea ce corespunde unei creșteri de 1% 
în comparație cu anul precedent.

Indicatorul de densitate a 
asigurărilor s-a situat la valoarea de 
786 euro/locuitor în cazul asigurărilor 
de viață, în vreme ce în cazul polițelor 
non-life acesta a fost de 1.124 euro/
locuitor. În paralel, gradul de penetrare al 
asigurărilor în PIB s-a menținut în jurul a 
5,2%, valoare inferioară mediei europene 
(7,7% în 2013, conform Insurance 
Europe). 

În distribuția produselor de 
asigurare, rolul jucat de diversele canale 

diferă funcţie de specificul fiecărui 
segment de asigurări. Astfel, cele mai 
recente date indică în cazul polițelor 
life preferința asigurătorilor pentru 
bancassurance (45%), vânzări directe 
(25%) și brokeri de asigurare (19%), în 
vreme ce în cazul segmentului non-life 
distribuția directă (36%), brokerii (33%) 
și agenții (19%), conduc clasamentul din 
acest punct de vedere.

Anul 2015 în cifre
Anul 2015 a debutat cu o evoluţie 

pozitivă a subscrierilor în primul 
trimestru (+4,9%), urmată de o încetinire 
a creșterii nivelului PBS în al doilea 
trimestru (+1,6%) şi de trecerea în 
registru negativ în trimestrul III (-0,2%), 
arată datele FMA. 

Dacă în primele două intervale 
de raportare s-a înregistrat o dinamică 
similară pe toate cele trei segmente 
principale ale portofoliului (asigurări de 
viaţă, asigurări non-viaţă, asigurări de 
sănătate), în trimestrul III deprecierea de 
6,6% consemnată în subscrierile pentru 
asigurări de viaţă a fost factorul principal 
care a împins în teritoriu negativ evoluția 
pieței.

Profil

 Sursa: FMA 
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Austriecii dețin o treime 
din sectorul bancar din 
România

Cele mai mari trei instituții bancare 
cu capital austriac prezente în România 
dețineau,  la finalul anului 2014,  o cotă 
de piață cumulată de circa 32% (notă: 
calcul realizat în funcţie de valoarea 
activelor), conform Raportului Anual 
elaborat de Banca Națională a României, 
după cum urmează:

 Banca Comercială Română, membră 
a ERSTE Group: active –  59 miliarde lei, 
cota de piață – 16,2%;

 RAIFFEISEN Bank , membră a 
Raiffeisen Bank International AG: active – 
28,7 miliarde lei, cota de piață – 7,9%;

 UniCredit Bank, membră a Bank 
Austria: active – 28,6 miliarde lei, cota de 
piață – 7,9%.

La 30 septembrie 2015, asigurătorii 
austrieci au raportat active (excluzând 
investiții unit-linked și index-linked) în 
creștere ușoară cu 0,3% până la 92,5 
miliarde euro, rezerve nete de 22,38 
miliarde euro (în creștere cu 2,15% față 
de perioada de raportare precedentă), un 
rezultat din activitatea curentă de 1,09 
miliarde euro (vs. 1,24 miliarde euro), 
respectiv un rezultat  financiar de 2,34 
miliarde euro (-6,7% față de T3 2014).

Pentru întreg anul 2015, VVO – 
Asociația Asigurătorilor din Austria, 
prognoza un volum al subscrierilor de 
peste 17 miliarde euro, eșalonate astfel: 
asigurări de viață – 6,6 miliarde euro, 
asigurări de sănătate – 1,9 miliarde euro, 
asigurări generale – 8,7 miliarde euro.

Concluzii
De-a lungul anilor, piața austriacă 

de asigurări și-a demonstrat maturitatea. 
Stabilitatea economică, alături de 
educaţia populaţiei în ceea ce priveşte 

necesitatea asigurărilor au făcut ca 

această sferă a economicului să fie 

puternică atât pe plan național, cât și 

european.

În ultimele decenii, odată cu 

extinderea UE și deschiderea fostului bloc 

comunist, pe fondul unei concurențe 

acerbe în piața locală, asigurătorii 

austrieci s-au orientat către piețele estice, 

aducând în bună măsură know-how-ul, 

experiența și bunele practici. Rezultatele 

acestei interconectări? Pentru austrieci –  

o treime în plus la volumul de subscrieri, 

în vreme ce pentru piețele emergente – 

pe lângă  profesionalizarea mediului, cu 

siguranță, consumatorul are cel mai mult 

de câștigat. 

Subliniem doar că, în urmă cu 30 de 

ani, piaţa asigurărilor din Austria totaliza 

echivalentul a 2,2 miliarde euro, nivel 

comparabil cu totalul primelor brute 

subscrise în prezent de companiile de 

asigurări din România.

Profil
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Mistery Shopping

Acţiunile de Mystery Shopping realizate de Revista PRIMM - Asigurări & Pensii vă sunt 
cu siguranţă cunoscute. Însă, de această dată, am urmărit, în principal, reacţia agenţilor 
vizavi de situaţia în care se află companiile de asigurări.

„Criză de imagine” sau 
„imagine de criză”?

În acţiunea desfăşurată la începutul 
acestui an a fost implicat un Mystery 
Shoopper („client misterios” sau „client 
sub acoperire”), având vârsta de circa 30 
de ani, care a vizitat mai multe sucursale 
deținute de trei companii de asigurări, 
aflate, fiecare dintre ele, în situaţii dificile 
din punct de vedere economic.

De această dată,  Clientul misterios 
și-a propus să urmărească reacția 
agenţilor pe marginea zvonurilor nu 
tocmai plăcute la adresa societăţilor pe 
care le reprezintă, dar, în același timp, să 
evalueze modalitatea în care este primit 
clientul şi nivelul informaţiilor care îi sunt 
furnizate. Mystery Shoopper-ul a fost 
interesat să ştie cât costă poliţele auto 
(RCA şi CASCO) pentru o maşină pe care 
doreşte să o cumpere la „mâna a doua”, 
de la o rudă din provincie, dar să obțină 
și informații privind asigurarea locuinţei 
sale din Bucureşti.

În ansamblu, s-a observat 
o îmbunătăţire considerabilă a 
profesionalismului angajaţilor din 
asigurări, aceştia fiind mai amabili şi 
mai atenţi cu clienţii comparativ cu anii 
trecuţi. De asemenea, s-a constatat că în 
orice situaţie s-ar afla compania, angajații 
încearcă să îi transmită clientului o stare 
de încredere și că, în cazul unei posibile 
daune, despăgubirea se plăteşte la timp.

Prima companie căreia i-am trecut 
pragul în cadrul acţiunii noastre este cea 
aflată în procedura de faliment. Aici 
am întâlnit o singură sucursala deschisă 
din cele cinci vizitate. 

Client: Ştiţi, am venit pentru o asigurare, dar am aflat între timp 
că… 
(Nu apuc să continui că răspunsul vine foarte natural)
Vânzător: Da, suntem în faliment, adică în procedura de faliment, 
dar colaborăm cu un broker între timp. Facem (asigurări – n.r.) în 
continuare. Haideţi în spate, că acolo lucrăm!

Trec printr-un hol îngust în camera care probabil iniţial avea destinația de 

dormitor. Îi spun că doresc să cumpăr o maşină şi mă interesează cât mă vor costa 

asigurările. Îi dau talonul pentru a putea calcula poliţa RCA. Acesta e prost scanat, 

iar vânzătorul îmi spune că îl va trimite mai departe brokerului, dar nu ştie dacă 

o să-l ia în seamă din cauza calității înscrisului. Îmi zice că lucrează cu mai multe 

companii şi că, din experienţa lui, nu este o maşină scumpă şi că pot primi o ofertă 

bună chiar şi din partea celei mai mari companii din piaţă. Totodată, îmi spune că 

mai au preţuri bune alte două companii, dintre care una românească, dar pe care nu 

mi-o recomandă pentru că „nu prea plătesc la daune”. În acest caz, îl întreb despre 

compania la care este angajat.

Client: Şi cu compania dumneavoastră ce s-a întâmplat?
Vânzător: Păi nici noi nu prea am înţeles, dar ar fi fost ceva politic. 
Au zis cum că ar fi probleme la daune, deşi la noi nu a fost vreodată 
vorba de aşa ceva. Cică dacă s-ar întâmpla anumite evenimente 
nu ar fi bani să plătească daunele. Apoi ne-au zis să strângem până 
la o anumită dată un capital mult prea mare, ceea ce nu s-a putut. 
Ulterior ne-au băgat în procedura de faliment. Noi aşteptăm acum 
să ne cumpere un investitor, dar până nu se închide cu falimentul 
nu ştim nimic. Eu de asta am şi rămas, aştept să ne cumpere 
altcineva.
Client: Şi aţi rămas singur aici?
Vânzător: Ei, suntem mai mulţi, nu sunt singurul, dar azi sunt doar 
eu.

Îi mulţumesc frumos, mă ridic, caut drumul spre ieșire și îmi iau rămas bun.

Prima vizită

***

***

***
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Mistery Shopping

Client: Şi pe poliţa obligatorie ce primesc?
Vânzător: Nu primiţi nimic, pentru că este o taxă la stat!
Client: Păi şi nu iau nimic dacă pică blocul?
Vânzător: Ce să luaţi dacă pică, credeţi că au bani să dea la toate 
apartamentele câte 20.000 de euro?

La alta sucursală povestea se repetă:

Client: Şi poliţa obligatorie PAD ce îmi oferă?
Vânzător: Nimic. E ceva ce iubitul nostru stat a mai pus în plus. E 
obligatorie, trebuie să o faceţi!
Client:  (Insist) Păi şi dacă, Doamne fereşte, pică blocul, nu îmi dă 
nimic?
Vânzător: Vă dă maximum 20.000 de euro în caz de cutremur sau 
dacă vă inundă Dunărea sau Marea Neagră.

Când vine vorba de situaţia în are se află societatea pe care o reprezintă, 
angajaţii se aşteaptă ca asigurătorul să fie cumpărat de un investitor străin şi 
precizează că daunele sunt achitate la timp.

Client: Am auzit că ar fi ceva probleme la daune...
Vânzător: Vom fi cumpăraţi de un investitor olandez care va aduce 
capital. Sunt trei care vor să ne cumpere şi se pare că acest investitor 
olandez este cel care va finaliza. Nu ştim nici noi cum se numeşte, 
încă nu am aflat numele, au vrut să ţină confidenţial. (...) Vă daţi 
seama că nimeni nu cumpără ceva care va eşua. Faptul că noi avem 
un investitor demonstrează că nu vor mai fi problemele care au fost. 
Client: Deci, la daune nu voi avea probleme?
Vânzător: Nu, mai ales acum, cât suntem sub supravegherea 
statului, orice daună vine ne ocupăm cât mai repede de ea tocmai 
ca să evităm situaţiile neplăcute şi să nu creăm o suspiciune de 
neîncredere.

A doua vizită 

Sucursala funcționează într-un 
apartament situat la parterul unui bloc, 
intrarea făcându-se prin balcon. Din 
balcon, intru într-o încăpere în care nu se 
vede nicio persoană, dar la deschiderea 
uşii se aude sunetul unui clopoţel agăţat 
deasupra şi, apoi, câţiva paşi,  își face 
apariţia un agent. Ne salutăm. Încăperea 
pare în curs de reamenajare,  aducând 
mai degrabă cu un depozit, căci scaunele 
sunt așezate unele peste altele,  sau 
chiar sus,  peste birouri. Decorul este 
completat de o bibliotecă burdușită cu 
bibliorafturi.

În periplul meu, am trecut pragul la 
cinci sucursale aparținând asigurătorului 
aflat în prezent în procedura de 
rezoluţie. Primul sediu în care am 
intrat este unul nou amenajat, într-un 
apartament, cu intrarea tot prin balcon, 
cu  patru birouri simple, înveselite de 
câteva plante. Pe program era trecut ca 
oră de închidere 16:30, iar eu am intrat 
la 16:27. Salut, mă scuz de ora întârziată 
şi întreb dacă îmi mai pot face o ofertă 
CASCO. Trei glasuri aproape simultan 
îmi spun că sigur, nicio problemă, şi 
mă invită să iau loc. Au deja o bilă albă. 
Însă, deşi sunt patru persoane la birouri, 
fiecare cu câte un calculator, în faţa lor 
este disponibil un singur scaun pentru 
client. Mă întreb ce ar fi fost de făcut dacă 
scaunul ar fi fost deja ocupat. Mă aşez 
în faţa unei doamne şi îmi cere actele 
pentru a face oferta de preţ. Îmi scot şi un 
carneţel pentru a-mi nota. Văzând acest 
lucru, doamna îmi vorbește rar pentru a 
nu face vreo greşeală de cifră, însă nu se 
arată dispusă să-mi printeze oferta sau să 
mi-o trimită pe e-mail.

Totuși, la celelalte patru sucursale 
ale companiei mi s-au printat pe loc 
ofertele sau mi le-au trimis pe mail, 
însoţite chiar şi de condiţiile de asigurare. 

La poliţele facultative CASCO, agenţii mi-
au oferit reduceri diferite, cuprinse între 
5% şi 30%.

În ceea ce priveşte asigurările 
de locuinţe, observ că agenţii cunosc 
legislaţia şi faptul că trebuie să am o 
poliţă obligatorie (PAD) atunci când 
închei una facultativă. Însă, chiar dacă 
mi-au explicat cu răbdare riscurile 
pe care le cuprind cele două poliţe 
şi care sunt sumele asigurate, mi-au 
lăsat impresia că sunt împotriva celei 

obligatorii sau, cel puţin, împotriva 
deţinerii acesteia fără cea facultativă.

Continuându-mi periplul, vizitez 
şi patru sucursale ale unei companii 
aflate în procedura de redresare 
financiară. De la început, trebuie să 
spun că am fost impresionată plăcut 
de sediile frumos amenajate, zugrăvite 
în culorile companiei. Mobilier frumos, 
scaune confortabile, angajați amabili, 
ținută business. Aici, o doamnă îmi 
creează cea mai bună impresie: imagine 

***

***

***

***
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Mistery Shopping

Client: Pot să închei doar poliţa facultativă?
Vânzător: Nu, nu putem emite poliţe facultative dacă nu se aduce 
dovada PAD-ului. (...) În caz de dezastre naturale, cei 20.000 euro 
de la PAD sunt franşiza, iar ceea ce se depăşeşte va fi plătit din 
facultativă.

La capitolul imaginea companiei, angajaţii au făcut tot posibilul ca un potenţial 
client să înţeleagă că societatea nu are probleme. Unul dintre agenţi intră chiar şi în 
discuţii mai tehnice şi îmi explică, în mare, ce presupune noua directivă europeană 
Solvency II, care va aduce o stabilitate mai mare în rândul companiilor. Un alt angajat 
subliniază că societatea se află în vizorul autorităţii de supraveghere, dar nu există 
probleme la plata daunelor.

Client: La plata daunelor sunt probleme? Am citit pe internet că nu 
se plătesc la timp.
Vânzător: Sigur, pe net găsiţi păreri şi pro şi contra, dar eu vă spun 
că nu sunt probleme. În caz de daună se face dosarul şi se plăteşte.

La o altă sucursală, agentul îmi explică faptul că nu sunt probleme, că societatea 
are două termene să majoreze capitalul, unul fiind la sfârşitul anului trecut,  iar al 
doilea la mijlocul anului în curs. „Compania a adus banii necesari majorării acestui 
capital cu două zile înainte să intre sub supraveghere. Din motiv că nu au putut fi 
procesate actele atât de repede,  atunci au intrat sub supraveghere”, precizează acesta.

A treia vizită „misterioasă”

Mystery Shopping-ul este o metodă prin care se poate măsura eficiența 

angajaţilor, precum şi gradul de satisfacţie al clientului în urma vizitei de vânzare, 

achiziţionării unui produs/serviciu sau a serviciilor post-vânzare. Conceptul de „client 

misterios”, „cumpărător sub acoperire” sau „mistery shopping” îşi are originea în SUA, 

unde a fost inventat în anul 1940 de o firmă de cercetare de piaţă ca un procedeu de 

evaluare a calităţii serviciilor.

Fenomenul prinde contur şi în România, devenind tot mai cunoscut în ultimii 

ani. Acest tip de evaluare se foloseşte cu precădere în domenii precum retail, HORECA, 

medical - pharma, bancar, auto, benzinării, restaurante etc. 

Printre elementele care sunt testate în cadrul Mystery Shopping-ului se numără: 

atitudinea vânzătorului față de client, satisfacerea nevoilor clientului, atmosfera, 

abordarea și vânzarea unui produs şi tehnici specifice de vânzare.

de bun vânzător, de profesionist. Dar, 
ca să nu-mi fac mult prea multe iluzii, 
tot în cadrul acestei companii aveam să 
aflu și singurul agent care a promis că 
îmi va trimite oferta pe mail şi nu și-a 
ţinut cuvântul. În rest, am primit ofertele 
printate în sediile vizitate sau le-am 
primit complete pe e-mail.

Şi aici, angajaţii au cunoştinţele 
necesare privind asigurările de locuinţe 
şi îmi explică toate acoperirile şi limitele, 
dar şi faptul că nu pot încheia poliţa 
facultativă fără cea obligatorie.

În concluzie, este vizibilă creşterea 
pregătirii profesionale a angajaţilor 
companiilor analizate, deşi în ceea 
ce priveşte distribuirea poliţelor PAD, 
cel puţin în unele agenţii, modul de 
prezentare lasă de dorit. De asemenea, 
comportamentul în relaţia cu clientul 
este îmbunătăţit, cu toate că uneori 
mai trebuie lucrat la comportamentul 
celorlalte persoane aflate în încăpere în 
timp ce un agent discută cu clientul. Şi 
aici mă refer la discuţiilor lor telefonice, 
cu un volum poate cam zgomotos sau 
interacţiunea lor cu alte persoane, de 
exemplu un curier, care ar putea fi făcute 
cât mai discret, fără a atrage atenţia. Însă, 
agenţii cărora le-au sunat telefoanele, au 
dat „ocupat” sau au răspuns, spunând că 
sunt într-o discuţie şi revin ei cu un apel. 
Profesionist. Să nu uităm şi de faptul că 
vorbesc frumos de compania pe care 
o reprezintă şi încearcă să transmită 
încredere clientului.

Nota: Acesta este doar un demers 
jurnalistic pentru a vă prezenta într-o 
formă directă informaţiile pe care le 
primesc asiguraţii de la companiile de 
asigurări. Discuţiile de mai sus vă sunt 
prezentate ca atare, cât mai aproape de 
modul şi forma în care au avut loc. 

Andreea RADU

***

***

***

***
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Pastila de ASIGUREZĂ

Această secțiune este  un pamflet și se recomandă tratarea sa ca atare!
Avertisment: 
Dr. Jekyll și Mr. Hyde nu sunt doar niște personaje de nuvelă. Am fi chiar 
surprinși să constatăm că cei doi trăiesc și astăzi printre noi!

Dr. Jekyll și Mr. Hyde
08:37 h, în drum spre 
birou

Astăzi e ziua cea mare... Dacă 
lucrurile ies bine!!! E ultima zi din 
trimestru și Ion e foarte aproape de a-și 
atinge targetul de vânzări. E drept... mai 
mare cu 13% față de anul precedent. Dar 
trebuie să creștem an de an, asta e ambiția 
noastră. Așa vrea compania, iar noi trebuie 
să ne conformăm!!!, își reamintește 
obsesiv și acum cuvintele șefului. E foarte 
aproape de obiectivul său! Iar șansele 
sunt mari: azi are deja stabilite întâlniri cu 
doi clienți. 

Unul ceva mai dificil, dar știe cum 
să-l abordeze, doar are atâta experiență 
în astfel de situații: o să-i propună o 
soluție fără clauza care crește costurile 
produsului atât de mult – e atât de 
evident, nu? Clientul, foarte sensibil la 

preț, nici n-o să observe „cosmetizarea” 
ofertei. Iar probabilitatea ca să se 
petreacă chiar riscul neacoperit e infimă...

La cel de-al doilea client lucrurile 
sunt mai simple: are bani, nu se uită la 
preț – o să-l convingă să aleagă oferta 
mai scumpă (...chiar dacă beneficiile 
sunt ceva mai puține față de cealaltă 
opțiune!).  Doar el, Ion, este consultantul 
lui de asigurări. Și, așa cum scrie și 
la dicționar, „consultantul reprezintă 
interesele clientului”, așa că propunerea 
lui e ca și acceptată. Plus că, o valoare 
mai mare a primei de asigurare îl ajută pe 
el – Ion –, chiar să-și depășească planul 
de vânzări. O să fie vedeta biroului, asta-i 
clar ca bună-ziua!

16:46 h, sediu broker 
credite

După aproape 5 luni de du-te-vino, 
strâns acte, completat suma necesară 
pentru avans, Ion a ajuns și în momentul 
ăsta: să-și aleagă creditul pentru casă! 
Are în fața lui două opțiuni, pregătite 
de domnișoara Oana – „Broker senior 
credite” (căci așa se prezintă pe cartea de 
vizită).

Provocarea este acum pe care să 
soluție să meargă... Care îl avantajează 
mai mult? Ceva parcă nu-i miroase a bine 
aici... Domn’șoara Oana insistă pentru 
o anumită variantă, zice că are numai 
avantaje, că „se detașează categoric de 
celelalte!”. Dar oare așa să fie? Dacă, prin 
absurd, să zicem, o avantajează pe EA 

mai mult respectiva opțiune – poate 
comisionul pe care îl primește de la acea 
bancă e mai mare decât din cealaltă 
parte? Sau are de întors un serviciu către 
cineva din banca cu pricina, iar acum 
el – Ion –, e cel în spatele cui e aruncată 
această povară?

E un credit pe 30 de ani. Nu se 
poate juca cu decizia. Trebuie să aleagă 
corect. Dar... dacă există totuși o a treia 
opțiune, mai bună decât astea două care 
îi sunt fluturate pe sub nas? Îhhh... ce să 
facă, ce să facă acum? Mai are timp și 
nervi să o ia de la capăt? Ion e derutat... 
total!

În loc de concluzie... o 
recomandare:

Fii ca Ion! Fii preocupat de viitorul 
tău și al familiei tale! Căci deciziile de azi 
(bune sau rele), îți influențează ziua de 
mâine!

Fii ca Ion!... Dar CARE Ion?

El este Ion.

Ion este preocupat de 

viitorul său și al familiei 

sale.

Ion este responsabil.

Fii ca Ion!

Piețele financiare din 
întreaga lume nu au 
neapărată nevoie de mai 
mulți experți, vânzători 
profesioniști și manageri 
de succes. Ele au nevoie, 
mai degrabă, de mai multă 
transparență, etică, tarifare 
mai echitabilă a produselor și 
de cât mai multe promisiuni 
respectate față de clienți! 

dr. Alin T. BĂIESCU
www.alinbaiescu.ro
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Credeți că digitalul este viitorul? Poate da, poate nu. Oricum ar fi, la 
nivelul industriei de asigurări, companiile trebuie să se pregătească 
pentru o serie de transformări imprevizibile. Prin urmare, acestea 
trebuie să înceapă, încă de pe acum, să îşi dezvolte abilităţile care să le 
permită să facă faţă cu succes noului context.

Viitorul nostru digital
Tehnologia digitală transformă nu 

numai lumea, ci şi industria serviciilor 

financiare, iar în momentul de faţă 

nimeni nu ştie care va fi rezultatul 

final al acestei metamorfoze. Start-up-

urile digitale reprezintă, cu siguranţă, 

elemente disruptive pentru acest 

domeniu. Entităţi precum Beagle Street, 

PolicyGenius sau Google Compare 

schimbă distribuţia tradiţională a 

produselor financiare. Mediul digital 

evoluează rapid, iar companiile 

inteligente şi-au dat deja seama de 

acest lucru şi încearcă să profite rapid de 

oportunităţile apărute – cele care nu vor 

face acest lucru riscă să rămână în urmă.

Pentru a-şi dezvolta abilităţile în 

acest nou mediu dominat de digital, 

companiile aplică diverse strategii. Astfel, 

unele dintre ele încheie parteneriate, 

altele fac achiziţii, iar altele creează 

fonduri care investesc în oportunităţi 

digitale. Indiferent de strategie, însă, 

tehnologiile schimbă atât zona de 

„front office”, cât şi cea de „back office” a 

organizaţiilor. Şi, chiar dacă schimbările 

din zona de „front office” sunt mai vizibile, 

în schimb cele din partea de „back 

office” sunt mai importante: eficienţa 

administrativă trebuie să compenseze 

pentru rezultatele financiare în scădere şi 

impactul ratelor de dobândă mici.

Aşteptările din ce în ce mai 

mari ale clienţilor ajută la realizarea a 

numeroase astfel de schimbări impuse 

de digital. Oamenii cer o interacţiune 

simplă şi consistentă pe toate canalele 

de comunicare – aşa cum s-au obişnuit 

din alte industrii. De asemenea, aceştia 

caută produse şi servicii cu valoare 

mai mare, dar şi sfaturi, servicii şi 

oferte din ce în ce mai personalizate. 

Companiile au mult de câştigat din acest 

comportament: oamenii sunt dispuşi 

să ofere mai multe informaţii despre ei 

pentru a obţine beneficii mai mari, iar 

companiile au ocazia de a întări relaţia cu 

aceşti consumatori şi de a-şi creşte atât 

eficienţa, cât şi competitivitatea.

În mod clar, datele reprezintă 

punctul central al oportunităţilor actuale: 

companiile au nevoie de mai multe 

date pentru a oferi mai multă valoare, 

inclusiv informaţii privind activităţile, 

nevoile şi preferinţele consumatorilor. 

Pe măsură ce asigurătorii colectează 

mai multe date, creşte şi abilitatea lor 

de a răspunde nevoilor clienţilor. În 

acelaşi timp însă, cresc şi riscurile la 

care sunt expuşi: breşele în sisteme de 

securitate, furturile digitale şi fraudele 

devin mai probabile. Securitatea datelor 

este un element critic, iar breşele, odată 

întâmplate, sunt popularizate de către 

media. Consumatorii vor să fie siguri 

că informaţiile lor personale sunt în 

siguranţă în mâinile companiilor.

Încrederea este un element cheie 

pentru că astăzi sunt disponibile mai 

multe date despre consumatori decât 

oricând altcândva în istorie. Conform 

unei cercetări recente realizate de LIMRA, 

două treimi dintre americani publică 

informaţii personale pe reţelele sociale1. 

De fapt, jumătate dintre aceştia au 

declarat că se simt confortabil cu faptul 

că angajatorii lor văd ce postează online. 

Femeile, persoanele sub 40 de ani şi cei 

care au copii acasă postează chiar mai 

multă informaţie decât celelalte grupuri 

de respondenţi.

Consumatorii s-au obişnuit cu 
ideea de a oferi informaţii personale 
terţelor părţi pentru a obţine diverse 
beneficii. Cu toate acestea, tind să fie 

Asigurări

Locaţia şi informaţiile 
financiare se numără 
printre categoriile 
de date pentru care 
oamenii sunt dispuşi să 
plătească pentru a le şti în 
siguranţă.

Alison F. SALKA, Ph.D.
Senior Vice President 
and Director
LIMRA Research
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mai reticenţi atunci când vine vorba 
de informaţii sensibile privind propria 
sănătate sau datele financiare. Cu 
alte cuvinte, oamenilor le place să 
împărtăşească informaţii, dar vor să 
ştie ce informaţii sunt împărtăşite şi să 
controleze tot ceea ce este distribuit mai 
departe din informaţiile lor personale.

În cadrul unui sondaj realizat de 
Georgetown Institute for Consumer 
Research, oamenii au fost întrebaţi ce 
date personale ar fi dispuşi să vândă şi 
pentru ce date ar fi dispuşi să plătească 
ca să fie protejate2. Deloc surprinzător, 
oamenii sunt cel mai dispuşi să vândă 
istoricul achiziţiilor online. Un procentaj 
semnificativ a fost dispus să vândă 
şi istoricul căutărilor online, dar şi 
istoricul din propriile reţele sociale. 
Mult mai puţine persoane (sub 1 din 
10 respondenţi) şi-ar vinde locaţia şi 
informaţiile financiare, precum scorul 
de credit. Incidental, acestea sunt şi 
categoriile de date pentru care oamenii 
ar fi cel mai dispuşi să plătească pentru a 
le şti în siguranţă.

Evident, anumiţi consumatori 
se simt mai confortabil cu ideea de a 
împărtăşi informaţii personale decât 
alţii. Recent, i-am întrebat pe oameni 
ce părere au de ideea de a folosi un 
mecanism de monitorizare în maşina 
personală sau asupra propriei persoane 
prin intermediul căruia să obţină prime 
de asigurare personalizate3. 53% dintre 
respondenţi au declarat că ar fi dispuşi să 
folosească un dispozitiv de monitorizare 
în maşină dacă acest lucru le-ar aduce 
reduceri la prima de asigurare auto. Mai 
mult, 38% dintre aceştia ar fi dispuşi să 
poarte un dispozitiv de monitorizare 
şi să împărtăşească unei companii de 
asigurări de viaţă informaţii privind 
starea lor de sănătate în schimbul 
obţinerii unor tarife mai personalizate 
pentru poliţa de asigurare. În general, 
femeile sunt mai dispuse să facă acest 
lucru decât bărbaţii.

În cadrul aceluiaşi studiu i-am 
întrebat, de asemenea, pe participanţi 
ce îngrijorări au atunci când vine 

vorba de divulgarea datelor personale. 
Oamenii sunt mai predispuşi să fie 
„extrem de îngrijoraţi” atunci când vine 
vorba de pierderea intimităţii (aceasta 
a fost o problemă pentru 45% dintre 
respondenţi). Mai mult de o treime sunt 
îngrijoraţi de ideea că sunt monitorizaţi 
de o companie, iar un procent similar, 
de lipsa acurateţei dispozitivelor 
de monitorizare, astfel de tipuri de 
îngrijorări crescând odată cu vârsta 
respondenţilor. De asemenea, o treime 
dintre participanţii la studiu au declarat 
că sunt îngrijoraţi că ar putea fi penalizați 
pentru că „nu au un comportament bun”.

Îmi imaginez că aceste cifre ar fi 
fost diferite dacă am fi făcut studiul în 
urmă cu cinci ani şi mă aştept să difere şi 
dacă îl vom relua peste alţi cinci ani (sau 
chiar în 1-2 ani). Atitudinile şi aşteptările 
privind intimitatea se schimbă de-a 
lungul timpului. Cu toate acestea, pentru 
companiile care folosesc datele din social 
media, din cloud sau alte tehnologii 
similare, există o constantă: nevoia de a 
proteja datele personale şi de a continua 
să se încadreze în reglementările privind 
intimitatea datelor.

Viitorul e digital. Desigur, este mai 
bine pentru organizaţii să înceapă să-şi 
dezvolte de pe acum capacităţile digitale 
care să le conducă în direcţia potrivită, 
în loc să aştepte pentru o hartă digitală 
„perfectă” care să le arate unde trebuie 
să meargă. Un business cu nişte abilităţi 
digitale puternice are nevoie de sisteme 
şi procese diferite față de ceea ce au avut 

companiile de asigurare de-a lungul 

istoriei. Acele organizaţii care vor putea 

răspunde nevoilor consumatorilor în 

ceea ce privește o interacţiune simplă 

şi securitatea datelor vor avea cele mai 

mari avantaje. De asemenea, vor avea 

probabil şi cele mai bune procese şi 

sisteme, ceea ce le va aduce cu totul alte 

recompense. 

1 „Opportunities in the Sharing Culture”, 
LIMRA Research Briefing 2015
2 Banerji, Ishani, „For Sale: My Data”, www.
huffingtonpost.com, September 23, 2014
3 „Opportunities in the Sharing Culture”, 
LIMRA Research Briefing 2015

Articol republicat cu permisiunea LIMRA’s 
MarketFacts Quarterly

Traducere şi adaptare: Adina TUDOR

LIMRA, o organizație dedicată 

cercetării, educației și dezvoltării la 

nivel mondial, este o sursă apreciată 

a industriei pentru peste 850 de 

firme din domeniul serviciilor 

financiare. LIMRA oferă companiilor 

membre cele mai recente studii 

și analize în domeniul asigurărilor, 

pensiilor și distribuției, ajutându-le 

să dezvolte strategii de business 

eficace, cu un real impact pozitiv 

asupra profitabilității.

În România, LIMRA este 

implicată activ în creșterea nivelului 

de profesionalism al pieței de 

asigurări prin oferirea de consultanță 

și training-uri specializate, toate 

acestea având ca scop dezvoltarea 

de produse noi și instruirea unor 

echipe productive. 

Asigurări

53% dintre participanţii 
la un studiu LIMRA au 
declarat că ar fi dispuşi să 
folosească un dispozitiv 
de monitorizare în maşină 
dacă acest lucru le-ar 
aduce reduceri la prima 
de asigurare auto.
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Sabin VÂNĂ
Editor

Stadiul la care a ajuns industria auto cu siguranță i-ar lua prin surprindere 
pe cei care au pus bazele acesteia, oameni ca Henry FORD (cel care a 
pus bazele organizării liniei de asamblare moderne), Ferdinand PORSCHE 
(creatorul primului automobil cu motor hibrid) sau Rudolf DIESEL 
(inventatorul motorului care îi poartă numele).

Industria auto, un jucător în declin 
pe piețele de capital

După căderea produsă de criză, 

în ultimii cinci ani numărul mașinilor 

vândute a fost în creștere, iar previziunile 

sunt optimiste și pentru următorii trei 

ani. Conform celor de la Reportlinkes, 

număr autovehiculelor vândute în 

2018 va crește la 100.000.000 unități. 

Principalele două piețe de desfacere sunt 

reprezentate de China și Statele Unite. 

China a reușit să devină principala piață 

de desfacere, 61,5% din cota de piață 

fiind deținută de companii din Vest. 

La nivel european, Germania 
domină piața europeană cu o cotă de 
aproximativ 35%. Producătorii din Franța 
dețin aproximativ 20% din vânzări, astfel 
încât putem spune că piața din Europa 
este dominată de producătorii germani și 
de cei francezi, modelele japoneze având 
o cotă de aproximativ 12%.

Totuşi, în pofida trendului crescător 
din ultima perioadă, vânzările continuă 
să fie sub cele înregistrate în anii de 
dinaintea crizei financiare, conform Euler 
Hermes. 

Automobilele cu motor electric 
sau hibride reprezintă un nou segment 
pe piața auto. Datorită, pe de o parte, 
prețurilor mai ridicate, în raport cu 
mașinile dotate cu motoare cu ardere 
internă și, pe de altă parte, scăderii 
prețului barilului de petrol, acest tip 
de mașini sunt mai puțin atractive. 
Reglementările naționale sau regionale 
joacă și vor continua să joace un rol 
important în dezvoltarea acestui 
segment de automobile. Cerințele 
Uniunii Europene de a reduce emisiile de 
carbon, dar și cele adoptate de Guvernul 
chinez îi vor determina pe producătorii 
de automobile să caute noi soluții pentru 
reducerea noxelor, iar automobilele 
hibride sau electrice reprezintă o 
alternativă, pe care majoritatea 
producătorilor probabil o vor explora, 
mai ales că multe dintre companiile auto 
fac deja asta (BMW, Renault, Toyota, 
Daimler etc.). 

O altă tendință în industria auto o 
reprezintă tehnologizarea mașinilor, fapt 
ce vine în concordanță cu o altă tendință 
globală, IoT (Internet of Things). În viitor 
se așteaptă ca majoritatea companiilor 
auto să încheie acorduri cu companiile 
de telecom pentru a putea dezvolta 
servicii prin care mașinile să fie integrate 
în rețea, astfel încât proprietarul unei 
mașini să poată ști cât mai multe despre 
autovehiculul lui, oriunde s-ar afla.

Piaţa de Capital
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Ce anunţă cifrele pentru 
2016

În urma publicării rapoartelor 
de vânzări pentru luna ianuarie 2016, 
compania care se situează cel mai bine 
în top-urile bursiere este Fiat Chrysler 
Automobile NV (NYSE: FCAU), cu o 
creștere de 7%, în timp ce Volkswagen a 
înregistrat o scădere de 14,6%, ca urmare 
a scandalului legat de emisiile de CO2, 
aflându-se în coada clasamentului. Nici 
companiile americane cu tradiție nu au 
înregistrat creșteri în urma rapoartelor 
publicate. Ford (NYSE:F) a înregistrat o 
scădere de 12%, iar cei de la General 
Motors (NYSE:GM), de 8%.

Dar comercializarea automobilelor 
nu este o cursă de ... cine vinde cele 
mai multe mașini într-o lună. Este 
vorba despre ce companie este cea mai 
sănătoasă, cu cele mai bune perspective 
de creștere.

Dacă din punct de vedere al 
vânzărilor se poate decide care companie 
stă cel mai bine și cel mai rău, din punct 
de vedere financiar nu se poate alege un 
câștigător, pentru că nu există companii 
de automobile sănătoase financiar, 

gata pentru o creștere semnificativă în 
următorii câțiva ani. Singura excepție 
posibilă este Volkswagen pentru care, 
chiar dacă a fost afectată de scandalul 
legat de emisiile CO2, revenirea la media 
pe care o avea pe piață pare totuși un 
scenariu realizabil.

Mișcarea pieței pe termen scurt 
confirmă acest lucru. Astfel, deși 
rapoartele publicate confirmă poziţia 
de lider a Fiat Chrysler Automobile 
NV, prețul acțiunilor sale a scăzut sub 
minimul ultimelor 52 de săptămâni (6,60 
USD), în timp ce acțiunile Volkswagen 
s-au stabilizat peste minimul înregistrat 
după scandal.

Industria auto, atractivă 
pentru investitori?

În ultimele 52 de săptămâni, 
Dow Jones Industrial Average a scăzut 
cu 8%, reflectând volatilitatea acestei 
pieţe care încearcă să facă față unei 
situații de ansamblu caracterizată prin 
încetinirea creșterii economice a Chinei, 
scăderea prețurilor la energie și o 
creștere economică mai lentă decât cea 
preconizată de SUA.

Chiar dacă „incertitudine”, 
este cuvântul cel mai des folosit în 
vocabularul investitorilor, consumatorii 

au invadat showroom-urile de 

automobile noi, într-un ritm alert 

înregistrându-se vânzări de sute de mii 

de dolari pentru automobile noi. Acest 

lucru a condus la creșterea bilanțurilor 

producătorilor auto, care cu șapte 

ani în urmă au lovit pe butonul re-

set, scăzându-şi dramatic costurile de 

producţie și nivelurile de break-down 

chiar în raport cu volumul total al 

vânzărilor din industria auto.

Cu toate acestea, există puțin 

interes față de acțiunile auto. Ford este 

în scădere cu 16% în ultimele 52 de 

săptămâni. General Motors a avut o 

evoluție puțin mai bună decât indicele 

Dow Jones Industrial Average, în scădere 

cu doar 6%. Grupul FCA (Fiat Chrysler 

Automobile), recent intrat într-un 

proces intentat de dealerii auto care 

contestă legitimitatea cifrei de vânzări 

de automobile din raport, este în scădere 

cu 17%. 

Stock-urile retail de autovehicule 

au avut și ele de suferit: AutoNation este 

în scădere cu 22%, Grupa 1 Automotive a 

înregistrat o cotă negativă de 26%. Stock-

urile furnizorilor auto au fost de 

asemenea afectate: BorgWarner BWA - 

scădere de 43%, iar Magna International 

este în pierdere cu 28%.

Țara Unități vândute (mil.)

China 23,5

SUA 16,8

Japonia 5,6

Brazilia 3,5

Germania 3,4

India 3,2

UK 2,8

Rusia 2,5

Franța 2,2

Canada 1,9

Coreea de Sud 1,7

Italia 1,5

Iran 1,3

Indonezia/Mexic 1,2

Australia 1,1

Top 15 piețe auto la nivel mondial 
în 2015

Sursa: The Automotive Industry, CFA 
Institute 

Sursa: ScotiaBank; www.statista.com
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În piața auto din Asia lucrurile 
nu stau cu mult mai bine. Nissan a 
avut cea mai bună  performanță dintre 
producătorii auto asiatici, în creștere cu 
6%. Grupul Toyota a înregistrat o scădere 
de 13%, în timp ce Honda cu 6%.

Producătorii de 
anvelope
Cel mai bun „performer” 
în sectorul auto este 
Goodyear,  în creștere cu 
17% în ultimul an, care a 
beneficiat de recordurile 
de vânzări auto și 
scăderea prețurilor la 
materiile prime. 
Producătorul de 
anvelope Bridgestone 
este în scădere cu 15%, 
în timp ce Michelin a 
înregistrat un regres de 
9% pe piața de capital.  
Analiștii chiar raportează 
o scădere mai mare, 
în ceea ce privește 
Bridgestone, ajungând 
la un consens așteptat 
în reducerea rating-ului 
producătorului. Acest 
lucru se datorează 
incertitudinii din America 
Latină, în special Brazilia 
și Venezuela, unde 
economiile de piață 
și vânzările auto s-au 
prăbușit.

Singurele acțiuni care au prezentat 
atracție pentru investitori în ultimii ani 
sunt cele de la Tesla Motors. Compania 
auto Tesla, producător de automobile 
electrice premium, ale cărei acțiuni sunt 
printre cele mai volatile din sectorul 
auto pe bursă, a avut o evoluție liniară 
în ultimul an, deși la începutul anului 
acțiunile s-au tranzacționat pe piață 
cu o cotă cu 25% mai mare decât la 
aceeași dată anul anterior. Acesta este și 
unul din motivele pentru care acțiunile 
Tesla Motors au câștigat încrederea 
investitorilor.

Industria auto pierde 
teren în piețele de capital

Chiar înainte de falimentele 
General Motors şi Chrysler, investitorii 
instituţionali nu erau interesaţi de 
acţiunile companiilor de pe segmentul 
auto. Acestea nu păreau să aibă o 
strategie clară pe termen lung, să fie 
orientate către viitor – înţepenite în 
secolul 20. Majoritatea sunt marcate 
de cheltuieli mari, supuse negocierilor 
cu sindicatele o dată la trei ani, foarte 
sensibile la ciclurile economice şi 
obligate să investească masiv în sisteme 
electrice de condus pentru a corespunde 
standardelor de reglementare, dar 

fără a avea o cale directă şi clară către 

consumatorii care îşi doresc maşini 

electrice pe scară largă.

Adam JONAS, analist în cadrul 

Morgan Stanley, a declarat la jumătatea 

lunii ianuarie că va sfătui investitorii să 

vândă acţiunile Ford, de exemplu, pentru 

că nu crede că mai există un scenariu 

pozitiv pentru producătorii tradiţionali 

de maşini. Mai mulţi investitori vor spune 

că este un moment potrivit să „vindem” 

acţiuni ale producătorilor auto, a declarat 

acesta la o întrunire în cadrul Show-

ului Auto Internaţional Nord-American 

(n.red., North American International 

Auto Show).

Dacă analişti precum JONAS şi alţi 

investitori nu percep sectorul auto drept 

atrăgător, atunci şi acţiunile auto vor 

avea probleme în a atrage investitori. 

Preţurile acţiunilor vor fi condamnate 

să fie insuficient de performante 

comparativ cu alte industrii, indiferent ce 

vor face economia SUA şi cea a Chinei în 

următorii trei ani. 

Surse: www.forbes.com

www.bloomberg.com

www.oica.com

www.statista.com

Toyota		  43,064	 35,017	 AAA-	 AAA-

BMW		  34,968	 33,079	 AAA	 AAA

Mercedes-Benz	 32,049	 27,328	 AAA	 AAA

Hyundai		  8,502	 19,357	 AA+	 AAA-

Ford		  19,771	 20,315	 AAA-	 AA+

Companie (mil.USD)

2016 2015 2016 2015

Rating

Primele 5 branduri auto în 2016

Sursa: Global 500 2016
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Andreea COJOCARU
Avocat

Răspunderea civilă pentru daunele morale s-a conturat pe tărâm 
delictual încă din dreptul roman, prin aşa-numitele delicte private 
ce erau sancţionate cu amenzi (actio in injuriarum). În dreptul 
modern, răspunderea civilă pentru daune morale a fost un timp 
numai delictuală, pentru ca, mai târziu, să se admită şi răspunderea 
contractuală pentru daunele morale. 

Daunele morale și libera apreciere a 
judecătorilor cu privire la cuantumul 
acestora

În dreptul actual, în majoritatea 
ţărilor europene, daunele morale sunt 
preponderent delictuale, domeniul 
delictual fiind domeniul tradiţional 
al daunelor morale, iar răspunderea 
civilă delictuală fiind răspunderea de 
drept comun în raport cu răspunderea 
contractuală pentru daune morale. 

După intrarea în vigoare a Codului 
Civil din anul 1865, în perioada 1865-
1952, jurisprudenţa română a promovat 
admiterea reparării băneşti a daunelor 
morale, fiind susţinută de doctrină. 

Dispozițiile legale cuprinse în Noul 
Cod Civil stabilesc cu valoare expresă 
dreptul la daune morale, astfel: În caz 
de vătămare a integrității corporale 
sau a sănătății, poate fi acordată și 
o despăgubire pentru restrângerea 
posibilităților de viață familială și socială. 
Instanța judecătorească va putea,  de 
asemenea, să acorde despăgubiri 
ascendenților, descendenților, fraților, 
surorilor și soțului, pentru durerea 
încercată prin moartea victimei, precum și 
oricărei alte persoane care la rândul ei ar 
putea dovedi un prejudiciu.

	 În privinţa criteriilor de stabilire 
a despăgubirilor, instanţa supremă a 
fost constantă în a decide că acestea 
se stabilesc prin apreciere, în raport 

cu consecinţele negative suferite de 
victimă pe plan fizic şi psihic, importanţa 
valorilor lezate, măsura în care au fost 
lezate aceste valori, intensitatea cu 
care au fost percepute consecinţele 
vătămării, măsura în care i-a fost 
afectată situaţia familială, profesională 
şi socială. În cuantificarea prejudiciului 
moral, aceste criterii sunt subordonate 
condiţiei aprecierii rezonabile, pe o bază 
echitabilă, corespunzătoare prejudiciului 
real şi efectiv produs victimei.

Aprecierea judecătorului privind 
evaluarea daunelor morale este 
subiectivă, dar criteriile care stau la 
baza cuantumului despăgubirilor 
sunt obiective şi pot forma obiectul 
controlului instanţei de recurs. 
Concluzionând astfel, Curtea 
împărtăşeşte criteriul general evocat 
de instanţa europeană, potrivit căruia 
despăgubirile trebuie să prezinte un 
raport rezonabil de proporţionalitate 
cu atingerea adusă reputaţiei, având 
în vedere, totodată, gradul de lezare a 
valorilor sociale ocrotite, intensitatea şi 

gravitatea atingerii adusă acestora.	

De subliniat este faptul că cei 

prejudiciaţi solicită sume imense, 

indicând în anumite situaţii destinaţia 

filantropică a acestora. Judecătorii nu 

trebuie să fie influenţaţi în formarea 

convingerii lor de gestul filantropic pe 

care păgubitul declară că a înţeles să-l 

facă. Cu toate că legislaţia naţională 

nu recunoaşte precedentului judiciar 

calitatea de izvor de drept, doctrina 

juridică din România afirmă rolul 

important al acesteia pentru pronunţarea 

unor soluţii unitare. În acest context 

se impune să remarcăm că instanţele 

naţionale îşi întemeiază, de cele mai 

multe ori, considerentele hotărârii pe 

decizii ale Curţii Europene.

Prin urmare, în lipsa unor dispoziții 

legale exprese care să prevadă limitele 

daunelor ce pot fi acordate și în 

contextul diversității situațiilor de fapt ce 

pot apărea în practică, se poate evidenția 

rolul  activ al judecătorilor în procesul de 

stabilire a cuantumului daunelor morale.

Daniel Florea & Asociaţii
Rubrică oferită de
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Ce riscuri globale ar putea avea cel mai mare impact în 2016? World Economic Forum a 
prezentat, în cadrul reuniunii anuale de la Davos, desfăşurată la sfârşitul lunii ianuarie, un 
top al principalelor riscuri care ameninţă companiile şi populaţiile la nivel internaţional.

Forumul de la Davos: 
Topul riscurilor globale în 2016

„Global Risks Report 2016”, realizat 
de World Economic Forum (WEF) şi 
prezentat în cadrul întâlnirii anuale a 
organizaţiei de la Davos, a identificat 
o serie de riscuri globale în creştere în 
2016. Raportul a fost întocmit pe baza 
sondajului anual realizat de WEF, la 
care au răspuns 750 de experţi care au 
evaluat, pentru o perioadă de 10 ani, 
29 de riscuri globale, atât din punctul 
de vedere al impactului, cât şi al 
probabilităţii de a se manifesta. 

Conform WEF, riscul care are cel 
mai mare impact potenţial în 2016 este 
reprezentat de eşecul măsurilor de 
adaptare la schimbările climatice şi de 
reducere a efectelor acestora. 

Reprezentanţii WEF au notat că 

este pentru prima dată în istoria realizării 

acestui raport când un risc care ţine de 

mediul înconjurător se află pe primul 

loc în top. Astfel, eşecul contracarării 

schimbărilor climatice a fost considerat, 

în acest an, ca având potenţialul de a 

provoca daune mai mari decât armele 

de distrugere în masă (aflate pe locul 

al doilea în topul riscurilor), criza apei 

(locul al treilea), migraţiile involuntare pe 

scară mare (locul al patrulea), respectiv 

o schimbare bruscă a preţului energiei 

(locul al cincilea). 

În ceea ce priveşte probabilitatea 

de a se manifesta, cel mai mare risc 

în 2016 este reprezentat de migraţia 

involuntară pe scară largă a populaţiilor, 

urmat de fenomenele meteo extreme 

(locul al doilea), eşecul măsurilor 

de limitare şi adaptare la efectele 

schimbărilor climatice (locul al treilea), 

conflictele interstatale care au consecinţe 

regionale (locul al patrulea), respectiv 

catastrofele naturale majore (al cincilea 

risc în top). 

Conform World Economic Forum, 

o astfel de paletă largă de riscuri este 

„fără precedent” în cei 11 ani de când 

a început să fie realizat raportul care 

evaluează riscurile globale. Pentru prima 

dată, patru din cele cinci mari categorii 
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analizate – ameninţări de mediu, 
geopolitice, societale şi economice – apar 
în top 5 riscuri cu cel mai mare impact. 
Singura categorie care nu apare aici este 
cea a riscurilor tehnologice - atacurile 
cibernetice se situează abia pe locul 11 
atât din punctul de vedere al impactului, 
cât şi al probabilităţii de a se produce.

Eşecul soluţiilor de 
reducere a efectelor 
schimbărilor climatice, 
riscul cu cel mai mare 
impact în 2016

Diversitatea peisajului de riscuri 
identificat de către raportul World 
Economic Forum apare într-un moment 
în care impactul acestora la nivel global 
este în creştere, notează experţii WEF. 
De exemplu, încălzirea globală raportată 
anul precedent este foarte posibil să 
conducă, pentru prima dată, la depăşirea 
cu 1 grad Celsius a temperaturii medii 
globale de suprafaţă faţă de era pre-
industrială, ceea ce ar putea avea 
consecinţe semnificative la nivel planetar.

2015 a fost, de altfel, cel mai cald 
an din istorie, depăşind toate recordurile 
de temperatură de până acum, după 
cum au arătat datele publicate de 
asociaţia americană National Oceanic 
and Atmospheric Administration - NOAA. 
De altfel,  încă din vara anului trecut se 
estimase că 2015 va doborî recordurile 
de temperatură din istorie, astfel încât 
datele rezultate la sfârșitul anului nu 
au făcut decât să confirme acest lucru. 
Astfel, temperatura medie combinată 
la nivelul solului şi la nivelul oceanelor 
din luna decembrie 2015 a fost cea mai 
mare temperatură lunară de când NOAA 
realizează măsurători, din anul 1880.

În 2015, temperatura medie, 
măsurată atât la suprafaţa solului, 
cât şi a oceanelor, a fost cu 0,9 grade 
Celsius mai mare decât media secolului 
al XX-lea. Aceasta a fost cea mai mare 
valoare înregistrată în cei 136 de ani 
de măsurători NOAA, depăşind cu 0,16 
grade Celsius recordul stabilit în 2014. 
De altfel, aceasta este a patra oară în 

Riscurile globale care provoacă cele mai mari îngrijorări, 2016

Migraţia involuntară pe scară largă

Colapsul sau criza la nivel statal

Conflicte interstatale

Rate mari de şomaj

Eşecul guvernanţei naţionale

52%

27.9%

26.3%

26%

25.2%

Pentru următoarele 18 luni

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

Criza apei

Eşecul măsurilor de adaptare 
şi contracarare a efectelor 

schimbărilor climatice

Fenomene meteo extreme

Criza hranei

Instabilitate socială profundă

Pentru următorii 10 ani

39.8%

36.7%

26.5%

25.2%

23.3%

Sursa: World Economic Forum

Top 10 riscuri în funcţie de probabilitatea de 
a se manifesta Top 10 riscuri în funcţie de impact

1. Migraţia involuntară pe scară largă
1. Eşecul măsurilor de adaptare şi reducere a 
efectelor schimbărilor climatice

2. Fenomene meteo extreme 2. Armele de distrugere în masă

3. Eşecul măsurilor de adaptare şi reducere a 
efectelor schimbărilor climatice

3. Criza apei

4. Conflictele interstatale 4. Migraţia involuntară pe scară largă

5. Catastrofele naturale 5. Schimbările bruşte ale preţului energiei

6. Eşecul guvernanţei naţionale
6. Pierderi de biodiversitate şi prăbuşirea 
ecosistemelor

7. Ratele mari de şomaj 7. Crize fiscale

8. Fraudarea sau furtul datelor 8. Răspândirea bolilor infecţioase

9. Criza apei 9. Creşterea preţurilor activelor

10. Comerţul ilicit 10. Instabilitate socială profundă

Raportul Riscurilor Globale 2016

Sursa: World Economic Forum

Riscuri societale Riscuri de mediu Riscuri economice

Riscuri tehnologiceRiscuri geopolitice

acest secol când se înregistrează o 

temperatură globală record, iar cele 

0,9 grade Celsius reprezintă cea mai 

mare diferenţă consemnată între două 

temperaturi record de până acum, 

arată datele NOAA. De asemenea, anul 

trecut, în 10 luni din 12, temperaturile au 

depăşit recordurile lunare anterioare.
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Migraţia involuntară pe 
scară largă, riscul cel mai 
probabil de a se manifesta 
în 2016

Conform raportului realizat de 
World Economic Forum, migraţia 
involuntară pe scară largă a populaţiilor 
reprezintă riscul cu cea mai mare 
probabilitate de a se manifesta în acest 
an.

Această probabilitate este 
susţinută şi de datele disponibile 
până în prezent: de exemplu, conform 
UNHCR, Agenţia Naţiunilor Unite pentru 
Refugiați, numărul persoanelor obligate 
să migreze până la finalul lui 2014 a 
fost de 59,5 milioane la nivel global, în 
creştere faţă de cei 51,2 milioane din 
2013 şi cu aproape 50% peste cei care 
au migrat forţat în 1940. Acesta este cel 
mai mare număr de migranţi înregistrat 
până acum, arată „Global Trends Report: 
World at War”,  realizat de UNHCR, fiind, 
de asemenea, şi cea mai mare creştere 
anuală raportată până în prezent. 

Conform raportului Naţiunilor 
Unite, situaţia va continua să se 
înrăutăţească. La finalul anului 2014, 
la nivel internaţional, unul din 122 de 
oameni era fie refugiat, fie strămutat 
în propria ţară, fie în căutare de azil. 
Principalele cauze care determină 

migraţia involuntară a persoanelor sunt 
reprezentate de războaie, conflicte şi 
persecuţii. 

În ceea ce priveşte Europa, numărul 
migranţilor involuntari a crescut cu 
51% în 2014, ca urmare a conflictului 
din Ucraina, al unui număr record de 
traversări a Mării Mediterane (219.000), 
precum şi a numărului mare de refugiaţi 
sirieni din Turcia (ţară care a devenit, în 
2014, naţiunea cu cel mai mare număr 
de refugiaţi, având 1,59 milioane de 
refugiaţi sirieni în decembrie 2014). 
Per ansamblu, numărul migranţilor 
involuntari din Europa a fost de 6,7 
milioane la finalul lui 2014, faţă de 4,4 
milioane la finalul lui 2013.

Concluzii
Riscurile de mediu ocupă locurile 

principale în topurile realizate pentru 
2016, în pofida unui mare număr de 
alte ameninţări identificate pentru 
acest an, au subliniat reprezentanţii 
World Economic Forum. De exemplu, 
inegalitatea veniturilor, principalul risc 
identificat în 2014, se reflectă în acest an 
în instabilitatea socială profundă, ratele 
de şomaj mari şi consecinţele negative 
ale avansului tehnologic.

Evenimentele precum criza 
refugiaţilor din Europa şi atacurile 
teroriste au adus instabilitatea politică 

globală la cel mai mare nivel înregistrat 
de la Războiul Rece încoace. Acest lucru 
sporeşte incertitudinea contextuală în 
care firmele internaţionale sunt din ce 
în ce mai forţate să ia decizii strategice. 
Nevoia ca liderii de business să ia în 
considerare implicaţiile acestor riscuri 
asupra activităţii, reputaţiei şi lanţului 
de distribuţie a propriilor firme este mai 
presantă ca niciodată, a declarat John 
DRZIK, President, Global Risk and 
Specialties, MARSH, citat de WEF.

Riscurile geopolitice, mai precis 
conflictele interstatale cu consecinţe 
regionale, au fost identificate drept 
cel mai probabil risc al anului 2015 şi 
continuă să fie prezente şi în 2016.

Schimbările climatice exacerbează 
mai multe riscuri ca niciodată în ceea 
ce priveşte criza apei, crizele de hrană, 
constrângerile asupra creşterii economice, 
coeziunea socială mai slabă şi riscuri de 
securitate din ce în ce mai mari. Între timp, 
instabilitatea geopolitică creşte expunerea 
companiilor la probleme precum 
anularea proiectelor, revocarea licenţelor, 
întreruperea producţiei, distrugerea 
bunurilor şi restrângerea circulaţiei 
fondurilor financiare peste hotare. Pe de 
altă parte, conflictele politice transformă 
schimbările climatice într-o problemă 
şi mai greu de rezolvat, deoarece duc la 
reducerea potenţialului de cooperare 
politică, la redirecţionarea resurselor şi 
a atenţiei de la prevenirea şi reducerea 
efectelor schimbărilor climatice, a declarat 
Cecilia REYES, Chief Risk Officer, ZURICH 
Insurance Group, pentru WEF.

Surse: 

WEF - World Economic Forum

UNHCR - The UN Refugee Agency

NOAA - National Oceanic and Atmospheric 
Administration

Adina TUDOR

Riscuri care ameninţă mediul de afaceri
Pentru al doilea an consecutiv, în cadrul „Global Risks Report”, World Economic 

Forum a oferit şi informaţii la nivel de ţară în ceea ce priveşte modul în care 
companiile locale percep riscurile globale la nivelul propriilor ţări şi impactul pe care 
acestea îl au asupra activităţilor de business. În acest an au fost descoperite pattern-
uri similare atât în economiile dezvoltate, cât şi în cele emergente. Astfel, ratele mari 
de şomaj şi gradul mare de subangajare sunt percepute drept riscul care provoacă 
cele mai mari îngrijorări pentru mediul de business în peste o pătrime din cele 
140 de ţări incluse în analiză, fiind cu precădere evidenţiat în Africa sub-sahariană, 
respectiv Orientul Mijlociu şi Africa de Nord. Singura regiune unde aceste riscuri nu 
apar în Top 5 este America de Nord. Modificările bruşte ale preţului energiei este 
al doilea cel mai răspândit risc care afectează mediul de business, apărând în Top 
5 în 93 de ţări. De asemenea, riscurile cibernetice apar în Top 5 ameninţări pentru 
companiile din 27 de ţări incluse în raport. În ceea ce priveşte România, datele WEF 
indică drept riscuri principale cele economice, mai precis posibilitatea falimentului 
unui mecanism financiar sau al unei instituţii financiare.

Tendinţe
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De când mediul corporatist a devenit tot mai arid, iar internetul s-a 
transformat într-un mediu de lucru profitabil și productiv, tot mai mulți 
antreprenori renunță la job-urile clasice, preferând lucrul de acasă. 
Alternativa surâde oricui, bineînțeles, dar este într-adevăr o alternativă 
fezabilă, de viitor?

Sabrina CANEA
Editor

Home-based business: a face sau 
nu bani de acasă?

vs

Ca „novice” în domeniul afacerilor, 
primul lucru care trebuie conștientizat 
este faptul că demersul afacerii tale 
depinde, în egală măsură, de deciziile pe 
care le iei, modurile de acțiune pe care 
le implementezi și contextul în care îți 
construiești afacerea. Mulți consideră 
că succesul sau eșecul unei afaceri, al 
unei idei, depinde direct proporțional 

de eficiența modului de implementare, 

cu alte cuvinte, de eficiența strategiei pe 

care o adoptăm în dezvoltarea ei. Totuși, 

părerile sunt împărțite, astfel că unii 

mizează pe gândire strategică, cercetare, 

programe de acțiune și respectarea unei 

anumite planificări, în timp ce alții cred în 

elementul de noroc.

Un studiu Bestjobs din 2011, realizat pe aproximativ 1.300 
de angajați români, arată că peste 55% dintre aceștia sunt 
mai productivi dacă muncesc de acasă, ca urmare a reducerii 
nivelului de stres. De asemenea, 59% dintre companii 
permit ocazional angajaților să lucreze de acasă. Totuși, s-a 
demonstrat că există o slabă corelație între lucrul de acasă și 
creșterea productivității.

Există, desigur, elemente care 
nu țin de competența noastră și, în 
consecință, față de care nu avem nicio 
putere de acțiune. Acest noroc, deci, este 
și el compus din mai multe variabile. Ne 
aflăm într-un context economic destul 
de sensibil, care vibrează la fiecare 
mișcare de pe piața mondială (tranzacții: 
fuziuni și achiziții), este influențat de 
efervescența politică și se lasă ghidat de 
pura și instabila dorința a omului, el fiind 
elementul cheie după care se orientează 
fiecare creator de produse și servicii. În 
plus, există anumiți factori tehnologici 
și tehnici care pot indica evoluția sau 
involuția unei afaceri. 

Acestea fiind datele problemei, 
majoritatea afacerilor mici, de 3-5 
salariați, rămân blocate undeva la 
asigurarea nivelului de subzistență și nu 
pot crește. În același timp, cunoaștem 
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și destule exemple de mari jucători 
de pe diferite piețe care sunt supuşi 
falimentului. În acest context, ce este mai 
ușor? Să îți construiești propria afacere 
ori să intri în structura uneia existente 
deja pe piață? 

Ca să tragem niște concluzii rapide, 
în oricare dintre cele două variante, avem 
nevoie de mai multe tipuri de investiții: 
investim, evident, bani, investim energie 
și investim o bună parte din timpul 
nostru personal, aici încadrându-se atât 
timpul nostru liber, de relaxare, cât și 
timpul pe care îl petrecem cu familia. 
Ce este de făcut dacă vrei să scapi totuși 
din acest cerc vicios în dezvoltarea unei 
afaceri?

Dacă nu vrei să alegi între cele 
două (angajat și angajator) este perfect 
în regulă, căci există și varianta de mijloc: 
home-based business. Mai concret, ne 
referim la afacerile care pornesc din casa 
noastră, pe care le conducem sau nu noi, 
dar – având sediul central în propria casă 
– pe care noi le administrăm. 

La o privire mai superficială, pare 
o alternativă ideală pentru oricine: ai 
propriul birou chiar acasă, nu trebuie să 
circuli la ore de vârf și nici nu consumi 
resurse pe transport, îți petreci mai 
mult timp cu familia, poți lua pauze 
când dorești și nu ai un supervizor. Cu 
toate acestea, o afacere tip home-based 
implică mai multe aspecte care trebuie 
luate în considerare.

 Pro:

 Ești propriul tău șef. 

 Cariera și viața de familie cunosc un 
echilibru. 

 Mai puține cheltuieli.

 Ești singurul de care depinzi.

 Potențial mare de profit.

 Poți dezvolta o afacere de tip home-
based în paralel cu o afacere clasică.

 Contra:

 Ești de asemenea și propriul contabil, 
vânzător, I.T.-ist, specialist în relații 
publice și relații cu clienții.  

 Afacerea poate interfera foarte ușor 
cu timpul liber.

 Riscul de a suprapune cheltuielile 
afacerii cu cele ale casei.

 Nu comunici, nu interacționezi cu 
oamenii. 

 Nu există un profit constant. 

 Activând, practic, în două afaceri 
diferite, timpul liber tinde a fi cât mai 
aproape de zero. 

Îți oferă o astfel de 
afacere siguranță?

În termeni generali, orice 
antreprenor de afacere mică sau mijlocie 
dorește să-și asigure afacerea, pentru a 
preveni eventuale pierderi, indiferent 
că vorbim de calamități naturale, 
escrocherie, avarii ori accidente de 
muncă. De aici se ridică următoarea 
întrebare: în cazul în care pornesc o 
afacere tip home-based, o pot asigura?

În România nu există un nivel atât 
de ridicat al afacerilor care se derulează 
de acasă, și care să fie și asigurate, dar în 
America peste 50% dintre afacerile mici și 
mijlocii se derulează de acasă, astfel încât 
au fost dezvoltate și polițe de asigurare 
pentru aceste afaceri. Cunoaștem astfel 
trei tipuri de polițe de asigurare: polița 
homeowner, polița in-home și polița 
business owner:

 Polița homeowner – costul unei astfel 
de polițe este minimal, în jur de 100 USD 
pe an, și asigură o acoperire de până la 
2.500 USD, acoperind riscurile de bază;

 Polița in-home – costul unei astfel 
de polițe este de la 250 USD până la 500 
USD pe an, acoperind până la 10.000 
USD, în funcție de valoarea poliței; in-
home prezintă două beneficii majore: 

polița acoperă bunurile de valoare 
(echipamentul) dar și accidente de 
muncă; 

 Polița business owner – costul 
depășește 500 USD pe an, suma 
asigurată fiind de peste 10.000 USD; 
riscurile acoperite cuprind pierderea 
echipamentelor sau a altor bunuri, 
pierderea de arhive vitale pentru 
funcționarea afacerii, malpraxis, 
accidente de muncă ori eventuale 
vătămări ale clienților, răspunderea 
profesională, pierderea profitului și 
calamități naturale; o astfel de poliță 
poate include și o asigurare auto pentru 
un vehicul aparținând companiei.

În concluzie, o afacere de acasă nu 
este pentru oricine. De asemenea, nu 
este ușor nici să treci de la siguranța unui 
job dintr-o afacere clasică la un proiect 
instabil. O variantă fezabilă totuși este 
calea de mijloc, și anume îmbinarea celor 
două, afacerea home-based putând 
fi activitatea prin care faci ceea ce te 
pasionează, dar să și câștigi din acesta. 

Surse:

www.psychologies.ro

www.entrepreneur.com

www.americanexpress.com

www.forbes.com

Compania Anul înființării Valoare 2015 (mld. USD)
Apple 1976 741
Google 1998 368
Microsoft 1975 340
Disney 1923 180
Amazon 1994 175
Youtube 2005 70
Dell 1984 59
Hewlett-Packard 1939 57
Harley-Davidson 1903 13
Mattel 1945 8

Top 10 afaceri celebre home-based

Sursa: Forbes
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Adina TUDOR
Editor

Într-o societate contemporană marcată de sedentarism, promovarea 
unui stil de viaţă activ devine din ce în ce mai importantă. Iar noile 
tehnologii permit, în momentul de faţă, niveluri de monitorizare şi 
control ale activităţilor fizice mai mari ca oricând până acum, aplicaţiile 
care măsoară numărul de paşi sau distanţele străbătute în alergare fiind 
un prim exemplu. 

Tu câţi paşi faci pe zi? 
Aplicaţii pentru monitorizarea 
activităţii fizice

O brăţară fitness reprezintă soluţia 
ideală pentru monitorizarea paşilor 
zilnici, a efortului depus în timpul 
exerciţiilor fizice şi chiar a calităţii 
somnului. Însă, în lipsa unui astfel de 
accesoriu, utilizatorii de smarthpone 
au la îndemână o mulţime de aplicaţii 
pe care le pot instala rapid pe propriul 
dispozitiv. Deşi nu neapărat la fel de 
precise, şi astfel de programe te pot ajuta 
să măsori distanţele parcurse zilnic pe jos 
sau cu bicicleta.  

Mai mult, chiar dacă nu eşti 
neapărat o persoană sportivă care 
aleargă prin parc sau merge la sală în 
mod regulat, tot poţi utiliza astfel de 
app-uri pentru a vedea câţi paşi parcurgi 
în mod obişnuit în fiecare zi, ce distanţă 
ar echivala aceştia şi câte calorii arzi ca 
urmare a acestei activităţi. 

Am testat: Pedometer
Pedometer este o aplicaţie relativ 

simplă, disponibilă gratuit în Google 
Play. Odată instalată, poate fi lăsată să 
ruleze în „background” şi să numere 
paşii bazându-se pe senzorii interni ai 
telefonului. Aplicaţia are un buton de 
Start/Stop, permiţându-i utilizatorului 
un control mai mare asupra acesteia 

(de exemplu, se recomandă închiderea 

aplicaţiei în timpul somnului, ceea ce 

reduce, de altfel, şi consumul bateriei).

Pedometer contorizează în mod 

direct paşii şi, pe baza lor, calculează 

distanţa parcursă (1 pas fiind estimat la 

aproape 70 centimetri), timpul petrecut 

mergând, caloriile arse şi viteza medie 

de deplasare a utilizatorului. Aplicaţia 

realizează, de asemenea, şi un grafic al 

acestei activităţi fizice de-a lungul zilei, 

dar şi grafice săptămânale şi lunare, care 

permit monitorizarea activităţii pe o 

perioadă îndelungată.

Avantajele acestei aplicaţii sunt 
reprezentate, în primul rând, de accesul 
rapid, prin intermediul Google Play, şi de 

simplitatea utilizării, fiind o alternativă 

foarte bună pentru toţi cei care vor să 

îşi monitorizeze activitatea fizică, dar nu 

sunt încă interesaţi de o brăţară fitness 

sau alte programe mai sofisticate. Cu 

funcţii de bază clare, Pedometer poate 

reprezenta soluţia ideală pe perioade 

scurte, pentru cei curioşi, sau chiar pe o 

perioadă mai lungă, pentru cei dispuşi 

să crească timpul petrecut mergând pe 

jos. De altfel, tocmai prin aceste avantaje 

poate reprezenta chiar şi punctul de 

plecare pentru o viaţă mai activă. 

Dezavantajele lui Pedometer, 

dar şi al altor aplicaţii similare, includ 

lipsa acurateţei datelor, pe de o parte, 

şi necesitatea purtării smartphone-ului 

eStyle



63www.primm.ro 03/2016

în toate situaţiile (pentru o contorizare 
completă a tuturor paşilor parcurşi în 
ziua respectivă). Astfel, estimarea paşilor 
este limitată de calitatea senzorilor 
instalaţi pe smartphone-ul personal şi 
locul unde este ţinut acesta în timpul 
deplasării. Pentru a compensa acest 
aspect, aplicaţia oferă posibilitatea 
ajustării senzitivităţii pe dispozitivul 
propriu, în cazul în care „nu toţi paşii 
sunt contorizaţi”. De asemenea, spre 
deosebire de o brăţară fitness sau 
un smartwatch, gadget-uri complet 
neintruzive care pot fi purtate tot timpul 
la mână, un telefon purtat peste tot (în 
special în diversele deplasări prin propria 
casă) poate deveni rapid destul de 
incomod. 

Alte aplicaţii recomandate
Un alt app extrem de popular, 

inclusiv în România, este Runkeeper. 
Dedicată cu precădere pasionaţilor 
de jogging şi de sporturi în aer liber, 
aplicaţia măsoară, prin intermediul GPS-
ului, distanţele parcurse de utilizator 
şi timpul dedicat activităţii respective 
(printre opţiuni se numără alergarea, 
mersul pe jos, înotul sau mersul pe 
bicicletă, dar nu numai), oferind, de 
asemenea, şi grafice, posibilitatea de 
a seta obiective, provocări şi exerciţii 
personalizate în funcţie de nevoile 
utilizatorului. De asemenea, Runkeeper 
se bazează şi pe o importantă 
componentă de social media, pentru 
menţinerea motivaţiei, permiţând 
interacţiuni cu prietenii care folosesc 
aplicaţia sau postări direct pe Facebook.

Charity Miles reprezintă o aplicaţie 
de monitorizare a activităţii fizice care 
donează o mică sumă de bani pentru 

100.000 
de aplicaţii de sănătate şi fitness erau 
disponibile pentru Android şi iOS la 

sfârşitul anului 2014

fiecare milă parcursă de utilizatori prin 
alergare, mers pe jos sau cu bicicleta. 
Creatorii aplicaţiei caută sponsori care 
susţin aceste donaţii, iar utilizatorii îşi 
pot alege către ce cauză merg banii 
strânşi în urma activităţii fizice depuse 
de ei. Aplicaţia îndeplineşte, desigur, şi 
funcţii de monitorizare: măsoară distanţa 
parcursă şi viteza deplasării, iar la final 
arată şi suma colectată.

Strava este dedicată celor motivaţi 
de ideea competiţiilor, pentru că aceasta 
permite utilizatorului să „concureze” 
împotriva oricărei alte persoane care s-a 
înscris în aplicaţie. Astfel, utilizatorul îşi 
monitorizează alergările şi plimbările cu 
bicicleta, la fel ca toţi ceilalţi membri, iar 
Strava colectează toate datele şi toate 
rutele, apoi le împarte în segmente şi 
realizează topuri cu cei mai buni timpi 
înregistraţi pe diferitele zone de drum. 

Tot pe competitivitate mizează 
şi Pact: prin intermediul aplicaţiei, 
utilizatorul poate „paria”, de exemplu, că 
se va duce la sală de un anumit număr 
de ori. Ulterior, Pact verifică, prin GPS, 
dacă acesta chiar s-a dus la sala de sport 
şi a petrecut acolo atât timp cât a pariat. 
Dacă îşi atinge obiectivul, utilizatorul 
primeşte bani.

Deşi nu neapărat o aplicaţie 
de monitorizare a exerciţiilor fizice, 
„Zombies, Run!” vine ca o alternativă 
motivaţională pentru acestea, prin 
modul inovativ prin care îşi stimulează 
utilizatorii: o poveste audio cu zombie. 
Astfel, aceasta reprezintă mai degrabă 
un joc audio, în care utilizatorul nu 
trebuie decât să pornească aplicaţia, să 
îşi pună căştile şi să purceadă la drum. 
Într-un timp foarte scurt, va începe să fie 
„urmărit” de zombie şi va trebui să alerge 
ca să se salveze.

Rubrică susţinută de

eStyle
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UNSICAR a participat la o acțiune organizată de Parlamentul European 
privind IDD
26 - 27 ianuarie

Asociația profesională a brokerilor (UNSICAR), reprezentată de 20 de companii membre, a participat, în perioada 26 - 27 
ianuarie a.c., la o acțiune organizată de Parlamentul European.

Demersurile necesare pentru prezența UNSICAR la Bruxelles au fost inițiate de europarlamentarul Doru Claudian FRUNZULICĂ.

Pe parcursul celor două zile, membrii UNSICAR au avut întâlniri de lucru atât cu Doru Claudian FRUNZULICĂ, cât și cu Rogier 
WEZENBEEK, Comisar european (Financial Services and Capital Markets Union, European Commission, DG Financial Stability, 
Insurance and Pensions Unit). În cadrul acestor întrevederi au fost abordate teme legate de evoluțiile înregistrate de piața de brokeraj 
de asigurări din România, precum și aspecte legate de Directiva europeană privind Distribuția în Asigurări (IDD), publicată în data de 
2 februarie a.c. în Jurnalul Oficial al Uniunii Europene. Statele membre au la dispoziție doi ani pentru implementarea acesteia.

15 ani de XPRIMM Info
5 februarie

XPRIMM News a ajuns la ediția 
cu numărul 300
3 martie

XPRIMM Info, newsletter-ul care aduce cititorilor, de 

două ori pe lună, tendințele din domeniul asigurărilor și cele 

mai recente interviuri cu profesioniștii din piața locală de 

profil, a împlinit 15 ani de la prima sa apariție.

Cu 355 de ediții publicate până în prezent, newsletter-

ul este distribuit către o bază de date de aproape 15.000 

de abonați. Rubricile Editorial, Interviu, Tendințe, precum și 

Produsul săptămânii, care au făcut parte din sumarul XPRIMM 

Info încă de la primul număr, continuă să rămână și astăzi în 

structura sa de bază.

XPRIMM Info este parte din familia XPRIMM Newsletters, 

care include, de asemenea, buletinele XPRIMM Știri, XPRIMM 

Job, XPRIMM Special, XPRIMM News și XPRIMM.md Știri.

XPRIMM News, newsletter-ul de limbă engleză și 

rusă, distribuit săptămânal către abonații portalului de 

specialitate www.xprimm.com, sărbătorește 300 de ediții. 

Acesta oferă săptămânal cele mai noi știri, analize, sinteze 

din 30 de piețe, din Europa Centrală și de Est și Comunitatea 

Statelor Independente. Paginile newsletter-ul au găzduit 

de-a lungul timpului interviuri cu cei mai importanți lideri ai 

companiilor de top, jucători ai pieței de asigurări și autorități 

de supraveghere financiară din regiunile vizate.

Cu o vechime de 9 ani, XPRIMM News are în prezent 

peste 22.000 abonați, dintre care 90% sunt profesioniști din 

piața mondială a asigurărilor, iar 10% sunt reprezentați de 

experți ce lucrează în România în domeniul financiar-bancar.  
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Motor Insurance Summit 2016
11–12 februarie, Roma, Italia

Viitorul aparţine tehnologiei
În 11–12 februarie a avut loc la 

Roma ediţia 2016 a Motor Insurance 
Summit, eveniment organizat de 
Fleming Europe, cu sprijinul media oferit 
de publicaţiile XPRIMM. 

Daca agenda primei zile a 
evenimentului a fost dedicată în mare 
măsură analizei unor soluţii de succes 
în business-ul cu asigurări auto, cea de 
a doua zi a conferinţei a trecut în revistă 
oportunităţile oferite lumii asigurărilor 
de tehnologiile telematice şi IoT 
(Internet of Things). Concluzia generală 
a dezbaterilor purtate conduce la ideea 
că poziţia asigurătorilor în raport cu 
clienţii este pe cale de a se schimba, de 
la simplul rol de finanţatori ai refacerii 

post-eveniment, la cea de parteneri în 

prevenţie şi reducerea riscului. În fapt, 

cu precădere în lumea asigurărilor auto, 

principala diferenţă competitivă va fi 

dată de calitatea şi diversitatea serviciilor 

cu valoare adăugată oferite în plus faţă 

de componenta de asigurare propriu-

zisă.

În acest sens,  tehnologia va juca 

un rol extrem de important, furnizând 

datele necesare pentru personalizarea 

mai accentuată a produselor şi tarifarea 

lor mai corectă în raport cu riscul real, 

dar şi un mijloc interactiv de asistenţă 

rutieră, avertizare meteo, suport în caz de 

daună etc.

Răspunzând întrebărilor lansate de 

moderatori, participanţii la conferinţă au 

apreciat în proporţie de 91% tehnologiile 

telematice ca fiind o oportunitate pentru 

dezvoltarea industriei de asigurări auto. 

Majoritatea respondenţilor a apreciat că 

tarifarea este principalul domeniu care va 

beneficia în viitorul apropiat de pe urma 

acestor tehnologii.

Cu siguranţă, dezvoltarea şi 

integrarea tehnologiilor telematice şi/

sau IoT ridică şi o serie de probleme, 

încă nerezolvate, cum ar fi proprietatea 

datelor colectate, distribuţia 

răspunderilor pe lanţul utilizatorilor de 

date, protejarea confidenţialităţii etc. Pe 

de altă parte, în pofida oricăror dificultăţi 

de natură legală sau tehnică, este din 

ce în ce mai evident că popularitatea 

acestor tehnologii va crește foarte rapid, 

mai cu seamă pe măsură ce generaţiile 

tinere de utilizatori – GenX şi Millennials 

-, vor căpăta o pondere dominantă în 

portofoliul de clienţi ai asigurătorilor.

Daniela GHEȚU
Mădălin ROŞU, Membru al CA, OMNIASIG VIG, a provocat asistenţa la o interesantă 
dezbatere

Eveniment Internaţional
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Mișu NEGRIȚOIU: ASF lucrează la două legi importante 
pentru piața asigurărilor

După ce piața asigurărilor din România a beneficiat anul trecut de trei legi importante, 
în acest an Autoritatea de Supraveghere Financiară (ASF) pregătește alte două legi, potrivit 

lui Mișu NEGRIȚOIU, Președintele ASF:  (...)Mai avem de făcut două legi. Respectiv, legea 
asigurărilor obligatorii auto (RCA) (. . .) Sunt convins că o vom scoate anul acesta. (. . .) Și a doua 
este o lege care transpune directiva recent aprobată cu privire la distribuție,  a declarat acesta. 

2.886 vizualizări
10 februarie 2016

2.288 vizualizări
1 februarie 2016

Câți șoferi au fost prinși fără RCA anul trecut?
Numărul șoferilor amendați de către Poliția Rutieră pentru lipsa asigurării RCA a crescut 

în 2015 comparativ cu anul anterior, arată datele Inspectoratului General al Poliției Române. 
Polițiștii rutieri au aplicat anul trecut, la nivel național, 7.710 sancțiuni contravenționale 

pentru lipsa asigurării de răspundere auto, cu 670 mai multe față de anul 2014.

1.799 vizualizări
15 ianuarie 2016

Asigurătorii vor fi obligați să efectueze constatarea pagubelor 
pe RCA în cel mult 5 zile de la notificare

Asigurătorii RCA vor fi obligați să efectueze constatarea daunelor suferite de terții păgubiți în accidente de vehicule în cel mult 
5 zile lucrătoare de la momentul când aceștia primesc notificarea de la persoana păgubită, conform unei modificări recente adusă 
Normei RCA de către ASF. Până în prezent, lipsa unei astfel de prevederi permitea apariția unor situații în care se amâna începerea 

procedurii de despăgubire.

2.729 vizualizări
24 februarie 2016

Rezultatul controalelor efectuate de ASF 
la asigurătorii RCA

În urma controalelor inopinate derulate de Autoritatea de Supraveghere Financiară 
(ASF) la societățile de asigurare autorizate să vândă polițe RCA, s-a constatat că, de principiu, 

companiile respectă principiile actuariale general acceptate, însă echipele de control au 
remarcat și o serie de abateri pe care companiile trebuie să le remedieze în 30 de zile.
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în asigurări?Job
profesioniști

HR
articole utile

job-uri noi

Vino în grupul XPRIMM Job
de pe Linkedin!

sfaturi pentru carieră

Cariere

Daniel SĂVESCU 
Șef al Serviciului Subscriere 
ASITO Kapital

Începând cu luna ianuarie a acestui an, Daniel SĂVESCU a preluat funcția de Șef Serviciu 
Subscriere în cadrul companiei ASITO Kapital. 

Absolvent al Facultății de Transporturi din cadrul Universităţii Politehnice din Bucureşti, 
licențiat în Drept și Administrație Publică, Daniel SĂVESCU și-a început cariera în asigurări în 
anul 1991, în cadrul mai multor companii cunoscute din piaţa locală, precum ASIROM, ASTRA 
Asigurări, GARANTA Asigurări, BCR Asigurări sau OMNIASIG.

În cei 25 de ani de activitate în piața de asigurări, Daniel SĂVESCU a acumulat experiență 
în numeroase domenii specifice, printre care daune, vânzări, marketing, bancassurance 
și subscriere. Astfel, printre responsabilităţile sale de-a lungul timpului s-au numărat 
inclusiv activităţi de management al operaţiunilor de vânzări, de coordonare a activităţilor 
bancassurance, dar şi de administrare a operaţiunilor de subscriere pe segmentul asigurărilor 
generale, precum şi de monitorizare şi îmbunătăţire a profilelor de risc pentru produsele de 
asigurare. 
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TimeOut

Spre deliciul 

romanticilor, luna 

aprilie a acestui 

an o readuce 

în țară,  într-un 

nou concert, pe 

artista de origine 

belgiană Lara FABIAN. Aflată în turneul 

de promovare a noului său album „Ma 

vie dans la tienne”, lansat în noiembrie 

anul trecut, artista are programate 

două concerte în România, la Cluj și la 

București. Cele două evenimente sunt 

organizate în cadrul turneului european 

„Un Soir Autour Du Monde”. 

Cluj-Napoca, Sala Polivalentă, 20 aprilie

București, Sala Palatului, 22 aprilie

MARATON CONCERT

EXPOZIȚIE

CARTE

The Color Run Tropicolor 
World Tour 2016

De ce? Motivațiile ascunse și economia misterioasă  
a vieții cotidiene

Salonul Bicicletei 2016

Lara FABIAN

The Color 
Run Tropicolor 
World Tour 2016 
este o cursă 
mai puțin axată 
pe timpii de 

alergare și mai mult pe plăcerea de a alerga. 
Maratonul este o cursă necronometrată 
de 5 km în cadrul căreia participanții sunt 
vopsiți din cap până-n picioare la finalul 
fiecărui kilometru parcurs. Regula e simplă: 
pornești la drum în haine albe, iar linia 
de sosire o treci „îmbracat" în culori. Spre 
bucuria românilor, evenimentul nu se va 
desfășura doar la București, ci și la Cluj-
Napoca, Timișoara și Mamaia, în perioada 
aprilie-iulie 2016.

The Color Run Tropicolor World Tour 
2016, aprilie-iulie 2016

Dacă ești iubitor al ciclismului sau pedalezi 
doar în weekend-uri, Salonul Bicicletei este o 
expoziție la care trebuie neapărat să ajungi. 
Expoziția este cea mai mare din România și 
singura care reunește toți marii importatori 
și producători de biciclete. Aici vă veți putea 

întâlni cu profesioniștii din industria de profil, sportivi și comunitățile de bicicliști. În cadrul 
evenimentului se organizează concursuri de îndemânare, câștigătorii urmând să primească 
premii din partea organizatorilor.     

București, Romexpo, 25-27 martie

Unul dintre marile avantajele ale economiei comportamentale 
este acela că poate fi explicată pe înțelesul tuturor. Acesta este și 
secretul din spatele volumului „De ce? Motivațiile ascunse și economia 
misterioasă a vieții”, care abordează subiecte precum:  motivațiile 
reale ale indivizilor și rețeta care face ca un stimulent să fie eficient;  
necesitatea experimentelor în acțiunile și deciziile noastre, totul spre 
obținerea unor rezultate notabile. În spatele celor 300 de pagini stau 
15 ani de cercetări, autorii volumului fiind laureați ai Premiului Nobel în 
economie.
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