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Opinii

Decembrie este în mod tradiţional o lună a bilanțurilor, 
un moment în care, înainte de mult așteptata vacanță, 
aruncăm o privire asupra a tot ce am reușit, a tot ce am învățat 
și ne facem planul pentru anul următor. În 2019, această 
analiză este mai specială pentru români, deoarece se împlinesc 
trei decenii de la Revoluție, o perioadă marcată de transformări 
pe toate planurile. Ne-am dezvoltat considerabil în acești 30 de 
ani, dar mai avem mult până să ajungem la un nivel favorabil, 
ținând cont că în România, potrivit datelor statistice, sunt 
încheiate anual de aproximativ 10 ori mai puține asigurări 
decât în majoritatea statelor Uniunii Europene. 

Totuși, experiența ultimilor ani, pe care i-am petrecut 
alături de Aegon România, îmi arată că lucrurile se schimbă în 
bine, oamenii devin mai deschiși, mai dornici să înțeleagă ce 
înseamnă exact o poliță de asigurare, care sunt beneficiile, dar 
și obligațiile pe care le aduce. Paradigma asigurare de viață 
egal moarte, accident sau boală face loc ideii că asigurarea 
înseamnă, de fapt, un sprijin important, o plasă de siguranță, o 
modalitate de a avea grijă de tine și de cei dragi, luând în calcul 
scenariile negative și pregătindu-te temeinic pentru ele.

Aegon, de 12 ani în România
Și pentru că ne aflăm la ceasul bilanțurilor, Aegon a 

apărut în România în urmă cu 12 ani și a crescut constant, 
prin efortul continuu al colegilor mei, precum și prin sprijinul 
conferit de experiența celor 175 de ani împliniți recent de 
grupul Aegon la nivel internațional. 

Aegon s-a născut în Olanda, în 1844, înainte de apariția 
României ca entitate statală și a leului, ca monedă națională. 
Într-o perioadă aflată sub semnul revoluției industriale și a 
unor invenții majore, cum este telegraful, Aegon s-a remarcat 
prin ceea ce avea să rămână una dintre direcțiile fundamentale 
la nivel de grup: să fim alături de oameni și să căutăm soluții 
pentru problemele lor și ale celor dragi lor. Astfel, într-un 

moment istoric marcat de dificultăți financiare, primul tip 

de asigurare oferit de Aegon a evoluat dintr-un serviciu de 

tip colectă, care era o modalitate de ajutor reciproc pentru 

familiile care aveau nevoie de sprijin. De atunci au trecut 

aproape două secole, iar în prezent suntem activi în peste 

20 de țări și avem peste 30 de milioane de clienți, pe trei 

continente: Europa, Asia și America. 

2020, un an cu multe oportunități
Anul care se apropie de final a fost unul bun pentru 

piața asigurărilor din România, care, potrivit cifrelor pe care le 

avem la dispoziţie până acum, a crescut cu aproximativ 9%, 

iar volumul primelor totale subscrise s-a situat la aproape 8,13 

miliarde lei, cu aproape 9% mai mult decât în perioada similară 

din 2018. Segmentul asigurărilor de viață a avut și el un parcurs 

ascendent, cu o majorare de 4,8%. 

Piața este într-un proces de stabilizare, riguros 

reglementată, după o perioadă de modificare semnificativă a 

cadrului legal, iar 2020 se anunță un an cu multe oportunități, 

care sper că vor fi fructificate la maximum. România este în 

prezent o piață mare, cu o rată de penetrare a asigurărilor 

foarte scăzută în raport cu celelalte state ale Uniunii Europene, 

astfel că există un potențial uriaș pentru dezvoltare. Mai 

important decât atât, nevoia oamenilor pentru serviciile 

de asigurare este din ce în ce mai ridicată, în special pe 

segmentele de sănătate și viață, iar ceea ce mă bucură în mod 

deosebit este că se observă și îmbunătățiri reale legate de 

gradul de conștientizare a acestei necesități. 

Aspirația Aegon România pentru 2020 vine tocmai în 

această direcție și pornește din rădăcinile noastre la nivel de 

grup: vrem să fim și mai aproape de oameni, să comunicăm 

mai mult, mai prietenos și să ne ajutăm clienții să aibă un plan 

financiar și un viitor mai sigur!

Sînziana 
MAIOREANU
Director General 
Aegon România 
companie de servicii financiare, 
specializată în asigurări de viaţă 
şi pensii private 
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Editorial

Industria asigurărilor - după 
30 de ani

 La 30 de ani după momentul care i-a redefinit soarta – 
anul 1989 -, și un deceniu după ce a traversat cu bine cea mai 
puternică criză economică globală, Europa Centrală și de Est 
continuă să reprezinte zona continentului cu cea mai rapidă 
creștere economică, recuperând masiv din decalajul care o 
separa de economiile puternice ale Vestului.

Arzând, în multe privințe, etapele, piețele de asigurări din 
regiune se află, în cea mai mare parte, în pragul maturității. Și 
dacă diferențele dintre aceste piețe sunt uneori semnificative, 
există totuși un lucru care se poate spune, fără îndoială, despre 
toate: a defini ultimele trei decenii ca o perioadă de schimbare 
este prea puțin; ele au consemnat, în fapt, istoria unei deveniri.

România nu face excepție. De la monopolul de stat în 
asigurări, la statutul de piață liberă, concurențială, organizată 
pe principiile stabilității financiare și sustenabilității, piața de 
asigurări din țara noastră a trecut prin numeroase experiențe 
care au “călit” noi generații de profesioniști și au stabilit noi 
standarde de operare.

Mai sunt multe lucruri de făcut pentru ca această piață 
să-și atingă potențialul. Și chiar dacă pare uneori că “timpul 
nu mai are răbdare” și schimbările pe care ni le dorim nu se 
petrec suficient de repede, este suficientă o scurtă privire 
retrospectivă pentru a constata că, din 1989 și până acum, 
drumul parcurs a fost mai lung decât cei 30 de ani consemnați 
de calendar.

Paginile acestei reviste își propun să facă acest demers, 
evaluând etapele parcurse, identificând țintele de atins 
pentru perioada următoare și, nu în ultimul rând, aducând 
un binemeritat omagiu profesioniștilor care au făcut 
posibilă atingerea nivelului actual de dezvoltare și pe care se 
întemeiază speranțele noastre de viitor. 

Chapeau!

Vă dorim tuturor lectură plăcută și un an 2020 de 
excepție!

XPRIMM Team
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Europa Centrală și de Est (ECE) a 
parcurs o lungă cale în ultimele decenii, 
economiile din regiune traversând 
nu numai o perioadă de relansare 
economică, pe baze noi, dar reușind să se 
apropie în multe privințe de nivelul celor 
din vestul dezvoltat al continentului. 
Chiar dacă recuperarea decalajului 
rămâne încă pe lista obiectivelor de 
atins, peisajul economic al țărilor ECE 
a înregistrat schimbări de-a dreptul 
dramatice odată cu lansarea în teritoriul 
economiei libere, concurențiale: investiții 
substanțiale în infrastructură, un aflux 
masiv de capital străin, informatizare 
pe scară largă... un val de înnoire care a 
“măturat” aproape complet reziduurile 
economiilor centralizate de dinainte 
de 1989. În multe privințe, regiunea a 
devenit un rezervor de creștere și progres 
tehnologic și nu puține sunt poveștile de 
succes ilustrând existența unui rezervor 
de creativitate și calitate umană de 
invidiat.

În termenii indicatorilor 
macroeconomici de bază, se poate 
lesne observa că grupul celor 11 țări ECE 
care au aderat la Uniunea Europeană 
după 2004 și-a dublat contribuția la 
PIB-ul uniunii între 1995 (anul de la care 
pornesc statisticile Eurostat disponibile) 
și 2018, astfel încât la sfârșitul acestui 
interval ele furnizau circa 8.7% din PIB-ul 

agregat la nivel UE. Deși pe parcursul 
ultimilor 25 de ani grupul celor 15 țări 
care formau UE înainte de 2004 și-a 
dublat, per ansamblu, volumul PIB, cele 
11 nou intrate în Uniune au consemnat 
ritmuri de creștere mult mai înalte care, 
în unele cazuri au condus la o creștere a 
PIB de până la 8 ori. Raportat la numărul 
de locuitori, este interesant de văzut 
că în timp ce media PIB/capita a EU15 
a crescut cu circa 86%, contribuția 
țărilor ECE a ridicat acest ritm, la nivelul 
întregii Uniuni, la peste 103%. Țările 
Baltice (Estonia, Letonia și Lituania) sunt 
campioanele celor mai înalte ritmuri de 
creștere pentru ambii indicatori (PIB și 
PIB/capita), dar în termeni absoluți cele 
mai înalte valori ale PIB/capita au fost 
atinse în Slovenia (22.080 euro), Estonia 
(19.740 euro) și Cehia (19.550 euro), în 
timp ce media UE se situa în 2018 la 
30.960 euro, iar pentru grupul EU15, la 
35.390 euro. 

La începutul anilor ’90, valoarea 
produsului intern brut pe cap de locuitor 
în țările ECE se situa, în termenii puterii 
de cumpărare, la nivelul de circa 30% față 
de media Europei de Vest. În 2017, acest 
nivel depășea deja 50%. Potrivit studiilor 
realizate de Legatum Institute – un think 
tank londonez cu o viziune globală 
orientată spre eradicarea sărăciei, după 
stagnarea impusă de criză în perioada 

2009 – 2014, “prosperitatea în regiune 
– măsurată după criteriile economice 
și de bunăstare socială ale Legatum 
Prosperity IndexTM -, a crescut continuu, 
diferențialul între ECE și Europa de Vest 
reducându-se permanent”. Totuși, acest 
diferențial încă există, iar efectele lui se 
fac simțite în decalajul existent încă între 
nivelul de trai și prosperitatea individuală 
a locuitorilor din țările ECE și cele ale 
“surorilor” lor vestice.

În pofida creșterilor înregistrate 
în ultimul deceniu atât în ceea ce 
privește veniturile, cât și gradul general 
de satisfacție față de modul de viață, 
nivelul optimismului locuitorilor 
regiunii cu privire la viitor n-a crescut 
vizibil, mai ales în rândul generațiilor 
tinere. Un sondaj efectuat în pregătirea 
raportului Legatum arată că puțini dintre 
repondenții cu vârste cuprinse între 18 
și 39 de ani se așteaptă ca urmașii lor să 
trăiască mai bine decât ei înșiși. Ascuțirea 
inegalităților de venituri, trend ce se 
manifestă în toată regiunea, creșterea 
costului locuirii și a cheltuielilor curente 
de trai etc. contribuie la instaurarea unei 
percepții acutizate a vulnerabilității și, ca 
atare, chiar dacă sunt destul de mulțumiți 
de viața lor actuală, tinerii par destul de 
îngrijorați cu privire la viitor. 

Pentru momentul prezent însă, 
arată una dintre concluziile raportului, 

ECE 1989-2019
30 de ani de DEVENIREDaniela GHEȚU

Director Editorial

Cover
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“unul dintre cele mai cunoscute 
atuuri ale CEE este abilitatea tehnică a 
oamenilor săi și un sistem de educație 
care produce absolvenți calificați tehnic, 
foarte căutați de angajatori pe piețele 
lor de origine. Absolvenții calificați 
sunt o atracție pentru întreprinderile 
străine și investitorii care au implantat 
noi fabrici, hub-uri tehnologice și 
centre de servicii în întreaga regiune. 
Pe măsură ce economia cunoașterii se 
dezvoltă, cererea pentru lucrători de 
înaltă calificare va continua să persiste, 
chiar la un nivel mai înalt decât în 
Europa de Vest.” Provocarea care stă în 
fața guvernelor din regiune este de a se 
asigura că această forță de muncă va ține 
pasul cu cerințele pieței globale a muncii 
și că accesul la slujbe care să furnizeze un 
venit decent va fi lărgit și pentru păturile 
populației mai slab educate. 

*****

Creșterea economică în regiune 
a avut, firesc, un impact pozitiv și 
asupra piețelor de asigurări. Depășind 
primul pas, al eliminării monopolului 
de stat existent în epoca comunistă și 
în domeniul asigurărilor, dezvoltarea 

acestui segment a fost un proces 

continuu. În termeni cantitativi, orice 

demonstrație privind creșterea este 

inutilă – de la un volum mai degrabă 

simbolic, până la rezultatul anului 2018, 

când primele brute subscrise s-au cifrat la 

aproape 37 miliarde euro, cu șanse reale 

de a atinge pragul de 40 miliarde euro la 

sfârșitul lui 2019. În medie, contribuția 

asigurărilor la PIB-ul regional este de 

circa 2.51%, în timp ce cetățenii regiunii 

cheltuiesc anual, în medie, circa 306 

euro pentru asigurări. Ambii indicatori 

reflectă un nivel încă semnificativ inferior 

mediilor europene, punând în evidență 

potențialul încă departe de a fi complet 

valorificat al piețelor din regiune.

Nu numai diferențele valorice 

în indicatorii de bază diferențiază 

piețele ECE de cele Vestice, ci și o serie 

de elemente de structură, cum ar fi 

dependența de segmentul asigurărilor 

auto și nivelul de dezvoltare insuficient al 

claselor de răspundere civilă (non-auto) 

sau asigurărilor de viață etc. Aceasta 

este însă o stare de fapt care este mai 

puțin legată de capacitatea piețelor de 

asigurări de a oferi astfel de produse, 

cât de caracteristicile culturale, nivelul 
de educație financiară și nivelul de 
dezvoltare al societății și economiei 
locale. Este de așteptat ca aceste linii de 
business să capete mai multă relevanță 
odată cu evoluția generală a societății 
și creșterea capacității individuale de 
economisire. 

Dincolo de cifre, piețele de 
asigurări ECE au parcurs un întreg proces 
de “formare” – trecând prin construirea 
cadrului legislativ, a instituțiilor de 
supraveghere și garantare, a unei 
întregi categorii de operatori economici 
inexistentă înainte de 1990 – brokerii de 
asigurări -, a unei întregi diversități de 
specializări profesionale etc. Aderarea la 
Uniunea Europeană a impulsionat multe 
din aceste procese, mai ales la nivel 
legislativ, în timp ce intrarea pe piață a 
actorilor internaționali a adus o infuzie 
de know-how, cultură corporatistă și, de 
ce nu, putere financiară.

VESTICII

Puține sunt “numele mari” din 
industria globală a asigurărilor care nu 
sunt prezente măcar în unele dintre 
piețele ECE. Așteptările inițiale față de 

CoverStory
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Contribuția piețelor ECE la PBS la nivel european 

Notă:
EU 15: Austria, Belgia, Danemarca, Finlanda, Franța, Germania, Grecia, Irlanda, Italia, Luxemburg, Olanda, Portugalia, Spania, Suedia, Marea Britanie
EU ECE: Bulgaria, Cehia, Croația, Estonia, Letonia, Lituania, Ungaria, Polonia, România, Slovacia, Slovenia
non-EU ECE: Albania, Bosnia&Herțegovina, Kosovo, Macedonia de Nord, Muntenegru, Serbia
altele: Cipru, Malta, Turcia și țările EFTA (Elveția, Liechtenstein, Islanda, Norvegia) 
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potențialul de business al regiunii au fost 

foarte înalte, determinând intrarea, în 

primul deceniu după 1990, a numeroși 

actori care au văzut în ECE un rezervor 

de creștere. Criza din 2008-2010, care a 

determinat reconsiderarea strategiilor 

de dezvoltare pentru multe grupuri 

internaționale, și-a pus amprenta și 

asupra regiunii ECE. Unele grupuri, ale 

căror subsidiare locale aveau doar o 

contribuție marginală la cifra de afaceri, 

au decis să se retragă, transferând 

portofoliile altor actori. A avut loc, astfel 

un proces de consolidare care a generat 

din nou efervescență pe segmentul 

operațiunilor de fuziuni și achiziții (eng. 

Mergers & Acquisitions, M&A). Dincolo 

de aceste oscilații, câteva branduri de 

asigurări și-au afirmat cu tărie prezența 

pe termen lung și au ajuns să constituie 

factori de referință aproape în toate 

piețele regiunii.

Istoria prezenței Vienna Insurance 

Group (VIG) în Europa Centrală și de Est 

a început în 1990, cu o investiție de circa 

1,15 milioane euro (valoare curentă) 

prin care Wiener Städtische (numele sub 

care opera compania mamă a grupului 

la acel moment) a contribuit la fondarea 
companiei cehe Kooperativa. Anterior 
acestui moment, Wiener Städtische 
operase exclusiv pe teritoriul Austriei. 
Trei decenii mai târziu, VIG este unicul 
actor vestic ale cărui sucursale și 
subsidiare sunt prezente în toate piețele 
din regiune. 

Expansiunea teritorială a VIG 
a accelerat după 1996, următoarele 
destinații vizate fiind Ungaria, Polonia 
și Croația. În următorii șapte ani au fost 
vizate România, Belarus, Bulgaria, Serbia, 
Slovenia, Ucraina, Rusia și Georgia. 
În paralel, prin achiziții succesive, 
grupul și-a întărit poziția pe piețele 
deja abordate. În sfârșit, după a serie 
de achiziții în Balcanii de Vest, care au 
adus sub umbrela VIG companii din 
Albania, Macedonia și apoi Turcia, au fost 
integrate în structura grupului și Țările 
Baltice. Ultimele intrate în familia VIG au 
fost Muntenegru, Bosnia-Herzegovina și 
Moldova.

Astăzi VIG are afaceri, în afara 
Austriei, în 16 țări din Europa Centrală și 
de Est, cărora li se adaugă Turcia și câteva 
piețe din sfera țărilor ex-sovietice. Peste 
50% din primele subscrise și profitul 
brut la nivelul grupului sunt generate de 
regiunea ECE. În 2018, valorile agregate 
la nivel ECE ale acestor doi parametri s-au 
situat la nivelul de circa 5,1 miliarde euro 
(PBS) și circa 216 milioane euro (profit 

brut).

UNIQA este al doilea grup cu 

o prezență extinsă în ECE, deși la o 

magnitudine semnificativ mai mică decât 

cea a VIG. Cu excepția Țărilor Baltice 

și Sloveniei, grupul este activ în toate 

piețele ECE. Contribuția acestor piețe la 

volumul total de subscrieri al grupului s-a 

ridicat, în 2018, la circa 1,4 miliarde euro, 

adica aprox. 27%. Profitul brut realizat 

în același an de UNIQA International – 

structura care grupează alături de țările 

ECE, piețele din Rusia, Liechtenstein 

și Elveția, a fost de 55 milioane euro, 

reprezentând o contribuție de circa 23% 

la profitul brut agregat al grupului.

GRAWE este cel de-al treilea grup 

austriac cu o prezență extinsă în ECE, 

acoperind nouă țări în care și-a făcut 

intrarea între 1991 (Slovenia) și 2007 

(Muntenegru). În 2018, sucursalele 

ECE au avut o contribuție de circa 14% 
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la volumul total de prime subscrise 

la nivelul grupului pentru asigurări 

generale și peste 51% pentru asigurări 

de viață, cu o valoare totală de circa 235 

milioane euro..

Grupul german Allianz a făcut 

primul pas în Europa ex-comunistă în 

1990, îndreptându-se firesc către fosta 

Germanie Democrată (RDG), unde a 

achiziționat Deutsche Versicherung-AG, 

care deținea, la rândul său, asigurătorul 

de stat RDG Staalishe Versicherung. În 

același an grupul și-a făcut intrearea și 

pe prima piață ECE, Ungaria, cumpărând 

Hungária Biztosítót, în prezent Allianz 

Hungária. Au urmat piețele din Rusia, 

Cehia, România, Slovacia, Polonia 

etc., astfel încât astăzi Allianz deține 

25 de companii în 10 țări din regiune, 

poziționându-se ca leader în unele din 

aceste piețe.

În 2018, afacerile Allianz în țările 

ECE au totalizat un volum de circa 2 

miliarde euro în prime brute subscrise, 

reprezentând circa 3,7% din volumul 

total de subscrieri al grupului, și un profit 
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operațional agregat de circa 200 milioane 

euro. 

Istoria Generali în ECE datează încă 
din 1832, cu o pauză care coincide cu 
existența regimurilor comuniste în zonă, 
după al doilea Război Mondial, perioadă 
în care subsidiarele grupului italian au 
fost naționalizate. În 1989, Generali a fost 
primul grup de asigurări care a valorificat 
oportunitatea schimbării politice din 
regiune, deschizând o subsidiară în 
Ungaria. Au urmat România și Cehia 
(1993), Slovenia (1996), Slovacia (1997), 
Polonia (1999), Croația (2002) și, în 2006, 
Serbia, Muntenegru și Bulgaria. 

În 2007 Generali a creat, împreună 
cu grupul financiar ceh PPF, Generali PPF 
Holding, entitate care reunea activele 
din asigurări ale Generali și PPF din ECE. 
În 2015 grupul italian a preluat complet 
controlul acestei entități, redenumind-o 
Generali CEE Holding și atribuindu-i 
coordonarea activității regionale pentru 
atingerea obiectivelor de dezvoltare. În 
2018 au fost incluse încă două piețe în 
sfera de control a holdingului, Austria și 
Rusia. În același an Generali a făcut două 
achiziții importante: Adriatic Slovenica, 
în Slovenia, operațiune ce adus grupul 
pe poziția secundă în topul sloven, și 
cele două companii Concordia (asigurări 
generale și asigurări de viață) din Polonia, 
a căror fuziune cu subsidiarele Generali 
cu aceleași specializări, preexistente în 
Polonia, este în curs. În 2019, grupul a 
anunțat preluarea portofoliului Ergo în 
Ungaria, precum și extinderea prezenței 
sale în Croația, prin achiziționarea 
companiei de asigurări generale IZVOR 
osiguranje. În fapt, potrivit declarațiilor 
lui Philippe Donnet, CEO al grupului 
Generali, extinderea volumului de 
afaceri în ECE prin achiziții se află 
printre obiectivele curente, vizate fiind 
companiile de asigurări de dimensiuni 
mici, care au dificultăți în a se adapta 
reglementărilor din ce în ce mai 
complexe din piața europeană.

În 2018, companiile care compun 
Generali CEE Holding au subscris 
împreună prime brute în valoare de 
3,3 miliarde euro, generând un profit 
operațional de 540 milioane euro, 
adică 11% din profitul realizat la nivelul 
întregului grup.

AXA, AVIVA și AIG sunt cele mai 
mari grupuri care s-au retras din regiune 
în perioada post-criză. În timp ce pentru 
AXA, afacerile ECE s-au redus la trei piețe 
din Europa Centrală – Polonia, Cehia și 
Slovacia, AVIVA mai este prezent doar 
în Polonia și Ungaria, iar AIG este în curs 
de a-și preda portofoliile din mai multe 
țări către Colonnade, membră a grupului 
canadian Fairfax, păstrând deocamdată 
numai sucursalele din Bulgaria și Țările 
Baltice. 

În sfârșit, merită spus că alături 
de jucătorii vestici există și o serie de 
grupuri cu capital local care-și fac simțită 
prezența din ce în ce mai mult în afara 
țărilor lor de origine. Dacă în mod firesc 
slovenii de la TRIGLAV și SAVA Re și croații 
de la CROATIA Osiguranje și-au început 
expansiunea regională, în primă instanță, 
către piețele din fosta Iugoslavie, grupul 
PZU a făcut primii pași către Țările Baltice 
și Ucraina, anunțând însă că are capital 
la dispoziție pentru achiziții ulterioare în 
regiune. Grupul bulgar EUROINS este, de 
asemenea, în plină expansiune teritorială. 
În ECE, în afara țării de domiciliu, grupul 
deține afaceri în România, Macedonia de 
Nord și Polonia, precum și în câteva țări 
din spațiul ex-sovietic.

MONOPOLURILE

In toate țările Europei Centrale 
și de Est, segmentul asigurărilor era 
reprezentat, în perioada comunistă, de 
o companie specializată, monopol de 
stat. Curând după schimbarea politică 
din 1989-1990, aceste companii și-au 
pierdut statutul privilegiat, răspunzând 
provocărilor unei piețe bazate pe libera 
competiție. Iată ce s-a întîmplat cu câteva 
dintre cele mai cunoscute monopoluri de 
asigurări din regiune:

 Ungaria – Állami Biztositó 
(Institutul de Stat pentru Asigurări) a 
suferit o primă schimbare majoră în 1986, 

când statul maghiar a decis scindarea 
companiei în două entități cu specialități 
diferite: Állami Biztositó - în principal, 
în asigurări de viață și proprietate -, și 
Hungária Biztosítót, a cărei specializare 
de bază erau asigurările auto. Ambele 
companii au fost privatizate: în timp 
ce Hungária a făcut obiectul primei 
achiziții de mari dimensiuni din regiune, 
devenind în 1989 parte a grupului 
german Allianz, Állami a fost cumpărată 
în 1992 de grupul olandez Aegon. În 
prezent, Allianz Hungária este liderul 
pieței de asigurări non-life, cu o cotă de 
piață de peste 20% și ocupă locul șase în 
ierarhia pieței de asigurări de viață (cca. 
7% cotă de piață). Aegon controlează 
circa 13% din piața de asigurări generale 
și 9% din asigurările de viață.

 Cehia – Česká Pojišťovna 
- compania a luat ființă în 1948, 
prin contopirea celor 5 asigurători 
care funcționau la acel moment în 
fosta Cehoslovacie, sub numele de 
Československá pojišťovna. La sfârșitul 
anilor ’60, ea a fost dezmembrată, luând 
naștere două companii: Compania 
de Asigurări de Stat din Cehia (Česká 
Státní Pojišťovna) și Compania Slovacă 
de Asigurări de Stat (Slovenská státní 
pojišťovna).

După Revoluția de Catifea, Česká 
Státní Pojišťovna a fost privatizată sub 
numele de Česká Pojišťovna, structura 
acționariatului acesteia schimbându-se 
de câteva ori pe parcursul anilor ce au 
urmat, până la preluarea – în anul 2000 -, 
a pachetului majoritar de către fondul de 
investiții PPF. Până în 2005 PPF deținea 
controlul integral asupra companiei. În 
urma unui acord încheiat în 2006 între 
PPF și grupul italian de asigurări Generali, 
acesta a preluat treptat controlul asupra 
companiei cehe și a altor active ale 
fondului, operațiune încheiată în 2014. 
Česká Pojišťovna a rămas liderul pieței de 
asigurări din Cehia, cu o cotă de piață de 
circa 21,5% în 2018. În septembrie 2019, 
a fost anunțată fuzionarea companiei 
cu cea de a doua subsidiară deținută 
de Generali în Cehia, sub denumirea de 
Generali Česká pojišťovna. Operațiunea 
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E bine să știi
că ești în siguranță

Viața este într-o continuă evoluție, iar asigurările te pot ajuta să 
depășești momentele dificile. Aproape orice poate fi asigurat. Viața. 
Bunurile. Afacerile. Chiar și viitorul. Generali este alături de tine, gata 
să demonstreze că poate fi un partener pe viață.

Află mai multe pe www.generali.ro
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este supusă aprobării de către Banca 
Națională Cehă.

 Polonia – PZU – tradiția PZU 
datează din secolul XIX, dar compania 
a devenit monopol de stat în1952 și a 
rămas integral în proprietatea statului 
până în 1998, când a fost luată decizia 
privatizării. În 1999 a fost semnat un 
acord de privatizare cu grupul olandez 
Eureko, acord controversat și care 
a făcut obiectul unei îndelungate 
dispute pe parcursul căreia părțile 
s-au acuzat reciproc de nerespectarea 
contractului. Potrivit acestui acord, 
compania olandeză a deținut inițial 33% 
din PZU, cu o opțiune deschisă de a-și 
crește participarea la 54% la lansarea 
unei IPO pe care Trezoreria s-a angajat 
să o organizeze. Cu toate acestea, de 
atunci, miniștrii succesivi ai Trezoreriei 
au contestat acordul și IPO nu a avut 
loc, distrugând planurile EUREKO de 
a deveni acționarul majoritar al PZU, 
transformând-o în principalul său cap de 
pod în regiunea CEE. Din 2002 au existat 
mai multe încercări nereușite de a ajunge 
la un acord. Dar în octombrie 2009, cele 
două părți au convenit că EUREKO își va 
reduce participația la PZU în schimbul 
unei compensații financiare.

În cadrul IPO, EUREKO și Kappa S.A. 
(un vehicul cu destinație specială deținut 
de grupul olandez și de Trezoreria de 

stat, creat în scopul ofertei planificate) 
au vândut acțiuni reprezentând 24,9% 
din capitalul social al PZU. În plus, 
Trezoreria de Stat a oferit un plus de 5% 
din acțiunile PZU. Prețul pe acțiune a fost 
fixat la EUR 76,2. Potrivit Bloomberg, IPO-
ul PZU a fost cea mai mare operațiune 
de acest fel din istoria pieței de capital 
poloneze, dovedindu-se un succes major, 
deoarece în prima zi de tranzacționare 
investitorii au licitat de nouă ori mai 
multe acțiuni decât erau disponibile. 
PZU a crescut cu 15% din prețul IPO la 
360 zloty (aproximativ 90 EUR), evaluând 
compania controlată de stat la 7,7 
miliarde EUR.

În prezent, PZU este listată la 
Bursa din Varșovia și este inclusă în 
calculul principalului indice bursier al 
acesteia, WIG20. Acționarul principal este 
Trezoreria Statului, cu o participație de 
35,2%. PZU (asigurări generale) este, de 
asemenea, compania mamă a grupului 
financiar cu același nume, grup ce 
include numeroase entități specializate 
în asigurări de viață și de sănătate, pensii 
private, asset management etc.

În Polonia, PZU controlează 32% 
din piața de asigurări generale și 38% 
din cea de asigurări de viață, cu un 
volum de prime brute subscrise în 2018 
de aproape 5 miliarde euro, adică circa 
13,5% din PBS total la nivelul regiunii 

ECE. Grupul deține subsidiare în Țările 
Baltice și Ucraina.

 România – ADAS - 
Administrația Asigurarilor de Stat 
- instituție specializată în asigurări, 
reasigurări și comisariat de avarie -, a 
funcționat până în 1990 ca monopol 
de stat pe segmentul asigurărilor. Prin 
desființarea ei, au luat naștere primele 
trei societăți de asigurări pe acțiuni: 
Asigurarea Românească - ASIROM, 
ASTRA și CAROM. 

ASIROM a plecat la drum cu o 
zestre formată din activele aferente 
asigurărilor facultative pe viață, cele 
aferente asigurărilor obligatorii, 
asigurărilor facultative de autovehicule 
și altor asigurări, precum și bunurile 
imobile aparținând ADAS, incluse în 
capital. Companiei ASTRA i-au revenit 
activele aferente societăților mixte, cu 
participarea ADAS, din străinătate, cele 
aferente asigurărilor și operațiunilor de 
reasigurare în relațiile cu străinătatea. 
Pasivele corepunzătoare fiecărui tip de 
activitate au căzut în sarcina companiei 
căreia i-au revenit activele. Agenția 
CAROM a preluat activitatea privind 
constatarea daunelor, stabilirea și plata 
despăgubirilor în cazurile de pagube 
produse în România, când răspunderea 
revine unor asigurați la societăți de 
asigurare din străinătate, și în cazurile 

Lider de piață - asigurări de viață cota de piata 
% ex monopol Lider de piață - asigurări generale cota de piata 

% ex monopol

Albania Sigal Life Uniqa Group Austria 59.30 Sigal Uniqa Group Austria 25.81

Bulgaria Bulstrad Life VIG 24.29 da LEV Ins 13.45

Cehia Česká pojišťovna a.s. 17.13 da Česká pojišťovna a.s. 23.70 da

Croatia CROATIA Osiguranje 19.02 da CROATIA Osiguranje 33.52 da

Estonia Swedbank Life Insurance SE 39.95 If P&C Insurance AS 19.22

Letonia ERGO Life Insurance SE Latvijas filiāle 27.63 BTA Baltic Insurance Company 33.93

Lituania SWEDBANK Life Insurance 22.30 LIETUVOS draudimas 30.45 da

Macedonia

Muntenegru

Croatia Osiguruvanje - Zhivot 46.19 TRIGLAV 17.26

Grawe osiguranje 45.30 Lovćen osiguranje AD 42.91

Polonia PZU ŻYCIE 38.13 da PZU 32.13 da

Romania NN Asigurări de Viață 36.73 CITY Insurance 18.47

Serbia GENERALI Osiguranje 31.21 DUNAV 33.31 da

Slovenia Triglav 24.29 da Triglav 28.25 da

Ungaria NN Hungária 20 (est) Allianz Hungária 20.30 da

Liderii piețelor de asigurări ECE în 2018
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de pagube produse în străinătate de 
automobiliști români asigurați la societăți 
de asigurare din țara noastră. 

Existența companiei ASTRA a 
fost semnificativ mai tumultoasă și s-a 
încheiat prematur, după o perioadă în 
care părea să scrie o adevărată poveste 
de succes, cu un faliment de răsunet 
internațional, în 2016. După acest 
moment, singura „urmașă” a fostei 
ADAS rămâne ASIROM VIG. Plecând 
de pe poziția de “navă amiral” a pieței 
românești de asigurări, compania a 
trecut prin mai multe schimbări de 
acționariat până în anul 2007, când 
pachetul majoritar de acțiuni a fost 
preluat de VIENNA Insurance Group. Între 
timp, grupul austriac și-a majorat treptat 
participația, devening unicul proprietar 
semnificativ (peste 99% din capital). În 
prezent, ASIROM VIG deține o cotă de 
piață de circa 9% și se află în plin proces 
de modernizare.

 Serbia – DUNAV – în 1945 
se reuneau sub numele de Institutul 
Național de Asigurări și Reasigurări 
trei companii de asigurări înființate 

înainte de război: Dunav, Elementar 
și Winershtedishe, formând astfel o 
instituție monopol de stat în a cărei 
sarcină cădea asigurarea proprietăților 
publice și de stat împotriva incendiului 
și a altor riscuri asociate, subscrierea 
tuturor tipurilor de asigurări obligatorii 
și reasigurarea. Procesul de centralizare 
a fost reversat după 1968, piața 
coagulându-se treptat în 11 entități 
independente, între care Beograd și 
Yugoslavia, care în 1974 au format ZOIL 
Dunav, viitoarea Dunav Osiguranje, 
parte a grupului Dunav, liderul pieței 
de asigurări sârbe în prezent. În pofida 
repetatelor încercări de privatizare, 
Dunav este încă o companie controlată 
de stat în proporție de circa 94%. Grupul 
Dunav include, alături de compania 
mamă, o subsidiară de asigurări în 
Kosovo, o companie de reasigurări, o 
companie de administrare a fondurilor 
de pensii, un dealer auto etc.

 Croația – CROATIA 
Osiguranje – cu o istorie care merge 
înapoi până la sfârșitul secolului al XIX-
lea, compania lider de piață din Croația a 

Gândește-te să te 

Gândește

 EXPERIENȚE!

BUCURI
de noi
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 în România

www.uniqa.ro
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fost naționalizată după al doilea Război 
Mondial, traversând perioada comunistă 
ca societate de stat. După 1990 a devenit 
societate pe acțiuni, dar reala privatizare 
a avut loc 24 de ani mai târziu, când 
compania a fost cumpărată de Grupul 
Adris, un holding croat cu afaceri în 
turism, industria tutunului etc. În prezent 
grupul a cărui companie mamă este 
CROATIA Osiguranje este prezent pe mai 
multe piețe din regiunea Adriatică. În 
Croația, compania continuă să fie lider 
de piață, cu o cotă de 28% din totalul 
subscrierilor brute din piața locală, în 
2018.

AGENDA
Un paragraf din lucrarea publicată 

în 1990 de Paul P. Rogers, Insurance 
in Socialist East Europe, descria astfel 
punctul de plecare în traseul parcurs de 
piețele de asigurări din regiune în ultimii 
30 de ani: operațiunile de asigurare în 
statele socialiste nu sunt "sănătoase" 
din punct de vedere actuarial, în sensul 
neadecvării lichidităților și rezervelor; 
rolul de proprietar exercitat de stat 
conduce la încheierea tranzacțiilor în 
asigurări fără a fi respectate principiile 
clasice de subscriere care cer dispersia 
expunerii la risc prin transferarea 
acestuia asupra unui pool de asigurare; 
nu există o practică a managementului 
riscului în afaceri în accepțiunea vestică a 
acestui concept etc. În concluzie, practica 
în asigurări în statele socialiste avea 
prea puțin în comun cu modelul vestic, 
bazat pe subscrierea pe baze actuariale, 
proprietatea privată, competiția 
comercială. O descriere care sugerează 
oricui cunoaște, fie și superficial, nivelul 
de dezvoltare atins de asigurări în 
ECE cât de profundă și extinsă a fost 
transformarea acestei industrii. 

Obișnuim să ne comparăm 
permanent cu piețele mature atunci 
când comentăm critic realitățile curente 
ale acestei industrii, evaluând în 
permanență distanța ce ne separă încă 
de atingerea stadiului de piață matură. 
Să nu uităm, însă, că în comparație cu 
piețele “reper” din vestul Europei, atât 
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piețele de asigurări, cât și economiile 
din regiunea ECE sunt încă foarte 
tinere. Beneficiile aduse de transferul 
de know-how dinspre piețele mature 
sunt reale și vizibile, dar viteza acestui 
transfer depinde în mare măsură și de 
maturizarea economiilor, în ansamblu, și 
de capacitatea de absorbție “culturală” a 
societăților gazdă. De aici și diferențele, 
câteodată substanțiale, între nivelul de 
dezvoltare a piețelor de asigurări din 
regiune.

Am început acest articol 
enumerând câteva dintre schimbările 
majore, în fapt etape în construcția 
efectivă a unor piețe de asigurări 
moderne. Cât de departe se află aceste 
piețe de “linia de sosire” a acestei 
curse spre dezvoltare? Răspunsul nu 
poate fi decât unul nuanțat de la caz 
la caz, mai ales în contextul în care (r)
evoluția tehnologică în plină desfășurare 
schimbă, în multe privințe, însăși esența 
business-ului cu asigurări, mutând 
reperele. Fiecare piață din regiune 

afișează o listă de teme “fierbinți” în acest 
moment – priorități pe termen mediu 
și lung. Cel puțin câteva dintre ele sunt 
comune întregii regiuni. Iată câteva 
exemple:

  Educația financiară – îmbunătățirea 
imaginii industriei în fața consumatorilor 
– edificarea unei culturi a asigurărilor și 
economisirii

 Identificarea unor soluții pentru 
reducerea deficitului de asigurare, mai 
ales pe segmentul asigurărilor pentru 
riscuri catastrofale

 Îmbunătățirea profitabilității pe liniile 
de asigurări auto, un punct cu atât mai 
important cu cât acestea dețin cea mai 
substanțială cotă de portofoliu

  Profesionalizarea personalului, în pas 
cu evoluția tehnologică a industriei

Pentru a fi îndeplinite cu succes, fiecare 
dintre aceste puncte pe agendă necesită, 
în fapt, mai mult decât un efort susținut 
la nivelul industriei. Este de neimaginat 
îmbunătățirea educației financiare sau 

creșterea calității resurselor umane 
disponibile fără o contribuție masivă a 
sistemului de învățământ. Reducerea 
deficitului de asigurare pentru riscuri de 
catastrofă fără implicarea organismelor 
publice și o vastă și îndelungată 
campanie de comunicare este, de 
asemenea, un țel imposibil de atins. 
Cât despre profitabilitatea liniilor de 
asigurări auto, este greu să nu te întrebi 
ce impact ar avea asupra acesteia o 
îmbunătățire semnificativă a condițiilor 
de trafic rutier. Implicarea societății la 
un nivel mai larg în îndeplinirea acestor 
obiective ar fi benefică nu numai din 
perspectiva accelerării evoluției în 
asigurări, ci a întregii societăți. La urma 
urmelor, dacă de multe ori nivelul de 
dezvoltare a asigurărilor este considerat 
un indicator al nivelului de dezvoltare 
a unei țări, în general, acest lucru are o 
puternică motivație care nu ține numai 
de considerente economice, ci și de 
ideea de siguranță, stabilitate, reziliență 
a societății. 

CoverStory
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Despre evoluția pieței de asigurări din 2019, dar și despre dezvoltarea din ultimii 30 de 
ani, tendințe și oportunități, mentalitatea cumpărătorului de asigurări, obiectivele ASF, și 
nu numai, am discutat cu...

Cristian ROȘU
Vicepreședinte
Sectorul Asigurări-Reasigurări 
ASF – Autoritatea de Supraveghere 
Financiară

PRIMM: S-a împlinit un an de când ați 
preluat mandatul de Vicepreședinte al 
Sectorului Asigurări-Reasigurări din 
cadrul ASF. Cum a fost acest an, din 
perspectiva dumneavoastră?

Cristian ROȘU: Putem să facem și un mic 
bilanț, după un an de activitate. A fost 
un an destul de complex, n-aș vrea să 
spun neapărat un an complicat, ci un an 
care a marcat și unele realizări, și unele 
nerealizări, unele speranțe cu care am 
venit și am început acest mandat. Sper 
să reușesc, în perioada care urmează, 
să transform toate nerealizările de pe 
parcursul acestui an în realizări. Este 
adevărat, acum, că și aceste nerealizări, 
fixându-mi-le ca obiective pentru 
anul care s-a scurs, poate au fost ușor 
supra-estimate, neștiind foarte exact 
ce voi găsi în sistemul de asigurări, 
în detaliile lui. Pentru că una este să 
vezi sistemul de asigurări din afară - și, 
când vorbesc de „din afară”, nu vorbesc 
neapărat doar din afara sistemului, ci 
din orice altă parte -, și alta e să vezi 
din interiorul supraveghetorului, care, 

practic, are posibilitatea să vadă, ca un 
aparat de rezonanță magnetică, tot ce 
există în „corpul” tuturor asigurătorilor 
și al distribuitorilor de asigurări. Ai 
posibilitatea să fotografiezi, în detaliile 
lor intime, toate operațiunile și toate 
activitățile care se derulează și abia apoi 
poți să îți dai seama de amplitudinea 
sau de dimensiunea fiecărui fapt și 
eveniment cu care intri în contact.

PRIMM: După aceasta „radiografiere” 
a jucătorilor din piață, care este opinia 
dumneavoastră vizavi de industria de 
asigurări din România?

C.R.: Cum am spus-o și cu alte prilejuri, 
industria de asigurări din România 
este o industrie în plină dezvoltare. 
La momentul acesta, noi abia reușim 
să depășim 1,1-1,2% din PIB ca prime 
brute subscrise la nivel național, ceea 
ce prezintă și un aspect pozitiv, și un 
aspect negativ. Aspectul pozitiv este 
faptul că ele au început să crească și, 
dacă discutăm despre această creștere, 
putem spune că anul 2019, la finalul 
a 9 luni, prezintă o creștere cu 8,76% 

în prime brute subscrise comparativ 
cu aceeași perioadă a anului anterior, 
ajungând la aproximativ 8,13 miliarde de 
lei, dar și prin faptul că cele aproximativ 
2 miliarde euro, cât reprezintă primele 
brute subscrise la finalul anului 2019, 
reprezintă mult prea puțin față de PIB-ul 
României, față de populația României 
și față de potențialul de creștere. Acest 
aspect putem să îl considerăm ca un 
element pozitiv, pentru că există loc 
de creștere, tendința se vede că este 

După 1990, printr-o 
hotărâre de Guvern s-a 
desființat monopolul 
statului asupra sectorului 
de asigurări, deținut prin 
societatea ADAS, și au 
fost înființate trei societăți 
comerciale pe acțiuni în 
domeniul asigurărilor.

Interviu
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în creștere, deci am putea să apreciem 
că este o piață în plină dezvoltare și 
are foarte mult spațiu de dezvoltare 
atât extensiv, cât și intensiv. Când spun 
extensiv, mă gândesc la diversitatea 
produselor de asigurări care pot fi 
introduse în piață. Intensiv, prin calitatea 
superioară a modului de prezentare a 
produselor, de distribuție a acestora și de 
urmărire în tot lanțul de existență al unui 
produs. 

PRIMM: Când vorbim despre această 
creștere de aproximativ 9%, la ce linii 
de business ne referim? Ce a generat 
această creștere? 

C.R.: Această creștere de aproape 9% 
- în componența ei, asigurări generale 
și asigurări de viață -, a păstrat cam 
același trend din anii anteriori, în care 
asigurările non-viață reprezintă cam 79%, 
iar asigurările de viață, cam 21%. Dar 
în componența lor putem să observăm 
câteva linii de business care au avut 
creșteri chiar de peste 10%. Asigurările 
auto reprezintă în continuare partea 
masivă a asigurărilor non-viață, dar și aici 
avem niște creșteri. De exemplu, clasa 
A3 - CASCO a crescut cu aproximativ 
12%, RCA-ul a avut o creștere mai mică 
- aproximativ 4,9-5% -, dar avem și alte 
linii de business, cum sunt Clasa 8 Clădiri, 
care are o creștere de 10,5, garanțiile 
- 38%, asigurările agricole, care au o 
creștere de aproximativ 16%. Ca procent 
de creștere, cea mai mare creștere au 
avut-o asigurările de sănătate, care au 
marcat un avans de aproximativ 31%. 
Dacă ne raportăm la valori procentuale, 
procentele par importante. Dacă ne 

raportăm la valori absolute, lucrurile 

stau puțin altfel, pentru că, în piața 

asigurărilor de sănătate, discutăm de 

prime brute subscrise în jurul cifrei de 

300 milioane lei, ceea ce reprezintă 

mult prea puțin la momentul actual, 

dar ne arată o linie de business în plină 

dezvoltare, care, în anii care vor urma, cu 

siguranță va începe să producă efecte 

vizibile în piața asigurărilor.  

PRIMM: Din punctul dumneavoastră 

de vedere, care au fost cele mai 

importante tendințe/evenimente care 

au marcat piața în acest an? 

C.R.: Foarte importante, în anul 2019, 

au fost consolidarea și adaptarea 

tuturor actorilor pieței de asigurări - și 

aici mă refer atât la asigurători, cât și la 

distribuitorii de asigurări, la intermediari 

ș.a.m.d. -, care au fost obligați să 

implementeze și să consolideze 

implementarea legilor care au apărut 

pe parcursul anului 2018 - și aici mă 

refer în special la GDPR, directiva care 

statuează datele cu caracter personal, 

cât și la directiva IDD, privind distribuția 

în asigurări. Aceasta a fost, după părerea 

mea, cea mai importantă provocare a 

pieței pentru anul 2019. 

2019 a fost caracterizat și printr-o 

ușoară creștere a ratei combinate 

a daunei, în special pe asigurările 

auto, și datorită, în principal, creșterii 

 Cel mai important 
moment al acestor 30 
de ani este, cred eu, 
apariția Legii nr. 237/ 
2015 privind autorizarea și 
supravegherea activității 
de asigurare și reasigurare.

Interviu
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valorii daunalității, dar mai mult 
decât atât, acestei creșteri îi putem 
adăuga și mărirea frecvenței daunei. 
Numărul accidentelor rutiere a crescut 
considerabil. 

PRIMM: Pentru că suntem aproape 
de finalul lui 2019, să privim puțin și 
spre viitor. Cum credeți că va evolua 
situația pieței asigurărilor în 2020? La 
ce ne putem aștepta?

C.R.: După părerea mea, 2020 va păstra 
în continuare același trend de creștere - 
dorința mea ar fi să fie, la sfârșitul anului, 
o creștere de peste 10-12%. Cu siguranță 
se va păstra acest trend și cred că aceste 
creșteri vor fi iarăși proporționale cu cele 
din anul 2019. Mi-aș dori foarte mult 
să existe o posibilitate de reechilibrare 
a sectorului auto versus toate celelalte 
tipuri de asigurări. Acest lucru se va 
putea realiza doar prin intrarea a noi 
jucători pe piață sau diversificarea cu 
mult mai mult și mult mai profund 
atât a produselor de asigurare ale 
asigurătorilor, cât și a modului lor de 
distribuire. 

PRIMM: Vedeți și amenințări pentru 
piață în 2020?

C.R.: Singura amenințare majoră, din 
punctul meu de vedere, este faptul 
că piața continuă să fie dominată de 
segmentul auto.

PRIMM: Anul acesta, marcăm 30 
de ani de capitalism în România. 
Cum considerați că a evoluat piața 
asigurărilor în acești ani? Care 
socotiți că sunt momentele cele 
mai importante, pentru intervalul 
amintit, din perspectiva industriei de 
asigurări?

C.R.: Ca să vă răspund la întrebare printr-
un singur cuvânt, fabulos. Evoluția a 
fost fabuloasă. Anul 1989 a reprezentat 
o schimbare de regim, drept care am 
trecut de la un monopol al statului, mă 
refer strict la asigurări, la economia de 
piață. Practic, după 1989, am revenit la 
perioada anterioară anului 1949, când 
au fost desființate societățile de asigurări 

și societățile mutuale de asigurări, care 
fuseseră naționalizate cu 2 ani înainte. 
După 1990, printr-o hotărâre de Guvern 
s-a desființat monopolul statului asupra 
acestui sector, deținut prin societatea 
ADAS, și au fost înființate trei societăți 
comerciale pe acțiuni în domeniul 
asigurărilor. Nu trebuie să uităm că 
1990 a fost și anul înființării EximBank, 
care avea o direcție de asigurări pentru 
creditele de export. Deci, s-au creat 
primii pași și primele premise ale 
apariției agenților economici care pot să 
creeze concurență. Apoi, ca evenimente 
istorice de jalon ale acestei perioade, 
este de remarcat apariția Legii nr. 135 
din 1995, dacă nu mă înșel, prima lege a 
asigurărilor, apoi Legea nr. 32/2000 care a 
statuat și modul în care se fac autorizările 
societăților de asigurare-reasigurare și a 
reglementat funcționarea și organizarea 
acestora. 

Cel mai important moment al 
acestor 30 de ani este, cred eu, apariția 
Legii nr. 237/ 2015 privind autorizarea 
și supravegherea activității de asigurare 
și reasigurare,   care transpune directiva 
Solvency II, și care, practic, a fost o 
schimbare completă de comportament 
și de abordare a ceea ce înseamnă 
solvabilitatea și lichiditatea societăților 
de asigurări. Tot această perioadă de 30 
de ani de istorie ne semnalează și câteva 
momente poate mai contondente sau 
poate mai încărcate de evenimente, 
cum a fost perioada anului 2008, în 
care, din cauza crizei globale, societățile 
de asigurări au avut o scădere foarte 
mare de business și care s-a resimțit, în 

România, foarte mult în zona societăților 
de asigurări de viață. 

Un element favorabil economiei 
de piață a fost liberalizarea prețului RCA, 
stabilirea acestuia prin oferta și cererea 
pieței, pe cale de consecință falimentele 
ASTRA și CARPATICA, două evenimente 
de anvergură și foarte importante pentru 
industria de asigurări. Multe evoluții și 
multe mentalități în piața asigurărilor. Nu 
pot să nu remarc ca un efect al acestor 
două falimente și convulsia, din vara 
anului 2016, produsă de  escaladarea 
nejustificată a prețurilor, cu consecințele 
de rigoare, care au însemnat mitinguri, 
hotărâri de Guvern de plafonare arbitrară 
a prețurilor, și multe alte evenimente 
subsidiare. Acestea au fost elementele 
de jalon care au marcat cei 30 de ani de 
istorie ai pieței asigurărilor. 

PRIMM: Apreciați că, în ultimii 30 de 
ani, mentalitatea cumpărătorului de 
asigurări s-a schimbat?

C.R.: Vorbim de consumator și vorbim de 
consumator și prin prisma distribuitorilor 
de asigurări, a celor care intră în contact 
cu consumatorul și îi prezintă produsul 
de asigurare, aceștia putând fi și 
societățile de asigurări, și intermediarii 
de asigurări. Consumatorul a avut un 
comportament proporțional sau similar 
cu al societății de asigurare. Și, dacă 
discutăm de o distribuție de asigurări 
din ușă în ușă, prin care agenții de 
asigurare băteau la ușa fiecărui potențial 
consumator ca să poată să vândă RCA, 
CASCO, asigurare de locuință ș.a.m.d., 
lucrurile au început să se diversifice 
odată cu trecerea timpului și ele au 
început să devină din ce în ce mai 
sofisticate și mai complexe. Și acest lucru 
se datorează în cea mai mare măsură 
consumatorului, care a devenit din 
ce în ce mai pretențios și, când spun 
pretențios, spun în sens pozitiv, adică 
vrea să știe, să înțeleagă și să i se justifice 
nevoia pentru o asigurare și pentru a i 
se acoperi riscul potențial. Toate aceste 
solicitări directe sau induse vin din 
partea consumatorului și consumatorul 
a fost cel care, în foarte multe situații, a 

 Volumul de prime brute 
subscrise a crescut cu 
8,76% în primele nouă luni 
din 2019, la aproximativ 
8,13 miliarde de lei.

Interviu
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direcționat și redirecționat și atitudinea și 

comportamentul asigurătorilor pe piață. 

PRIMM: Cum credeți că va arăta piața 
asigurărilor din România în următorii 
10 ani?

C.R.: Nu aș vrea să fac o declarație de 

tip science-fiction, dar, pe scurt spus, 

nu suntem departe. Viitorul este al 

digitalizării, dar, dacă nu se va înțelege 

faptul că toți consumatorii sunt dintr-o 

altă epocă sau vor fi dintr-o altă epocă 

crescuți și educați decât cei care, la 

momentul acesta, sunt majoritari în 

proprietatea unor produse de asigurare, 

vom pierde trendul dezvoltării. Viitorul 

este al digitalizării, al echipamentelor și 

echipelor complexe care pot să genereze 

și produse complexe, care să fie din ce 

în ce mai sofisticate, dar din ce în ce 

mai ușor de accesat în mediul online, 

și, în acest fel, toți consumatorii sau 

potențialii consumatori vor fi din ce în ce 
mai interesați de achiziționarea acestora. 
Nimeni nu va mai fi dornic să piardă 
pentru a obține un produs de asigurare, 
în schimb marea majoritate va accesa cu 
siguranță toate aceste sisteme moderne. 

PRIMM: Care sunt obiectivele ASF 
pentru anul 2020?

C.R.: Iată o întrebare cu care ajungem 
din era digitalizării, în era contemporană. 
Pe termen scurt, referitor la anul 2020, 
ne focusăm foarte mult pe siguranța 
pieței și pe stabilitatea acesteia, deci 
vom intensifica modul de supraveghere 
și de control, pentru că, după ce s-a 
întâmplat pe parcursul anului 2019, se 
pare că va fi nevoie de o supraveghere 
mult mai atentă și mult mai articulată 
pe tot ce înseamnă riscuri existente și 
riscuri potențiale în activitatea de zi 
cu zi a asigurătorilor. Nu-i vom uita din 
acest spectru nici pe intermediari - și 
aici mai refer în special la brokerii care 
reprezintă o cotă foarte mare din modul 
de distribuție a produselor de asigurare. 
Ne vom concentra foarte mult pe 
ducerea la îndeplinire a implementării 
corecte și complete a directivei de 
distribuții, practic a Legii 236 din 2018 și, 
pe cale de consecință, vom fi mult mai 
aproape de distribuitorii de asigurări 
prin a-i corecta în modul în care vor 

reuși și va trebui să interacționeze cu 

consumatorii. De asemenea, vom fi mult 

mai intransigenți cu asigurătorii în ceea 

ce privește conduita acestora în raport cu 

beneficiarii.

PRIMM: Ce mesaj vreți să transmiteți, 

pentru 2020,  tuturor celor care 

activează în industria de asigurări?

C.R.: Le doresc ca anul 2020 să le creeze 

posibilitatea unei evoluții mult mai 

mari și mult mai accentuate a cifrelor 

de afaceri, astfel încât profitabilitatea să 

crească și aș dori ca sfârșitul anului 2020 

să marcheze o satisfacție mai mare a 

consumatorului pentru toate produsele 

din asigurări.

 După părerea mea, 2020 
va păstra în continuare 
același trend de creștere. 
Mi-aș dori foarte mult să 
existe o posibilitate de 
reechilibrare a sectorului 
auto versus toate celelalte 
tipuri de asigurări.

Referitor la anul 2020, 
ne focusăm foarte mult 
pe siguranța pieței și pe 
stabilitatea acesteia, deci 
vom intensifica modul de 
supraveghere și de control.

Interviu

RAPORTUL ASF 
privind evoluția pieței asigurărilor, 
în primele nouă luni din 2019, 
poate fi consultat aici:
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Asigurări

Lideri sau specialiști care influențează, prin activitatea lor, industria de asigurări și 
pensii private, precum și dezvoltarea viitoare a acestora…. Cam așa ar suna o descriere 
succinta a listei care urmează…
Vă propunem pentru această categorie o listă de 100 de personalități, de la 
reprezentanți ai autorităților, șefi de companii de asigurări și de brokeraj, membri ai 
boardurilor, reprezentanți ai asociațiilor profesionale, furnizori de servicii – care prin 
eforturile de zi cu zi contribuie  la dezvoltarea celor două domenii de o importanță 
crucială pentru economia națională. 
Numele incluse în această listă sunt selectate de către Redacția Revistei PRIMM. Cele 
100 de personalități sunt publicate în ordine alfabetică.  

100 de personalități care 
influențează industriile de 
asigurări și pensii private 
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Alexandru APOSTOL
Director General
MAXYGO

Aurel BADEA
Director General Adjunct
ALLIANZ ȚIRIAC Asigurări 

Bogdan ANDRIESCU
Managing Partner 
RISK CONTROL Broker

Antonio BABETI
Director Executiv 
GLOBASIG

Erik BARNA
CEO
Life is Hard

Cosmin ANGHELUȚĂ
Director General Adjunct
GOTHAER Asigurare Reasigurare

Marian BACHEȘ
Director General Adjunct 
GARANTA

Cristian BĂLĂNICĂ
Director Executiv 
PRBAR

Dan ARMEANU
Vicepreședinte Sectorul Pensiilor 
Private, ASF

Romeo BOCĂNESCU
Director General 
DESTINE Broker
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Special

Paul CAZACU
Vicepreședinte, Director General 
Adjunct, UNIQA

Alexandru CIUNCAN
Director General 
UNSAR

Bogdan CHIRIȚOIU
Președinte 
Consiliul Concurenței

Adrian CODÎRLAȘU
Președinte 
CFA România

Cerasela CHIRIAC
Owner 
INTER Broker de Asigurare

Cornel COCA 
CONSTANTINESCU
Director General Adjunct
Fondul de Garantare a Asiguraților

Ovidiu CIOBANU
Consilier Juridic 
UNSAR

Mihaela COJOCARU
Director Direcția Reglementare-
Autorizare, Asigurări-Reasigurări, 
ASF

Leslie BREER
CEO 
GOTHAER Asigurare Reasigurare

Cătălin CÂMPEANU
Director General Adjunct 
ISF – Institutul de Studii Financiare
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▶ Promovarea în media a poziției UNSAR: peste 
15 informări transmise presei 
▶ Monitorizarea constantă a proiectelor legislative
▶ Dialog cu autoritățile publice
▶ Participarea activă la discuțiile despre 
modificări legislative
▶ Participarea la peste 40 de evenimente ale 
industriei financiare în România și în străinătate
▶ Dezvoltarea de noi parteneriate cu autorități, 
asociații profesionale, patronale etc.

UNSAR
2019

www.unsar.ro
www.asiguropedia.ro

O nouă ediție a 
Școlii pentru Jurnaliști

În 2019 am organizat o nouă ediție a 
Școlii pentru Jurnaliști, care a avut loc 

la începutul lunii iunie, la Mamaia. 
Jurnaliști de la cele mai importante 
publicații din România au participat 

la 2 zile de prezentări și discuții despre 
piața asigurărilor, alături de membri ai 

UNSAR, BAAR și IRES.

Conferința Anuală UNSAR 
ROMÂNIA 2030. 

PARTENERIAT PENTRU O 
ROMÂNIE ASIGURATĂ

Evenimentul a reunit reprezentanți ai 
industriei asigurărilor, ai mediului de 

afaceri și ai mediului diplomatic, alături 
de autorități, companii tech și de 

recrutare, pentru a discuta despre 
provocările aduse de noul deceniu.

▶ Position Papers pe subiectele de interes ale industriei
▶ Barometrul UNSAR-IRES privind 

„Percepția riscului și cultura asigurărilor din România”
▶ Studiul UNSAR-IRES „Asigurările de sănătate”
▶ Studiul UNSAR-IRES „Asigurările de locuințe”

▶ Studiul UNSAR „Asigurările de viață, 
instrument de protecție pentru familie”

#gatapentruVIAȚĂ
▶ Prima campanie de promovare a 

asigurărilor de viață dedicată tinerilor
▶ 2 milioane de vizualizări > 20% din totalul 

utilizatorilor de Facebook din România

#OAMENIIdinASIGURĂRI 
▶ Prima campanie integrată de imagine a 

industriei de asigurări
▶ 3,66 milioane de vizualizări ale mesajelor 

campaniei în mediul online

Platforma de siguranță rutieră
#ATENTînTRAFIC: CEI 40.000 

▶ 19 parteneri s-au alăturat campaniei
▶ Mesaje promovate în social media, 

în presa scrisă și online și la radio 
▶ 50 de cursuri de condus defensiv la 
Academia Titi Aur, oferite studenților

▶ Facebook Asiguropedia: peste 
11.700 de fani

▶ Premiul Special pentru Educație Financiară - 
Gala Premiilor EduFin, organizată de 
Autoritatea de Supraveghere Financiară
▶ Premiul Special pentru Contribuția la 
Dezvoltarea Pieței Asigurărilor – Gala Premiilor 
Pieței Asigurărilor, organizată de XPRIMM

Punem România pe harta 
internațională a asigurărilor 
A XI-a editie a Conferinței Anuale a 
Insurance Europe, denumită "Fast 
Forward: The Future of Insurance", 

s-a desfășurat la București și a reunit 
profesioniști în domeniu din întreaga 
lume, România fiind prima țară din 

Europa Centrală și de Est care 
găzduiește acest eveniment. 

Conferința a fost organizată în 
parteneriat cu UNSAR.

Contribuim la
dezvoltarea
industriei asigurărilor

Construim un
think-tank al

industriei asigurărilor

Investim în
educație

financiară

Eforturile
noastre au fost
premiate
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Evoluția industriei locale de asigurări din ultimii 30 de ani, momentele memorabile 
din această perioadă, importantele modificări legislative, schimbările intervenite în 
comportamentul consumatorilor de asigurări, previziunile perioadei viitoare, dar și 
realizările și obiectivele Uniunii Naționale a Societăților de Asigurare și Reasigurare din 
România se numără printre subiectele discutate cu...

Adrian MARIN
Președinte, UNSAR

PRIMM: Cum ați caracteriza ultimii 30 
de ani în ceea ce privește schimbările 
din piața națională de asigurări?

Adrian MARIN: Pentru industria de 
asigurări, această perioadă relevă 
aceleași schimbări majore pe care le-a 
cunoscut societatea în ansamblul ei, cu 
precădere la nivel economic și social, 
și ne referim aici în mod special la 
mutațiile în ceea ce privește operațiunile 
companiilor de asigurări, produsele 
și comportamentul clienților. Practic, 
dacă în urmă cu 30 de ani se puneau 
bazele unei piețe moderne a asigurărilor, 
trei decenii mai târziu vorbim despre 
produse și servicii comparabile cu cele 
din alte piețe europene și de tehnologii 
digitale încorporate în multe dintre 
procesele operaționale ale companiilor 
de profil. 

PRIMM: Care considerați că au fost 
momentele care au marcat cel mai 
mult evoluția pieței de asigurări din 
România în aceste ultime trei decenii?

A.M.: Unele dintre cele mai importante 
momente au fost reprezentate de 
intrarea mai multor jucători internaționali 
pe această piață, care au adus capital, 
know-how și o experiență relevantă pe 
partea de produse și management al 
riscului. Totodată, aderarea României 
la Uniunea Europeană, în 2007, a avut 
un impact semnificativ, deschizând 

piețele și facilitând investițiile în toate 

zonele economiei românești. Ulterior, 

alinierea legislației locale din domeniul 

asigurărilor la cadrul legislativ european 

a adus beneficii vizibile – chiar dacă mai 

avem de lucrat la alinierea legislației 

RCA, spre exemplu. Desigur, au fost și 

momente dificile, însă cel mai important 

este că industria a reușit să le depășească 

cu succes.

PRIMM: Cum s-a modificat în acest 
interval procesul de vânzare? Dar 
cerințele și comportamentul clienților 
cum au evoluat?

A.M.: Datorită digitalizării, procesul de 

vânzare a cunoscut și cunoaște schimbări 

continue. De asemenea, modificările 

legislative au creat un cadru reglementat, 

ceea ce a sporit încrederea în piața de 

asigurări. 

La nivel de consumatori, 

principalele schimbări generate sunt cele 

aduse de noile generații. Generația Y și 

generația Z sunt cele care influențează 

cel mai mult piața în momentul de față. 

Sunt generațiile conectate 24/24, au 

acces la tehnologie, la rețele sociale și 

sunt obișnuite să aibă acces oricând 

la serviciile și produsele pe care le 

achiziționează. Acestea sunt generațiile 

la care industriile, indiferent că vorbim 

de asigurări sau de alte domenii, se 

raportează în momentul în care își 

ajustează serviciile și produsele. 

Pe de altă parte, un factor 

important de schimbări este reprezentat 

de transpunerea în legislația națională a 

prevederilor IDD - Insurance Distribution 

Directive,   care a determinat ajustări ale 

fluxurilor de vânzare și despre care am 

vorbit în repetate rânduri.

PRIMM: Ce impact considerați că a 
avut, în piață, evoluția tehnologică, în 
toată această perioadă? 

A.M.: Impactul evoluției tehnologice 

este major. Trăim vremuri în care 

lucrurile se schimbă rapid, iar 

companiile de asigurări trebuie să 

se adapteze corespunzător, atât pe 

Dacă în urmă cu 30 de 
ani se puneau bazele 
unei piețe moderne a 
asigurărilor, trei decenii 
mai târziu vorbim despre 
produse și servicii 
comparabile cu cele din 
alte piețe europene și de 
tehnologii digitale.

Interviu
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partea de operațiuni, cât și pe partea 
de riscuri acoperite și de servicii oferite. 
Asigurătorii investesc constant în 
eficientizarea operațiunilor în vederea 
digitalizării și în actualizarea serviciilor. 
De exemplu, putem vorbi acum despre 
auto-constatarea daunelor, prin 
instrumente online sau de vânzarea 
mai multor tipuri de asigurări direct pe 
internet. Dar schimbările nu se opresc 
aici. În următorii zece ani, ca urmare 
a revoluției tehnologice, experții se 
așteaptă la o schimbare importantă a 
modului în care facem afaceri. Pe de 
o parte, tehnologia și, în mod special, 
inteligența artificială vor schimba 
întregul proces – din momentul în care 
discutăm despre tipul de produse pe 
care le punem pe piață, la modalitatea 
în care ne conturăm serviciile pe care le 
oferim consumatorilor și, în final, la felul 
prin care creăm experiențele pe care le 
așteaptă consumatorii noștri. 

Acesta este contextul în care am 
anunțat recent crearea la nivelul UNSAR 
a unui Grup de Lucru dedicat Inovației 
și Digitalizării. Grupul va fi operațional 
în Q1/2020 și vine să rafineze noua 
Strategie a UNSAR 2020 - 2022, despre 
care, cu siguranță, vom mai vorbi și cu 
alte ocazii.

PRIMM: Care considerați că au fost cele 
mai importante schimbări legislative 
din piață în acești 30 de ani? Și care a 
fost impactul lor în raport de companii 
și consumatori?

A.M.: Solvency II, IDD și GDPR. Fiecare 
dintre aceste reglementări normative 
a redesenat întreaga industrie a 
asigurărilor, în beneficiul consumatorilor 
și al tuturor clienților finali. Transpunerea 

lor a presupus însă și un efort 

considerabil din partea industriei – 

financiar și uman. În acest moment, 

suntem una dintre cele mai reglementate 

industrii, fapt ce își pune amprenta când 

vrem să inovăm.

PRIMM: Cum vedeți viitorul pieței 

locale de asigurări în următorii 10 ani? 

Care vor fi factorii care vor marca/

susține dezvoltarea pieței?

A.M.: Într-o lume în care schimbarea a 

devenit una dintre puținele certitudini, 

previziunile de acest tip devin din ce în 

ce mai puțin greu de fundamentat. 

UNSAR și Membrii săi cred în 
viitorul industriei de asigurări din 
România. Tocmai din acest motiv, 
noua Strategie UNSAR 2020 - 2022 
include ca obiective pe termen mediu 
și lung dezvoltarea industriei de profil, 
diversificarea portofoliilor asigurătorilor 
și, nu în cele din urmă, creșterea nivelului 
de educație financiară. Noi sperăm ca 
peste 10 ani să vedem consumatori 
mai bine informați și, de ce nu, mai 
exigenți, care vor percepe asigurările 
ca pe o investiție care îi protejează, nu 
ca pe o cheltuială. Educația financiară și 
creșterea veniturilor sunt premise pentru 
dezvoltarea pieței de asigurări locale.

La nivel de consumatori, 
generația Y și generația Z 
sunt cele care influențează 
cel mai mult piața în 
momentul de față. 

Interviu
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PRIMM: Cum evaluați evoluția pieței 
în 2019: care au fost punctele forte și 
cele slabe?

A.M.: Industria de asigurări din 
România s-a poziționat drept un jucător 
activ la nivel european în 2019. Am 
organizat anul acesta, pentru prima 
dată într-o țară din Europa Centrală și 
de Est, Conferința Anuală a Insurance 
Europe, organizație care cuprinde toate 
asociațiile naționale ale asigurătorilor 
din Uniunea Europeană. Evenimentul a 
reunit reprezentanți ai asigurătorilor și ai 
autorităților la nivel european, validând 
astfel rolul României în regiune din 
punctul de vedere al potențialului pieței 
de asigurări și al oamenilor care lucrează 
în această industrie.

În termeni pur cantitativi, ne 
bucurăm să vedem că piața își continuă 
creșterea, o evoluție deosebită 
înregistrându-se pe segmentul 
asigurărilor voluntare de sănătate și al 
celor de viață. Pe de altă parte, vedem 
o evoluție rapidă a daunelor, în special 
pe segmentul auto, dar și pe cel al 
locuințelor, precum si nivelul supraunitar 
al ratelor combinate tehnice pe zona 
asigurărilor non-viață și, în mod special, 
pe segmentul asigurărilor auto. 

PRIMM: În 2019, una din marile 
preocupări din piață a fost alinierea la 
cerințele legislative privind pregătirea 
profesională. Care sunt oportunitățile 
aduse de această legislație pentru 
industrie?

A.M.: Scopul acestor schimbări 
legislative, generate de transpunerea 
IDD, a fost de a crește nivelul de 
pregătire profesională, cu beneficii 
pentru consumatori și clienți, pentru 
că distribuitorii reprezintă principala 
interfață a industriei cu clienții. O 
experiență de consum îmbunătățită ar 
trebui să se reflecte și în dezvoltarea 
asigurărilor în România. Studiile realizate 
de UNSAR, în colaborare cu IRES, arată că 
51% dintre români își doresc să fie mai 
bine informați pe partea de asigurări și 
spun că, în acest context, ar încheia o 
poliță de asigurare.

La nivelul UNSAR, avem un dialog 
constant cu ASF și ISF pe partea de 
implementare a acestor schimbări 
legislative, pentru a găsi cele mai bune 
soluții de aliniere la noile cerințe pentru 
oamenii  care lucrează în asigurări. 

PRIMM: Care au fost principalele 
probleme întâmpinate de jucătorii din 
piață în ceea ce privește pregătirea 
profesională? Au reușit companiile să 
se adapteze corespunzător? 

A.M.: În industria asigurărilor lucrează 
peste 30.000 de persoane, atât în 
companiile de asigurări, cât și pe partea 
de distribuție. Din punctul de vedere al 
angajaților din acest domeniu, putem 
vorbi despre o adevărată „toamnă 
a pregătirii profesionale”, pentru 
că niciodată nu s-a discutat atât de 
mult despre acest subiect. La nivelul 
companiilor, vorbim de provocări de 
ordin operațional, legate de costuri 
pentru alinierea la noile cerințe 
legislative. Este un proces consumator 
de timp, care presupune o încărcare 
suplimentară pentru angajații si agenții 
din acest domeniu, dar cu beneficii reale 
pentru consumatori pe termen lung.

PRIMM: Pentru 2020 ce prognoze 
aveți? 

A.M.: Estimăm că, din punct de vedere 
cantitativ, 2020 va fi un nou an de 
creștere pentru piața de asigurări. 
Industria se dezvoltă, chiar dacă nu în 
ritmul la care ne așteptam acum 10 ani. 
Vedem oportunități considerabile de 

dezvoltare pe segmentul asigurărilor 
de sănătate și pe cel al asigurărilor de 
locuințe și, evident, estimăm creșteri pe 
zona asigurărilor auto, atât ca subscrieri, 
cât și ca volum de despăgubiri plătite. 
Pe zona de asigurări auto obligatorii 
depindem însă de modificările cadrului 
legislativ – un subiect care ne preocupă 
și căruia îi alocăm multă energie. Ne 
dorim ca anul viitor să avem parte de un 
cadru legislativ aliniat la UE, echilibrat, 
stabil și predictibil în ceea ce privește 
asigurările RCA.

 PRIMM: Care sunt obiectivele UNSAR 
pentru anul 2020?

A.M.: Am avut un an 2019 cu multe 
proiecte noi pe baza cărora am desenat 
pașii din 2020. Pregătim deja multe 
proiecte pentru 2020, pe care le vom 
anunța în timp util. Vă pot spune că 
lucrăm deja la următoarele ediții ale 
campaniilor #OAMENIIdinAsigurari, 
#gatapentruVIATA și #ATENTinTRAFIC, 
dar și la noi campanii punctuale pentru 
promovarea segmentelor specifice ale 
pieței – asigurări de sănătate, de locuințe 
și auto. În paralel, ne bazăm pe noi studii 
și cercetări dedicate pentru a afla care 
sunt nevoile și așteptările clienților noștri. 
Scopul nostru este poziționarea UNSAR 
ca think-tank în domeniul asigurărilor, ca 
centru de expertiză în vederea stimulării 
creșterii pieței și a protejării intereselor 
clienților. 

În același timp, vom continua 
dialogul cu autoritățile pe partea de 
schimbări legislative, dar și participarea 
tot mai activă la grupuri de lucru și 
colaborarea cu stakeholderii relevanți 
pentru industria asigurărilor. Trecem 
printr-o perioadă marcată de schimbări, 
prin urmare trebuie să ne adaptăm 
constant strategia. 

Le mulțumesc cu această 
ocazie tuturor Membrilor UNSAR 
pentru implicarea activă în atingerea 
obiectivelor noastre.

Andreea RADU

Impactul evoluției 
tehnologice este major. 
Trăim vremuri în care 
lucrurile se schimbă rapid, 
iar companiile de asigurări 
trebuie să se adapteze 
corespunzător.

Interviu
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Piața asigurărilor din România a trecut printr-o serie de schimbări şi transformări memorabile 
în cei 30 de ani de la liberalizarea acesteia, trecând prin perioade cu suișuri și coborâșuri, 
însă jucătorii şi autorităţile din piaţă au căutat soluţiile favorabile, astfel încât industria s-a 
consolidat.
Dacă, în 1989, Administraţia Asigurărilor de Stat – ADAS – era singura instituţie din România 
care practica activitatea de asigurare/reasigurare, în prezent activează 28 de societăți de 
asigurare, autorizate și reglementate de ASF – Autoritatea de Supraveghere Financiară, 
dintre care 15 practică numai activitate de asigurări generale, 7 practică numai activitate de 
asigurări de viață și 6 au activitate compozită. 

Cel mai mare număr de companii a fost înregistrat în anul 2000, când erau 73 de companii de asigurări, după 
care a urmat o perioadă de consolidare, prin preluări, fuziuni sau chiar falimente – în anul următor, au rămas 
active doar 47 de societăţi. Valoarea primelor brute subscrise de cei 73 de jucători, în anul 2000, a fost de 
337,79 milioane de euro, urmând ca această piaţă să depăşească 2 miliarde de euro în 2019, ceea ce indica o 
creştere de peste 6 ori a business-ului.
Cu toate acestea, nivelul pieţei este sub potenţialul pe care îl are. În România, conform estimărilor ASF, 
consumul de asigurări pe cap de locuitor s-a situat, la nivelul anului 2018, în jurul valorii de 109 euro, în 
condiţiile în care media UE era de 2.170 euro. În acelaşi timp, gradul de penetrare a asigurărilor în PIB a fost de 
1,13% în anul 2018, în timp ce la nivel european este de 7,46%. În aceste condiţii, rămâne de văzut cum vor 
fructifica, în viitor, jucătorii din piaţă acest potenţial.
Totuşi, observăm că, în aceşti 30 de ani, piaţa s-a confruntat cu multe provocări prin modificările frecvente de 
legislaţie naţională şi europeană, timp în care industria a trecut şi printr-o criză economică importantă, dar 
şi falimente răsunătoare ale unor societăţi de asigurări. Momentele care au marcat întreaga evoluţie a pieţei 
au fost multiple, de la deschiderea graniţelor şi intrarea marilor jucători internaţionali pe piaţa din România, 
care au dus la o îmbunătăţire a serviicilor şi o maturizare a pieţei de asigurări, la apariţia multor legi, precum 
legea 32/2000 privind activitatea de asigurare, legea asigurărilor obligatorii de locuinţe, legea RCA, pachetul 
legislativ IDD, până la emiterea poliţelor RCA în sistem total electronic, aplicarea Solvency II, remodelarea 
distribuţiei de asigurări şi utilizarea noilor tehnologii.
Pentru perioada ce urmează, specialiştii se aşteaptă la o dezvoltare mai accentuată a pieţei, anticipând că 
următorii 10 ani vor fi mult mai dinamici decât anteriorii 30.

#30DeAniDeSchimbare 
pe piaţa locală de asigurări

Andreea RADU
Redactor Șef
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Trei decade
Sorin GRECEANU, Directorul 

General al BAAR - Biroul Asigurătorilor 
de Autovehicule din România, a împărţit 
perioada de 30 de ani în 3 decade, astfel:

1.  Prima decadă - cea a anilor 90, pe 
care a denumit-o cea a împărțirii și 
înmulțirii. A fost o decadă a împărțirii, 
pentru că fosta și singura companie de 
asigurări de stat, ADAS, a fost divizată, 
din ea luând naștere trei companii 
ASIROM, ASTRA și CAROM. A fost o 
poveste în care statul a fost autor și erou 
principal, urmărind să fie o poveste cu 
final fericit, prin încercarea de a privatiza 
cu succes cele 3 companii. Cât s-a reușit 
și cât nu să fie privatizări de succes 
rămâne un subiect de dezbătut, din 
perspectiva pe care ne-o dau trecerea 
timpului și istoria diferită urmată de cele 
3 societăți. 

Este, în același timp, și decada 
înmulțirii, pentru că a fost o perioadă 
de efervescență antreprenorială, de 
speranță și încredere în potențialul pieței 
de asigurări, decadă de pionierat, în 
care au fost înființate destul de multe 
companii private, unele dintre acestea 
fiind și astăzi prezente și active în piața 
asigurărilor. 

Aș mai menționa ca un moment 
important pentru piața de asigurări 
adoptarea în anul 1995 a unei legi care 
a marcat nu numai această decadă, dar 
și pe celelalte două, și anume Legea nr. 
136/1995, Legea privind asigurările și 
reasigurările în România. A fost o lege 

importantă, bine închegată și suplă. A 
enunțat principii simple, încă perfect 
valabile și chiar mai mult, pentru că 
anumite aspecte au fost reglementate în 
concordanță cu directivele europene în 
materie, deși, la acel moment, aderarea 
la UE era doar un vis îndepărtat. Spre 
deosebire de alte legi care i-au urmat, 
legea 136/1995 nu a făcut parte niciodată 
din categoria hiper-reglementării. Ea a fost 
în măsură să nu stea în calea libertății și 
dezvoltării economice a domeniului. Cred 
că cel mai puternic argument pentru cele 
mai sus enunțate și compliment în același 
timp la adresa Legii este faptul că foarte 
multe din prevederile acesteia au fost 
preluate și se regăsesc acum în prevederile 
Noului Cod Civil intrat în vigoare la 
1 octombrie 2011, a mai spus Sorin 
GRECEANU.   

2. A doua decadă - cea a anilor 2000, eu 
aș îndrăzni să o numesc decada adunării, 
a scăderii și a aderării. Anii 2000 au fost o 
etapă a acumulării și a dezvoltării pieței, 
am continuat să adunăm experiență și 
consider că am făcut un important salt 
calitativ. Am reușit să atragem în piața 
românească de asigurări investitori 
mari și importanți din străinătate și, 
astfel, am reușit să ne conectăm la piața 
internațională de asigurări, în special la 
cea europeană, precum și la know-how-
ul oferit de acești investitori. 

Momentul de cotitură l-a 
reprezentat aderarea la Uniunea 
Europeană și, implicit, transpunerea în 
legislația noastră a unui set de reguli pe 
care am fost obligați să ni le însușim și 
să le aplicăm, chiar dacă eu cred că și 
în zilele noastre încă mai trebuie făcute 

eforturi pentru transpunerea și adaptarea 
prevederilor la specificul intern în spiritul 
acestora. Din nefericire, tot în această 
perioadă de mari transformări presupuse 
de aderarea la Uniunea Europeană, piața 
de asigurări a fost și ea afectată, odată 
cu toată economia românească, de 
criza economică mondială de la sfârșitul 
decadei, înregistrând un regres față de 
anii anteriori declanșării acesteia.  

3. A treia decadă - cea în care ne aflăm 
și pe care tocmai ne pregătim să o 
încheiem, este una pe care eu aș îndrăzni 
să o numesc a stagnării, a marilor 
falimente, dar și a încercării de reașezare 
și consolidare în condițiile unei piețe cu 
tot mai multe provocări și reglementări 
nu numai specifice, dar și  generice – 
cum ar fi cele privind protecția datelor, 
concurența, spălarea banilor, riscurile 
cibernetice etc., a afirmat oficialul BAAR.

El apreciază că această etapă este 
una a stagnării pentru că nu reușim 
să depășim nivelul pur declarativ al 
marelui potențial de dezvoltare al pieței 
de asigurări și să transformăm acest 
potențial și în ceva real. Stagnăm și ne 
tot învârtim în jurul a cel puțin trei valori 
semnificative 1, 100 şi 2. 

O să încerc să explic semnificația 
celor trei valori la care m-am referit. Astfel, 
prima valoare  reprezintă procentul care 
exprimă ponderea asigurărilor în PIB, 
acesta situându-se în jurul valorii de 1-1,2% 
de ani buni de zile. Cea de-a doua valoare, 
cea de 100, este cea care reprezintă suma 
medie anuală pe care un cetățean român 
o alocă pentru a se asigura, pentru a 

Cristian ROȘU, ASF

Adrian MARIN, UNSAR

Dorel DUȚĂ, UNSICAR
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plăti prime de asigurare. De aici, rezultă 
și volumul total al primelor generate de 
piața de asigurări din România de cca. 2 
miliarde de euro pe an. Aceștia sunt doar 
trei dintre indicatorii cvasi-constanți în 
jurul cărora ne desfășurăm activitatea și pe 
care cheltuim energie și toată priceperea 
noastră de cca. 10 ani încoace până în 
prezent, a explicat Sorin GRECEANU.

Alte constante ar fi că, din cele 2 
miliarde de euro, aproximativ 80% le 
reprezintă primele generate de asigurările 
generale și restul de 20% de asigurări de 
viață. La aceste constante, aș mai adăuga 
încă una semnificativă, și anume cea 
de cca. 75% care reprezintă ponderea 
asigurărilor auto din total asigurări 
generale. Tot auzim că asigurările auto au 
o pondere prea mare în total asigurări, dar 
eu aș spune că celelalte forme de asigurare 
au o pondere prea mică și, din păcate, nu 
reușesc să se ridice la nivelul potențialului 
lor și al așteptărilor noastre, a adăugat el.

Potrivit acestuia, a fost și perioada 
marilor falimente, pentru că, într-adevăr, 
piața de asigurări a fost zguduită 
de șocul falimentelor celor doi mari 
asigurători RCA de la acea vreme, ASTRA 
și CARPATICA, iar efectele financiare, de 
imagine și de credibilitate cauzate pieței 
de acestea se vor resimți încă mult timp.

A fost și o decadă a consolidării, 
pentru că cei rămași în piață au fost 
nevoiți să facă față noilor exigențe 
impuse de regimul Solvabilitate II pe 
toate planurile, de la aspecte de ordin 
financiar-contabil, prudențial și până la 
aspectele legate de noile reguli privind 
guvernanţa corporativă și regimul de 
supraveghere.

După 1989...
Cristian ROȘU, Vicepreşedinte, 

Sectorul Asigurărilor - Reasigurărilor, 
ASF - Autoritatea de Supraveghere 
Financiară, a afirmat că putem vorbi de 
două sisteme diferite fundamental. Dacă, 
înainte de 1989, vorbim de un monopol 
de stat, în perioada de după vorbim de o 
industrie a asigurărilor bazată pe principiul 
economiei de piaţă, în a cărei dezvoltare a 
contat mult relaţia dintre cerere şi ofertă. În 
fapt, perioada de după 1989 a reprezentat 
o revenire la tradiţiile istorice cunoscute 
de industria asigurărilor din România 
de dinainte de 1949, anul în care au fost 
dizolvate şi lichidate toate societăţile 
de asigurare şi societăţile mutuale 
naţionalizate anterior. Astfel, după 1989, 
industria asigurărilor a reînceput, pas cu 
pas, să îşi reocupe locul important între 
ramurile de bază ale economiei româneşti, 
redevenind, împreună cu industria bancară 
şi celelalte ramuri ale industriei financiare, 
un pilon de bază al acesteia, a arătat 
acesta.

Produsele de asigurare au cunoscut 
o dezvoltare continuă, crescând în 
complexitate și fiind destinate din ce în 
ce mai mult pentru satisfacerea nevoilor 
clienţilor. Odată cu creșterea pieţei 
asigurărilor, a numărului de societăţi active 
pe piaţă, inclusiv multinaţionale, au fost 
înregistrate în această perioadă aporturi 
semnificative de capital, în beneficiul 
dezvoltării economiei. Nu în ultimul rând, 
această dezvoltare a pieţei a permis şi 
dezvoltarea altor domenii conexe, cum 
ar fi cel al intermediarilor în asigurări sau 

al altor societăţi de prestări de servicii în 
asigurări, a afirmat Cristian ROȘU.

În opinia lui Adrian MARIN, 
Președintele UNSAR - Uniunea 
Naţională a Societăţilor de Asigurare 
şi Reasigurare din România şi CEO-ul 
GENERALI România, pentru industria 
de asigurări, acești ultimi 30 de ani s-au 

suprapus cu o transformare a societății și 

economiei românești care s-a reflectat și 

în operațiunile companiilor de asigurări, 

în produse și în comportamentul 

clienților. Practic, dacă în urmă cu 30 de 

ani se puneau din nou bazele unei piețe 

moderne a asigurărilor, trei decenii mai 

târziu vorbim despre produse și servicii 

comparabile cu cele din alte piețe europene 

și de tehnologii digitale încorporate în 

multe dintre procesele operaționale ale 

companiilor de profil.

Totodată, Dorel DUȚĂ, Preşedintele 

UNSICAR - Uniunea Naţională a 

Societăţilor de Intermediere şi 

Consultanță în Asigurări din România 

şi Directorul General al HOBBIT Broker, 

consideră că suntem la început de drum 

în ceea ce priveşte piaţa de asigurări din 

România. Chiar dacă au trecut 30 de ani, 

nu putem spune că am ajuns la maturitate. 

Vorbim încă de o piaţă dominată de 

asigurările obligatorii, de un nivel redus 

al gradului de penetrare a asigurărilor 

şi de un cadru macroeconomic care nu 

încurajează dezvoltarea acestei industrii. 

Cu toate acestea, în ultimii ani, piaţa 

noastră de asigurări a înregistrat atât o 

creştere importantă a calităţii produselor, 

cât şi o diversificare a serviciilor, a adăugat 

el.

Cătălin CÂMPEANU, ISF

Antonio SOUVANNASOUCK, 
PRBAR / ASIGEST 

Mădălin ROȘU, BAAR

FII PARTENER CU DREPTURI DEPLINE!
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Nicoleta RADU - Director General, 
PAID România (Pool-ul de Asigurare 
Împotriva Dezastrelor Naturale) 
consideră că ultimii 30 de ani au 
reprezentat, pentru piaţa din România, 
o perioadă de tranziţie către o piaţă 
modernă şi matură. Din 1990 încoace, am 
luat contact cu ceea ce alte ţări cunoşteau 
demult despre asigurări, au apărut 
companii noi, grupurile internaţionale 

au intrat şi la noi în ţară, portofoliul de 
produse s-a diversificat. Suntem încă o 
piaţă emergentă, şi, la prima vedere, poate 
părea că nu am făcut prea mult, pentru că 
există încă în România un potenţial uriaş 
de creştere din toate punctele de vedere. 
Cu toate acestea, însă, putem vedea gradul 
de modernizare şi maturizare numai prin 
comparaţie cu ceea ce era în 1990, a spus 
ea.

Printre momentele importante 
care au marcat evoluţia pieţei, Nicoleta 
RADU a remarcat că introducerea 
asigurării obligatorii de locuinţă a făcut 
din România una dintre puţinele tari care 
beneficiază de un asemenea sistem de 
protecţie financiară în caz de dezastru 
natural. Suntem, pentru mulţi, un exemplu 
din acest punct de vedere. Ce trebuie să 

Sorin GRECEANU, BAAR

Nicoleta RADU, PAID România

Virgil ȘONCUTEAN 
ALLIANZ-ȚIRIAC Asigurări

FII PARTENER CU DREPTURI DEPLINE!
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facem este să ajungem la cât mai mulţi 
români cu acest mesaj şi să îi convingem 
că este în avantajul lor şi numai al lor să 
încheie poliţa PAD şi să profite de protecţia 
pe care le-o oferă acest produs obligatoriu 
prin lege, a completat directorul PAID. 

rEvoluţia pieţei de 
asigurări

Antonio SOUVANNASOUCK, 
Preşedintele PRBAR - Patronatul Român 
al Brokerilor de Asigurare-Reasigurare 
şi CEO-ul ASIGEST Broker, spune că 
putem vorbi de o revoluţie a pieţei, cel 
puţin în primii 20 de ani. Primul pas a 
fost divizarea ADAS-ului în cele 3 societăţi 
- ASTRA, ASIROM şi CAROM - şi apariţia 
primelor companii de asigurări private: 
UNITĂ – specializată pe asigurări de viaţă 
iniţial, METROPOL, MONDRAGON, ASIT, 
perioada în care s-a format piaţa liberă 
de asigurări. A urmat intrarea grupurilor 
internaţionale de asigurări GENERALI şi 
ALLIANZ, care, prin nivelul produselor 
şi al serviciilor, au ridicat gradul de 
profesionalism în piaţă.

Până în 2009, piaţa de asigurări 
din România a avut o dezvoltare foarte 
dinamică, aş spune chiar efervescentă, atât 
pe linia asigurărilor non-viață cât şi pe cea 
de viaţă, cu înfiinţarea multor noi companii 
de asigurare, cu capital românesc, cu 
capital străin, unele cu acţionari bănci, 
altele mai mici, „de familie”. Din păcate, 
multe din ele au dispărut, unele înainte de 
2009, altele ca urmare a crizei financiare 
sau a unui management defectuos. Cert 
este că numărul jucătorilor de azi din piaţa 
de asigurări din România este cu mult 
mai mic decât înainte de 2009, a afirmat 
Antonio SOUVANNASOUCK.

Şi din punct de vedere al volumului 
de prime subscrise, înainte de criza 
financiară aveam creşteri procentule de 
două cifre, apoi am avut scădere şi abia 
în 2018 am ajuns din nou la volumul de 
dinainte de criză. Ca urmare a faptului 
că PIB-ul a crescut cu mult mai rapid 
faţă de piaţa de asigurări, atât gradul de 
penetrare, cât şi densitatea asigurărilor, 
care oricum nu au ajuns niciodată la 
nivelul măcar al zonei Europei Centrale şi 
de Est, au scăzut consistent, a adăugat el

Virgil ȘONCUTEAN, CEO, ALLIANZ-
ȚIRIAC, a afirmat că piaţa românească 
de asigurări a fost tot timpul atractivă 
datorită „potenţialului”. Am putea spune 
că acest lucru nu s-a schimbat semnificativ 
în cei 30 de ani, ceea ce poate fi interpretat 
fie ca un aspect negativ - nu am fructificat 
îndeajuns acest potenţial, fie ca unul 
pozitiv - încă avem oportunităţi care pot 
genera creşteri majore. Cu toate acestea, 
evoluţia nu poate fi negată: în 1989, în 
piaţă, era activă o singură companie de 
asigurări, ADAS – un monopol al statului. 
În prezent, avem o piaţă în plin proces 
de maturizare, în care activează 28 de 
jucători. ALLIANZ-ȚIRIAC s-a numărat 
printre primele companii care au crezut 
în potenţialul pieţei româneşti de 
asigurări, societatea fiind implicată în 
construcţia ultimilor 25 din cei 30 de ani 
ai pieţei de asigurări. 

La rândul său, Cristian IONESCU, 
Președinte al Directoratului ASIROM VIG, 
afirmă că piaţa asigurărilor din ultimii 
30 de ani a parcurs 3 etape principale, 
fiecare întinzându-se temporal, cu 

aproximaţie, pe câte o decadă: I - 

perioada anilor 90, una „romantică”, 

incipientă, în care au fost puse bazele 

actualei industrii a asigurărilor, perioadă 

în care apar primele societăţi de asigurări 

private, dar şi primii investitori strategici 

în industria de profil românească; II - 

perioada de emergenţă, corespunzătoare 

începutului de mileniu 3, în care a fost 

definit cadrul legislativ, segmentul 

asigurărilor cunoscând cea mai 

efervescentă perioadă; III - perioada 

ultimilor 10 ani, una de consolidare a 

industriei, sub toate aspectele (legislativ, 

instituţional, al jucătorilor de pe piaţă şi 

al ofertei etc.).

Fiecare dintre aceste etape a avut 

rolul şi importanţa ei în construcţia 

sectorului asigurărilor. Dintre ele, însă, 

cea care pare să fi marcat cel mai mult 

evoluţia pieţei asigurărilor şi a contribuit 

la definirea formei şi fondului acesteia este 

prima decadă a anilor 2000. Vorbim despre 

perioada în care, pe de-o parte, întregul 

cadru legislativ-instituțional specific 

domeniului asigurărilor se modernizează 

şi se aliniază normelor europene: începând 

cu promulgarea Legii 32/2000 privind 

activitatea de asigurare şi supravegherea 

asigurărilor, continuând cu înfiinţarea 

Comisiei de Supraveghere a Asigurărilor 

(CSA) ca instituţie independentă, 

subordonată Parlamentului, şi alinierea 

accelerată a reglementărilor interne la 

aquis-ul comunitar în contextul aderării 

României la UE. Pe de altă parte, intervalul 

2000-2009 este cel în care au au început 

Cristian IONESCU, ASIROM VIG

Mihai TECĂU, OMNIASIG VIG

Cosmin ANGHELUȚĂ, Gothaer
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să se impună cei care aveau să devină 

principalii actori ai pieţei asigurărilor, a 
explicat Cristian IONESCU.

Nu în ultimul rând, începutul 
anilor 2000 a fost perioada cu cea mai 
consistentă dezvoltare a afacerilor de 
asigurări. Au fost consemnate creşteri 
reale accelerate, cu procente de peste 2 
cifre de la an la an, atât pe segmentul 
asigurărilor generale, cât şi pe segmentul 
asigurărilor de viaţă. De altfel, trebuie 
punctat faptul că anul 2008 este cel care 
a înregistrat maximul istoric de subscrieri 
din activitatea de asigurări, de peste 2,4 
miliarde de euro. Este anul de vârf atât 
pentru asigurările generale – cu subscrieri 
de peste 1,9 miliarde de euro, cât şi pentru 
segmentul de asigurări de viaţă – singurul 
an în care vânzările de poliţe life au depăşit 
jumătate de miliard de euro, a adăugat 
oficialul ASIROM.

Conform acestuia, efectele marii 
recesiuni globale ce a debutat în 2008 
nu au ocolit sectorul asigurărilor din 
România. Astfel, anul 2009 a consemnat 
începutul unei perioade de reaşezare a 
pieţei, atât din perspectiva cantitativă, 
cât şi calitativă a afacerilor. În privinţa 
volumelor, în ultimii 10 ani (2009-2018) 
subscrierile au înregistrat oscilaţii mai 
mari sau mai mici, la nivelul agregat 
piaţa rămânând sub nivelul atins în 
2008. O analiză pe segmente a sectorului 
arată că asigurările generale facultative 
au fost cele mai afectate de efectele 
crizei, subscrierile anuale situând-se, 
în intervalul 2009-2018, la niveluri 
cuprinse între 58% (în anul 2014) şi 65% 

(în 2018) faţă de maximul istoric atins în 
2008. Această evoluţie pare paradoxală, 
în contextul în care cei mai mulţi dintre 
jucătorii internaţionali prezenţi pe piaţa 
românească au desemnat asigurările 
facultative generale ca reprezentând 
principalul pilon al strategiilor lor de 
dezvoltare. Similar, subscrierile anuale 
pe segmentul life au oscilat la niveluri 
cuprinse între 368 şi 451 milioane euro 
(echivalent), sub nivelul maxim istoric de 
507 milioane euro consemnat în 2008, a 
spus Cristian IONESCU. 

În schimb, în ultimii 10 ani, 
segmentul asigurărilor obligatorii RCA a 
înregistrat volume în creştere, maximul 
istoric al subscrierilor fiind atins în 2016 
(922 mil. euro). Statisticile indică, astfel, că 
piaţa asigurărilor din România rămâne, 
sub aspect structural, mult diferită de 
marea majoritate a pieţelor europene, cu 
segmentele de asigurări facultative și de 
viaţă subdezvoltate, adaugă el.

Fără îndoială, ultimii 30 de ani au 
adus schimbări majore pieței de asigurări. 
Pe de o parte, avansul tehnologic ne-a 
impulsionat să folosim instrumente de 
ultimă generație pentru a ne calibra mai 
bine produsele și serviciile și a răspunde 
cât mai rapid nevoilor clienților noștri. 
Pe de altă parte, aderarea României la 
UE a presupus o armonizare legislativă. 
Implementarea Solvency II, GDPR și IDD 
au aliniat cadrul legislativ local la cel 
european, venind cu propriile provocări 
pentru asigurători, de la schimbarea 
procedurilor interne la investiții în 
pregătirea angajaților sau softuri pentru 

protejarea datelor cu caracter personal. 
Această convergență rapidă în UE a pieţei 
locale este o provocare, dar una foarte 
sănătoasă, spune, la rândul său, François 
COSTE, CEO, GROUPAMA Asigurări.

În același timp, RCA a rămas o 
provocare: plafonarea tarifelor sau 
abuzurile în cheltuielile de reparaţie 
au vulnerabilizat piața de asigurări în 
ansamblul său, în timp ce falimentul a doi 
jucători cu o cotă de piață semnificativă  
a dus la un impact negativ asupra pieței, 
la nivel reputațional şi economic. RCA 
este o sursă mare de pierderi economice 
și reputaționale pentru piața de asigurări 
românească, o situație nesustenabilă, care 
frânează întreaga piață în dezvoltarea sa, 
a adăugat el.

În opinia lui Cosmin ANGHELUȚĂ, 
Director General Adjunct & Director 
Executiv Vânzări, Gothaer Asigurări 
Reasigurări, ultimii 30 de ani au fost 
marcaţi de diverse evenimente care ar fi 
trebuit să constituie baza unei dezvoltări 
accelerate a pieţei de asigurări, ţinând 
cont şi de evoluţia economică favorabilă 
pentru România ultimilor zece ani. 

Dacă este să ne uităm în esenţă, în 
prezent densitatea asigurărilor este foarte 
scăzută, iar dinamica pieţei rămâne în 
continuare volatilă (sperăm că pe termen 
scurt). Când ne referim la schimbări, 
vrem să ne uităm în principal către 
evoluţie. Conform ASF, „piaţa asigurărilor 
din România rămâne orientată spre 
activitatea de asigurări generale, ce deţine 
o pondere de 79% din totalul primelor 
brute subscrise de societăţile de asigurare 

François COSTE, GROUPAMA

Mihai SÂRBU, CertAsig

Mesut YETISKUL, ERGO Asigurări
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autorizate şi reglementate de ASF”. Astfel, 
pe o piaţă dominată de RCA, în care preţul 
este în continuare factor de decizie, dar cu 
semnale pozitive, precum gradul crescut de 
conştientizare pentru tot ceea ce înseamnă 
asset-uri valoroase (life, sănătate, 
răspunderi, property etc.), ca urmare a 
schimbărilor legislative din domeniu, 
nutrim speranţa că va creşte gradul de 
penetrare şi că, astfel, vom obţine noi 
informaţii care ne vor ajuta să conturăm 
şi mai bine ceea ce sperăm să fie în viitor 
o piaţă echilibrată cu produse şi servicii 
de asigurare asemănătoare cu cea din UE, 
afirmă Cosmin ANGHELUȚĂ, menţionând 
că evoluţia pieţei de asigurări a depins (şi 
normal că depinde în continuare) foarte 
mult de stabilitatea cadrului fiscal şi 
legislativ şi de relaţia pe care autorităţile 
o au cu mediul privat. 

Dar cel mai bine lăsăm cei 30 de ani 
în urmă şi ne uitam către viitor, respectiv 
la schimbarea pozitivă a portofoliului de 
asigurări facultative, care este susţinută 
şi de implicarea actorilor din piaţa de 
asigurări (ASF, ISF, PRBAR, UNSICAR, 
UNSAR, companii de asigurări şi brokeraj) 
în educaţia financiară, a adăugat oficialul 
Gothaer.

Şi Mesut YETISKUL, Directorul 
General al ERGO Asigurări, a remarcat 
dezvoltarea semnificativă a pieţei în 
ceea ce privește calitatea serviciilor, 
conștientizarea rolului asigurărilor, 
consolidarea companiilor, intermedierea 
în asigurări și supravegherea 
companiilor. În acelaşi timp, el crede 
că singurul element care nu a avut o 
dezvoltare suficientă și acceptabilă este 
instrumentarea dosarelor de daună: 

Deși, în ultimul timp, am remarcat că unii 
jucători mari au început să introducă 
automatizarea proceselor de daună, mai 
puțină birocrație și soluții rapide, totuși 
mai sunt de parcurs multe etape până la 
finalizarea procesului. 

Evoluţia pieţei din 
perspectiva jucătorilor 
life & health

Carmina DRAGOMIR, CEO, 
METROPOLITAN Life, consideră că, la 
începutul anilor 90, România a intrat pe 
aceeași direcție de dezvoltare ca restul 
Europei Centrale și de Est, cel puțin în 
industria asigurărilor: Piața s-a dezvoltat 
continuu, urmând tendința europeană, a 
trecut prin schimbări organice marcate de 
dinamica actorilor din piață și a armonizat 
schimbări de ordin legislativ care au 
consolidat cadrul general al sectorului și 
au ajutat la rafinarea serviciilor oferite 
consumatorului. Avem, în prezent, un 
domeniu local al asigurărilor de viață 
care este în continuare în dezvoltare 
și consolidare după o perioadă în care 
implementarea noilor reglementări 
legislative a fost o prioritate, iar indicatorii 
ne arată un potențial bun de creștere, 
în ciuda unui grad de penetrare redus al 
acestor servicii, care reprezintă doar 0,3% 
din PIB.

La rândul său, Mihai POPESCU, 
CEO, ERGO Asigurări de Viață, crede că 
impactul în business al schimbărilor 
industriei din ultimii 5 ani se poate 
compara cu cel al celorlați 25 ani din 
perioada analizată. El a adăugat că 

introducerea Solvency II este momentul 
care a schimbat cu totul viaţa societăţilor 
de asigurare, impunând schimbarea 
modului de gândire spre termenul lung.

Sînziana MAIOREANU, CEO, AEGON 
România, consideră că piața locală de 
asigurări s-a dezvoltat foarte mult în 
ultimii 30 de ani, dar mai avem mult până 
să ajungem la un nivel optim, având în 
vedere că, în România, potrivit datelor 
pe care le avem în prezent, se încheie de 
aproximativ 10 ori mai puține asigurări 
decât în majoritatea statelor Uniunii 
Europene. 

Românii sunt încă reticenți când 
vine vorba despre încheierea asigurărilor 
de viață, iar această prudență vine din 
lipsă de informații suficient de clare 
și exhaustive, dar și dintr-o teamă a 
oamenilor, care asociază acest tip de 
produs cu moartea, boala, accidentul etc. 
Ce am observat în ultimii cinci ani, însă, 
este că această percepție a început să se 
schimbe ușor. E adevărat că nu atât de 
rapid cum ar fi de dorit, dar rezultatele 
se văd în procentele de creștere a pieței 
asigurărilor de la un an, la altul. Oamenii 
încep să se gândească mai mult la 
asigurarea viitorului, la nevoia de a ști că 
au o sumă de bani pe care se pot baza în 
cazul în care li se întâmplă ceva, iar cei mai 
mulți se gândesc la o asigurare atunci când 
devin părinți, a mai precizat aceasta.

Totodată, Anita NIȚULESCU, CEO, 
EUROLIFE ERB Asigurări, spune că ultimii 
30 de ani au reprezentat pentru România 
un proces continuu de globalizare, ce s-a 
accelerat odată cu intrarea în Uniunea 

Carmina DRAGOMIR, 
METROPOLITAN Life

Paul CAZACU, UNIQA Asigurări
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Europeană. Monopolul de stat a funcţionat 
în România 37 de ani, prin compania 
de asigurări ADAS (Administraţia 
Asigurărilor de Stat), perioada în care aerul 
occidental a fost inexistent. România a 
fost captivă pentru o perioadă destul de 
îndelungată aceluiaşi model de business, 
fără perspectiva evoluţiei. Anul 1989 
marchează punctul de cotitură, sfârşitul 
monopolului şi deschiderea către alte 
modele europene, la doi ani (1991) 
făcându-şi intrarea pe piaţa locală şi prima 
companie cu capital exclusiv privat (Unită). 
De atunci, a urmat un proces de adaptare 
– atât din perspectiva legislativă, cât şi din 
perspectiva jucătorilor, spune ea.

Anita NIȚULESCU mai arată că, 
dacă în 1997 existau 47 de companii de 
asigurare, în 2000 numărul acestora a 
ajuns la 73, iar anul intrării în Uniunea 
Europeană a găsit România cu 42 de 
asigurători. În următorii ani, piaţa a 
continuat să se maturizeze şi a urmat 
un trend de concentrare a jucătorilor, 
ajungând în prezent la un număr activ de 
28 de companii (cu prime subscrise de 
peste 2 miliarde euro).

Asigurările de sănătate au 
înregistrat creşteri semnificative în ultimii 
ani, însă pornesc de la o bază mică, ceea 
ce le conferă un potenţial deosebit şi în 
anii ce vor urma. 

Laura AFRASINE, Executive 
Manager, MediHelp Internațional, 
consideră că o mare influenţă a creşterii 
pieţei de asigurări private de sănătate 
o are, pe de o parte, situaţia nu tocmai 
plăcută în care se găsesc instituţiile 
medicale de stat din ţară şi, pe de altă 

parte, costurile ridicate ale serviciilor 
medicale din spitalele europene. Prin 
acoperirea oferită de o asigurare de 
sănătate, se reduce riscul financiar în cazul 
apariţiei unei boli sau a unui accident. 
În evoluţia pieţei asigurărilor private de 
sănătate, consider că au participat: auto-
educarea romanilor în direcţia acceptării 
ideii de asigurare, reglementările legislative 
din domeniu, mass-media, prin informarea 
publicului, libera circulaţie a oamenilor 
şi comparaţia pe care au putut să o aibă 
referitor la sistemele de sănătate din ţările 
occidentale.

Evoluţia pieţei din 
perspectiva brokerilor

Rolul brokerilor de asigurări a 

devenit tot mai important în industrie. 

Astfel, brokerii au ajuns să intermedieze 

65% din totalul pieţei de asigurări, 

valoarea primelor intermediate ajungând 

la 5,3 miliarde de lei după primele 9 luni 

ale anului 2019.

Gheorghe GRAD, Country Manager, 

RENOMIA SRBA Broker, spune că, în 

30 de ani, piaţa de asigurări şi piaţa 

de brokeraj, deopotrivă, s-au înfiinţat 

pur şi simplu. Practic, înainte de 1989, 

vorbeam doar despre „ADAS”, astfel încât 

oamenii nu îşi făceau asigurarea maşinii, 

ci „adas-ul Daciei”, iar meseria de broker 

a fost reglementată abia în anul 2000. 

Astăzi, suntem o piaţă matură, cu jucători 

puternici şi profesionişti în ambele tabere. 

Mai avem de lucru încă la imagine, 

încredere şi la cultivarea nevoii de protecţie 

prin asigurare.

A fost o perioadă de evoluţie şi 
dezvoltare a pieţei de asigurări, cu suişuri 
şi coborâşuri. Cu toţii am încercat să 
îmbunătăţim calitatea produselor şi a 
serviciilor. Trebuie să recunoaştem că am 
avut multe provocări prin modificările 
frecvente de legislaţie naţională şi 
europeană. Am trecut şi printr-o criză 
economică, falimente importante ale 
unor societăţi de asigurări. De asemenea, 
de remarcat este şi trecerea la emiterea 
electronică a poliţelor de asigurare, a 
afirmat, la rândul său, Marius LASLO, 
Director Executiv, DESTINE Broker, 
referitor la ultimii 30 de ani.

De asemenea, Ştefan PRIGOREANU, 
CEO, MILLENIUM Insurance Broker 
(MIB), a atras atenţia că au fost 30 
ani efervescenţi pentru brokerajul 
în asigurări, timp în care o profesie 
inexistentă în România a ajuns la 65% 
din total prime încasate, de la o meserie 
necunoscută şi nereglementată, la o 
profesie respectată şi ultra-reglementată.

Otilia MIHAI, Director General, 
Consultant AA Broker de Asigurare, 
subliniază că, în spatele cifrei de 65% din 
totalul industriei de asigurări, stă multă 
evoluţie, muncă, viziune şi dăruire, de la 
simpla intermediere, la consultanţă de 
risk management. Brokerii sunt categoria 
profesională cu cea mai mare expansiune 
şi cu o prezență substanţială în piaţa de 
asigurări, iar printr-un proces continuu 
de adaptare la cerinţele europene, 
cred că avem cea mai reglementată şi 
supravegheată activitate financiară, 
afirmă ea.

Brokerii vor continua să reprezinte 
un mecanism de distribuţie important, dar, 

Mihai POPESCU, ERGO Asigurări 
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ceea ce este cel mai evident, vor continua 
să-şi întărească rolul de reprezentant al 
clientului. Dacă vreţi, o putem interpreta în 
următoarea cheie: un broker va cumpăra 
de la asiguratori protecţia cea mai 
adecvată pentru clientul său, iar eforturile 
sale se vor îndrepta către atingerea 
pragului maxim de calitate în serviciile 
oferite acestuia, a continuat Otilia MIHAI.

În acelaşi timp, Cerasela CHIRIAC, 
Owner, INTER Broker de Asigurare, 
a precizat că, din cauza provocărilor 
legislative, uneori piaţa a evoluat timorat 
şi anemic, cu multe ezitări şi abuzuri. 
Probabil că acesta este principalul motiv 
pentru care piaţa asigurărilor nu este la un 
minim de 5 miliarde de euro. Însă, piaţa 
de brokeraj, datorită factorului X numit 
"Antreprenoriat", s-a dezvoltat fulminant, 
atât cât i s-a permis, şi, uneori, chiar în 
pofida greutăţilor, a adăugat ea.

Dacă privim înapoi cu realism, cred 
că putem considera momentul ‘89 ca 
un punct de restart pentru majoritatea 
segmentelor economice și, implicit, pentru 
piața de asigurări. Practic, în ultimii 30 
de ani, evoluția domeniului nostru a fost 
dictată de ritmul de maturizare al întregii 
economii, iar acest lucru s-a tradus atât 
în avantaje generate de dinamizarea 
piețelor, cât și în fluctuații întreținute de 
instabilitatea politică și incoerența legilor. 
Aș spune că a fost un proces imprevizibil 
de creștere, pe care l-am resimțit din plin 
în cei 14 ani de experiență în industrie. 
Principalul vector al acestei creșteri a fost 
diversificarea, pe de o parte prin numărul 
de societăți înființate, iar pe de altă parte 
prin extinderea portofoliilor de produse de 
asigurare, a declarat Gabriela DUMITRU, 

Director Dezvoltare, VECTOR Broker.

Şi Florentina CRĂCIUN, 
Administrator, DAW Management Broker 
de Asigurare, remarcă faptul că volumul 
pieţei asigurărilor din România a crescut 
pe diferite segmente. Dacă, până în 
urmă cu 6-7 ani, piaţa era dominată de 
vânzările auto, acum se observă o evoluţie 
crescătoare pe liniile de asigurări de 
sănătate, property şi răspunderi.

Cele mai mari schimbări 
legislative

François COSTE a precizat că 
au fost multe schimbări legislative în 
ultimii 30 ani și este normal să fie așa, 
având în vedere că, în această perioadă, 
România s-a aflat într-un proces de 
democratizare și aliniere la standarde 
europene. Pe de altă parte, a persistat o 
anumită instabilitate legislativă, care a 
afectat piața de asigurări, chiar și când 
proiectele adoptate au vizat alte domenii. 
Este esențial ca schimbările legislative să 
se bazeze pe studii de impact și să nu se 
adopte peste noapte, fără o consultare 
amplă cu stakeholderii, a completat el.

În opinia lui Mădălin ROȘU, 
Președintele BAAR (Biroul Asigurătorilor 
de Autovehicule din România), prima 
schimbare cu impact major asupra 
legislației privind piața de asigurări 
a fost apariția Legii nr.136/1995 
privind asigurările și reasigurările în 
România, care a așezat contractul de 
asigurare pe un făgaș corespunzător 
noilor realități economico-financiare 
de după 1990. A doua lege cu impact 
major a fost Legea nr.32/2000 privind 

societățile de asigurare și supravegherea 
asigurărilor, care, inițial, a reglementat 
înființarea, organizarea, funcționarea 
și supravegherea tuturor actorilor din 
piața de asigurări, societăți de asigurare-
reasigurare și intermediari în asigurări, 
pentru ca, până la abrogare, să sufere 
modificări substanțiale generate de 
pregătirea aderării la UE, ajungând ca, în 
faza finală de existență, să reglementeze 
numai intermediarii în asigurări. 

Un alt act normativ major a fost 
intrarea în vigoare a Noului Cod Civil, 
care cuprinde un capitol distinct ce 
reglementează contractul de asigurare. 
De asemenea, legile recente care au 
transpus directivele Solvabilitate II și IDD 
(distribuția de asigurări), și anume Legea 
nr.237/2015, respectiv Legea nr.236/2018 
(pusă în aplicare prin Normele ASF 19 
şi 20/2018 - pregatirea profesională – 
n. red.). Nu aș putea, evident, să omit 
actele normative care au reglementat 
succesiv asigurarea RCA, actualmente 
în vigoare fiind Legea nr.132/2017 
și Norma ASF nr.20/2017. Cu impact 
important pentru piața românească 
de asigurări, au fost și actele normative 
care au reglementat sau reglementează 
Fondul de Protecție a Victimelor Străzii (în 
prezent, atribuțiile acestui organism fiind 
preluate de BAAR), Fondul de Garantare 
a Asiguraților (FGA), precum și procedura 
insolvenței și falimentul societăților de 
asigurare, respectiv redresarea și rezoluția 
asigurătorilor, a mai spus Preşedintele 
BAAR.

Jucătorii din piaţă au mai amintit 
de aplicarea GDPR - Regulamentul 
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privind Protecția Datelor Personale, 
Legea 260/2008 privind asigurarea 
obligatorie a locuinţelor şi înfiinţarea 
PAID (Pool-ul de Asigurare Împotriva 
Dezastrelor Naturale), obligativitatea 
emiterii electronice a poliţelor RCA în anii 
2009-2010, obligativitatea raportărilor 
prin prisma IFRS începând cu 2015 ș.a.. 

 De câţiva ani, piaţa de asigurări din 
România trece printr-o serie de schimbări 
legislative, unele dintre ele reprezentând 
un adevărat test de rezistenţă pentru 
actorii din piaţa asigurărilor. Chiar dacă 
piaţa este suprareglementată, aplicarea 
acestor schimbări legislative a dus la 
îmbunătăţirea calităţii serviciilor oferite 
clienţilor prin creşterea profesionalismului 
forţei de vânzări şi la creşterea nivelului de 
educaţie financiară al acestora, a precizat 
Alexandru APOSTOL, Director General, 
MaxyGo Broker.

Transformarea procesului 
de vânzare

Dacă în 1989 românii îşi încheiau 
asigurările la o singură companie (ADAS), 
acum au la dispoziţie aproape 30 de 
societăţi pentru a alege produsele care 
se potrivesc nevoilor lor. În acest timp, 
procesul de vânzare a evoluat continuu şi 
s-a adaptat atât cerinţelor legislative, cât 
şi noutăţilor tehnologice.

La ora actuală, clientul este foarte 
atent la servicii, urmărește calitatea, iar 
pentru că vânzarea unei polițe de asigurare 
se referă la viitor, ea fiind o promisiune, 
a devenit foarte importantă dezvoltarea 
unor parteneriate bazate pe încredere, 
pe termen lung, cu asigurații. Clientul e 
mai atent la ce își dorește, are mai multe 

informații, se poate informa foarte rapid 
despre ceea ce înseamnă o asigurare sau 
despre cel care oferă asigurarea respectivă. 
De aceea, transparența în comunicare și 
în procesul de vânzare au devenit tot mai 
importante în ultima perioadă, a declarat 
Mihai TECĂU, Președinte Directorat, 
OMNIASIG Vienna Insurance Group.

Viorel VASILE, CEO, SAFETY Broker 
de Asigurare, a arătat că procesul de 
vânzare a evoluat mult, atât din punct de 
vedere al operativităţii, prin introducerea 
tehnologiilor, cât şi din punct de vedere 
al calităţii, prin introducerea unor măsuri 
menite să crească nivelul de pregătire al 
distribuitorilor.

În acelaşi timp, Tiberiu MAIER, 
Președintele SIGNAL IDUNA România, 
arată că, în ultimii 30 de ani, s-au 
înregistrat progrese importante în 
procesul de vânzare a asigurărilor. Dacă 
la începutul acestei perioade asigurările 
se vindeau într-un mod tradiţional, în 
care discuţia faţă în faţă cu clientul şi 
completarea unei documentaţii pe hârtie 
erau pași obligatorii, acum vorbim de 
procese digitale, în care clientul poate 
cumpăra şi administra singur poliţele de 
asigurare. Evoluţia accelerată a industriei 
IT&C a adus rapiditate şi eficiență în 
procesele de vânzare şi administrare ale 
poliţelor de asigurare. În ceea ce priveşte 
prezentul, priorităţile asigurătorilor sunt, cu 
siguranţă, digitalizarea şi automatizarea 
proceselor, care cresc satisfacţia clienţilor, 
oferind experienţe în concordanţă cu 
aşteptările, a adăugat el.

Şi Mihai SÂRBU, Director Naţional 
Vânzări, CertAsig - Societate de Asigurare 

şi Reasigurare, a remarcat faptul că 
procesul de vânzare a evoluat atât 
din punct de vedere al informaţiilor 
transmise către asiguraţi, cât şi al 
modului mult mai eficient de transmitere 
a acestora, referindu-se la soluţiile IT.

În ceea ce priveşte procesul de 
vânzare, Adriana GRECU, CEO, AON 
România, afirmă că brokerii de retail 
au acum structuri complexe şi din ce 
în ce mai bine organizate, iar brokerii 
corporate adresează mult mai bine 
nevoia de consultanţă şi asistență a 
companiilor mari, precum şi produsele 
de nişă, care presupun o bună 
pregătire tehnică şi relaţia cu pieţele 
internaţionale.

La rândul său, Cerasela CHIRIAC 
menţionează că procesul de vânzare 
s-a schimbat semnificativ prin 
profesionalizarea forţei de vânzare, 
dar în mod deosebit prin diversificarea 
produselor de asigurare şi adaptarea lor 
la nevoile reale ale clienţilor.

Categoric schimbarea este una 
radicală! Practic, acum nu mai vorbim de 
vânzare ca proces în sine, ci, mai degrabă, 
de abordarea consultativă a clientului, 
iar asta este cu totul şi cu totul altceva. 
La finalul acestui proces, nu noi vindem 
ceva, ci clientul decide dacă şi ce anume 
cumpără. Desigur că acest demers este 
foarte complex atât pentru broker, cât şi 
pentru client, dar, pe termen mediu şi lung, 
cu siguranţă vom avea cu toţii de câştigat, 
a declarat Gheorghe GRAD.

Anita NIȚULESCU aminteşte că, 
la 30 de ani de la liberalizarea pieţei de 

Marius LASLO, DESTINE Broker

Cerasela CHIRIAC, INTER Broker

Gheorghe GRAD
RENOMIA SRBA Broker
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asigurări, vorbim de canale alternative 

de vânzare, cu focus pe online, de 

Inteligenţă Artificială care să preia 

procesul de vânzare şi administrare 

daune. Aş spune că suntem la cealaltă 
extremă, dacă mă gândesc la începutul 
cristalizării acestei industrii, când 
asigurările de viaţă erau vândute cu calcul 
şi oferta scrisă de mână. 

Şi Antonio BABETI, CEO, GLOBASIG 

Broker, este de părere că schimbările 

în procesul de vânzare au fost foarte 

multe, dar cu siguranţă acesta s-a 

îmbunătăţit considerabil. Consider că 
cel mai câştigat a fost consumatorul 
român. Accesul la informaţie, precum şi 
creşterea profesionalismului consultanţilor 
au impactat comportamentul clienţilor. 
Fiind mai bine informaţi, având consultaţi 
profesionişti, cerinţele acestora au crescut, 
s-au diversificat, şi aleg să aloce bugete cât 
mai mari protecţiei, a spus el.

Cerinţele şi 
comportamentul 
clienţilor

Potrivit lui Viorel VASILE, clientul 

a urmat paşii impuşi de revoluţia 

tehnologică. Am putea spune chiar că 

datorită clienţilor beneficiem astăzi de 

soluţii informatice performante, dar şi de 

"revoluţia culturală" din piaţa asigurărilor. 

Astăzi, clientul este mai informat şi doritor 

de soluţii de asigurare îmbunătăţite, chiar 

personalizate, a adăugat el.

Clienţii îşi doresc produse şi servicii de 

asigurare care să le ofere ceea ce le promite 

încă din momentul vânzării, precum şi un 

comportament corect, onest şi profesionist 

de la intermediarii din asigurări/ 

asigurători. Cerinţele şi comportamentul 

clienţilor (care se asigură anual) s-au 

schimbat pozitiv în ultimii ani, prin prisma 

faptului că aceştia se informează mai mult 

şi mai bine, că ştiu ce vor şi că sunt dispuşi 

să plătească pentru acoperiri suplimentare 

şi servicii la daune imediate şi complete. 

Ceea ce ajută piaţa, a declarat Cosmin 

ANGHELUȚĂ.

El a mai spus că digitalizarea 

procesului de subscriere, care a deschis 

noi căi de comunicare şi informare, a 

crescut foarte mult viteza de interacţiune 

între furnizorul de servicii şi beneficiar şi 

a eficientizat timpul de răspuns.

Clienţii au devenit mult mai 

informaţi şi cunoscători ai produselor de 

asigurare. Ştiu exact la ce să se uite într-o 

poliţă, mai ales dacă au avut deja daune 

sau accidente în trecut. Aş spune că, în 

prezent, mulţi clienţi din zona urbană au 

capacitatea de a discuta minim la un nivel 

de bază cu un consultant, este de părere 

Eduard SIMIONESCU, General Manager, 

GrECo România GmbH Viena Sucursala 

Bucureşti.

Marius LASLO a explicat că, 

dacă la începutul anilor ´90 vânzarea 

se efectua față în faţă cu clientul şi 

poliţele se emiteau manual, în ultimii 

ani s-a dezvoltat foarte mult emiterea 

electronică a poliţelor şi vânzarea on-line. 

Vânzarea față în faţă cu clientul a rămas 

încă preponderentă. Tragem concluzia că 

ai noştri clienţi preferă această modalitate 

datorită faptului că pot afla mai multe 

informaţii despre produsele existente 

în piaţă şi simt nevoia să fie consiliaţi la 

încheierea poliţelor.

La rândul său, Adriana GRECU 

consideră că, astăzi, clienţii sunt mai bine 

informaţi şi înţeleg mai bine nevoia de 

consultanţă de specialitate, sunt dispuşi 

să plătească pentru a primi rapoarte de 

piaţă sau de analiză a unor factori care-i 

pot influenţa şi expune, sunt atenţi la 

tot ce înseamnă măsuri de prevenţie şi 

reducere a riscului etc.

Comportamentul consumatorului 

de asigurări se schimbă în permanenţă, 

iar vânzarea va trebui să treacă printr-

un proces de schimbare dramatic, de la 

noi metode de segmentare a profilelor 

de risc ale clienţilor, până la noi produse 

individualizate ce vor permite tarife 

accesibile consumatorului. Pe scurt, 

creativitate. Însă, să nu uităm că, în tot 

procesul de vânzare, consultanța are 

rolul său, de aceea cred că factorul uman 

nu va putea fi înlocuit în curând şi nici în 

totalitate, a spus Otilia MIHAI.

Şi Mihai POPESCU spune că 

explozia de informaţii disponibile 

clienţilor a dus la noi modalităţi de 

abordare şi asistare a acestora în procesul 

de a achiziţiona asigurări. Pe de altă parte, 

reglementările progresive, în special cele 

ce ţin de alinierea rapidă şi fără excepţii 

la legislaţia UE, au impus noi exigențe în 

pregătirea, comunicarea și documentarea 

interacţiunii industriei cu clienţii, a 

adăugat el.

Totodată, Mesut YETISKUL 

consideră că clienții se axează mai mult 

pe calitatea serviciilor, deoarece a crescut 

gradul de conștientizare a utilității 

asigurărilor. De asemenea, au învățat să 

se concentreze asupra acoperirii corecte 

atunci când cumpără polițe de asigurare. 

În plus, clienţii au învățat să urmărească 

comportamentul greșit al companiilor 

de asigurări, în special prin accesarea 

mecanismului de petiţii adresate ASF-

ului. 

La rândul său, Sînziana 

MAIOREANU a remarcat faptul că clienții 

Alexandru APOSTOL
MaxyGo Broker

Otilia MIHAI 
PRBAR Academy / CAA Broker
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au devenit mai conștienți de necesitatea 
încheierii polițelor de asigurări decât 
erau în trecut. În general, oamenii își 
doresc ca asigurătorii să le înțeleagă mai 
bine nevoile și să existe o simplitate mai 
mare în crearea și prezentarea unui produs. 
Oamenii au nevoie de o comunicare 
centrată pe beneficii și pe nevoile lor, 
mai mult decât pe caracteristicile tehnice 
sau de inovație ale acelui produs. Pe 
de altă parte, clienţii au început să fie 
mai conştienţi de responsabilitatea de 
a alege ce au nevoie și de a studia mai 
atent condițiile contractuale, precum 
și de a înțelege mai temeinic modul de 
funcționare a unui produs de asigurare.

Alexandru APOSTOL a concluzionat 
că noile generaţii de clienţi îşi doresc să 
aibă la dispoziţie produse la care să aibă 
acces bazându-se pe noile tehnologii, 
prin urmare acestea vor crea cadrul 
potrivit pentru dezvoltarea de alte 
produse de asigurare.

Impactul tehnologic
Progresul tehnologic a permis 

pieţei de asigurări să ţină pasul cu noile 
cerinţe ale consumatorilor. De asemenea, 
progresul tehnologic aduce cu sine noi 
oportunităţi de dezvoltare a industriei 
prin lansarea unor noi produse sau 
apariţia unor noi domenii asigurabile. Cel 
puţin în ultimii ani, a fost vizibilă tendinţa 
companiilor de profil de a se adapta şi de 
a investi în tehnologizare, pentru a fi mai 
aproape de nevoile clienţilor.

 Evoluţia tehnologică a avut un 
impact foarte puternic, mai ales în ultimii 

zece ani, a eficientizat foarte mult procesul 
de vânzare, pe cel de gestionare a daunelor 
şi a informaţiilor necesare şi, nu în ultimul 
rând, instruirea personalui din asigurări, 
este de părere Mihai SÂRBU

François COSTE arată că avansul 
tehnologiei a determinat schimbări 
importante și în procesul de vânzări. O 
mare parte din activitățile noastre din 
această zonă gravitează acum în jurul 
ofertelor personalizate și activităților mai 
eficiente, cu valoare adăugată, totul sub 
egida unei atitudini centrate pe client. 
Achiziția de polițe online a devenit o 
practică uzuală, asigurătorii înțelegând 
potențialul canalului digital, care le 
permite clienților să își împlinească nevoile 
în materie de asigurări de la distanță, a 
adăugat el.

Şi Marius LASLO spune că evoluţia 
tehnologică are un impact major în 
piaţă. Gândiţi-vă că, prin platformele 
de emitere a poliţelor, au fost integrate 
majoritatea societăţilor de asigurări. Este 
mult mai uşor şi rapid să îi dai clientului 
o ofertă de asigurare cât mai completă. 
De asemenea, clienţii îşi pot achiziţiona 
asigurările uzuale şi on-line. Asta înseamnă 
rapiditate, fără deplasare la broker sau 
asigurător. Clienţii pot afla informaţii 
despre produsele de asigurări şi on-line. 
S-au dezvoltat în ultimul timp şi aplicaţii pe 
telefon, de unde poţi achiziţiona asigurări 
sau produse însoţite de asigurare. Au fost 
implementate tehnologii de constatare on-
line a daunelor, scutindu-l astfel pe client 
de deplasarea la asigurător. Societăţile de 
asigurări au implementat roboţi pentru 
gestionarea relaţiei cu clienţii, aceştia 
fiind mai rapizi decât operatorul uman, a 
explicat acesta.

La rândul său, Ștefan PRIGOREANU 
subliniază că evoluţia tehnologică a 
avut un impact semnificativ şi a dat 
câteva exemple: de la emitere cu pixul 
pe hârtie, la emitere computerizată, şi 
până la paper-less; de la caiete mecanice, 
la softuri de ofertare cu calculaţii 
actuariale complexe în câteva secunde; 
de la inspecţii de risc ochiometrice, la 
fotografii digitale de mare rezoluţie, şi 
până la inspecţii de risc cu drone; de la 
încasări numerar şi până la direct-debit 
sau plăți on-line, cu telefonul mobil; 
de la cursuri la sală, şi până la cursuri 
e-learning, inclusiv cu examinare on-line.

Gheorghe GRAD a remarcat faptul 
că, dincolo de vânzările online, cele mai 
importante dezvoltări sunt în zona de 
back-office: S-au făcut progrese deosebite 
în emiterea poliţelor, în evaluarea riscului, 
dar, de departe, procesarea daunelor de 
la distanţă reprezintă unul dintre cele mai 
mari beneficii directe pentru client.

Iar Laura AFRASINE a atras 
atenţia asupra faptului că tehnologia 
joacă un rol foarte important în toate 
domeniile vieţii actuale, trăind într-o eră 
a vitezei. Piaţa asigurărilor a trebuit să se 
conformeze acestui trend, iar furnizorii de 
servicii de asigurare au dezvoltat programe 
de achiziţionare rapidă a acestora. Totuşi, 
având în vedere complexitatea planurilor 
de asigurare de sănătate, criteriile solicitate 
de asigurători pentru acceptarea clienţilor 
pe poliţă, precum şi declararea condiţiilor 
medicale preexintente, consider că este 
destul de greu să adaptăm acestea la un 
sistem de cumpărare online, a spus ea.

Adriana GRECU, AON

Ștefan PRIGOREANU 
Millenium Insurance Broker

Florentina CRĂCIUN
DAW Management
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 Evoluţia tehnologică a determinat o 
creştere a vitezei şi a eficienţei în procesele 
de vânzare şi administrare de poliţe de 
asigurare. Tehnologia a ajutat la găsirea 
unor noi produse, servicii şi canale de 
distribuţie. În acelaşi timp, procesarea 
accelerată a informaţiei şi migrarea către 
mediul online au determinat schimbări 
şi în structura produselor, acestea fiind 
adaptate canalelor alternative şi vânzărilor 
tranzacţionale. Produsele vândute digital, 
daunele procesate automat prin notificări 
online, aplicaţiile prin care asiguraţii pot 
accesa serviciile acoperite de poliţă au 
devenit procesele uzuale în cadrul multor 
asigurători, fiind direcţia spre care se 
îndreaptă toţi actorii din piaţă şi elementul 
obligatoriu pentru a rămâne într-o piaţă 
extrem de competitivă, precizează, la 
rândul său, Tiberiu MAIER.

Sînziana MAIOREANU declară că, 
și în România, clienții încep să opteze 
în număr crescut pentru administrarea 
şi plata online a asigurărilor: Am 
observat că, atât la nivelul pieței, cât și 
al portofoliului de clienți AEGON, tot mai 
mulți oameni aleg să își administreze 
asigurările și să își plătească primele online. 
Motivele sunt evidente și țin de simplitatea 
și rapiditatea procesului, care te scutește de 
drumurile la bancă.

Totodată, Virgil ȘONCUTEAN 
spune că lumea se schimbă în jurul 
nostru cu o rapiditate fără precedent, 
iar tehnologia este un vector important 
al transformării. Impactul tehnologiei nu 
poate fi ignorat, dar nici supraestimat. 
S-a creat, într-adevăr, mult zgomot în 
jurul acestui subiect şi s-au făcut eforturi 

importante în această direcţie, dar efectul 
la nivelul modelului de business nu a fost 
semnificativ deocamdată, adăugă el.

Din punctul de vedere al Adrianei 
GRECU, tehnologia este o sabie cu două 
tăişuri: Ca furnizor, te ajută să eficientizezi 
fluxuri, ca şi cumpărător reuşeşti să reduci 
mult timpul alocat cumpărării. Pe de 
altă parte, interacţiunea cu tehnologia 
fără contact la nivel inter-uman nu lasă 
loc construirii unor relaţii şi nici realizării 
actului profesional prin transmiterea unor 
informaţii pe care cumpărătorul să le 
primească şi să le înţeleagă. Sunt produse, 
cum ar fi RCA-ul, care se pretează foarte 
bine la vânzarea on-line, pe criteriu de preţ 
şi eficiență, dar sunt cu siguranţă zone, 
cum ar fi consultanța, în care tehnologia 
îţi poate furniza nişte informaţii, dar nu 
va putea substitui niciodată interacţiunea 
personală.

Şi Anita NIȚULESCU remarcă faptul 
că industria de asigurări a avut o trecere 
lentă către digitalizare şi încă îşi mai 
caută modelele corecte de ajustare a 
business-ului la noile aşteptări din piaţă. 
Pentru fiecare jucător din industrie, este 
important acum să ne definim o strategie 
pentru era digitală, de a ne construi noi 
modele și oferte de business pentru noile 
generații care vin, pentru care elementele 
de comoditate, rapiditate, statut pe care 
le oferă un produs sau un serviciu sunt 
mai importante decât prețul. Pentru că 
acesta este mediul în care potenţialii noştri 
cumpărători ne aşteaptă, a afirmat ea.

Cum vor arăta următorii 
10 ani?

Jucătorii din domeniu se aşteaptă 
ca piaţa locală de asigurări să continue 
să crească şi în următoarea decadă, 
susţinută de asigurările facultative şi 
influenţată de dezvoltarea economică 
a ţării. Ei atrag atenţia şi că evoluţia 
tehnologică va avea un important rol în 
dezvoltarea industriei.

Dacă ritmul mediu de creştere a 
pieţei va fi de 6-7% anual, atunci primele 
subscrise se vor putea dubla, iar obiectivul 
ca ponderea în PIB să depăşească 2% 

devine realizabil. Creşterea susţinută 
şi pe termen lung a pieţei poate fi dată 
de asigurările de viaţă, sănătate sau 
proprietăţi, răspunderi şi mai puţin de 
asigurările auto care definesc acum 
industria asigurărilor. Piaţa trebuie, însă, 
să facă front comun în a găsi răspunsul 
la întrebarea „Cum activăm forţa acestor 
tipuri de asigurări?”. Deficitul de protecţie 
va creşte în următorii ani, în condiţiile 
în care lumea se schimbă rapid în jurul 
nostru, iar expunerea la vulnerabilităţi se 
accentuează. Utilitatea asigurărilor devine 
tot mai mare. Depinde, însă, doar de noi 
cum capitalizăm acest potenţial, a declarat 
CEO-ul ALLIANZ-ȚIRIAC.

Preşedintele Directoratului 
OMNIASIG vede o evoluție ascendentă 
a pieţei în următorii 10 ani. 
Profesionalizarea există, digitalizarea, la 
fel, produse avem, serviciile sunt din ce 
în ce mai bune, deci matricea de factori 
pentru creștere există. Includ la factori și 
maturitatea pieței, și creșterea Produsului 
Intern Brut. Iar creșterea gradului de 
educație financiară se va realiza și ea, 

desigur, cu aportul tuturor jucătorilor din 
industrie, adaugă Mihai TECĂU.

Şi Directorul CertAsig anticipează 
că va creşte gradul de educaţie financiară 
a populaţiei şi, împreună cu acesta, 
gradul de penetrare a asigurărilor în 
rândul clienţilor, iar principalii factori vor 
fi soluţiile tenologice, inclusiv Inteligența 
Artificială şi accesul facil la informaţii.

În opinia CEO-ului GROUPAMA 
Asigurări, digitalizarea și automatizarea 

Gheorghe BALABAN
DAW Management

Antonio BABETI 
GLOBASIG Broker
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vor câștiga tot mai mult teren, 
schimbând definitiv modul în care 
operează asigurătorii. Provocarea va 
fi găsirea unui echilibru adecvat între 
soluțiile digitale, care răspund nevoii 
clienților de viteză și simplificare, și, pe 
de altă parte, interacțiunea umană. 
Inteligența Artificială și Internet of 
Things (IoT) vor extinde rolul datelor 
în asigurări. În plus, deja vedem noile 
tehnologii integrate cu succes în produse. 
Nici procesele interne nu vor fi ocolite 
de avansul digital. Nu în ultimul rând, 
cererea față de produsele de asigurare 
va crește și se va diversifica, generând 
avansuri pe segmente care sunt încă 
departe de potențialul lor, precum cele de 
viață și sănătate, cu portofoliul lor tot mai 
complex. Dacă avansul economic se va 
menține la nivel național, iar bunăstarea 
cliențior noștri va crește, ne așteptăm și la 
orientarea lor către produsele de asigurare 
cu o componentă de investiții, care le-ar 
putea securiza un venit suplimentar. 
În paralel, ne așteptăm la creșterea în 
societate a gradului de conștientizare a 
riscurilor de zi cu zi sau asociate anumitor 
situații, ceea ce va duce la o acoperire mai 
bună a populației, a spus el.

Preşedintele Directoratului ASIROM 
estimează că următoarea decadă ar 
putea aduce o continuare a consolidării 
pieţei sub aspectul volumului afacerilor 
derulate. Foarte probabil, vom consemna 
creşteri ale gradului de penetrare a 
asigurărilor la nivelul IMM, segment-țintă 
pentru cei mai mulţi dintre principalii 
asigurători locali. Dezvoltarea pieţei 
va fi, cu siguranţă, prezentă şi la nivelul 
claselor de asigurări de sănătate, chiar 

dacă dinamica ultimilor 3 ani nu va 
putea fi susţinută. Primele semnale 
privind o posibilă dezvoltare consistentă 
a asigurărilor facultative ar putea veni în 
2021, iar acestea ar putea fi reprezentate 
de accelerarea investiţiilor în infrastructură 
şi acordarea de facilităţi fiscale pentru 
contractanţii de poliţe de asigurări de viaţă 
(cu componentă de economisire şi/sau 
investiţie).

Pe de altă parte, trebuie luată 
în calcul şi apariţia efectelor negative 
asupra volumului de afaceri de asigurări 
pe care le-ar putea avea un potenţial 
recul economic global anticipat de către 
specialişti a se înregistra în viitorul nu 
foarte îndepărtat, a adăugat Cristian 
IONESCU.

În opinia Directorul General 
Adjunct al Gothaer Asigurări Reasigurări, 
viitorul va fi caracterizat de o deschidere 
şi mai mare a pieţei de asigurări din 
România, prin deschidere înţelegând 
dezvoltare. România nu sta pe loc, 
mediul economic fiind încă atras de 
resursa umană pe care ţara noastră o 
pune la dispoziţia partenerilor economici 
principali (vestul europei, China, SUA). O 
altă caracteristică a schimbării pe care 
estimăm că o aduce viitorul pe piaţa 
locală de asigurări va fi reprezentată de 
companiile de asigurări/brokeraj care vor 
vrea să activeze în România pe baza FOS 
(Freedom of Services) şi FOE (Freedom 
of Establishment), a mai spus Cosmin 
ANGHELUȚĂ.

La rândul său, CEO-ul 
METROPOLITAN Life, spune că România 
se menține pe o tendință de creștere 
economică, chiar dacă acest aspect s-a 
temperat în trimestrul trei din 2019, 
iar ratele tot mai scăzute ale șomajului 
asociate creșterii veniturilor populației 
și încrederii consumatorilor în astfel de 
servicii financiare ne arată oportunități 
de dezvoltare favorabile, pentru 
următorii ani. 

Digitalizarea va fi un element 
definitoriu pentru evoluția pieței de 
asigurări, cu siguranță, și va schimba atât 
dinamica, cât și modul de relaționare cu 

clientul. În următorii ani, vom continua 
să alocăm investiții consecvente pentru 
automatizare și inovație digitală, pentru 
a veni în întâmpinarea cerințelor clienților 
odată cu creșterea nevoilor de asigurare. 
Inovația de produs este un alt factor 
care va diferenția oferta pieței, iar aici 
este foarte important ca serviciile să fie 
adaptate pentru gradul de risc, nevoia 
reală și etapa vieții în care se află clientul, a 
zis Carmina DRAGOMIR.

Şi Președintele SIGNAL IDUNA 
anticipează că trendul crescător se 
va păstra şi în următorii ani în piaţa 
de asigurări, ca urmare a eforturilor 

susţinute de informare ale jucătorilor din 
piaţă, dar şi a receptivităţii în creştere 
a clienţilor spre acest tip de produse. 
Produsele facultative vor creşte ca 
pondere, la fel ca şi interesul şi expertiza 
intermediarilor pentru produse ce necesită 
consultanță financiară de specialitate. De 
asemenea, accentul vă cădea din ce în ce 
mai mult pe distribuţia digitală a poliţelor, 
precum şi pe o dezvoltare accelerată pe 
retail. O contribuţie importantă o va avea 
şi dezvoltarea sectorului IT&C, care va 
determina dezvoltarea unor canale de 
distribuţie alternative, parteneriate cu 
jucători importanţi din retail, dar şi a unor 
produse specifice. Pentru a avea succes 
în acest mediu, asiguratorii vor fi nevoiţi 
să îşi concentreze în totalitate forţele şi 
chiar să fie uneori principalul motor de 
creare a unor ecosisteme difersificate, de la 
sănătate, la auto.

CEO-ul EUROLIFE ERB Asigurări 

Delia TRĂISTARU, DAW 
Management 

Eduard SIMIONESCU, GrECo 
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consideră că nivelul de înţelegere a 
noului client este cheia viitorului în 
industrie: Clientul vrea experienţe, vrea să 
fie surprins, iar noi trebuie să găsim drumul 
către aşteptările lui. Dacă reuşim acest 
lucru, putem contribui şi la schimbarea 
ponderii din business-ul înregistrat la 
nivelul industriei, care este în proporţie de 
70% asigurat de piaţa auto.

 În prezent, piața se află într-un 
proces de stabilizare, iar în următorii 
doi ani va continua să crească în mod 
temperat, după toate probabilitățile. Este 
foarte dificil să facem prognoze pentru 
următorul deceniu, deoarece sunt foarte 
mulți factori, începând cu cei economici și 
continuând cu posibilele schimbări fiscale, 
legislative și politice, care sunt de natură 
să influențeze segmentul. Însă, un punct 
foarte important care are o influență 
majoră asupra evoluției pieței asigurărilor 
este educarea şi responsabilizarea 
consumatorilor. Este nevoie de eforturi 
concertate ale jucătorilor statului, pentru 
că educația financiară ține de foarte mulți 
factori la nivel național, a declarat CEO-ul 
AEGON România.

Rolul brokerului
În acelaşi timp, CEO-ul SAFETY 

Broker spune că este foarte greu de 
"văzut în viitor" în condiţiile în care 
schimbările majore din ultimii 30 ani 
s-au produs în ultimii 10 ani. Sigur nimic 
nu va mai fi posibil fără informatizare şi 
digitalizare. Nici fără personal instruit, 
pregătit permanent, la curent cu produsele 
de asigurare şi cu evoluţia acestora, 
industria nu va mai putea funcţiona. Ce va 
rezulta din acest amestec de informatică şi 
profesionalism? Produse de asigurare mai 
bune, clienţi mulţumiţi şi un procent mai 
mare de poliţe facultative! Cu siguranţă, 
putem spune că următorii 10 ani vor fi 
mult mai dinamici decât ultimii 30 ani, a 
adăugat Viorel VASILE.

CEO-ul MILLENIUM Insurance 
Broker (MIB) anticipează ca piaţa de 
asigurări va marca, în următorii 10 ani, 
o evoluţie semnificativă, prea mult 
aşteptată. El estimează că piaţa va 
totaliza minim 3,2 miliarde de euro în 
2029, 75% din total fiind intermedierile 

prin brokeri.  

La rândul său, Gheorghe BALABAN, 
Director General, DAW Management 
Broker de Asigurare, este de părere 
că piaţa locală de asigurare va fi în 
permanentă dezvoltare, iar brokerajul 
va juca un rol important în portofoliul 
asiguratorilor. Deşi procesul de 
digitalizare în asigurări creşte şi se 
observă o dezvoltare a pieţei online, 
rolul brokerului va rămâne unul esenţial 
în relaţia cu asiguraţii. E nevoie de 
optimizare în domeniul asigurărilor auto 
şi de creşterea densităţii asigurărilor la 
nivel naţional. Clienţii au nevoie de timp 
şi deschidere să înţeleagă avantajele 
asigurărilor, calitatea serviciilor de 
despăgubire, eficiența acestora; în 
consecinţă, viitorul este unul dominat 
de cunoaşterea cât mai bună a pieţei, a 
produselor, a necesităţilor şi a deschiderii 
către clienţi, a adăugat el.

Totodată, managerul GrECo 
România spune că produse inovatoare 
vor apărea în următorii ani şi pe plan 
local şi îşi doreşte ca acestea să fie mult 
mai adaptate pe nevoile şi cerinţele 
clienţilor. Trebuie cu toţii să facem un 
efort să promovăm asigurările de viaţă, 
sănătate, produsele non-auto în general, 
care pot genera creşteri semnificative ale 
pieţei locale de asigurare. Tehnologia şi 
automatizarea proceselor vor avea un rol 
decisiv în următorii ani atât în privinţa 
vânzărilor, cât şi a rezultatului operaţional.

Şi Elena CIOBANU, Director 
Operaţional al MediHelp Internaţional, 
consideră că dezvoltarea tehnologică va 
juca în continuare un rol important în 
viitorul pieţei de asigurări. Probabil că, 
odată cu aceasta, se va elimina procesul 
birocratic nedorit.

Tinerii, profesionalismul şi evoluţia 
tehnologică sunt principalii factori care 
vor susţine dezvoltarea pieţei şi în opinia 
CEO-ului GLOBASIG Broker. Atât piaţa 
de asigurări, cât şi cea a brokerajului vor 
înregistra creşteri constante, potenţialul 
fiind unul de-a dreptul uriaş, spune 
Antonio BABETI.

 Brokerul  de asigurare este un 
consultant financiar al consumatorului şi 

vom observa în viitor o creştere a pieţei de 
asigurări bazată pe calitatea acestui proces 
de consultanţă. Investiţiile în pregătirea 
profesională a forţei de vânzare vor 
genera plus valoare şi, implicit, creşteri de 
portofolii de produse facultative. Factorii 
care vor marca dezvoltarea pieţei de 
asigurări din România sunt factorii socio-
economici (venituri, educaţie etc.) care 
speram că vor avea o evoluţie pozitivă, 
este de părere Director General, MaxyGo 
Broker

Totuşi, există şi jucători mai puţin 
optimişti. Piaţa locală de asigurări va 
creşte, dar nu spectaculos. Sunt mulţi 
factori care vor influenţa dezvoltarea 
pieţei: situaţia economică a ţării, mulţi 
vorbesc de o nouă criză, modificările 
legislative interne şi europene. Va fi 
important şi cât se va investi în educarea 
populaţiei privind necesitatea asigurărilor 
şi acoperirea riscurilor la care este supusă 
aceasta. Evoluţia tehnologică va avea 
un important rol în dezvoltarea pieţei 
de asigurări, spune Directorul DESTINE 
Broker.

Şi CEO-ul AON afirma că, din 
păcate, viziunea sa nu este extrem de 
optimistă cu privire la creşterea pieţei, 
dar prevede elemente de stabilitate şi 
maturizare care vor exista în câţiva ani 
pe zona produselor RCA şi produselor 
de asigurări de sănătate, sperând, 
totodată, ca viitorul să aducă o creştere 
a gradului de educaţie atât în rândul 
consumatorilor, cât şi al distribuitorilor.

Gabriela DUMITRU, Director 
Dezvoltare, VECTOR Broker, consideră că, 
în primul rând, pe termen scurt și mediu, 
trendurile vor fi dictate de paradigma 
de business care se simte deja de anul 
trecut, anume centrarea pe interesele 
clientului. Testul de rezistență pentru 
industria asigurărilor din 2018 (GDPR, IDD) 
ne-a direcționat ferm către această idee 
de a veni tot mai mult în întâmpinarea 
consumatorului. Asigurările sunt un 
produs atât de complex și cu un ciclu de 
viață atât de lung, încât “calitatea” unei 
asigurări depinde nu numai de partea 
fixă a achiziției (preț, specificații), cât mai 
ales de partea de servicii, cu alte cuvinte 
de promptitudinea și eficiența intervenției 
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distribuitorului. De asemenea, pe termen 
lung, devine clar faptul că nu putem ignora 
impactul pe care îl va avea digitalizarea 
serviciilor, adăuga ea.

La rândul său, managerul RENOMIA 
SRBA Broker, spune că, în măsura în care 
România va continua trendul crescător 
de dezvoltare economică, piaţa de 
asigurări va evolua favorabil şi va intra 
într-un ritm de creştere sustenabilă. 
Practic, avem deja primul schimb de 
generaţii şi acest lucru se simte în modul 

în care se schimbă lucrurile în societate. 
În bine, desigur. Personal, văd o creştere 
constantă a pieţei, de 3%-5%. 

Specialiștii atrag atenția că legislaţia 
coerentă şi aliniată valorilor europene, 
alături de evoluţia digitală şi focusul pe 
client, vor permite o dezvoltare sănătoasă 
a pieţei de asigurări.

Gabriela DUMITRU, VECTOR 
Broker
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PRIMM: Care au fost momentele care 
au marcat cel mai mult evoluția pieței 
de asigurări din România în ultimii 30 
de ani?

Mihai TECĂU: Fiind vorba de o piață 

extrem de dinamică, nu am dus și nu 

ducem lipsă de momente-cheie: de la 

liberalizarea pieței, reglementarea ei de 

către autoritate, până la aderarea la UE, 

implementarea Solvency II sau a IDD, 

precum și fenomenul globalizării. 

PRIMM: Când și cum a început 
activitatea actualei companii 
OMNIASIG Vienna Insurance Group?

M.T.: Activăm pe piața din România 

din 1995. Un moment foarte important 

în viața companiei este reprezentat 

de anul 2012, când a luat naștere noul 

OMNIASIG, prin fuziunea dintre BCR 
Asigurări și vechiul OMNIASIG, rezultând 
astfel o companie puternică, stabilă și 
de încredere pe piața asigurărilor din 
România.

PRIMM: Cum considerați că s-a 
schimbat procesul de vânzare în 
ultimii 30 de ani?

M.T.: La ora actuală, clientul este foarte 
atent la servicii, urmărește calitatea, 
iar pentru că vânzarea unei polițe de 
asigurare se referă la viitor, ea fiind o 
promisiune, a devenit foarte importantă 
dezvoltarea unor parteneriate bazate 
pe încredere, pe termen lung, cu 
asigurații. Clientul e mai atent la ce își 
dorește, are mai multe informații, se 
poate informa foarte rapid despre ceea 
ce înseamnă o asigurare sau despre 

cel care oferă asigurarea respectivă. De 
aceea, transparența în comunicare și în 
procesul de vânzare au devenit tot mai 
importante în ultima perioadă.

PRIMM: În același timp, cerințele și 
comportamentul clienților cum au 
evoluat?

M.T.: Clientul este mult mai informat 
la ora actuală, însă educația financiară 
adusă la zi nu e nici pe departe 
încheiată. Pentru ca piața să se dezvolte 
și să ajungă la un echilibru în ceea 
ce privește asigurările auto versus 
cele non-auto, e de datoria fiecărui 
asigurător să investească în creșterea 
nivelului de educație financiară a 
tuturor stakeholderilor. De altminteri, 
și OMNIASIG Vienna Insurance Group 
sprijină permanent și în mod activ 
proiecte și activități de educație 
financiară.

PRIMM: Ce impact a avut evoluția 
tehnologică în piață în tot acest timp? 
Și cum anticipați că va influența 
industria în viitor? 

M.T.: Impactul evoluției tehnologice este 
unul enorm, inclusiv în ceea ce privește 
industria asigurărilor. Va influența 
industria în mod fundamental în direcția 
transparenței, a facilitării experienței 
pentru client și a economisirii celei 
mai valoroase resurse pe care o avem 
la dispoziție – timpul. Vă pot da și un 
exemplu punctual: în cadrul dezvoltării 
procesului nostru de digitalizare, am 
lansat recent o nouă facilitate destinată 
clienților – serviciul video de inspecție 
de risc a autovehiculelor, la încheierea 

Mihai TECĂU
Președinte Directorat
OMNIASIG Vienna Insurance Group
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unei polițe Casco. Acest nou serviciu 
presupune efectuarea de la distanță a 
inspecției de risc aferente încheierii unei 
polițe Casco, totul doar cu ajutorul unui 
smartphone, fără ca asiguratul să mai 
fie nevoit să se deplaseze la o locație 
anume. Întreg procesul durează doar 
câteva minute, iar această facilitate 
vine în ajutorul asiguratului, care 
economisește timp semnificativ în 
realizarea procesului de inspecție de risc. 
Astfel, clientul, asistat prin telefon de 
reprezentantul OMNIASIG, efectuează 
de la distanță inspecția de risc, respectiv 
fotografiile necesare la încheierea poliței 
Casco. E un exemplu în care tehnologia 
nu doar că îți simplifică viața, ci îți câștigă 
și timp. 

Un alt exemplu similar ar fi și 
faptul că tot recent noi am lansat 
dosarul de daună complet digitalizat, 
în linie cu obiectivul nostru strategic 
de digitalizare. Astfel, OMNIASIG oferă 
acum posibilitatea de soluționare 100% 
digitală a unui dosar de daună pentru 
polițele Casco și RCA. Această facilitate 
presupune posibilitatea întocmirii de 
către asigurat a unui dosar de daună 
fără nicio hârtie tipărită, la orice oră din 
timpul programului de lucru al call-
center-ului OMNIASIG, din orice loc 
dorește asiguratul.

PRIMM: Cum s-a adaptat OMNIASIG 
la toate schimbările și care sunt 
obiectivele pentru perioada 
următoare în ceea ce privește 
digitalizarea? 

M.T.: OMNIASIG acționează în acest 
sens de mai mult timp, digitalizarea 
fiind pentru noi un obiectiv strategic 
de dezvoltare. Fie că e vorba de 
automatizarea proceselor prin utilizarea 
unui sistem bazat pe Inteligență 
Artificială, de dezvoltarea portalului 
nostru de vânzări, de sistemul nostru 
electronic de consultanță denumit 
OTILIA, prin intermediul căruia sunt 
analizate nevoile de protecţie ale fiecărui 
client, sau de serviciul telematic care se 
poate achiziționa împreună cu polița RCA 
și/sau Casco, prin intermediul clauzei Risk 

Management Flote, sau dosarul de daună 
100% digital, noi urmărim permanent 
optimizarea activității prin intermediul 
digitalizării.

PRIMM: Care este profilul clientului 
OMNIASIG care optează pentru o 
interacțiune digitală? 

M.T.: Am observat câteva caracteristici 
ale acestui tip de client: într-un mare 
procent, este vorba și de apartenența la 
generația Millennials, una care a crescut 
cu tehnologia, o are în sânge și așteaptă 
același lucru de la asigurător. Își doreste 
să optimizeze timpul alocat domeniului 
asigurărilor și se așteaptă ca procesele 
să fie cât mai simple și prietenoase cu 
clientul. Acțiunile de CSR derulate de 
asigurător reprezintă un punct forte 
pentru această generație. Totodată, 
membrii ei tind să aibă un grad destul 
de ridicat de educație financiară, și 
pentru că au fost mult mai expuși la ea 
decât generațiile anterioare. Și țin să mai 
punctez ceva – puterea de cumpărare 
a Millennials crește văzând cu ochii. Or, 
piața românească nu este afectată de 
o lipsă a produselor de asigurare, ci de 
deficitul de cumpărare al acestora.

PRIMM: În ultima perioadă, au existat 
mai multe schimbări legislative, 
inclusiv GDPR și IDD. Cum a resimțit 
OMNIASIG aceste modificări și cum a 
reușit să se adapteze? 

M.T.: Alinierea la GDPR și IDD a avut 
provocarile ei, dar este cert că aceste 
sisteme aduc industriei de asigurări din 
România și o serie de beneficii pe termen 
lung, în principal în direcția creșterii 
încrederii în asigurător. Scopul alinierii 
este cel de a oferi servicii din ce în ce 
mai de calitate, transparente și, mai ales, 
adaptate nevoilor clienților noștri. Din 
nou, pot da un exemplu punctual din 
activitatea noastră. În conformitate cu 
IDD, am dezvoltat o aplicație, respectiv 
un sistem electronic de consultanță 
denumit OTILIA, cu ajutorul căruia 
sunt analizate nevoile de protecţie ale 
fiecărui client, înainte de a i se emite o 
poliţă de asigurare. În funcție de acestea, 

OMNIASIG îi va emite cea mai potrivită 
poliţă de asigurare, ce va avea acoperite 
riscurile identificate.

PRIMM: Cum vedeți viitorul pieței 
locale de asigurări în următorii 10 ani? 
Care vor fi factorii care vor susține 
dezvoltarea pieței?

M.T.: Văd o evoluție ascendentă, una 
organică. Profesionalizarea există, 
digitalizarea, la fel, produse avem, 
serviciile sunt din ce în ce mai bune, deci 
matricea de factori pentru creștere există. 
Includ la factori și maturitatea pieței, 
și creșterea Produsului Intern Brut. Iar 
creșterea gradului de educație financiară 
se va realiza și ea, desigur, cu aportul 
tuturor jucătorilor din industrie.

PRIMM: Care considerați că vor fi 
tipurile de asigurări care vor avea o 
evoluție remarcabilă în următorii ani?

M.T.: Mă aștept, în primul rând, ca piața 
să evolueze și în România în linie cu 
alte țări mai dezvoltate din perspectiva 
industriei asigurărilor, respectiv ca 
segmentele non-auto să crească și să le 
contra-balanseze pe cele auto. 

În ceea ce privește tipurile de 
polițe, mă aștept ca asigurările de 
sănătate să crească din ce în ce mai 
mult, clienții conștientizând necesitatea 
și importanța lor. Noi mizăm și pe 
asigurările de locuință. Spațiul de 
dezvoltare pe această linie este încă 
foarte mare, astfel încât sunt convins că, 
pe termen mediu și lung, piața va crește 
semnificativ. 

Andreea RADU
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Opinie

Erik BARNA, 
CEO, Life is Hard

Digitalizarea industriei 
asigurărilor de la 
promisiune, la realitate

DIGITALIZARE, AI, IOT, RPA, 
BLOCKCHAIN, TELEMATICS, CHATBOTS 
sunt cuvinte foarte utilizate (buzz words) 
în industria asigurărilor. Le auzim din 
ce în ce mai des, fără ca probabil să 
realizăm care sunt efectele concrete pe 
care aceste tehnologii le au deja asupra 
industriei, deoarece adoptarea lor a fost 
una lentă atât la nivel global, dar mai ales 
național. 

Chiar dacă, în ultimii 10 ani, 
digitalizarea a progresat aparent încet, 
procesul începe să accelereze sub 
presiunea schimbărilor care au loc la 
nivel de comportament și așteptări din 
partea consumatorului, dar și datorită 
faptului că tehnologiile sunt din ce în ce 
mai accesibile atât din punct de vedere al 
costului, cât și al nivelului de maturitate.

Conform unui studiu realizat 
în acest an de către McKinsey and 
Company, la nivel european, în care 
se măsoară nivelul de maturitate 
al digitalizării pe diverse industrii, 
asigurările au urcat 3 locuri în clasament 
față de anul trecut, ajungând până 
pe locul 5, devansând astfel industrii 
renumite pentru gradul de digitalizare, 
cum ar fi banking-ul sau transporturile. 

Retrospectiv, în industria 
românească, în ultimii 10 ani, s-au 
întâmplat foarte multe schimbări în ceea 
ce înseamnă trecerea de la offline, la 
digital: în primul rând, nu mai gestionam 
și nu mai plimbăm tone de hârtie 
anual (să ne amintim cum se făceau 
asigurările în 2009), intermediarii au, 
în acest moment, prin platformele prin 

care operează, un control digital asupra 
business-ului lor și, mai mult decât atât, 
au la dispoziție peste 120 de produse de 
asigurare care pot fi ofertate și emise în 
timp real. Asigurătorii au o deschidere 
din ce în ce mai mare în a concepe și a 
oferi produse noi, actualizate pe nevoile 
clienților și pe specificul local al pieței. 
Se observă o creștere a nivelului de 
digitalizare a companiilor de asigurări 
și în ceea ce privește integrarea noilor 
tehnologii în canalele de distribuție, în 
ceea ce privește deservirea clientului, 
automatizarea proceselor interne, 
reducerea fraudelor, constatarea 
daunelor etc.

Ce urmează? O perioadă foarte 
interesantă atât la nivel european, 
cât și în România în ceea ce privește 
accelerarea digitalizării și a transformării 
industriei asigurărilor. Și susțin acest 
lucru analizând mai multe perspective, 
dar mai ales cea a consumatorului. 
Consumatorul a devenit mai sofisticat, 
mai informat. Consumatorul își dorește 
costuri reduse, transparență și servicii 
ușor de înțeles și de calitate. Își dorește 
mobilitate, flexibilitate și produse pe care 
să le poată personaliza. Consumatorul își 
dorește servicii ușor accesibile (pe canale 
digitale sau offline).  

Asigurătorii au la dispoziție, prin 
noile tehnologii (IoT, Telematics, Analiză 
Predictivă) tot mai multe date despre 
asigurați, fapt care le va permite, cu toate 
barierele pe care GDPR le impune, să 
profileze nevoile consumatorilor și să 
vină în întâmpinarea acestora cu produse 

personalizate. O presiune enormă își va 
face din ce în ce mai simțită prezența și 
din perspectiva acutizării lipsei de resurse 
umane calificate, lipsă care va putea fi 
compensată doar prin automatizare și 
optimizare de procese. De exemplu, la 
nivel de procesare dosare de daună, 
se poate utiliza Inteligența Artificială 
pentru a detecta posibile fraude, analiza 
predictivă ar putea fi utilizată pentru a 
afla care este probabilitatea ca un client 
să nu-și mai reînnoiască asigurarea, iar 
Inteligența Artificială ar putea fi utilizată 
pentru a crea un asistent virtual care să 
recomande clientului produsul care i se 
potrivește cel mai bine, plecând chiar 
de la informațiile pe care asigurătorul 
sau intermediarul le-a solicitat prin DNT. 
Sunt doar câteva exemple simple, dar, 
de cele mai multe ori, nu este suficientă 
aplicarea acestor tehnologii fără a 
schimba modelul actual de business și 
fără o aliniere a legislației la realitățile 
actuale. Tehnologia, împreună cu o nouă 
abordare a business-ului, va fi cheia 
succesului în asigurări.

Jucătorii din industria asigurărilor, 
indiferent că vorbim de asigurători sau 
intermediari, trebuie să fie conștienți că, 
fără investiții în transformarea digitală 
a businessului, care, pe termen scurt și 
mediu, vor eroda din marja de profit, 
supraviețuirea și dezvoltarea viitoare a 
business-ului va fi imposibilă. 
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Asigurările în România, la 30 de ani: 
Un sistem solid, în căutare de noi 
oportunități

Autor: Alexandra SMEDOIU 
Partener Servicii Fiscale 
Deloitte România

Piața asigurărilor din România a 
suferit transformări profunde în cei 30 de 
ani de la revenirea la economia de piață. 
Ca și celelalte sectoare ale industriei 
financiare, domeniul asigurărilor a 
traversat perioade mai favorabile și 
mai puțin favorabile, însă, în timp, s-a 
consolidat și a devenit stabil din punct 
de vedere financiar. Cu toate acestea, 
România rămâne pe ultimele locuri în 
Uniunea Europeană în privința gradului 
de accesare a asigurărilor. Ce este de 
făcut pentru impulsionarea consumului 
de asigurări, având în vedere că aceasta 
este o formă de protecție financiară 
recunoscută și o necesitate în întreaga 
lume?

Sectorul a evoluat incontestabil, de 
la transformarea companiei de stat ADAS 
în trei societăți private, la peste 70 de 
companii de asigurări la începutul anilor 
2000, după care a urmat o perioadă 
de consolidare, prin preluări, fuziuni, 
dizolvări și chiar falimente, în urma căreia 
pe piață au rămas sub 30 de societăți. 
Legislația, îmbunătățită între timp, 
inclusiv prin transpunerea normelor 
europene în domeniu, a determinat atât 
stabilitatea financiară a sectorului, cât și 
instituirea unor reguli mai clare privind 
protecția consumatorilor de asigurări. 

Însă, deși în prezent indicatorii 
financiari ai companiilor de asigurări 
arată mult mai bine decât în urmă cu 20 
de ani, mai sunt multe de făcut în ceea ce 
privește dezvoltarea apetitului românilor 
pentru această formă de protecție. 

Din primele trei societăți 
private înființate, doar 
una mai este în piață

Revenind la evoluția pieței, primul 
pas al înființării industriei moderne 
de asigurări este considerat scindarea 
ADAS, compania de stat din perioada 
comunistă, în trei societăți comerciale cu 
capital privat, respectiv ASIROM, ASTRA 
și CAROM. Dintre acestea, doar una a 
supraviețuit celor 30 de ani și am avut 
multe de învățat datorită acestui lucru!

A urmat o perioadă în care 
societățile de asigurări au funcționat 
fără o legislație specifică și fără 
o supraveghere de specialitate. 
Aceste aspecte au fost remediate la 

începutul anilor 2000, când a apărut 
Legea 32/2000, în baza căreia s-a 
înființat și Comisia de Supraveghere a 
Asigurărilor, ca Autoritate în subordinea 
Parlamentului. 

La începutul anilor 2000, a luat 
amploare și activitatea de brokeraj în 
asigurări, deși primul broker înființat în 
România post-decembristă a aniversat 
recent 25 de ani de existență. În timp, 
numărul societăților de acest tip s-a 
ridicat la câteva sute, dar, și pe această 
piață, concurența și reglementările au 
așezat lucrurile pe baze mai stabile. La 
finalul anului 2018, pe piață activau 
342 de brokeri autorizați, însă gradul de 
concentrare pe primii 10 jucători este 
foarte mare, de aproximativ 50%.

De la extazul european, la 
agonia crizei

Așadar, perfecționarea cadrului 
legislativ și contextul economic favorabil 
care a urmat până în 2008 au favorizat 
dezvoltarea industriei asigurărilor, 
creșterea indicatorilor de solvabilitate, 
dar și consolidarea pieței, prin 
eliminarea jucătorilor neperformanți. 
În plus, aderarea României la Uniunea 
Europeană, a adus noi reglementări și 
în acest domeniu, în special în zona de 
stabilitate financiară și de protecție a 
consumatorilor. 

Criza financiară, însă, și-a pus 
amprenta și în acest domeniu, iar 
companiile au întâmpinat probleme 
specifice, industria fiind direct 
dependentă de mersul economiei și de 
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veniturile populației. În acest context, 
de reașezare a pieței, a fost înființată 
Autoritatea de Supraveghere Financiară, 
în 2013, care a preluat atribuțiile Comisiei 
de Supraveghere a Asigurărilor, dar și pe 
cele ale Comisiei Naționale a Valorilor 
Mobiliare (CNVM) și ale Comisiei de 
Supraveghere a Sistemului de Pensii 
Private (CSSPP).

În anii care au urmat, piața a fost 
zguduită de falimentul ASTRA Asigurări, 
care a deținut supremația în domeniu 
aproape întreaga perioadă de activitate, 
ocazie cu care s-a pus tot mai des în 
discuție sustenabilitatea sistemului de 
asigurări obligatorii auto (RCA), care 
domină și astăzi industria. În acest caz, 
este de menționat și gradul ridicat de 
concentrare. În prezent, primele două 
companii dintre cele autorizate să vândă 
astfel de polițe regrupează 70% din piață. 

Falimentul ASTRA a fost urmat 
de cel al CARPATICA Asig, cu impact 
mai redus în piață, proporțional cu 
dimensiunile societății, de planuri de 
redresare financiară instituite de ASF la 
alte companii de asigurări, dar și de o 
reașezare a politicii de tarifare pe RCA, de 
departe segmentul cel mai mare al pieței. 

Asigurările generale au dominat 
piața în toți acești 30 de ani, în timp 
ce segmentul asigurărilor de viață, 
deși departe de situația din anii ‘90, nu 
reușește să depășească prea mult pragul 
psihologic de 20% din piață. 

O atenție deosebită a fost acordată, 
în ultimii ani, asigurărilor pentru locuințe, 
în urmă cu 10 ani fiind adoptată o lege 

specială care obligă toți proprietarii de 
imobile să le asigure împotriva riscurilor 
naturale. Polițele sunt emise de Pool-
ul de Asigurare Împotriva Dezastrelor 
Naturale (PAID). Însă, deși prețurile au 
fost stabilite astfel încât să fie accesibile 
populației, respectiv 20 de euro/
an pentru locuințele cu structură de 
rezistență solidă și 10 euro/an pentru 
cele mai puțin rezistente, din motive care 
pornesc de la nivelul redus de educație 
financiară și până la probleme legate 
de actele de proprietate, gradul de 
acoperire prin asigurare rămâne undeva 
la 20%. 

Câți bani alocă românii 
pentru asigurări 
comparativ cu vecinii

Așadar, din punct de vedere 
financiar, sistemul de asigurări din 
România este stabil, companiile din 
domeniu înregistrează indicatori de 
solvabilitate ridicați, însă, cu toate 
acestea, comparativ cu țările din regiune, 
gradul de penetrare a asigurărilor, 
calculat ca pondere a primelor brute 
subscrise în PIB, rămâne foarte redus. 

Potrivit celor mai recente date 
publicate de ASF, în 2017, România avea 
un grad de penetrare de doar 1,13% din 
PIB, comparativ cu Polonia - 3,2% din PIB, 
Cehia - 3% din PIB, sau Ungaria - 2,5% din 
PIB. În 2018, indicatorul pentru România 
chiar a scăzut la 1,08% din PIB. 

Și în ceea ce privește densitatea 
asigurărilor, ca raport între valoarea 
primelor brute subscrise și numărul 

populației, țara noastră se află în urma 

țărilor vecine. Raportând densitatea 

asigurărilor la salariul mediu brut anual, 

ponderea în cazul României este de 

aproximativ 1,3%, în timp ce țări ca 

Ungaria sau Polonia înregistrează valori 

de aproximativ 2,6% - 3,1%.

Românii au alocat, în 2017, doar 

0,5% din cheltuieli pentru achiziția 

polițelor de asigurare, fapt ce clasează 

țara noastră pe ultima poziție în 

clasamentul european, alături de 

Lituania, reiese dintr-un studiu publicat 

recent de Eurostat. Media europeană 

este de 2,5% (din consumul țărilor UE-28 

destinat asigurărilor), respectiv 2,9% în 

cazul locuitorilor zonei euro. Țara noastră 

este depășită la acest capitol și de Cipru - 

0,9%, dar și de Bulgaria și Estonia - 0,7%.

Diferențele observate exprimă 

gradul diferit de maturitate a piețelor 

și arată potențialul semnificativ de 

dezvoltare al pieței de asigurări din 

România. Cum poate fi acesta fructificat? 

Prin stimularea dezvoltării economiei, 

care generează venituri mai ridicate 

atât pentru companii, cât și pentru 

populație. Astfel, companiile vor avea 

nevoie de protecție suplimentară pentru 

activele acumulate, iar populația de 

venituri disponibile pentru asigurări 

de viață, sănătate etc. În plus, sunt 

necesare măsuri pentru creșterea 

încrederii consumatorilor și pentru 

sporirea nivelului de educație financiară, 

iar industria și-a luat acest rol în serios, 

derulând numeroase campanii de 

educație financiară. 
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Pregătirea profesională
Provocare şi Oportunitate pentru 
industrie 

Piaţa de asigurări trece printr-o 
serie de schimbări legislative ce vor 
rămâne în istorie, printre care se numără 
şi IDD - Directiva privind Distribuţia în 
Asigurări -, care transformă întreaga 
distribuţie de asigurări, pune accent 
pe protecţia consumatorilor şi impune 
o serie de cerinţe exigente în ceea ce 
priveşte pregătirea profesională.

Pregătirea profesională, 
reglementată prin Norma 20/2018, 
a adus o noutate în piaţă - pe lângă 
certificarea la 3 ani, a apărut şi obligaţia 
de formare profesională continuă anuală 

de minim 15 ore, echivalentul a 20 de 
credite de formare profesională continuă. 
Cele două condiţii de conformare 
precizate de Norma ASF nr. 20/2018 se 
completează şi, fără îndeplinirea uneia 
dintre ele, distribuitorul pierde dreptul 
de ofertare de asigurări şi este obligat să 
reia procesul de pregătire iniţială.

Scopul acestor schimbări legislative, 
generate de transpunerea IDD, a fost de 
a crește nivelul de pregătire profesională, 
cu beneficii pentru consumatori și 
clienți, deoarece distribuitorii reprezintă 
principala interfață a industriei cu clienții. 

O experiență de consum îmbunătățită 
ar trebui să se reflecte și în dezvoltarea 
asigurărilor în România. Studiile realizate 
de UNSAR, în colaborare cu IRES, arată că 
51% dintre români își doresc să fie mai bine 
informați pe partea de asigurări și spun 
că, în acest context, ar încheia o poliță 
de asigurare, a declarat Adrian MARIN, 
Preşedintele UNSAR.

Conform acestuia, în industria 
asigurărilor lucrează peste 30.000 de 
persoane, atât în companiile de asigurări, 
cât și pe partea de distribuție. Din punctul 
de vedere al angajaților din acest domeniu, 

Special
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putem vorbi despre o adevărată „toamnă a 
pregătirii profesionale”, pentru că niciodată 
nu s-a discutat atât de mult despre acest 
subiect. La nivelul companiilor, vorbim 
de provocări de ordin operațional, legate 
de costuri pentru alinierea la noile cerințe 
legislative. Este un proces consumator 
de timp, care presupune o încărcare 
suplimentară pentru angajații şi agenţii 
din acest domeniu, dar cu beneficii reale 
pentru consumatori pe termen lung, a 
preciat Adrian MARIN.

La rândul său, Cătălin CÂMPEANU, 
Directorul General Adjunct al Institutului 
de Studii Financiare – ISF, afirmă că 2019 
a fost un an de încercare, în sensul în 
care toate prevederile, toate obligaţiile 
instituite datorită IDD-ului şi puse în 
aplicare prin legi şi norme, inclusiv prin 
Norma 20, „şi-au arătat colţii”. Probabil că 
la începutul anului viitor se va trage şi linie, 
însă acum a fost anul de încercare.

Odată cu IDD, procesul de pregătire 
al unui distribuitor a devenit mai complex 
pentru toate entităţile din acest sector - nu 
mai discutăm doar de o precupare pentru 
formarea iniţială, la intrarea în activitatea 
de asigurări, ci şi de o pregătire continuă, 
anuală, temeinic documentată, a precizat 
oficialul ISF.

El consideră că, în anul 2019, a fost 
o activitate intensă pentru toţi jucătorii 
pieţei, inclusiv pentru ISF. Sunt două 
motive pentru care a fost un an atât de 
greu. Primul motiv este că sunt obligaţii şi 
prevederi noi, s-au schimbat multe lucruri. 
Şi al doilea motiv este că s-a întârziat 
cu punerea în aplicare a prevederilor 
IDD, astfel că au venit nişte termene de 
conformare care s-au împlinit anul acesta, 
fapt ce a generat un volum de muncă 
foarte mare, atât pentru noi, cât şi pentru 
piaţă, a explicat Cătălin CÂMPEANU.

Reprezentantul ISF estimează că 
sunt cel puţin 30.000 de intermediari, 
urmând ca, la începutul anului 2020, să 
iasă în evidenţă numărul real al celor 
activi, care se vor conforma cerinţelor 
legislative şi vor fi certificaţi. Examenele 
se pot da în toate judeţele, la sală, dar şi 
online.

În opinia lui Cătălin CÂMPEANU, 
pe termen mediu şi lung, un proces 
de pregătire continuă a celor implicaţi 
poate duce la îmbunătăţirea calităţii 
serviciilor oferite clienţilor, ceea ce va 
genera o consolidare a relaţiilor cu 
aceştia. De asemenea, se pot îmbunătăţi 
indicatorii de performanţă a sectorului 
prin creşterea gradului de penetrare şi a 
densităţii.

Adaptarea va continua în 
2020

Otilia MIHAI, Preşedintele PRBAR 
Academy, a afirmat că Norma ASF nr. 
20/2018 privind pregătirea profesională 
a persoanelor implicate în activitatea 
de distribuţie încearcă să stabilească un 
cadru unitar de dobândire, acumulare şi 
dezvoltare a competențelor profesionale 
şi stabileşte mecanismele de control şi 
evaluare a cunoştinţelor şi abilităţilor 
persoanelor care desfăşoară activitate 
de distribuţie de asigurări. Desigur, 
impactul asupra zonei operaţionale 
a fost şi rămâne unul semnificativ, iar 
adaptarea va continua şi în 2020, pentru 
toate persoanele care lucrează în industria 
asigurărilor, a adăugat ea.

Întotdeauna, consumatorul are 
mai multe întrebări pe care şi le doreşte 
a fi clarificate sau poate chiar nu ştie 
exact ce îşi doreşte şi are nevoie de o 
consultanță profesionistă. Dacă are în 
faţă un broker bine pregătit profesional, 
va putea avea aceste răspunsuri. Trebuie 
să vedem că piaţa asigurărilor se dezvoltă 
şi se maturizează şi credem că asta va 
reprezenta un beneficiu al pregătirii 
profesionale la un alt nivel. Am mai putea 
adăuga cuvântul "încredere" – argumentul 
la care un vânzător profesionist, care ştie ce 
spune bazându-se pe informaţiile deţinute, 
va ajunge mult mai uşor, a menţionat 
Otilia MIHAI.

La rândul său, Dorel DUȚĂ, 
Președintele UNSICAR, anticipează 
că noile cerinţe legislative privind 
pregătirea profesională vor contribui la 
acel plus de imagine şi de credibilitate 

a pieţei. Cred că aceste reglementări vor 
aduce un plus atât pentru noi, ca piaţă, cât 
mai ales pentru clienţi, a adăugat el. 

Totodată, ca orice reglementare, 
aceasta este perfectibilă. Norma privind 
pregătirea profesională are câteva 
aspecte pe care noi le dorim lămurite. 
Sunt convins că, împreună cu ASF şi ISF, 
vom găsi cele mai bune soluţii, astfel încât 
această legislaţie să aducă predictibilitate 
şi să evităm modificarea periodică a 
procedurilor şi formei de examinare, a 
completat Dorel DUȚĂ.

De asemenea, toate aceste 
schimbări au adus diverse provocări 
pentru jucători, printre care se numără 
şi alocarea unui buget financiar. 
Conformarea la legislaţia IDD presupune 
alocarea unui volum important de resurse, 
atât din punct de vedere uman, cât şi 
financiar. Nu a fost deloc uşor să faci acest 
lucru fără să afectezi sau să afectezi cât 
mai puţin operaţiunile de vânzare, a atras 
atenţia Antonio SOUVANNASOUCK, 
Preşedintele PRBAR. 

Conform specialiştilor, această 
nouă legislaţie ar trebui să aducă mai 
multe avantaje pentru clienţi, care vor fi 
mai bine informaţi cu privire la produsele 
achiziţionate şi furnizori. De asemenea, 
aceştia vor sta față în faţă cu intermediari 
mai bine pregătiţi profesional. În acest 
caz, există noi cerinţe de pregătire 
profesională, distribuitorii de asigurări 
fiind nevoiţi să rămână conectaţi la 
realităţile pieţei şi să acumuleze, anual, 
20 de credite de formare profesională. 
Mai exact, anual, distribuitorul trebuie 
să efectueze 15 ore de pregătire 
profesională continuă. Aşadar, ne 
aşteptăm să vedem consumatori 
mai bine informaţi, iar încrederea în 
distribuitorii de asigurări să crească.

Andreea RADU

Special
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AEGON România 
Sînziana MAIOREANU, CEO

Puncte forte 2019

 Cadrul legal și de reglementare riguroasă, care asigură 
stabilitatea industriei.

Puncte slabe 2019

 Complexitatea cadrului de reglementare are un impact 
puternic asupra comunicării cu clienții, făcând-o mai dificilă și 
mai birocratică. Dezechilibrul care există între responsabilitățile 
asigurătorului și cele ale clienților.

Oportunități 2020

 Piața mare, cu rata de penetrare foarte mică în comparație 
cu celelalte state membre ale UE, nevoile de asigurare în 
creștere (pentru sănătate, pentru educație, pensie, asigurarea 
de bunuri), cu precădere pe segmentele de sănătate și viață.

Amenințări 2020

 Situația economică a României, impredictibilitatea 
mediului de afaceri, legislația în permanentă schimbare.

ALLIANZ-ȚIRIAC Asigurări 
Virgil ȘONCUTEAN, CEO 

Puncte forte 2019

 Creşterea interesului pentru asigurările de sănătate;

 Noua legislaţie privind distribuţia în asigurări (IDD)

Puncte slabe 2019

 Concentrarea vânzărilor pe segmentul RCA.

Oportunități 2020

 Creşterea vânzărilor de asigurări de viaţă;

 Creşterea vânzărilor pe segmentul asigurărilor cibernetice;

 Oportunitatea de a simplifica interacţiunea cu clienţii.

Amenințări 2020

 Riscul ca piaţa să înregistreze pierderi pentru că rata 
combinată pe asigurări generale a rămas la un nivel ridicat.

AON România
Adriana GRECU, CEO

Puncte forte 2019

 Stabilitate legislativă.

Puncte slabe 2019

 Instabilitate politică.

Oportunități 2020

 Stabilitate politică şi deblocarea proiectelor de investiţii 
(sperăm).

Amenințări 2020

 Creştere economică mică, presiune pe preţ, concurența 
mare, fără reguli de fairplay, provocări ale zonei de resurse 
umane.

Analiza SWOT 2019 – 2020
Așa cum v-am obișnuit, numărul din decembrie al 

Revistei PRIMM îşi propune să realizeze un bilanț al pieței 

pentru anul care tocmai se încheie, dar şi o serie de previziuni 

pentru anul viitor. Astfel, în paginile ce urmează puteţi urmări 

opiniile jucătorilor din piaţă privind punctele forte şi cele 

slabe din 2019, dar şi care sunt, în viziunea lor, oportunităţile şi 

ameninţările din 2020. 

Printre aspectele pozitive, amintim că 2019 a fost un 

an de creştere a pieţei de asigurări din România, dar şi de 

consolidare a cadrului legislativ din domeniu, timp în care 

companiile au depus eforturi considerabile pentru a se 

adapta la noua legislaţie privind distribuţia în asigurări - IDD. 

De asemenea, mai mulţi jucători din piaţă au beneficiat de 

dezvoltarea tehnologică şi au lansat noi produse şi servicii, 

precum inspecţia daunei sau constatarea daunei online/video, 

asistenţi virtuali (chatbots), sisteme telematics şi altele.

În acelaşi timp, jucătorii atrag atenţia asupra gradului 

ridicat de concentrare pe asigurări RCA, parcul auto îmbătrânit, 

daunalitatea crescută, lipsa facilităţilor fiscale pentru 

asigurările de viaţă, nivelul redus de încredere faţă de industrie, 

dar şi asupra crizei forței de muncă.

Aşadar, vă prezentăm în continuare analiza SWOT 2019-

2020 privind piaţa de asigurări din România, așa cum reiese 

din declaraţiile făcute de reprezentanţi ai asigurătorilor şi 

brokerilor (în ordine alfabetică).
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Special

ASIROM VIG 
Cristian IONESCU, Preşedinte al Directoratului

Puncte forte 2019

 Cadrul legislativ cuplat la sistemul european (Solvency II).

Puncte slabe 2019

 Grad redus de penetrare pentru majoritatea asigurărilor 
facultative (generale şi de viaţă);

 Lipsa facilităţilor fiscale pentru asigurările de viaţă;

 Gradul ridicat de dependenţă de asigurările auto 
(neprofitabile) şi în special de cele obligatorii (RCA);

 Gradul ridicat de concentrare asigurări RCA;

 Parc auto îmbătrânit.

Oportunități 2020

 Menţinerea potenţialului superior de dezvoltare a 
asigurărilor private de sănătate;

 Revizuirea cadrului de reglementări RCA în sensul alinierii 
la spiritul legislaţiei UE.

Amenințări 2020

 Riscul financiar prezent la nivelul segmentului RCA;

 Presiunea socio-politică asupra tarifelor RCA;

 Continuarea îmbătrânirii parcului auto local;

 Efecte colaterale negative ale contextului politic (an 
electoral);

 Inflaţia daunelor RCA în contextul legislativ.

CertAsig 
Mihai SÂRBU, Director Naţional Vânzări 

Puncte forte 2019

 Dezvoltarea segmentului aferent asigurărilor de sănătate.

Puncte slabe 2019

 Eforturile depuse de asigurători şi intermediari pentru 
implementarea IDD.

Oportunități 2020

 Beneficiille implementării legislaţiei IDD, care aduc o 
relaţie mai transparentă cu asiguraţii şi o mai bună educare a 
personalului implicat în procesul de vânzare.

Amenințări 2020

 Situaţia economică din România şi o eventuală criză 
economică internaţională.

DAW Management 
Delia TRĂISTARU, Director Dezvoltare 

Puncte forte 2019

 Alinierea la noile reglementări legislative; creşterea 
nivelului de educaţie şi a optimismului populaţiei prin 
conştientizarea necesităţii incheierii de asigurări.

Puncte slabe 2019

 Personal insuficient la nivelul pieţei privind subscrierea 
poliţelor şi instrumentarea daunelor; folosirea unui număr 
mic de metode pentru promovarea produselor de asigurare 
avantajoase

Oportunități 2020

 Dezvoltarea de noi produse, tendinţa de diversificare şi 
creştere pentru asigurători a apetitului pentru riscuri speciale, 
respectarea obligativităţii încheierii poliţelor obligatorii, 
conform legislaţiei.

Amenințări 2020

 Instabilitatea sistemului financiar al ţării, venitul relativ mic 
pe cap de locuitor, dependența de sectorul auto.

DESTINE Broker
Marius LASLO, Director Executiv

Puncte forte 2019

 Profesionalizarea forţei de vânzări;

 Creșterea transparenței privind produsele de asigurare;

 Digitalizare

Puncte slabe 2019

 Necesitatea corectării legislaţiei de distribuţie şi pregătire 
profesională;

 Adaptare la legislaţia GDPR şi IDD ce impune investiţii în IT 
şi procese. Îngreunează procesul de vânzare.

Oportunități 2020

 Creşterea apetitului pentru asigurările de sănătate din 
partea populaţiei;

 Digitalizare;

 Accesul la informaţie al populaţiei.

Amenințări 2020

 Modificări legislative;

 Criză economică anunţată de FMI.



62 www.primm.ro

ERGO Asigurări 
Mesut YETISKUL, Director General

Puncte forte 2019

 Economia în curs de dezvoltare va conduce la mai multe 
vânzări de asigurări; o bună supraveghere cu ajutorul Solvency 
II.

Puncte slabe 2019

 Piața asigurărilor de RCA este în curs de stabilizare.

Oportunități 2020

 Potențialul populației neexploatate, în special pentru 
asigurările non-motor.

Amenințări 2020

 Posibile probleme financiare ale unor companii de 
asigurare.

ERGO Asigurări de Viaţă 
Mihai POPESCU, CEO 

Puncte forte 2019

 Consolidarea/reziliența canalelor de distribuţie (brokeri, 
bănci, online) după introducerea noilor reglementări GDPR, 
IDD.

Puncte slabe 2019

 Absenţa unei strategii de susţinere a dezvoltării asigurărilor 
ca prioritate naţională (de exemplu, facilităţi similare cu cele 
acordate industriei construcţiilor).

EUROLIFE ERB Asigurări
Anita NIȚULESCU, CEO

Puncte forte 2019

 Piaţa solidă, susţinută de încrederea unor grupuri 
internaţionale prezente pe piaţa locală; 

 Investiţii în creştere în zona de promovare, industria 
devenind mai vizibilă pentru clienţi;

 Aplecare / Focus pe client, pe aşteptările şi nevoia de 
informare a acestuia; 

 Intrarea în vigoare a legii IDD, un pas util către 
transparentizarea pieței și stabilirea unor parteneriate client 
- asigurător, client – intermediar de asigurări, bazate pe 
încredere; 

 Existenţa unei autorităţi – UNSAR – care reprezintă 
interesele industriei (lobby & awareness).

Puncte slabe 2019

 Nivel redus de încredere faţă de industrie; 

 Dependenţa de piaţa auto şi experienţa clientului pe 
acest segment, din perspectiva adminstrarii daunelor; Spre 
deosebire de piața europeană de asigurări care este dominată 
de segmentul asigurărilor de viață, în România acesta 
reprezintă doar aproximativ 21% din primele brute subscrise;

 Daunalitatea în zona auto e în creştere ceea ce erodează 
rezultatele financiare ale companiilor prezente pe acest 
segment de business. 

Oportunități 2020

 Evoluţia şi integrarea tehnologiei în business; 

 Reforma sistemului de sănătate; 

 Clienţii aşteaptă produse simple, uşor de înţeles şi rapid de 
luat;

 Potenţialul subexploatat al industriei agricole, domeniu în 
care asigurările înregistrează încă rate scăzute de penetrare, şi 
pe fondul lipsei unei legislaţii prin care statul să acorde acestor 
business-uri subvenţii la încheierea de poliţe de asigurare.

Amenințări 2020

 Rata de penetrare care rămâne în continuare în urma ţărilor 
europene. Densitatea asigurărilor este de aproximativ 1,3%, 
în timp ce țări ca Ungaria și Polonia înregistrează valori de 
aproximativ 2,6-3,1%;

 IFRS 2017 - IFRS 17 este un nou standard de raportare 
financiară internaţională, care intră în vigoare începând cu 1 
ianuarie 2022. Este un standard complex, care schimbă modul 
în care sunt măsurate şi prezentate tranzacţiile din asigurări, 
precum şi modul în care vor fi abordate şi dezvoltate noi 
produse de asigurări. 

GLOBASIG Broker 
Antonio BABETI, CEO

Puncte forte 2019

 Implicarea tuturor entităţilor din această industrie, atât în 
reglementare, cât şi în cadrul programelor educaţionale.

Puncte slabe 2019

 Am avut încă un an în care am alocat resurse considerabile 
implementării schimbărilor legislative.

Oportunități 2020

 Asigurările de sănătate şi asigurările de nişă sunt 
principalele oportunităţi din 2020.

Special
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Amenințări 2020

 Lipsa predictibilităţii şi stabilitatea economică ce poate fi 
perturbată de foarte mulţi factor.

Gothaer Asigurări Reasigurări 
Cosmin ANGHELUŢĂ, Director General Adjunct / Director Executiv 
Vânzări

Puncte forte 2019

 Consolidarea mediului legislativ în domeniul asigurărilor.

Puncte slabe 2019

 Concentrarea PBS într-o măsură foarte mare în zona RCA.

Oportunități 2020

 Primele efecte pozitive ale IDD.

Amenințări 2020

 O eventuală contractare a procentului de creştere a 
economiei estimat pentru România în anul 2020.

GrECo România 
Eduard SIMIONESCU, General Manager 

Puncte forte 2019

 Creşterea pieţei la nivel general comparativ cu 2018, 
inclusiv a segmentului de brokeraj; 

 Implementarea legislaţiei IDD şi a modificărilor privind 
pregătirea profesională. 

Puncte slabe 2019

 Cu excepţia asigurărilor de sănătate, restul produselor de 
tip non-auto nu reuşesc să înregistreze creşteri notabile. 

Oportunități 2020

 Posibilitatea intermediarilor principali (brokeri) de a 
desfăşura şi alte activităţi complementare obiectului principal 
de activitate.

Amenințări 2020

 Nu estimez ceva concret la acest moment, sper că nu ne 
vom confrunta cu nişte ameninţări serioase la nivel de piaţă. 
Poate că, dacă vom vedea o încetinire a creşterii economice, 
vom resimţi unele efecte şi în piaţa asigurărilor.

GROUPAMA Asigurări
François COSTE, CEO 

Puncte forte 2019

 Rezilientă în condiții economice și legislative dificile, 
lansarea unor noi produse și servicii cu componentă 
tehnologică; 

 Rol important în susținerea mediului de business, în 
general, și a IMM-urilor, în particular;

 Deschiderea către componenta subvenționabilă în 
asigurările agro, având un potențial major de susținere a 
agriculturii; 

 Rol activ în promovarea atitudinilor prevenitoare în 
societate.

Puncte slabe 2019

 Linia RCA nesustenabilă din punct de vedere economic și 
reputațional, care vulnerabilizează întreaga piață, un grad de 
penetrare a asigurărilor în continuare prea slab într-o țară cu 
un nivel de risc destul de ridicat, impredictibilitatea evoluției 
legislative. 

Oportunități 2020

 Utilizarea inovației atât pentru atragerea și retenția 
clienților, cât și pentru eficientizarea proceselor și a costurilor, 
prin Inteligența Artificială, Internet of Things, analizarea 
datelor, Robotic Process Automation etc.

Amenințări 2020

 Instabilitate legislativă și politică; adoptarea unor proiecte 
cu impact asupra pieței fără o amplă consultare în prealabil cu 
stakeholderii;

INTER Broker 
Cerasela CHIRIAC, Owner 

Puncte forte 2019

 Flexibilitatea partenerilor, înţelegerea clienţilor în fața 
modificărilor legislative care presupun mai multă birocraţie.

Puncte slabe 2019

 Implementarea IDD a fost o mare provocare pentru noi.

Oportunități 2020

 Schimbările legislative (modificările la Legea RCA), atracţia 
clienţilor spre online.

Suntem un partener stabil și de încredere. 
Dezvoltăm și adaptăm soluțiile de 
management al riscului pentru nevoile 
clienților noștri.
GrECo România GmbH Viena Sucursala București 
Clădirea Unirii View, Bulevardul Corneliu Coposu nr. 6-8,            
Etaj 11 Sector 3, București, România
Tel: +40 21 314 20 33 | office.ro@greco.services |

www.greco.services

Xprimm_Insurance_Magazine.indd   1 06.12.2019   09:10:08



66 www.primm.ro

Amenințări 2020

 Schimbările legislative (modificările la IDD), climatul politic.

MaxyGo Broker 
Alexandru APOSTOL, Director General  

Puncte forte 2019

 Număr mare de potenţiali consumatori;

 Piaţa de asigurări este relativ stabilă, comparativ cu alte 
industrii;

 Legislaţia se adaptează continuu la tendinţele şi 
reglementările europene.

Puncte slabe 2019

 Concentrarea pieţei preponderent pe segmentul 
asigurărilor auto (îndeosebi RCA);

 Creşterea daunalităţii pe zona vătămărilor corporale şi a 
daunelor morale;

 Politici de tarifare inadecvate – primele de asigurare, în 
special pe zona auto, sunt insuficiente pentru acoperirea 
riscurilor şi despăgubirilor;

 Credibilitate redusă pe piaţa internaţională de reasigurare;  

 Suprareglementarea pieţei.

Oportunități 2020

 Implementarea de noi tehnologii care vor schimba piaţa 
asigurărilor;

 Dezvoltarea asigurărilor de sănătate;

 Diversificarea portofoliilor de produse facultative..

Amenințări 2020

 Instabilitatea economică şi politică;

 Neîncrederea potenţialilor consumatori în piaţa de 
asigurări.

MediHelp Internaţional
Elena CIOBANU, Director Operaţional 

Puncte forte 2019

 Creşterea pieţei.

Puncte slabe 2019

 Birocraţie, documentaţie stufoasă.

Oportunități 2020

 Dezvoltare tehnologică.

Amenințări 2020

 Apariţia mai multor competitori.

METROPOLITAN Life 
Carmina DRAGOMIR, CEO

Puncte forte 2019

 Un avantaj pentru noi, și pentru întreg segmentul, este 
diversificarea continuă a ofertei și serviciilor de asigurare. 
Dinamica pieței a fost stimulată de implementarea de noi 
măsuri legislative cu rol de reglementare și de necesitatea 
evoluției tehnologice, dar încurajator este faptul că tendința 
de evoluție este condusă acum tot mai mult de cererea 
consumatorului și de inovația actorilor din segment. 

Puncte slabe 2019

 Când vine vorba de puncte slabe ori provocări, mai 
degrabă, continuăm să ne confruntăm cu un grad de informare 
financiară încă redus și cu o percepție înșelătoare a românilor 
asupra asigurărilor de viață - sunt scumpe, complexe, 
inaccesibile și vin la pachet cu multă birocrație. Sunt necesare 
demersuri constante la nivelul industriei pentru schimbarea 
percepției la nivel local și educarea cu privire la beneficiile unei 
polițe de asigurare. 

Oportunități 2020

 Observăm o cerere susținută în piață, datorată atât 
creșterii veniturilor individuale, cât și interesului crescut față 
de protecția financiară, individuală și pentru familie, în caz de 
urgență. Oportunitatea în acest caz este chiar conștientizarea 
nevoii de asigurare a consumatorului, care trebuie întâmpinată 
atât cu o ofertă corectă și personalizată, cât și cu acțiuni de 
educare financiară. 

Amenințări 2020

 Activăm într-un context european în care suntem 
influențați, ca economie, de evoluțiile importante. Observăm 
încetinirea gradului de creștere economică, declinul în 
producția industrială europeană sau indicatorul deficitului 
balanței comerciale locale de bunuri și servicii. Sunt repere 
importante, care descriu cum va evolua în final venitul 
individual și cum se va schimba comportamentul de consum la 
nivelul populației. 

Special



67www.primm.ro

MILLENIUM Insurance Broker 
Ştefan PRIGOREANU, CEO 

Puncte forte 2019

 Doar creşterea organică, ca efect al unor politici de 
transparență şi comunicare către clienţi.

Puncte slabe 2019

 Creşterea prea mică în raport cu nevoia de protecţie 
prin asigurare, nemodificarea/ nemodernizarea legii PAID, 
necorectarea unor Norme ASF cu lacune importante: 19 şi 
20/2018.

Oportunități 2020

 Cobrokerajul, crearea de produse de asigurare simple, 
consolidarea pieţei de brokeraj.

Amenințări 2020

 Concurenţă neloială între entităţile care, cu eforturi 
semnificative, s-au conformat sau se vor conforma GDPR şi IDD, 
şi entităţi care lucrează ca acum 5 ani, total nestingherite de 
autorităţi.

OMNIASIG VIG
Mihai TECĂU, Președinte Directorat  

Puncte forte 2019

 Piața a continuat să crească, alinierea la IDD, dezvoltarea 
asigurărilor de sănătate, digitalizare, proiectul InsurTech Hub 
fondat de ASF.

Puncte slabe 2019

 Instabilitate legislativă, criza forței de muncă.

Oportunități 2020

 Crearea unei diversificări a liniilor de business, continuarea 
digitalizării - lansarea unor noi aplicații, creșterea gradului de 
educație financiară, piață în plină expansiune, schimbarea legii 
RCA.

Amenințări 2020

 Continuarea creșterii daunalității în asigurările auto, 
schimbări legislative bruște, prelungirea crizei forței de muncă.

PAID România 
Nicoleta RADU, Director General

Puncte forte 2019

 O stabilitate în uşoară creştere a pieţei per ansamblu şi a 
segmentului asigurărilor de locuinţe, în contextul absenţei 
unor evenimente catastrofale.

Puncte slabe 2019

 Birocratizarea excesivă, îngreunarea procesului de emitere 
chiar şi pentru produsele simple.

Oportunități 2020

 Modificarea legii 260/2008, astfel încât asigurarea 
obligatorie să fie mult mai accesibilă şi mai uşor de obţinut de 
către români.

Amenințări 2020

 O perioadă tumultoasă politic, în care interesele electorale 
vor prevala, care va genera şi mai multă impredictibilitate şi 
nesiguranţă; în acest context este foarte dificil să anticipăm 
care va fi interesul politic de a sprijini modificarea Legii 
260/2008, chiar dacă această lege are, înainte de orice, un scop 
social.

PRBAR 
Antonio SOUVANNASOUCK, Preşedinte

Puncte forte 2019

 Creşterea importantă a pieţei de asigurări în condiţiile în 
care a trebuit aplicată noua legislaţie în domeniu.

Puncte slabe 2019

 Mediu de suprareglementare în special în ceea ce priveşte 
transpunerea în legislaţia naţională a unor prevederi europene.

Oportunități 2020

 Adoptarea sistemelor moderne de gestiune a contractelor 
de asigurare. Crearea unor produse de asigurare simple, uşor 
de înţeles şi accesat. În general, adaptarea industriei la noile 
generaţii, atât de consumatori, cât şi de distribuitori  

Amenințări 2020

 Scăderea gradului de încredere al consumatorilor, cauzat 
fie de procesele mai greoaie de achiziţie a unei poliţe de 
asigurare, fie de evenimente negative în piaţa de asigurări.

Special
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RENOMIA SRBA Broker 
Gheorghe GRAD, Country Manager 

Ca o remarcă generală, depăşind complexitatea specifică 
implementării IDD, piaţa pare să se afle într-un echilibru, 
fără a putea identifica elemente vizibile care să reprezinte la 
nivel macro puncte forte şi puncte slabe. Fiecare modificare 
legislativă, care presupune muncă suplimentară, cheltuieli 
suplimentare, vine ca o posibilă ameninţare la adresa business-
ului, însă atât asigurătorii, cât şi brokerii ştiu să extragă şi 
oportunităţile pe termen lung.

SAFETY Broker de Asigurare 
Viorel VASILE, CEO 

Puncte forte 2019

 O piaţă în creştere.

Puncte slabe 2019

 Cerinţe IDD şi GDPR superioare celor din legislaţia 
anterioară care au frânat business-ul.

Oportunități 2020

 Fructificarea bazei tehnice (implementările IT din 2019);

 Dezvoltarea unor linii de business precum asigurările de 
sănătate; 

 Influenţe pozitive din creşterea absorbţiei de fonduri 
europene - dezvoltarea CAR/EAR, bonduri, asigurări de 
accidente persoane sau bunuri.

Amenințări 2020

 Mediul politic, economic şi legislativ imprevizibil; 

 Tendinţa de creştere a ratei daunei pe cea mai mare 
linie de business – RCA concomitent cu reducerea tarifelor 
recomandate ar putea duce la politici dure din partea 
asigurătorilor.

SIGNAL IDUNA România
Tiberiu MAIER, Preşedinte

Puncte forte 2019

 Creştere constantă şi susţinută a pieţei de asigurări;

 Digitalizarea proceselor de vânzare şi administrare;

  Diversificarea canalelor de distribuţie.

Puncte slabe 2019

 Presiunea preţului în decizia de achiziţie ca factor 
determinant;

 Dimensiunea redusă a pieţei asigurărilor de sănătate.

Oportunități 2019

 Dezvoltarea accelerată a infrastructurii medicale private;

 Subfinanțarea sistemului public de sănătate;

 Interesul crescut al asigurătorilor pentru piaţa asigurărilor 
de sănătate.

Amenințări 2019

 Concurența din partea furnizorilor de servicii medicale;

 Cadru legislativ imprevizibil;

 Nivelul scăzut de conştientizare şi educare a oamenilor în 
ceea ce priveşte asigurările.

Oportunități 2020

 Calitatea ridicată a produselor datorită creşterii 
competitivităţii din piaţă determinată de intrarea unori noi 
jucători;

 Potenţial ridicat pe canalele de distribuţie alternative: 
online;

 Interesul crescut al partenerilor de distribuţie. 

Amenințări 2020

 Modificări legislative imprevizibile, care pot afecta 
strategiile de piaţă ale asigurătorilor;

 Inflaţia medicală în creştere care afectează profitabilitatea 
asigurătorilor de piaţă;

 Cerinţele din ce în ce mai ridicate de instruire în asigurări şi 
informare a clienților prin noile reglementări în industrie. 

UNIQA Asigurări 
Paul CAZACU, Vicepreşedinte – Director General Adjunct – CFO

Puncte forte 2019

 Consolidarea pieţei pe segmentul asigurărilor de viaţă; 

 Creşterea explozivă a asigurărilor de sănătate.  

Puncte slabe 2019

 Creşterea mai rapidă a indemnizaţiilor, comparativ cu cea 
a primelor pe segmentul de asigurări auto, coroborată cu 
ponderea semnificativă a acestui segment în totalul pieţei de 
asigurări generale; 

Special
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 Piaţa de asigurări este un pilon de 
încredere al economiei, aspect dovedit de 
volumul daunelor plătite, însă trendul de 
creştere accelerată a daunalității are, în 
acelaşi timp, un efect de slăbire a solidităţii 
financiare a pieţei.

Oportunități 2020

 Creşterea gradului de digitalizare pentru 
a adresa mai bine nevoile clienţilor şi a fi tot 
mai conectaţi la realitatea şi comportamentul 
acestora;

 Creşterea gadului de educare a clienţilor 
pentru nevoia de asigurare şi în ceea ce 
priveşte managementul riscului.

Amenințări 2020

 Încetinirea creşterii economice şi 
instabilitatea mediului politic, aspecte ce 
ar putea avea un efect negativ şi asupra 
gradului de dezvoltare a pieţei;

 Nivelul scăzut al dezvoltării pieţei de 
asigurări de locuinţe, atât pe segmentul 
obligatoriu, cât şi pe cel facultativ, situaţie 
ce ne poate expune în cazul unui eveniment 
major.

UNSICAR 
Dorel DUȚĂ, Preşedinte 

Puncte forte 2019

 Cred că cel mai important punct forte 
al pieţei de brokeraj este capacitatea de a 
acţiona în condiţii de stres, sub presiunea 
unor importante modificări legislative.

Puncte slabe 2019

 Piaţa de asigurări din România are încă 
multe vulnerabilităţi, cum ar fi dependența 
de asigurările RCA şi Casco. Este necesar 
ca piaţa să-şi intensifice eforturile pentru 
educarea clienţilor, aşa încât să înţeleagă 
mult mai bine propriile nevoi de asigurare şi 
modul în care pot răspunde acestor nevoi, 
luând în considerare tabloul complet - mai 
precis, raportul acoperire/preţ.
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Oportunități 2020

 Din punctul meu de vedere, 
principalele oportunităţi ale anului 2020 
vor fi legate de noile riscuri şi de soluţiile 
pe care piaţa le va găsi pentru acoperirea 
acestora.

Amenințări 2020

 Cred că nivelul redus al gradului 
de penetrare a asigurărilor, lipsa de 
încredere a consumatorilor şi reputaţia 
pieţei de asigurări vor continua să 
reprezinte provocările majore ale 
industriei noastre. Ţine de fiecare dintre 
noi să acţionăm astfel încât să schimbăm 
percepţia consumatorilor asupra acestei 
pieţe, să le câştigăm şi să le menţinem 
încrederea.

VECTOR Broker
Gabriela DUMITRU, Director Dezvoltare

Puncte forte 2019

  Oportunitate de creștere pentru 
„early-adopters”: Jucătorii din piață care 
s-au aliniat noilor reglementări și cerințe 
legislative un un avans pe care pot 
capitaliza pentru a-și consolida pozițiile 
în anul următor. 

Puncte slabe 2019

 Lipsa susținerii legislative: Deși 
organizăm campanii de conștientizare 
a riscurilor urmărind variabila cea 
mai importantă a consumatorilor, 
contextul (cel care le influențează 
decisiv comportamentele), neimplicarea 
autorităților pentru aplicarea legislației 
legate de 260/2008 ne condiționează la o 
evoluție lentă. 

 Personalizarea, mai mult o 
promisiune decât o realitate: Cu toate 
că discursul nostru de vânzare include 
mult oferirea unor „soluții personalizate”, 
realitatea este că avem la dispoziție 
numai câteva descrieri generale, care 
nu permit adresarea țintită a tipologiilor 
tot mai variate de consumatori. Fără un 
efort de research mai mare, nu putem 
face Brain Pleasing Marketing, mult dorit 

Special

Demni. De încredere.

www.globasig.ro

acum în piață pentru loializarea clienților.

Oportunități 2020

 Valul de cerere crescută pentru 
anumite produse: Un potențial real de 
creștere îl putem avea urmând tendința 
de promovare a asigurărilor private 
de sănătate, răspunderilor civile și 
asigurărilor facultative de locuință. O 
radiografie a situației la nivel național, 
arată că am putea avea o evoluție 
spectaculoasă în vânzarea asigurărilor 
de locuință, pe fondul intensificării 
acțiunilor de comunicare din partea 
jucătorilor din acest segment, dar mai 
ales din partea autorităților. În acest 
context, rolul distribuitorului devine tot 
mai relevant pentru că el este implicat în 
crearea produsului de asigurare și poate 
susține clientul prin analizarea nevoii sale 
specifice.

Amenințări 2020

 Birocrația excesivă: Consumatorii sunt 
supra-solicitați și copleșiți de numărul 
de stimuli și de task-uri cărora trebuie să 
le facă față, așa că au nevoie de soluții 
simple, care reduc incertitudinea și 
efortul cognitiv. 

 Schimbările rapide: Modificările 
succesive bulversează atât forța de 
vânzări, cât și consumatorii, de aceea ele 
trebuie minimizate și gestionate atent, 
fără a comunica drept „inovație” ceva ce 
se poate standardiza sau chiar schimba 
foarte rapid.

Andreea Radu



PAID România 
continuă campaniile 
menite să ducă la 
creșterea gradului de 
cuprindere în asigurarea 
de locuință în România

Obiectivul nostru este să creștem numărul locuințelor din România asigurate prin polița PAD. 

Cum facem asta? 
Prin toate pârghiile de care dispunem. De la parteneriate strategice, la campanii de comunicare, 

toate au rolul de a informa cât mai mulți proprietari de locuințe de necesitatea poliței PAD. 

Avem convingerea că doar asigurați suntem mai puțin vulnerabili !

www.paidromania.ro
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Dorel DUȚĂ
Preşedinte, UNSICAR

Dorel DUȚĂ, Asociat și Director la HOBBIT Broker de 
Asigurare încă din anul 2000, a fost ales Președinte al 
UNSICAR in decembrie 2017 și este reprezentatul pietei 
financiare non bancare in Colegiul de Coordonare al Entității 
de Soluționare Alternativă a Litigiilor SAL-FIN. Are o bogată 
experiență în industria de asigurări, în care activează de 
peste 22 ani. Este absolvent al Facultății de Drept, deține un 
certificat de management obținut la The Open University 
Business School și are o serie de cursuri de specializare în 
domeniul asigurărilor. 

PRIMM: Vorbim de 30 de ani de (R)

evoluţie pentru piaţa asigurărilor. Cum 

aţi caracteriza aceşti ani ţinând cont 

de schimbările care au avut loc de-a 

lungul timpului?

Dorel DUȚĂ: Suntem la început de drum 

în ceea ce priveşte piaţa de asigurări 

din România. Chiar dacă au trecut 30 

de ani, nu putem spune că am ajuns 

la maturitate. Vorbim încă de o piaţă 

dominată de asigurările obligatorii, 

de un nivel redus al gradului de 

penetrare a asigurărilor şi de un cadru 

macroeconomic care nu încurajează 

dezvoltarea acestei industrii. Cu toate 
acestea, în ultimii ani, piaţa noastră de 
asigurări a înregistrat, atât o creştere 
importantă a calităţii produselor, precum 
şi o diversificare a serviciilor.

PRIMM: De asemenea, cum s-a 
dezvoltat piaţa de brokeraj în tot 
acest timp? Care consideraţi că au fost 
momentele care au marcat cel mai 
mult evoluţia brokerului din România?

D.D.: Piaţa de brokeraj a avut o evoluţie 

lentă până în anul 2009, după care a 

reuşit să crească aproape constant ca 

nivel al gradului de intermediere. Printre 

momentele care au marcat această piaţă, 

putem enumera următoarele:

 interzicerea vânzărilor de poliţe RCA 

la colţ de stradă în spaţii neamenajate; 

 aderarea la Uniunea Europeană, 

care a adus cu sine nu doar cerințe 

legale suplimentare, dar a introdus şi 

noi posturi de muncă, cum ar fi actuari, 

brokeri, manageri de risc etc., precum 

şi costuri de formare pentru anumite 

profesii din industrie; 

 adoptarea plafonării comisionului de 

intermediere a poliţei RCA de către CSA, 

măsură contestată de UNSICAR şi asupra 

căreia autoritatea a revenit; 

 modificarea legislaţiei privind 
autorizarea brokerilor, care a culminat 
cu impunerea unui capital social minim 
lucru ce a dus la dispariţia a aproximativ 
400 de companii de brokeraj;

 implementarea GDPR (Regulamentul 
General pentru Protectia Datelor), a noii 
legislaţii privind distribuţia asigurărilor 
(IDD) şi a celei privind pregătirea 
profesională.

PRIMM: Cum s-a schimbat în acest 
timp procesul de vânzare? Dar 
cerinţele şi comportamentul clienţilor 
cum au evoluat?

D.D.: Pe măsură ce piaţa a devenit mai 
sofisticată, întrucât consumatorii au 
devenit mai informaţi şi mai exigenţi, au 

Interviu

Toate modificările 
legislative din ultimii 5-6 
ani au adus un plus de 
imagine şi de credibilitate 
pieţei de asigurări.
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început să fie introduse noi produse şi 
servicii, oferta a devenit mai stabilă, iar 
concentrarea pieţei pe anumite clase de 
asigurări a început să se reducă, în timp 
ce pentru altele aceasta s-a acutizat. 

Comportamentul clienţilor, cel 
puţin în ultimii 10 ani, înregistrează 
modificări, având în vedere că şi 
generaţiile de clienţi sunt în schimbare. 
Astăzi vorbim despre clienţi care pun 
accent pe transparență, servicii rapide 
şi corecte în raport cu aşteptările lor, 
care caută informaţii despre produse şi 
companii în mediul online şi apreciază 
produsele şi serviciile la care pot avea 
acces prin intermediul noilor tehnologii.

PRIMM: Care sunt, în opinia 
dumneavoastră, elementele care 
au adus cele mai mari schimbări în 
industria de asigurări?

D.D.: Cred că cele mai importante 
schimbări au fost aduse de legislaţie, 
mai ales după aderarea la Uniunea 
Europeană. Comportamentul de consum, 
influenţat de puterea financiară a 
clienţilor, este un alt factor de schimbare. 
Digitalizarea şi tot ceea ce ţine de noile 
tehnologii şi de Internetul Obiectelor 
(IoT) reprezintă factori care vor influenţa 
din ce în ce mai mult evoluţia pieţei de 
asigurări. 

PRIMM: Care consideraţi că au fost cele 
mai importante schimbări legislative 
din piaţă în aceşti 30 de ani? Şi care a 
fost impactul lor pentru industrie şi 
consumatori?

D.D.: Cred că înfiinţarea ASF a fost una 
dintre schimbările majore prin care a 

trecut piaţa de asigurări. Dacă ne referim 
la brokeri, cele mai importante modificări 
legislative sunt legate de autorizarea, 
reautorizarea şi supravegherea 
intermediarilor în asigurări, impuse 
prin Legea 32/2000 şi reglementările 
Legii 236 din anul 2018, prin care s-au 
implementat cerinţele Directivei privind 
Distribuţia Asigurărilor - IDD. 

Toate acestea, împreună cu 
legislaţia privind pregătirea profesională, 
au avut ca finalitate o reaşezare a 
activităţii de distribuţie. La nivelul întregii 
pieţe, cred că pentru consumatori sunt 
importante reglementările privind 
Fondul de Garantare a Asiguraţilor (FGA) 
şi cele legate de redresarea şi rezoluţia 
în asigurări. Toate modificările legislative 
din ultimii 5-6 ani au adus un plus de 
imagine şi de credibilitate pieţei de 
asigurări.

PRIMM: În 2019, una din marile 
preocupări din piaţă a fost alinierea la 
cerinţele legislative privind pregătirea 
profesională. Care sunt oportunităţile 
aduse de această legislaţie pentru 
industrie? 

D.D.: Noile cerinţe legislative privind 
pregătirea profesională vor contribui la 
acel plus de imagine şi de credibilitate 
a pieţei, de care vorbeam puţin mai 
înainte. Cred că aceste reglementări vor 
aduce un plus atât pentru noi, ca piaţă, 
cât mai ales pentru clienţi. Ca orice 
nouă reglementare, şi norma privind 
pregătirea profesională are câteva 
aspecte pe care noi le dorim lămurite. 
Sunt convins că, împreună cu ASF şi 
ISF, vom găsi cele mai bune soluţii, 
astfel încât această legislaţie să aducă 

predictibilitate şi să evităm modificarea 
periodică a procedurilor şi formei de 
examinare.

PRIMM: Cum apreciaţi evoluţia pieţei 
de asigurări şi brokeraj în 2019 şi ce 
prognoze aveţi pentru 2020?

D.D.: La fel ca şi anul precedent, 
2019 a fost unul aflat sub presiunea 
modificărilor legislative. În contextul 
noilor reglementări, cel puţin în piaţa 
de brokeraj de asigurare, accentul a 
continuat să fie pus pe eficientizarea 
proceselor operaţionale. Cred că 2019 se 
va încheia cu o uşoară creştere a gradului 
de intermediere, iar această tendinţă 
va fi păstrată şi în 2020, dacă lucrurile 
se vor stabiliza la nivelul procesului de 
modificare a legislaţiei.

Andreea RADU

Interviu

În ultimii ani, piaţa noastră 
de asigurări a înregistrat, 
atât o creştere importantă 
a calităţii produselor, 
precum şi o diversificare a 
serviciilor.

Astăzi vorbim despre 
clienţi care pun accent 
pe transparență, servicii 
rapide şi corecte în raport 
cu aşteptările lor.

Cred că 2019 se va încheia 
cu o uşoară creştere a 
gradului de intermediere, 
iar această tendinţă va fi 
păstrată şi în 2020.
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Interviu

Antonio 
SOUVANNASOUCK
Preşedinte, PRBAR

Antonio SOUVANNASOUCK are o carieră în asigurări 
de peste 26 ani şi este, din 1996, Managing Partner al 
ASIGEST, prima companie de brokeraj din România, iar de 
la începutul anului 2019 a preluat funcţia de Preşedinte 
al PRBAR - Patronatul Român al Brokerilor de Asigurare şi 
Reasigurare. De altfel, este Lector în cadrul Institutului de 
Studii Financiare. El a absolvit Institutul Politehnic Bucureşti.

PRIMM: Vorbim de 30 de ani de (R)
evoluţie pentru piaţa asigurărilor. Cum 
aţi caracteriza aceşti ani ţinând cont 
de schimbările care au avut loc?

Antonio SOUVANNASOUCK: Eu 
cunosc piaţa de asigurări de „doar” 26 
de ani dar într-adevăr putem vorbi de o 
revoluţie, cel puţin în primii 20 de ani. 
Primul pas a fost divizarea ADAS-ului 
în cele 3 societăţi ASTRA, ASIROM şi 
CAROM şi apariţia primelor companii 
de asigurare private UNITA, METROPOL, 
MONDRAGON, ASIT, perioada în care 
s-a format piaţa liberă de asigurări. A 
urmat intrarea grupurilor internaţionale 
de asigurări GENERALI şi ALLIANZ care, 
prin nivelul produselor şi al serviciilor, au 
ridicat gradul de profesionalism în piaţă.

Până în 2009 piaţa a avut o 
dezvoltare foarte dinamică, aş spune 
chiar efervescentă, cu înfiinţarea multor 
noi companii de asigurare, cu capital 
românesc, cu capital străin, unele cu 
acţionari bănci, altele mai mici, „de 

familie”. Din păcate multe din ele au 
dispărut, unele înainte de 2009, altele 
ca urmare a crizei financiare sau a unui 
management defectuos. Cert este că 
numărul jucătorilor de azi din piaţa de 
asigurări din România este cu mult mai 
mic decât înainte de 2009. 

Şi din punct de vedere al volumului 
de prime subscrise înainte de criză 
financiară aveam creşteri procentuale de 
două cifre, apoi am avut scădere şi abia 
in 2018 am ajuns din nou la volumul de 
dinainte de criză. Că urmare a faptului 
că PIB-ul a crescut cu mult mai rapid 
faţă de piaţa de asigurări, atât gradul de 
penetrare cât şi densitatea asigurărilor, 
care oricum nu au ajuns niciodată la 
nivelul măcar al zonei Europei Centrale şi 
de Est, au scăzut consistent.

Având în vedere dinamismul 
pieţei în aceşti 30 ani, dar şi, în contrast, 
nivelul scăzut al PBS şi al lipsei de soluţii 
pentru materializarea oportunităţilor de 
creştere, cea mai potrivită descriere care 

îmi vine în minte acum este că piaţa de 
asigurări din România este ca un copil 
îmbătrânit înainte de vreme.

PRIMM: Cum s-a dezvoltat piaţa de 
brokeraj în tot acest timp? Care au 
fost momentele care au marcat cel mai 
mult evoluţia brokerului din România?

A.S.: Piaţa de brokeraj a avut o evoluţie 
şi mai dinamică. Au existat la un moment 
dat peste 600 de companii de brokeraj 
dintre care azi au rămas active mai 
puţin de jumătate. Principalii factori 
au fost: creşterea capitalului minim, 
criza financiară, dar şi dificultăţile de 
conformare la o legislaţie care a devenit 
din ce în ce mai complexă, solicitantă 
şi consumatoare de resurse. În 2002 
existau 111 companii care intermediau 
10,47% din piaţă, în 2009 erau 437 de 
brokeri cu un grad de intermedire de 
35,19%, iar în 2012 au existat 610 brokeri, 
cu 43% din volumul de prime. La 9 luni 
din 2019 erau 290 brokeri activi şi un 
grad de intermediere de 64%. În opinia 
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Interviu

mea creşterea accelerată a gradului de 
intermediere se datorează transferului 
forţei de vânzări de la companiile de 
asigurare către brokeri, transfer facilitat 
de criza financiară care a determinat 
societăţile de asigurare să disponibilizeze 
masiv personal.

PRIMM: Cum s-a schimbat în acest 
timp procesul de vânzare? Dar 
cerinţele şi comportamentul clienţilor 
cum au evoluat?

A.S.: Procesul de vânzare a rămas în 
principu acelaşi: cunoşti Clientul, îi afli 
nevoile, îi găseşti cea mai bună soluţie 
de asigurare, îi prezinţi recomandarea 
ta, astfel încât el, Clientul, să cumpere 
în cunoştinţă de cauză produsul care i 
se pare cel mai potrivit în acel moment. 
Desigur, în timp, la acest proces, relativ 
simplu dacă îţi cunoşti meseria, s-au 
adăugat multe elemente accesorii: 
mandatul, contractul de brokeraj şi.....
GDPR, IDD, FAN, DNT etc.

Clienţii cunosc din ce în ce mai bine 
piaţa de asigurări şi cum funcţionează 
aceasta. Dacă acum 25 de ani cei 
puţini care ştiau ce este o asigurare 
şi cum funcţionează ea, nu ştiau la ce 
foloseşte un broker de asigurare, azi 
sunt foarte puţine asigurări care nu sunt 
intermediate de brokeri şi vin în special 
din zona de bancassurance. 

PRIMM: Care sunt, în opinia 
dumneavoastră, elementele care 
au adus cele mai mari schimbări în 
industria de asigurări?

A.S.: Din păcate, asigurarea RCA a fost 
şi a rămas „regina” pieţei. Ca urmare, 
consider că un moment important a 
fost emiterea electronică obligatorie a 
acestei asigurări începând cu 1 ianuarie 
2010. După această dată s-au dezvoltat 
platformele agregatoare de oferte RCA, 
iar azi toate integrează şi alte linii de 
asigurare, facilitând obţinerea rapidă 
de oferte comparative, emiterea şi 
înregistrarea lor automată în sistemele 
de gestiune. Un alt mare pas îl constituie 
implementarea sistemelor telematice 
atât pentru inspecţiile de risc, cât şi 

pentru daune. Din cunoştinţele mele, 
aproape toate societăţile de asigurare 
au proiecte în diverse stadii, pentru 
implementarea acestor sisteme.

PRIMM: Care consideraţi că au fost cele 
mai importante schimbări legislative 
din piaţă în aceşti 30 de ani? Şi care a 
fost impactul lor pentru industrie şi 
consumatori?

A.S.: Evident că începutul îl reprezintă 
Legea 136/1995 privind asigurările şi 
reasigurările în România, în baza căreia 
au fost definite clasele principale de 
asigurare şi principiile de construcţie 
a contractelor de asigurare. A urmat 
legea 32/2000 privind activitatea de 
asigurare şi supravegherea asigurărilor 
care a definit relaţiile dintre jucătorii din 
piaţă. Din păcate aceste legi nu au fost 
modificate până anul trecut, iar piaţa 
a fost constrânsă să evolueze în baza 
unor Norme care erau limitate de legile 
amintite.

Unele Norme au adus clarificări 
şi au făcut corecţii, altele au modificat 
substanţial cadrul legislativ, atât pentru 
companiile de asigurare, cât şi pentru 
intermediari. Istoria recentă ne arată 
faptul că orice modificare trebuie să 
aibă la bază un studiu de impact bine 
argumentat obţinut printr-o largă 
dezbatere cu specialiştii acestei pieţe. Că 
ne referim la transpunerea în legislaţia 
naţională a unor directive europene sau 
elaborarea unor norme care să dorească 
o mai mare profesionalizare a celor ce îşi 
desfăşoară activitatea în acest domeniu, 
toate acestea ar trebui discutate 
ajungându-se la un numitor comun, mai 
întâi în cadrul industriei.

PRIMM: În 2019, una din marile 
preocupări din piaţă a fost alinierea la 
cerinţele legislative privind pregătirea 
profesională. Care sunt oportunităţile 
aduse de această legislaţie pentru 
industrie? 

A.S.: Anul 2019 a fost şi încă este unul 
plin de provocări în activitatea industriei, 
generate de schimbările legislative de 
substanţă din anul 2018. Mă refer la 

conformarea la legislaţia GDPR şi IDD, 
aceasta din urmă vizând două direcţii 
extrem de importante, pe de o parte 
distribuţia, reglementată prin Norma 
19/2018, şi pe de altă parte Norma 
20/2018 – pregătirea profesională.

Principalele oportunităţi sunt cele 
legate de faptul că brokerii de asigurare 
pot, în sfârşit, să coopereze şi să-şi 
adauge şi alte obiecte de activitate la 
activitatea principală. De asemenea. este 
posibil ca documentarea procesului de 
vânzare să conducă la conştientizarea 
în primul rând a Clientului asupra 
necesităţilor lui de asigurare, dar şi a 
intermediarilor asupra potenţialului 
existent de asigurare.

Conformarea la legislaţia IDD 
presupune alocarea unui volum 
important de resurse, atât din punct 
de vedere uman, cât şi financiar. Nu a 
fost deloc uşor să faci acest lucru fără 
să afectezi sau să afectezi cât mai puţin 
operaţiunile de vânzare. 

PRIMM: Cum apreciaţi evoluţia pieţei 
de asigurări şi brokeraj în 2019 şi ce 
prognoze aveţi pentru 2020?

A.S.: Atât piaţa de brokeraj cât şi piaţa 
de asigurări în general continuă trendul 
de creştere din 2018, trend care chiar s-a 
accentuat în 2019, în ciuda dificultăţilor. 
În 2020 vom avea în continuare 
modificări legislative. Mă refer la Normele 
19 şi 20 la Legea 236/2018 (IDD), unde 
PRBAR susţine simplificarea atât a 
procesului de distribuţie, cât şi cel de 
pregătire profesională, dar şi la moficările 
legii privind RCA, precum şi legea care 
guvernează asigurarea PAD. Cu toate 
acestea, cred că vom avea în 2020 o 
creştere susţinută a pieţei de asigurări, 
care ar putea să ajungă chiar la două cifre 
procentuale, dar şi o uşoară creştere a 
gradului de intermediere.

Andreea RADU 
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Alexandra SMEDOIU
Partener Servicii Fiscale
Deloitte România

Prevenția, definită ca fiind 
ansamblul de măsuri menite să evite 
apariția unei boli, a unui accident, sau a 
unei situații nedorite, este rar întâlnită 
în mentalitatea românilor și mai deloc 
prezentă în acțiunile autorităților. Este 
și cazul prevenției financiare, cea care 
ar putea, dacă nu să evite producerea 
evenimentului nedorit, să ofere o 
compensație financiară persoanei 
afectate sau familiei acesteia. Asigurările 
de viață, inclusiv cele de sănătate, 
reprezintă mai puțin de un sfert din 
piața de asigurări din România și, fără 
adoptarea unor măsuri de stimulare, este 
puțin probabil să depășească acest prag 
în viitorul apropiat. 

Românii sunt obligați, prin lege, 
să își asigure mașinile și casele, așadar 
bunurile materiale, nu însă și viața, 
ca formă de protecție pentru familia 
rămasă fără sprijin financiar. În cazul 
sănătății, conștientizând starea precară 

a sistemului de stat, autoritățile au 
acordat anumite facilități fiscale pentru 
asigurările private de sănătate, însă și 
acestea sunt limitate.  

Cum funcționează 
facilitățile pentru 
asigurările private de 
sănătate?

Potrivit legislației în vigoare, 
asigurarea privată de sănătate este 
deductibilă în limita a 400 de euro/
an la calculul impozitului pe venitul 
din salarii și al contribuțiilor sociale 
obligatorii pentru persoana asigurată. 
În aceste condiții, asigurarea privată de 
sănătate reprezintă un beneficiu pe care 
angajatorii îl acordă tot mai frecvent 
angajaților în scopul fidelizării acestora. 

Dar, în cazul în care suma alocată 
asigurării private depășește plafonul 
menționat, diferența este considerată 

avantaj de natură salarială și se include 
în baza de calcul pentru impozitul pe 
venitul din salarii și pentru contribuțiile 
sociale obligatorii.

Atenție, în ceea ce privește 
asigurările voluntare de sănătate 
suportate de angajator pentru membrii 
familiei angajatului, acestea sunt 
încadrate în categoria avantajelor în bani 
sau în natură, asupra cărora se aplică 
regulile de impunere proprii veniturilor 
din salarii, fiind considerate venituri 
asimilate acestora. 

Legislația prevede că o sumă de 
400 de euro poate fi plătită de angajator 
pentru angajat, iar această sumă va fi 
deductibilă la angajator și în același 
timp neimpozabilă la angajat. La rândul 
său, salariatul are și el posibilitatea 
să contribuie pe cont propriu la o 
asigurare de sănătate, însă limita de venit 
neimpozabil este de 400 euro pe an în 

Facilitățile fiscale pentru 
asigurări, benefice, dar 
insuficiente
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total. Deci, teoretic, dacă angajatorul 
contribuie la asigurarea angajatului 
cu această sumă, angajatul nu mai 
poate beneficia de deduceri pentru 
suplimentarea primei. Așadar, facilitatea 
este funcțională doar pe jumătate. 

Diferența dintre asigurare 
și abonament

Inițial, măsura a vizat doar 
asigurările medicale private, însă ulterior 
a fost extinsă și asupra abonamentelor 
medicale, cu același plafon. Și în acest 
caz, deducerea este valabilă atât atunci 
când abonamentul este acordat de 
angajator angajatului sub formă de 
beneficiu, cât și dacă este încheiat 
individual de salariat. 

Însă, în timp ce abonamentul 
medical are o aplicabilitate limitată, 
doar la furnizorul emitent și pentru 
servicii axate preponderant pe prevenție 
sau investigații de complexitate mică 

și medie, asigurarea medicală oferă 
protecție financiară pentru cazuri 
mai complexe, care necesită sume 
mari de bani și acces în orice sistem 
medical, public sau privat, național sau 
internațional. 

Mai mult, asigurarea presupune și 
acordarea unei indemnizații în anumite 
cazuri (de exemplu, invaliditate), 
iar aceste sume primite cu titlu de 
despăgubiri sunt neimpozabile pentru 
angajat. 

Extinderea facilităților, o 
necesitate

Cu toate aceste facilități, gradul de 
acoperire prin asigurări medicale private 
rămâne extrem de redus în România, 
numărul polițelor încheiate fiind de doar 
câteva sute de mii. În aceste condiții, 
dar luând în calcul și situația precară a 
sistemului de sănătate de stat, este mai 
mult decât evident că este necesară 

extinderea facilităților acordate pentru 
această formă de protecție. Mai mult, 
facilitățile ar trebui acordate și pentru 
asigurările de viață, având în vedere că 
nici la acest capitol România nu stă prea 
bine. 

Potrivit datelor publicate de ASF, 
la jumătatea anului 2019, asigurările 
de sănătate au cumulat prime brute 
subscrise în valoare de 205 milioane de 
lei, în creștere cu aproximativ 24% față 
de aceeași perioadă a anului precedent. 
Numărul de contracte în vigoare la 
sfârșitul perioadei de raportare s-a mărit 
cu circa 18%. 

Creșterea penetrării produselor 
de asigurare de sănătate și a celor de 
viață ar trebui să reprezinte un obiectiv 
nu doar pentru industrie, ci și la nivel 
guvernamental, întrucât ar reduce 
povara pentru bugetul de stat și cel al 
asigurărilor sociale. Educația financiară și 
extinderea facilităților fiscale sunt doar 
două din măsurile necesare în acest scop.  

2.0 2.0 un an de EXCEPTIE,  profitabil, prosper, impreuna cu ASISOFT 2.0
La mulți ani !
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Mihai NEACȘU
Partener, NEACȘU & ASOCIAȚII - Societate 
de Avocați

Tendințe juridice ale 
anului 2020 
în distribuția de asigurări

Anul 2020 va consacra un 
nou domeniu de drept, al protecției 
consumatorului de asigurări, prin 
impulsul dat de legislația privind 
distribuția de asigurări.

Aplicarea noilor standarde ale 
acestei distribuții, începând cu simpla 
furnizare a unei analize de cerințe 
și nevoi, va determina clientul să 
conștientizeze drepturile sale în relația 
cu distribuitorii, în timp ce aceștia vor fi 
ocupați cu înțelegerea distincției dintre 
distribuția cu consultanță și cea fără 
consultanță.

Clientul va învăța să ia singur 
decizii, în cunoștință de cauză, primind 
analiza cerințelor și a nevoilor sale și 
prezentarea unui produs disponibil și 
coerent cu această analiză. Cu toate 
acestea, distribuitorul trebuie să știe că, 
la acel moment, își va fi îndeplinit doar 
obligația de vânzare adecvată.

 Consultanța începe, însă, când 
distribuitorul ia inițiativa personalizării 
produsului de asigurare la cerințele 
și nevoile clientului. În practică, 
determinarea acestui moment va pune 
probleme distribuitorilor, care trebuie 
să știe și că oferirea, fie și involuntară, a 
consultanței atrage obligații importante 
în sarcina celor ce o oferă.

Pe lângă răspunderea mărită față 
de client, un exemplu este obligația 
de monitorizare a produselor, impusă 
de Regulamentul  (UE) 2358/2017 
intermediarilor ce oferă consultanță. 

Aceștia vor primi răspunderi în adaptarea 
permanentă a produselor și sarcini 
complexe de analiză și informare a 
asigurătorilor și vor fi obligați să instituie 
mecanisme de informare și strategii 
de distribuție corelate cu strategia de 
distribuție și cu piața-tintă identificate de 
asigurător.

 E, însă, posibil ca, în anul 2020, să 
se constate că, și în cazul în care nu se 
oferă consultanță, dar subzistă obligația 
de evitare a vânzărilor inadecvate, este 
obligatorie elaborarea și executarea 
de către intermediar, fie și în parte, a 
unei politici proprii de distribuție și 
monitorizare a produselor asigurătorilor, 
cu toate răspunderile ce vin de aici.

Stimularea de către ASF a 
respectării principiului documentării, 
prin măsuri precum introducerea 
formularului DNT, va impune 
distribuitorilor să se pregătească pentru 
asaltul juridic al clienților, care poate 
merge până la sancționarea primei 
clauze abuzive din contractele de 
asigurare sau a unei practici incorecte de 
vânzare.

Digitalizare, în sfârșit?
Este de sperat că anul 2020 să 

fie și anul în care industria să realizeze 
că digitalizarea a sosit de mult în 
România, atât timp cât vânzarea în 
sistem electronic este generalizată, și că 
soluția juridică existentă a înscrisului pe 
suport informatic este perfect adaptată 

la nevoia de dovedire a îndeplinirii 
cerințelor de informare și obținere a 
acordului de voință al clientului.

Experiența GDPR va deveni 
indispensabilă. La nivelul țării noastre, 
va persista însă confuzia între scopurile 
și mijloacele prelucrării folosite de către 
intermediarii secundari, cei principali 
și asigurători, precum și între calitățile 
acestora. Această confuzie afectează din 
nou consumatorul, cele două practici, 
de distribuție și de protecție a datelor 
personale, nefiind corelate, deși trebuie 
să se completeze natural.

Anul 2020 va fi unul în care 
industria asigurărilor se va confrunta cu 
o nevoie uriașă de investiție în pregătirea 
profesională, mai ales în cea de ordin 
juridic. Dacă vor mai fi timp și energie, 
se va investi și în asigurările anului, 
strâns legate, de risc catastrofic și de 
răspundere profesională.

Societatea noastră o va face, 
pentru a fi în măsură să ofere nu doar 
serviciile clasice de consultanță și litigii, 
ci și pe acela de susținere de programe 
de pregătire profesională pentru top 
managementul distribuitorilor de 
asigurări.

Altfel, în 2020, este posibil să vedeți 
și prima societate de avocați care vinde, 
complementar serviciilor sale, asigurări 
de răspundere profesională…



Manageri de risc juridic  

Identifică riscurile 
printr-un audit 
de conformitate a 
structurii juridice a 
afacerii. 

Acceptă sau respinge 
riscul prin clauze 
contractuale. 

Controlează în timp 
real, prin aplicația 
web proprie dedicată 
clienților, stadiul 
oricărei lucrări 
juridice și obține 
acces nelimitat la 
informația juridica. 

Monitorizează 
riscurile, cu 
consultanța sigură a 
avocatului de litigii. 

Reacționează  în 
instanță. Niciun 
risc juridic nu este 
insolubil.  

Primește 
instantaneu rapoarte 
multidimensionale 
privind lucrări, sarcini, 
moduri și termene de 
executare. 

Elimină riscul 
operațional al 
externalizării către 
avocat a lucrărilor 
juridice, în special a 
litigiilor.
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Un eveniment corporate 
nonconformist: Întâlnirea Anuală a 
Partenerilor MIB

Organizat în perioada 31 mai - 2 iunie 

2019, în staţiunea Sf. Constantin şi Elena din 

Bulgaria, evenimentul a reunit 210 adulţi 

participanţi și 70 de copii, din cadrul echipei MIB, 

Parteneri Premium din întreaga ţară, angajaţi şi 

reprezentanţi ai companiilor de asigurări.

Invitații adulți au dezbătut subiecte de mare 

interes, precum rezultatele MIB, noutăți, provocări 

și oportunități, efectele schimbărilor legislative, 

pregătirea profesională, digitalizare și paperless, 

dar și aspecte de sănătate și dezvoltare personală. 

Copiii și familiile invitaților s-au bucurat de piscină, 

mare și soare. 

În ceea ce priveşte reperele anului 2018, 

MILLENIUM Insurance Broker a avut o creştere 

dublă faţă de media pieţei, de aproape 9%. Deşi 

a fost greu şi a însemnat un efort enorm, costuri, 

schimbare şi stres, conformarea MIB la GDPR a fost 

un succes! În 2018 ni s-au alăturat noi parteneri 

importanţi, iar seminţele sădite îşi arată roadele 

în 2019, an în care reușim să depășim un volum 

de prime intermediate de peste 32 mil. euro. Și nu 

oricum, ci în condiții de conformare la toate cerințele 

legislative și cu o înaltă calitate a portofoliului, a 

declarat Ştefan PRIGOREANU, CEO-ul MIB, care 

a amintit că profesionalismul companiei a fost 

recunoscut în cadrul evenimentului Premiile 

Brokerilor de Asigurare cu "Premiul Special pentru 

Profesionalism în Brokeraj".

În cea de-a doua zi a evenimentului, 

majoritatea participanţilor a făcut o plimbare la 

Castelul din Balcic, mai exact la reşedinţa de vară 

preferată a Reginei Maria, locație înconjurată de o 

celebră grădină botanică unicat în Europa centrală 

şi de est. Seara de sâmbătă, fiind 1 iunie, a fost 

dedicată Zilei Copilului. Toţi copiii participanţilor la 

eveniment au primit cadouri din partea MIB şi s-au 

bucurat, alături de adulţi, de o petrecere tematică 

„În lumea și mintea copiilor”, pentru a nu uita că 

am fost și poate încă mai suntem, cu toții, copii...
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12 ani… au trecut de când câțiva oameni inimoși și 
vizionari, în același timp, 15 la numar, printre care aminitim 
pe Romeo Bocănescu, Dumitru Jitariu, Marius Duțu, Camelia 
Popescu, Trifan Gașpar, Aneta Rus, nimeni altcineva decât 
membri fondatori, au decis să pornească pe un drum propriu, 
încurajați de experiențele acumulate în industria de profil, dar 
și de dorința de a pune bazele unei companii într-un format 
nou, transparent, de tip holding, cu libertate maximă de 
acțiune.

Iar decizia de atunci s-a dovedit a fi una de succes, 
întrucât putem spune astăzi că Destine Broker de Asigurare 
Reasigurare SRL este o companie emblematică în piața 
de brokeraj în asigurări din România, fiind în ultimii ani 
omniprezentă în top 5 al companiilor din industria de profil.

Astăzi, Destine Holding este format din:

 Destine Broker de Asigurare Reasigurare – 2007;

 Destine Broker de Pensii – 2007 (activitate preluată de 
compania de brokeraj în asigurări în 2010);

 Destine Broker de Credite – 2008 (activitate preluată de 
compania de brokeraj în asigurări în 2019);

 Destine Asig Republica Moldova - 2013;

 Destine Leasing IFN – 2013;

 Destine Holidays – 2018;

 Destine Imobiliare – 2019.

Pe ce se bazează acest SUCCES?
Simplu, dar complex în același timp: oameni, mediul de 

lucru, sistem, oportunități multiple, parteneriate, modele de 
instruire și dezvoltare personală, apreciere, recunoaștere.

Oameni: Orice companie de succes (mai ales în industria  
de asigurări) are în spate oameni competenți, de succes, ea 
(compania) definindu-se prin oamenii cu care se înconjoară 
(fie că vorbim de colaboratori, fie că vorbim de angajați, fie că 
vorbim de manageri sau lideri).

Mediul de lucru: Atunci când cea mai mare parte a 
activităților stă într-un model de colaborare și cooperare,  
doar mediul propice dialogului, cultura înțelegerii și ascultării 
partenerului fac o companie să devină căutată.

Sistem: Transparența este la nivel înalt, planul de carieră 
pentru colaboratori – sistem bazat pe meritocrație, platforma 
de emitere și de e-learning utilizată, cursurile de pregătire și 
dezvoltare personală, posibilitatea tuturor colaboratorilor – 
care, atingând un anumit nivel în planul de carieră, pot deveni  
acționari ai Destine Holding S.A. și, astfel, pot participa la 

luarea deciziilor (astazi, numarul lor ajungand la 74, alaturi de 

membri fondatori) sunt puncte forte ce ne disting în piață. 

Oportunități multiple: Compania, odată cu atingerea 

unor praguri în dezvoltarea sa, prin decidenții săi,   și-a 

completat liniile de business pe care le poate desfășura cu 

operațiuni în domeniul leasing, creditare, turism și imobiliare, 

toate aceste oportunități fiind promovate de colaboratorii 

companiei.

Parteneriate: Nicio companie nu poate ajunge departe, 

dacă, pe lângă colaboratorii săi minunați, nu are alături și 

parteneriate de succes, de aceea asigurătorii joacă un rol 

extrem de important în rezultatul companiei noastre.

Modele de instruire si dezvoltare persoanala: 
În toți acești ani, compania și-a pus la punct și și-a actualizat 

programe de instruire motivante dedicate structurilor interne 

de vânzare, pentru dezvoltarea competențelor și a abilităților 

colaboratorilor, toate aceste programe (susținute atât în 

țară, cât și în străinătate) având ca finalitate creșterea calității 

actului de intermediere către consumatorul final (CLIENTUL), 

îmbunătățirea sistemului de management și leadership aplicat 

intern.

Apreciere și Recunoaștere: Colaboratorii și angajații, 

într-un sistem meritoriu, sunt recompensați și apreciați în 

formule diverse (diplome, distincții, trofee, cadouri, excursii 

etc.), fie în cadrul Galelor Anuale ale Premiilor Destine, 

fie în cadrul multiplelor evenimente (seminarii) care se 

desfășoară periodic la nivel național. Este un aspect la care 

Destine   Holding ține foarte mult, în fiecare an dedicându-se 

identificării de noi modalități de evidențiere a competențelor, 

abilităților și deprinderilor colaboratorilor și angajaților săi.

Toate acestea ne-au condus la o evoluție pozitivă, an de 

an, în ceea ce privește nivelul primelor intermediate și gradul 

de satisfacție a clienților.

Pentru viitor, un aspect este cert: Consumatorii (Clienții) 

sunt și vor fi centrul preocupărilor noastre, venind mai aproape 

de ei prin creșterea nivelului de pregătire profesională a 

tuturor colaboratorilor, respectiv digitalizarea serviciilor și a 

proceselor în scopul satisfacerii nevoilor acestora.

 DA, 12 ani…
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În 2018, șoferii care au adormit la volan au provocat 190 de accidente 
rutiere grave, soldate cu 67 de morți, arată datele Inspectoratului General 
al Poliției Române – IGPR. În paralel, studii internaționale indică faptul că a 
conduce după ce ai fost treaz 18 ore la rând este similar cu a conduce cu 
o alcoolemie de 0,05%. În acest context, campania națională de siguranță 
și prevenție rutieră „FII TREAZ LA VOLAN!”  a revenit, pentru al patrulea an 
consecutiv, aducând în prim-plan pericolele oboselii pentru conducătorii 
auto.

Adina TUDOR
Editor

FII TREAZ LA VOLAN!

Oboseala la volan - un 
pericol despre care nu 
prea vorbim

Când vine vorba despre elementele 
care cresc riscul unui accident rutier, 
viteza excesivă, distragerea atenției sau 
consumul de băuturi alcoolice se numără 
printre cei mai cunoscuți factori. Mai 
există însă un risc despre care se vorbește 
mai puțin, dar care este la fel de periculos 
și ale cărui efecte sunt comparabile cu 
cele ale șofatului sub influența alcoolului: 
oboseala la volan. 

Unul dintre cele mai grave 
efecte ale oboselii este reprezentat de 
adormirea la volan, însă nu se limitează 
doar la acest aspect. Oboseala are efecte 
asupra abilităților conducătorilor auto, 
reducându-le capacitatea de concentrare 
și atenție, încetinind timpii de reacție 
și afectând abilitatea acestora de a lua 
decizii.  Mai mult decât atât, efectele 
oboselii la volan sunt comparabile 
cu cele ale conducerii sub influența 
alcoolului. Potrivit studiilor, să conduci 
după ce ai fost treaz 18 ore la rând este 
similar cu a conduce cu o alcoolemie 

de 0,05%. Dacă ai fost treaz timp de 24 
de ore și conduci este ca și când ai avea 
o alcoolemie de 0,10%, arată studiile 
publicate de National Sleep Foundation.

Tocmai de aceea, ediția a IV-a a 
campaniei naționale de siguranță și 
prevenție rutieră „FII TREAZ LA VOLAN!”, 
care s-a desfășurat în perioada iulie 
– septembrie 2019, a adus în atenția 
șoferilor, și nu numai, măsurile pe care 
conducătorii auto le pot lua pentru a 
reduce efectele acestui risc.

Demersul „FII TREAZ LA VOLAN!” 
a fost inițiat de ApPA – Asociația pentru 
Promovarea Asigurărilor și s-a derulat 
cu sprijinul Poliției Române, UNSAR 
– Uniunea Națională a Societăților de 
Asigurare și Reasigurare din România 
și al BAAR – Biroul Asigurătorilor de 
Autovehicule din România. 

De asemenea, ediția din 2019 
a fost realizată cu sprijinul EUROINS 
România, GROUPAMA Asigurări, DESTINE 
Broker, OMNIASIG VIG, ALLIANZ-ȚIRIAC 
Asigurări, GRAWE România, ASIROM 
VIG, CITY Insurance, UNIQA Asigurări, 
RENOMIA SRBA Insurance Broker, AVUS, 
DAW Management, INTER Broker, ASITO 

Special
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Kapital, GARANTA Asigurări, MARSH 
România, SAFETY Broker, AON România, 
GLOBASIG Broker, ASIGEST Broker, 
MAXYGO Broker, MIB – MILLENIUM 
Insurance Broker, INTARO, RECREX, 
EUROTAX, ASISOFT, DAS - Dellen 
Ausbeulservice GmbH, Daune Expert și 
GrECo România. 

Proiectul s-a desfășurat cu 
sprijinul Partenerilor UNSICAR - Uniunea 
Națională a Societăților de Intermediere 
și Consultanță în Asigurări din România, 
PRBAR - Patronatul Român al Brokerilor 
de Asigurare-Reasigurare, OTTO Broker, 
motoADN, Ford Mustang România, 
TATUC Serv Consulting și 5togo. 
Partenerul Științific al campaniei a fost 
Clinica SOMNOLOG.

Mesajele de informare ale 
campaniei au fost transmise către 
publicul larg și cu sprijinul Partenerilor 
Media RFI România, Revista BIZ, 
ziuaveche.ro, ROMANIApeROTI.ro, 
AutoStiri.ro, AutoNapoca.ro, Cars.ro, 
AutoExpert și Flote Auto.

Obiectivele demersului au inclus 
atragerea atenției șoferilor, dar și a 
celorlalți participanți la trafic asupra 
pericolului oboselii la volan, creșterea 
gradului de conștientizare cu privire la 
riscurile la care se expun participanții 
la trafic, sporirea gradului de educație 
rutieră și, indirect, scăderea numărului de 
accidente rutiere din România. Proiectul 
s-a desfășurat, în paralel, în mediul online 
și offline. 

Peste 2,3 milioane de 
participanți la trafic au 
văzut, online, mesajele 
campaniei

Pe întreaga durată a campaniei, 
infograficele informative publicate 
în cadrul campaniei „FII TREAZ LA 
VOLAN!”, dar și videoclipurile cu mesaje 
de avertizare au ajuns, zilnic, la mii de 
participanți la trafic. În total, peste 2,3 
milioane de șoferi, pietoni, motocicliști 
bicicliști și trotinetiști au văzut mesajele 
campaniei de-a lungul celor trei luni de 
desfășurare a campaniei.

Infograficele și „message-cards” 
publicate zilnic au prezentat cele 
mai importante statistici și studii 
privind oboseala la volan, alături de 
recomandările esențiale de siguranță de 
care șoferii trebuie să țină cont pentru 
a reduce cât mai mult acest risc. De 
asemenea, cu sprijinul Clinicii Somnolog, 
au fost create și două instrumente online 
de evaluare a gradului de somnolență 
diurnă, respectiv al posibilității de a suferi 
de SAS – Sindromul Apneea în Somn.

Nu în ultimul rând, o parte 
dintre mesajele transmise șoferilor au 
vizat regulile de circulație corectă pe 
autostradă și recomandările de siguranță 
specifice acestui tip de drum, având în 
vedere cifrele și gravitatea accidentelor 
care se înregistrează pe autostrăzile din 
România, în pofida numărului modest 
de kilometri. Într-o serie de infografice 
dedicate, au fost abordate principalele 
prevederi și reguli de circulație specifice 
autostrăzilor, inclusiv cum se intră și cum 
se iese corect de pe autostradă, care sunt 
principalele reguli de circulație, când au 
voie șoferii să oprească și nu numai.

În cadrul demersului „FII TREAZ LA 
VOLAN!” din acest an a fost lansat și un 
spot video care a urmărit să demonstreze 
cum un coșmar poate deveni realitate, la 
propriu, dacă șoferii nu sunt conștienți 
de pericolele oboselii la volan, după o 
noapte în oraș sau chiar după puține 
ore de somn, și nu dozează bine 
energia necesară șofatului în condiții de 
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siguranță. Spotul, care poate fi urmărit 
pe pagina de Facebook „Treaz la volan”, 
dar și pe canalul de YouTube, a fost văzut 
de peste 300.000 de șoferi, generând, 
de asemenea, peste 2.400 de like-uri 
(reacții) și fiind distribuit de peste 1.300 
de ori. Spotul video a fost completat și de 
un spot audio, difuzat de RFI România, 
precum și online. 

Conducătorii auto au fost invitați să 
participe și la patru provocări cu premii, 
desfășurate în parteneriat cu 5togo, 
care i-au îndemnat să fie mai atenți la 
semnalele oboselii în trafic și la măsurile 
de prevenție pe care trebuie să le ia 
pentru a evita acest fenomen. „FII TREAZ 
LA VOLAN!”

La fel ca în ultimii trei ani, 
#treazlavolan s-a alăturat proiectului 
„EDWARD - The European Day Without 
A Road Death”, subliniind cât de 
periculoasă poate fi oboseala pentru 
șoferi - ca risc care conduce, din păcate, 
inclusiv la accidente rutiere mortale 
-,  printr-o serie de mesaje vizuale de 
impact, lansate sub deviza „Oboseala 

ucide. Nu conduce obosit”, create special 
pentru EDWARD, care au ajuns la peste 
100.000 de șoferi în doar trei zile. În 
cadrul aceluiași proiect, partenerii din 
cadrul IGPR - Inspectoratul General al 
Poliției Române - Direcția Rutieră au 
distribuit broșurile „FII TREAZ LA VOLAN!” 
în cadrul acțiunilor desfășurate în trafic 
pe 26 septembrie.

Nu în ultimul rând, în cadrul 
campaniei a fost desfășurat și un sondaj 
online la care au participat 16.235 
de respondenți, dintre care 15.121 
conducători auto. Sondajul a indicat 
faptul că șoferii români, deși conștienți 
de acest pericol, nu respectă întotdeauna 
normele de siguranță pentru a evita 
șofatul în stare de oboseală. Așadar, 
dintre principalele concluzii desprinse 
am reținut:

 aproape zilnic, 1 șofer din 5 se urcă la 
volan după ce a dormit mai puțin de 5 
ore în noaptea precedentă;

 64% dintre șoferi s-au urcat cel puțin 
o dată la volan după ce nu au dormit o 
noapte întreagă;

 1 șofer din 4 a ațipit cel puțin o dată la 
volan; 

 4 șoferi din 10 au experimentat, cel 
puțin o dată, senzația de a nu-și mai 
aduce aminte ultima bucată de drum 
parcurs; 

 60% dintre șoferi sunt de părere că 
este foarte periculos să conduci obosit. 

Offline – mii de stickere 
solicitate de șoferii din 
țară, evenimente dedicate 
și o broșură specială  

Pe întreaga durată a campaniei 
„FII TREAZ LA VOLAN!”, mii de șoferi 
din întreaga țară, dar și din afara ei, au 
răspuns îndemnului de a-și demonstra 
susținerea prin afișarea unui sticker 
auto, solicitând propriul pachet de 
stickere gratuite pentru ei, cât și pentru 
prieteni. Atât șoferi obișnuiți, cât și șoferi 
profesioniști și reprezentanți ai unor școli 
de șoferi s-au numărat printre cei care 
și-au dorit să ducă mai departe mesajul 
#treazlavolan. De altfel, solicitările au 
continuat să sosească și după încheierea 
oficială a ediției a patra a campaniei, 
demonstrând entuziasmul șoferilor din 
cadrul comunității. O parte dintre cei 
care au solicitat stickere au trimis și poze 
cu mașinile „decorate”, acestea fiind 
incluse într-un album special.

De asemenea, cu prilejul 
evenimentului Mustang Fest Sinaia 2019, 
desfășurat pe 13 iulie, membrii Clubului 
Ford Mustang România, Partener al 
campaniei, și-au arătat susținerea față 
de demersul de siguranță și prevenție 
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rutieră, prin decorarea mașinilor cu 
stickerele #treazlavolan.

Ca în fiecare an, broșura campaniei 
a adus, într-un format de buzunar, sfaturi 
utile șoferilor în traficul de zi cu zi, și nu 
numai. Cu prilejul acestei ediții însă, toți 
cei care au primit broșura campaniei au 
avut parte și de o surpriză: aceasta poate 
să funcționeze și ca „bilet” pe care șoferii 
își pot scrie numărul de telefon. Ultima 
pagină a flyer-ului a venit cu un design 
special și cu un mesaj în versuri dedicat 
șoferului care și-a găsit locul de parcare 
ocupat (temporar).

Pe 30 august, siguranța rutieră „s-a 
mutat” la 5togo Nistorești: DN1 - unul 
dintre cele mai tranzitate drumuri din 
țară (se estimează că peste 50.000 mașini 

trec zilnic pe acest drum) a meritat o 
atenție specială din partea campaniei 
„FII TREAZ LA VOLAN!”, mai ales că ne 
aflam încă în perioadă de vacanțe. Astfel, 

la final de august, șoferii care au circulat 

pe DN1 au fost invitați să își bea cafeaua 

la 5 to go Drive Thru Nistorești, echipa 

#treazlavolan oferind premii tuturor celor 

care au trecut pragul cafenelei. 

De asemenea, la final de vacanță și 

reînceput de trafic aglomerat, acțiunea 

specială „#treazlavolan prin București” a 

atras atenția șoferilor, dar și bicicliștilor, 

motocicliștilor si trotinetiștilor asupra 

nevoii de a fi TREAZ LA VOLAN în fiecare 

clipă, chiar și pe drumurile de zi cu zi. 

În cadrul acțiunii, care a avut loc pe 11 

septembrie, promoterii dedicați din 

cadrul echipei #treazlavolan au străbătut, 

la pas, traseul Universitate - Piața Romană 

- Piața Victoriei, atrăgând atenția asupra 

mesajului campaniei cu pancartele 

inscripționate cu logo-ul campaniei, 

dar și cu sfaturi, broșuri și stickere auto 

pentru toți cei care s-au oprit ca să afle 

mai multe despre proiect.

Adina TUDOR

 Avem o experiență îndelungată în domeniul
brokerajului în asigurări.

 Oferim clienților noștri cele mai performante
produse de asigurare și identificăm soluții practice 
pentru a le asigura o protecție reală.

 Colaborăm cu Asigurători de prestigiu și cu
stabilitate financiară pentru a le asigura clienților 
noștri soluționarea rapidă și corectă a daunelor.
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Alături de informațiile de bază despre asigurările 
obligatorii și facultative de locuințe, cea de a șaptea 
ediție a campaniei „Octombrie – Luna Asigurărilor de 
Locuințe” a urmărit, în premieră, să atragă atenția atât 
asupra schimbărilor climatice și a impactului acestora 
asupra locuințelor românilor, cât și asupra măsurilor care 
pot fi luate de către aceștia pentru a diminua factorii care 
contribuie la schimbările climatice.  

„Octombrie – Luna Asigurărilor de Locuințe” – ediția a VII-a

În premieră, despre impactul 
schimbărilor climatice

Deși, în primele șase luni ale acestui 
an, s-a remarcat o ușoară creștere, de 
circa 6% comparativ cu aceeași perioadă 
din 2018, a primelor brute subscrise 
pe segmentul asigurărilor de locuințe 
(obligatorii și facultative)*, gradul de 
acoperire al locuințelor din România este 

în continuare insuficient, situându-se în 

jurul valorii de 20%.

Mai mult, casele românilor sunt 

amenințate de o multitudine de riscuri: 

doar în primele 6 luni, 1.253 de locuințe 

au fost distruse sau avariate de inundații, 

iar alte 3.700 de case au fost afectate 
de incendii**. În aceeași perioadă 
s-au înregistrat, de asemenea, 10.901 
infracțiuni de furt din locuință**. 

Dincolo de aceste aspecte, există 
dovezi că schimbările climatice se 
manifestă și la nivelul țării noastre, 
provocând, printre altele, fenomene 
meteorologice extreme***. Furtunile 
violente și fenomenele de tipul 
tornadelor, manifestate recent pe 
teritoriul României, atrag atenția din ce 
în ce mai mult asupra acestui aspect, 
studiile și cercetările științifice atestând 
faptul că se produc modificări ale climei.

„Octombrie – Luna 
Asigurărilor de Locuințe” 
– despre asigurări și 
schimbările climatice

În acest context, campaniile de 

informare privind rolul asigurărilor de 

locuințe și modul în care acestea pot 

oferi protecția financiară în fața riscurilor 

care amenință casele românilor rămân 

mai actuale ca niciodată. 
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Astfel, campania „Octombrie – 

Luna Asigurărilor de Locuințe” a fost 

desfășurată, pentru al șaptelea an 

consecutiv, de ApPA – Asociația pentru 

Promovarea Asigurărilor. Demersul s-a 

desfășurat cu sprijinul UNSAR - Uniunea 

Națională a Societăților de Asigurare 

și Reasigurare din România, UNSICAR 

– Uniunea Națională a Societăților de 

Intermediere și Consultanță în Asigurări 

din România și PRBAR - Patronatul 

Român al Brokerilor de Asigurare-

Reasigurare, și și-a propus drept obiectiv 

să le reamintească românilor că pot 

acționa în sensul prezervării siguranței  

locuinței lor, chiar și în fața unor dezastre 

de proporții.

Mai mult decât atât, în acest an, 

în premieră, campania a urmărit să 

atragă atenția atât asupra schimbărilor 

climatice și a impactului acestora asupra 

locuințelor românilor, cât și asupra 

măsurilor pe care le pot lua aceștia 

pentru a contribui la scăderea factorilor 

care contribuie la schimbările climatice 

(poluare, consum excesiv de energie etc.)

Partenerii Strategici ai proiectului 

au fost PAID România - Pool-ul de 

Asigurare Împotriva Dezastrelor Naturale, 

OMNIASIG VIG și GROUPAMA Asigurări. 

De asemenea, demersul a fost susținut 

de EUROINS România, ALLIANZ-ȚIRIAC 

Asigurări, UNIQA Asigurări, DESTINE 

Broker, ASIROM VIG, GRAWE România, 

Gothaer Asigurări Reasigurări, ERGO 

Asigurări, GrECo România, GENERALI 

România, EUROLIFE ERB, GLOBASIG 

Broker, ASIGEST Broker, INTER Broker de 

Asigurare, DAW Management Broker 

de Asigurare, GARANTA Asigurări, AON 

România, VERASIG Broker, CONSULTANT 

AA și OTTO Broker în calitate de 

Parteneri.

Mesajele de informare ale 

campaniei au fost transmise către 

publicul larg și cu sprijinul Partenerilor 

Media: RFI România, Asiguropedia.

ro, Revista BIZ, Ziua Veche și 

SpatiulConstruit.ro.  

Proiectul, derulat de-a lungul 

întregii luni octombrie, a inclus o amplă 

campanie națională de informare 

și educare a populației cu privire la 

asigurarea locuințelor, având la bază 

distribuția de materiale informative, 

dublată de diseminarea mesajelor cu 

privire la necesitatea asigurării locuinței 

printr-un demers dedicat, derulată prin 

mijloacele specifice social media, dar 

și un eveniment consacrat riscurilor 

catastrofale și asigurărilor de locuință: 

ICAR - Forumul Internațional al Riscurilor 

Catastrofale (8 octombrie, București).

Cu acest prilej, RoboCasa, primul 

chatbot care le povestește românilor 

despre protecția casei lor, lansat în 

cadrul ediției anterioare a campaniei, 

și-a „actualizat” baza de date, oferind, 

în premieră, câteva sfaturi pentru lupta 

împotriva factorilor care determină 

schimbările climatice. De asemenea, 

chatbot-ul a răspuns, în continuare, și 

solicitărilor privind detalii referitoare 

la asigurările obligatorii sau facultative 

de locuință sau sfaturi despre cum să 

îți protejezi cât mai bine casa împotriva 

unor riscuri precum incendii, furturi etc..

De asemenea, pe întreaga durată 

a campaniei, agenții sau brokerii de 

asigurare, dar și toți cei care cred în 

importanța asigurărilor de locuințe 

au avut ocazia de a deveni susținători 

oficiali ai demersului și de a intra în „Hall 

of Fame”.
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Pentru a-i îndemna pe români 
să acționeze în sensul combaterii 
sau limitării factorilor care conduc 
la schimbările climatice, în cadrul 
campaniei au fost lansate și patru 
provocări speciale. Prin intermediul 
acestora, vizitatorii paginii de Facebook 
„Asigură-te” au fost invitați să reducă 
consumul de resurse din gospodărie, 
să colecteze gunoaiele selectiv sau să 
refolosească pungile (și chiar să aibă o 
sacoșă de rezervă tot timpul cu ei).  

Mesajele campaniei au fost 
distribuite către publicul larg și prin 
intermediul unui scurt video care a 
cuprins principalele sfaturi despre 
asigurările de locuințe pe care trebuie să 
le cunoască fiecare român.

Tot în cadrul campaniei „Octombrie 
– Luna Asigurărilor de Locuințe” a fost 
lansat și un grup dedicat problemelor 
ecologice, numit „Un pas mic pentru 
mine, un pas mare pentru MEDIU”. 
Conceput sub genericul „Fiecare dintre 
noi poate face ceva pentru o lume mai 
bună și un mediu mai curat. Chiar și cele 
mai mici gesturi pot contribui la salvarea 
mediului”, grupul urmărește să adune 
informații utile și sfaturi despre gesturile 
mai mici (sau mai mari), dar importante, 
pe care le putem face – sau pe care 

le facem deja – ca să salvăm planeta 

și să luptăm împotriva factorilor care 

provoacă schimbările climatice.

Nu în ultimul rând, în cadrul 

demersului s-a desfășurat și un sondaj 

online la care au participat 7.454 de 

respondenți, majoritatea tineri până 

în 25 de ani. Principalele concluzii ale 

acestei investigații au fost: 

 48% dintre tinerii români se consideră 

informați cu privire la modalitățile prin 

care pot contribui la reducerea factorilor 

care provoacă schimbările climatice;

 57% dintre participanții la sondaj 

colectează resturile menajere în mod 

selectiv;

 majoritatea respondenților (41%) se 

deplasează în mod obișnuit, în drumurile 

zilnice, cu mijloacele de transport în 

comun, alți 30%, pe jos, iar 14%, cu 

mașina personală; 

 dintre cei care nu ar fi dispuși să 

renunțe la deplasarea cu mașina 

personală, 47% motivează acest lucru 

prin faptul că au de făcut mai multe 

drumuri în timpul zilei și nu se pot baza 

pe mijloacele de transport în comun;

 majoritatea tinerilor optează pentru 

repararea obiectelor care s-au stricat: 

58% fac acest lucru de fiecare dată când 

este posibil;

 39% dintre tineri au declarat că 

analizează cu atenție riscurile acoperite 

prin polița de asigurare a locuinței și 

excluderile. 

* Conform datelor publicate de Autoritatea de 
Supraveghere Financiară – ASF. Valoarea totală a 

subscrierilor din primele şase luni ale anului 2019 
a fost de 246,92 milioane de lei, faţă de 232,49 

milioane de lei în S1 2018.
** Conform datelor IGSU şi de IGPR

***Surse: ANM, INHGA

Adina TUDOR

Felicitări, prieteni ai Regatei! 

Povestea continuă! 

Keep on sailing! 

12-14 iunie 2020Ne vedem și în 2020!
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20 de ani 
în România

ASIGURAREA DOMENIULUI PETRO-CHIMIC

RASPUNDEREA MANAGERILOR

ECHIPAMENTE ELECTRONICE

GARANTII

RASPUNDERE CIVILA GENERALA

CONSTRUCTII MONTAJ

TRANSPORT CARGO

ACCIDENTE PERSOANE

SANATATE

CLADIRI SI BUNURI

CASCO

E-mail: office@asitokapital.ro
Site: www.asitokapital.ro
Tel: +40 21 230 04 63
Fax: +40 21 230 35 08

Peste
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Campania națională de informare „Totul despre asigurările 
de sănătate” și-a propus să îi ajute pe români să cunoască 
elementele de bază, esențiale în legătură cu astfel de 
produse de asigurare, dar și în legătură cu ceea ce se 
circumscrie conceptului de „stil de viață mai sănătos”.

„Totul despre asigurările de sănătate”

O campanie de informare în România, 
unde sistemul sanitar e mereu subiect 
de dezbateri

În România, incidența afecțiunilor 

și a bolilor grave continuă să fie 

semnificativă. De exemplu, conform 

statisticilor, aproape 15.000 de cazuri 

noi de cancer au fost identificate doar 

în primele 3 luni din acest an, precum 

și aproximativ 17.000 de cazuri noi de 

diabet zaharat, 6.500 de cazuri de infecții 

interioare, dar și 3.000 de cazuri noi de 

tuberculoză, conform datelor publicate în 

„Buletinul informativ nr. 3 / 2019”, Centrul 

Național de Statistică și Informatică în 

Sănătatea Publică – Institutul Național de 

Sănătate Publică, Ministerul Sănătății.

Această incidență crescută 

a problemelor medicale în rândul 

populației, alături de problemele grave 

din sistemul de sănătate public, dar și 

interesul în creștere pentru asigurările 

private de sănătate sunt doar câteva 

dintre motivele care au determinat 

ApPA - Asociația pentru Promovarea 

Asigurărilor să lanseze, pe 18 noiembrie, 

„Totul despre asigurările de sănătate” 

– o campanie națională de informare 

dedicată asigurărilor de sănătate, dar și 

unui stil de viață sănătos.

Asigurările de sănătate 
– un beneficiu tot mai 
apreciat de români: peste 
400.000 de contracte în 
vigoare

Polițele de asigurări de sănătate 

se situează pe un trend ascendent în 

România, după cum indică și datele 

financiare publicate de Autoritatea de 

Supraveghere Financiară - ASF. Astfel, 

asigurările de sănătate au cumulat, 

la finalul primului semestru din 2019, 

prime brute subscrise în valoare de 

aproximativ 205 milioane lei, în creștere 

cu aproximativ 24% față de aceeași 

perioadă a anului trecut. 

Numărul contractelor în vigoare la 

finalul lunii iunie 2019 la nivelul întregii 

piețe a asigurărilor de sănătate se situa la 

401.149, în creștere cu aproximativ 18% 

față de numărul contractelor în vigoare la 

finalul lunii iunie 2018. 

De altfel, unul dintre cele mai 

întâlnite beneficii de protecție financiară 

acordat de angajatorii români este 

reprezentat de asigurările private de 

sănătate, arată datele MERCER MARSH 

Benefits. Programele de beneficii 

medicale asigură angajaților protecția 

financiară pentru costurile cu serviciile 



91www.primm.ro

Special

medicale, preluând din presiunea 
financiară.

Tocmai de aceea, asigurarea de 
sănătate este unul dintre cele mai dorite 
beneficii de către angajați. Conform 
unui studiu desfășurat în 2018, 5 din 10 
angajați au declarat că s-ar simți motivați 
la locul de muncă dacă ar primi ca 
beneficiu un astfel de produs.

Campania „Totul despre 
asigurările de sănătate”

În acest context, ApPA – Asociația 
pentru Promovarea Asigurărilor a lansat 
„Totul despre asigurările de sănătate”, 
o campanie națională de informare 
dedicată asigurărilor de sănătate, dar 
și unui stil de viață sănătos. Obiectivele 
demersului au inclus, printre altele, 
promovarea beneficiilor oferite de 
asigurările de sănătate, promovarea unui 
stil de viață sănătos, dar și schimbarea 
comportamentului românilor din unul 
pasiv în unul pro-activ atunci când vine 
vorba de sănătatea lor.

Demersul „Totul despre asigurările 
de sănătate”, inițiat de ApPA, s-a 
desfăşurat în două etape şi a fost realizat 
cu sprijinul ISF – Institutul de Studii 
Financiare, UNSAR - Uniunea Națională a 
Societăților de Asigurare și Reasigurare 
din România, UNSICAR - Uniunea 
Națională a Societăților de Intermediere 
și Consultanță în Asigurări din România 
și PRBAR – Patronatul Român al 
Brokerilor de Asigurare - Reasigurare 
și a fost susținut de către EUROINS 
România, AEGON Asigurări, SIGNAL 
Iduna Asigurări, DESTINE Broker, INTER 
Broker, ASIGEST Broker, RENOMIA SRBA 

Insurance Broker, DAW Management, 
GLOBASIG Broker și OTTO Broker.

Mesajele campaniei au fost 
transmise de RFI România, Revista BIZ 
și ziuaveche.ro, în calitate de Parteneri 
Media.

În cadrul campaniei, românii au 
avut ocazia de a vorbi cu Inimilă – primul 
chatbot care oferă informații despre 
asigurările de sănătate, dar și sfaturi 
despre un stil de viață sănătos. 

De asemenea, cu același prilej a 

fost lansat și un sondaj care a evaluat 

obiceiurile românilor cu privire la 

sănătatea lor și gradul de implicare al 

acestora în diverse activități specifice 

unui stil de viață sănătos. Sondajul 

„Cât de mult ai grijă de sănătatea ta?” 

a urmărit, în același timp, printr-o serie 

de întrebări interactive, să prezinte 

respondenților principalele recomandări 

pentru un stil de viață mai sănătos.  

Pe întreaga durată a campaniei, 

agenții sau brokerii de asigurare, dar și 

toți cei care sunt convinși de importanța 

asigurărilor de sănătate au avut ocazia 

de a deveni susținători oficiali ai 

demersului și de a intra în „Hall of Fame”.

Adina TUDOR
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Traversarea neregulamentară a pietonilor s-a numărat printre principalele cauze ale 
accidentelor grave în anul 2018, dar pietonii continuă să travereseze neregulamentar, 
după cum indică şi rezultatele unui sondaj online, la care au participat peste 16.000 de 
persoane. În paralel, iarna, condiţiile meteo nefavorabile cresc riscul unui accident rutier, 
iar şofatul implică mai multă atenţie decât oricând. În acest context, demersul „Iarna, la 
volan”, desfăşurat de GENERALI România alături de APPA – Asociaţia Pentru Promovarea 
Asigurărilor, s-a adresat atât pietonilor, cât şi şoferilor.  

„Iarna, la volan” – ediţia a III-a

Sezonul rece - provocări 
şi pentru şoferi, şi pentru 
pietoni

Peste 90% dintre pietonii români 
traversează neregulamentar cel puţin 
de câteva ori pe an, iar aproape 50% 
recunosc că traversează neregulamentar 
de mai multe ori pe lună, arată un sondaj 
realizat online, la care au participat peste 
16.200 de respondenţi. Cu toate acestea, 
7 din 10 sunt de acord că acest obicei 
este unul periculos, arată acelaşi sondaj, 
iar riscurile cresc şi mai mult în perioada 
de iarnă, atât din punctul de vedere al 
pietonilor, cât şi al şoferilor.

În acest context, pe întreaga 
perioadă a lunii decembrie, GENERALI 
România a derulat, alături de APPA – 
Asociaţia Pentru Promovarea Asigurărilor, 
ediţia a treia a campaniei naţionale de 
prevenţie şi siguranţă rutieră ”Iarna, la 
volan!”, care, în 2019, s-a extins pentru a 
oferi sfaturi atât şoferilor, cât şi pietonilor. 

De ce traversează pietonii 
neregulamentar? 

43% dintre pietonii români 
traversează neregulamentar destul de 
des, arată rezultatele sondajului: 34% 

trec strada prin locuri nemarcate sau 

ilegal de mai multe ori pe lună, în timp 

ce 9%, aproape în fiecare zi. Pe de altă 

parte, 49% au precizat că traversează 

neregulamentar rar, de câteva ori pe an. 

Doar 8% dintre respondenţi au declarat 

că nu fac niciodată acest lucru.   

Care sunt, însă, motivele care 

determină pietonii să traverseze 

neregulamentar? 51% dintre participanţii 

la sondaj au motivat că trecerea de 

pietoni este poziţionată prea departe 

de locul unde au nevoie să traverseze, 

iar 31% dintre ei spun că fac acest lucru 

pentru că prind un moment de pauză 

în trafic, care le permite să treacă fără să 

încurce circulaţia. Doar 6% au declarat că 

se grăbesc şi nu pot aştepta la semafor, 

atunci când traversează neregulamentar, 

în timp ce 12% au citat alte motive.

În cadrul sondajului desfăşurat 

online, în perioada 10 iulie – 10 

septembrie 2019, au participat 16.235 de 

respondenţi, dintre care 15.121 de şoferi 

(93%). În total, 85% dintre participanţii 

la sondaj sunt bărbaţi, iar în ceea ce 

priveşte categoriile de vârstă, aproape 
jumătate au între 18 – 25 de ani, 20%, 
între 26 şi 34 de ani şi 23%, între 35 – 55 
de ani.

„Iarna, la volan” – 
campanie naţională de 
informare

Traversarea neregulamentară 
a pietonilor s-a numărat printre 
principalele cauze ale accidentelor grave 
în anul 2018, conform datelor publicate 
în „Buletinul siguranței rutiere. Raport 
anual 2018”, realizat de Poliţia Română.

În paralel, iarna, condiţiile meteo 
nefavorabile cresc riscul unui accident 
rutier, iar şofatul implică mai multă 
atenţie decât oricând. De exemplu, 
distanţa de frânare pe carosabil ud poate 
creşte de până la 2 ori, iar pe carosabil 
acoperit cu zăpadă sau gheaţă, chiar de 
până la 10 ori (Royal Automobile Club 
– RAC, în funcţie de mai mulţi factori 
şi condiţii). Mai mult, într-o situaţie de 
urgenţă, un şofer obişnuit are nevoie 
de aproximativ 1,5 secunde pentru a 
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reacţiona, iar vizibilitatea redusă poate 
împiedica şoferul să perceapă în timp util 
pericolul.

În acest context, GENERALI 
România a derulat, alături de APPA – 
Asociaţia Pentru Promovarea Asigurărilor, 
pe întreaga perioadă a lunii decembrie, 
a treia ediţie a campaniei naţionale de 
prevenţie şi siguranţă rutieră ”Iarna, 

la volan!”. În 2019, alături de sfaturile 
dedicate şoferilor, campania s-a extins, 
incluzând şi recomandări de siguranţă 
dedicate pietonilor, în special în sezonul 
rece.

Demersul a avut ca obiective 
creşterea nivelului de conştientizare a 
şoferilor români cu privire la riscurile 
pe care le implică şofatul pe timp de 

iarnă şi măsurile ce pot fi luate pentru 
a le reduce, dar şi de a atrage atenţia 
pietonilor asupra necesităţii de a traversa 
corect. Indirect, efortul concentrat de 
comunicare ar urma să conducă, de 
asemenea, la o reducere a numărului de 
accidente înregistrate pe timp de iarnă. 
"Iarna, la volan" face parte din demersul 
mai amplu "FII TREAZ LA VOLAN!".

Concept: #nuFiNinja
Ediţia din 2019 a campaniei „Iarna 

la volan” s-a desfăşurat sub sloganul „Nu 
fi ninja!”. Ninja – mascota campaniei – 
este nepregătit pentru şofatul pe timp de 
iarnă. Întors recent din călătoria iniţiatică 
în care şi-a completat antrenamentul, 
este luat prin surprindere de noile 
condiţii meteo. Obligat să recurgă doar la 
experienţa lui de ninja – singura pe care 
o are – pentru a face faţă traficului, este 
neatent, nerăbdător şi... nepriceput în 
a-şi adapta armele pentru situaţie. Astfel, 
mesajul campaniei s-a centrat în jurul 
ideii „Ca şofer, #nufininja. Fii pregătit de 
iarnă.”

 Adina TUDOR
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Cele mai populare 10 personaje din 
Game of Thrones și șansele lor de 
a încheia o asigurare de viață la 
termen

A început timid în SUA, apoi a ajuns, aproape instant, în 

întreaga lume. Cele 73 de episoade, împărțite în 8 sezoane - cu 

un ultim episod difuzat în data de 19 mai, când mulți dintre 

cei care citesc aceste rânduri erau prezenți la cea de-a 22-a 

ediție FIAR -, au făcut și vor face mult timp de acum înainte 

ocolul întregii lumi. Vorbim, desigur, despre unul dintre cele 

mai îndrăgite sau detestate - pentru că nu este cale de mijloc -, 

seriale din ultimii mulți ani: Game of Thrones. Nu ne-am propus 

să vă convingem să urmăriți sau nu acest serial, ci să vă oferim 

o nouă perspectivă: asigurarea de viață, într-un serial în care 

Moartea joacă rolul principal. 

*Atenție la eventuale spoilere.

**Analiza situaţiei celor 10 personaje de mai jos a fost realizată, 

pentru entrepreneur.com, de către Phil MURPHY - VP of Insurance, 

Ethos Life -, și a fost scrisă în plină desfășurare a serialului, în 

ultimul sezon.

***Pentru o mai bună integrare în atmosfera serialului, mai ales 

pentru fanii acestuia, unele cuvinte și sintagme au rămas în limba 

engleză.

Dacă ești fan Game of Thrones și, în imaginația ta, trăiești 

în Westeros, știi, cu siguranță, că iarna nu vine niciodată 

singură și că acel “Winter is coming”, repetat obsesiv pe 

parcursul celor 8 sezoane, te trimite în anticamera Iadului, 

acolo unde aștepți, cu sufletul la gură, să vezi dacă Haosul va fi 
noua ordine sau dacă omenirea rămâne agățată de o scânteie 
abia perceptibilă. 

Moartea pândește la fiecare pas și, odată cu ea, White 
Walkers amenință Winterfell, Castle Black, King’s Landing și 
toate celelalte tărâmuri, iar locuitorii celor 7 regate trebuie să 
învețe, din propriile experiențe sau din experiențele altora, că 
există viață și după moarte, dar că, atunci când nu îți dă nimeni 
o mână de ajutor, e al naibii de greu să răzbești. 

Ziua de mâine depinde, în primul rând, de ce (nu) ai 
făcut încă de ieri. Bunăoară, copilul tău ar putea fi, mâine, 
pe cai mari, dacă te-ai îngrijit de asta încă de ieri. Asta face și 
asigurarea de viață, îți pregătește terenul pentru mâine. Vezi 
asta la Ned Stark și Catelyn Stark. De fapt, mai mult nu o vezi, 
pentru că Ned și Catelyn și-au lăsat copiii fără ajutor, într-o 
luptă în care în joc nu este doar Winterfell, ci întreaga lume.

Da, lumea creată de George R.R. Martin este imaginară, 
dar acest lucru nu ne oprește să ne imaginam, la rândul nostru, 
ce s-ar întâmpla în cazul celor mai populare personaje ale 
serialului, dacă acestea ar aplica pentru o asigurare de viață? 
Cât de indicată este o astfel de asigurare în cazul lor? Care sunt 
riscurile care pot crește prima de asigurare? Cine - într-o lume 
în care Moartea își face apariția la o nuntă, invitând, în stânga și 
în dreapta, la un dans macabru -, rămâne beneficiar? 
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1. CERSEI LANNISTER
Vârstă estimativă: 43 de ani

Ocupație: Queen & Protector of the Realm

Beneficiari: Cel de-al patrulea copil (?), nenăscut încă, via Jaime

Cei mai mulți beneficiari au cunoscut morți violente, dar, acum, Cersei este din nou însărcinată 
(sau, cel puțin, asta insinuează), iar nevoia de asigurare de viață este acută. Un Lannister își plătește 
întotdeauna datoriile, iar o asigurare de viață va acționa ca o formă de protecție financiară, care să 
îl ajute pe viitorul copil al lui Cersei să plătească datoriile regatului (presupunând că Cersei va trăi 
cel puțin cât să dea viață copilului). Prima de asigurare va fi, cu siguranță, una usturătoare, având în 
vedere profeția potrivit căreia, într-un final, Cersei va fi, la rândul ei, ucisă (mai ales că figurează și pe 
celebra listă a Aryei). Ea ar trebui să opteze pentru o asigurare de viață la termen, ceea ce înseamnă 
că, pentru o perioadă fixă de timp, va plăti o sumă fixă. Dacă, în perioada respectivă, Cersei pățește 
ceva, copilul ei va avea “aurul” necesar să prospere.

Concluzie: Dacă ai datorii, copii, soție sau lași în urmă oameni dragi, care, după moartea ta, s-ar 
putea confrunta cu probleme financiare, ai nevoie de asigurare de viață.

2. JAIME LANNISTER - “The Kingslayer”
Vârstă estimativă: 43 de ani

Ocupație: Lord Commander of the Kingsguard

Beneficiari: Cel de-al patrulea copil (?), nenăscut încă, via Cersei

Înainte să își piardă mâna, Jaime părea nemuritor. Acum, că este, mai degrabă, lipsit de apărare, cu 
o mentalitate de martir și cu un potențial copil pe drum, ar trebui să încheie o asigurare de viață la 
termen. Având în vedere istoricul bătăliilor, va avea de plătit o primă considerabilă, fiind expus unui 
risc mai mare decât înainte să își piardă mâna. 

Concluzie: Asigurarea de viață nu i se adresează doar celui care câștigă pâinea familiei. Ambii 
părinți oferă familiei un sprijin de neprețuit, iar o asigurare de viață la termen îți oferă siguranța că 
toți cei dragi ție sunt protejați din punct de vedere financiar. 

3. JON SNOW
Vârstă estimativă: 22 de ani

Ocupație: King of the North

Beneficiari: Sansa, Bran, Arya

Știm deja cu toții că Jon Snow nu știe nimic și, fără să stea pe gânduri, va plonja în cele mai 
periculoase situații. În condițiile în care, din câte se pare, are abilitatea de a învia (sau de a fi înviat), 
Jon ar beneficia de clauza Returnarea Primei, o clauză care returnează primele achitate, dacă 
asiguratul trăiește peste vârsta prevăzută în contractul de asigurare.

Concluzie: Dacă mori în perioada de valabilitate a poliței de asigurare, banii ajung către beneficiarii 
aleși de tine. Dacă trăiești peste vârsta prevăzută de asigurarea la termen, polița expiră. Sau, în 
unele cazuri, în schimbul unei prime de asigurare de un anumit nivel, asiguratul își poate recupera 
în întregime primele plătite. 



96 www.primm.ro

Asigurări

4. TYRION LANNISTER
Vârstă estimativă: 39 de ani

Ocupație: Hand of the Queen of Dragons

Beneficiari: -

Riscul pe care îl prezintă Tyrion pentru o asigurare de viață nu ar fi acceptat de asigurători. Dintre 
toate personajele, Tyrion este, cel mai probabil, cel care ar fi prins conducând sub influența 
băuturilor alcoolice și, dacă rezultatele testelor de sânge nu îl împiedică să aplice pentru o 
asigurare de viață, o verificare a medicamentelor pe care le consumă în mod obișnuit cu siguranță 
o va face. Stilul de viață reprezintă un risc prea mare pentru o asigurare de viață (el este, totodată, și 
exemplul ideal care indică de ce trebuie să închei o asigurare de viață când ești perfect sănătos).

Concluzie: Dacă nu stai prea bine cu sănătatea, șansele de a încheia o asigurare de viață sunt slabe, 
dar, dacă, până la urmă, reușești să închei o astfel de poliță, aceasta va avea un cost semnificativ. 
Este cât se poate de important să te gândești la o asigurare de viață când ești sănătos, pentru a 
economisi bani și pentru a putea încheia o astfel de poliță.  

5. ARYA STARK
Vârstă estimativă: 18 ani

Ocupație: Lord Commander of the Kingsguard

Beneficiari: Sansa, Bran, Jon Snow

O fată nu are un nume (A girl has no name), dar este unul dintre cele mai mortale personaje din 
film. Probabilitatea ca Arya să se afle (chiar și din proprie inițiativă) în situații periculoase este una 
foarte mare. Ar putea, cel mai probabil, să comită și o fraudă, iar cadavrul ei să nu fie găsit, ceea ce 
ar fi un adevărat coșmar pentru departamentul de daune. Cu toate acestea, nimeni nu poate să știe 
sigur aceste lucruri. De aceea, fiind tânără și sănătoasă, Arya ar putea opta pentru o asigurare de 
viață la termen. Să sperăm doar că asigurătorul ei se pricepe destul de bine la verificarea identității.

Concluzie: Prima pe care o vei achita pentru asigurarea de viață depinde, în mare măsură, de 
factori precum vârstă, stare de sănătate, suma pe care vrei să o primească, după moartea ta, 
beneficiarii. Cel mai eficient din punct de vedere al costurilor este să asiguri protecția familiei tale 
când ești tânăr și perfect sănătos.

6. Daenerys TARGARYEN
Vârstă estimativă: 22 de ani

Ocupație: Stormborn of the House Targaryen, First of Her Name, The Unburnt, Queen of the 
Andals, the Rhoynar and the First Men, Queen of Meereen, Khaleesi of the Great Grass Sea, 
Protector of the Realm, Breaker of Chains and Mother of Dragons

Beneficiari: Cei doi dragoni (ambii, în viață)

Se plimbă prin foc și călărește dragoni ca principal mod de transport, așa că, cel mai probabil, 
asigurarea ei ar avea o clauză de excludere a “aviației”, ceea ce ar însemna că, dacă Danerys își 
pierde viața în timp ce zboară pe un dragon (suntem siguri, însă, că acest lucru nu se va întâmpla), 
asigurarea ei de viață va fi anulată. Dacă privim imperiul lui Danerys ca pe un business, atunci 
Daenerys ar fi candidatul ideal pentru un tip de asigurare de viață care acoperă pierderile financiare 
suferite de o organizație după moartea unui lider cheie. Acest lucru contribuie la asigurarea 
continuității afacerii, element important pentru toți cei care văd o miză în succesul acesteia. 

Concluzie: Job-urile extrem de riscante, care te pot face oricând să îți pierzi viața, vor avea impact 
atât asupra posibilității de a încheia o asigurare de viață, cât și asupra costurilor. 
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7. BRIENNE OF TARTH
Vârstă estimativă: 39 de ani

Ocupație: Warrior of House Tarth

Beneficiari: Arya și Sansa (pentru că i-a promis lui Catelyn că va avea grijă de ele)

Brienne este unul dintre cele mai apreciate personaje, așa că, cel mai probabil, va fi și unul dintre 
primele care vor muri. A demonstrat, de multe ori, că este unul dintre cei mai puternici războinici 
din Westeros și, în comparație cu alți tovarăși, expunerea sa la risc nu este atât de mare. Cu toate 
acestea, dacă vrea să încheie o asigurare de viață la termen, prima de asigurare nu va fi deloc una 
neînsemnată, dimpotrivă.

Concluzie: Cu o asigurare de viață la termen, nu există restricții care să îți impună pe cine să 
numești ca beneficiar sau câți beneficiari să alegi. 

8. SANSA STARK
Vârstă estimativă: 20 de ani

Ocupație: Lady of Winterfell

Beneficiari: Arya, Bran, Jon Snow

Sansa s-a transformat într-o forță care trebuie luată în considerare și în celebrul tărâm de Nord. 
Atât fanii serialului în sine, cât și cei ai altor personaje din film au subestimat-o pe Sansa tot timpul 
(Ramsey Bolton a făcut acest lucru, probabil, înainte de a fi devorat de câinii săi). Deci, nu pariem 
împotriva Sansei acum. Este tânără, are grijă de ea însăși și nu are nici cea mai mică dorință de a-și 
înfrunta dușmanii în luptă. Are, astfel, toate șansele să încheie, la un preț mic, o asigurare de viață la 
termen, dacă ea consideră că este necesar să lase ceva în urmă pentru sora ei.

Concluzie: Cei care, atunci când sunt tineri și perfect sănătoși, se hotărăsc să încheie o asigurare 
de viață la termen ar putea plăti, lunar, cea mai mică primă de asigurare pentru o poliță cu o sumă 
considerabilă. Celelalte tipuri de asigurări de viață sunt mai scumpe.

9. SAM TARLY
Vârstă estimativă: 25 de ani

Ocupație: Maester-in-training

Beneficiari: Gilly, micuțul Sam

Sam are o familie căreia să-i poarte de grijă. De vreme ce nu este expus prea mult riscurilor, 
petrecându-și timpul în bibliotecă, este candidatul ideal pentru o asigurare de viață la termen 
accesibilă. Asigurarea de viață la termen este concepută pentru oameni ca Sam - cineva care are 
o familie sau pe cineva drag care depinde de el și, în eventualitatea unui eveniment tragic, vrea să 
aibă o plasă de siguranță.

Concluzie: Asigurarea de viață la termen nu este o investiție. Natura simplă a poliței înseamnă că 
aceasta este bună doar pentru un singur lucru: oferă, în eventualitatea decesului tău, un sprijin 
financiar pentru cei dragi.
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10. THE NIGHT KING
Vârstă estimativă: Cine știe?! Miturile au mai mult de 8.000 de ani vechime, iar el a fost unul din 
“Primii oameni”.

Ocupație:  Leader of the White Walkers

Beneficiari: -

The Night King nu are nevoie de asigurare de viață (chiar de ar avea, cum ar beneficia de pe urma ei 
toți tovarășii lui la fel de “vii” ca el?). Mai mult, Regele Nopții nu are puls, așa că nu ar putea trece un 
control medical. 

Concluzie:  Nu ar trebui să închei o asigurare de viață, dacă nu ai nevoie de ea.

Într-o lume imaginară, asigurarea de viață pare alegerea 
potrivită pentru mai toate personajele. Într-o lume reală, însă, 
asigurarea de viață, într-una din diversele ei forme, nu pare, 
ci este alegerea potrivită, iar întruchiparea răului nu este nici 

imaginară și nici nu se ascunde, cum zicea Sartre, în ceilalți. Nu, 
întruchiparea răului suntem noi, pentru că noi suntem singurii 
care ne putem face rău. Azi și mâine. Nouă și copiilor noștri.

Totdeauna sigur! 
Niciodată singur!

De 20 de ani pe piața de asigurări din România

» Asistenţă în caz de daună

» Consultanţă de specialitate & Risk Management

» Auditul contractelor de asigurare în vigoare

» Intermedierea poliţelor de asigurare

» Gestionarea contractelor de asigurare

Hobbit Broker

Cristian ȘUCA
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Ora de Risc 
Sezonul II: Toamnă - Iarnă 2019
cu Sergiu Costache și Invitații săi

Asigurările - o industrie prea puțin 
înțeleasă. Azi, brokerii!
Ștefan PRIGOREANU 
Milenium Insurance Broker
10 decembrie 2019

Asigurările - o industrie prea puțin 
înțeleasă. Azi, asigurătorii!
Alexandru CIUNCAN, UNSAR
Mihaela CÎRCU, APPA
17 decembrie 2019

Când și cum vom beneficia de pensia 
privată?
Dan ARMEANU, ASF
29 octombrie 2019

Vom mai avea pensie de stat în 2030?
Radu CRĂCIUN, APAPR
03 decembrie 2019

Cum ne protejăm business-ul prin 
asigurarea de credit comercial?
Luminița MOROȘAN, GrECo România
Mihaela CÎRCU, APPA
19 noiembrie 2019

Care este importanța digitalizării în 
procesul daunelor auto?
Mădălin ROȘU, BAAR
Sorin GRECEANU, BAAR
05 noiembrie 2019

Cum ne protejăm împotriva 
dezastrelor naturale?
Nicoleta RADU, PAID România
Mihaela CÎRCU, APPA
22 octombrie 2019

Ce riscuri acopeă o asigurare de 
răspundere și de ce este ea utilă 
pentru firme?
Gheorghe GRAD, RENOMIA SRBA
26 noiembrie 2019

Ce pensii vom avea?
Radu CRĂCIUN, APAPR
15 octombrie 2019
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Ce le putem spune proprietarilor ca să 
își asigure locuința?
Oana RADU, APPA
01 octombrie 2019

Cum realizăm protecția consumatorilor 
de asigurări?
Cristian ROȘU, ASF
08 octombrie 2019

10 beneficii ale clienților când 
asigurătorii sunt mai bine pregătiți 
profesional
Cătălin CÂMPEANU, ISF
24 septembrie 2019

Cum îmbunătățim relația dintre 
asigurători-furnizori privați pentru 
pacienți?
Cornelia PARASCHIV (SCĂRLĂTESCU), 
Medical Check-In
Daniel DRAM, Spitalul Monza
10 septembrie 2019

Campania FII TREAZ LA VOLAN! 
Pericolele oboselii în trafic
Cosmin TĂTUC, Consultant în 
siguranța rutieră
Oana RADU, APPA
09 iulie 2019

Cum reduci riscul de accidente la 
drumurile lungi?
Elena IORDACHE, BAAR
Mihai NECRELESCU, BAAR
03 septembrie 2019

Ce mai este nou în domeniul 
asigurărilor și daunelor auto?
Mădălin ROȘU, BAAR
17 septembrie 2019

Ce și cum cumpără tinerii? Cu cine este 
cel mai bine să... i-asigurare?
Victor ȘRAER, OTTO Broker
Andi APARASCHIVEI, i-Asigurare
16 iulie 2019

Ora de Risc
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Care sunt tendințele în zona 
asigurărilor corporate?
Gheorghe GRAD, RENOMIA SRBA
Andreea RADU, XPRIMM
25 iunie 2019

Cum te protejezi împotriva atacurilor 
cibernetice?
Eduard SIMIONESCU, GrECo România
Mihaela CÎRCU, APPA
02 iulie 2019

Ce beneficii are un tânăr care lucrează 
în asigurări?
Ioana STATE, GLOBASIG Broker
Dan CRISTESCU, GLOBASIG Broker
18 iunie 2019

Ce este și cum te poate ajuta o 
asigurare de răspundere civilă?
Delia TRĂISTARU, DAW Management
04 iunie 2019

Cât de mare e riscul să pierdem o pensie 
suplimentară?
Alexandra SMEDOIU, CFA Society România
28 mai 2019

Coduri de furună și inundații – cum te 
poți apăra de efectele lor?
Nicoleta RADU, PAID România
Andreea RADU, XPRIMM
11 iunie 2019

Cum ne asigurăm că facem parte din 
Generația I?
Adrian CODIRLAȘU, CFA Society România
21 mai 2019

Cum reducem numărul și severitatea 
accidentelor auto?
Titi AUR, Academia Titi Aur
14 mai 2019

Ce rol au asigurările private de 
sănătate?
Tiberiu MAIER, SIGNAL IDUNA
Mihaela CÎRCU, APPA
7 mai 2019



104 www.primm.ro

Ora de Risc 
Ediții Speciale
cu Sergiu Costache și Invitații săi

Despre frumoasele vacanțe și 
sănătatea noastră. Ce preferă azi 
turistul?
Marius LASLO, DESTINE Broker
Sorin CORNEA, DESTINE Broker
08 august 2019

Tendințe în piața de asigurări din 
Moldova
Aurica DOINA, BNAA Moldova
17 mai 2019

Cea mai buna Recomandare! 
Funk.

Funk International Romania Broker de Asigurare-Reasigurare S.R.L.
Str. Barbu Vacarescu 157B, 

Sector 2, Bucuresti, Cod postal 020276

Ediție Specială
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Despre Oameni
by xprimm

În toamna anului 2019, Echipa XPRIMM a lansat o nouă 

emisiune bazată pe poveștile de viață ale unor oameni valoroși 

din industria asigurărilor și nu numai. Noul proiect încearcă să 

aducă în lumina reflectoarelor atât traseul profesional parcurs 

de liderii industriei, cât și aspecte importante din viața personală 

a acestora, și asta, pentru că, dincolo de statutul profesional, 

asigurătorii sunt oameni, cu lecții de viață, regrete și grija zilei de 

mâine.

Emisiunea „Despre Oameni by xprimm” este difuzată pe 
canalul de YouTube xprimm. Vă invităm să vă abonați canalului 
nostru, locul unde veți regăsi toată seria de emisiuni, dar și alte 
producții ale trustului, precum Ora de Risc, XPRIMM Time For 
Business, sau evenimente (puteți folosiți QR Code-ul din pagină).

Prima ediție a debutat la Oradea, avand-o ca invitată pe 
Cerasela CHIRIAC, iar următoarele emisiuni au găzduit invitați de 
renume, precum Antonio SOUVANNASOUCK, Daniela MEGHEA, 
Liviu CHIRIC, Florina VIZINTEANU și Mădălin ROȘU. 

Antonio SOUVANNASOUCK 
ASIGEST Broker
Hotel Iaki, Mamaia
27 septembrie 2019

Daniela MEGHEA, Cofetăria ZORA
Cofetaria Zara, București
14 octombrie 2019

 Cerasela CHIRIAC, INTER Broker
Opera Events Hall, Oradea
11 septembrie 2019

Liviu CHIRIC, Chiric & Chiric
Blue Water Club, București
28 octombrie 2019

Florina VIZINTEANU 
Mânăstirea Căldărușani
11 octombrie 2019

Mădălin ROȘU, BAAR
Il Destine, București
29 noiembrie 2019
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9 „tehnologii” de azi, acum 30 de ani
Unde erau, acum 30 de ani, cele mai cunoscute tehnologii 
de astăzi?

Internetul şi WWW-ul
Deşi istoria internetului începe încă 

din anii 1960 - primele computere fiind 

conectate pentru prima dată într-o reţea 

în 1969 -, în urmă cu 30 de ani a avut loc 

un moment extrem de important pentru 

dezvoltarea internetului în forma în care 

îl ştim astăzi: inventarea World Wide Web, 

sau WWW. Acesta reprezintă totalitatea 

site-urilor / documentelor și informațiilor 

de tip hipertext legate între ele, care pot 

fi accesate prin Internet, cu ajutorul unui 

URL. Propunerea inițială de creare a unei 

colecții de documente având legături 

între ele (prototipul WWW) a fost făcută 

în cadrul Centrului European de Cercetări 

Nucleare (CERN) de către Tim BERNERS-

LEE, în martie 1989. Primul website din 

lume a fost deschis în anul 1991. 

Telefonul mobil şi 
smartphone-urile

Dacă primele telefoane „mobile” 
(reprezentând, de fapt, nişte staţii radio 
portabile şi nu telefoane aşa cum le 
ştim astăzi) au apărut încă de prin anii 
1940, când vine vorba de smartphone-
uri, povestea se schimbă. Acestea... 
nu existau acum 30 de ani. Primul 
smartphone din lume, „Simon Personal 
Communicator,” a fost prezentat de către 
IBM în anul 1992 şi a devenit disponibil 
pentru consumatori în anul 1994. Cu 
un ecran de 4,5 inch x 1,4 inch şi o viaţă 
a bateriei de 1 oră, primul smartphone 
permitea transmiterea de e-mail-uri, 
de faxuri, includerea unei agende de 
contacte, dar şi text predictiv. După doar 
6 luni în piaţă se vânduseră deja peste 
50.000 de unităţi.  

Reţelele sociale
Precursorul „reţelelor sociale” a 

fost chat-ul online (IRC – Internet Relay 

Chat), creat în anul 1988, reprezentând, 

de altfel, primul astfel de sistem care 

permitea conversaţii online între mai 

mult de doi participanţi. Cu toate 

acestea, prima rețea socială, în adevăratul 

sens al cuvântului, numită Six Degrees, 

a fost lansată de abia în luna mai a 

anului 1996. În ceea ce priveşte cele 

mai populare site-uri de social media 

pe care le utilizăm astăzi, acestea şi-au 

făcut apariţia de abia începând cu 

anii 2000: LinkedIn (2003), Facebook 

(2004), YouTube (2005), Twitter (2006), 

WhtasApp (2009), Instagram (2010), Tik 

Tok (2017).
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Google
Google nu este o „tehnologie” în 

sine, însă influenţa sa asupra modului 
în care lumea digitală arată astăzi este 
indiscutabilă. De altfel, în momentul de 
faţă serviciile sale sunt atât de răspândite 
şi atât de utilizate, încât nimeni nu ar 
putea bănui că Google nu este nici măcar 
„major”. Compania a fost lansată în 2002, 
de către Larry PAGE şi Sergey BRIN, ca un 
motor de căutare, câştigând popularitate 
extrem de rapid.

AI – Inteligenţa Artificială 
Poveştile şi teoriile despre AI – 

fiinţe înzestrate cu Inteligenţa Artificială 
- încep încă din Antichitate şi vor 
continua să fie prezente în literatura SF 
şi speculativă până în zilele noastre. În 
ceea ce priveşte realizarea efectivă a 
sistemelor AI, aceasta a început în anii 
1950. Acum 30 de ani, în anul 1989, era 
creat ALVINN - Autonomous Land Vehicle 
In a Neural Networt, o maşină autonomă 
bazată pe Inteligenţă Artificială şi o reţea 
neuronală.  

VR – Realitatea Virtuală
Originile istorice exacte ale realităţii 

virtuale sunt neclare, însă există referinţe 
la o „realitate alternativă” încă din vremea 
Renaşterii. Cert este că VR-ul în forma în 
care există astfel este un concept preluat 
din literatura SF. Primele experienţe de 
„realitate virtuală” au apărut prin anii 
1960. În anul 1988, putem vorbi de 
VR implementat, pentru prima dată, 
pe un computer personal, la costuri 
mici: proiectul Cyberspace din cadrul 
Autodesk.

IoT - Internetul Lucrurilor
Conceptul de „Internetul Lucrurilor” 

(Internet of Things) nu a fost numit 
oficial astfel decât în anul 1999 – deşi 
idei privind comunicarea între „maşini” 
existau încă de la începutul anilor 1800. 
Unul din primele exemple de dispozitive 
IoT datează de la începutul anilor 1980 
şi este reprezentat de un automat de 

eStyle

Coca Cola, localizat în cadrul Universităţii 
Carnegie Melon. Programatorii din cadrul 
instituţiei se conectau prin internet la 
aparat, pentru a verifica dacă mai există 
sticle de Coca Cola şi dacă acestea sunt 
reci, înainte de a se deplasa să le ia.

Imprimarea 3D
Deşi poate părea o tehnologie 

extrem de nouă, imprimarea 3D şi-a 
început istoria în anul 1981, cu un brevet 
al inventatorului Dr. Hideo KODAMA. 
Cu toate acestea, primul brevet de 
imprimare 3D care a avut succes a fost 
lasat în anul 1986, de către Charles HULL. 
Prima imprimanta 3D din lume, SLA-1, a 
fost lansată în anul 1988.

Dronele
Dronele – vehicule aeriene fără 

pilot – au „debutat” în anul 1893, când 
soldaţii austrieci au atacat Veneţia cu 
baloane fără pilot pline cu explozibili. Cu 
toate acestea, prima dronă în adevăratul 
sens al cuvântului a fost lansată în anul 
1917. Ruston Proctor Aerial Target este 
primul vehicul aerian fără pilot din istorie, 
controlat prin radio. În anul 1989, dronele 
erau deja o parte obişnuită a acţiunilor 
militare. 

Surse: textrequest.com, uswitch.com, itu.int, inter-
estingengineering.com, dataversity.net, all3dp.com, 

dronethusiast.com

Adina TUDOR



Asigurarea de sănătate 
EUROPROTECT

• Call center cu medici, non stop
• Servicii personalizate într-o rețea de clinici partenere la nivel național
• Selecție de cei mai buni medici 

SĂNĂTATEA TA 
ESTE PRIORITATEA NOASTRĂ

Tel: 031 9483, 031 9002 E-mail: sanatate@euroins.ro






