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Provincie şi retail
Aşa cum la încheierea unui an se fac urări, la începutul celui următor se fac ... previziuni.
Astfel, dacă privim în statistici, constatăm că, deşi doar un român din zece trăieşte în 
Bucureşti, din punct de vedere al asigurărilor în Capitală se realizează peste 50% din cifra 
totală a acestei pieţe.
Previziunea mea pentru dezvoltarea domeniului în 2008 şi în anii următori e una simplu de 
rezumat în numai două cuvinte: PROVINCIE şi RETAIL.
Creşterile semnificative vor veni de la cei nouă români din zece care trăiesc în afara Capitalei, 
o foarte mare parte dintre ei neasiguraţi, nu neapărat din lipsa banilor, ci din deficitul de 
informaţie privind posibilitatea protecţiei prin asigurare.
Ei sunt cei către care trebuie să îşi îndrepte atenţia companiile de asigurări.
Este şi motivul pentru care Programul naţional „Unde Mă Asigur?” (PUMA) şi evenimen-
tele tip ZIUA ASIGURĂRILOR, prin care promovăm valorile şi activitatea de profil din teritoriu, 
vor sublinia şi vor susţine aceste oportunităţi.
În final, deşi după zodiacul chinezesc 2008 este un An al Şobolanului, o perioadă propice 
pentru afaceri şi marcată de prosperitate, pentru noi va fi Anul... PUMA.

P.S. Programul „Unde Mă Asigur?” va finaliza, în acest an, cel de al doilea ciclu al său prin 
vizitarea a încă 17 judeţe, cele dintâi fiind Ialomiţa şi Buzău, prezentate în chiar acest prim 
număr din 2008.
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Piaţa Asigurărilor
2007 – Anul Monopoly� 4

Anul precedent a confirmat tendinţa de con-
centrare a pieţei globale de asigurări, piaţa 
fuziunilor şi achiziţiilor comportând un carac-
ter dinamic pe tot parcursul perioadei, mult 
mai pronunţat în pieţele Europei Centrale şi 
de Est, pe fondul convingerii unanim expri-
mate potrivit căreia pieţele emergente repre-
zintă viitorul industriei europene de asigurări. 
Despre fuziuni şi achiziţii în piaţa asigurărilor, 
într-un articol de Andreea IONETE.

Brokeri de Asigurare
Dimensiunea consultativă� 14

Gabriel POPESCU, MARSH Romania, abordea-
ză tema consultanţei de risc în asigurări cu 
exemplificări de activităţi şi beneficii, depă-
şind cadrul teoretic al obişnuitelor  tratări de 
principiu, atât de des întâlnite la cei care vor-
besc despre ceea ce nu fac.

Punct de vedere cu…
Gheorghe GRAD, Director General SRBA� 16

Autorul comentează tema asigurărilor de că-
lătorie în străinătate în contextul aplicării 
principiului liberei circulaţii a persoanelor în 
spaţiul Uniunii Europene, în condiţiile în care  
asigurarea medicală de călătorie în străinăta-
te nu mai este obligatorie la ieşirea din ţară.

Piaţa Asigurărilor
Profil teritorial: ROMÂNIA 
2006� 18

Fiecare început de an aduce rezultatele An-
chetei Structurale în Asigurări a Institutului 
Naţional de Statistică. Cifrele studiului reali-
zat de INS pentru anul 2006 reprezintă cele 
mai recente informaţii referitoare la structura 
regională a pieţei asigurărilor din România. 
Despre clasamentul judeţelor din România în 
funcţie de primele brute subscrise şi evoluţia 
resurselor umane, în perioada analizată, într-
un articol semnat de Alex ROSCA.

Piaţa Asigurărilor
RCA -  de la Vest, la Est� 22

Campania RCA din România, faţă în faţă cu 
cea din Marea Britanie, leagănul asigurărilor. 

Liviu HULUŢĂ ne prezintă  asemănările şi dife-
renţele, din perspectiva  evoluţiei pieţei româ-
neşti RCA. 

Piaţa Asigurărilor� 24

IMM-urile: Mici şi Mijlocii sau 
MAJORITARE?

Despre realităţile pieţei financiare româneşti 
cu care asigurătorii şi, de ce nu, brokerii de 
asigurare din România se confruntă, despre 
asigurări şi IMM-uri,  într-un articol de Cristian 
ANGHEL, CAPITAL&ALLIANCE.

Profil de ţară
BELARUS� 26

Evoluţia pieţei asigurărilor din BELARUS în 
primele nouă luni ale anului precedent, dar şi 
perspectivele de dezvoltare prognozate pen-
tru următorii ani vă sunt prezentate într-un 
articol semnat de Irina GALAŞANU.

Big Bang 2012� 30 
Foarte puţini manageri sunt convinşi de avan-
tajele adoptării unui sistem de management 
de risc integrat. Este adevărat că foarte multe 
aspecte ale unui astfel de sistem sunt deja im-
plementate în societăţile de asigurare, dar în 
mod izolat. Un articol despre SOLVENCY II, 
semnat Diana GĂNESCU.

Pensii
La final de competiţie� 33 

După patru luni de aprige dispute pentru cli-
enţi, pe piaţa pensiilor obligatorii s-a tras în 
sfârşit  linie.  Constantin NĂSTASE încearcă o 
scurtă analiză a competiţiei şi competitorilor.

O alegere dificilă� 38 
Anii care au urmat căderii ”cortinei de fier” au 
adus profunde schimbări economice şi sociale 
în toate ţările ex-comuniste. Printre acestea, 
reformarea sistemelor de pensii s-a dovedit un 
demers destul de dificil, îndelung dezbătut şi 
adeseori greu de înţeles şi acceptat de popu-
laţie. Despre reforma pensiilor în spaţiul amin-
tit, într-un articol semnat de Daniela GHEŢU.

Evenimente � 64

Cariere� 67

Interviu
Constantin TOMA
Preşedinte - Director General 
OMNIASIG� 10

> Realităţile pie-
ţei româneşti de 
asigurări în anul 
2008, aşa cum 
reies din intervi-
ul realizat   de 
Alexandru CIUN-
CAN şi Mihaela 
CÎRCU.  

Interviu
Mircea OANCEA 
Preşedinte CSSPP� 35

Pe parcursul im-
plementării sis-
temului de pen-
sii private s-a 
mai încheiat o 
etapă, cea a pe-
rioadei de ade-
rare iniţială. Pri-
vită cu multe 
reţineri la înce-
put, ea a decurs 
mai bine decât era de aşteptat şi a de-
venit deja o etapă depăşită. Greul este 
înainte. Despre câteva dintre proble-
mele “fierbinţi” ale pieţei pensiilor pri-
vate, într-un interviu realizat de Dani-
ela GHEŢU.

Programul
“Unde Mă Asigur?”
Buzău� 41

Ialomiţa� 53
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Odată cu crearea pieţei unice europene la sfârşi-
tul secolului XX şi cu tendinţa de globalizare a economiei, 
companiile de asigurări au intrat într-o serie de activităţi 
intense de fuziuni şi achiziţii, cu scopul unei concentrări 
sub forma marilor grupuri de asigurări, a căror capacitate 
de a oferi servicii financiare şi de asigurări la nivel mondial 
să poată rezista competiţiei globale şi, în acelaşi timp, să 
beneficieze de o diversificare mult mai adecvată a riscu-
rilor.

Astfel, finalizarea operaţiunii de vânzare de către 
AXA a WINTERTHUR SUA celor de la QBE Insurance Group, 
după ce la mijlocul lui 2006 cumpărase compania mamă 
a subsidiarei americane de la CREDIT SUISSE, precum şi 
preluarea PRAETORIAN Financial de către acelaşi grup 
australian de la reasigurătorul german HANNOVER Re, la 
începutul lui 2007, au deschis drumul unui an marcat de 
achiziţii importante.

Tendinţa de concentrare se manifestă pregnant 
şi la nivelul industriei globale de reasigurări, ierarhia ju-
cătorilor fiind spectaculos zdruncinată în 2006, odată cu 
achiziţia companiei GE Insurance Solution de către SWISS 
Re, care a propulsat cumpărătorul pe prima poziţie în topul 
mondial al companiilor de profil. Nici preluarea elveţieni-
lor de la CONVERIUM de către rivalul francez SCOR după o 

tergiversată joacă de-a şoarecele şi pisica nu a lăsat piaţa 
de reasigurări indiferentă, cu atât mai mult cu cât tranzac-
ţia are ca scop formarea celui de-al cincilea reasigurător 
mondial.

Acelaşi lucru se poate spune şi despre interesul 
tot mai crescut al reasigurătorilor din Bermuda pentru pia-
ţa LLOYD's, care, supuşi fiind unor mari presiuni din par-
tea agenţiilor de rating, analizează atent oportunităţile de 
preluare ivite pe celebra piaţă londoneză de asigurări. 

Brokerajul în reasigurări promite şi el regrupări 
majore de forţe, în acest registru înscriindu-se intenţia 
băncii americane de investiţii GOLDMAN Sachs de a achi-
ziţiona BENFIELD, unul dintre cei mai importanţi brokeri 
de reasigurări din lume, vizat totodată de rivalii AON şi 
MARSH, acesta din urmă fiind principala ţintă de preluare 
pentru brokerul WILLIS.

Cea mai importantă fuziune a anului pe piaţa 
de asigurări, din punct de vedere al specialiştilor, a fost 
ocazionată de acordul încheiat de societăţile de asigurare 
FRIENDS Provident şi RESOLUTION (Marea Britanie), având 
ca rezultat înfiinţarea unei noi entităţi care, cu o valoare 
totală de 12,9 miliarde euro, va deveni unul dintre jucătorii 
principali pe piaţa britanică de asigurări de viaţă şi pensii.

Marile grupuri de asigurări acaparează Europa
Potrivit datelor publicate de L'Argus de 

L'Assurance la finele lui 2007, primele 20 de grupuri în 
ordinea mărimii din Europa au generat, în 2006, un vo-
lum de subscrieri de peste 775 miliarde euro, creşterea 
comparativ cu anul precedent păstrându-se la un nivel 
constant, de 10%. Aproape 350 miliarde euro din acest 
volum reprezintă suma primelor brute subscrise de aceste 

Andreea IONETE
Editor

Piaţa Asigurărilor

2007
ANUL MONOPOLY

> Anul 2007 confirmă tendinţa de concentrare a industriei globale de asigurări, piaţa fuziunilor şi achiziţiilor 
comportând un caracter dinamic pe tot parcursul perioadei, mult mai pronunţat în pieţele Europei Centrale şi 
de Est, pe fondul convingerii unanim exprimate potrivit căreia pieţele emergente reprezintă viitorul industriei 
europene de asigurări.

> Ideea potrivit căreia pieţele emergente 
reprezintă viitorul industriei europene 
de asigurări nu mai este un secret pentru 
nimeni, grupurile financiare interesate să 
facă achiziţii în regiune raportându-se, în 
primul rând, la rata anticipată de creştere a 
economiilor acestor state: peste 5% pe an, 
adică de cel puţin două ori mai accelerată 
decât în ţările Vestice.
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grupuri pe pieţele naţionale ale bătrânului continent, în 
timp ce restul de subscrieri, puţin sub 426 miliarde euro, 
au fost consemnate în exteriorul pieţelor de provenien-
ţă, jumătate din această valoare atribuindu-se Europei. 
Clasamentul celor mai mari grupuri de asigurări a ră-
mas şi în 2006 sub dominaţia ALLIANZ şi AXA, achiziţia 
WINTERTHUR de către aceasta din urmă plasând compa-
nia franceză ceva mai aproape de liderul european, în ter-
menii cifrei de afaceri. Reculul înregistrat de asigurătorul 
GENERALI pe piaţa italiană a ocazionat părăsirea podiu-
mului în favoarea grupului britanic PRUDENTIAL, specia-
lizat pe asigurări de viaţă.

Acestea fiind spuse, o simplă privire asupra evo-
luţiei din 2006 a ponderii subscrierilor primelor 20 de gru-
puri din industria europeană de asigurări, ce a urcat de la 
52,5% în 2005, la 54,9%, a fost de ajuns pentru a anticipa 
caracterul pronunţat al anului 2007 în termenii dezvoltării 
pieţei M&A (Mergers&Acquisitions). 

Europa Centrală şi de Est, toposul pieţei M&A
Fenomenul fuziunilor şi achiziţiilor, intens ma-

nifestat în ultimii trei ani în industria de asigurări şi rea-
sigurări, atât la nivel naţional, cât şi european, demarat 
în trombă în condiţiile globalizării economice şi al creării 
pieţei unice europene, şi-a accelerat considerabil evolu-
ţia şi în 2007, în special în pieţele emergente Central - Est 
Europene.

Mişcarea strategică de la începutul lunii mai 
2007 a primului asigurător din Italia, GENERALI, de pre-
luare de la PPF Group a pachetului majoritar de acţiuni 
al CESKA Pojistovna, jucătorul numărul unu de pe pia-
ţa cehă de profil, a zdruncinat ierarhiile din regiune. 
Ulterior, acordul de joint-venture încheiat în luna iulie 
2007 între Assicurazioni GENERALI şi grupul ceh de investi-
ţii PPF s-a concretizat, după aprobarea Comisiei Europene 
şi a celorlalte autorităţi relevante, în înfiinţarea GENERALI 
PPF Holding.

Noua companie, controlată de asigurătorul itali-
an cu jumătate plus una din acţiuni, urmează să reunească 
afacerile din sectorul asigurărilor ale GENERALI şi PPF din 
statele ECE şi centrul Asiei.

GENERALI PPF Holding şi-a început activitatea 
oficială pe 17 ianuarie a.c., ca unul dintre cele mai mari 
grupuri de asigurări din Europa Centrală şi de Est, urmând 
să opereze pe pieţele din Cehia, Slovacia, Polonia, Ungaria, 
România, Bulgaria, Ucraina, Rusia, Serbia, Slovenia, Croaţia 
şi Kazakhstan.

În urma acestei operaţiuni, numărul clienţi-
lor GENERALI, noul lider al pieţei asigurărilor din Europa 
Centrală şi de Est, va creşte la peste 9 milioane în cele 12 
ţări în care grupul este prezent.

Piaţa Asigurărilor

Topul primelor 20 de grupuri europene după cifra de afaceri în anul 2006 (mld. Euro)

Locul 
în 2006

Locul 
în 2005

Grupul
ŢarA de 

provenienţă
CA 2006 CA 2005

Evoluţie 
(%)

Activitate în afara ţării de provenienţă*

CA* 2006 % din Total CA
CA în Europa din 

CA*
Locul în 
Europa

1 1 ALLIANZ Germania 91,09 91,97 -1,0 63,57 69,8 40,34 1

2 2 AXA Franţa 75,73 69,50 9,0 54,08 71,4 25,19 4

3 4 PRUDENTIAL Marea Britanie 74,54 60,70 22,8 42,99 57,7 0,00 20

4 3 GENERALI Italia 64,53 63,73 1,2 40,49 62,7 37,27 2

5 6 AVIVA Marea Britanie 60,50 51,17 18,2 28,17 46,6 21,36 5

6 5 ING Olanda 55,27 51,31 7,7 48,43 87,6 3,72 11

7 9 AEGON Olanda 49,52 40,04 23,7 43,70 88,2 19,79 6

8 8 LEGAL&GENERAL Marea Britanie 48,71 41,77 16,6 1,37 2,8 0,85 17

9 7 ZURICH Elveţia 43,46 47,30 -8,1 41,98 96,6 25,48 3

10 10 CNP Franţa 32,57 27,02 20,5 5,27 16,2 3,18 13

11 12 CREDIT
AGRICOLE Franţa 24,93 20,31 22,7 0,74 3,0 0,53 18

12 16 STANDARD LIFE Marea Britanie 22,45 15,41 45,7 1,51 6,7 0,30 19

13 11 OLD MUTUAL Marea Britanie 21,32 22,53 -5,4 16,38 76,9 4,45 10

14 13 TALANX Germania 19,37 19,98 -3,1 11,66 60,2 5,74 8

15 15 FORTIS Belgia/Olanda 17,16 16,26 5,5 5,03 29,3 5,03 9

16 14 ERGO Germania 16,78 16,67 0,6 3,28 19,5 3,28 12

17 19 BNP PARIBAS Franţa 15,52 12,73 21,9 4,61 29,7 3,01 14

18 22 EUREKO Olanda 14,30 10,37 37,9 0,95 6,6 0,87 16

19 17 GROUPAMA Franţa 13,88 13,25 4,8 2,66 19,2 2,23 15

20 18 SWISS LIFE Elveţia 13,73 12,99 5,6 8,99 65,5 8,99 7

TOTAL 775,35 705,01 10,0 425,87 54,9 211,61

Sursă: L’Argus De L’Assurance - Decembrie 2007
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Expansiunea austriacă - VIENNA Insurance Group  
şi UNIQA Group - în pieţele emergente, prin achiziţii şi con-
solidări,  au dictat în mod hotărâtor trendul de concentrare 
al activităţii de asigurări în ECE, cele două companii creân-
du-şi astfel un cadru propice şi o excelentă bază de extin-
dere în vederea unei dezvoltări cât mai dinamice în această 
regiune a Europei.

În ceea ce priveşte planurile pentru perioada ur-
mătoare, VIG intenţionează consolidarea poziţiei în spaţiul 
ECE, după ce în cursul lui 2007 şi-a marcat teritoriul prin 
extinderi în Cehia, Polonia, România, Slovacia, Bulgaria, 
Ucraina şi Albania. 

Creşterea spectaculoasă a grupului a fost oca
zionată de performanţele semnificative din Europa Centrală 
şi de Est unde, la sfârşitul primelor trei trimestre ale anului 
anterior, profiturile au obţinut o evoluţie de 52%, în timp 
ce primele brute subscrise au făcut un salt de 32%, până la 
2,12 miliarde euro, reprezentând 40% din volumul total de 
subscrieri ale VIENNA Insurance Group.

Grupul UNIQA este reprezentat în regiune pe pie-
ţele din România, Polonia, Cehia, Slovacia, Serbia, Ucraina, 
Ungaria, Croaţia, Slovenia, Bosnia-Herţegovina şi Bulgaria, 
primele brute subscrise în Europa de Est în perioada ianu-
arie-septembrie 2007 urcând la valoarea de 579 milioane 
euro, sumă aferentă unui procent de 14,7% din activitatea 
asigurătorului. 

Piaţa fuziunilor şi a achiziţiilor a însemnat pentru 
austriecii de la UNIQA cumpărarea pachetului majoritar de 
acţiuni al liderului în asigurări de viaţă din Serbia, ZEPTER 
Osiguranje, înfiinţarea unei companii joint-venture - UNIQA 
Life - în Ucraina, în parteneriat cu al şaselea asigurător local 
pe segmentul property, CREDO-CLASSIC, precum şi lansa-
rea pe piaţa bulgară de asigurări realizată prin achiziţio-
narea companiei VITOSHA şi preluarea controlului asupra 
TBIH Group. De asemenea, pentru pieţele din Albania, 
Macedonia şi Kosovo, UNIQA a încheiat un parteneriat stra-
tegic cu SIGAL, cel mai mare asigurător albanez, înţelegere 
care presupune achiziţia SIGAL până la finele anului 2010.

România, o tablă de Monopoly
pentru străini

Aşadar, lupta pentru cât mai mult teritoriu în 
Europa Centrală şi de Est se înteţeşte, observându-se un 
tot mai mare interes al grupurilor internaţionale de profil 
pentru potenţialul ridicat al unor ţări precum Cehia sau 
Polonia, dar mai ales al noilor state membre UE, România 
şi Bulgaria.

Concentrarea afacerilor este principala tendinţă 
care se va manifesta în viitor în domeniul asigurărilor, deter-
minată de interesul crescut al investitorilor strategici internaţi-
onali de a intra pe piaţa românească a asigurărilor sau de a-şi 
consolida poziţia aici. În acest context, inclusiv din perspectiva 
structurii operaţionale, ierarhiile locale sunt departe de a fi sta-
bile, declara Cristian CONSTANTINESCU, Director General, 
ALLIANZ-ŢIRIAC Asigurări, cu ocazia Ediţiei 2007 a FIAR. 
Estimăm că presiunea concurenţei determinată de accesul 

> Estimăm că presiunea concurenţei 
determinată de accesul liber pe piaţa 
autohtonă şi de intrarea în România 
a unui număr mare de firme europene 
va genera semnificative regrupări de 
forţe, fuziuni, alianţe şi achiziţii între 
operatorii locali.

> Concentrarea afacerilor este 
principala tendinţă care se va 
manifesta în viitor în domeniul 
asigurărilor, determinată de interesul 
crescut al investitorilor strategici 
internaţionali de a intra pe piaţa 
românească a asigurărilor sau de a-şi 
consolida poziţia aici. În acest context, 
inclusiv din perspectiva structurii 
operaţionale, ierarhiile locale sunt 
departe de a fi stabile.

Cristian
CONSTANTINESCU
Director General
ALLIANZ-ŢIRIAC Asigurări

Constantin TOMA
Preşedinte - Director General
OMNIASIG Vienna Insurance 
Group 
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liber pe piaţa autohtonă şi de intrarea în România a unui 
număr mare de firme europene va genera semnificative re-
grupări de forţe, fuziuni, alianţe şi achiziţii între operatorii 
locali, este opinia lui Constantin TOMA, Preşedinte-Director 
General al OMNIASIG Vienna Insurance Group.

Confirmările acestor previziuni nu au întârziat 
să apară: VIG şi-a exprimat în luna noiembrie intenţia de a 
prelua integral ASIROM, lansând o ofertă publică de pre-
luare a 49,82% din acţiunile asigurătorului român pentru 
243,6 milioane lei, după ce, la începutul aceleiaşi luni, îşi 
ridicase participaţia la peste 50%, de la 30% cât cumpa-
rase în iulie de la fostul acţionar majoritar, INTERAGRO. 
Astfel, la începutul acestui an, ASIROM a devenit, alături de 
OMNIASIG, OMNIASIG Asigurări de Viaţă, UNITA şi AGRAS, o 
parte a familiei din România a VIG, participaţia  grupului la 
ASIROM ajungând la 98,5%, prin intermediul unor achiziţii 
directe şi indirecte de acţiuni. Valoarea celor două tranzac-
ţii prin care austriecii au obţinut controlul asigurătorului 
român se ridică la 75,8 milioane euro.

În vara lui 2007, grupul financiar EUROHOLD a 
investit 12,5 milioane euro pentru preluarea a peste 75% 
din acţiunile ASITRANS Asigurări, incluzând achiziţia de ti-
tluri, creşterea de capital, precum şi pachetul majoritar al 
ASITRANS Leasing. 

Lanţul achiziţiilor EUROHOLD a continuat cu 
TIME Broker de Pensii Private, în România, iar la nivel in-
ternaţional, holdingul şi-a exprimat intenţia de a cum-
păra câte o companie de asigurări din Serbia, Turcia şi 
Macedonia, tranzacţii care se află în curs de negociere.  
În urma acestor acţiuni pe piaţa asigurărilor, gru-
pul financiar bulgar a creat o nouă entitate, EUROINS 
Insurance Group, care are ca obiectiv strategic atin-
gerea unei cote de piaţă de 4-5% pe segmentul asi-
gurărilor generale din Balcani, în următorii trei ani. 
În acest context, la mijlocul lunii ianuarie 2008, EUROHOLD 
a transferat 68% din acţiuni diviziei sale de asigurări, oficial 
noul acţionar majoritar al ASITRANS Euroins.  

În ceea ce priveste mişcările UNIQA în România, 
austriecii au achiziţionat încă 23% din ASTRA, de la acţiona-
rul majoritar anterior, NOVA Trade, prin această operaţiune 
asigurându-şi controlul intereselor în companie cu o cotă 
de 50% plus o acţiune.

Potrivit reprezentanţilor societăţii, acţionarii 
UNIQA şi NOVA Trade vor continua colaborarea care va 
avea drept rezultat implementarea unor proiecte speciale 
pentru promovarea şi vânzarea produselor de asigurare fa-
cultative, pentru creşterea calităţii actului de vânzare, pen-
tru oferirea unor servicii competitive, urmând să pună un 
accent deosebit pe promovarea şi dezvoltarea asigurărilor 
de viaţă.

De asemenea, BT Asigurări a fost achiziţiona-
tă în octombrie 2007 de GROUPAMA, una dintre cele mai 
mari companii de asigurări europene, în urma acordu-
lui încheiat între grupul francez şi Banca TRANSILVANIA. 
Urmare finalizării acestei operaţiuni, Banca TRANSILVANIA 
a încasat suma de 76,5 milioane euro, ceea ce reprezintă 
85% din preţul de 90 milioane euro negociat la momentul 

> Apreciez că, în următorii doi, trei 
ani există posibilitatea de a asista 
la achiziţia unui important jucător 
regional, de către o companie 
nereprezentată pe piaţa de asigurări 
din România, deoarece la ora actuală 
există trei, patru jucători de talie 
globală care sunt inactivi în ţara 
noastră sau în regiune. Şi este foarte 
posibil ca aceste companii să îşi facă 
apariţia prin cumpărarea unei entităţi 
regionale.

> VIENNA Insurance Group are o 
poziţie extrem de bună în România, 
ţară în care suntem cel mai bine 
reprezentaţi la nivelul Europei 
Centrale şi de Est, cu un număr de cinci 
companii. Nu intenţionăm să fuzionăm 
aceste companii, datorită politicii 
de brand, dar mai ales recunoaşterii 
de care se bucură acestea pe piaţa 
românească de asigurări. 

Peter HOEFINGER
Membru al Consiliului Executiv
VIENNA Insurance Group

Bogdan STAN
CEO
ASITRANS EUROINS Asigurări
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semnării contractului, diferenţa de preţ trebuind a fi achi-
tată în cursul anului 2008. Achiziţia BT Asigurări se înscrie 
în planul strategic de dezvoltare al GROUPAMA, care şi-a 
propus să devină unul dintre liderii europeni în asigurări, 
în special printr-o politică activă de creştere externă, con-
centrată asupra Europei Centrale, Europei de Est şi Europei 
de Sud.

Asigurătorul francez s-a aratat interesat şi de 
achiziţia ASIBAN, care a lansat în luna noiembrie 2007 
etapa de marketing a tranzacţiei şi aşteaptă exprimarea 
interesului din partea potenţialilor investitori, cele patru 
bănci acţionare (BCR, BRD, Banca TRANSILVANIA şi CEC) 
estimând că operaţiunea de vânzare a ASIBAN se va con-
cretiza în prima parte a anului 2008.   

Grupul ceh de investiţii PPF Investments, unul 
din liderii pieţelor financiare şi de asigurări din Europa 
Centrală şi de Est şi Asia, a preluat, în februarie 2007, RAI 
Asigurări, iar în luna martie a aceluiaşi an a achiziţionat pa-
chetul majoritar de acţiuni la ARDAF prin societatea cipri-
otă de tip holding SABILE, participaţia deţinută de aceasta 
în cadrul asigurătorului român fiind, în prezent, de 70,8%.

Interesul PPF Group de a susţine relansarea 
ARDAF şi de a-şi dezvolta afacerile de asigurări deţinute pe 
piaţa din România au creat posibilitatea unei fuziuni între 
ARDAF şi RAI Asigurări. Deşi această mişcare este aşteptată 
de piaţă de ceva timp, concretizarea parteneriatului între 
cehi şi italienii de la GENERALI prin înfiinţarea GENERALI 
PPF Holding, precum şi modalitatea prin care noua entita-
te îşi va regrupa forţele în ţara noastră au mai introdus o 
serie de elemente în ecuaţie.

Tot în registrul fuziunilor şi achiziţiilor anului 
2007 se înscrie şi decizia companiei elene ETHNIKI de a 
realiza fuziunea prin absorbţie dintre GARANTA şi NBG 
Insurance, licenţa de funcţionare a celei din urmă fiind re-
trasă de Comisia de Supraveghere a Asigurărilor. 

ETHNIKI, care deţine 93,26% din acţiunile 
GARANTA, face parte din grupul National Bank of Greece 
(NBG), care a preluat Banca ROMÂNEASCĂ la sfârşitul 
lui 2003. Prin intermediul acesteia, grecii mai deţin un 
pachet din acţiunile societăţii de asigurare ASITRANS. 
Fuziunea dintre companiile de asigurări GARANTA şi NBG, 
aprobată de Comisia de Supraveghere a Asigurărilor la 
începutul lunii mai 2007, a fost văzută de grupul elen 
ETHNIKI drept o soluţie pentru gestionarea mai eficientă 
a activelor şi pentru simplificarea procesului decizional, 
fluidizarea procesului de execuţie şi reducerea costurilor 
administrative.

În final, sezonul 2008 de fuziuni şi achiziţii a 
fost deschis în România de fondul de investiţii ROYALTON 
Capital care a anunţat, în luna ianuarie, cumpărarea unei 
cote de 95% din societatea de asigurări CERTASIG. 

Această investiţie ilustrează, potrivit oficialilor 
companiei, angajamentul continuu al ROYALTON spre 
o extindere rapidă în sectorul serviciilor financiare din 
Europa Centrală şi de Est şi în România, în special.

Operaţiunea a primit aprobările necesare din 
partea Comisiei de Supraveghere a Asigurărilor şi s-a re-
alizat prin cumpărare directă şi participarea la majorarea 
capitalului social.

În cele ce urmează...
Deşi speculaţiile vehiculate de presa internaţio-

nală de specialitate potrivit cărora grupul ungar OTP Bank 
ar putea vinde celor de la AXA divizia de asigurări OTP 
Garancia, prezentă şi în România, s-au dovedit nefondate, 
francezii analizează atent posibilităţile de intrare pe piaţa 
naţională.

Totodată, cea mai mare companie de asigurări 
din Slovenia, TRIGLAV, se află în căutarea unor oportunităţi 
atractive de achiziţii pe plaiurile mioritice în cadrul strate-
giei de extindere a operaţiunilor sale în Balcani, o parte din 
tranzacţii urmând a se încheia în cursul acestui an.

Aşadar, forţele din industria românească de asi-
gurări s-au grupat sub o serie de nume grele; rămâne de 
văzut cât va mai dura până când străinii vor începe să vân-
dă între ei.

Dacă luăm în considerare şi gradul de concen-
trare al pieţei, care se menţine ridicat la nivelul perioadei 
ianuarie - septembrie 2007, primele 10 companii locale 
consemnând subscrieri care reprezintă peste 82% din va-
loarea pieţei, putem afirma fără putinţă de tăgadă că ne 
îndreptam spre o piaţă cu tot mai puţine companii, în care 
doar cei cu adevărat puternici vor fi capabili să facă faţă 
cerinţelor concurenţiale.

g

> Previziunile pentru 2008 privind fuziunile 
şi achiziţiile din sfera asigurărilor urmăresc 
acelaşi trend, pus în lumină de declinul 
numărului de companii de profil, tot mai 
accentuat de la an la an, dar şi de tendinţa 
marilor grupuri de asigurări de a oferi ser-
vicii la scară globală, intenţie justificată de 
nevoia de a rezista concurenţei şi a realiza o 
mai bună diversificare a riscurilor. 

Piaţa Asigurărilor
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Interviu

Dialog cu

Constantin TOMA
Preşedinte - Director General, OMNIASIG

> Piaţa asigurărilor va continua să crească anual cu rate cuprinse între 25-30%. Aceste ritmuri impresionează, numărul celor 
interesaţi să lucreze în asigurări fiind în creştere… 
Mulţi râvnesc să lucreze ca angajaţi în industria asigurărilor, confundă asigurările cu băncile, cu piaţa de capital, văd numai 
gulere albe, numai milioane de euro... Toată lumea e foarte impresionată când spui că lucrezi la o companie de asigurări, pentru 
că ei au imaginea unei astfel de companii din străinătate, şi atunci chiar te invidiază, chiar se uită cu mult respect la tine, dar 
nu ştiu că de fapt eşti un “sâmbure” angajat într-un abataj, este de părere Constantin TOMA, Preşedinte - Director General al 
OMNIASIG Vienna Insurance Group. Vă invităm să descoperiţi care sunt realităţile pieţei româneşti de asigurări în anul 2008, 
într-un...

PRIMM: Cum estimaţi evoluţia pieţei româneşti a 
asigurărilor până în anul 2010?
Constantin TOMA: Deşi nu cred că am dreptul să vorbesc 
despre piaţă în integralitatea ei, şi m-aş referi aici numai 
la piaţa asigurărilor generale, apreciez că îşi va continua 
trendul ascendent. Îmi întemeiez această afirmaţie în 
primul rând pe diferenţa mare dintre gradul de penetrare 
al asigurărilor din România în PIB, faţă de nivelul înregistrat 
în ţările avansate. Dacă noi oscilăm în jurul valorii de 2%, ca 
şi penetrare a asigurărilor în PIB, ţările vestice sunt situate 
undeva între 8-10%, iar cele din zona blocului fost comunist, 
dar care au aderat la Uniunea Europeană înaintea noastră, 
şi mă refer aici la Ungaria, Cehia, Slovacia, Polonia, au ajuns 
deja la 4-5%. 

Am convingerea că România nu poate să fie o 
excepţie. Cred că acest decalaj pe care îl înregistrăm astăzi 
faţă de celelalte ţări avansate în ceea ce priveşte industria 
asigurărilor ar putea să fie eliminat şi mai repede, şi chiar 
în salturi spectaculoase, dacă am avea puterea să depăşim 
anumite sincope comportamentale… 

Există însă perturbări în piaţă la nivelul anumitor 
sectoare, în special în ceea ce priveşte practicarea unor 
tarife care nu sunt conforme fie cu calculele care ar trebui 
să fundamenteze aceste tarife, fie cu nivelul costurilor pe 
care fiecare companie le are şi care stau la baza produselor 
sau poliţelor de asigurare pe care le practică.

Din acest punct de vedere e păcat, se pierd în 
continuare sute de milioane de euro într-o industrie care 
pare a fi devenit foarte interesantă. Mulţi râvnesc să lucreze 
ca angajaţi în industria asigurărilor, confundă asigurările cu 
băncile, cu piaţa de capital, văd numai gulere albe, numai 
milioane de euro... Toată lumea e foarte impresionată când 
spui că lucrezi la o companie de asigurări, pentru că ei au 
imaginea unei astfel de companii din străinătate, şi atunci 
chiar te invidiază, chiar se uită cu mult respect la tine, dar 
nu ştiu că de fapt eşti un “sâmbure” angajat într-un abataj.

În multe sectoare de activitate suntem foarte 
apropiaţi de cei din Vest, aşa e şi în sectorul de asigurări 
sau în sectorul serviciilor de asigurări, însă trebuie să ne 
continuăm trendul crescător şi în, să zicem, 10-20 de ani să 
fim foarte aproape.

În acest context, sperăm că o rată de creştere 
anuală de 25-30% este rezonabilă. Motorul de dezvoltare al 
pieţei va fi în continuare reprezentat de asigurările auto, cu 
atât mai mult cu cât, în România, maşina are un rol central 
în viaţa fiecărei persoane. În plus, aceste autovehicule sunt 
cumpărate fie prin credite bancare, fie preluate în regim 
leasing – deci vor fi asigurate obligatoriu. Industria va fi 
foarte bucuroasă să le ofere protecţie. Sper însă ca, treptat, 
şi celelalte tipuri de asigurări, care pot echilibra rezultatul, 
să aibă creşteri bune. Asigurările auto sunt şi vor rămâne 
pentru moment “vioara întâi”.

PRIMM: Cum vedeţi OMNIASIG, în 2008, în acest <abataj> 
la care v-aţi referit?
C.T.: Mă bazez pe echipa pe care o conduc, sper că îşi va 
continua aceeaşi miraculoasă prestaţie fondată pe nişte 
principii foarte sănătoase, pe o strategie corespunzătoare, 
pe nişte obiective clare şi, încă o dată, o să mă bazez pe 
calitatea echipei pe care o am şi pe înţelegerea oamenilor 
de a continua această corvoadă pe care nu pot să o numesc 
decât astfel. Sper că vom hotărî odată să nu mai pierdem 
bani şi să întărim acest sector, să întărim compania pe care 
o reprezentăm, să-i facem şi pe acţionari mai fericiţi şi, de ce 

> Deşi nu cred că am dreptul să vorbesc despre piaţă în
 integralitatea ei, şi m-aş referi aici numai la piaţa asigurărilor 

generale, apreciez că îşi va continua trendul ascendent. Îmi 
întemeiez această afirmaţie în primul rând pe diferenţa mare dintre 

gradul de penetrare al asigurărilor din România în PIB, faţă de nivelul 
înregistrat în ţările avansate.



Interviu

> Îmi doresc foarte mult ca OMNIASIG să 
rămână o companie care să stea pe podium. 
Sigur că mi-aş dori să îmi menţin poziţia pe 
care o am acum, este o luptă permanentă, 
este o luptă foarte dură; nu vreau să fac 
pronosticuri, dar sunt obligat să mă lupt 
pentru ceea ce mi-am propus.
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nu, chiar şi pe clienţi, care vor fi mult mai satisfăcuţi şi mai 
siguri pe noi dacă companiile noastre vor ieşi să raporteze 
nişte cifre de care să nu ne mai fie ruşine. Clienţii citesc 
topurile cu primele brute subscrise şi zic iar ne-au jecmănit 
ăştia de la asigurări¸ dar nu îşi dau seama ce este în spate... 
Publicul pe care eu îl servesc trebuie să aibă şansa, dacă tot 
îi dau nişte cifre, să le vadă aşa cum sunt. Să vadă câţi bani 
chiar scot oamenii ăştia, cum obţinem acel profit. Nu ni-l 
dă nimeni. Eu m-am străduit să-l fac şi graţie echipei mele 
chiar am reuşit. Aşa cum am mai spus, este foarte amar 
succesul aparent. 

Revenind la întrebarea iniţială, noi ne-am propus 
ca în 2008 să ne menţinem poziţia de top. Avem un target 
de peste 300 milioane euro de atins, şi un profit de peste 
12 milioane euro. Sper să am şansa să realizez ceea ce 
mi-am propus. Şi sper totodată că şi ceilalţi colegi, ceilalţi 
jucători, să fie mai prudenţi în tratarea problemelor tarifare 
şi, înainte de toate, să interacţionăm. Atunci lucrurile se vor 
îmbunătăţi. 

Îmi doresc foarte mult ca OMNIASIG să rămână o 
companie care să stea pe podium. Sigur că mi-aş dori să îmi 
menţin poziţia pe care o am acum, este o luptă permanentă, 
este o luptă foarte dură; nu vreau să fac pronosticuri, dar 
sunt obligat să mă lupt pentru ceea ce mi-am propus.

PRIMM: Pe ce linie de business credeţi că veţi obţine profit 
consistent?
C.T.: Eu, ca şi ceilalţi jucători, de altfel, sunt preocupat de 
ramurile prioritare în ceea ce priveşte generarea de profit: 
riscurile industriale de proporţii, răspunderile generale, 
accidente de persoane, chiar şi zona CARGO, unde facem 
afaceri destul de bune. Dar nutresc speranţa că vom începe 
să facem profit si pe linia asigurărilor CASCO, în 2008. În 
acest sens, am introdus deja franşiza. Ştiu că această 
competiţie acerbă din ultimii ani a făcut ca acest instrument 
atât de normal, atât de necesar într-o industrie echilibrată 
să dispară sau să fie oferit la nivelul zero. OMNIASIG a adus 
această franşiză la un nivel rezonabil pentru România. 
Mai mult, sper ca exemplul să fie urmat şi de către alţi 
asigurători. Franşiza îl determină pe client să devină mai 
atent cu bunurile lui. Îl invităm practic să fie alături de noi.

Totodată, lucrăm momentan la un sistem care va 
permite tarifarea diferenţiată a şoferilor, pe baza profilului 
de risc, care va putea fi implementat cel mai devreme la 
începutul semestrului II/2008. Proiectul a demarat acum 
ceva timp, dar a fost, într-o oarecare măsură, temporizat de 
mediul în care activăm.

PRIMM: Cum preconizaţi evoluţia parteneriatelor OMNIA-
SIG cu companiile de leasing şi cu băncile, şi mă refer aici în 
mod special la ERSTE?

C.T.: Derulăm deja parteneriate cu multe companii de lea-
sing, cărora le mulţumesc pentru încrederea acordată OM-
NIASIG. Eu am speranţa că, luând în considerare calitatea 
serviciilor pe care le oferim, tot mai multe companii de lea-
sing vor încheia parteneriate cu noi, având în vedere că nu 
avem altceva de făcut decât să le ofertăm serviciile noastre, 
iar ei să ne includă pe lista asigurătorilor cu care lucrează. 

În ceea ce priveşte colaborarea cu ERSTE Bank, 
m-aş feri acum să fac comentarii. Rămâne ca, la Viena, cele 
două instituţii financiare să decidă dacă şi când un astfel de 
parteneriat ar fi benefic pentru România.

PRIMM: VIG a ales strategia multibrand. Drept urmare, în 
România, OMNIASIG are concurenţă directă şi în cadrul 
grupului, reprezentată de societăţi cu tradiţie, precum 
UNITA sau ASIROM. Cum comentaţi?

C.T.: VIG practică această strategie globală, începând cu 
Austria şi continuând până în cele mai îndepărtate zone 
din Est în care este prezent. Deocamdată nu s-a abdicat 
nicăieri de la această filozofie şi, aşa cum cifrele o arată, este 
şi una de mare succes. Sigur că în interiorul unei ţări unde 
activează mai multe companii care aparţin acestui grup, 
care mai sunt şi concurente directe pe deasupra, există o 
presiune accentuată asupra structurilor care se ocupă de 
distribuţie şi vânzări. Chiar şi pentru clienţi anumite situaţii 
pot fi contradictorii când, spre exemplu, primesc mai multe 
oferte de la copiii aceluiaşi grup, oferte care fireşte că pot fi 
diferite. Repet, nu este confortabil, dar asta este viaţa şi aşa 
se va continua peste tot.

Ceea ce ne dorim, ca şi grup, este să ne consolidăm 
poziţia, din toate punctele de vedere. Mentinerea grupului 
VIG în România pe poziţia întâi este un obiectiv foarte 
important pentru mine.

PRIMM: Dezvoltarea relaţiilor cu brokerii reprezintă o 
prioritate sau o consecinţă firească a evoluţiei companiei?

C.T.: Noi avem o colaborare foarte bună cu piaţa de brokeraj 
şi cred că nu vom face decât să continuăm în această direcţie 
şi să o întărim. Potenţialul este foarte mare. Practica VIG din 
toate ţările unde este prezent arată importanţa ridicată 
pe care o au brokerii în strategia noastră. Încercăm să fim 
prezenţi în cât mai multe competiţii unde să avem oferte 
de cea mai înaltă ţinută, completate, desigur, de serviciile 
pe care le aşteaptă de la noi. Brokerii sunt foarte exigenţi în 
ceea ce priveşte condiţiile poliţelor pe care le recomandă 
clienţilor lor, şi este normal să fie aşa, şi deci contribuie la 
creşterea calităţii generale a serviciilor unui asigurător.

Alexandru D. CIUNCAN

Mihaela CÎRCU

> Sper că vom hotărî odată să nu mai pierdem bani şi să întărim 
acest sector, să întărim compania pe care o reprezentăm, să-i facem 

şi pe acţionari mai fericiţi şi, de ce nu, chiar şi pe clienţi, care vor fi 
mult mai satisfăcuţi şi mai siguri pe noi dacă companiile noastre vor 

ieşi să raporteze nişte cifre de care să nu ne mai fie ruşine.
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Brokeri de Asigurare

Într-o vizită de prospectare, un coleg a discutat 
cu directorul unei companii de stat care era complet refrac-
tar la orice aspect al managementului de risc. Până la urmă, 
colegul disperat l-a întrebat: “Bine dar ce faceţi dacă vă ia 
foc fabrica?”, la care directorul respectiv i-a răspuns imper-
turbabil: “Îmi caut de lucru”. Dacă sunteţi adept al acestei 
strategii de management, vă pierdeţi timpul citind acest 
articol.

Una dintre cele mai frecvente munci de consul-
tanţă în asigurări este aceea de a cerceta dacă un anumit 
program de asigurări sau uneori chiar o singură poliţă de 
asigurare este bine făcută. În general, aceasta constă în a 
vedea dacă poliţele de asigurare sunt conforme cu practi-
cile de pe piaţă, cât de bine corespund cu riscurile asigura-
tului şi care ar fi costurile pentru perfecţionarea lor.

Acum câţiva ani, când lucram la un alt broker 
de asigurări, am fost solicitat să asist un consultant de risc 
german, angajat să producă un raport de analiză a riscu-
rilor unor fabrici din România deţinute de un grup din 
Germania. Unul dintre punctele proiectului a constat în 
analiza asigurărilor existente. Am observat că una din fa-
brici, situată într-o localitate din centrul ţării, avea o poliţă 
de asigurare de proprietate excesiv de costisitoare în raport 
cu calitatea bună a protecţiei la incendiu pe care o avea. 
Poliţa era făcută în direct cu biroul local al unui asigurător 
de prestigiu şi avea o istorie de câţiva ani. După câteva luni, 
am obţinut de la conducerea fabricii respective mandat 
să negociez reînnoirea asigurării. Am prezentat clientului 
studiul de oferte şi acesta a ales să continue asigurarea cu 
un alt asigurător de prestigiu, în condiţii de acoperire mai 
bune şi cu primă de asigurare cu 100.000 euro mai mică. 
Evident, asigurătorul iniţial a fost solicitat să oferteze, dar 
n-a putut să propună o cotă de primă mai mică pentru cli-
entul său deoarece singura modificare care intervenise se 
limitase la doar... apariţia unui broker.

Amuzant (pentru mine) a fost zbuciumul asi-
gurătorului confruntat cu pierderea iminentă a clientului. 
Reprezentanţi ai acelui asigurător ne-au făcut o vizită şi ne-
au descris sugestiv beneficiile pe care le-ar fi putut aduce 
continuarea asigurării existente, astfel: “Primă de asigurare 
mare, comision de brokeraj mare”. La care directorul meu 
le-a răspuns elegant: “Domnilor, noi nu suntem adepţii 

acestei filosofii”. Ca efect al acelei ireductibile divergenţe 
de vederi între asigurător şi broker privind maniera de a 
face afaceri, în următorul an de asigurare cota de primă s-a 
redus pentru acel asigurat de la 0,42 % la 0,135 %.

Altă dată, am efectuat un studiu de risc, ca parte 
a unui proiect desfăşurat la nivel european, în beneficiul 
unui mare grup internaţional, care opera în Romania cu 
patru unităţi. Una dintre unităţi, cu dependenţă critică de 
alimentare cu energie electrică, era în dubiu dacă să păstre-
ze sau să vândă generatorul propriu de energie electrică. 
După cercetarea unor aspecte legate de managementul 
continuităţii activităţii, am fost în măsură să recomand păs-
trarea generatorului şi să identific împreună cu specialiştii 
companiei unele idei utile privind insularizarea acelui ge-
nerator (continuarea funcţionării independente în caz de 
întrerupere a sistemului electroenergetic naţional), pentru 
menţinerea proceselor critice din unitate.

La o altă unitate a aceluiaşi grup, am descoperit 
o poliţă de asigurare de transport cu cotă de primă de trei 
ori mai mare decât în celelalte unităţi, pentru acelaşi tip de 
risc. Biroul local al asigurătorului încheiase o poliţă de asi-
gurare foarte profitabilă. Din nefericire pentru el, indicaţiile 
pe care i le-am dat clientului au fost de natură să-i reducă 
cu circa 100.000 euro volumul de prime încasate.

Într-un alt caz, am participat în cadrul unei echipe 
la un proiect al cărui obiectiv era înlocuirea unei poliţe de 
asigurare de risc financiar, foarte scumpă şi cu o foarte timi-
dă istorie a daunelor, cu un aranjament de transfer de risc 
în afara pieţei de asigurări. Clientul avea un management 
de risc foarte bun şi credea că n-are nevoie de acea asigura-
re, a cărei obligativitate era impusă totuşi de managemen-
tul central din străinătate. N-am putut decât să-i confirm 
clientului soliditatea procedurilor sale de management al 
riscului şi faptul că singurul risc real cu impact mare era cel 
de sistem, respectiv o intrare în recesiune severă a econo-
miei româneşti. În continuare s-a lucrat atât pentru dimi-
nuarea preţului asigurării (la care asigurătorul s-a dovedit a 
fi complet refractar), cât şi pentru aranjarea acelui transfer 
de risc alternativ, care până la urmă s-a pus la punct pentru 
un cost la jumătate din cel al asigurării. În final, după multe 
discuţii despre risc, purtate atât în ţară, cât şi în străinăta-
te, managementul central a ajuns să-şi înţeleagă mai bine 
riscul său de operare în România. După o vreme, am auzit 
că acel client sfârşise prin a renunţa atât la asigurare, cât 
şi la proiectatul aranjament de transfer alternativ de risc. 
Rezultatul a fost că un anumit asigurător şi-a văzut profitul 
diminuat cu circa 1.000.000 USD, iar compania de leasing 
a constatat exact contrariul. Singurul care n-a constatat ni-
mic a fost brokerul, pentru care clientul a rămas la stadiul 
de prospect. Riscurile meseriei!

Dimensiunea consultativă

> Am fost rugat să scriu un articol pe tema consultanţei de risc în asigurări cu exemplificări de activităţi şi bene-
ficii ale acestora, care să depăşească cadrul teoretic al obişnuitelor abordări de principiu, atât de des întâlnite la 
cei care vorbesc despre ceea ce nu fac. Dat fiind că mă aflu sub consemnul secretului de serviciu şi restricţiei de a 
păstra confidenţialitatea, încerc să răspund solicitării insistând asupra faptelor, fără să dau nume

Gabriel POPESCU
Manager
Risk Management & Risk Consulting
MARSH Romania

RUBRICĂ REALIZATĂ CU SPRIJINUL COMPANIEI
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Un efect ieşit din comun, care m-a impresionat deosebit, 
l-a avut proiectul de analiză de risc operaţional la care am partici-
pat în cadrul unei echipe de consultanţi, pentru evaluarea riscurilor 
unui mare producător de aparate electrocasnice, parte a unui grup 
internaţional. În urma studiului a rezultat un raport de risc care a 
fost trimis clientului. Peste câteva luni, un coleg a ajuns să discute 
întâmplător cu unul dintre directorii executivi ai acelui producător, 
care i-a relatat o întâmplare bizară. Într-o dimineaţă, directorul ge-
neral i-a convocat pe toţi directorii de departamente la o şedinţă. 
Când au ajuns în sala de şedinţe, au avut surpriza să constate că, 
în jurul mesei, în loc de scaune se aflau butelii. Directorul general, 
ţinând în mână raportul nostru de risc, a pus capăt nedumeririi lor, 
spunând: “Domnilor, din acest raport rezultă că stăm în această fa-
brică ca pe butelie. Vă rog să implementaţi imediat toate recoman-
dările pe care le conţine.”

După ce o unitate din industria chimică a fost cumpărată 
de unul dintre clienţii noştri din reţea, am fost solicitaţi să-i facem 
un studiu de risc şi să recomandăm măsuri de control al riscului. Este 
vorba de o unitate în care se foloseşte amoniac în procesul de pro-
ducţie. Una din clădiri, de opt etaje, avea cam jumătate din geamuri 
lipsă şi ni s-a spus că acestea fuseseră sparte de muncitori, din nece-
sităţi de ventilaţie. Apoi, am aflat că ţevile prin care circula amonia-
cul se fisurau accidental destul de frecvent (în industria respectivă, 
materiile prime sunt foarte corozive). Intrând în clădire, am simţit 
imediat mirosul de amoniac. Pe la etajul trei, am rugat o muncitoare 
să-mi arate masca de gaze din dotare. După cum bănuiam, cartuşul 
filtrant nu era eficient decât pentru concentraţii mici de amoniac, ce 
pot fi uşor depăşite în caz de accident tehnic, astfel că am avut oca-
zia să-i semnalez clientului că este expus la un risc mare de răspun-
dere civilă a angajatorului. Tot întorcând masca aceea pe o parte şi 
pe alta, m-a izbit un miros de amoniac atât de puternic, încât n-am 
mai putut să ţin ochii deschişi şi a trebuit să pun capăt prematur 
vizitei în acea clădire. Probabil că, pe undeva, tocmai se fisurase încă 
o conductă. Evident, cei din fabrică n-au avut nici o problemă, ei 
fiind obişnuiţi. Aceasta este marea problemă a amoniacului, că te 
obişnuieşti cu el şi, într-un caz de scurgere accidentală, nu mai ai 
capacitatea să-ţi dai seama prin miros dacă e o scurgere minoră sau, 
dimpotrivă, una gravă, cu posibil efect letal. Seara, la hotel, m-am 
gândit că totuşi, în ciuda tracasărilor inerente, orelor suplimentare 
de lucru inevitabile şi răspunderii profesionale pe care mi-o asum cu 
fiecare raport de risc pe care-l fac, am totuşi o meserie elegantă.

În raportul de risc transmis acestei unităţi din industria 
chimică am identificat riscurile, le-am cuantificat şi le-am ordonat 
într-o matrice, în funcţie de frecvenţa şi impactul lor, am arătat care 
riscuri sunt asigurabile şi care nu sunt, am propus măsuri pentru re-
ducerea riscului şi creşterea eficienţei măsurilor de control. Pentru 
riscurile transferabile am arătat ce asigurări ar fi necesare, iar pentru 
cele neasigurabile, am indicat ce programe de management ar tre-
bui dezvoltate. Clientul mi-a spus că, dată fiind situaţia, se aştepta 
ca raportul meu să fie redactat în termeni mai duri. I-am răspuns că, 

de regulă, încercăm să folosim în rapoarte mai mult verbe şi sub-
stantive şi mai puţin adjective şi adverbe.

Mă opresc aici cu exemplele din practica consultanţei de 
risc legate de asigurări, pentru a sintetiza procesul de management 
al riscului, aplicabil oricărui tip de risc, asigurabil sau neasigurabil. 
Acest proces constă în analiza riscurilor, proiectarea măsurilor de 
prevenire a producerii riscului şi a planurilor de continuitate a ac-
tivităţii după materializarea riscului, implementarea acestor măsuri 
şi planuri, măsurarea rezultatelor implementării, analiza riscurilor, 
proiectarea măsurilor de prevenire a producerii riscului şi... Da, aţi 
citit bine, nu este vorba de o greşeală, este doar descrierea unui pro-
ces iterativ deoarece, după fiecare tratament aplicat unui risc, acel 
risc se schimbă şi trebuie reevaluat. Mai mult, prin tratarea unui risc 
pot fi agravate riscuri adiacente sau chiar generate riscuri inexisten-
te până atunci.

Într-una din peregrinările mele consultative, am dat în-
tâmplător peste un raport de evaluare a riscurilor industriale întoc-
mit de una dintre cele mai reputate firme de consultanţă de specia-
litate din lume. Era acolo un tabel în care se prezentau riscurile care 
se pot întâmpla, se indica pierderea estimată la producerea fiecărui 
risc, se arătau măsurile de reducere a riscului şi pierderile estima-
te după implementarea măsurilor care, evident, trebuia să fie mai 
mici. Toate bune şi frumoase, numai că, la două riscuri, pierderile 
estimate erau mai mari după aplicarea măsurilor de control decât 
fără acestea. Deci, se mai întâmplă erori şi la case mari. De aceea, 
este bine să nu luaţi ad litteram ce vi se spune şi să treceţi totul prin 
filtrul gândirii.

Recomandarea mea de consultant este să priviţi cu un 
ochi critic rapoartele de consultanţă şi să încercaţi să înţelegeţi bine 
premisele pe care sunt construite şi limitările pe care le au. Acelaşi 
risc, privit dintr-un unghi diferit, va apărea în altă ipostază. Este bine 
să nu uitaţi şi că numărul riscurilor identificate depinde nu doar de 
situaţia de fapt, ci şi de priceperea şi experienţa consultantului. Este 
util să reţineti că nu există tehnici universale, care să meargă la fel 
de bine pentru analiza oricărui risc. Fiecare companie are un profil 
de risc unic şi, pentru a-l descoperi, trebuie utilizat un complex de 
tehnici specifice, nu doar o metodologie standard.

Din experienţa mea consultativă, am constatat că nu nu-
mai recomandările pot aduce beneficii unui client, ci şi întrebările 
pe care consultantul le pune clientului. În urma întrebărilor, clientul 
poate începe să-şi vadă afacerea dintr-o perspectivă nouă, poate în-
cepe să-i perceapă ameninţări şi oportunităţi la care nu s-a gândit 
vreodată.

Îmi exprim speranţa că lectura acestui articol v-a lăsat cu 
nişte întrebări la care căutaţi răspuns.
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Asigurările medicale pentru călătorii:

O necesitate

Punct de vedere� 77777

Gheorghe GRAD
Director General SRBA

Brokeri de asigurare

Am urmărit cu puţin timp în urmă la televiziune 
un reportaj despre problemele grave pe care le întâmpină 
cetăţenii români care trebuie să repatrieze trupurile neîn-
sufleţite ale rudelor care au decedat în străinătate. Se mai 
făcea desigur referinţă şi la costurile foarte mari pe care le 
presupune această acţiune, costuri care se situează în jurul 
sumei de 10.000 euro.

A trecut un an de când se aplică cu succes princi-
piul liberei circulaţii a persoanelor în spaţiul Uniunii Euro-
pene şi de când asigurarea medicală de călătorie în străină-
tate nu mai este obligatorie la ieşirea din ţară. La sfârşitul 
anului 2006 şi începutul anului 2007, marea majoritate a 
specialiştilor din piaţă estimau o scădere destul de mare a 
vânzărilor acestui tip de asigurare, pe de o parte datorită 
eliminării obligativităţii şi, pe de altă parte, datorită intro-
ducerii Cardului European de Sănătate.

Aş spune acum, după un an de integrare euro-
peană că, spre bucuria operatorilor din piaţă, vânzările 
acestei forme de asigurare nu au scăzut deloc şi că puterea 
obişnuinţei la români este foarte importantă.

Desigur că între Cardul European de Sănătate şi 
asigurarea medicală de călătorie în străinătate există destul 
de multe diferenţe, iar beneficiile asigurării medicale sunt 
de această dată net superioare. Dintre avantajele acesteia 
aş putea menţiona faptul că se vinde pe loc, preţul ei este 
foarte mic, acoperă cheltuielile de repatriere a trupului ne-
însufleţit, în cazul decesului, acoperă integral cheltuielile 

efectuate şi în unităţi medicale private, se acordă asistenţă 
telefonică non-stop asiguratului şi acoperirea teritorială a 
valabilităţii acesteia poate să fie nelimitată. S-ar putea su-
gera atât companiilor de recrutare a forţei de muncă şi care 
plasează români în străinătate, cât şi angajatorilor care folo-
sesc muncitorii pentru lucrări externe să introducă, în ideea 
protejării persoanelor şi a familiilor acestora, în contractele 
dintre părţi, şi clauza încheierii acestei forme de asigurare. 

 Cu toate acestea, se află multe persoane în stră-
inătate care nu posedă o astfel de asigurare, marea lor ma-
joritate fiind din rândul celor care au plecat din ţară cu scop 
lucrativ, atât cu, cât şi fără contracte de muncă. Este foarte 
important ca aceştia să ştie că există asigurări medicale 
care îi protejează inclusiv pentru accidentele survenite în 
timpul serviciului.

Întorcându-mă la problematica repatrierii per-
soanelor decedate în străinătate, cele două probleme pre-
zentate de către televiziunea naţională erau legate de cos-
turi şi de timpul consumat cu formalităţile necesare.

 În cazul fericit în care este încheiată o astfel de 
poliţă, dacă în privinţa formalităţilor autorităţile consula-
re sunt cele care trebuie să găsească soluţiile optime, în 
privinţa costurilor, acestea sunt preluate integral de către 
asigurător.

 Şi asta se întâmplă pentru sume…… începând 
de la 10 lei.
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Piaţa Asigurărilor

Profil teritorial: România 2006
București – jumătate din piață

Așa cum era de așteptat, și continuând tendința și 
tradiția relevate de studiile regionale anterioare, Bucureștii 
împreună cu județul Ilfov dețin mai bine de 53% din piața 
autohtonă a asigurărilor. Mai mult, capitala și-a consolidat 
poziția, în perioada analizată, prin majorarea cu aproape 3 
puncte procentuale a ponderii deținute în totalul primelor 
brute subscrise la nivel național.

Practic, zona amintită are o evoluție total atipică 
și net superioară raportat la restul regiunilor țării. Evident, 
o evoluție explicabilă și firească dacă luăm în considerare 
nivelul investițiilor, concentrarea demografică, urbană și a 
interesului de business din zonă.

Valoarea primelor brute subscrise în București 
și Ilfov a depășit 3 miliarde lei, aproape 870 milioane euro 
și a consemnat o creștere cu peste 30% real, în moneda 
națională, aproape dublu față de nivelul creșterii medii în-
registrată pentru restul țării. 

Anul 2006 a adus pentru București, în valoare ab-
solută, aproape un sfert de miliard în euro, în plus față de 
nivelul subscrierilor consemnate în anul 2005. În medie, un 
bucureștean a cheltuit aproape 400 euro pentru asigurări, 
cu aproape 113 euro mai mult decât densitatea asigurărilor 
consemnată pentru regiune în anul 2005. De fapt, nivelul 
densității asigurărilor în București și Ilfov este de peste 10 
ori mai mare decât valoarea consemnată pentru indicato-
rul amintit, ca medie, pentru restul unităților administrati-
ve din România. Densitatea medie a asigurărilor, calculată 
pentru județele României, mai puțin București și Ilfov, a 
fost, în perioada analizată, de aproape 39 euro.

Peste o treime din salariații în domeniul asi-
gurărilor își desfășoară activitatea în București. 5.080 de 
persoane erau ocupate în asigurări, potrivit informațiilor 
de la INS, 648 dintre acestea fiind nou angajate, în peri-

oada ianuarie-decembrie 2006. Asigurătorii din Bucuresti 
au cheltuit cu angajaţii aproape 52 milioane euro in anul 
2006. Cheltuielile lunare medii pentru un salariat au fost, în 
București, în perioada analizată, peste 852 euro, adică mai 
mult decât dublul aceluiași indicator consemnat pentru 
restul țării.

Media subscrierilor realizate pentru un angajat 
în asigurări a fost, în București, aproximativ 171.000 euro, 
cu aproape 100.000 euro mai mult față de media calculată 
pentru indicatorul menționat, realizată în restul României.

40 de județe: 46% din piața asigurărilor
Potrivit datelor comunicate de INS, în anul 2006 

valoarea primelor brute subscrise de 40 de județe ale 
României, mai puțin București și Ilfov, a depășit 753 mili-
oane euro, ceea ce reprezintă 46,45% din piața asigurărilor 
din România, și cu peste 115 milioane euro mai puțin decât 
valoarea primelor brute subscrise în București în perioada 
analizată. Densitatea asigurărilor a consemnat, în perioada 
analizată, o creştere cu aproape 8 euro. Astfel, indicatorul 
amintit a crescut de la valoarea de 30,70 euro până la 38,58 
euro.

Noul lider regional este județul Sibiu, care a avut 
o evoluție explozivă în anul 2006. Primele brute subscri-
se la nivelul județului aminitit au crescut real, în monedă 
națională, cu aproape 153% mai mult decât valoarea con-
semnată pentru indicatorul aminitit în anul 2005. Aproape 
56 milioane euro este valoarea subscrierilor realizate la 
Sibiu în perioada analizată, cu peste 35 milioane euro mai 
mult decât valoarea înregistrată în anul 2005. Prin rezultate-
le consemnate, județul Sibiu a urcat 8 poziții în clasament, 
până pe locul 1, în timp ce densitatea asigurărilor a crescut 
până la peste 131 euro/locuitor, aproape dublu raportat la 
media națională.

> Fiecare început de an aduce rezultatele Anchetei Structurale în Asigurări efectuată de Institutul Național de Statistică. 
Cifrele studiului realizat de către INS pentru anul 2006 reprezintă cele mai recente informații referitoare la structura regională 
a pieței asigurărilor din România. Ancheta a fost realizată pornind de la raportările transmise către INS de companiile de 
asigurări din România.

ilfov

Prime Brute Subscrise (mil. EUR) Densitatea asigurărilor (EUR)

>10 >20 >30 >40 868>5

ilfov

>20 >30 >40 >50 >70 >100>10 394
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Redactor Şef
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PRIME BRUTE SUBSCRISE 

Judeţul

PRIME BRUTE SUBSCRISE

Evoluţie 
reală în 

RON

Evoluţie 
nominală 

în EUR

2006 2005

Evoluţia 
densităţii 

asigurărilor 
2006-2005

2006
Cota din 

total piaţă 
(%)

2005
Cota din 

total piaţă 
(%)

Densitatea
asigurărilor
EUR / locu-

itor

Densitatea
asigurărilor
EUR / locu-

itor
mil. RON mil. EUR mil. RON mil. EUR

BUCURESTI+ILFOV 3.060,72 868,41 53,55 2.244,86 619,54 50,82 30,01 40,17 394,19 281,23 112,97

1 SIBIU 195,85 55,57 3,43 73,60 20,31 1,67 153,75 173,58 131,14 47,94 83,20

2 CLUJ 174,07 49,39 3,05 154,56 42,66 3,50 7,39 15,78 72,17 62,33 9,84

3 TIMIŞ 137,84 39,11 2,41 106,57 29,41 2,41 23,33 32,97 59,15 44,48 14,67

4 PRAHOVA 131,33 37,26 2,30 106,10 29,28 2,40 18,03 27,25 44,76 35,17 9,58

5 CONSTANŢA 123,14 34,94 2,15 100,48 27,73 2,27 16,85 25,98 48,96 38,86 10,10

6 ARGEŞ 115,45 32,76 2,02 104,91 28,95 2,38 4,94 13,14 50,35 44,51 5,85

7 BRAŞOV 107,46 30,49 1,88 100,03 27,61 2,26 2,44 10,45 51,18 46,34 4,84

8 BUZĂU 104,81 29,74 1,83 79,49 21,94 1,80 25,72 35,55 59,70 44,05 15,66

9 BIHOR 100,08 28,39 1,75 78,47 21,66 1,78 21,62 31,12 47,30 36,08 11,23

10 DOLJ 89,02 25,26 1,56 71,22 19,65 1,61 19,20 28,51 34,82 27,10 7,73

11 IAŞI 86,74 24,61 1,52 68,93 19,02 1,56 20,00 29,37 30,16 23,31 6,85

12 ARAD 86,14 24,44 1,51 72,69 20,06 1,65 13,00 21,82 52,93 43,45 9,48

13 MUREŞ 78,14 22,17 1,37 64,30 17,74 1,46 15,89 24,95 37,84 30,28 7,55

14 BACĂU 77,35 21,95 1,35 65,36 18,04 1,48 12,85 21,67 30,27 24,88 5,39

15 GALAŢI 69,48 19,71 1,22 58,21 16,07 1,32 13,82 22,71 31,65 25,79 5,86

16 HUNEDOARA 68,63 19,47 1,20 51,36 14,18 1,16 27,41 37,37 39,75 28,94 10,81

17 MARAMUREŞ 65,96 18,72 1,15 50,93 14,06 1,15 23,51 33,16 36,06 27,08 8,98

18 SUCEAVA 65,19 18,50 1,14 58,06 16,02 1,31 7,06 15,43 26,21 22,71 3,50

19 BRĂILA 57,90 16,43 1,01 38,26 10,56 0,87 44,30 55,57 43,89 28,21 15,68

20 NEAMŢ 56,23 15,95 0,98 44,87 12,38 1,02 19,49 28,82 27,88 21,64 6,24

21 SATU MARE 55,60 15,78 0,97 49,36 13,62 1,12 7,41 15,81 42,30 36,53 5,77

22 ALBA 52,39 14,86 0,92 45,51 12,56 1,03 9,77 18,35 38,55 32,58 5,98

23 VÂLCEA 51,78 14,69 0,91 41,99 11,59 0,95 17,59 26,77 35,11 27,69 7,41

24 DÂMBOVIŢA 43,92 12,46 0,77 41,52 11,46 0,94 0,89 8,77 23,11 21,25 1,86

25 BISTRIŢA-NĂSĂUD 42,44 12,04 0,74 34,21 9,44 0,77 18,28 27,52 37,73 29,59 8,14

26 HARGHITA 41,75 11,85 0,73 41,41 11,43 0,94 -3,86 3,65 35,97 34,70 1,27

27 VRANCEA 39,95 11,34 0,70 32,38 8,94 0,73 17,65 26,84 28,67 22,61 6,07

28 SĂLAJ 31,60 8,97 0,55 32,64 9,01 0,74 -7,66 -0,45 35,98 36,15 -0,16

29 OLT 31,51 8,94 0,55 29,28 8,08 0,66 2,60 10,62 18,19 16,45 1,75

30 GORJ 27,97 7,94 0,49 29,70 8,20 0,67 -10,18 -3,16 20,51 21,18 -0,67

31 CARAŞ-SEVERIN 27,24 7,73 0,48 27,06 7,47 0,61 -3,99 3,51 23,15 22,36 0,78

32 COVASNA 26,79 7,60 0,47 23,97 6,61 0,54 6,59 14,92 33,79 29,41 4,39

33 CĂLĂRAŞI 25,74 7,30 0,45 32,23 8,90 0,73 -23,84 -17,89 22,85 27,82 -4,98

34 VASLUI 25,58 7,26 0,45 30,27 8,35 0,69 -19,41 -13,11 15,64 17,99 -2,36

35 IALOMIŢA 25,18 7,15 0,44 22,40 6,18 0,51 7,18 15,56 24,31 21,03 3,27

36 TELEORMAN 24,89 7,06 0,44 23,51 6,49 0,53 0,98 8,87 16,32 14,99 1,33

37 BOTOŞANI 24,41 6,93 0,43 24,69 6,81 0,56 -5,74 1,62 15,03 14,79 0,24

38 MEHEDINŢI 24,02 6,82 0,42 22,08 6,09 0,50 3,73 11,84 22,18 19,83 2,35

39 TULCEA 21,48 6,09 0,38 21,37 5,90 0,48 -4,15 3,34 23,95 23,17 0,77

40 GIURGIU 20,08 5,70 0,35 18,20 5,02 0,41 5,23 13,45 19,68 17,35 2,33

TOTAL 5.715,86 1.621,75 100,00 4.417,02 1.219,03 100,00 23,40 33,04 74,63 56,10 18,53

TOTAL FĂRĂ BUCUREŞTI 2.655,14 753,34 46,45 2.172,16 599,48 49,18 16,56 25,67 38,58 30,70 7,88
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Și din punctul de vedere al dezvoltării resurselor 
umane, Sibiu a consemnat o dinamică la fel de spectacu-
loasă. Astfel, dacă în anul 2005 numărul de angajați în asi-
gurări depășea cu puțin cifra 300, în anul 2006, ancheta INS 
consemna la nivelul județului 900 de persoane ocupate în 
asigurări, ceea ce reprezintă aproape o triplare a persona-
lului. Cheltuielile cu remunerația personalului au depășit, 
în perioada analizată, 10 milioane, lei adică aproape 2,85 
milioane euro.

Cluj și Timiș sunt județele care completează po-
diumul clasamentului regional realizat în funcție de prime-
le brute subscrise; ambele județe au pierdut o poziție în 
clasament. Liderul de anul trecut, Cluj, a avut o evoluție cu 
mult sub media pieței, consemnând o creștere a nivelului 
subscrierilor cu aproape 7,4% real, în moneda națională, 
comparativ cu media de creştere națională situată în ju-
rul valorii de 23,4%. Primele brute subscrise la Cluj în anul 
2006 au totalizat aproape 50 milioane euro, cu aproape 7 
milioane euro mai mult decât suma realizată în anul 2005 
dar, prin evoluția de creștere inferioară mediei pieței, Cluj 
a pierdut aproape 0,5 puncte procentuale din ponderea 
deținută în piață.

Suma primelor brute subscrise în Timiș, în perioa-
da analizată, a atins un total de peste 39 milioane euro, în 
creștere nominală în moneda europeană cu aproape 33%, 
în plus cu aproape 10 milioane euro față de rezultatele 

consemnate în anul 2005. Creșterea proporțională cu me-
dia pieței a menținut constantă ponderea județului Timiș 
în totalul pieței. 

O altă evoluție spectaculoasă s-a consemnat la 
nivelul rezultatelor obținute în județul Brăila, unde subscri-
erile realizate în perioada analizată au depășit 16 milioane 
euro, în creștere cu aproape 56% în moneda europeană 
raportat la rezultatele anului 2005. Aceste rezultate au pro-
pulsat județul în topul regional, de pe poziția 25, 6 poziții 
mai sus, până pe locul 19.

Evoluții cu un ritm superior mediei regiona-
le (+16,5% real în lei) au fost consemnate de județele: 
Hunedoara (+27,4%), Buzău (+23,7%), Maramureș (+23,5), 
Bihor (+21,6%), Iași (+20%), Neamț (19,5%), Dolj (+19,2%), 
Bistrița-Năsăud (+18,3%), Prahova (18%), Vrancea (+17,6), 
Vâlcea (+17,6) și Constanța (+16,9).

Ponderea ridicată deținută de București în piața 
asigurărilor, decalajul imens între capitală și restul provinci-
ilor au rămas și în anul 2006 concluziile esențiale ale rezul-
tatelor publicate de INS. Elementul surprinzător al anului 
2006 a fost reprezentat de saltul spectaculos realizat de 
Sibiu și tocmai de aceea ne propunem să identificăm, în-
tr-un articol viitor, cauzele care au condus la o asemenea 
evoluție.

Evoluţia primelor brute subscrise pe judeţe, în perioada 2004 - 2006

mil. EUR
2006

2005
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EVOLUŢIA RESURSELOR UMANE OCUPATE ÎN ASIGURĂRI ÎN ANUL 2006

Judeţul

NUMĂRUL SALARIAŢI ÎN ASIGURĂRI
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BUCURESTI+ILFOV 5.080 33,43 4.432 32,14 648 183,10 51,95 138,43 38,20 26,13 35,98 852,22 826,08 26,14 170.947,35 16,72 433,66

SIBIU 900 5,92 307 2,23 593 10,06 2,85 6,19 1,71 55,01 67,12 264,17 401,86 -137,70 61.741,62 19,48 470,80

CLUJ 858 5,65 626 4,54 232 15,34 4,35 14,16 3,91 3,27 11,34 422,66 408,17 14,49 57.564,03 11,35 797,65

TIMIŞ 392 2,58 365 2,65 27 7,14 2,03 6,58 1,82 3,48 11,56 430,68 392,04 38,63 99.764,76 19,30 1.686,66

CONSTANŢA 361 2,38 332 2,41 29 7,37 2,09 6,56 1,81 7,12 15,49 482,91 465,89 17,03 96.780,26 16,70 1.976,63

ARGEŞ 345 2,27 440 3,19 -95 6,40 1,82 6,14 1,69 -0,58 7,19 438,76 312,43 126,33 94.945,00 18,03 1.885,51

PRAHOVA 343 2,26 335 2,43 8 6,92 1,96 6,17 1,70 7,00 15,35 477,23 316,74 160,49 108.633,19 18,97 2.427,28

HUNEDOARA 318 2,09 306 2,22 12 5,88 1,67 5,06 1,40 10,96 19,63 437,44 279,51 157,93 61.232,97 11,67 1.540,48

BRAŞOV 315 2,07 346 2,51 -31 8,44 2,39 6,40 1,77 25,78 35,61 633,54 382,25 251,30 96.794,17 12,73 1.891,36

IAŞI 306 2,01 293 2,13 13 5,47 1,55 5,00 1,38 4,33 12,48 422,49 373,16 49,33 80.430,32 15,86 2.666,68

DOLJ 292 1,92 286 2,07 6 5,25 1,49 5,10 1,41 -1,78 5,90 425,35 393,57 31,78 86.498,67 16,95 2.484,05

BIHOR 287 1,89 303 2,20 -16 6,07 1,72 5,54 1,53 4,56 12,73 500,20 364,90 135,30 98.937,21 16,48 2.091,51

MUREŞ 283 1,86 270 1,96 13 4,84 1,37 4,66 1,29 -0,95 6,79 404,66 349,32 55,34 78.344,80 16,13 2.070,64

SUCEAVA 282 1,86 291 2,11 -9 5,32 1,51 4,81 1,33 5,46 13,70 446,01 344,62 101,39 65.586,78 12,25 2.501,94

ARAD 274 1,80 276 2,00 -2 5,12 1,45 4,73 1,31 3,16 11,21 441,83 322,05 119,78 89.199,59 16,82 1.685,20

BACĂU 247 1,63 262 1,90 -15 5,87 1,66 5,42 1,49 3,28 11,34 561,49 403,10 158,39 88.851,09 13,19 2.935,24

MARAMUREŞ 238 1,57 227 1,65 11 4,59 1,30 3,92 1,08 11,68 20,41 455,77 297,32 158,45 78.638,07 14,38 2.180,91

ALBA 234 1,54 221 1,60 13 4,28 1,22 3,45 0,95 18,47 27,72 432,90 258,34 174,56 63.518,38 12,23 1.647,50

GALAŢI 230 1,51 224 1,62 6 4,38 1,24 3,75 1,04 11,26 19,95 450,33 311,73 138,61 85.712,87 15,86 2.708,42

NEAMŢ 214 1,41 223 1,62 -9 3,93 1,12 3,71 1,02 1,03 8,93 434,33 319,58 114,74 74.551,08 14,30 2.674,09

DÂMBOVIŢA 208 1,37 200 1,45 8 3,01 0,85 2,69 0,74 6,64 14,97 342,52 295,09 47,43 59.916,44 14,58 2.592,89

BUZĂU 205 1,35 197 1,43 8 3,95 1,12 3,35 0,93 12,40 21,18 455,81 300,04 155,77 145.058,42 26,52 2.429,68

VÂLCEA 205 1,35 193 1,40 12 3,34 0,95 3,10 0,86 2,68 10,71 384,89 323,96 60,93 71.665,22 15,52 2.041,28

SATU MARE 194 1,28 193 1,40 1 3,73 1,06 3,51 0,97 1,32 9,23 455,01 328,50 126,51 81.321,09 14,89 1.922,34

HARGHITA 191 1,26 202 1,47 -11 3,49 0,99 3,44 0,95 -3,21 4,35 431,79 334,90 96,89 62.024,45 11,97 1.724,31

GORJ 182 1,20 184 1,33 -2 2,66 0,75 2,52 0,69 0,68 8,55 345,38 309,67 35,71 43.607,04 10,52 2.125,77

BISTRIŢA-NĂSĂUD 176 1,16 174 1,26 2 3,18 0,90 2,79 0,77 8,77 17,27 426,95 325,28 101,68 68.410,21 13,35 1.813,01

OLT 169 1,11 171 1,24 -2 2,53 0,72 2,31 0,64 4,46 12,62 354,64 244,12 110,52 52.896,61 12,43 2.907,45

CARAŞ-SEVERIN 168 1,11 181 1,31 -13 2,58 0,73 2,31 0,64 6,85 15,20 363,72 279,17 84,55 46.003,38 10,54 1.987,26

VRANCEA 166 1,09 150 1,09 16 2,80 0,80 2,37 0,65 12,77 21,58 399,16 435,99 -36,82 68.287,04 14,26 2.381,51

BRĂILA 164 1,08 165 1,20 -1 3,19 0,91 2,71 0,75 12,21 20,97 459,91 286,00 173,91 100.173,82 18,15 2.282,43

SĂLAJ 155 1,02 155 1,12 - 3,06 0,87 2,87 0,79 1,68 9,62 467,33 496,84 -29,51 57.851,62 10,32 1.607,70

BOTOŞANI 148 0,97 147 1,07 1 2,38 0,68 2,51 0,69 -9,39 -2,31 380,70 397,78 -17,08 46.790,98 10,24 3.113,68

COVASNA 147 0,97 152 1,10 -5 2,33 0,66 2,23 0,62 -0,42 7,36 374,39 374,19 0,20 51.704,59 11,51 1.530,08

TELEORMAN 147 0,97 158 1,15 -11 2,35 0,67 2,16 0,60 3,46 11,55 377,23 292,43 84,80 48.042,24 10,61 2.944,60

VASLUI 145 0,95 153 1,11 -8 2,19 0,62 2,41 0,66 -13,41 -6,65 356,55 381,94 -25,39 50.055,04 11,70 3.201,27

IALOMIŢA 140 0,92 157 1,14 -17 2,41 0,69 2,16 0,60 6,60 14,93 407,81 424,58 -16,77 51.036,50 10,43 2.099,78

MEHEDINŢI 129 0,85 124 0,90 5 2,05 0,58 1,95 0,54 0,21 8,04 375,85 260,92 114,93 52.836,99 11,72 2.382,08

TULCEA 121 0,80 125 0,91 -4 2,36 0,67 2,11 0,58 6,68 15,01 460,77 394,11 66,66 50.359,30 9,11 2.102,93

GIURGIU 119 0,78 114 0,83 5 1,81 0,51 1,78 0,49 -2,70 4,90 359,92 381,58 -21,66 47.879,12 11,09 2.432,64

CĂLĂRAŞI 116 0,76 128 0,93 -12 2,14 0,61 2,22 0,61 -8,06 -0,88 436,93 390,33 46,59 62.962,05 12,01 2.756,04

TOTAL 15.194 100,00 13.788 100,00 1.406 363,34 103,09 299,27 82,59 15,77 24,81 565,41 475,17 90,24 106.736,32 15,73 1.430,18

TOTAL FĂRĂ 
BUCUREŞTI 10.114 66,57 9.356 67,86 758 180,24 51,14 160,84 44,39 6,86 15,20 421,35 347,96 73,39 74.484,78 14,73 1.930,70
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	 Puţini sunt cei care nu ştiu că ne aflăm în campanie 
RCA şi la fel de puţini sunt cei care nu ştiu că asigurătorii se 
bat în campanii de promovare şi în oferte speciale în această 
perioadă. Există multe voci care afirmă că se exagerează la 
capitolul reduceri şi premii oferite clienţilor în campania 
RCA. De aceea, vom prezenta în rândurile care urmează 
campania RCA din Marea Britanie, din această iarnă. Vă 
vom arăta atât similitudinile, pentru că nu sunt puţine, cât 
şi diferenţele, pentru că sunt esenţiale, cunoaşterea lor 
putând aduce o maturizare a pieţei româneşti de profil.
	 Piaţa de asigurări auto are o importanţă deosebită 
şi în Regatul Unit, dar cu siguranţă nu deţine aceeaşi 
pondere precum cea din România. Piaţa britanică de 
asigurări este cea mai mare din Europa şi a treia ca volum 
din lume. 11% din asigurările încheiate la nivel mondial 
sunt subscrise în Marea Britanie. Poate era de aşteptat ca 
piaţa din insulă să fie oarecum atipică, aici activând 1.050 
de companii, dintre care 788 de companii autorizate să 
încheie asigurări generale. Primele 10 companii britanice 
deţin circa 72% din piaţă, deci un nivel de concentrare mai 
mic decât cel din România. În ceea ce priveşte daunele, un 
capitol sensibil pentru segmentul auto al pieţei româneşti 
de asigurări, asigurătorii britanici au plătit despăgubiri, în 
2006, în valoare de 10,6 miliarde euro. Este interesant de 
ştiut că unul din şase posesori de autoturism a înregistrat 
dosare de daune, companiile britanice de profil plătind 
astfel despăgubiri de aproape 25 milioane euro zilnic.

Cine vinde asigurări în Marea Britanie?
	 Spre deosebire de alte state europene, în Regatul 
Unit primele brute subscrise prin intermediul brokerilor 
nu deţin o pondere atât de mare. De altfel, ponderea 
intermedierilor prin societăţile de brokeraj în asigurări a 
scăzut constant din 1996, când acestea vindeau circa 53% 
din volumul total de prime, până la 33%, cât au intermediat 
aceleaşi societăţi în 2006. Totuşi, brokerii reprezintă cel mai 
important canal de vânzare pentru asigurătorii britanici, 
fiind urmaţi de vânzarea directă a companiilor, băncilor 
partenere, agenţilor, lanţurilor de retail etc.
	 O bună parte din vânzarea directă se face prin 
internet, atât prin intermediul propriilor portaluri, cât şi 
prin portaluri specializate care realizează comparaţii între 
asigurătorii şi produsele de asigurare oferite de aceştia. 
Unul dintre aceste portaluri, gocompare.com, prezintă 
sfaturi şi informaţii despre oferta disponibilă şi despre 
companiile din piaţă. Astfel de portaluri oferă şi posibilitatea 
de a obţine pe loc o cotă de primă pentru cei înregistraţi în 
sistem cu un istoric al daunelor.

Reduceri, jocuri şi concursuri...
	 Multă cerneală a curs cu privire la reducerile 
substanţiale oferite de asigurătorii români în această 
perioadă. Aceştia au oferit cadou alte asigurări, diferite 
premii pentru clienţii noi sau pentru cei cu istoric. An de an 
asigurătorii au venit cu reclame din ce în ce mai atractive şi 
cu discounturi serioase. Surprinzător sau nu, acelaşi lucru 
se întâmplă şi în cazul companiilor britanice. Acestea oferă 
reduceri de până la 75% pentru diferite categorii de şoferi, 
chiar şi pentru cei tineri dacă se încadrează în anumite 
criterii. O mulţime de companii oferă premii celor care se 
asigură RCA, una dintre ele îşi invită clienţii să participe la 
un joc online de slot-machines cu premii.
	 Interesant este de urmărit şi investiţiile pe care le 
fac aceste companii, ele fiind prezente cu spoturi şi afişe 
publicitare în mai toate mediile, de la TV la afişajul stradal. 
Multitudinea de companii aflate în competiţie face lupta 
cu atât mai acerbă, iar metodele la care recurg sunt cu atât 
mai creative.

Asigurări la alimentară
	 La capitolul asemănări cu piaţa din România, 
putem lua drept exemplu colaborarea dintre asigurători 
şi diferite lanţuri comerciale. OMNIASIG cu CARREFOUR 
este unul dintre exemplele utile. În Marea Britanie, acest 
tip de colaborare este uzuală, în unele cazuri aceasta 
evoluând. Spre exemplu, lanţuri comerciale cunoscute, 
cum este Marks & Spencer, renumit la noi pentru linia de 
îmbrăcăminte şi nu pentru serviciile financiare oferite 
clienţilor săi, pune la dispoziţia acestora, din aprilie 2003, un 
produs de asigurare de tip RCA. Un alt exemplu este TESCO, 
un lanţ de magazine foarte popular în Marea Britanie, care 
intermediază asigurări auto şi chiar îşi promovează pe toate 
mediile – radio, TV, afişaj stradal – acest serviciu.

Prezenţa asigurătorilor britanici în media este 
foarte puternică, iar piaţa de asigurări auto este una destul 
de „colorată”, incluzând companii cu nume neobişnuite 
precum: BULLSEYE Insurance, BUDGET, DIAL DIRECT, 1ST 
QUOTE, INSURE AND GO, IT’S ME, KWIK FIT, sau companii 
cunoscute pe plan mondial, cum ar fi: NORWICH UNION, 
ZURICH sau AXA.

Cumpărăm asiguraţi
	 În România, spre deosebire de anii trecuţi, când 
spoturile publicitare pentru asigurările RCA se înghesuiau 
în calupurile TV, în acest sezon concurenţa în comunicarea 
ofertelor este mult mai liniştită. Mulţi dintre jucători au 
ocolit posturile de televiziune, preferând canale mai ieftine 
şi cu impact imediat.

Liviu HULUŢĂ
Editor

RCA - de la Vest, la Est

> Campania RCA din România faţă în faţă cu cea din Marea Britanie, leagănul asigurărilor. Similitudini şi diferenţe 
există şi sunt importante pentru a înţelege spre ce tinde piaţa de la noi.

Piaţa asigurărilor
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	 Doar şase companii, din cele 16 care vând 
acest produs, au decis să-şi facă promovare TV. În luna 
decembrie 2007, cei şase – ARDAF, ASIBAN, ASITRANS 
Euroins, ASTRA, BT Asigurări şi OMNIASIG – au difuzat 
4.163 de spoturi TV, adunând 3.580 de puncte de audienţă 
în mediul urban (GRP –  reprezintă audienţa spoturilor; un 
punct de audienţă reprezintă 100.000 de persoane). 
	 Cifrele sunt modeste în raport cu cele de anul 
trecut. Este vizibil faptul că asigurătorii au decis să adopte 
alte strategii de comunicare, renunţând la promovarea pe 
posturile de televiziune, foarte aglomerate în ultima lună a 
anului. Majoritatea campaniilor au însă un lucru comun: se 
adresează aceluiaşi target – şoferii. 

Preţul daunelor
	 De ani buni, poliţele RCA sunt, alături de cele 
CASCO, produsele de asigurare care generează cele mai 
mari cheltuieli pentru firmele de profil. Numărul şi valoarea 
daunelor se majorează în fiecare an şi vor continua să 
crească. Între 2002 şi 2006, valoarea despăgubirilor RCA 
plătite de companii a crescut de aproape cinci ori, de la 159 
la 785 milioane lei. Cu toate acestea, clienţii RCA continuă 
să fie cei mai vânaţi de către companiile de asigurări, cu 
reduceri de preţuri şi oferte promoţionale care mai de care 
mai ispititoare. 
	 În Marea Britanie, volumul daunelor avizate şi 
plătite de către asigurători se ridică la peste 10,5 miliarde 
euro, la un total de prime subscrise de 13,7 miliarde euro. 
Aşadar, daunalitatea nu este nicidecum scăzută.
	 Politica de preţuri a companiilor de asigurări, 
pentru segmentul asigurărilor auto obligatorii, este 
generată, în mare parte, de costul daunelor. Dauna medie 
pe clasa RCA, în Europa, se situează în jurul valorii de 3.000 
euro. Unul din fruntaşii la acest capitol este Italia, unde 
dauna medie este de 4.150 euro. În România, conform 
raportului CSA, volumul total al sumelor de despăgubiri 
datorate în cursul exerciţiului financiar 2006, pentru prejudicii 
produse în anul 2006 şi în anii precedenţi (nelichidate până 
la 31.12.2006), este de 784.490.674 lei, pentru un număr de 
344.502 dosare de daună avizate, din care: persoane fizice, 
400.038.680 lei  (187.271 dosare de daună), persoane juridice, 

384.451.994 lei (157.231 dosare de daună). Un calcul simplu 
ne duce la valoarea medie a unei daune pe acest segment, 
şi anume 2.277 lei.
	 ANIA (Associazione Nazionale fra le Imprese 
Assicuratrici – Asociaţia Naţională a Societăţilor de 
Asigurare din Italia),  a făcut o analiză a evoluţiei preţurilor 
pe această clasă. În condiţiile în care costurile suportate de 
asigurători au crescut constant, preţul asigurărilor practicat 
în Italia a scăzut în 2005 cu 1,5% şi în 2006 cu 0,8%. Dacă 
ţinem cont de inflaţie, preţurile asigurărilor de tip RCA au 
scăzut, între 2006 şi 2006, cu 8%.
	 În cazul României, despăgubirile plătite pe clasa 
de asigurări de răspundere civilă pentru autovehicule 
reprezintă 26,7% din valoarea totală a indemnizaţiilor 
brute plătite pentru asigurările generale, în creştere reală 
cu 43,21% în anul 2006, faţă de anul anterior. În acelaşi 
timp, subscrierile pe acest segment au atins un volum 
de 1.231.265.386 lei (echivalentul a 364.096.574 euro), 
reprezentând 26,8% din primele brute subscrise pentru 
asigurări generale, în creştere reală faţă de 2005 cu 
21,64%.

Primele brute subscrise pentru asigurările auto în 
România (de mijloace de transport terestru şi cele de răs-
pundere civilă auto) au deţinut, şi în anul 2006, o pondere 
cumulată semnificativă, respectiv de 67,4% din totalul pri-
melor aferente asigurărilor generale. 

De la Vest, la Est...
	 Această clasă de asigurări suscită mult interes pe 
toate pieţele europene, însă România are un istoric în a de-
pinde de evoluţia acestei clase. Prezenţa acestui tip de pro-
dus în media este importantă atât în ţara considerată a fi 
leagănul asigurărilor, Marea Britanie, cât şi în România. Tre-
buie notat faptul că peste tot clasa de RCA se caracterizea-
ză printr-o daunalitate crescută, dar nicăieri nu reprezintă o 
cotă atât de importantă din întreg portofoliul de asigurări 
generale.
	 De la Vest, la Est, companiile se bat în reduceri şi 
promoţii pe această clasă, de la Vest, la Est, profitabilitatea 
acestei clase este redusă, dar la Vest portofoliile sunt cu 
mult mai diversificate decât în România.� g
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	 Acesta este mesajul Preşedintelui Comisiei de 
Supraveghere a Asigurărilor, Angela TONCESCU, adresat la 
începutul anului 2008. Mesajul transpune realităţile pieţei 
de asigurări din perioada următoare şi chiar identifică 
strategiile corecte care ar trebui avute în vedere de 
operatorii din piaţă.
	 Mi-aş fi dorit să încep seria de articole dedicate 
IMM-urilor cu un simplu motto. Şi nu întâmplător, am 
vrut în egală măsură să profit de faptul că demersul 
meu este sprijinit de un mesaj venit la început de an din 
partea unei autorităţi în domeniul asigurărilor, Comisia de 
Supraveghere a Asigurărilor. 
	 Dar care sunt realităţile pieţei financiare româneşti 
cu care asigurătorii şi, de ce nu, brokerii de asigurare din 
România se vor confrunta? Le voi enumera pe cele care vor 
avea un impact important:
1. 2008 este ultimul an din proiectul Strategia Guverna-
mentală pentru susţinerea dezvoltării întreprinderilor mici şi 
mijlocii pentru perioada 2004-2008, aprobată prin Hotărârea 
Guvernului nr. 1280/2004, aducând cu el şi rezultatele aş-
teptate: productivitatea muncii a crescut de la aproximativ 
5.000 euro la 25.000 euro per capita; anul 2006 a consem-
nat cel mai mare număr de IMM-uri active, aproximativ 
463.500, iar pentru 2007 se aşteaptă ca numărul acestora să 
fie cu 9,15% mai mare; numărul mediu de salariaţi a crescut 
în medie cu 0 - 5%, iar investiţiile cu 6 - 8%; în fine, volumul 
exporturilor a crescut cu 12 - 15% faţă de 2006; 
2. microîntreprinderile sunt definite ca întreprinderi care 
au până la 9 salariaţi şi realizează o cifră de afaceri anuală 
netă sau deţin active totale de până la 2 milioane euro. 
Întreprinderile mici sunt definite ca întreprinderi care au 
până la 49 salariaţi şi realizează o cifră de afaceri anuală 
netă sau deţin active totale de până la 10 milioane euro. 
Întreprinderile mijlocii sunt definite ca întreprinderi care au 
până la 250 de salariaţi şi realizează o cifră de afaceri anuală 
netă de 25 milioane euro sau deţin active totale de până 
la 23 milioane  euro. Definiţia IMM-urilor se schimbă odată 
cu aderarea României la Uniunea Europeană: Categoria 
Întreprinderilor Micro, Mici şi Mijlocii (IMM) este formată din 
întreprinderi care angajează mai puţin de 250 de persoane şi 

care au o cifră de afaceri anuală netă de până la 50 milioane 
euro şi/ sau deţin active totale de până la 43 milioane euro (cf. 
art. 2 din Anexa la Recomandarea 361/2003/CE);
3. pentru anul 2008, ţării noastre i-au fost alocate de către 
CE fonduri nerambursabile în valoare de 1,8 miliarde euro, 
din care 800 milioane euro destinate numai categoriei 
IMM-urilor, ceea ce, dacă facem o comparaţie, reprezintă 
aproximativ 40% din volumul de finanţări în leasing la 
nivelul anului 2007 (circa 4,3 miliarde euro);
4. valoarea dobânzilor de finanţare (credite bancare, leasing) 
a crescut foarte mult încă de la începutul acestui an şi, în 
plus, accesul la finanţări de la bănci din CE cu obţinerea 
unor valori de dobândă reduse urmează a fi reglementat 
tot în acest an;
5. 164 de companii din Spaţiul Economic European au 
notificat intenţia de a desfăşura activitate de asigurare în 
România în baza principiului liberei circulaţii a serviciilor.

Piaţa asigurărilor

Cristian ANGHEL
Director General
CAPITAL & ALLIANCE

> “În anul 2008, societăţile de asigurare ar trebui să îşi concentreze atenţia în atragerea de clienţi corporate. 
Asigurătorii ar trebui însă să îşi înzecească eforturile în atragerea de clienţi corporate, asigurările pentru persoane 
juridice, IMM-uri în special, infrastructura, agricultura având un potenţial mare de creştere în ultimii ani.”

IMM-urile
Mici şi Mijlocii sau MAJORITARE?

Nu poţi învăţa pe nimeni nimic.  Poţi doar să ajuţi oamenii să descopere.
Galileo Galilei
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	 Toate aceste constituie, pentru oricare dintre ope-
ratorii din piaţa de asigurări (asigurători, reasigurători, bro-
keri), motive să gândească o strategie de abordare a poten-
ţialilor clienţi IMM-uri. Cristian FUGACIU, Director General, 
MARSH România, afirma la începutul acestui an (coinciden-
ţă?): Ponderea primelor intermediate de brokeri va creşte, în 
principal pe partea de retail. Pe piaţa de corporate, majorita-
tea firmelor au deja o anumită cultură, o anumită practică în 
domeniu, iar multe dintre companiile multinaţionale lucrează 
deja cu un broker, ceea ce înseamnă că această piaţă este mai 

bine reprezenta
tă de brokeri. 
Acelaşi mesaj, 
altă formă. Din 
p e r s p e c t i v ă 
personală, pot 
afirma că 90% 

dintre IMM-
uri nu lu-

crează 
c u 

un broker de asigurare, iar soluţiile oferite acestora de mul-
te ori este foarte dificil să fie “tailor-made”. De aceea, un 
efort direcţionat către această categorie de clienţi ar putea 
aduce reale beneficii întregii industrii.
	 În ultimii patru ani doar două companii locale au 
lansat produse destinate IMM-urilor. Prima, BCR Asigurări, 
în anul 2004, a început să ofere produsul SMART IMM, iar 
cea de-a doua, UNITA, începe să ofere un produs similar, 
BUSINESS CLASS, în 2006. 
	 Ce s-a întâmplat la nivel internaţional? MARSH, 
AON şi WILLIS achiziţionează brokeri de asigurări de talie 
mică care oferă soluţii dedicate IMM-urilor şi o parte din 
strategia lor de extindere  şi majorare a profitului operaţio-
nal are drept ţintă zona IMM-urilor. Asigurători europeni îşi 
(re)organizează departamente orientate retail-ului şi IMM-
urilor. Asociaţiile profesionale şi organizaţiile din diverse 
industrii îşi (re)negociază programe de fidelizare a membri-
lor prin oferirea de soluţii complexe de asigurare din par-
tea unor parteneri din industria asigurărilor (asigurători sau 
brokeri), soluţii care să răspundă necesităţilor din industria 
în care activează şi, în plus, să aibă acces la aceleaşi pieţe şi 
soluţii la care clienţii corporate au acces mai uşor.
	 Şi cu siguranţă acesta nu este finalul. IMM-urile 

încep să fie considerate din ce în ce mai mult drept par-
teneri strategici. În CE, mai mult de 66% din forţa 

de muncă activează în sectorul IMM, iar acesta 
este un indicator foarte important când dis-

cutăm despre produse precum: Emplo-
yers Liability, Employee Benefits, Re-
tirement Plans, Business Interruption, 
Professional Liability, Products Liabili-
ty, Fleet car şi, de ce nu, Risk Manage-
ment.
	 Îmi propun să abordez fiecare 
dintre aceste tipuri de produse şi/sau 
soluţii de protecţie prin asigurare, ală-
turi de exemple comparative din piaţa 
internaţională. De ce? Pentru că spre 
asta ne îndreptăm. Chiar cu o viteză 
mai mare decât a celor care folosesc 
sau au acces la produsele de asigurare, 
pentru că în cazul României, cel puţin 
într-o primă fază, nu va trebui decât 
să copiem şi, acolo unde necesităţile 
sunt diferite, să aducem modificări. 
Esenţială însă nu va fi modificarea, ci 
deschiderea de a o face. Dorim să re-
inventăm roata sau doar să o folosim 
aşa cum a fost ea inventată? Personal, 
apreciez foarte mult bicicleta interbe-
lica a Mariei MIHĂESCU (supranumită 
şi Miţa Biciclista), dar savoarea dată 
de o plimbare cu un astfel de mijloc 
de locomoţie nu poate înlocui nece-
sitatea contemporană de a te deplasa 
rapid şi “eficient”, rezistând gropilor şi 
parcurgând mai uşor distanţe mari. 
	 Industria asigurărilor are o 
singură filosofie: Protecţia. O protecţie 
care trebuie să ţină cont de realitatea 
în care asiguraţii trăiesc. Astfel că, pen-
tru nostalgicii de astăzi ai Bucureştilor 
dintre cele două războaie mondiale, 
ASIGURAREA va trebui sa le ofere în-
totdeauna protecţie pentru o depla-
sare pe Calea Victoriei şi nu pe Podul 
Mogoşoaiei. � g
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Economia naţională
După 1991, ca naţiune independentă şi aproape 

lipsită de resurse naturale, Belarus a dus-o greu. Şi-a păstrat 
în linii mari economia pe stil vechi, sovietic, privatizând sau 
modernizând foarte puţin din industrie în vederea creşte-
rii competitivităţii pe piaţa mondială. După destrămarea 
Uniunii Sovietice, Belarus era una dintre cele mai industri-
alizate ţări din lume din punct de vedere al ponderii în PIB. 
De asemenea, Belarus era şi cea mai bogată ţară din CSI. 

Astăzi, cea mai mare parte a economiei naţio-
nale este controlată de stat, la fel ca până la separarea de 
Uniunea Sovietică. Principala zonă industrială şi economi-
că a Belarusului se află în capitala Minsk şi în jurul acesteia. 
Ţara păstrează legături strânse cu Rusia, pe care se bazează 
aproximativ 60% din volumul importurilor şi jumătate din 
exporturi. Rusia a oferit Belarusului ajutoare de peste 681,5 
milioane euro, prin anularea datoriilor şi furnizarea de pe-
trol şi gaze naturale ieftine. 

În prezent, rata creşterii economice din Belarus 
este una din cele mai ridicate din Europa, atingând con-
stant în ultimii ani un procent de până la 10%, ocupând, 
din acest punct de vedere, locul patru în rândul ţărilor CSI.

În 2006, PIB-ul Republicii Belarus a înregistrat o 
creştere de 9,9%, iar inflaţia a fost de 6,6%. Potrivit progra-
mului de dezvoltare social-economică a ţării în perioada 
2006-2010, PIB-ul se estimează a fi la nivelul 146-155% faţă 
de perioada anterioară de cinci ani. În medie, se estimează 
o creştere anuală de 8-9%. 

Evoluţia pieţei asigurărilor
Din păcate, perioada încrederii populaţiei în li-

niştea şi siguranţa oferite de serviciile de asigurare a rămas 
în istorie, în umbra marelui urs. După ruinarea sistemului 
financiar sovietic, când investiţiile populaţiei în asigurări 
s-au devalorizat, companiile de profil s-au aflat într-o situ-
aţie de neinvidiat care se regăseşte şi în prezent, în ceea ce 
priveşte încrederea populaţiei. Probabil acesta este moti-

vul principal pentru care piaţa de profil din Belarus, chiar 
dacă are o istorie de peste 15 ani, abia acum începe să se 
dezvolte.

Într-un format analitic tradiţional vom trece în 
revistă o serie de momente pe care s-a axat piaţa asigurări-
lor din Belarus în anul 2006, analizând unele date statistice, 
evidenţiind tendinţe şi comentând evenimente.

Piaţa asigurărilor din Belarus în 2006
La sfârşitul anului 2006, pe piaţa asigurărilor 

din Belarus îşi desfăşurau activitatea de asigurare 22 de 
companii, dintre care patru erau specializate pe segmen-
tul life. De asemenea, pe piaţă activau patru companii de 
brokeraj în asigurări. În acelaşi an, trei asigurători şi-au 
încetat activitatea, iar în ultimii trei ani 16 asigurători din 
Belarus s-au retras de pe piaţă: AGRO, BELASKO, BOYAR, 
BELBRIT, BELCASCO, BELSTRAHINVEST, CHALLENGER, 
JIZNI, KAPITAL, MEDPOLIS, MTZ–perspectiva, PF Vest, 
SALAMANDRA, SLAVNEFTIGAZ, SLAVPOLIS şi VESTASKO.

În 2006, structura pieţei nu a suferit modificări 
semnificative. BELGOSSTRAKH deţine în continuare poziţia 
de lider, cu o cotă de piaţă de aproximativ 60%, urmată de 
B&B Insurance Co şi de PROMTRANSINVEST. În rândul prime
lor zece companii din top se regăsesc şi doi asigurători de life, 
STRAVITA şi BNSPF. Concentrarea pe piaţă este foarte mare, 
primii zece asigurători cumulând o cotă de peste 96%.

În 2006, companiile de asigurare din Belarus au 
raportat prime brute subscrise în valoare de 204,59 milioa-
ne euro, în creştere cu 16,7% faţă de anul 2005. Chiar dacă 
spre sfârşitul anului 2006 ritmul de creştere a fost mai acce-
lerat comparativ cu ianuarie 2006 (5%), nu au fost depăşite 
creşterile din anii anteriori (30,2% în 2003, 34,2% în 2004 şi 
22,9% în 2005).

În 2006, în Belarus, densitatea asigurărilor pe cap 
de locuitor a reprezentat aproximativ 17,5 euro. Penetrarea 
asigurărilor a scăzut până la 0,7%, menţinându-se totuşi în 
limitele ultimilor ani, 0,6 - 0,8%.

> Suprafaţa: 207.600 km²
> Lungimea graniţelor: 2.900 km
> Ţări vecine şi lungimea graniţelor: Letonia (141 km), Lituania (502 
km), Polonia (407 km), Rusia (959 km) şi Ucraina (891 km)
> Capitala: Minsk
> Structura administrativă: 6 provincii şi un municipiu
> Tip guvernamental: Republică
> Populaţia: 9.724.723 locuitori (estimare iulie 2007)
> Naţionalităţi: bieloruşi (81,2%), ruşi (11,4%), polonezi (3,9%), 
ucraineni (2,4%), alte minorităţi (1,1%)
> Moneda naţională: Rubla belarusă (BYR)
> Rata de schimb: 1 BYR = 0,0003 euro
> Produsul Intern Brut (PIB): 55,8 miliarde euro (estimare 2006)
> PIB/locuitor: 5.439 euro (estimare 2006)
> Numărul companiilor de asigurare: 22 (2006)
> Prime brute subscrise: 204,59 milioane euro (2006)
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Indicatorii generali care reflectă rolul asigurărilor 
în economia naţională sunt încă la un nivel scăzut, chiar şi 
în comparaţie cu ţările vecine. Astfel, în Ucraina densitatea 
asigurărilor atinge valori cel puţin duble comparativ cu 
Belarus, aproximativ 38,9 euro, iar în Rusia şi Lituania, densi-
tatea asigurărilor este de 106 euro şi, respectiv, 110 euro pe 
cap de locuitor. În ceea ce priveşte penetrarea asigurărilor, 
în Rusia şi în Ucraina acest indicator se situează între 2-4%, 
iar în ţările Europei de Est între 8-10%. La nivel naţional se 
estimează o valoare de 1,5% abia pentru anul 2011.

În Belarus continuă să domine asigurările obliga-
torii. Potrivit raportărilor pe anul 2006, 62,8% din totalul pri-
melor brute subscrise revin claselor de asigurări obligatorii. 
În anii anteriori, această pondere era ilustrată astfel:  55,9% 
în 2002, 59,1% în 2003, 67,9% în 2004 şi 67,7% în 2005. 
Portofoliul majorităţii asigurătorilor cu capital de stat sunt 
afectate de un mare dezechilibru în ceea ce priveşte asigu-
rările obligatorii, care deţin o pondere de 70%. Mai mult, 
78% din subscrierile companiei BELGOSSTRAKH, lider pe 
piaţă, provin din asigurările obligatorii, în timp ce compani-
ile PROMTRANSINVEST (locul 3 în piaţă) şi BELEXIMGARANT 
(locul 8 în piaţă) înregistrează ponderi de 39% şi, respectiv, 
49% a asigurărilor obligatorii în total subscrieri. 

La polul opus, asigurările facultative înregistrează 
ritmuri de creştere semnificative, mai ales în ceea ce priveş-
te asigurările de proprietate, precum şi pensiile facultative.

Daune plătite 
În 2006, daunele plătite de către asigurătorii din 

Belarus raportate la primele încasate au reprezentat 53,3% 
( 25,7% în 2000, 28,2% în 2001, 33,4% în 2002, 36,9% în 
2003, 39,2% în 2004 şi 42,1% în 2005), tendinţa de creştere 
fiind evidentă. Asigurările obligatorii deţin în continuare 
ponderea cea mai mare în total daune plătite (65%), în ace-
laşi timp înregistrându-se şi creşteri pe segmentul asigu-
rărilor facultative, în special pentru asigurările de bunuri.  
Rata daunei a reprezentat  pentru această categorie 67,4%. 
O influenţă majoră asupra daunalităţii din 2006 au avut-o 
despăgubirile cauzate de prăbuşirea satelitului BELKA, con-
tribuind cu 70% la total daune plătite pentru asigurările de 
bunuri a întreprinderilor, iar în total asigurări facultative 
aproximativ 30%.

Active
Capitalul social al companiilor de asigurare din 

Belarus a totalizat, la finele anului 2006, aproximativ 32,3 
milioane euro, dublu faţă de 2005, în timp ce activele s-au 
ridicat la 61,61 milioane euro. În acelaşi timp, prin decizia 
Cabinetului de Miniştri de la Minsk, a fost majorat capi-
talul social al companiei de reasigurare BELEXIMGARANT 
cu 3 milioane euro, intenţionându-se, până la finele anu-
lui 2006, majorarea acestuia cu încă 24 milioane euro, sau 
80% din volumul total al capitalului social deţinut de către 
companiile de asigurare de pe piaţă. Aceste decizii sunt în 
conformitate cu Decretul Preşedintelui Republicii Belarus, 
prin care compania de stat BELEXIMGARANT va efectua 
asigurarea contractelor de export.

Segmentul reasigurărilor
Asigurătorii din Belarus îşi cumpără o protecţie 

suplimentară pe piaţa internaţională, ceea ce duce la creş-
terea stabilităţii sistemului naţional de asigurări şi a con-
tractelor concrete încheiate. Eficienţa acestei practici a fost 
demonstrată prin situaţia legată de prăbuşirea satelitului 
BELKA, când mai mult de jumătate din daune au fost plăti-
te de către reasigurătorii străini, fără de care 10,9 milioane 
euro rămâneau în povara pieţei locale.

DAUNE PLĂTITE 2006-2005 mii Eur

Compania Daune plătite 
2006

Daune plătite 
2005 Evoluţie %

BELGOSSTRAKH 65.504,71 49.375,80 32,67

B&B Insurance Co 8.072,65 3.850,52 109,65

PROMTRANSINVEST 17.016,64 4.108,40 314,19

TASK 5.991,50 4.253,68 40,85

BELNEFTESTRAKH 3.893,04 2.752,12 41,46

STRAVITA 218,00 80,43 171,02

BELCOOPSTRAKH 2.178,84 1.135,59 91,87

BELEXIMGARANT 1.063,12 710,53 49,62

BNSPF 193,45 126,03 53,49

BROLLI 1.252,27 647,82 93,30

Top 10 105.384,22 67.040,92 36,38

TOTAL 109.049,82 72.644,37 50,11

Sursa: Ministerul de Finanţe al Republicii Belarus;  revista TOP Insurer

BELGOSSTRAKH 58,42BROLLI 1,37

BNSPF 1,52

BELEXIMGARANT 2,41

BELCOOPSTRAKH 2,77

STRAVITA 3,03

BELNEFTESTRAKH 4,72

TASK 6,70

PROMTRANSINVEST 7,09

B&B Insurance Co 8,31 Altele 3,66

Cota de piaţă 2006 (total asigurări) - procente

6Clădirea Bibliotecii din Minsk
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La sfârşitul anului 2007, reasigurările au fost pu-
ternic influenţate de înfiinţarea companiei de reasigurări de 
stat BELEXIMGARANT, a cărei scop principal a fost diminua-
rea volumului de prime de asigurare cedate în afară. Din alt 
punct de vedere, după cum ne arată şi raportările, nu s-au 
înregistrat sume mari cedate peste hotare, iar pe de altă 
parte, prezenţa acestui reasigurător de stat nu poate împie-
dica necesitatea de reasigurare pe pieţele internaţionale. 
Mai mult, BELEXIMGARANT este încă la începutul drumu-
lui pentru atragerea riscurilor de pe alte pieţe, în prezent 
majorându-şi portofoliul doar prin obţinerea riscurilor ad-
ministrative de la asigurătorii din Belarus, pentru care oferă 
o despăgubire minimă.

Programul de dezvoltare 
pentru perioada 2006 - 2010

Întreg anul 2006, piaţa asigurărilor din Belarus a 
aşteptat aprobarea programului de dezvoltare a asigurări-
lor pentru perioada 2006 - 2010. Există speranţa ca statul, 
în contextul unei decizii avantajoase (pentru el) în ceea ce 
priveşte asigurările obligatorii, va reveni la principiile regle-
mentării şi dezvoltării pieţei, poziţionând piaţa asigurărilor 
pe lista priorităţilor sale. 

Aşteptat un an, programul a fost aprobat abia 
pe 29 decembrie 2006 şi conţine din abundenţă aspecte 
care ţin de asigurările de viaţă şi mai ales de dezvoltarea 
asigurătorilor de stat. În ceea ce priveşte companiile priva-

te şi brokerii şi agenţii de asigurare, acestora nu li se acor-
dă importanţă, chiar dacă evoluţia pieţei depinde în mod 
direct de evoluţia lor. De asemenea, nu se menţionează 
mai nimic despre relaţiile la nivelul întregii pieţe. Capitolul 
concurenţă nu îşi găseşte locul printre obiective precum 
consolidarea rolului statului şi dezvoltarea companiilor de 
stat. Iar în continuare, asigurărilor obligatorii şi asigurărilor 
facultative li se acordă aceeaşi importanţă aparent, deoa-
rece se doreşte până în 2011 un raport 50/50 între acestea 
în structura primelor. De asemenea, unul dintre obiectivele 
punctate în program este “stimularea dezvoltării prioritare 
a asigurărilor facultative”, urmat de un alt obiectiv, “extin-
derea sferei de aplicare a asigurărilor obligatorii”. Ce este 
mai important, “stimularea” sau “extinderea”? Se pare că 
asigurările facultative se vor dezvolta de la sine, pentru că 
partea cu “stimularea”, din text, nu este detaliată.

Evoluţia pieţei în primele nouă luni 
ale anului 2007

În primele nouă luni ale anului 2007, companiile 
de asigurare din Belarus au raportat prime brute subscri-
se în valoare de 146,52 milioane euro, în creştere cu 19,3% 
comparativ cu aceeaşi perioadă a anului 2006. În ceea ce 
priveşte asigurările facultative, pe acest segment primele 
au totalizat circa 59,9 milioane euro (aproape 41% din total 
subscrieri).

PRIME BRUTE SUBSCRISE 2006-2005 mii Eur

Compania Prime brute subscrise 2006 Prime brute subscrise 2005 Evoluţie % Cota de piaţă 2006 %

BELGOSSTRAKH 119.524,26 106.317,36 12,42 58,42

B&B Insurance Co 17.009,14 11.292,86 50,62 8,31

PROMTRANSINVEST 14.510,07 11.117,80 30,51 7,09

TASK 13.701,04 11.563,32 18,49 6,70

BELNEFTESTRAKH 9.653,20 8.102,01 19,15 4,72

STRAVITA 6.190,42 2.613,99 136,82 3,03

BELCOOPSTRAKH 5.671,85 4.410,23 28,61 2,77

BELEXIMGARANT 4.928,70 3.587,66 37,38 2,41

BNSPF 3.110,52 2.918,02 6,60 1,52

BROLLI 2.811,54 2.110,82 33,20 1,37

Top 10 197.110,74 164.034,07 16,78 96,34

TOTAL 204.586,75 172.622,61 18,52 100,00

Sursa: Ministerul de Finanţe al Republicii Belarus;  revista TOP Insurer

STRAVITA 61,82
BNSPF 31,06

SED’MAYA Liniya 7,11

Cota de piaţă 2006 % - Asigurări de viaţă

5Palatul Republicii
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ASIGURĂRI DE VIAŢĂ 2006-2005 mii Eur

Companie

Prime 
brute 

subscrise 
2006

Prime 
brute 

subscrise 
2005

Daune 
plătite 
2006

Daune 
plătite 
2005

Cota de 
piaţă 

2006 %

STRAVITA 6,190.42 2,613.99 218 80.43 61.82

BNSPF 3,110.52 2,918.02 193.45 126.03 31.06

SED’MAYA Liniya 711.83 398.99 132.62 52.7 7.11

PENSIONNYE 
Garantii 0.29 177.02 60.41 9.75  - 

TOTAL 10,013.06 6,108.02 604.48 268.91 100.00

Sursa: Ministerul de Finanţe al Republicii Belarus;  revista TOP Insurer

STRUCTURA PORTOFOLIULUI DE ASIGURĂRI 2006 mii euro

Tip de asigurare

În procent la:

Prime brute 
subscrise

Total prime 
brute subscrise

Perioada 
similară a anului 

2005
Daune plătite

TOTAL 165.881,15 100 116,72 88.418,77

Asigurări facultative, total 61.666,85 37,18 137,83 30.779,19

Inclusiv:

1. asigurări de persoane 14.396,80 8,68 143,73 2.200,92

2. asigurări de bunuri 41.066,02 24,76 142,29 27.679,83

3. asigurarea răspunderii 6.204,02 3,74 105,78 898,44

Asigurări obligatorii, total 104.214,30 62,82 107,03 57.639,58

Inclusiv:

1. asigurări de bunuri: asigurarea construcţiilor aparţinând cetăţenilor 6.746,78 4,07 113,33 2.949,26

2. asigurări de persoane 45.834,42 27,63 107,22 31.041,42

3. asigurarea răspunderii 51.633,10 31,13 106,08 23.648,82

Sursa: Ministerul de Finanţe al Republicii Belarus

Totodată, asigurătorii din Belarus au plătit, în 
perioada analizată, daune de aproximativ 73,23 milioane 
euro, dintre care 34,5% au fost pe segmentul asigurărilor 
facultative.

La data de 1 octombrie 2007, capitalul social al 
asigurătorilor din Belarus totaliza 74,65 milioane euro, ma-
jorându-se cu peste 100%, faţă de perioada similară a lui 
2006. Valoarea totală a rezervelor de asigurare reprezenta, 
la sfârşitul lunii septembrie 2007, 127,1 milioane euro, din 
care 100,05 milioane euro pentru asigurările generale.

În perioada analizată, pe piaţa din Belarus acti-
vau 22 de companii de asigurare, dintre care patru având 
capital de stat. Forţa de muncă din sfera asigurărilor este 
compusă din peste 11.000 de persoane, inclusiv aproxima-
tiv 4.700 de angajaţi la companiile de stat, dintre care circa 
3.000 de angajaţi ai BELGOSSTRAKH.

Tendinţe 2007
Anul trecut, în rândul companiilor de asigurare 

din Belarus s-au evidenţiat  două tendinţe principale. În 
timp ce asigurătorii privaţi au fost ocupaţi cu atragerea in-
vestitorilor străini pentru suplinirea resurselor şi majorarea 
capitalului, companiile de stat s-au concentrat asupra reali-
zării prognozelor de început de an şi a obiectivelor din pro-
gramul de dezvoltare pentru următorii cinci ani, fapt care 
uneori atrăgea după sine reducerea tarifelor şi majorarea 
considerabilă a comisioanelor agenţilor. 

Totodată, asigurătorii privaţi au avut totuşi suc-
ces în urma căutărilor. Cei care chiar au căutat au şi găsit, şi 
anume B&B Insurance Co (locul 2 în piaţă), BNSPF (locul 9), 
ALVENA (locul 11), BASO (locul 17) şi GARANTIA (locul 20).

Companiile de stat însă nu au reuşit să îndepli-
nească obiectivele propuse, dar mai au timp de încercări 
până în 2010. 

Acest articol a fost realizat cu sprijinul

5Monumentul Victoriei, Minsk
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Big Bang 2012
Valoarea este dată de creşterea şanselor de atin-

gere a obiectivelor propuse în planul de afaceri, în redu-
cerea incidenţei problemelor neprevăzute, mai puţine 
surprize şi deci o mai bună reputaţie în faţa acţionarilor şi 
clienţilor, totul conducând la îmbunătăţirea deservirii asi-
guraţilor şi, nu în ultimul rând, la un cost mai redus al riscu-
rilor. Şi cum schimbarea este întotdeauna greu de acceptat, 
este evidentă şi reticenţa faţă de administrarea riscurilor, 
necesitând abilităţi puternice de conducere şi o abordare 
prudentă pentru a avea succes în această direcţie. Printre 
principalele obstacole se regăsesc şi lipsa de implicare şi 
participare, lipsa accesului la persoanele potrivite, resurse 
insuficiente, lipsa beneficiilor imediate (tangibile) şi lipsa 
unui plan clar. Este nerealist, de exemplu, să te aştepţi ca 
toţi directorii dintr-o societate de asigurare să devină din-
tr-o dată susţinători pasionaţi. Dar pe măsură ce se contu-
rează rolul pe care îl au în acest proces, precum şi efectele 
benefice în realizarea propriilor obiective, apare şi reacţia 
pozitivă. 

Şi dacă vrem sau nu, Solvency II va juca un rol 
important în viaţa managerilor de risc din industria asigu-
rărilor din România şi, ca atare, este în interesul acestora 
să dorească să ştie cum vor fi afectaţi de această reformă, 
înainte ca ea să fie implementată. Atâta timp cât reuşeşti să 
descifrezi ce înseamnă acest lucru, eşti câştigat. Principiul 
ce stă la baza acestei iniţiative este înţelegerea riscurilor 
integrate în activitatea lor şi alocarea capitalului suficient 
pentru acoperirea acestora. Cei trei piloni se referă la: ce-
rinţe de capital (Pilonul I), activitatea de supraveghere în 
scopul identificării societăţilor cu un profil de risc ridicat 
(Pilonul II) şi raportarea informaţiilor suplimentare (Pilonul 
III). Cel mai important pentru managerii de risc pare să fie 
Pilonul II, pentru că una din sarcinile acestui pilon este să 
se asigure că societăţile de profil răspund unor standarde 
adecvate de management de risc şi acest lucru va încuraja 
în mod evident această abordare. Autoritatea de suprave-
ghere va trebui să fie convinsă de calitatea datelor, calcu-
lul estimatorilor, existenţa funcţională a sistemelor care să 
gestioneze riscurile unice ale fiecărei societăţi de asigurare, 
direcţiile de acţiune, în cazul în care anumite riscuri se ma-
nifestă, şi înţelegerea modului în care riscurile se asociază 
şi interacţionează. Pilonul II reprezintă însă o provocare în 
sine şi pentru autorităţile de supraveghere, nu numai pen-
tru asigurători, pentru că, pe lângă cunoaşterea regulilor şi 
verificarea aplicării acestora de către autoritate, atenţia se 
va concentra asupra evaluării activităţii societăţilor de asi-

gurare, a portofoliilor investiţionale etc., ceea ce va necesi-
ta oameni cu pregătire specializată în risc management. 

Vorbind însă de alocarea capitalului, o atenţie de-
osebită va fi acordată modelelor financiare stohastice care 
permit simularea unor scenarii posibile şi a modului în care 
aceste scenarii vor afecta activitatea curentă. Acest lucru 
înseamnă stabilirea unui nivel al capitalului care să garan-
teze o probabilitate mică de neplată. La un nivel elementar, 
întrebarea pe care o ridică capitalul economic este: Care 
este nivelul activelor necesar astăzi pentru a oferi suficien-
te garanţii că obligaţiile viitoare vor fi achitate? 

Imaginându-ne o distribuţie cumulativă de probabili-
tăţi a unor posibile rezultate pentru o societate de asigura-
re şi impactul acesteia asupra capitalului economic, foarte 
multe rezultate pot fi favorabile sau mai puţin favorabile, 
ori extrem de nefavorabile. Şi pentru aceste situaţii deza-
vantajoase din urmă trebuie să ne asigurăm că există sufi-
cient capital economic, astfel încât riscul asiguraţilor să fie 
redus la un minim în caz de insolvabilitate sau inoperabi-
litate a obligaţiilor asigurătorului. Pentru a obţine nivelul 
capitalului economic se începe prin elaborarea unui bilanţ 
evaluat în preţurile pieţei, şi câteva dintre ingredientele 
acestui bilanţ sunt:

avaloarea de piaţă a activului MVA (începe din bilanţ, 
se elimină activele necorporale şi se evaluează activele ră-
mase la valoarea lor de piaţă - preţul de piaţă).

> Foarte puţini manageri sunt convinşi de avantajele adoptării unui sistem de management de risc integrat. Este adevărat 
că foarte multe aspecte ale unui astfel de sistem sunt deja implementate în societăţile de asigurare, dar în mod izolat. Atunci 
când armonizezi procesele, simplifici. Integrarea practicilor existente într-o structură organizată, cu un limbaj comun, dau 
valoare acestui element vital. Succesul implementării este dat însă de implicarea şi participarea managerilor. Dacă este privit 
doar ca o altă iniţiativă legislativă, atunci este sortit pieirii.

Impresia mea este că una dintre problemele multor societăţi este lipsa de imaginaţie în a vedea când 
lucrurile devin periculoase. Lee COPPACK, Market Analyst, Strategic Risk

Diana Gănescu
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avaloarea de piaţă a pasivului MVL, care este com-
pusă din: CEL - aproximarea răspunderilor la valoarea lor 
curentă (cea mai bună estimare), plus MVM (market value 
margin), care echilibrează nivelul capitalului în susţinerea 
riscurilor asociate;

avaloarea de piaţă a taxelor MVT - taxe ce vor fi plă-
tite pe active;

adiferenţa reprezintă resurse financiare disponibile 
(AFR) sau capital economic disponibil, care reprezintă ga-
ranţia plăţii despăgubirilor viitoare ale asiguraţilor. Acestea 
acoperă volatilitatea: 
a) costurilor daunelor neplătite din portofoliul existent de 
asiguraţi; 
b) rezultatele planificării viitoarelor prime de asigurare; 
c) riscul de piaţă, credit şi operaţional. 

După cum am precizat, Solvency II funcţionează 
pe principul următor: cu cât riscurile sunt mai bine înţelese 
şi mai în detaliu descrise, cu atât va fi nevoie de un nivel 
mai redus de capital. Legat de clasele de asigurare predic-
tibile, nivelul primei de asigurare asociate acestora va fi 
mai scazut, iar cele cu efecte pe termen lung şi mult mai 
volatile vor necesita capital suplimentar pentru a compen-
sa pentru incertitudini mai mari, devenind în acest fel mai 
scumpe. Pe total, efectul Solvency II nu va modifica nivelul 
primelor de asigurare, dar dacă totuşi există tipuri de asi-
gurări importante pentru o anumită societate (în special 
cele de răspundere), atunci primele de asigurare vor creşte. 
Solvency II nu este atât de complicat precum pare şi nici 
atât de departe. De anul 2012 ne despart efectiv doar 5 ani 
şi nu trebuie pus nimic „on hold”. Practic, în anul 2008 se va 
resimţi „presiunea” legislativă, promovată în principal prin 
întâlniri bilaterale cu participanţii din piaţă, în cadrul mult 
aşteptatei Conferinţe CEIOPS din iunie 2008 (anunţată pe 
site-ul CSA), şi poate că şi prin interesul şi dezbaterile din 
ce în ce mai crescute al managerilor de risc prezenţi în soci-
etăţile de asigurare româneşti.

Şi, aşa cum a subliniat şi Paul SHARMA, în iunie 
2007, legislaţia locală pre-Solvency II a fiecărei ţări se mo-
difică şi se va adapta în mod voluntar în majoritatea ţărilor 
europene tinzând spre Solvency II, înainte de aderarea la 
acest regim, pentru a facilita tranziţia către acesta. Până 
în prezent, autorităţile de supraveghere din ţări ca Olan-
da, Marea Britanie, Portugalia şi Suedia şi-au completat 
şi modificat propriile norme relativ la cerinţele de capital 
(Pilonul I), pentru a contrabalansa impactul complexităţii 
şi detalierii cerute de cele două abordări: standardizată şi 
personalizată (bazată pe modele interne proprii). Astfel, în 
varianta standard, deşi în legislaţie sunt disponibile câteva 
seturi de scenarii (de ex., ce efect produc asupra bilanţului 
diferite şocuri asupra capitalului sau schimbări de evoluţie 
ale anumitor randamente), pentru a vedea impactul aces-
tora în bilanţ este nevoie de înţelegerea destul de rafinată 
a indicatorilor macroeconomici specifici ţării respective, a 
instrumentelor investiţionale prezente pe piaţă şi a exis-
tenţei unei baze de date adecvată. Pe de altă parte, mo-
delarea internă oferă un grad de libertate foarte mare în 
folosirea unor modele potrivite în măsurarea nivelului de 
capital, astfel încât probabilitatea de neplată să fie redusă 
la minimum (99,5% pentru un an). Validitatea acestor mo-

dele va depinde însă de examinarea de către autoritatea 
de supraveghere. Astfel, constrângerile oferite de formula 
standard (model intern simplu, care presupune un anumit 
nivel de varietate a riscurilor, înglobând o corecţie minimă), 
se compensează cu oportunitatea oferită de libertatea în 
construirea unui model propriu unic, bazat pe propriile es-
timări şi corelaţii. 

Acei oameni care vor fi capabili să creeze un model 
intern viabil vor avea un avantaj semnificativ asupra acelora 
care nu vor reuşi; adică, numai aceia care cunoscând şi înţe-
legând activitatea organizaţiei şi a clienţilor acesteia reuşesc 
să construiască un astfel de model, vor fi recunoscuţi de către 
autorităţile competente.
Elementul cheie în obţinerea unei poziţii competitive pe pia-
ţă constă în metoda pe care o vor aplica sub acest regim de 
solvabilitate şi complexitatea acesteia faţă de a colegilor lor. 
Posibila reducere a capitalului rezultată din măsurarea cores-
punzătoare a riscurilor devine un element extrem de impor-
tant care se reflectă în preţ şi în avantajul competitiv. Paul 
SHARMA 

Aşadar, cum putem dezvolta un model intern anga-
jându-ne astfel în măsurarea capitalului economic? Există 
un număr de decizii importante referitoare la modalitatea 
în care se doreşte abordarea acestei probleme, şi anume 
trebuie:

adefinit orizontul de timp: pe un an, pe mai mulţi ani 
(funcţie de ciclurile de subscriere) sau funcţie de run-off-ul 
portofoliului existent;
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adefinit capitalul: economic sau bazat pe principii 
contabile;

adefinite tehnicile de estimare a riscurilor (riscul rui-
nării, VaR , TVAR );

ace riscuri se includ în model - multe companii, când 
demarează construcţia modelului pentru prima oară, îşi 
prioritizează riscurile şi încep prin a surprinde mai întâi, de 
exemplu, riscul de subscriere şi de piaţă, şi apoi îl dezvoltă 
pentru riscul de credit, operaţional, lichiditate; 

adefinită metodologia de măsurare (scenarii limită, 
modelare stohastică);

astabilit modul de agregare a tuturor riscurilor care 
se doresc analizate (ajustări variantă/covariantă, aditivita-
te, interacţiuni stohastice).

De exemplu, riscul de subscriere, care rezultă din in-
certitudinea estimărilor daunelor viitoare, poate fi măsurat 
cu ajutorul datelor istorice în două moduri: empiric (exami-
narea evoluţiei istorice) şi statistic (compararea rezultatelor 
proiecţiilor diferitelor modele). Practic, se execută un grafic 
pe ani calendaristici, evidenţiind daunele plătite, daunele es-
timate şi proiecţiile actuariale pentru viitor. Calcularea capi-
talului economic plecând de la riscul de subscriere înseamnă 
translatarea acestor date într-un model economic, care înce-
pe cu proiecţia istorică a daunelor într-un triunghi run-off. 
Întrebarea care se pune este cum va arăta restul triunghiului 
şi care va fi experienţa viitoare din subscrierile ce vor urma. 

Există anumite criterii de alegere a unui model sau 
altul în funcţie de cerinţele de date, uşurinţa implementă-
rii, gradul de evaluare logică solicitat, tipul de risc măsurat 
(procese, parametri, model), rezistenţa la încălcări ale con-
diţiilor de bază, robusteţea datelor, capacitatea de extensie 
şi de corelare etc. Printre exemple se pot enumera: metoda 
Mack /Murphy, Bootstrap, metoda practică care foloseşte 
simularea Monte Carlo pentru a estima distribuţiile pe baza 
celor mai populare metode deterministe: chain-ladder, loss 
ratio, Bornhuetter - Ferguson, metoda structurală - foarte 
complexă (care ia în calcul efectele economice şi sociale, 
de ex., inflaţia, zgomotul). În termeni practici, folosind un 
model de capital pe un studiu de reasigurare (reasigurarea 
fiind privită ca o formă de capital), se poate optimiza costul 
reasigurării, reţinerea proprie şi limita pe contract.

Nu ne rămâne decât să participăm la QIS 4, respec-
tând în acest fel promisiunea făcută către Financial Service 
Authority din Marea Britanie, în noiembrie 2007, şi ca un 
angajament faţă de noi înşine de a ne implica în propriile 
probleme. Conştientizarea importanţei acestui proces este 
este de maximă prioritate.

Şi cine mai poate afirma acum că industria asigurări-
lor este plicticoasă şi lipsită de imaginaţie, prin implicarea 
abordării Bayesiene? 

Risk Management
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Să începem cu eficienţa, capitol la care stăm 
bine. Peste patru milioane de contribuabili şi-au ales fon-
dul de pensii, astfel că miza distribuţiei pe baza loteriei a 
devenit una secundară. Indiferent cum vor fi repartizaţi cei 
3-400.000 de contribuabili rămaşi în afara jocului, un lucru 
e clar. Pentru 3 - 4 administratori, cadoul făcut de loterie 
va reprezenta doar cireaşa de pe tort, în timp ce, pentru 
restul firmelor, bomboana pe colivă. Nu dăm nume, dar vă 
indicăm sursa documentării: topul final al firmelor de pen-
sii obligatorii. 

Motorul care a pus în mişcare tăvălugul aderă-
rilor nu l-a reprezentat aşa cum s-ar crede efortul statului 
de a informa contribuabilii ci, aţi ghicit, banii. Mai precis, 
milioanele de USD oferite agenţilor de marketing de că-
tre administratori sub formă de comisioane pentru clienţii 
atraşi. Banii s-au dovedit aşadar cel mai eficient mijloc de 
comunicare a reformei pensiilor la nivel social, dar şi cel 
mai bun instrument de persuasiune în rândul contribuabi-
lilor. Unde n-a mers cu vorba bună, s-a umblat la portofel. 
În definitiv, scopul scuză mijloacele!

În ce priveşte actorii pieţei, în septembrie, luna 
startului în cursa pentru clienţi, majoritatea analiştilor con-
sidera că succesul unui administrator sau altul va fi influen-
ţat decisiv de două elemente aflate într-o strânsă conexiu-
ne: notorietatea propriului brand pe piaţa românească şi 
eficienţa campaniilor de marketing (incluzând-o aici şi pe 
cea a forţei de vânzări). În linii mari, regula s-a respectat, 
dacă urmărim clasamentul final. ING şi ALLIANZ-ŢIRIAC, cei 
doi mari operatori care deţin mai bine de jumătate din pia-
ţă, sunt companii cu o bună notorietate şi, lucru deloc de 
neglijat, au investit sume enorme în promovarea pensiilor 
şi în motivarea reţelelor proprii de agenţi de marketing. 
Dacă succesul lor era unul previzibil, cota de piaţă realizată 
de cele două firme a reprezentat, suntem convinşi, o sur-
priză chiar şi pentru propriii acţionari. În septembrie 2007, 
de exemplu, Bram BOON, şeful ING, îşi propunea să realize-
ze un obiectiv de circa 1 milion de clienţi şi o cotă de piaţă 
de circa 30%. Între timp, firma olandeză şi-a depăşit bine 
obiectivul, adăugând în plus un număr de circa 400.000 de 
contribuabili la portofoliul total.

Pe de altă parte, atât timp cât reţeta miraculoasă 
- investiţii în promovare, plus brand - a fost aplicată corect, 
ea a dat rezultatele aşteptate. Când ingredientele acesteia 
nu au mai fost cele recomandate, nici finalitatea nu a mai 
fost cea dorită. Cel mai bun exemplu în acest sens este BCR 
Fond de Pensii.

Într-un clasament al celor mai cunoscute mărci 
româneşti realizat de Synovate, cu doar două luni înainte 
de începerea campaniilor pentru pensiile obligatorii, BCR 
se situa pe locul al doilea la capitolul “recunoaştere spon-
tană”, după producătorul de maşini Dacia. În domeniul său 
de activitate, banca stătea şi încă stă şi mai bine. Acelaşi 
studiu arată că BCR este cel mai (re)cunoscut brand de pe 

piaţă, cota de recunoaştere spontană fiind în creştere ac-
celerată în special după preluarea instituţiei de către gru-
pul austriac ERSTE. Beneficiind de atuul notorietăţii, BCR a 
pornit aşadar cu şanse mari la startul pensiilor obligatorii, 
mai ales că investiţiile consistente în promovare anunţau 
la rândul lor succesul. Câteva exemple: conform companiei 
de monitorizare Alfa Cont, în perioada septembrie 2007 - 
ianuarie 2008, BCR Fond de Pensii a reprezentat al doilea 
advertiser pe TV din cei 18 operatori de pe piaţă (după 
grupul olandez ING) în ceea ce priveşte sumele (rate card) 
alocate pentru promovare. Un număr de 10.440 de spoturi 
difuzate pe 24 de canale TV au avut menirea să asigure fon-
dului de pensii BCR suportul mediatic necesar succesului 
de piaţă. În ciuda tuturor premiselor favorabile, rezultatele 
au fost mult sub aşteptări. Deşi îşi propusese să devină li-
derul pieţei, BCR Fond de Pensii nu a reuşit să atragă decât 
un număr de circa 125.000 de clienţi, să realizeze o cotă 
de piaţă de circa 3% cu care ocupă locul opt în topul ope-
ratorilor de pensii obligatorii. Ce n-a mers, aşadar? Câteva 
observaţii sunt, credem, binevenite.

Fixarea unui obiectiv nerealist în ciuda atuurilor 
băncii, expuse mai sus. Poziţia de lider de piaţă râvnită ini-
ţial de BCR era imposibil de atins în condiţiile în care re-
ţeaua de vânzări a băncii se confruntă pe piaţă cu cele ale 
unor firme de asigurări multinaţionale, lideri pe segmentul 
lor de activitate (ING, ALLIANZ-ŢIRIAC). De altfel, asigură-
torii sunt cei care au luat “caimacul” pensiilor obligatorii în 
toate ţările cu un sistem asemănător celui aplicat la noi. În 
Polonia, piaţa este dominată de AVIVA şi ING, iar în Croaţia 
şi Slovacia de ALLIANZ, ca să dăm doar câteva exemple. 
Dezavantajul reţetelor mai performante ale asigurătorilor 
a fost compensat, în alte ţări, de bănci, prin asocieri cu un 
asigurător. La noi, modelul a fost preluat parţial doar în ca-
zul BT- Aegon.

Campanie de promovare ineficientă. Realizată 
pe ideea stabilităţii băncii şi solidităţii afacerii, campania 
BCR Fond de Pensii nu a reuşit să transmită un mesaj coe-
rent către publicul eligibil ca vârstă pentru a intra în sistem. 
Drept urmare, banii cheltuiţi nu şi-au atins ţinta decât în 
mică măsură, în pofida faptului că pe TV, vehiculul media 
cu cel mai mare impact la public, BCR Fond de Pensii a avut 
o cotă de 15,8% din totalul GRP-urilor (Gross Rating Point) 
achiziţionate de fondurile de pensii.

Impresia de “cârpeală” sau de improvizaţie şi lipsa 
unui lider de imagine. Prea puţin vizibilă în presă la nivelul 
formatorilor de opinie din rândul administratorilor de fon-
duri, conducerea BCR Fond de Pensii a fost aleasă, în plus, 
destul de târziu, fapt care a creat impresia de improvizaţie 
cu efect negativ în rândul contribuabililor.

În concluzie, BCR Fond de Pensii nu a reuşit să-
şi valorifice decât în mică măsură avantajul competiţional 
evident pe care l-a avut la startul cursei pensiilor obligato-
rii. La polul opus, se află o companie, GENERALI, care a ştiut 

La final de competiţie

> După patru luni de aprige dispute pentru clienţi, pe piaţa pensiilor obligatorii s-a tras în sfârşit  linie.  Fără 
teama că un cuvânt sau altul, aruncat neglijent sau, dimpotrivă, bine ţintit, ar putea influenţa competiţia dintre 
administratorii fondurilor de pensii, putem încerca acum o scurtă analiză a competiţiei şi competitorilor.

Constantin NĂSTASE

Pensii
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să-şi exploateze la maximum un potenţial cu mult mai re-
dus decât al principalei bănci de retail din România. Atunci 
când compania condusă de Ioan VREME şi-a anunţat obiec-
tivul - 10% din piaţă, puţini au crezut în realizarea lui. Deşi 
în creştere pe piaţa asigurărilor, GENERALI nu se numără 
printre favoriţii cursei pensiilor obligatorii, fiind un operator 
cu reprezentare teritorială redusă la nivel naţional. În plus, 
notorietatea companiei, mai scăzută în România decât a 
altor firme concurente, părea mai degrabă un handicap 
decât un avantaj pentru firma italiană. Cum a reuşit aşadar 
GENERALI să-şi atingă şi chiar să-şi depăşească obiectivul?

O campanie de promovare bine realizată. Prin 
mesajul transmis publicului ţintă, GENERALI a reuşit să 
răspundă destul de corect unor întrebări care preocupă 
permanent specialiştii în comunicarea sistemelor de pensii 
private. Cum să ţii treaz interesul tinerilor vorbindu-le des-
pre vârsta pensionării? Cum să-i convingi să economiseas-
că bani pentru o perioadă a vieţii aflată în afara priorităţilor 
lor imediate? Imaginile cu bătrâni fericiţi care se distrează 
şi se bucură de tot confortul material la vârsta retragerii din 
activitate n-au convins pe nimeni până acum. Bătrân şi bo-
gat nu e chiar cea mai fericită combinaţie pentru un tânăr. 
La bătrâneţe, călătoreşti rar, ţii regim şi te culci devreme. 
Faptul că ai o pensie mare te ajută în cel mai bun caz să-ţi 
iei medicamente necompensate, în nici un caz să faci scuba 
diving la Marea Mediterană.

Dacă “bătrân şi bogat” nu reprezintă o soluţie 
pentru publicitari, nici mesajele de tip “bătrân şi sărac” nu 
au vreo eficienţă. Adică te uiţi pe vizor şi aştepţi poştaşul 
să vină cu pensia, dar poştaşul ăsta se dovedeşte un fel de 
Godot, astfel că-l aştepţi şi tu şi baba până se opreşte din 
scârţâit şi balansoarul ăla tembel. Tu-i pasca mă-sii de trea-
bă! Cum să te stimuleze o astfel de perspectivă să economi-
seşti bani pentru pensie?

Spotul GENERALI, cel cu semnăturile importante 
din viaţa ta, reuşeşte să evite clişeele de tipul celor de mai 
sus. La 14 ani, semnezi pentru buletin şi te simţi adult, deşi 
încă nu eşti. Eşti emoţionat şi te gândeşti că, având o identi-
tate la purtător, poţi de acum să pleci de acasă oricând, poţi 
să dormi la hotel, dacă te cerţi cu părinţii. Pe la douăzeci şi 
ceva de ani spui un “Da” hotărât femeii vieţii tale şi dai din 
nou cu subsemnatul în faţa primarului. Semnătura îţi mar-
chează existenţa şi îţi oferă statutul de om la casa ta. N-ai 
timp însă să te gândeşti prea mult pentru că vine primul co-
pil, avansezi în carieră, îţi faci o casă. Viaţa poate fi privită şi 
ca o sumă de semnături importante care te fac mai respon-
sabil odată cu trecerea timpului. Din această perspectivă, 
semnătura pentru o pensie privată se încadrează firesc în 
şirul de decizii care îţi marchează existenţa. Grupul italian a 
reuşit cu această abordare două lucruri importante: să obţi-
nă semnătura unui număr de circa 400.000 de contribuabili 
pentru fondul de pensii şi să crească semnificativ notorie-
tatea brandului GENERALI în România. 

Pe 23 ianuarie a.c., Academia de Studii 
Economice din Bucureşti a găzduit un eveniment de su-
flet, dedicat aniversării a 70 de ani de viaţă şi 45 de ani 
de carieră didactică a Prof. Univ. Dr. Florian BERCEA. Cu 
această ocazie, Prof. Univ. Dr. Ion Gh. ROŞCA, Rectorul 
Academiei de Studii Economice, a oferit domnului 
Florian BERCEA Diploma pentru prodigioasa activitate 
ştiinţifică şi didactică desfăşurată în scopul promovării în-
văţământului economic românesc.

La eveniment au participat academicieni, pro-
fesori, specialişti ai domeniului economic, reprezentanţi 
ai CSA, CNVM, BNR.  Acad. Iulian VĂCĂREL a prezentat 
cariera Prof. Florian BERCEA remarcând seriozitatea şi 
echilibrul demonstrate atât în viaţa profesională, cât şi în 
cea personală. Florin GEORGESCU, Viceguvernator BNR, a 
transmis în numele său şi al Guvernatorului BNR, Mugur 
ISĂRESCU, aprecierile şi gândurile bune, evidenţiind 
componenta politică a carierei Prof. Florian BERCEA. Dan 
CONSTANTINESCU, Membru în Consiliul CSA, a evidenţiat 
contribuţia lui Florian BERCEA la dezvoltarea şi crearea 
generaţiilor de specialişti în domeniul asigurărilor.

Evenimentul s-a încheiat cu un cocktail organi-
zat la Clubul BNR, în onoarea sărbătoritului.

Prof. Univ. Dr. Florian BERCEA - Carieră ştiinţifică 
apreciată
23 ianuarie 2008
Academia de Studii Economice din Bucureşti

Două lucrări de specialitate în domeniul gesti-
onării instituţiilor financiare au fost reeditate. Astfel, vo-
lumele “Management Bancar” şi “Managementul Resur
selor Umane”, avându-l ca autor pe Prof. Univ. Dr. Dan 
CONSTANTINESCU, Membru în Consiliul CSA, au revăzut 
lumina tiparului într-o versiune adăugită şi dezvoltată.

Ca la orice apariţie editorială, se cuvine să le mulţu-
mesc colegilor din corpul profesoral al facultăţii (n. red.: Facul
tatea de Management a Universităţii Ecologice), şi, îndeosebi 
celor doi referenţi ştiinţifici, foştilor colegi din banca unde 

mi-am desfăşurat activitatea timp 
de aproape şapte ani şi unde am 
experimentat împreună mai toa-
te noţiunile teoretice prezentate 
în acest volum şi, nu în ultimul 
rând, editurii, care a răspuns cu 
promptitudine şi profesionalism 
solicitărilor autorului, a precizat 
Dan CONSTANTINESCU, referin-
du-se la lucrarea “Management 
Bancar”.

Fără nici o ambiţie de 
exhaustivitate, autorul şi-a propus 
în volumul de faţă să sintetizeze 
principalele noţiuni şi instrumente 
metodologice în materie, frecven-
te trimiteri bibliografice având 
tocmai rolul de a trezi interesul ci-
titorului pentru consultarea - în ex-
tenso - a lucrărilor autorilor citaţi, 
a explicat Dan CONSTANTINESCU 
premisele reeditării volumului de-
dicat “Managementului Resurselor 
Umane”.

Noi apariţii editoriale în domeniul gestionării 
instituţiilor financiare
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PRIMM: Domnule Preşedinte, se discută în ultima vreme 
destul de mult pe marginea garantării unei rate minime de 
rentabilitate a fondurilor de pensii, care să fie cel puţin la 
nivelul inflaţiei. Totuşi, CSSPP nu a exprimat încă un punct 
de vedere public. Cum comentaţi? 
Mircea OANCEA: Suntem într-un an dificil, cu o reformă im-
portantă a sistemului de pensii şi e normal ca unele aspecte 
să fie controversate. Observ însă tendinţa de a spune numai 
lucrurile pe care publicul îşi doreşte să le audă. Important 
este să avem o dezbatere sănătoasă pe marginea sistemului 
şi a posibilelor modificări. Pentru o protecţie reală a partici-
panţilor trebuie să luăm în considerare toate posibilele im-
plicaţii ale oricărei modificări legislative. De exemplu, cred 
că aplicarea unei măsuri care să lege randamentul minim 
acceptat pentru fondurile de pensii de rata inflaţiei se va 
întoarce ca un bumerang chiar împotriva intereselor parti-
cipanţilor. Experienţele altor ţări cu sisteme de pensii priva-
te similare o demonstrează. Aplicarea unei astfel de condi-
ţionări ar crea o uniformizare a structurii de investiţii şi, 
implicit, a performanţelor obţinute de fonduri, care ar face 
ca randamentele obţinute în urma unei politici de investiţii 
prea conservatoare să se situeze la limita minimă admisibi-
lă, ratând şansa unei valorificări superioare a activelor. 

Noi suntem adepţii unei supravegheri moderne, 
lucru care se reflectă prin politica de supraveghere perma-
nentă a randamentului mediu al pieţei şi sancţionarea celor 
care se situează sub acest nivel.

PRIMM: Cum se va calcula totuşi randamentul minim admi-
sibil pentru un fond de pensii? 
M.O.: Vom elabora în curând o normă care să reglementeze 
exact modalitatea de calcul. Pentru moment, încă analizăm 
diverse variante dar, cu certitudine, vom adopta un sistem 
similar cu cel al ţărilor din regiune. Randamentul minim ad-
mis se va calcula trimestrial, raportându-se la media ponde-
rată a randamentelor pieţei pentru ultimii doi ani. În ceea ce 
priveşte raportul valoric dintre aceşti doi indicatori, luăm în 
calcul mai multe posibilităţi, urmând a ne decide curând 
asupra uneia dintre ele. Am pornit de la proiectul iniţial al 
legii pensiilor private facultative, care prevedea că rata mi-

> Pe parcursul implementării sistemului de pensii private s-a mai 
încheiat o etapă, cea a perioadei de aderare iniţială. Privită cu multe 
reţineri la început, ea a decurs mai bine decât era de aşteptat şi a 
devenit deja o etapă depăşită. Greul este înainte. Despre câteva 
dintre problemele “fierbinţi” ale pieţei pensiilor private, într-un …

Interviu cu

Mircea OANCEA
Preşedinte CSSPP

>Suntem partizanii unei politici de supraveghere 
cu mijloacele economiei de piaţă, nu cu măsuri 
administrative, care nu dau niciodată rezultate. 

Pensii
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nimă de rentabilitate nu poate fi mai mică decât minimul 
dintre media pieţei diminuată cu 4 puncte procentuale sau 
50% din rata medie. 

Luăm însă în considerare şi ideea unei variante mai 
restrictive, în care ecartul admis să fie de numai 3 procente. 
Alte opţiuni pe care le studiem iau ca referinţă un indicator, 
precum randamentul titlurilor de stat sau dobânzile bancare 
pe o perioadă dată de timp.

PRIMM: Așadar, vom rămâne în sfera garanțiilor relative și a 
supravegherii pro-active. 

M.O.: Oricine are o minimă cunoaștere în domeniul 
investițiilor financiare știe că evoluția piețor financiare este 
supusă unor cicluri, alternând perioade de creștere cu pe-
rioade de stagnare sau chiar de scădere. Profesioniștii în 
domeniu sunt pregătiți să facă față acestor schimbări. Prin 
diversificarea plasamentelor și o reacție promptă la modifi-
cările din piață ei știu să-și echilibreze portofoliul, aplicând 
corecțiile necesare astfel încât să evite pierderile masive, iar 
randamentul financiar obținut să se situeze, pe termen 
lung, în limite rezonabile pentru a satisface așteptările 
participanților. De aceea, atunci când ești tânăr și ai în față 
o perioadă de contribuție îndelungată, îți poți permite să 
optezi pentru un fond cu un grad mai ridicat de risc care 
presupune și randamente mai mari. Evident, cu cât perioa-
da de contribuție se apropie de final, este firesc să alegi 
variante de investiții mai conservatoare, în instrumente fi-
nanciare cu un randament fix, astfel încât, dacă se întâmplă 
ca tocmai în ultimii ani de contribuție piețele financiare să 
traverseze o perioadă mai slabă, să eviți o posibilă degrada-
re a capitalizării ”pe ultima sută de metri”.

Mai mult ca sigur că în viitor vom ajunge să utili-
zăm și noi potențialul unei oferte diversificate, asa cum se 
intampla in alte piețe, fiecare participand migrând, funcție 
de vârstă și schimbarea apetitului pentru risc, între fondu-
rile cu grad diferit de risc investițional gestionate de același 
administrator. Trebuie să ținem cont de faptul că nu stă în 
puterea administratorilor să controleze contextul global și 
nu poţi să penalizezi un administrator dacă pe piaţă este 
recesiune sau dacă politica guvernamentală a generat un 
moment dificil pe pieţele financiare. În atare situație, ran-
damentele tuturor fondurilor vor fi, pentru o perioadă, mai 
scăzute. Tocmai de aceea, garanția relativă este o formulă 
de control care evită pierderile datorate unei administrări 
deficitare, fără să penalizeze întreaga piață pentru condițiile 
economice globale nefavorabile.

PRIMM: În ţările cu sisteme de pensii similare, această me-
die a randamentului pieţei se calculează separat, în funcţie 
de gradul de risc adoptat de fiecare fond în parte. Este 
aceasta o opţiune şi pentru România? 

M.O.: Am analizat şi noi această posibilitate şi o ţinem încă 
sub observaţie, căutând o soluție care să depășească obsta-
colele legale actuale. Mă refer aici la faptul că în lege nu se 
face o diferenţiere între tipurile de fonduri, după gradul de 
risc. În ceea ce priveşte fondurile private facultative, aceas-
tă măsură poate fi luată cu condiţia unei modificări legisla-
tive, astfel încât să existe o diferenţiere între cele trei tipuri 
de risc investiţional declarate de fonduri. Ar fi de dorit să se 
facă această diferenţiere şi pentru fondurile de pensii obli-
gatorii, dar aici, ca lucrurile să funcţioneze, ar trebui să se 
mai aducă şi o altă modificare legii, permiţând administra-
torilor să gestioneze mai multe fonduri de pensii obligato-
rii, probabil cel mult trei, astfel încât să existe în mod real o 
ofertă diversificată pe tipuri de risc investiţional la nivelul 
pieţei. Totuşi, este prematur să luăm în calcul această vari-
antă înainte ca piaţa să înceapă să funcţioneze şi să se con-
solideze. De altfel, probabil că abia peste câţiva ani vom 
avea un public destul de educat din punct de vedere finan-
ciar ca să poată aprecia corect noţiunea de risc investiţional 
şi să poată valorifica o astfel de ofertă.

PRIMM: Adversarii garanțiilor relative invocă adeseori 
garanția oferită de stat în cazul Pilonului I. 

M.O.: Nu mi se pare un argument valid. În opinia mea, ofe-
ra actuală a statului, fără a fi foarte bună, este deja greu 
sustenabilă. În condițiile in care raportul dintre salariați și 
pensionari este deja mai mic de 1:1 și, potrivit tuturor pro-
gnozelor, în scădere, contribuția este de 29% din salariul 
mediu, în timp ce pensiile sunt de 45% din salariul mediu. 
Prin urmare nu cred că este posibilă creșterea ratei de înlo-
cuire din Pilonul I. Sistemul public de pensii va rămâne doar 
un sistem de siguranță, care să ofere un venit minim, de 
supraviețuire, cu o rată de înlocuire de maximum 30%. Re-
stul trebuie susținut prin Pilonul II, insuficient încă, căruia 
să i se adauge completarea oferită de Pilonul III. În opinia 
mea, oferta actuală a statului, fără a fi foarte bună, este deja 
greu sustenabilă. Comisia va întreprinde demersuri pentru 
a sprijini economisirea în sistem facultativ, străduindu-ne 
să convingem Ministerul Economiei şi Finanațelor să adop-
te facilităţi fiscale mai consistente pentru pensiile private 
facultative. Ne propunem, în viitor, să diversificăm, eventu-
al, şi tipurile de pensii, pensiilor individuale, de acum, ur-
mând să li se adauge o componentă ocupaţională. Într-un 
viitor mai îndepărtat ar fi posibil ca în sistemul de pensii 
suplimentare să se asimileze şi economisirile din asigurările 
de viaţă cu capitalizare şi investițiile în fonduri mutuale.

PRIMM: Obligaţiile de raportare cu privire la randamentul 
fondurilor încep după doi ani de funcționare a fondului de 
pensii. Ce instrumente de intervenție are la dispoziție Comi-
sia pe parcursul acestor primi doi ani? 
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M.O.: Într-adevăr, după doi ani de funcționare se publică 
rezultatele şi se face evaluarea randamentului. Până atunci, 
există o prevedere în lege care permite CSSPP, prin norme 
proprii, să ia măsuri în interesul participanţilor. Prin urmare, 
dacă vom constata că interesele participanţilor pot fi lezate, 
vom folosi această pârghie foarte importantă. Nu 
intenționăm, în nici un caz, să lăsăm lucrurile să ”curgă” la 
voia întâmplării, mai ales că în primii ani, dacă fondul are 
puţini participanţi, cu contribuții reduse, şi din acestea se 
deduc toate taxele și comisioanele, banii participanţilor 
sunt afectaţi. Deci vom veghea ca substanţa acestor sume 
să nu se consume, să nu întâlnim randamente negative, în 
cel mai rău caz să se conserve valoarea sumelor.

PRIMM: Cititorii noștri ne-au adresat întrebări cu privire la 
plata contribuțiilor pentru fondurile de pensii private facul-
tative. Ar fi posibilă plata individuală, de către parti
cipanți? 
M.O.: În principiu, am fi de acord să se lase şi posibilitatea 
participanţilor de a plăti individual. Când a statuat plata de 
către angajator, legiuitorul a dorit să păstreze controlul asu-
pra faptului că venitul care generează pensia este fiscalizat, 
că sumele din care se contribuie sunt venituri din activităţi 
licite. Acest aspect ar putea fi flexibilizat, permiţându-se 
plata individuală, dar tot pe baza plăţilor lunare.

O altă modificare pe care o avem în vedere este 
eliminarea procentului maximal de 15% din venitul brut 
care, în termeni reali, este fals restrictiv, cea mai mare parte 
a angajaților nepermiţându-și un efort financiar atât de 
substanțial. Chiar ne-am bucura dacă ar exista participanți 
dornici să contribuie mai mult.

PRIMM: Practic, activitatea efectivă de supraveghere are o 
”istorie” de circa jumătate de an, cât s-a scurs de la debutul 
fondurilor de pensii private facultative. Cum comentați 
această perioadă? 
M.O.: Eu cred că, cel puţin în faza asta, de implementare, 
dialogul este important. Administratorii trebuie să înţelea-
gă exact ce dorim de la ei. Noi încercăm să ne lămurim per-
manent poziţia, în toate privinţele, astfel încât să evităm 
orice neînţelegeri ulterioare. În ceea ce priveşte aplicarea 
legii însă, suntem foarte fermi, nu există loc de negociere. 

Dau un exemplu: ţinem foarte mult la respecta-
rea termenului de două zile pentru convertirea contribuţi-
ilor în unităţi de fond. Nu vrem să riscăm apariţia unor abu-
zuri şi nici nu vrem să exite vreun fel de suspiciune, aşa că 
nu vom tolera astfel de cazuri. Am aplicat deja sancţiuni pe 
această temă. Pe de altă parte, luăm în considerare şi posi-
bilitatea de a mări această perioadă la cinci zile. Totuşi, tre-
buie să remarc că cine a ţinut să respecte legea, a reuşit. Cu 
o metodologie clară, disciplina agenţilor, un efort de orga-
nizare... se poate.

Pe de altă parte, nici o lege nu este perfectă. 
Avem posibilitatea să aducem corecţii şi am şi făcut acest 
lucru. Admitem că trebuie să mai purtăm discuţii şi că une-
le disfuncționalități ne-au condus la reconsiderarea norme-
lor. Chiar dacă modificările nu sunt de dorit, uneori ele sunt 
necesare. Numai că odată lămurite lucrurile, reglementate... 
atunci ele trebuie aplicate fără excepţie.

PRIMM: Care sunt prioritățile Comisiei din punct de vedere 
legislativ pentru perioada imediat următoare? 
M.O.: Avem în lucru câteva probleme foarte importante. 
Prima este norma privind aderarea continuă. Principiile 
sunt deja cunoscute, dar este important să emitem norma 
pentru ca relaţia noastră cu CNPAS să se desfăşoare pe o 
bază legală clară şi de aici înainte.

A doua urgenţă este elaborarea unui normativ 
privind fuziunile. Nu spun achiziţii, pentru că legea, şi pen-
tru Pilonul II şi pentru Pilonul III, prevede că nici un acţionar 
nu poate fi acţionar concomitent în două companii de ad-
ministrare. Prin urmare, vorbim, practic, numai de fuziuni, 
adică de cumpărarea integrală a unei companii şi fuziona-
rea ei cu compania cumpărătoare.

În acest domeniu vom impune măsuri tranzitorii. 
Pornind de la Legea concurenţei, există posibilitatea de a 
introduce nişte restricţii, pe timp limitat, motivate de un 
interes public major. În cazul de faţă, interesul major este 
acela că avem o piaţă în formare, cu participanţi cu puţină 
experienţă, care nu au suficiente argumente obiective de 
alegere a unui fond. Abia după primii trei ani se poate eva-
lua clar situaţia. De aceea, în această perioadă este bine să 
impunem nişte măsuri de limitare a concentrării, deşi nu 
cred că aceasta reprezintă un pericol real. Faţă de toate ţă-
rile din regiune, România nu are o situaţie specială, mai ales 
că deocamdată vorbim de o cotă de piaţă ca număr de par-
ticipanţi, ceea ce nu este pe deplin relevant, pentru că nu 
ştim deocamdată ce anume cote de piaţă vor rezulta din 
punct de vedere al volumului de contribuţii.

Vom impune prin lege ca nici un administrator să 
nu poată fuziona cu altul dacă are peste 20% cotă de piaţă, 
cel puţin în primii trei ani. Un grup de companii nu poate 
fuziona, de asemenea, dacă prin fuziune ar cumula o cotă 
de piaţă mai mare de 20%. În același sens, la alocările ulte-
rioare nu vor fi admişi decât administratorii care au cel mult 
10% cotă de piaţă şi un randament situat cel puţin la nivelul 
randementului mediu al pieţei. În primii doi ani va funcţio-
na, evident, numai primul criteriu. 

În momentul de faţă am trimis la Consiliul Concu-
renţei propunerile noastre de modificare a legii. Dacă avizul 
va fi favorabil, vom demara procedurile de modificare a le-
gii şi de implementare în normele proprii. Oricum, peste 
câţiva ani va trebui să reconsiderăm aceste modificări ţi-
nând cont că, potrivit Legii concurenţei, concentrarea se 
judecă pe cifra de afaceri, ceea ce trebuie să aplicăm şi noi, 
având în vedere volumul activelor în administrare şi volu-
mul veniturilor din comisioane.

Eu sunt optimist, nu cred în acea tendinţă de con-
centrare excesivă despre care se vorbeşte. Dimpotrivă, în 
câţiva ani oamenii vor căpăta şi alte criterii de alegere decât 
notorietatea şi vor face şi alte alegeri, aşa că vor fi cel puţin 
patru – cinci companii mari pe piaţă, deci concurenţa va fi 
destul de puternică. Atâta timp cât structura pieţei se re-
flectă în randamente superioare şi cheltuieli mai mici, cred 
că nu avem probleme.

Daniela GHEŢU 

> În termeni reali, procentul maximal 
de 15% din venitul brut aplicat 
contribuțiilor la fondurile facultative 
este fals restrictiv, cea mai mare parte 
a angajaților nepermitându-și un efort 
financiar atât de substanțial. Ne-am 
bucura dacă ar exista participanți 
dornici să contribuie mai mult.
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	 Implementate, în cea mai mare parte, pe parcur-
sul unui deceniu, noile sisteme de pensii din regiunea Euro-
pei Centrale şi de Est au urmat modelul ”în trei piloni” pro-
pus de Banca Mondială, astfel încât pieţele de pensii priva-
te din această regiune au astăzi un aspect cvasi-uniform şi 
comparabil, constituind un bloc compact, cu caracteristici 
structurale substanţial diferite de cele ale pieţelor de pensii 
private din Europa de Vest. Cu mici excepţii şi diferenţe de 
detaliu, cei trei piloni funcţionează pe aceeaşi bază concep-
tuală: Pilonul I – sistemul redistributiv PAYG, cu o pondere 
redusă faţă de trecut, Pilonul II – pensii obligatorii adminis-
trate privat, Pilonul III – pensii private facultative. 
	 Atât Pilonul II, cât şi Pilonul III sunt constituiţi pe 
baza schemelor de pensii private cu contribuţii definite (DC 
– engl., Defined Contributions), excepţiile fiind Cehia, unde 
implementarea Pilonului II se află încă în discuţie, şi Slove-
nia, unde acesta îmbracă forma unei scheme DC adminis-
trată de stat şi aplicabilă numai anumitor categorii profesi-
onale. Un alt factor de diferenţiere poate fi considerat cel 
al caracterului obligatoriu al pensiilor administrate privat, 
sub forme diferite. Astfel, dacă în Lituania participarea este 
voluntară pentru toate categoriile de angajaţi, în Ungaria şi 
Slovacia numai tinerii aflaţi la prima angajare sunt obligaţi 
să participe la Pilonul II. Polonia, Estonia, Letonia, Croaţia, 
România şi Bulgaria au ales varianta impunerii obligativi-
tăţii pentru toţi angajaţii cu vârste inferioare unei anumite 
limite.

La limita dintre sectorul privat şi interesul 
public
	 Pensiile private reprezintă, prin definiţie, o formă 
de economisire pe termen foarte lung, a cărei destinaţie 
specifică, cu impact social major, face ca autorităţile fiecă-
rui stat să fie foarte interesate de buna funcţionare a siste-
mului.
	 Pe de o parte se pune problema protecţiei consu-
matorului/investitorului, ţinând cont că, dacă administra-
torii s-ar putea dovedi incapabili să livreze rezultatele scon-
tate, printre altele, din cauza incompetenţei sau necinstei 
propriului management, nici clienţii nu sunt întotdeuna 

capabili să facă alegerea corectă a produsului sau să evalu-
eze credibilitatea sau solvabilitatea viitoare a furnizorului. 
În acest sens, protecţia participanţilor vizează, în principal, 
două obiective:
a) să se asigure, cu o probabilitate acceptabilă, că furnizorii 
de pensii private vor fi capabili să ofere rezultatele promise 
contractual. Prin urmare, supravegherea se concentrează 
pe evaluarea solvabilităţii viitoare a furnizorilor şi, totodată, 
pe construirea unui sistem de siguranţă în caz de insolva-
bilitate;
b) să se asigure că rezultatele furnizate de administratori 
vor corespunde  unui nivel de „aşteptări rezonabile” din 
partea participanţilor. În acest sens, supravegherea trebuie 
să se asigure că produsele respectă un standard rezonabil, 
sunt vândute corect iar performanţa investiţională este 
adecvată.
	 Dincolo de aspectele sociale lesne de observat, 
statul este interesat de funcţionarea pieţei de pensii private 
şi pentru că acestea au un impact major atât pe piaţa de 
capital, cât şi pe piaţa muncii.
	 În general, reglementările impuse cu privire la 
politica de plasamente a fondurilor urmăresc, pe lângă im-
punerea unei diversificări suficiente a portofoliului ca mo-
dalitate de reducere a riscului investiţional, şi menţinerea 
unui control cu privire la influenţele exercitate de fondurile 
de pensii asupra pieţei de capital. Este vorba de stimularea 
anumitor segmente ale pieţei de capital, de încurajarea flu-
xului de fonduri către obligaţiunile de stat sau alte proiecte 
protejate de stat, precum şi de evitarea suprastimulării pie-
ţei imobiliare sau a dirijării unei cote prea mari din investiţii 
către pieţele externe.
	 În ceea ce priveşte piaţa muncii, este important 
să se menţină mobilitatea forţei de muncă, benefică pentru 
economie şi, pentru aceasta, este necesar ca angajaţii să fie 
proprietarii activelor depuse în numele lor în fondurile de 
pensii şi totodată să se asigure portabilitatea activelor acu-
mulate.
	 Iată de ce, chiar dacă structural şi funcţional fon-
durile de pensii au caracter privat, efectele importante pe 
care existenţa acestora le poate genera în societate deter-
mină necesitatea unei supravegheri atente a acestor insti-

> Anii care au urmat căderii ”cortinei de fier” au adus profunde schimbări economice şi sociale în toate ţările 
ex-comuniste. Printre acestea, reformarea sistemelor de pensii s-a dovedit un demers destul de dificil, îndelung 
dezbătut şi adeseori greu de înţeles şi acceptat de către populaţie. Totuşi, presiunea factorilor demografici şi 
deficitul din ce în ce mai evident al sistemelor publice de pensii au făcut ca reforma să învingă, în final, orice 
reticenţe. 

Garanţiile sistemului de pensii private

O alegere dificilă

Daniela GHEŢU
Director Editorial
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tuţii. Cu atât mai mult, acolo unde participarea la anumite 
scheme de pensii este obligatorie, statul are o responsabili-
tate evidentă.

Garanţii
	 Într-o abordare simplificată, se poate spune că 
furnizorul de pensii private convine ca, în schimbul unui 
ansamblu de contribuţii financiare, să genereze către par-
ticipant o serie de plăţi care se vor întinde pe o perioadă 
predefinită, în viitor. Această schemă financiară trebuie să 
includă şi acoperirea unor riscuri care se pot clasifica, în 
principal, în patru categorii:

a) riscuri legate de mortalitate – în speţă, în cazul pensi-
ilor, cel de longevitate;

b) garantarea unei rate minime de rentabilitate a fon-
durilor investite;

c) garantarea valorii capitalului pentru fondurile acu-
mulate la transferul activelor;

d) riscul de creştere a cheltuielilor de administrare peste 
nivelul prognozat.
	 Practica mondială arată că, în cazul schemelor de 
pensii cu BENEFICII DEFINITE (DB), unde atât nivelul bene-
ficiilor generate de furnizorul de pensii în viitor, cât şi cel 
al plăţilor efectuate de participanţi sunt cunoscute, admi-
nistratorul garantează implicit pentru toate riscurile aco-
perite de contract. Pe de altă parte, pentru schemele cu 
CONTRIBUŢII DEFINITE, nu există nici un fel de garanţii 
suplimentare, ceea ce face ca unele dintre aceste riscuri să 
fie acoperite, iar altele nu.
	 Principala preocupare în cazul fondurilor de pen-
sii este aceea de a menţine puterea de cumpărare a ac-
tivelor acumulate. În cazul schemelor DB şi mai ales dacă 
beneficiile prevăzute prin contract sunt direct proporţiona-
le cu valoarea salariului din ultima perioadă de activitate, 
această preocupare reflectă în mod direct condiţiile con-
tractuale. Dar chiar şi în cazul în care nu există o constrân-
gere contractuală, de exemplu în cazul în care valoarea be-
neficiilor este proporţională cu venitul mediu sau în cel al 
schemelor DC, există o cerinţă de ordin moral ca furnizorii 
de pensii private să se asigure că, prin plasamentele re-
alizate, vor obţine un randament financiar cel puţin egal 
cu inflaţia. 
	 Dimitri VITTAS, Consilier pentru pensii şi asigurări 
al Băncii Mondiale, propune două abordări diferite, funcţie 
de nivelul de dezvoltare economică a ţărilor şi, implicit, de 
cel al pieţelor locale de capital. Astfel, pentru ţările puţin 
dezvoltate, specialistul citat consideră1  că este nevoie ca 
statul să se implice direct în garantarea unei rate minime 
a rentabilităţii fondurilor de de pensii, dar aceste garanţii 
n-ar trebui exprimate niciodată în termeni absoluţi, întrucât 
aceasta ar putea încuraja administratorii să adopte o politi-
că de plasamente mai riscantă, bazându-se pe intervenţia 
compensatoare a statului în cazul unei dificultăţi financiare. 
Pe de altă parte, introducerea unei garanţii relative, pe baza 
unor indicatori medii de performanţă a pieţei este suficientă 
pentru a proteja interesele participanţilor, evitând abaterile 
negative prea mari. În acest caz, este necesară îndeplinirea 
unor condiţii minime de solvabilitate şi totodată constitui-
rea unor rezerve tehnice, ambele de natură a mări costurile 
de intrare pentru operatori. Totodată, este de aşteptat ca 
politicile de plasamente să capete un caracter mai conser-
vator şi mai puţin variat. Cu toate acestea, experienţa in-
ternaţională a demonstrat că garanţiile relative reprezintă 
soluţia cea mai bună pentru ţările cu o piaţă de capital 
slabă şi o economie aflată în curs de dezvoltare. Dacă 

pensiile private urmează a fi implementate într-o ţară cu 
o economie mai avansată, rolul statului, acela de a proteja 
forţa de muncă faţă de apariţia unor distorsiuni importan-
te în rezultatele fondurilor de pensii, poate fi împlinit prin 
alte mijloace, de exemplu, prin exercitarea unui control ferm 
asupra politicii de investiţii a fondurilor de pensii şi prin impu-
nerea obligativităţii ca administratorii să compenseze orice 
deficit financiar care ar rezulta din nerespectarea politicii de 
investiţii anunţate prin prospectul fondului. 

Unitate în diversitate
	 Pentru ţările Central şi Est  Europene, chestiunea 
garantării unui randament minim al fondurilor de pensii a 
fost cu atât mai importantă cu cât reforma sistemului de 
pensii, prin trecerea unui important segment al acestora în 
administrare privată, a fost privită cu un grad ridicat de ne-
încredere. Acţionând pe pieţe financiare încă slab dezvolta-
te, unde scandalurile financiare n-au fost nicicum de natură 
a spori încrederea unui public cu nivel de educaţie financi-
ară destul de redus, fondurile de pensii au nevoie de acest 
sistem de garanţii, chiar dacă, judecând strict din punct de 
vedere financiar, ele s-au tradus prin costuri de intrare şi de 
operare mai mari.  Ca urmare, aproape toate sistemele de 
pensii private din ţările ”Noii Europe”  includ şi o schemă de 
garanţii relative care condiţionează performanţa minimă 
acceptată pentru fondurile de pensii de indicatorii medii ai 
pieţei. Totodată, fiecare sistem prevede existenţa unei insti-
tuţii de garantare pentru compensarea daunelor provoca-
te de gestiunea neglijentă sau frauduroasă. Excepţiile sunt 
constituite de Ungaria şi Ţările Baltice unde nu s-au intro-
dus nici un fel de garanţii de performanţă. Vom exemplifica 
variantele utilizate în Slovacia şi Bulgaria.

Slovacia
	 Mecanismul de reglare adoptat în Slovacia este 
astfel conceput încât două persoane, participând la fonduri 
de pensii diferite, dar încadrate în aceeaşi categorie de risc 
investiţional, să obţină randamente comparabile pentru 
sumele investite. Cu alte cuvinte, fondurilor de pensii nu 
le este permis să obţină randamente financiare substanţial 
inferioare mediei randamentelor tuturor fondurilor din ca-
tegoria sa2. Dacă totuşi acest fenomen are loc, atunci admi-
nistratorul fondului de pensii respectiv trebuie  să comple-
teze din fonduri proprii sumele necesare pentru a atinge 
limita minimă admisă.



40 Anul X  - Numărul 1/2008     57

De remarcat că, pentru Pilonul II, statul slovac şi-a 
asumat rolul de principal garant, rol pe care şi-l îndeplineş-
te prin intermediul Societăţii de Asigurări Sociale (SAS). 
Aceasta răspunde de acoperirea daunelor produse ca ur-
mare a deciziilor sau procedurilor greşite sau chiar ilegale 
ale administratorilor sau depozitarilor de fonduri de pensii, 
intervenind în cazul în care rezervele proprii ale fondului 
sunt insuficiente pentru acoperirea deficitului produs. În 
cazul în care nici fondurile Societăţii de Asigurări Sociale nu 
sunt suficiente pentru acoperirea prejudiciului creat, statul 
intervine ca asigurător de ultim resort, furnizând sumele 
necesare sub forma unui împrumut acordat SAS în condiţii 
preferenţiale.

Bulgaria
	 Fondurile de pensii bulgare sunt obligate să reali-
zeze o rată minimă de rentabilitate, comunicată trimestrial, 
diferenţiat pentru diversele categorii de fonduri de pensii, 
de către autoritatea de supraveghere. Valoarea ratei mini-
me de rentabilitate admisă se stabileşte pe baza rezulta-
telor obţinute de piaţa pensiilor private în ultimele 24 de 
luni şi reprezintă minimul dintre 60% din rata medie sau o 
rată inferioară cu 3 puncte procentuale ratei medii. Dacă 
un fond de pensii de Pilon II obţine un randament inferior 
ratei minime admise, el este obligat ca, în termen de 10 zile 
de la raportarea acestui rezultat, să compenseze deficitul 
din rezervele tehnice constituite în acest scop. Rezervele 
se constituie atât din resursele fondului, cât şi din cele ale 
companiei de administrare şi investirea acestora este strict 
controlată. În cazul în care este necesară utilizarea lor, se 
apelează în primă instanţă la rezervele fondului, urmând 
ca, dacă acestea nu sunt suficiente, să fie utilizate şi rezer-
vele constituite de administrator. 
	 Legea bulgară cuprinde şi două elemente meni-
te să compenseze într-o oarecare măsură efortul financiar 
de a constitui rezerve tehnice. În primul rând, se consideră 
”cheltuială” şi nu se impozitează orice sumă folosită în acest 
scop de societatea de administrare. În al doilea rând, se pre-
vede că orice fond de pensii care realizează un randament 
financiar superior cu cel puţin 40% (sau 3 puncte procentu-
ale) ratei medii de rentabilitate pentru categoria sa, poate 
utiliza sumele care exced nivelul activelor corespunzător 
acestui randament pentru constituirea de rezerve.

Puţin mai drastic, puţin mai blând
	 Legea nr. 411 din 18 octombrie 2004 privind 
fondurile de pensii administrate privat, republicată, men-
ţionează, la art. 81, alin. (1): Comisia retrage autorizaţia de 
administrare a administratorului, în una dintre următoarele 
situaţii: […] b)rentabilitatea fondului de pensii s-a situat sub 
rentabilitatea minimă a tuturor fondurilor de pensii din Ro-
mânia în 4 trimestre consecutive. Aşadar, administratorul 
unui fond de pensii din România care a realizat o perfor-
manţă prea slabă timp de un an îşi pierde licenţa iar fondul 
intră în administrare specială până la transferarea activelor 
sale către un alt administrator/fond de pensii. Comparativ 
cu exemplele citate anterior, se pare că, pe de o parte, ad-
ministratorii dispun de un interval mai lung pe parcursul 
căruia îşi pot redresa performanţele înainte de aplicarea 
unor măsuri corectoare drastice de către autoritatea de 
supraveghere, iar pe de altă parte, dacă la finalul acestui 
interval rezultatele nu sunt mai bune, ei riscă direct pier-
derea licenţei şi transferul portofoliului, situaţie care pare 
mult mai gravă decât necesitatea unei injecţii de capital. 
	 Desigur, nefiind încă reglementat modul de cal-
cul al randamentului mediu al pieţei, rămân încă de actuali-
tate o serie de întrebări. Ce randamente se vor lua în calcul? 

Art.2 din Legea nr.411/2004, republicată,  defineşte rata 
medie ponderată de rentabilitate a tuturor fondurilor - suma 
produselor dintre rata de rentabilitate a fiecărui fond pe o pe-
rioadă şi ponderea medie a fondului în totalul fondurilor de 
pensii pe aceeaşi perioadă, fără a introduce vreo distincţie 
între fondurile de pensii după gradul de risc investiţional, 
ori este ştiut că gradelor diferite de risc le corespunde şi un 
randament investiţional diferit. Cât de mare va fi ecartul ad-
mis faţă de medie? Se va ţine cont la stabilirea performan-
ţei minime admise şi de valoarea inflaţiei? Exemplele citate 
nu fac nici un fel de referire la rata inflaţiei, impunând ideea 
că participanţii trebuie să-şi asume ceea ce s-ar putea numi 
un ”risc de piaţă”, adică acela ca, urmare a condiţiilor gene-
rale economice nefavorabile, rentabilitatea de ansamblu a 
pieţei pensiilor private să fie una nesatisfăcătoare.  Într-o 
variantă extrem de pesimistă, pe termen lung, acest risc 
este combătut, în România, numai de prevederea potrivit 
căreia suma totală cuvenită pentru pensia privată nu poate 
fi mai mică decât valoarea contribuţiilor plătite, diminuate cu 
penalităţile de transfer şi comisioanele legale. Aşadar, dacă 
lucrurile merg foarte rău pentru un timp îndelungat, la ni-
velul întregii economii, participanţii pot conta numai pe 
suma contribuţiilor nete, erodată de inflaţie şi comisioane. 
	 Cât despre Fondul de Garantare, constituit prin 
participarea tuturor administratorilor de fonduri de pen-
sii, acesta este destinat acoperirii unor riscuri imprevizibile şi 
care nu sunt acoperite de provizionul tehnic3, definiţie descri-
ind, principial, o funcţionare de tipul unei societăţi mutuale 
de asigurări. Rămâne ca legislaţia secundară, încă în curs de 
elaborare, să ne furnizeze mai multe detalii.

Ce alegem?
	 Încercarea de a găsi răspunsurile corecte la di-
lemele pieţei româneşti de pensii private printre soluţii-
le adoptate de alte ţări ne conduce, şi de această dată, la 
concluzia că soluţia optimă este... alta pentru fiecare ţară. 
Alegerea ei depinde de condiţiile macroeconomice locale, 
de experienţele trecute, de apetitul pentru risc specific..., 
de gradul de încredere manifestat de cetăţenii fiecărei ţări 
faţă de instituţiile financiare. De asemenea, este de luat în 
considerare faptul că, în cele mai multe dintre cazuri, solu-
ţia considerată ca ”optimă” în prezent este rodul amendă-
rii succesive a altor opţiuni iniţiale. Şi poate că nu trebuie 
neglijat nici faptul că în multe dintre economiile vestice 
către care privim cu speranţa de a obţine răspunsurile co-
recte, considerându-le nişte experienţe cu valoare validată, 
se caută deja alte soluţii, mai bine adaptate noilor condi-
ţii. Aşadar, între un sistem ”blindat” de garanţii şi restricţii 
până la anchilozarea totală şi curajul unui sistem liberal, ce 
alegem? 

Vom reveni asupra acestei dezbateri în numerele viitoare.

1 Dimitri VITTAS, ”Designing Mandatory Pensions Schemes”, Viewpoint, Note No.72, The 
World Bank.
2 Rata minimă de rentabilitate = cea mai mică valoare dintre:
-pentru un fond conservator: 90% din randamentul mediu al pieţei (24 luni) şi randamen-
tul mediu minus 1punct procentual;
-pentru un fond echilibrat: 70% din randamentul mediu (24 luni) şi randamentul mediu 
minus 3 puncte procentuale;
-pentru un fond conservator: 50% din randamentul mediu (24 luni) şi randamentul mediu 
minus 5 puncte procentuale.
3 www.csspp.ro
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