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Interviu

Cristian ROȘU 
Vicepreședinte Sectorul Asigurări – Reasigurări 

ASF - Autoritatea de Supraveghere Financiară

PRIMM: Cum apreciați că a fost anul 
2021 pentru piața de asigurări?

Cristian ROȘU: Fără discuții, decizia 
Consiliului ASF, cu privire la retragerea 
autorizației de funcționare, constatarea 
stării de insolvență și promovarea 
cererii privind deschiderea procedurii 
falimentului la societatea CITY Insurance, 
a fost evenimentul anului 2021 pentru 
piața asigurărilor. Nu a fost o decizie 
ușor de luat, dar Consiliul a adoptat în 
unanimitate o decizie corectă, pentru că 
nicio societate de asigurări nu poate să 
funcționeze fără să respecte prevederile 
legale. Decizia Consiliului ASF va 
contribui la sănătatea pieței de asigurări. 

Evident că ieșirea liderului dintr-o 
piață produce întotdeauna anumite 
tensiuni, care, încet, încet, vor fi, însă, 
absorbite de ceilalți jucători. Este doar o 
chestiune de timp până când acest lucru 
se va întâmpla. 

Dincolo de aceste probleme 
inerente, consider că piața asigurărilor 
are un potențial uriaș de dezvoltare, 
care, sunt convins, se va concretiza în 
timp. Avem marje importante de creștere 
pe piața asigurărilor de sănătate și de 
viață. De asemenea, pe piața asigurărilor 
facultative de locuințe există spațiu 
suficient de dezvoltare. 

Odată cu îmbunătățirea gradului 
de educație financiară, va crește și gradul 
de cuprindere a asigurărilor facultative. 
Sunt convins de acest lucru. 

Există intenții din partea 
unor companii de a intra 
pe piața din România, 
așteptăm cu interes ca ele 
să se și concretizeze.
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Schimbând registrul, cred că piața 
RCA reprezintă eterna provocare. Piața 
asigurărilor auto obligatorii nu își găsește 
liniștea de vreo 15 ani, dacă nu mai bine 
de atât. “Războiul” permanent dintre 
asigurători și service-uri, dar și faptul că 
un produs obligatoriu de asigurări, cu un 
pronunțat caracter social, este vândut 
într-o piață liberă reprezintă problematici 
pe care nu le putem rezolva decât prin 
modificări ample la nivel legislativ, și 
mă refer aici la legislația primară, și prin 
schimbarea mentalităților. 

PRIMM: Piața se confruntă cu cel mai 
mare faliment, al CITY Insurance. În 
opinia dumneavoastră, ce efecte are 
acest faliment pentru piață și clienți și 
care ar fi soluțiile pentru limitarea lor?

C.R.: Eu cred că situația generată de 
anumite probleme pe care le-a avut CITY 
Insurance are și o parte pozitivă, dincolo 
de disconfortul unui faliment important. 
Oamenii vor înțelege, chiar dacă în timp, 
că prețul polițelor RCA trebuie să fie 
sustenabil pentru plata daunelor.

Asigurarea obligatorie auto nu 
trebuie privită ca o asigurare pentru 
terți, ci ca pe o asigurare pentru propria 
persoană. În momentul în care un șofer 
se urcă la volan, se poate întâmpla orice. 
Un moment de neatenție poate avea 
consecințe grave. Prin urmare, achiziția 
unei polițe RCA trebuie privită ca pe o 
protecție pentru sine. Dacă plecăm de la 
această premisă, atunci putem spune că 
am început să schimbăm paradigma pe 
această piață. Altfel, va fi greu să vorbim 
despre normalitate, pentru că totul 
pleacă de la modul în care fiecare dintre 
noi se raportează la această piață.

Trebuie să ne obișnuim să privim 
lucrurile în perspectivă și căutăm 
soluțiile pentru înlăturarea cauzelor care 
generează problemele. Doar așa vom 
putea avea o piață RCA stabilă și fără 
convulsii periodice.

PRIMM: Ce considerați că trebuie făcut 
în piață pentru ca industria să nu se 
mai confrunte cu asemenea falimente?

C.R.: În primul rând, societățile trebuie 
să respecte legislația în vigoare. Piața 
va evolua doar dacă se bazează pe 
profesionalism și onestitate în relația 
cu consumatorul, cu autoritățile și cu 
partenerii. 

PRIMM: Care considerați că ar fi 
soluțiile pentru problemele de 
pe segmentul RCA? Ar rezolva un 
asigurător de stat situația? 

C.R.: Apariția unui asigurător de stat 
poate aduce un oarecare echilibru pe 
această piață. Mai mult decât atât, orice 
companie nouă este mai mult decât 
binevenită pe un segment care devine 
tot mai îngust. Cu cât concurența este 
mai mare, cu atât consumatorul are de 
câștigat. 

Problemele pieței RCA sunt 
segmentate pe mai multe paliere: unele 
țin de o mai bună reglementare în plan 
legislativ, altele țin de comportamentul 
companiilor, altele sunt strict legate de 
modul în care asigurații se raportează la 
polița RCA. De asemenea, sunt chestiuni 
care ne privesc și pe noi, ca Autoritate, și 
pe care trebuie să le îmbunătățim. Avem 
și noi de lucru pe această zonă. 

Nu vă ascund faptul că și 
service-urile, pe care Autoritatea nu le 
reglementează, dar care au un rol extrem 
de important în piața RCA, trebuie să 
vină cu alte abordări în parteneriatul cu 
societățile de asigurare. Nu există doar 
un singur vinovat pentru problemele 
acestei piețe.

RCA este o piață extrem de 
complexă, deși, la prima vedere, nu 
pare. Din punctul meu de vedere, 
complexitatea rezidă, așa cum am 
mai spus, din faptul că vorbim despre 
vânzarea unui produs cu un puternic 
caracter social, pentru că este obligatoriu 

într-o piață liberă. Mai mult decât atât, 

piața RCA este foarte influențată și de 

faptul că România este pe primul loc 

în UE la numărul de accidente raportat 

la numărul de locuitori, fapt care pune 

o presiune în plus pe acest segment. 

Iată că și comportamentul șoferilor în 

trafic este o altă problemă cu implicații 

serioase asupra pieței asigurărilor auto 

obligatorii. 

PRIMM: Ce așteptări aveți de la 2022? 
Cum vedeți evoluția pieței?

C.R.: Pentru 2022, avem două obiective 

majore: stabilizarea definitivă a pieței 

RCA și continuarea trendului ascendent 

pentru piața asigurărilor de viață și de 

sănătate. Premisele sunt bune. Creșterea 

segmentului de asigurări non-auto 

începe să fie din ce în ce mai solidă, chiar 

dacă nu putem vorbi încă despre o piață 

matură, în care asigurările obligatorii 

să nu mai aibă o pondere atât de 

importantă.

Totodată, falimentul societății 

CITY Insurance poate să fie un punct 

de inflexiune pentru reașezarea pe alte 

premise a pieței RCA. Cu toții trebuie să 

înțelegem că doar prin comportamente 

corecte putem avea o piață funcțională, 

în care daunele să fie plătite corect și la 

timp.  

PRIMM: Anticipați noi fuziuni și 
achiziții sau intrarea unor noi jucători 
în piață?

C.R.: Concurența reprezintă sursa de 

sănătate a unei piețe, indiferent de 

profilul acesteia. În mod evident, ne 

dorim ca pe toate piețele pe care le 

supraveghem să avem jucători noi, 

companii puternice, care să aducă plus 

valoare pentru consumatori. Piața RCA 

are nevoie, în acest moment, de un 

suflu proaspăt, care să ofere o nouă 

perspectivă asupra unui produs cu o 

notorietate foarte mare, dar care, din 

păcate, a creat și mari probleme.

Există intenții din partea unor 

companii de a intra pe piața din 

România, așteptăm cu interes ca ele să 

se și concretizeze. N-aș vrea să dau nume 

până când nu avem date certe.

Andreea RADU

Piața va evolua doar 
dacă se bazează pe 
profesionalism și onestitate 
în relația cu consumatorul, 
cu autoritățile și cu 
partenerii.

Falimentul societății CITY 
Insurance poate să fie un 
punct de inflexiune pentru 
reașezarea pe alte premise 
a pieței RCA.
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Noua arhitectură Noua arhitectură 
a pieței de asigurăria pieței de asigurări

2022 se anunță a fi un an de schimbare şi relansare pentru piaţa de asigurări din 
România. Practic, după toate evenimentele din 2021, anul viitor va arăta cu totul altfel 
– fără CITY Insurance, cu noi lideri de piaţă şi, probabil, cu noi jucători care vor intra în 
această industrie, conform estimărilor specialiştilor din piaţă.
De asemenea, după un 2021 record, cu o creştere estimată la peste 20% la nivelul 
pieţei faţă de anul precedent, jucătorii din piaţă rămân optimişti şi consideră că trendul 
crescător se va menţine, cu o majorare de două cifre.

Asta arată că piaţa a demonstrat că poate face faţă provocărilor cu care s-a confruntat, 
de la cele create de pandemia de COVID-19 şi restricţiile impuse, la toate adaptările 
necesare în domeniul digitalizării şi până la cel mai răsunător faliment din industrie. 

Transformarea digitală va continua, iar asigurătorii şi brokerii se vor concentra pe 
îmbunătățirea experienței clienților prin creșterea transparenței, îmbunătăţirea serviciilor 
și simplificarea procesului de asigurare.

Andreea RADU
Redactor Șef

PIAȚA ASIGURĂRILOR DIN ROMÂNIA în primele nouă luni ale anului 2021

TOTAL PIAŢĂ

9,8 miliarde de lei

+ 15%

ASIGURĂRI GENERALE 

7,8 miliarde de lei

+13%

ASIGURĂRI DE VIAŢĂ

2 miliarde de lei

+22%

Mai multe informații găsiți pe 1asig.ro și în raportul ASF  
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Efectele falimentului CITY Insurance
Provocările nu vor dispărea în 2022, iar cea mai mare este 

legată de falimentul CITY Insurance, companie cu peste 3 milioane 
de clienţi şi cu o cotă de piaţă de circa 45% pe segmentul RCA. 
Primul impact este deja resimţit de piaţă, însă industria asigurărilor 
va resimţi unda maximă a efectelor acestui faliment în 2022, 
urmând a fi absorbiţi toţi clienţii CITY, în timp ce despăgubirile 
pentru păgubiţi vor fi achitate intern de FGA – Fondul de 
Garantare a Asiguraţilor, iar extern, de BAAR - Biroul Asigurătorilor 
de Autovehicule din România.

De asemenea, BAAR gestionează şi consumatorii RCA cu 
risc ridicat. Şi, după mai bine de patru ani în care nu s-a înregistrat, 
la nivelul pieţei locale, niciun client RCA cu risc ridicat, spre final 
de septembrie a.c., după retragerea autorizaţiei de funcţionare a 
CITY Insurance şi creşterile impresionante de tarife RCA, au apărut 
primele cazuri, iar, în mai puţin de trei luni, numărul acestora a avut 
o creştere accelerată. Astfel, până pe data de 12 decembrie 2021, 
ora 24.00, au fost preluate de către BAAR spre procesare, în vederea 
alocării, un total de 10.046 de solicitări pe procedura clientului 
cu risc ridicat, din care au fost alocaţi către asigurători 7.167 de 
asiguraţi cu risc ridicat, au fost respinse 2.171 cereri, iar 707 se aflau 
în diverse stadii de soluţionare.

În cazul FGA, plata despăgubirilor se face în limita a 500.000 
lei pentru fiecare creanţă de asigurare datorată în temeiul unui 
contract de asigurare încheiat cu asigurătorul aflat în insolvență, 
potrivit plafonului de garantare reglementat de Legea nr. 213/2015 
actualizată. Însă, BAAR nu are o asemenea limită în cazul daunelor 
din străinătate. 

Ţinând cont de impactul acestui faliment, care este mai mare 
decât anterioarele două falimente la un loc – ASTRA şi CARPATICA 
-, cel mai probabil cele două entităţi vor avea nevoie de fonduri 
suplimentare, iar asta se va răsfrânge în costurile companiilor de 
asigurări şi, ulterior, în preţul poliţelor achitate de consumatori.

Tranzacţii ce urmează a fi finalizate în 
2022

O altă schimbare majoră în piaţă este dată de tranzacţiile 
ce ar trebui să se finalizeze în 2022, atât în ceea ce priveşte 
asiguratorii, cât şi brokerii. Acestea sunt:

ALLIANZ-ȚIRIAC – GOTHAER

ALLIANZ-TIRIAC Asigurări a anunţat că a primit deja 
aprobările necesare din partea Autorităţii de Supraveghere 
Financiară şi a Consiliului Concurenţei pentru achiziţia pachetului 
majoritar de acţiuni al GOTHAER Asigurări Reasigurări.

ALLIANZ-TIRIAC estimează că finalizarea integrării va avea 
loc până la finalul anului 2022, după ce vor fi parcurse progresiv 
etapele de aprobare a fuziunii şi procesul de integrare a GOTHAER 
Asigurări Reasigurări în structura ALLIANZ-TIRIAC. Până la 
finalizarea fuziunii, cei doi asigurători vor funcţiona ca două entităţi 
independente, conform regulilor unei asemenea achiziţii.

SIGNAL IDUNA – ERGO

Consiliul Concurenţei a anunţat, în noiembrie 2021, că a 
autorizat tranzacţia prin care compania SIGNAL IDUNA Asigurare 
Reasigurare, specializată în asigurări de sănătate şi de viaţă, preia 

societăţile ERGO Asigurări şi ERGO Asigurări de Viaţă. Acesta este 

încă un pas spre încheierea tranzacţiei.

Tranzacţia a fost anunţată din mai 2021. Conform 

reprezentanţilor companiei, această tranzacţie reprezintă un pas 

important pentru SIGNAL IDUNA, ce îşi va dezvolta portofoliul de 

servicii oferite clienţilor pe plan local şi va pune bazele unei creşteri 

continue şi solide.

SAFETY Broker - Grupul UNILINK

Anul 2021 se încheie cu o tranzacţie uriaşă pe piaţa de 

brokeraj. SAFETY Broker de Asigurare, cel mai mare distributor de 

asigurări din România şi Republica Moldova, a anunţat că vinde 

80% din acţiuni către Grupul UNILINK, lider al pieţei din Polonia. 

Tranzacţia va fi supusă spre aprobare la Consiliul Concurenţei şi 

ASF.

Viorel VASILE păstrează 15% din acţiunile SAFETY, iar Robert 

NITĂ va rămâne cu 5%. De asemenea, după finalizarea tranzacţiei, 

conducerea SAFETY Broker va fi asigurată în continuare de 

Viorel VASILE - CEO şi membru fondator. În acelaşi timp, board-ul 

companiei va fi format din 3 reprezentaţi SAFETY Broker (Viorel 

VASILE, Robert NITĂ şi Cati STOICAN) şi 2 reprezentanţi UNILINK 

(Igor RUSINOWSKI şi Aleksandra FRIEDEL) .

OTTO Broker - ASIG Management

Victor ȘRAER, CEO, OTTO Broker de Asigurare, a anunţat, în 

premieră, în cadrul emisiunii Antreprenor în Asigurări, că preia 

ASIG Management Broker de Asigurare. Astfel, Rodica FUICU (fost 

General Manager, ASIG Management) devine Director Dezvoltare 

Corporate la OTTO.

Toate aceste tranzacţii vor construi o nouă structură a pieţei. 

La aceasta, vor contribui şi alţi jucători europeni care sunt interesaţi 

să intre pe piaţa locală şi au fost vehiculate câteva nume în media, 

aceştia urmând să activeze pe mai multe segmente, printre care 

RCA şi garanţii. "Avem semnale de la companii foarte serioase 

din Europa care doresc să intre în România”, a declarat Valentin 

IONESCU, Directorul General al Direcţiei Asigurări - Reasigurări din 

cadrul ASF, precizând că acestea nu intrau înainte pe piaţa locală 

pentru că exista practica CITY cu tarife de dumping. Companiile 

care au reacţionat repede sunt cele care pot funcţiona în faza FOE 

(Freedom of Establishment).

Impact asupra pieţei de asigurări are şi retragerea UNIQA 

Asigurări de pe piaţa RCA, începând cu 6 decembrie, după ce a 

primit aprobarea ASF. Strategia UNIQA continuă să fie dezvoltarea 

segmentului de asigurări non-auto. Astfel, piaţa asigurărilor RCA a 

rămas cu doar 7 jucători.

Totodată, la noua imagine a pieţei va contribui şi interesul 

crescut al românilor pentru asigurările de viaţă, care au avansat cu 

22% în primele 9 luni din 2021, şi pentru asigurările de sănătate 

(+9%).

Totodată, la noua imagine a pieţei va contribui şi interesul 

crescut al romanilor pentru asigurările de viaţă, care au avansat cu 

22% în primele 9 luni din 2021, şi pentru asigurările de sănătate 

(+9%).
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Adrian MARIN 
Președinte, UNSAR

Cum apreciați că a fost anul 2021 pentru piața de asigurări; 
care sunt cele mai importante tendințe?

Anul 2021 a venit cu un trend pozitiv al primelor brute 
subscrise, atât în primul trimestru, cât și în prima jumătate a 
anului - când piața de asigurări a înregistrat un avans de 13,6%, 
potrivit Autorității de Supraveghere Financiară. Desigur, vorbim 
aici, în mod special, de creșterea de pe segmentul asigurărilor 
de viață din primul semestru, de 24%. În același timp, observăm 
că au crescut și daunele plătite de asigurători pe majoritatea 
liniilor de business, iar românii au început să acceseze mai des 
ca înainte anumite polițe, precum cele de viață sau sănătate.

Totodată, discutăm despre un an în care reziliența a 
continuat să fie o trăsătură marcantă la nivel de business. 
Dincolo de pandemie, care continuă și pentru care ajustările 
persistă, astfel încât să răspundem cât mai bine nevoilor 
românilor, sunt evenimentele produse la nivel de piață, precum 
retragerea autorizației societății CITY Insurance, provocările de 
ordin legislativ care au urmat etc.

Spre exemplu, un nou test de reziliență îl constituie 
proiectul de lege depus la Senat în luna noiembrie, care 
prevede plafonarea prețurilor RCA la tarifele de referință ASF. 
Acesta nu pare a fi în concordanță cu Tratatul de funcționare 
a Uniunii Europene și cu legislația europeană. În plus, e un 
proiect care se bazează pe o serie de calcule fără fundamentare 
actuarială, ce nu ia în considerare datele oficiale ASF. De 
asemenea, e împotriva oricăror legități economice pe care să se 
poată construi un business rentabil și sănătos.

Cu toate acestea, avem încredere în partenerii 
instituționali, în autorități, că vor lua deciziile corecte, iar noi 
punem la dispoziție întregul nostru know-how, respectând, 
desigur, principiile generale de guvernanță. 

Anul acesta, s-a discutat mult despre asigurările auto, 
daune și alte probleme de pe segmentul RCA, mai ales după 
falimentul CITY Insurance. Care considerați că ar fi soluțiile 
pentru ca asigurările auto să devină profitabile?

Suntem interesați de buna funcționare și de reputația 
întregului sector de asigurări, iar membrii UNSAR depun eforturi 
constante în acest sens. Știm că zona asigurărilor RCA este una 
încărcată din punct de vedere emoțional, însă indicatorii oficiali 
calculați de ASF privind rata daunei RCA ne arată că, la fiecare 
100 lei încasați din RCA, o companie de asigurări are nevoie, 
suplimentar, de încă cel puțin 9 lei, pe care trebuie să-i aducă 
pentru a plăti daunele și constitui rezerve de daună adecvate. La 
această rată a daunei, trebuie adăugate taxele de funcționare, 

contribuțiile la Fondul de Garantare a Asiguraților, Fondul 
Național de Protecție, precum și cheltuielile de distribuție și 
administrare. Astfel, rata combinată tehnică pentru RCA a ajuns, 
în acest interval de timp, la peste 142%.

Este, însă, important de punctat că, așa cum este și firesc 
într-o economie concurențială, costul unei polițe de asigurare, 
inclusiv al unei polițe RCA, trebuie să reflecte riscurile și limitele 
de răspundere asumate de către companiile de asigurări. În 
acest moment, polița RCA acoperă, potrivit legii române, o 
serie de riscuri pentru pagube materiale de 1.220.000 EUR și 
prejudicii de 6.070.000 EUR pentru vătămari corporale și decese. 
Totodată, dacă ne deplasăm cu mașina din România în alte state 
europene unde legislația prevede că acoperirile sunt nelimitate, 
această poliță RCA va acoperi totul nelimitat.

Dacă vorbim despre strategii de business, de ajustarea 
planurilor privind profitabilitatea produselor, fiecare companie 
are propriul său model de afaceri. Dar, dacă ne referim la 
nivel de piață, și privim spre asigurările auto, printre soluțiile 
enunțate constant de UNSAR pentru îmbunătățirea pieței se 
află: implicarea celor mai importanți stakeholderi în problemele 
legate de infrastructura rutieră, cât mai puțină volatilitate în 
zona de legislație, eliminarea riscului de infringement derivat 
din cadrul actual RCA, implementarea baremului traumatologic 
- conform legislatiei în vigoare, introducerea unor prețuri de 
referință pentru reparațiile auto și serviciile de rent-a-car.

Digitalizarea a fost un alt subiect de interes anul acesta. 
Cum apreciați eforturile industriei în acest sens? Online-ul 
este viitorul asigurărilor?

Digitalizarea reprezintă un fenomen care a înregistrat o 
tendință accelerată de dezvoltare și diversificare, mai ales în 
contextul pandemic, iar asigurătorii au făcut o serie de pași 
în această direcție. Vorbim, pe lângă menținerea legăturilor 
cu clienții prin intermediul instrumentelor online în timpul 
pandemiei, și despre operațiuni complexe realizate de la 
distanță, precum constatarea daunelor, care a putut fi posibilă 
datorită tehnologiei. Activitățile online vor căpăta o importanță 
și o extindere tot mai mare, însă canalele tradiționale rămân cu 
o pondere importantă și în perioada următoare.

Conform cercetărilor noastre sociologice, 18% dintre 
români au folosit mediul online pentru a accesa servicii de 
asigurări anul acesta, în timp ce pentru 63% acest mediu este 
important atunci când achiziționează sau gestionează o poliță 
de asigurare. Aici este potențialul pe care trebuie să îl accesăm.

De asemenea, în ultimii ani, vorbim mai mult despre 
educația financiară. Cine ar trebui să se ocupe mai mult de 
educarea românilor și ce efecte ar avea asupra industriei de 
asigurări?

Educația financiară este un pilon strategic în activitatea 
UNSAR și are un rol major în dezvoltarea acestei industrii. 
Continuăm seria campaniilor de educare financiară 
#ANTIGHINION, #gatapentruVIATA, #ATENTinTRAFIC și multe 
altele. 

Ne-am adaptat foarte mult discursul și mecanica 
inițiativelor noastre de comunicare – mai ales în contextul 
pandemiei, când am ținut legătura unii cu alții în special de la 
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distanță. Ne-am dus către canalele unde se află tinerii, astfel 
că am abordat mai mult ca înainte social media, influencerii. 
Campania UNSAR de awareness dedicată asigurărilor de 
locuințe, derulată în luna noiembrie, a avut o vizibilitate 
finală de 5,6 mil. de afișări. Totodată, reach-ul campaniei în 
social media a fost de 2 mil. de utilizatori unici. Rezultatele 
poziționează această campanie printre cele mai vizibile proiecte 
de comunicare pe care le-am realizat anul acesta. Ne dorim să 
creștem nivelul de awareness în rândul publicului cu privire la 
rolul și beneficiile asigurărilor obligatorii RCA. 

Apelăm, în premieră, la o serie de animații. Urmărim, astfel, 
un șofer într-un întreg customer journey de RCA, de la accident 
și până la soluționare, oprindu-ne pe parcurs pentru a înțelege 
mai bine riscurile, dar și felul în care o asigurare obligatorie RCA 
protejează atât finanțele persoanei care a cauzat accidentul, cât 
mai ales persoana păgubită, oferind astfel sfaturi utile românilor. 

Desigur, nu putem să nu subliniem, încă o dată, că vorbim 
despre o industrie care este mult mai diversă decât doar zona 
de RCA, iar aici ne referim, în mod special, la asigurările de viață, 
sănătate, accidente, de bunuri și proprietăți, garanții, locuințe, și 
nu numai.

Care sunt obiectivele și planurile UNSAR pentru 2022?

Asociația a continuat și în acest an să amplifice eforturile 
de informare și educație financiară, atât inițiative proprii, cât 
și unele ale partenerilor externi. Stabilitatea și predictibilitatea 

rămân cuvintele de ordine la nivelul pieței dat de ecosistemul 

industriei de asigurari, iar UNSAR, prin activitățile sale, a pus 

accent constant pe aceastea. 

Avem planuri importante pentru 2022 – precum lansarea 

unei serii de podcast-uri marca UNSAR, dezvoltarea webinariilor 

pe care le realizăm cu o serie de Camere de Comerț, din seria 

#BusinessSOS, lansarea proiectului Ambasadorii Asigurărilor, 

despre care, cu siguranță, veți auzi mai multe în curând, precum 

și alte acțiuni. Le vom anunța pe toate în timp util.

Nu în cele din urmă, profit de această ocazie pentru 

a anunța un nou program pe care UNSAR îl pregătește în 

parteneriat cu ISF. Se numește Academia de Asigurări și vizează 

implicarea studenților ambițioși, din universitățile noastre, 

care doresc să cunoască în profunzime industria asigurărilor și 

care, la sfârșitul programului, vor putea să aibă o perspectivă 

completă asupra unei cariere în asigurări și, eventual, șansa 

unui internship. Programul se va desfășura în perioada ianuarie-

aprilie 2022, iar susținerea modulelor de training se va face 

în luna martie a anului viitor. Desigur, vom anunța mai multe 

detalii în curând, pe pagina de Facebook a Asiguropedia.ro.

UNSAR rămâne un partener pentru toți cei care vor să 

ajute la dezvoltarea acestui sector și să contribuie la asigurarea 

unui cadru predictibil, funcțional, care să vină în beneficiul 

cetățenilor și să răspundă nevoilor acestora.

CoverStory
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Mihai TECĂU

Președinte Directorat, OMNIASIG VIG

Cum apreciați că a fost anul 2021 pentru piața de asigurări 
din România și pentru OMNIASIG VIG?

2021 a fost un an plin de provocări, de transformare, de 
schimbare, cu situații de criză, dar și cu creșteri pe unele linii de 
asigurări. A fost un an în care întregul mediu economic a lucrat 
la recuperare, la revenirea post-criză, iar în piața asigurărilor 
acest lucru s-a observat în volumul primelor brute subscrise. 

Pandemia a forțat o accelerare a unor tendințe, la nivel 
de consum de asigurări și în acord cu noi nevoi ale clienților, 
precum și în modul de funcționare a pieței. Modalitatea de 
interacțiune a companiilor cu clienții s-a ajustat și a integrat 
rapid componenta digitală, la distanță. 

În cadrul OMNIASIG, am lucrat la acest aspect și am 
întărit relația cu clienții, folosind toată gama de canale de 
comunicare, adaptându-ne nevoilor acestora, păstrând, însă, ca 
prioritară interacțiunea personală cu aceștia, chiar și la distanță. 
Am investit în multe instrumente digitale și am susținut 
diversificarea și dezvoltarea segmentelor non-auto, astfel că, 
în primele nouă luni, am încheiat cu un volum de prime brute 
subscrise cu aproximativ 15% mai mare ca în perioada similară a 
anului anterior. 

O provocare a fost chiar creșterea nivelului de informare 
către client, pe măsură ce acesta a început să aibă, în context 
pandemic, și alte nevoi de asigurare, unele poate amânate 
sau ignorate, cum sunt asigurările de locuință sau de sănătate, 
segmente unde am evoluat bine în 2021. Am depășit bariera 
comunicațională a pandemiei și am reușit, prin dezvoltările 
digitale și rețeaua noastră națională, să fim aproape de clienții și 
partenerii noștri, cu servicii și produse adaptate momentului.

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piaţă şi clienţi 
şi care ar fi soluţiile pentru limitarea lor?

Industria asigurărilor, precum întregul domeniu financiar, 
este influențată puternic de capitalul de încredere, iar emoțiile 
joacă un rol important într-un context de pandemie, în care 

apar blocaje, căderi ale unor domenii sau falimente. Este clar că, 

acum, din păcate, întreaga piață a asigurărilor pierde în primul 

rând din capitalul de încredere al clienților. 

Ce consideraţi că trebuie făcut în piaţă pentru ca industria să 
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Acest faliment a fost, într-o anumită măsură, unul 

previzibil. Industria asigurărilor are riscuri specifice, este 

reglementată foarte clar prin prevederile regimului Solvency II, 

și, în măsura în care acestea ar fi respectate în totalitate de către 

toți asigurătorii, asemenea falimente nu ar trebui să mai apară. 

Care considerați că ar fi soluțiile pentru problemele de pe 
segmentul RCA? Ar rezolva un asigurător de stat situația?

Politica unui tarif sustenabil, corelat cu daunalitatea pe 

această linie de business, este cea mai simplă și eficientă soluție 

pe termen lung pentru asigurarea stabilității acestui segment 

de asigurări. Soliditatea unei companii are la bază acest 

principiu, pentru toate liniile de asigurare. Practicarea unui tarif 

nesustenabil poate fi aplicată pe o anumită perioadă de timp, 

dar, în final, va genera un dezechilibru, care va duce inerent spre 

imposibilitatea asigurătorului de a susține plata daunelor. În 

acest sens, și un eventual asigurător de stat ar trebui să urmeze 

aceleași principii de solvabilitate și de tarifare sustenabilă.

Ce aşteptări aveți de la 2022? Cum vedeţi evoluţia pieţei?

În ceea ce privește OMNIASIG, abordarea noastră va 

continua pe linia stabilității și a creșterii echilibrate, axându-ne și 

în următoarea perioadă pe inovație și transformare digitală, prin 

acoperirea cât mai multor arii din activitatea companiei. 

Piața va continua să evolueze, să se adapteze și să 

dezvolte portofoliul de soluții de asigurare, iar cu siguranță valul 

de investiții, mai ales în zona de digitalizare, va continua în 2022. 

Sunt integrate cât mai multe soluții software care să asigure 

clienților o experiență cât mai rapidă și plăcută, iar AI-ul își va 

face loc tot mai puternic între aceste soluții. 

În același timp, în paralel cu digitalizarea, estimăm că vom 

vedea în continuare un focus la fel de puternic și pe optimizarea 

interacțiunii umane cu clienții, având în vedere specificul 

domeniului asigurărilor, unde consumatorii au nevoie de 

consultanță pentru alegerea produsului potrivit pentru ei. 

Estimăm și că, în 2022, piața se va îndrepta spre o 

stabilizare și o consolidare, după evenimentele cu care ne-am 

confruntat la finalul lui 2021.  

CoverStory
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Virgil ȘONCUTEAN

Director General, ALLIANZ-ȚIRIAC Asigurări

Cum apreciați că a fost anul 2021 pentru piața de asigurări 
din România și pentru ALLIANZ-ȚIRIAC?

Din perspectiva provocărilor pentru piața asigurărilor, anul 
2021 nu s-a lăsat mai prejos în comparație cu 2020. S-a dovedit 
a fi încă un test de maturitate pentru industrie prin prisma 
mișcărilor din zona RCA, dar, în același timp, 2021 a creat cadrul 
pentru resetare și echilibrare.  

Pentru ALLIANZ-ȚIRIAC, 2021 a fost un an foarte bun, 
chiar un an istoric. Vom încheia anul cu cel mai bun nivel al 
vânzărilor și al profitabilității, cu o creștere semnificativă pe linia 
asigurărilor facultative (viață, locuință) - dovadă că se poate 
face mai mult decât RCA - și cu o serie de acțiuni de simplificare 
a proceselor pentru clienți și partenerii de distribuție deja 
implementate.

Ne-am dovedit, în 2021, în mod concret angajamentul 
pentru România și capacitatea noastră de acțiune și consolidare 
prin achiziția GOTHAER, o premieră pentru ALLIANZ-ȚIRIAC, 
care, până acum, a crescut exclusiv organic.

Am contribuit la succesul grupului, care a fost confirmat 
pentru al treilea an consecutiv cel mai valoros brand de asigurări 
din lume, iar ALLIANZ-ȚIRIAC a fost desemnat un Superbrand. 
Acestea sunt doar câteva dintre realizările din 2021 ale echipei 
din care sunt mândru că fac parte și căreia îi mulțumesc. Sunt 
peste 3.500 de oameni, specialiști în asigurări, care fac din 
Allianz-Țiriac un etalon în piața de asigurări și oferă încredere 
clienților și partenerilor noștri. 

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piaţă şi clienţi 
şi care ar fi soluţiile pentru limitarea lor?

Într-adevăr, falimentul CITY Insurance este încă un 
moment de încercare pentru piața de asigurări, dar este, în 
același timp, o oportunitate pentru ca lucrurile să se reașeze 
pe o traiectorie sustenabilă pentru industrie și pentru clienți 
deopotrivă. Prezența unor jucători care vindeau la prime 
insuficiente o asigurare obligatorie a fost o distorsiune a pieței, 
care a generat confuzie. În momentul în care un client are în față 
o ofertă de preț de la simplu, la dublu pentru aceeași poliță RCA, 
în primul rând, este confuz pentru că nu știe care e adevărul: 
nu pot fi ambele adevărate. Această confuzie, la care se adaugă 
tentația de a alege prețul cel mai mic, chiar dacă este insuficient 
pentru plata unor daune viitoare, care pot ajunge la milioane 
de euro, duce în timp la astfel de situații dificile pentru întrega 
piață.

Ce consideraţi că trebuie făcut în piaţă pentru ca industria să 
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Așa cum dezechilibrele vin din mai multe surse, și 

soluțiile vin din mai multe direcții. Pe de o parte, este necesar 

să echilibrăm acest sistem al asigurărilor obligatorii auto. Este 

nevoie de un echilibru între suficiența primelor și amploarea 

riscurilor pe care asigurătorii le preiau. Asigurarea RCA este 

o poliță care oferă protecție financiară de milioane de euro. 

Vorbim, practic, despre o expunere imensă pentru orice 

asigurător. A vinde la o primă insuficientă înseamnă, în mod clar, 

că nu o să îți permiți să plătești daunele când apare evenimentul 

asigurat. Falimentul actual a demonstrat din nou această 

ecuație. Din păcate, nu este singurul, am mai văzut un astfel 

de film și acum câțiva ani, cu alți actori. Sper, însă, să nu-l mai 

vedem, iar lecția echilibrului prime-riscuri să fi fost învățată de 

această dată. 

Care considerați că ar fi soluțiile pentru problemele de pe 
segmentul RCA? Ar rezolva un asigurător de stat situația?

Concurența sănătoasă este bine venită, în orice domeniu. 

Cu cât concurența este mai mare, cu atât preocuparea pentru 

calitatea serviciilor oferite clienților este mai ridicată.  

Așadar, creșterea concurenței în piața RCA, prin intrarea 

unui jucător de stat, nu ar însemna decât o veste bună. 

Cât timp reușim să setăm acest echilibru prime – riscuri, 

despre care vorbeam mai devreme, și, atât timp cât avem 

reguli unitare pentru toți jucătorii și un arbitru în autoritate 

care veghează la respectarea regulilor, vom avea o piață RCA 

funcțională. 

Ce aşteptări aveți de la 2022? Cum vedeţi evoluţia pieţei?

La ALLIANZ-ȚIRIAC, rămânem optimiști. 2020 si 2021 au 

fost doi ani pentru care nu aveam cum să fim pregătiți, pentru 

că pandemia a luat prin surprindere întreaga economie. Dar a 

fost și un test pe care echipa ALLIANZ-ȚIRIAC l-a trecut cu brio. 

Ne-am mobilizat și chiar am reușit să accelerăm multe dintre 

planurile noastre de simplificare operațională. Ne-am propus 

să fim un asigurător simplu, intuitiv, cu care se interacționează 

ușor, și am și reușit. În premieră, am înjumătățit numărul de 

întrebări necesare pentru a face o ofertă pentru asigurările auto 

sau de locuințe, care sunt cele mai frecvente în această piață. 

Demersul de simplificare continuă într-un ritm mai accelerat 

decât l-am planificat înainte de pandemie. 

Ne bucurăm, de asemenea, să vedem o deschidere mai 

mare din partea clienților pentru asigurări facultative – viață, 

sănătate, locuință. În acest context, avem toate motivele să 

mizăm pe un 2022 bun, în care vom rămâne alături de clienții și 

partenerii noștri și vom fi în continuare o ancoră de încredere și 

stabilitate.

CoverStory
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Mădălin ROȘU

Președinte, BAAR

Cum apreciaţi că a fost anul 2021 pentru piaţa de asigurări 
din România şi pentru BAAR? 

Apreciem că evitarea şi/ sau diminuarea efectelor 

pandemiei de coronavirus asupra activităţii a reprezentat şi 

în anul 2021 o preocupare continuă, care şi-a pus amprenta 

pe activitatea tuturor persoanelor/entităţilor active pe piaţa 

asigurărilor din România. În contextul în care întreaga economie a 

Uniunii Europene a înregistrat încetiniri şi scăderi de randament, 

nici sectorul asigurărilor din România nu a putut să fie o excepţie. 

Însă, am putut constata că au fost făcute eforturi deosebite în 

privinţa găsirii unor soluţii cât mai eficiente pentru diminuarea şi 

combaterea efectelor pandemiei asupra relaţiei cu consumatorii 

şi persoanele păgubite. Printre acestea, am putea menţiona/ 

observa digitalizarea activităţilor, adaptarea politicii de resurse 

umane la noile condiţii prin tele-muncă, pregătirea, dotarea şi 

adaptarea atât a infrastructurii, cât şi a personalului, eficientizarea 

şi automatizarea anumitor atribuţii şi activităţi.

Alt eveniment major, cu siguranţă cel care a marcat cel mai 

mult piaţa asigurărilor în 2021 şi care va marca/ influenta piaţa 

şi pe viitor, este cel de constatare a insolvenței şi de retragere 

a autorizaţiei de funcţionare a companiei CITY Insurance. 

Constatarea insolvenței CITY Insurance, societate care deţinea 

cea mai mare cotă de piaţă la momentul retragerii autorizaţiei, a 

avut deja un impact major asupra clienţilor săi, şi nu numai. Dacă 

e să ne referim doar la asigurările RCA, au fost afectaţi un număr 

de aproape trei milioane de asiguraţi la care se vor mai adăuga 

şi câteva zeci de mii, poate chiar peste o sută de mii de păgubiţi 

RCA. Primul impact este deja resimţit de piaţă şi acesta se va 

propaga în timp asupra tuturor clienţilor CITY, a tuturor celorlalţi 

actori din piaţa de asigurări, dar, într-o formă sau alta, şi asupra 

tuturor consumatorilor. Efectele vor fi resimţite, mai mult sau mai 

puţin, şi în alte sectoare economice, şi nu numai în România.

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piaţă şi clienţi 
şi care ar fi soluţiile pentru limitarea lor?

Falimentele care survin în sectoarele financiare au, de 

obicei, implicaţii şi efecte mult mai profunde decât cele din alte 

domenii de activitate. În cazul particular al industriei asigurărilor, 

unde factorul încredere este esenţial în relaţia dintre clienţi şi 

companii, principala consecinţă, dincolo de pierderile financiare, 

este afectarea încrederii în sistemul asigurărilor, astfel încât 

vor fi necesare eforturi suplimentare din partea pieței pentru  

restabilirea acestei încrederi. 

Insolvența CITY Insurance va avea un impact semnificativ 
asupra industriei de asigurări, având în vedere poziţia şi cota de 
piaţă a companiei, numărul foarte mare de clienţi şi de poliţe în 
vigoare. Implicaţiile şi efectele generate de această situație vor 
trebui să fie foarte atent analizate şi gestionate de către toţi cei 
chemaţi să o facă şi care vor vrea, cu onestitate şi profesionalism, 
să împiedice contaminarea/ propagarea sistemică, astfel încât să 
nu se mai repete asemenea cazuri...

Pentru consumatorul de asigurări, efectele de ordin 
imediat sunt deja vizibile, daunele foştilor clienţi şi ale păgubiţilor 
acestora sunt preluate de alte organisme, cum sunt FGA şi BAAR. 
A crescut abrupt numărul “asiguraţilor cu risc ridicat”, de la zero 
în toată perioada 2017 –  septembrie 2021, până la câteva mii 
pe lună începând cu luna octombrie 2021, la care se adaugă 
disconfortul şi nesiguranţa create de denunţarea poliţelor sau 
de necesitatea de a apela la un organism terţ pentru a obţine 
despăgubirile cuvenite.  

Referindu-ne la FGA și BAAR, falimentul companiei a creat 
o presiune enormă asupra acestora,  deoarece au misiunea de 
a prelua, gestiona şi onora cererile de plată a despăgubirilor 
adresate de clienţii/ păgubiţii CITY Insurance, în cazul BAAR fiind 
vorba de toate plăţile externe pentru daune produse în statele 
din Sistemul Carte Verde de vehicule acoperite printr-o asigurare 
RCA emisă de CITY Insurance. Toţi actorii rămaşi acum în piaţa 
asigurărilor, împreună cu aceste instituţii/ entităţi, trebuie să 
colaboreze şi să gestioneze extrem de atent urmările generate 
de situația CITY Insurance, pentru a reduce timpul necesar 
instrumentării tuturor cererilor îndreptăţite adresate lor pentru 
despăgubire sau pentru returnare de primă, cu atât mai mult 
cu cât despăgubirile achitate de FGA și BAAR se realizează din 
fonduri constituite prin contribuțiile asigurătorilor proporțional 
cu volumul de prime brute încasate. Desigur, un rol foarte 
important pentru rezolvarea efectelor negative ale falimentului 
CITY Insurance revine ASF.

În situaţia actuală, considerăm că sunt necesare o cât 
mai bună comunicare şi coordonare între toţi profesioniştii 
din instituţiile pieţei asigurărilor, dar şi acţiuni prompte şi 
profesioniste ale acestora cu clienţii/păgubiţii CITY Insurance, 
pentru a încerca astfel să se contribuie eficient la limitarea 
efectelor negative asupra clienţilor/consumatorilor. La acest efort, 
trebuie să contribuie, în egală măsură, specialişti din instituţia 
de supreveghere, din FGA, BAAR, UNSAR, din toate asociaţiile 
profesionale din domeniu, dar şi din alte organisme cu rol 
important în şi pentru piaţa asigurărilor. 

Ce consideraţi că trebuie făcut în piaţă pentru ca industria să 
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Din experienţa tristă a altor societăţi de asigurări care 
au intrat, în anii trecuţi, în faliment, se desprinde destul de clar 
concluzia că încheierea asigurărilor, în special a celor obligatorii 
RCA, prin practicarea unor tarife de prime necorelate cu riscurile 
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asumate prin polițele de asigurare încheiate doar cu scopul de 
a câştiga cu orice preţ şi rapid clienţi şi cote semnificative de 
piaţă, pare a fi reţeta pentru un „amar succes”, care a condus, 
până acum, invariabil, la acest tip de deznodământ. O politică 
sănătoasă de subscriere a asigurărilor este aceea prin care 
asigurătorul să-și poată îndeplini, în orice moment, obligațiile 
de plată a despăgubirii în conformitate cu prevederile legale 
și clauzele polițelor de asigurare, fără pericolul de a înregistra 
întârzieri la plată, diminuarea nejustificată a despăgubirilor, 
diminuarea calității serviciilor sau intrarea în incapacitate de plată.

Care considerați că ar fi soluțiile pentru problemele de pe 
segmentul RCA?

Pentru a putea căuta soluţii pentru problemele de pe acest 
segment, în primul rând, problemele ar trebui foarte corect 
identificate şi clar definite şi, bineînțeles, aplicată legea de îndată 
și cu fermitate acolo unde principiile, regulile de funcționare 
normală și sistemul de guvernanță nu sunt conforme cu 
reglementările legale . 

Ce aşteptări aveţi de la 2022 pentru activitatea BAAR? Cum 
vedeţi evoluţia pieţei?

În ceea ce priveşte activitatea BAAR în 2022, asociația îşi va 
concentra eforturile în direcţia onorării, la cel mai înalt nivel de 
profesionalism şi promptitudine, a tuturor atribuţiilor legale și 
statutare. În acest sens, pe plan intern, vor fi continuate eforturile 
de eficientizare a activităţii prin creșterea gradului de digitalizare 
și automatizare pe anumite segmente de activitate, precum şi 

prin implementarea unor proiecte noi, care să vină în sprijinul 

consumatorilor de asigurări. Menţionăm aici îmbunătăţirea 

unor aplicaţii informatice deja existente, cum ar fi cea lansată 

în toamna anului 2021 pentru „asiguraţii cu risc ridicat”, dar și 

dezvoltarea altor  aplicaţii. 

BAAR va continua să publice studii şi statistici referitoare la 

industria auto şi piaţa RCA aflată în strânsă legătură cu această 

industrie. Analizele periodice ale preţurilor reparaţiilor auto 

pentru vehiculele păgubite din asigurarea RCA, la mărcile uzuale 

de automobile sau evoluţia costurilor la principalele piese sau 

subansamble înlocuite într-o reparaţie sunt câteva exemple în 

acest sens.

Activitatea de comunicare a BAAR se va afla şi în continuare 

în centrul preocupărilor instituţiei şi în anul 2022. Asociaţia va 

continua să răspundă solicitărilor publicului, făcându-şi astfel 

simţită activ prezența şi pe principalele reţele de socializare, acolo 

unde baza de urmăritori şi susţinători a fost şi va fi dezvoltată.

În anul 2022, BAAR va deveni, cu siguranţă, cel mai mare 

gestionar de daune externe, de tip Carte Verde, din România și 

aceasta din cauza faptului că, pe lângă activitatea curentă, care 

nu este nici ea una uşoară sau cumva redusă, acum vom fi nevoiţi 

să intervenim activ şi să preluăm spre gestionare/ garantare 

toate daunele Carte Verde ale CITY Insurance, adică mai bine 

de jumătate din toate daunele externe provenite şi generate de 

parcul auto din România.

ONLINE E MAI SIMPLU
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Tanja BLATNIK

Director General, EUROINS România

Cum apreciați că a fost anul 2021 pentru piața de asigurări 
din România și pentru EUROINS România?

Pentru EUROINS România, anul 2021 a adus multe 
provocări, însă, fără îndoială, a fost și un an foarte bun, în care 
am reușit îmbunătățiri semnificative pe diverse segmente ale 
afacerii noastre. 

A fost, totodată, și primul meu an la conducerea 
companiei și am pornit la drum cu planuri ambițioase. Perioada 
nu a fost, cu siguranță, lipsită de provocări, unele chiar majore: 
situația pandemică și, desigur, falimentul celui mai mare jucător 
pe piața RCA, însă acestea nu ne-au oprit, dimpotrivă aș putea 
spune, am mers înainte, urmărind cu ambiție proiectele pe care 
ne-am propus să le implementăm.

Am considerat important să nu facem promisiuni pe 
care să nu le putem onora și am reușit să îi convingem pe 
acționarii companiei că EUROINS se poate reinventa și că 
putem să reprezentăm mult mai mult decât doar un gigant al 
pieței RCA. În interiorul companiei, am găsit toate resursele 
necesare: profesioniști cu experiență, proactivi, care aveau 
nevoie doar de acel manager care să le insufle încredere în 
propria lor valoare și în forța inovației și care să îi facă să creadă 
că reinventarea companiei este posibilă. Am privit cu atentie și 
am înțeles ce anume cere de la noi piața asigurărilor și am reusit 
să ne adaptăm acestor cerințe, beneficiind în acest sens de 
susținere  semnificativă la nivel de grup, atât din partea EIG, cât 
și EUROHOLD.

Una dintre realizarile din 2021 care mi-a adus mari 
satisfacții este îmbunătățirea semnificativă a modului de 
procesare a daunelor. De asemenea, pe zona de vânzări, am 
reușit să înregistrăm o creștere importantă a segmentului 
non-RCA, pe care ne-am propus să ne concentrăm; avem 
multe produse foarte bune, despre care, însă, clienții nu sunt 
suficient de informați. Suntem, în general, percepuți ca fiind 
unul dintre cei mai importanți jucători pe piața RCA și ne dorim 
să schimbăm această percepție și să atragem atentia și asupra 
celorlalte produse de asigurări ale companiei.

În ultimele șase luni, numărul de polițe CASCO vândute 
de către companie a crescut de zece ori și avem de cinci ori mai 
mulți clienți care dețin astăzi polițe de călătorie sau sănătate, 
în timp ce numărul polițelor pentru asigurări de locuință s-a 
dublat. În ansamblu, rezultatele noastre arată că EUROINS este 
pe un drum bun și tinde a deveni un reper în această piață.

În ceea ce privește piața asigurărilor din România, în 
general, 2021 a fost un an turbulent, care a adus schimbări 
dramatice din cauza falimentului principalului jucător de pe 
piața RCA. A fost momentul în care am dovedit cu adevărat că 
există viziune și că EUROINS își urmează drumul respectând 
strategia adoptată, fără a se îndepărta de la obiectivele stabilite. 
Cu siguranță, au existat persoane care poate s-au așteptat 
ca EUROINS să ezite, să nu aibă capacitatea de a reacționa la 
acest faliment survenit în piață, însă statisticile nu lasă loc de 
interpretare. Este adevărat că piața RCA are încă nevoie de 
timp pentru a se stabiliza, însă numărul clienților EUROINS, 
pe segment RCA, a crescut cu mai putin de 4 procente. Avem 
capacitatea de a oferi mult mai mult în zona serviciilor și 
produselor non-RCA, acolo unde deja creșterea numărului de 
clienți a fost mult mai mare. Acest lucru ne spune ceva foarte 
important reflectând încrederea pe care clienții o au în noi.

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piață și clienți 
și care ar fi soluțiile pentru limitarea lor?

Astăzi, mai mult decât oricând, trebuie să facem un pas 
înapoi și să reevaluăm piața RCA. CITY Insurance a deținut cea 
mai mare cotă din aceasta, aproape 45%, cu 3 milioane de 
clienți. EUROINS a fost al doilea cel mai mare jucător pe acest 
segment. Pentru fiecare client din piață, trebuie să existe capital 
care să susțină polița de asigurare. Atunci când se „elimină” acest 
capital prin dispariția unui jucător, ceilalți asigurători trebuie să 
vină să umple acest gol. Legea ne obligă pe noi toți, asigurătorii 
cu licență RCA, să răspundem acestei nevoi. La momentul 
respectiv, EUROINS se afla încă într-o perioadă de refacere și, 
cu siguranță, nu eram pregătiți să preluăm majoritatea acestor 
clienți. Însă, strategia pe care am stabilit-o la începutul anului, a 
arătat că suntem pe drumul cel bun, urmărind subscriere strictă 
și segmentare a riscului,, pentru a evita dificultăți financiare 
suplimentare.  

De asemenea, în privința prețurilor, există o percepție 
greșită, conform căreia, noi, în calitate de asigurători, putem 
să hotărâm creșterea acestora cât de mult ne dorim. Lucrurile 
nu stau nici pe departe astfel. Industria RCA are un specific 
aparte atunci când vorbim despre stabilirea prețurilor. 
Calcularea acestora este o adevărată știință, strict reglementată 
și bazată pe reguli precise, pornind de la istoricul de daună 
al segmentelor, capacitatea cilindrică a mașinii, puterea 
acesteia etc. Este vorba, însă, cu siguranță, și despre conduita 
în trafic. Deși se vorbește de multe ori despre RCA ca fiind o 
„asigurare auto”, ea este mult mai mult decât atât. RCA este, 
de fapt, asigurarea de răspundere a celui care conduce, iar 
mașina o puteți vedea ca pe o adevărată armă, pe care acesta 
o manevrează. O armă care poate ucide sau poate aduce 
dizabilități pe viață, poate marca nefast viața unor familii 
întregi, mame, tați și copii, pasageri sau doar pietoni. O armă 
care distruge proprietăți, bunuri și suflete. Dacă nu suntem 
conștienți de acest lucru atunci când stăm la volanul acestei 
arme, subestimăm valoarea vieții în sine, prețul asigurării RCA 
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și industria asigurărilor, în general. Această industrie există 
pentru a ajuta ca șoferul vinovat să nu plătească din propriul 
buzunar prejudiciul pe care l-a făcut cu arma sa. Deci, prețul va 
reprezenta, întotdeauna, o consecință. Dacă, astăzi, începem 
să ne schimbăm comportamentul în trafic și dacă, de astăzi, 
devenim mai responsabili, dacă guvernul începe, chiar astăzi, 
să construiască drumuri, dacă, acum, se stabilește un control 
mai bun asupra vitezei cu care se circulă, în viitor am putea 
avea prețuri mai mici. Dar, chiar astăzi, acest lucru nu este, însă, 
posibil. Pentru că, astăzi, România este campioană negativă, 
ocupă primul loc în topul numărului de decese în accidente 
rutiere, iar prețul asigurării nu face altceva decât să reflecte 
acest fapt.

Ce considerați că trebuie făcut în piață pentru ca industria să 
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Toate părțile interesate trebuie să se întrunească în mod 
constant la masa discuțiilor. Această comunicare este necesară 
pentru a înțelege poziția fiecăruia și pentru a acționa sustenabil. 
Pentru a obține acest echilibru, trebuie să fim pregătiți să 
investim – nu doar bani, ci și timpul și răbdarea noastră, pentru 
a deveni astfel parte din soluția pe care o căutăm cu toții. Noi 
toți trebuie să analizam piața, nevoile consumatorilor, dar și 
companiile și nevoia acestora de a opera sustenabil pe piață, 
pentru a oferi servicii mai bune acelorași clienți. Companiile de 
asigurări sunt, în mod implicit și prin natura liniei profesionale, 
atenuatori de risc, așa că ar trebui să poată segmenta mult 
mai detaliat, pentru a oferi prețuri personalizate pe profiluri 
specifice. De exemplu, reparația la o mașină electrică este ceva 
diferit de orice alt tip de reparație la un vehicul, dar, în acest 
moment, trebuie să creștem prețurile pentru toate mașinile - nu 
doar electrice - pentru a acoperi daunele acestora.

Care considerați că ar fi soluțiile pentru problemele de pe 
segmentul RCA? Ar rezolva un asigurător de stat situația?

Deși, desigur, poate fi văzută ca o opțiune, nu cred că un 
asigurător de stat ar putea acționa altfel decât toți asigurătorii, 
confruntându-se cu aceleași provocări – de la capital, până 
la stabilirea prețurilor. După cum vă spuneam mai devreme, 

asigurările, ca afacere, nu se rezumă la un simplu calcul al 
costurilor și profitului, vorbim despre un echilibru foarte 
complicat de atins între preț și vieți umane. De asemenea, nu 
cred că statul poate să ofere servicii mai bune decât companiile 
care operează pe o piață competitivă. Mi-aș dori foarte mult 
ca statul să mobilizeze și să investească timp și energie pentru 
asigurarea unor drumuri mai bune. Statul poate fi, de asemenea, 
mai implicat prin investiții în programe educaționale legate de 
asigurări și conduită la volan. Genul acesta de educație ar trebui 
să fie asigurată chiar în școlile de șoferi. În definitiv, dacă aceasta 
ar putea sa reprezinte o soluție în sine, am vedea mai multe 
practici de acest fel în întreaga lume. De asemenea, EIPOA, 
Autoritatea Europeană de Reglementare a Asigurărilor, ar fi 
susținut mai mult o astfel de inițiativă. 

Ce așteptări aveți de la 2022? Cum vedeți evoluția pieței?

În 2022, mă aștept să văd mai multă precauție din partea 
asigurătorilor și o piață mai calmă. Cred că, în anul care va urma, 
vom trage linie și vom vedea mai clar care sunt următorii pași 
pentru industrie.

Sunt, însă, încrezătoare că piața va fi mult mai stabilă. Mai 
avem multe de făcut pentru a crește nivelul de conștientizare 
și educație al oamenilor cu privire la importanța deținerii 
unei asigurări, alta decât cea obligatorie, fie că vorbim de 
asigurare pentru locuință, familie, sănătate, călătorii etc. Cred 
că marketingul pozitiv și educația joacă un rol important în 
evoluția pieței asigurărilor și a consumatorilor săi. Asigurătorii 
trebuie să-și sporească investițiile în comunicare și programe 
educaționale, să știe să explice ce se reflectă în prețul asigurării, 
de ce este importantă o asigurare, de ce nu este doar o alegere 
a celor cu posibilități financiare și de ce ar trebui să intre în 
obișnuința vieții fiecăruia. Dar această comunicare trebuie să fie 
pe înțelesul tuturor. Asigurarea face parte din responsabilitatea 
și conștientizarea financiară a fiecărui individ și a familiei sale. 
Riscurile sunt întotdeauna mult mai mari decât prețul real al 
unei polițe de asigurare. Oamenii au inventat asigurările ca 
pe o modalitate de a se ajuta unii pe alții, iar în acest context 
asigurătorii sunt doar o rotiță într-un mecanism.
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Francois COSTE

CEO, GROUPAMA Asigurări

Cum apreciați că a fost anul 2021 pentru piața de asigurări 
din România și pentru GROUPAMA?

2021 a fost un an de dezvoltare, per total, profitabilă, 
într-un context dificil, cu crize combinate (pandemie, 
inflație crescută semnificativ, falimentul liderului pieței și 
schimbări climatice). Ne-am confruntat în continuare cu o 
lipsă de predictibilitate, lucru care pe noi, la GROUPAMA, ne-a 
determinat să rămânem prudenți, să fim atenți la strategia 
noastră și să continuăm să ne consolidăm poziția pe piață, 
crescând într-un mod sustenabil. 

Sănătatea și siguranța echipei au rămas și ele o prioritate, 
așa că ne-am concentrat pe a le pune la dispoziție toate 
instrumentele necesare pentru ca motivația și angajamentul 
lor să rămână la un nivel înalt. La capitolul provocări, am regăsit 
și anul acesta severitatea crescută a fenomenelor climatice, 
care a afectat destul de puternic segmentul Agro, dar și inflația 
semnificativă. 

Însă, fără îndoială, una dintre cele mai importante 
provocări ale anului a fost falimentul companiei CITY 
Insurance, un eveniment care a pus multe presiuni atât asupra 
consumatorilor, cât și asupra celorlalte companii din piață. 

Cât despre oportunități, aș spune că accelerarea 
digitalizării este una dintre ele, alături de o mai bună 
conștientizare a riscurilor și o mai mare deschidere către a fi mai 
flexibili, mai rezilienți și mai eficienți.

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piaţă şi clienţi 
şi care ar fi soluţiile pentru limitarea lor?

Falimentul CITY Insurance are un impact semnificativ, 
cu atât mai mult cu cât vorbim despre compania cu ceea mai 
mare cotă de piață pe asigurările RCA. Impactul este resimțit 
deopotrivă de companii, dar și de consumatori. Din păcate, 
vorbim despre un eveniment care dăunează imaginii întregii 
industrii a asigurărilor, cu atât mai mult într-o țară în care 
penetrarea asigurărilor este încă destul de scăzută. Este, însă, 
un moment care ne permite să ajungem mai aproape de ceea 
ce înseamnă o normalizare a pieței și am încredere că, printr-o 
bună colaborare între mediul privat și autorități, vom reuși să 
asigurăm această tranziție către un sector RCA mai stabil, în care 
să putem vorbi mai mult despre calitate, la un preț corect. 

Ce considerați că trebuie făcut în piață pentru ca industria să 
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Sunt de părere că, în general, ar trebui să acordăm mai 
multă atenție sustenabilității, fie că vorbim despre modul în 
care facem business sau despre modul în care cumpărăm și 
consumăm. Orice companie își dorește să crească, însă o simplă 
creștere nu este suficientă, atât timp cât ea nu este și durabilă. 
La fel, orice client își dorește să accese serviciile de care are 
nevoie, preferabil la un preț cât mai avantajos. Însă, un preț mic 
nu reprezintă întotdeauna și garanția unor servicii potrivite. 
Soluția stă în găsirea unui echilibru. 

Noi, la GROUPAMA, am fost mereu avocații sustenabilității, 
mai ales atunci când vine vorba despre strategia noastră de 
business, și am gândit mereu produsele noastre în jurul unui 
principiu esențial – calitate la un preț corect. 

Care considerați că ar fi soluțiile pentru problemele de pe 
segmentul RCA? Ar rezolva un asigurător de stat situația?

Cred că soluția stă, mai degrabă, în asigurarea unei 
competiții corecte, deci într-o piață sănătoasă, care să fie 
orientată, în primul rând, către protecția persoanelor păgubite 
sau a victimelor unui accident rutier. Acel echilibru pe care 
îl aminteam anterior. De asemenea, cerințele legate de 
solvabilitate, de capital, sistemele de control, toate aceste 
măsuri de prudențialitate sunt foarte importante pentru a 
asigura o stabilitate financiară în piață. 

În general, cele mai bune soluții le găsim într-un dialog 
bun, în predictibilitate, factori care joacă un rol important atunci 
când vine vorba despre echilibrul unei industrii. 

Ce așteptări aveți de la 2022? Cum vedeți evoluția pieței?

Sper că 2022 va fi un an al schimbărilor în bine, care 
vor aduce industria de asigurări din România mai aproape de 
specificul celor din alte state europene. Vedem deja un interes 
mai mare pentru tot ceea ce ține de asigurările facultative, în 
special cele de viață și de sănătate, semn că pandemia a avut, 
totuși, și un impact pozitiv asupra modului în care fiecare dintre 
noi ne raportăm la ideea de risc. 

Probabil că 2022 va fi și un an al provocărilor, pentru că, 
la nivel mondial, se conturează o criză a resurselor și blocaje în 
ceea ce privește lanțurile de aprovizionare. La toate acestea, 
se adaugă și fenomenele meteo extreme, care au efecte din ce 
în ce mai puternice de la an, la an și, bineînțeles, și COVID-19, 
care probabil că va continua să ne pună probleme și în anul 
ce vine. Sunt, însă, optimist și cred că vom reuși ca, indiferent 
de provocare, să găsim o cale pentru a merge mai departe mai 
puternici și cu o nouă lecție învățată.
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Cristian IONESCU

Președinte Directorat, ASIROM VIG

Cum apreciați că a fost anul 2021 pentru piața de asigurări 
din România și pentru ASIROM?

În acest moment, 2021 se arată a fi un an cu rezultate 
mixte la nivelul industriei asigurărilor. 

Fără îndoială, evenimentul cel mai relevant se referă 
la declanșarea procedurii de faliment pentru compania care 
ajunsese să realizeze cele mai ridicate venituri anuale de pe 
piața de profil; o situație extrem de neplăcută, anticipată, însă, 
de majoritatea celor din interiorul sistemului.

În acelaşi timp, statisticile preliminare anunţate de 
autoritatea de supraveghere, respectiv de către asiguratori, 
individual, indică o piaţă în creştere sub aspectul veniturilor 
realizate, dar cu o profitabilitate tehnică mai înrăutăţită.

În anul 2021, segmentul asigurărilor generale va depăşi, 
pentru prima dată, nivelul de 10 miliarde de lei venituri 
anuale din prime, aproape toate clasele de asigurări având 
o contribuţie mai mare sau mai mică la susţinerea acestei 
tendinţe. În schimb, statisticile ce evidenţiază realizările tehnice 
preliminare atrag mai mult atenţia, indicând o deteriorare 
substanţială a profitabilităţii, în special pe clasele de asigurări 
auto - care generează mai mult de 70% din subscrierile de 
asigurări generale, având, prin urmare, o influenţă mai mult 
decât relevantă asupra rezultatelor tehnice înregistrate de 
asigurători.

Creşterea, într-un singur an, cu procente formate din 2 
cifre a daunalității auto este, cu adevărat, îngrijorătoare. Vedem, 
astfel, o înrăutăţire a ratei daunei auto nu doar faţă de anul 
trecut - un an atipic, cu nivelul mobilităţii redus semnificativ 
de efectele pandemiei - ci faţă de anii anteriori.  Rata daunei 
a ajuns la nivelurile cele mai ridicate atât pentru asigurările 
CASCO (peste 88%), cât şi pentru clasa asigurărilor obligatorii 
RCA (peste 109%!), la nivelul agregat al pieţei aferent perioadei 
ianuarie-iunie 2021.

În privinţa ASIROM, rezultatele sunt, într-o anumită 
măsură, aliniate cu ceea ce arată piața, la nivel agregat. Am 
înregistrat venituri din prime brute subscrise în creştere pe 
toate clasele de asigurări importante, începând cu linia CASCO 
şi terminând cu segmentul de asigurări de viaţă. Pe clasă de 
asigurări obligatorii RCA, începem să resimţim din ce în ce mai 
puternic fenomenul de redistribuire a clienţilor ca urmare a 
declanşării falimentului pentru liderul acestui segment. Ritmul 
de creştere al numărului de clienţi RCA este din ce în ce mai 

accentuat, în timp ce activitatea noastră pe acest segment 
rămâne neprofitabilă.

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piață și clienți 
și care ar fi soluțiile pentru limitarea lor?

În mod cert, chiar dacă mai greu de cuantificat, cel mai 
important efect se referă la proiecția unei percepţii negative 
extinse asupra ansamblului industriei pe care o resimte publicul 
din România. Să nu uităm că este al patrulea faliment major 
(după cel al Grup AŞ, al ASTRA şi al CARPATICA); grav este că 
acest faliment - al liderului pieţei din perspectiva veniturilor 
realizate - vine după numai 6 ani de la declanşarea unui alt 
faliment, la fel de răsunător, şi tot al unui lider de piaţă de la 
vremea respectivă - ASTRA Asigurări. Cei mai mulţi dintre clienţii 
companiilor de asigurări nu s-au aşteptat, probabil, ca un astfel 
de deznodământ să se repete, într-un interval atât de scurt de 
timp.

Trebuie, însă, să spunem răspicat: acest faliment este 
rezultatul cât se poate de direct al tarifelor nesustenabile pe 
care compania astăzi falimentară le-a practicat. Sperăm că 
mulţi dintre cei care acuzau asigurătorii că au preţuri mari la 
RCA să înţeleagă acum că diferenţa dintre acele preţuri dădea 
proporţionalitatea cu riscul de faliment.

Desigur, clienţii companiei falimentare, dar şi terţii 
păgubiţi de deţinătorii de poliţe RCA emise de respectiva 
companie, vor fi primii afectaţi, pentru că vor trebui să urmeze 
proceduri mult mai complexe pentru rezolvarea situaţiilor ce 
ţin de riscurile asigurate. La expirarea poliţelor curente, aceştia 
vor avea, totodată, de-a face cu tarife (în special RCA) crescute, 
mult mai apropiate de profilul lor de risc real. Cumulat, la nivelul 
clasei de asigurări obligatorii RCA, acest lucru se va traduce în 
creşterea primei medii şi, în consecinţă, a veniturilor (şi ponderii) 
RCA în portofoliile marii majorităţi a asiguratorilor ce oferă astfel 
de poliţe şi a subscrierilor segmentului în ansamblul său.

Pentru asigurătorii activi pe segmentul auto, cashflow-ul 
va avea de suferit, în contextul în care recuperarea datoriilor 
prezente şi viitoare aferente poliţelor emise de compania 
falimentară vor urma un drum mai anevoios şi vor ajunge cu 
întârziere. Va urma, de asemenea, o perioadă de tranziţie de 
2-3 ani pentru segmenul asigurărilor obligatorii auto, perioadă 
necesară pentru redistribuirea pe baze sănătoase a clienţilor, 
inclusiv sub aspectul revizuirii profilelor de risc ale unui număr 
de câteva milioane de şoferi.

Pentru toate aceste efecte descrise mai sus, vorbim despre 
un cadru legal funcţional existent, pe care-l vedem ca putând fi 
îmbunătăţit, înainte de orice, sub aspect operaţional. 

Ce considerați că trebuie făcut în piață pentru ca industria să 
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Soluţiile cele mai eficiente sunt cele cu caracter preventiv. 
Deşi poate fi îmbunătăţit, cadrul de reglementări specific 
industriei asigurărilor este unul modern, ce oferă pârghiile 
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necesare pentru a minimiza apariţia unor crize sistemice. Spiritul 

punerii în practică a acestor reglementări trebuie să fie unul 

proactiv, cu accent pe respectarea celui mai important atribut al 

sectorului asigurărilor: prudențialitatea.

Care considerați că ar fi soluțiile pentru problemele de pe 
segmentul RCA? Ar rezolva un asigurător de stat situația?

Piaţa liberă rămâne singura opţiune - de altfel, ca stat 

membru al UE, nu avem practic de ales sub acest aspect. În 

niciun caz, un (monopol al unui) asigurator de stat NU ar aduce 

plus-valoare segmentului RCA. Ar fi o falsă soluţie, care nu ar 

face decât să mascheze o ofertă şi o companie nesustenabilă. 

Trebuie, în fond, înţeles că, pe o piaţă liberă, preţul pe 

care îl plătesc cumpărătorii de poliţe obligatorii RCA este dat de 

situaţia concretă a profilului lor de risc. Există împământenită 

o idee complet greşită, cum că asiguratorii practică preţuri 

aşa-zis mari pentru a obţine profituri fantasmagorice. Oricine 

este interesat şi imparţial poate verifica uşor că, la nivel agregat, 

segmentul RCA a adus an de an pierderi asigurătorilor. Iar 

dovada supremă a faptului că, de-a lungul timpului, industria 

asigurărilor a fost cel mai puternic lovită de deficienţele în 

funcţionare ale segmentului asigurărilor RCA este şirul suficient 

de lung de falimente înregistrate în rândul companiilor 

dependente de această clasă de asigurări.

Ar fi putut fi evitate aceste falimente şi efectele lor? 
Probabil că da, dacă semnalele privind anumite practici 
nesănătoase ar fi fost luate în serios din timp şi ar fi determinat 
acţiuni ante şi nu post-factum. În contextul în care sistemul de 
operare al RCA are şi caracter social, iar preţul pare a fi principala 
problemă, autorităţile se pot gândi, eventual, la facilităţi fiscale 
- de exemplu, încadrarea costului cu poliţa RCA în rândul 
cheltuielilor deductibile fiscal.

Ce așteptări aveți de la 2022? Cum vedeți evoluția pieței?

Anul viitor va fi cel în care industria asigurărilor va resimţi 
unda maximă a efectelor falimentului CITY Insurance. Mai toţi 
ofertanţii RCA vor înregistra creşteri ale ponderilor veniturilor 
din vânzarea de poliţe auto obligatorii, în condiţiile în care 
milioane de şoferi vor trebui să-şi aleagă un nou asigurător. 
Cu o primă medie care, cu siguranţă, se va majora, clasa RCA 
va înregistra o creştere cu un procent format din două cifre, 
anul viitor. Putem, însă, asista concomitent la o continuare a 
înrăutăţirii daunalității pe acest segment, în condiţiile unor 
raportări mult mai consistente ale rezervelor de daune, dar şi 
în contextul continuării manifestării tendinţelor inflaţioniste 
elevate.

În paralel, anticipăm o continuare a creşterii cererii de 
asigurări facultative, în condiţiile anticipatei creşteri economice 
şi a majorării investiţiilor.

2022 un an de EXCEPȚIE,  profitabil, prosper, împreună cu ASISOFT

La mulți ani !
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Nicoleta RADU

Director General, PAID România

Cum apreciați că a fost anul 2021 pentru piața de asigurări 
din România și pentru PAID?

A fost un an de revenire din frânarea specifică anului 2020, 
a venit și cu bune, dar și cu rele. Am reușit să creștem în 2021 de 
două ori mai mult decât în 2020. Am reușit să aliniem toți actorii 
la proiectul major al pieței: planul de instrumentare a daunelor 
în caz de dezastru extins – care acum este în linie dreaptă 
pentru implementare. 

Am muncit mult și în 2021 la reconstruirea încrederii 
populației în sistemul de asigurări: am lansat o nouă campanie 
de comunicare cu publicul larg, “Natura nu ne datorează nimic”. 
Am început, de asemenea, un dialog itinerant cu autoritățile 
locale, vizitând peste 10 orașe, unde am avut interacțiuni cu 
comisiile județene, consiliile locale, primari, viceprimari, CITY 
manageri. Am lansat chiar și o campanie complementară de 
comunicare cu tema “20% nu este suficient” – campanie ce 
are drept target toate entitățile ce ne pot fi ambasadori sau 
promotori. Din păcate, la final de an, au venit și relele lui 2021.

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru PAID și clienți 
(în condițiile în care este acționarul Pool-ului) și care ar fi 
soluțiile pentru limitarea lor?

Efectele sunt legate în mod clar de pierderea de încredere 
a populației în sistemul de asigurări ca și cum ar mai fi fost loc 
de pierdut. Nu a fost. Iar asta se simte. 

Deși nu va suferi niciun asigurat al PAID pentru că polița 
PAD rămâne valabilă, iar noi avem o situație financiară de 
invidiat, ne va fi foarte greu să depășim pierderea de imagine a 
pieței de asigurări.

Ce considerați că trebuie făcut în piață pentru ca industria să 
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Grijă și respect față de banii plătiți de asigurați drept 
prime de asigurare, conformare totală legată de cerințele legale 
de capital și de rezerve, gândire pe termen lung. Sper, totuși, ca, 
după acest nou moment dificil, să înțelegem cât de importantă 
este încrederea dintre clienți și industria de asigurări, cât de 
fragilă este aceasta și să fim din ce în ce mai uniți de aceeași 
responsabilitate: de a reconstrui această încredere.  

Ce așteptări aveți de la 2022? Cum vedeți evoluția pieței de 
asigurări de locuințe?

Suntem optimiști că vom începe să lăsăm în urmă 
pandemia. Încercăm să folosim metode creative și adaptate 
local pentru ca oamenii să înțeleagă faptul că asigurarea face 
diferența între a avea o plasă de protecție în situația unor 
dezastre naturale și a începe reconstrucția locuinței de la zero. 

Estimăm, la acest moment, pentru 2022, o stagnare sau o 
foarte ușoară creștere a pieței de asigurări. Credem, însă, cu tărie 
că un avans mai susținut al pieței asigurărilor de locuință s-ar 
obține doar printr-o implicare mai activă a autorităților locale în 
această misiune.

în fiecare vineri pe canalul XPRIMM 
cu Sergiu COSTACHE
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Daniela PENE

Chief Commercial Officer și Membru 
Directorat, GENERALI România

Cum apreciați că a fost anul 2021 pentru piața de asigurări 
din România și pentru GENERALI România?

După perturbările majore din 2020, primul an al 
pandemiei, 2021 a fost un an al stabilizării operaționale. S-a 
menținut o dinamică ridicată, dar aceasta a venit însoțită de un 
plus de previzibilitate în modul de lucru. Desigur, și felul cum 
colaborăm s-a schimbat, deoarece continuăm să lucrăm hibrid, 
punând siguranța angajaților și clienților pe primul loc. 

Pentru GENERALI, a fost anul în care am accelerat 
digitalizarea și automatizarea proceselor interne, implementând 
soluții RPA atât pe partea de subscriere, cat și în zona de daune, 
dar și un nou sistem CRM, care va îmbunătăți experiența 
clienților noștri. Mai mult decât atât, clienții GENERALI România 
beneficiază acum de una dintre cele mai extinse game de 
produse online din piața locală, destinată celor mai frecvente 
nevoi de protecție: asigurarea locuinței, asigurarea medicală 
de călătorie în străinătate, RCA și CASCO – unde clienții noștri 
pot parcurge o experiență 100% online. Aceste servicii sunt 
însoțite de instrumente digitale dedicate, precum constatarea 
video pentru daunele auto și la locuințe sau selectarea online a 
service-ului auto în funcție de proximitate față de domiciliu și 
de tipul de autovehicul deținut. Astfel, ne putem sprijini clienții 
cu soluții de protecție simple și rapide, mai ales într-un context 
pandemic încă provocator.

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piaţă şi clienţi 
şi care ar fi soluţiile pentru limitarea lor?

Cel mai important, în acest context, este să punem în 

prim plan stabilitatea și încrederea, pentru că sunt cele mai 

importante active ale noastre într-un context deja vulnerabil din 

cauza pandemiei. GENERALI rămâne una dintre cele mai stabile 

și mai performante companii din piața noastră și acest statut 

ne onorează, mai ales acum, când sărbătorim 190 de ani de la 

înființarea Grupului GENERALI.

Care considerați că ar fi soluțiile pentru problemele de pe 
segmentul RCA? Ar rezolva un asigurător de stat situația? 

Credem că piața se reglează prin libera concurență. 

Înființarea unui asigurător de stat intră sub incidența statului 

și doar el poate aprecia dacă este oportun un astfel de demers 

pentru întregul ecosistem al asigurărilor, privit și în contextul 

cadrului din UE.

Ce aşteptări aveți de la 2022? Cum vedeţi evoluţia pieţei?

Caracteristica principală a acestei perioade rămâne, în 

realitate, volatilitatea. Ne este mai clar cum vom lucra și cum 

vom interacționa pe termen mediu și lung cu clienții noștri, 

dar luăm în calcul și contextul economic. Așadar, rămânem 

moderați în aprecierile față de evoluția viitoare a pieței și 

monitorizam riguros oportunitățile ce apar. Ambiția noastră 

LifeTime Partner rămâne neschimbată, urmând să fie ilustrată 

printr-o nouă ediție a campaniei de brand Reditude. În același 

timp, păstrăm accentul pe eficientizarea proceselor interne, 

pe crearea de valoare pentru clienții noștri și pe dezvoltarea 

echipei, această perioadă a pandemiei fiind extrem de bogată în 

acțiuni de pregătire profesională.

CoverStory



22 www.primm.ro

Paul CAZACU

CEO, UNIQA Asigurări

Care ar fi retrospectiva pentru 2021 şi ce estimări sunt pentru 
2022?

Anul 2021 a fost, cu certitudine, un an dificil la nivelul 
pieţei de asigurări, marcat de un faliment sonor, ale cărui efecte 
au depăşit graniţele României. Rezultatele acestui fenomen nu 
pot fi evaluate integral la momentul actual, cu toate acestea, 
indiferent de nota de plată pe care o va suporta industria, avem 
de a face cu un impact generat asupra precepţiei şi încrederii 
clienţilor, pentru atenuarea căruia sunt necesare eforturi 
susţinute la nivelul pieţei pentru multă vreme de acum înainte.

Totodată, provocările continuă să fie alimentate şi de 
faptul că ne regăsim încă într-un mod de funcţionare hibrid, dat 
de contextul pandemic, care îşi face simţită prezenţa zi de zi, în 
realitatea noastră şi a clienţilor noştri. 

Pentru UNIQA, 2021 a fost un an de transformare 
majoră, prin trecerea la o nouă etapă în evoluţia companiei. 
Acest lucru s-a văzut la nivelul modului în care ne organizăm 
şi gândim strategia, poziţionând clientul în centrul tuturor 
acţiunilor. Noul nostru model de business este organizat pe trei 
paliere, adresând nevoile clienţilor în mod specific, în funcţie 
de segmentul de care aparţin: Retail, Corporate & Affinity şi 
Bancassurance. Am comunicat mai mult cu clienţii şi am aflat 
că apreciază noua abordare, aspect confirmat şi de rezultatele 
solide pe care le-am realizat în acest an. 

Cu certitudine, cel mai important aspect legat de 
parcursul UNIQA în 2021 este acela că am reuşit să dăm 
dovadă de o mare capacitate de adaptare, continuând să ne 
îmbunătăţim performanţele într-un mediu volatil, marcat de 
numeroase provocări, rămânând, în acelaşi timp, concentraţi pe 
linia strategică pe care ne-am trasat-o.

Privind către 2022, cred că principala prioritate a 
asigurătorilor ar trebui să fie recâştigarea încrederii clienţilor, 
într-un mod transparent, corect şi mereu adaptat la nevoile 
acestora. Totodată, este important să fim preocupaţi şi să facem 
demersuri pentru reaşezarea pieţei de asigurări generale pe un 
fundament mai solid şi mai predictibil. 

În ceea ce priveşte tendinţele de la nivelul pieţei 
asigurărilor, cred că presiunile inflaţioniste ne determină 
să ne aşteptăm la o continuare a trendului de creştere a 
costului asociat reparaţiilor auto, cu impact în special asupra 
segmentului CASCO, unde frecvenţa şi severitatea daunelor 
sunt tot mai mari. În acest context, franşiza devine din ce în ce 

mai importantă, întrucât doar o disciplină mai bună în trafic, o 
creştere a responsabilităţii şi o asumare mutuală a riscurilor pot 
atenua fenomenul accentuat de creștere a daunalității. 

Un alt fenomen pe care cred că îl vom vedea în anul 
ce vine este corecţia consumului, determinată de scăderea 
nivelului de trăi, cu impact în zona de creditare şi, implicit, 
asupra produselor de protecţie dedicate activităţii bancare. 
După un an 2021 extrem de dinamic pe segmentul asigurărilor 
de viaţă, mă aştept ca, în 2022, să vedem o temperare a ritmului 
de creştere atât în zona produselor cu componentă de protecţie, 
cât şi a celor cu componentă de economisire.  

Întrucât trăim încă sub impactul contextului pandemic, 
clienţii sunt mult mai atenţi la aspectele legate de protejarea 
sănătăţii. Astfel, mizam, în continuare, pe dezvoltarea sectorului 
de asigurări care oferă soluţii în această direcţie, fiind şi 
segmentul de piaţă cu cel mai mare potenţial de creştere.

Totodată, pe fondul dezgheţării turismului şi al reluării 
călătoriilor internaţionale, ne aşteptăm la o continuare a 
interesului pentru asigurările de călătorie. 

Acelaşi trend poate fi anticipat şi în zona asigurărilor 
de locuinţă, având în vedere că segmentul rezidenţial de 
construcţii a fost unul dintre contributorii principali la creşterea 
întregistrată în 2021.

În ceea ce priveşte evoluţia pieţei asigurărilor în 2022, 
estimez o creştere între 5% şi 7%, cu o dinamică puţin mai 
accelerată pe segmentul asigurărilor generale. 

Pentru UNIQA, obiectivul principal rămâne creşterea pe 
segmentul non-auto. Asigurările pentru locuinţă, de accidente, 
sănătate şi asigurările de viaţă sunt, în continuare, punctele 
centrale ale strategiei de dezvoltare durabilă a companiei în 
România.

Acordăm o atenţie deosebită dezvoltării de programe de 
asigurare adaptate complexităţii şi diversităţii specifice clienţilor 
Corporate, contribuind la continuitatea şi succesul afacerilor, dar 
şi programelor de asigurări Affinity, ce oferă soluţii de protecţie 
asociate bunurilor de uz curent achiziţionate, crescând astfel 
gradul de satisfacţie a consumatorilor. 

Nu în ultimul rând, UNIQA doreşte să îşi dezvolte 
activitatea pe segmentul asigurărilor de garanţii şi sănătate 
de grup, făcând demersurile necesare pentru a crea o nouă 
generaţie de produse şi servicii.  

Investim cu consecvenţă în îmbunătăţirea experienţei 
oferite clienţilor noştri, prin soluţii de digitalizare şi eficientizare 
a activităţilor şi proceselor. 

În 2022, UNIQA va continua să fie un jucător relevant 
în piaţa asigurărilor din România, cu un agajament ferm de a 
contribui la dezvoltarea durabilă a acestei industrii.
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Carmina DRAGOMIR

CEO, METROPOLITAN Life

Cum apreciați că a fost anul 2021 pentru piața de asigurări 
din România și pentru METROPOLITAN Life?

Piața asigurărilor a cunoscut o evoluție pozitivă în 2021. 
Potrivit celui mai recent raport publicat de ASF, volumul 
subscrierilor pentru activitatea de asigurări de viață a crescut cu 
peste 24% în primul semestru al anului. Aceste valori plasează 
rezultatele ca fiind cele mai bune din 2017 și până în prezent. 
METROPOLITAN Life, în calitate de sucursală, raportează în 
mod transparent și independent indicatorii de evoluție a PBS 
și a despăgubirilor, indicatori ce plasează compania pe locul al 
doilea în topul jucătorilor de pe piața asigurărilor de viață. 

În prima jumătate a anului, am avut o creștere de 31% a 
primelor brute subscrise, comparativ cu anul trecut, înregistrând 
prime brute subscrise în valoare de 255.993.644 lei, comparativ 
cu 195.221.858 lei în 2020. În ceea ce privește indemnizațiile 
plătite, în primele 6 luni din 2021 acestea au avut o valoare de 
74.224.336 lei, cu 41% mai mult față de aceeași perioadă din 
2020, când s-au ridicat la 52.674.375 lei. 

În ceea ce privește evoluția asigurărilor de sănătate, 
vorbim, de asemenea, despre o evoluție pozitivă generală 
la nivelul pieței. Potrivit raportului ASF, piața asigurărilor 
de sănătate a crescut cu 8% în primul semestru din 2021, 
comparativ cu aceeași perioadă a anului precedent. Este, 
într-adevăr, o creștere mai mică față de cea înregistrată de 
asigurările de viață, însă este un indicator al unei consolidări 
lente, dar sigure a pieței de asigurări de sănătate. 

Care au fost cele mai importante provocări și oportunități?

Încă de la începutul anului, principala provocare pentru 
noi - și cred că și pentru alți jucători din piața asigurărilor de 
viață -, a fost gestionarea efectelor anului 2020, găsirea unui 
echilibru între normalitate și  “normalitatea” pandemiei, alegerea 
acelui pas care să ajute la consolidarea organică a business-ului, 
în contextul actual. 

În ceea ce ne privește, pasul pe care l-am făcut este firesc 
și are un fundament solid și o direcție care, poate, era deja 
setată, în ADN-ul de protecție al companiei METROPOLITAN Life. 
Mediul în care activăm este unul extrem de dinamic, interesul 
crescut al clienților noștri pentru siguranța proprie și a familiilor, 
pentru sănătate și pentru protecție financiară reprezintă pentru 
noi cea mai importantă motivație de a le fi alături în cele mai 
importante momente ale vieții lor, cu un angajament extrem 
de important față de fiecare om care achiziționează o poliță 

de asigurare, față de fiecare familie care are nevoie de sprijinul 
nostru.

Adaptarea și agilitatea reprezintă, de asemenea, direcții 
strategice în spiritul cărora ne concentrăm toate acțiunile 
pentru a oferi, prin fiecare canal de distribuție, produse, servicii 
și experiențe cât mai simple, mai inteligente și într-un mediu 
sigur, celor peste 2,5 milioane de clienți.

Efectele falimentului CITY Insurance vor fi resimțite și de 
jucătorii din piața de asigurări de viață și sănătate?

Falimentul CITY Insurance generează, în mod firesc, 
numeroase efecte cu precădere în piața asigurărilor RCA. 
Desigur, orice supoziție, predicție sau opinie pe acest subiect ar 
trebui bazată pe date clare. Însă, în ceea ce privește potențialele 
efecte ale acestui faliment asupra pieței de asigurări de viață 
și sănătate, nu cred că va exista un impact direct, vizibil, însă 
este posibil ca anumite modificări să fie simțite în zona de 
reglementare. Totodată, falimentul unei companii importante 
slăbește încrederea clienților în companiile de asigurări și 
modelează percepția acestora într-o direcție, poate, dificilă 
pentru toți jucătorii din piață, fie că vorbim de asigurări de viață 
sau de sănătate. 

Ce considerați că trebuie făcut în piață pentru ca industria să 
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Piața noastră este o piață foarte bine reglementată și 
suntem convinși că se vor lua toate măsurile pentru corectarea 
deficiențelor.

Ce așteptări aveți de la 2022? Cum vedeți evoluția pieței de 
asigurări de viață și sănătate?

Consider că provocările anului 2022 vor fi în continuare 
de natură economică și socială, se va discuta, cu siguranță, 
în continuare despre creșterea inflației, scumpiri, creșterea 
șomajului, este evident faptul că România încă nu a depășit cu 
totul pandemia și cred că efectele acesteia se vor face simțite și 
în următorii 2-3 ani. În astfel de situații, oamenii au nevoie, mai 
mult ca oricând, de protecție financiară, socială și de sănătate, 
iar noi suntem aici respectându-ne angajamentul de a oferi 
protecție clienților noștri, partenerilor noștri și angajaților 
acestora. Facem parte dintr-o piață dinamică, aflată în 
dezvoltare, și credem că va crește nevoia de protecție financiară 
a românilor. Ne așteptăm, totodată, la o creștere similară cu 
cea de anul acesta în ceea ce privește volumul primelor brute 
subscrise. Continuăm să ne susținem clienții, așa cum o facem 
de peste 22 de ani, și modul simplu, flexibil și inteligent în care 
venim în întâmpinarea acestora pe viitor este o prioritate pentru 
noi.
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Tiberiu MAIER

Președinte Directorat, SIGNAL IDUNA 
Asigurare Reasigurare

Cum apreciați că a fost anul 2021 pentru piața de asigurări de 
viață și sănătate din România și pentru SIGNAL IDUNA?

Pandemia a influențat în continuare semnificativ piața de 
asigurări de viață și sănătate, transformând și anul 2021 într-un 
an provocator, în care am avut parte și de câteva contradicții. 
În cazul SIGNAL IDUNA Asigurare Reasigurare, segmentul 
asigurărilor individuale de sănătate a crescut semnificativ față 
de cel al asigurărilor de sănătate pentru companii.

Din perspectiva asiguraților, am observat un 
comportament total atipic influențat de pandemie, de limitările 
sistemului medical de stat și de nevoia unor servicii sigure 
și de calitate. În acest an, a existat un interes tot mai crescut 
pentru protecția oferită de asigurările de sănătate, dar și pentru 
serviciile asociate acestora, precum telemedicină, accesarea 
rapidă și sigură a acoperirilor din poliță sau rețeaua de clinici. 

Efectele falimentului CITY Insurance vor fi resimțite și de 
jucătorii din piața de asigurări de viață și sănătate?

Dacă vorbim punctual pe segmentele de asigurări de 
viață și sănătate, este puțin probabil să observăm efecte 
negative aduse de falimentul CITY Insurance. Cu siguranță, 
un astfel de eveniment major influențează comportamentul 
consumatorului din piață. Drept consecință, nivelul de 
încredere al asiguraților cu privire la acest domeniu este posibil 
să fie afectat. 

Ce considerați că trebuie făcut în piață pentru ca industria sa 
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Sunt mai multe acțiuni ce pot fi luate în considerare 
pentru a elimina pe cât de mult posibil astfel de situații sau 
pentru a le gestiona cât mai eficient, de la cadrul legislativ sau 

sistemele de control și monitorizare, până la educația financiară 

a fiecărui asigurat. Cu toate astea, falimentul este un risc ce 

nu poate fi evitat în totalitate, indiferent de piața în care o 

companie activează.

Ce așteptări aveți de la 2022? Cum vedeți evoluția pieței de 
asigurări de viață și sănătate?

Din perspectiva asigurărilor de sănătate, 2022 va fi un 

an de aliniere la noua normalitate din domeniul sănătății. 

Deși companiile de asigurări au reacționat rapid și eficient, 

adaptând produsele și serviciile oferite la contextul adus de 

pandemie, sunt de părere că, în continuare, vor apărea acțiuni și 

implementări menite să susțină transformarea digitală. Pentru 

că asigurații au petrecut tot mai mult timp în mediul online, 

așteptările acestora au crescut considerabil, ceea ce înseamnă 

pentru asigurători o revizuire completă din perspectiva 

experienței clientului. În ceea ce privește asigurările de viață, 

consider că se va menține trendul ascendent de achiziție, ca 

urmare a numeroaselor soluții de investiție, economisire și 

protectie pe care le găsim în piață la momentul actual.

Ce obiective aveți pentru anul viitor; aveți în plan noi 
achiziții?

În acest moment, atenția noastră se îndreaptă către 

finalizarea achiziției demarate anul acesta (companiile 

ERGO – n.red.), iar, ulterior, ne vom implica activ în integrarea 

asiguraților și a portofoliului de produse la noua viziune și 

misiune a SIGNAL IDUNA. Orice alte achiziții vor fi discutate 

doar după finalizarea cu succes a întregului proiect aflat acum 

în plină desfășurare.

Pentru 2022, vom continua dezvoltarea business-ului 

prin alinierea produselor și serviciilor din portofoliu la nevoile 

asiguraților. Totodată, păstrăm ca obiective simplificarea și 

îmbunătățirea experienței clienților în accesarea serviciilor 

și achiziția asigurărilor, punând accentul pe continuarea 

procesului de digitalizare început încă dinaintea pandemiei. În 

plus, avem în focus și dezvoltarea liniilor de asigurări destinate 

persoanelor fizice.  
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Sînziana MAIOREANU

Director General, AEGON România

Cum apreciați că a fost anul 2021 pentru piața de asigurări de 
viață și sănătate din România și pentru AEGON?

Anul acesta a fost bun din punct de vedere al businessului. 
La sfârșitul primului semestru am ajuns la subscrieri de 70,4 
milioane lei și o cotă de piață de 4,3% din totalul primelor brute 
subscrise aferente asigurărilor de viață. Am avut un parcurs bun 
și în ceea ce privește creșterea portofoliului de clienți, precum 
și administrarea conturilor existente. Dar, dincolo de aceste 
rezultate îmbucurătoare, și noi, la fel ca toată piața asigurărilor, 
am fost afectați de contextul socio-economic generat de 
pandemie. Din fericire, nu am fost zdruncinați, așa cum s-a 
întâmplat, din păcate, cu alte domenii. Cred că acest fapt se 
datorează specificului industriei în care activăm, pentru că noi 
oferim o plasă de siguranță oamenilor care știu că planificarea pe 
termen lung este un proces care trebuie să aibă loc indiferent de 
circumstanțe. 

La capitolul provocări, pandemia a schimbat modul în 
care lucrăm. A trebuit să găsim o modalitate de a echilibra două 
aspecte foarte importante – pe de o parte, să ne asigurăm 
că angajații noștri sunt în siguranță și rămân sănătoși; pe de 
altă parte, nevoia de a păstra sentimentul de apartenență, de 
echipă, și de a oferi clienților noștri servicii de aceeași calitate 
bună cu care i-am obișnuit și de a le fi alături în vremuri dificile. 
Interacțiunea online și avansul tehnologiei sunt aspecte 
extraordinare ale epocii pe care o trăim. Totuși, dacă acesta este 
unicul mod de comunicare pentru o perioadă îndelungată, se 
poate pierde componenta umană. Tocmai de aceea, ne străduim, 
de câte ori e posibil, să creăm momente împreună: am organizat, 
în vară, un eveniment dedicat angajaților, iar, în această perioadă, 
când lucrăm în sistem hibrid, facem în așa fel încât să avem 
periodic întâlniri de echipă mare și cu echipele mai mici, păstrând 
toate regulile de siguranță.

În ceea ce privește businessul AEGON, acest fenomen s-a 
tradus atât prin dublarea vânzărilor asigurărilor de a doua opinie 
medicală, Aegon Diagnose.me, cât și prin creșterea numărului de 
asigurări de viață care au ca obiectiv viitorul copiilor, pe care le 
distribuim prin intermediul partenerilor bancari. De asemenea, în 
această perioadă am crescut și mai mult nivelul de digitalizare a 
sistemelor noastre. În același timp, aș mai puncta aici faptul că am 
continuat să fim prezenți în comunitate: de la deja cunoscutele 
noastre acțiuni de educație financiară prin Academia Părinților, 

campania de conștientizare pentru sănătate „10.000 de prietene 

împotriva cancerului de sân”, susținerea echipei campioane de 

baschet UBT sau faptul că ne-am alăturat inițiativelor Romanian 

Business Leaders. În această perioadă, de exemplu, suntem parte 

din campania Fundației Zurli „Încalță un copil de toamnă” și 

sprijinim inițiativele de educație financiară ale XPRIMM. 

Efectele falimentului CITY Insurance vor fi resimțite și de 
jucătorii din piața de asigurări de viață și sănătate?

Este o situație dificilă, despre care mi-ar plăcea să cred 

că nu va afecta și restul jucătorilor de pe această piață, dar mă 

îndoiesc că nu vor fi repercusiuni. Este foarte posibil ca încrederea 

oamenilor în întreaga industrie să fie puțin clătinată, în ciuda 

oricăror dovezi de transparență și bună-credință ale companiilor 

de pe piață și a gradului extrem de ridicat de reglementare și 

control. În acest moment, ceea ce putem face noi, asigurătorii, 

este să răspundem cu transparență, claritate și promptitudine 

tuturor întrebărilor clienților noștri și să ne continuăm parcursul 

respectând prevederile legale și standardele morale absolut 

necesare în industria financiară. 

Ce considerați că trebuie făcut în piață pentru ca industria să 
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Dacă ASF și autoritățile consideră oportun, cred că noi, 

jucătorii de pe această piață, am putea ca, alături de asociațiile și 

organizațiile din industrie, să venim cu idei și propuneri pentru a 

ajuta la completarea legislației, astfel încât să se reducă șansele ca 

astfel de situații să se mai producă. 

Ce așteptări aveți de la 2022? Cum vedeți evoluția pieței de 
asigurări de viață și sănătate? Vă așteptați să se finalizeze și 
tranzacția dintre AEGON și VIG?

Ne așteptăm ca 2022 să fie un an bun, de consolidare, dar 

și de ușoară creștere, la fel cum a fost și 2021. Avem în plan să 

continuăm dezvoltarea canalului de brokeri, pentru a putea să 

fim cât mai aproape de români, cu produsele AEGON de asigurare 

de viață. Brokerii au un rol foarte important în comunitate – ei 

sunt foarte aproape de oameni, îi consiliază, îi pot ajuta și le pot 

oferi soluțiile financiare potrivite și complete pentru ei și pentru 

familiile lor. Prezența brokerilor pe întreg teritoriul României, 

indiferent că vorbim de zona urbană sau rurală, este esențială 

pentru ca educația financiară și informațiile despre asigurări să 

fie cât mai aproape de orice român. De asemenea, ne continuăm 

parteneriatele pe canalul de bancassurance, iar în 2022 

preconizăm dezvoltări și pe această arie.

Legat de tranzacție, aceasta a fost anunțată anul trecut și 

încă de atunci am știut că va fi un proces de durată. Nu știm când 

ar urma să se încheie, dar, până la acel moment, ne vom continua 

activitatea și ne vom dezvolta conform strategiei AEGON.

CoverStory



26 www.primm.ro

Erwin HAMMERBACHER

CEO & Președinte Directorat 

BCR Asigurări de Viață VIG

Cum apreciați că a fost anul 2021 pentru piața de asigurări 
de viață și sănătate din România și pentru BCR Asigurări de 
Viață?

Am resimțit și în 2021 efectele pandemiei atât din 

perspectiva provocărilor mediului de business, cât și a 

incertitudinilor prin care trecem. În acest context, este 

îmbucurător să vedem un trend de creștere a conștientizării 

importanței asigurărilor de viață și de sănătate, fapt care ne 

motivează și mai mult să oferim soluții de protecție financiară, 

de economisire și investiții adaptate nevoilor clienților noștri, la 

cele mai înalte standarde. 

În același timp, continuăm demersurile în vederea oferirii 

unor soluții financiare în cazul unor evenimente nedorite, 

precum deces, invaliditate, îmbolnăvire gravă, spitalizare sau 

urmări ale accidentelor, care să asigure stabilitatea financiară și 

păstrarea standardului de viață în astfel de cazuri. 

Întreprindem toate acțiunile noastre în scopul de a fi cât 

mai aproape de clienți, indiferent de modalitatea de comunicare 

aleasă de aceștia, și de a le răspunde în cel mai scurt timp 

posibil, în special în cazul apariției evenimentelor asigurate. 

Totodată, ne-am concentrat pe optimizarea proceselor și 

fluxurilor interne, care să eficientizeze interacțiunile cu clienții în 

fiecare punct de contact: în unitățile bancare, în mediul digital 

sau prin contact center. Astfel, prin inițiativele noastre, oferim 

experiențe îmbunătățite atât clienților, cât și agenților noștri. 

Efectele falimentului CITY Insurance vor fi resimțite și de 
jucătorii din piața de asigurări de viață și sănătate? 

Un astfel de eveniment al unei companii de asigurări este 
o provocare la nivelul pieței, având impact asupra încrederii 
clienților. Însă, chiar dacă sentimentul de încredere poate fi 
temporar afectat din cauza acestuia, nu întrevedem efecte în 
zona asigurărilor de viață și de sănătate. În special, pentru că 
zona asigurărilor de viață înregistrează un deficit foarte mare 
comparativ cu restul țărilor din Europa, iar consumatorii au 
început să înțeleagă mai bine riscurile la care ne expunem 
zi de zi. În plus, contextul pandemic a crescut gradul de 
conștientizare a importanței acestor asigurări și a protecției 
oferite. Asigurările de viață sau sănătate securizează o stabilitate 
financiară necesară în cazul unor evenimente neplăcute și 
presupun construirea unor relații pe termen lung cu clienții, 
bazate pe încredere, ca urmare a înțelegerii adecvate a nevoilor 
de protecție și a obiectivelor lor financiare. Aceste soluții aduc 
plus valoare în viețile asiguraților, prin planuri financiare stabile 
și protecție personalizată pe termen lung. Avem un parteneriat 
prosper, bazat pe încredere, cu clienții noștri și vom continua să 
îi protejăm prin soluțiile noastre financiare. 

Ce așteptări aveți de la 2022? Cum vedeți evoluția pieței de 
asigurări de viață și sănătate? 

Având în vedere deficitul de asigurări de viață și sănătate 
pe care România încă îl înregistrează, dar și contextul pandemic 
care a generat o creștere a conștientizării importanței acestora, 
considerăm că, în 2022, nivelul primelor subscrise își va continua 
trendul crescător, în linie cu eforturile de educație financiară 
și creștere a conștientizării nevoii de protecție financiară, 
promovate pe piața asigurărilor. 

În plus, focusul va rămâne, cu siguranță, asupra proiectelor 
de digitalizare și eficientizare a activității de distribuție, dar și 
a fluxurilor de interacțiune post-vânzare, cum ar fi avizarea și 
soluționarea dosarelor de daună, în termene cât mai scurte și 
convenabile pentru clienți.

The International 
Insurance - Reinsur
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Arnaud de la HOSSERAYE

CEO, BRD Asigurări de Viață

Cum apreciați că a fost anul 2021 pentru piața de asigurări 
de viață și sănătate din România și pentru BRD Asigurări de 
Viață?

Principala provocare a fost aceea de a fi pe deplin 
pregătiți într-un mediu în schimbare. Pornind de la tendințele 
identificate în comportamentul clienților anul trecut, cum ar 
fi mai multă preocupare pentru viitor, orientare semnificativă 
către instrumente digitale și grija pentru sănătatea personală 
și a familiei, echipa noastră a stabilit prioritatea de a continua 
și finaliza proiecte relevante pentru aceste nevoi actuale ale 
clienților.

Am continuat să plătim pentru clienții noștri beneficii 
legate de riscurile asociate cu COVID-19, acoperite în mod 
excepțional prin polițele noastre de asigurare de viață atașate 
creditelor, prin asigurările de călătorie, și am analizat pentru 
plată fiecare solicitare primită ca parte a asigurării de sănătate 
de grup.

În contextul provocator al pandemiei, populația a 
continuat să simtă o nevoie mai acută de siguranță. De aceea, 
am făcut un redesign al ofertei de asigurări de viață pentru 
creșterea protecției personale prin investirea banilor pentru 
viitor. Asigurările noastre de viață cu componentă investițională 
pun accentul pe diversificarea investițiilor, au capacitatea de 
a proteja investițiile, în timp ce caracteristicile de diferențiere 
adăugate oferă clientului beneficii personalizate în funcție de 
situația și profilul său.

Situația actuală a continuat să sublinieze importanța 

asigurării adecvate, ceea ce a determinat clientul să fie mai 

interesat de orice produs de asigurare care oferă protecție 

pentru sănătate, viață sau pentru bunuri.

Ce considerați că trebuie făcut în piață pentru ca industria să 
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Considerăm că această situație poate determina 

reglementări mai stricte pentru asigurători. Acestea vor asigura 

o mai mare transparență atât față de clienți, cât și față de 

autorități. Suntem încrezători că Autoritatea de Supraveghere 

Financiară le oferă foștilor clienți City Insurance informații 

relevante despre cum să fie compensați după falimentul 

companiei.

Desigur, este, de asemenea, responsabilitatea pieței 

noastre de asigurări să oferim clienților consultanță și 

informațiile necesare despre produse, să prezentăm beneficiile 

și clauzele contractuale într-un mod transparent și să aplicăm 

tarife echitabile și sustenabile, care să ofere fiecărei companii de 

asigurări capacitatea de a plăti beneficiile clienților.

Ce așteptări aveți de la 2022? Cum vedeți evoluția pieței de 
asigurări de viață și sănătate?

Tendințele observate până acum vor rămâne vizibile și în 

2022: creșterea interesului populației față de protecția sănătății 

și creșterea tendinței de economisire, pentru că oamenii rămân 

preocupați de viitorul lor.

Suntem încrezători că suntem bine poziționați pentru 

a accesa oportunitățile determinate de evoluția pieței de 

asigurări de viață și sănătate. Nevoile clienților vor rămâne în 

centrul atenției pentru activitatea noastră. Va exista un interes 

accentuat pentru optimizarea experienței digitale a clienților, 

astfel încât mai mulți clienți să poată achiziționa asigurări și să 

primească informații din confortul propriilor case.
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Anita NIȚULESCU

CEO, EUROLIFE FFH România

Cum apreciați că a fost anul 2021 pentru piața de asigurări 
din România și pentru EUROLIFE FFH?

2021 a fost un an interesant și plin de provocări. Și nu 
numai pentru industria de asigurări, ci pentru întreaga economie. 
Pandemia s-a resimțit în continuare din plin, mediul de business 
fiind sub presiunea de a găsi soluții eficiente pentru un context 
total diferit. Totuși, pentru industria de asigurări, 2021 rămâne 
ca un an în care am reușit, după mulți ani, să înregistrăm cea 
mai mare creștere pe segmentul asigurărilor de viață (+24% în 
semestrul I comparativ cu S1 2020) – ceea ce înseamnă că această 
perioadă ne-a ajutat să conștientizăm că neprevăzutul este lângă 
noi, și nu este nici pe departe ceva intangibil. 

În paralel cu impactul socio-economic al pandemiei și 
reașezarea pieței de asigurări în noul context, industria s-a 
confruntat cu provocări specifice care vin și din zona modificărilor 
legislative cu impact în activitatea noastră de zi cu zi. Este 
important să amintim de ultimele modificări ale legislației 
secundare de distribuție a asigurărilor – IDD. În această arie, 
recentele alinieri nu fac decât să aducă și mai mult în centrul 
atenției cerințele și obiectivele clienților de produse de asigurare 
pe tot parcursul ciclului de viață al unui produs, în sensul că 
trebuie manifestată o preocupare crescută față de interesele 
acestora. 

Un alt aspect important de menționat este cel din aria 
cunoașterii clientelei și a prevenirii spălării banilor, în contextul 
în care, ca parte din grupul de lucru al UNSAR, am reușit să 
parcurgem proiectul de modificare a legislației, cu șanse de a 
fi adoptat în noua variantă ajustată. Astfel, noile reglementări 
vor exclude asigurările generale, cu excepția celor de garanții, 
din cerințele specifice privind prevenirea și combaterea spălării 
banilor și finanțării terorismului, deoarece acestea nu intră sub 
prevederile Directivei (UE) 2015/849 (4AMLD). Nu în ultimul 
rând, în domeniul asigurărilor de sănătate se fac în continuare 
demersuri pentru obținerea deductibilităților fiscale pentru 
aceste tipuri asigurări, precum și pentru creșterea gradului de 
conștientizare asupra nevoii de asigurări de viață. 

Nu în ultimul rând, volatilitatea piețelor financiare și, 
implicit, mișcările de prețuri care au avut loc s-au resimțit în mod 
direct asupra bilanțurilor financiare ale companiilor de asigurare 
și a pozițiilor de solvabilitate în piață. 

În ceea privește activitatea EUROLIFE FFH, aceasta a 
evoluat în linie cu direcțiile pieței, și influențată, în același timp, 
de activitatea sectoarelor economice în care suntem prezenți ca 

asigurători. În noul context, am fost solidari cu nevoile clienților 
noștri și ne-am adaptat extinzând acoperirile pentru majoritatea 
produselor pe care le avem în portofoliu, pentru a le permite 
să funcționeze protejați în continuare într-un mediu nou. 
Aceste decizii au fost luate în paralel cu o atentă monitorizare a 
impactului, pentru a ne asigura de sustenabilitatea businessului 
din punct de vedere financiar.  

Din perspectiva extinderii acoperirilor pentru a răspunde 
nevoilor clientului final, aș putea spune că am transformat 
provocările generate de criza pandemică în oportunitate, 
adăugând produselor noastre acoperiri și beneficii noi, 
care ne-au diferențiat în piață. Menționez aici asigurarea de 
călătorie care a atras atenția principalelor agenții de turism din 
România, portofoliul actual numărând peste 80 de parteneriate 
active. Este un segment care, pentru noi, a crescut în 2021 cu 
150% comparativ cu valoarea primelor subscrise în 2020, pe 
toate canalele în care suntem prezenți cu produsul: online, 
parteneriate, brokeri. 

Am îmbunătățit asigurarea facultativă de locuință, dar și 
asigurarea de viață de grup, adăugându-le un extra beneficiu prin 
acces rapid la consultații medicale online sau pe telefon. Ne-am 
bucurat să vedem un interes crescut și în această zonă (+130% pe 
segmentul asigurărilor de locuință, respectiv 200% pe segmentul 
asigurări de viață de grup), clienții și angajatorii apreciind noua 
facilitate - mai ales în contextul actual – fiind preocupați de 
produse care le aduc lor și angajaților valoare adăugată. 

De asemenea, aș menționa, încă o dată, gradul de 
flexibilitate pe care l-am avut și în acest an, cu focus pe grija 
față de angajați. Astfel, am continuat să ne adaptăm situației 
pandemice și am reluat sistemul de work from home, menținând 
totodată calitatea serviciilor pe care le oferim. 

Din zona de provocări, aș sublinia și implementarea, din 
2023, a noului standard internațional de raportare financiară 
(IFRS17), proiect care necesită deja alocarea de resurse 
importante. 

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piață și clienți 
și care ar fi soluțiile pentru limitarea lor?

Este evident că falimentul unei companii din industrie nu 
poate aduce o notă de optimism și încredere asupra sectorului. 
Punctual, din perspectiva noastră, este un eveniment care ne-a 
atins mai puțin, pentru că EUROLIFE FFH nu este activă în zona de 
motor. 

Ce considerați că trebuie făcut în piață pentru ca industria să 
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Pe de o parte, cred că este important ca fiecare companie 
de asigurări activă în piață să respecte principiile esențiale 
de transparență, responsabilitate și etică. Doar așa putem 
obține încrederea clientului final și putem construi un business 
sustenabil. Pe de altă parte, și clienții trebuie să știe să facă 
diferența între ofertele din piață. Iar pentru asta, trebuie să se 
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informeze mai bine, să fie atenți la condițiile contractuale pe 
care le semnează, să analizeze comparativ mai multe oferte din 
piață, pentru a înțelege astfel și prețul și ceea ce reflectă, de fapt, 
valoarea plătită pentru un serviciu sau altul. 

Ce așteptări aveți de la 2022? Cum vedeți evoluția pieței?

E greu de anticipat. Ceea ce s-a întâmplat în acești ultimi 
doi ani ne-a demonstrat că orice previziune poate fi depășită de 
neprevăzut. Totuși, așteptările sunt ca industria să-și mențină 
trendul de creștere, mai ales pe segmente importante, precum 
asigurările de viață, sănătate, asigurările de locuință, zone în 
care am simțit cu toții, mult mai acut, prezența riscurilor în viețile 
noastre. Din acest punct de vedere, pandemia ne-a ajutat să 
înțelegem sau să fim atenți mai mult la neprevăzut, contribuind 
astfel la creșterea gradului de conștientizare a riscului la care 
suntem expuși în fiecare zi. Sperăm ca astfel asigurările să fie 
percepute tot mai mult ca o siguranță pe care o adaugi vieții și 
activității tale, în orice moment din viață te-ai afla.

Din perspectiva EUROLIFE FFH, anul 2022 va fi unul de 
consolidare a ceea ce am început; rămân prioritare direcțiile 
strategice de dezvoltare pe cei 4 piloni de business: online, 
brokeri, bancassurance și parteneriate, bugetul pe anul viitor 
asumând creșteri pe fiecare canal, cu focus pe produse precum: 
asigurarea de sănătate, asigurarea de viață de grup, asigurarea 
de viață atașată creditelor, asigurarea facultativă a locuinței și 
asigurarea de călătorie. 

Astfel, direcția digitală va fi susținută și dezvoltată și în 2022, 

an în care ne-am propus să ne lărgim portofoliul de produse 

disponibile end-to-end. La final de 2022, vom putea vorbi de 

un portofoliu complet de produse de retail - disponibile online, 

simplu și rapid, doar la un click distanță, fideli promisiunii noastre 

de a face și explica asigurările pe înțelesul tuturor.   

În ceea ce privește parteneriatele cu companiile de 

brokeraj, ne concentrăm pe integrarea de produse noi și diferite 

în platformele de emitere dedicate. Obiectivul de business este 

de a lărgi gama de produse disponibile la vânzare, în paralel cu 

asigurarea unor fluxuri operaționale simplificate. De asemenea, 

ne dorim să fim mai aproape de nevoile partenerilor noștri și, în 

acest sens, ne-am extins acoperirea la nivel național prin lărgirea 

echipei de consultanți și de suport. 

Vom continua, de asemenea, să ne extindem prezența și 

pe segmentul agențiilor de turism, țintind un volum de business 

considerabil. La începutul lui 2022, pentru călătoriile în afara 

țării, vom propune clienților noștri poate cea mai competitivă 

asigurare din piață, prin adăugarea unui nou beneficiu exclusiv. 

Rămân în focus și parteneriatele, prin asocieri inedite 

și complementare obiectului principal de activitate, linie de 

business pentru care pregătim proiecte și lansări noi.
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Dorel DUȚĂ

Președinte, UNSICAR

Cum apreciaţi că a fost anul 2021 pentru piaţa de brokeraj din 
România şi pentru UNSICAR? 

În ultimii ani, industria brokerajului în asigurări și-a sporit și 
consolidat rolul în distribuția companiilor de asigurări, pe fondul 
creșterii constante a volumului de prime intermediate. În primul 
semestru din 2021, brokerii au intermediat prime în valoare de 5,3 
mld. lei, în creștere cu 13,4%, și au ajuns la o pondere de 67,5% 
din PBS. La începutul anilor 2000, brokerii aveau o cotă sub 10% 
din piață.

Anul 2021 a fost anul în care normele ASF ce reglementează 
distribuţia de asigurări au trecut printr-un update, acest lucru 
contribuind la consolidarea activităţii de distribuţie. Digitalizarea 
proceselor interne, de distribuţie, cât şi cele de constatare şi 
plată a dosarelor de daună au continuat, piața asigurărilor 
reprezentând un spațiu favorabil dezvoltării și implementării de 
tehnologii inovatoare.

Pentru HOBBIT Broker, anul 2021 a fost un an al continuităţii 
şi al dezvoltării soluţiilor de asigurare specifice puse la dispoziţia 
clienţilor noştri. Nefiind o companie care a avut o expunere mare 
pe asigurătorul aflat în dificultate, am avut timp să ne concentrăm 
pe creşterea calităţii serviciilor oferite clienţilor. Din punct de 
vedere al primelor de asigurare distribuite, am înregistrat o 
creştere, pe primele 9 luni, de cca 22%. 

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piață și clienți 
și care ar fi soluțiile pentru limitarea lor?

Retragerea autorizației de funcționare a celui mai 
mare asigurător local a provocat un puternic dezechilibru pe 
segmentul RCA, în primul rând, dar și pe zona polițelor de 
garanții. CITY Insurance avea o cotă de peste 45% din segmentul 
RCA și mai mult de o treime din vânzările de asigurări de garanții, 
unde expunerile sunt foarte ridicate. Este un moment de 
turbulențe, clienții s-au confruntat cu ajustări de prețuri, dar şi cu 
un vid de informaţii.

Membrii UNSICAR au venit în întâmpinarea clienţilor 
cu poliţe încheiate la CITY Insurance şi a păgubiţilor acestei 
companii cu două canale de comunicare care furnizează, 24/24h, 
răspunsuri documentate privind diferitele situații în care clienții 
se pot afla. Call-center-ul a putut şi poate fi accesat în continuare 
de orice client asigurat la CITY Insurance sau păgubit care ar 
urma să îşi recupere prejudiciile în baza unei poliţe de asigurare 
emise de această companie de asigurări, indiferent dacă persoana 
respectivă este client al unui broker membru UNSICAR sau nu. 

Putem să spunem că aceste două canale de comunicare şi-au 

atins scopul, fiind accesate, într-o perioada scurtă, de cel puţin 

7.000 de persoane.

Ce considerați că trebuie făcut în piață pentru ca industria să 
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Singura soluție pentru evitarea apariției unor noi falimente 

este verificarea continuă a indicatorilor de solvabilitate și 

lichiditate ai companiilor de profil și aplicarea imediată și fermă 

a prevederilor legislației, atunci când analiza cifrelor financiare 

transmise către ASF scoate în evidență faptul că nivelul de 

capitalizare este insuficient în raport cu riscurile preluate în 

asigurare.

Să nu uităm că, prin emiterea unei polițe RCA, un asigurător 

se obligă să achite viitoare pagube materiale și vătămări 

corporale într-un cuantum total de peste 7 mil. euro. Dacă 

vinzi asigurări la prețuri care nu acoperă corespunzător riscul 

preluat în asigurare, intrarea în insolvență devine certitudine, 

mai devreme sau mai târziu. În acest context, este evident faptul 

că doar calcularea corectă a prețului poliţelor de asigurare și un 

nivel corespunzător de capitalizare reprezintă premisele evitării 

apariției unor noi falimente pe piața asigurărilor. 

Care considerați că ar fi soluțiile pentru problemele de pe 
segmentul RCA? Ar rezolva un asigurător de stat situația?

Ideea prezenței capitalului de stat pe segmentul RCA a 

fost vehiculată în spațiul public la începutul anului 2016 și lua în 

discuție propunerea ca EximAsig, companie controlată indirect 

de stat, să obțină autorizația pentru emiterea acestui tip de 

poliță. După cum spuneam, asigurările se bazează pe calcule 

matematice foarte stricte, acestea aplicându-se fără a ţine cont 

de tipul acţionariatului, fie el şi de stat. Nu cred că prezența unui 

asigurător de stat ar rezolva problemele care se manifestă pe 

segmentul RCA. 

Ce aşteptări aveţi de la 2022? Cum vedeţi evoluţia pieţei?

Estimez că, în prima jumătate a anului, va exista o presiune 

pe sistemul de asigurări din România, şi mă refer la capacitatea 

de a absorbi “bucata” de risc rămasă descoperită că urmare a 

denunţării de drept a tuturor poliţelor de asigurare emise de CITY 

Insurance. Piaţa caută soluţii, dar e foarte important ca aceasta să 

se reașeze din punct de vedere al stabilității şi predictibilității. 

UNSICAR are convingerea că brokerii pot contribui decisiv 

la creșterea gradului de protecție a românilor și a afacerilor din 

România, prin produse de asigurări adaptate diverselor riscuri 

la care sunt expuși, dar și prin acțiuni concrete de asistență în 

caz de daună sau consultanță în situații dificile. În  toată această 

perioadă, însă, pentru client un lucru a rămas constant: nevoia 

de a avea încredere în sistemul de asigurări, în asigurător şi în 

consultantul său. Încrederea este elementul decisiv în decizia de 

achiziţie a unui produs sau serviciu şi, aici, noi, împreună, mai 

avem de lucrat.
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Adriana GRECU

Președinte, PRBAR

Cum apreciaţi că a fost anul 2021 pentru piaţa de brokeraj din 
România şi pentru PRBAR?

Aşa cum anticipam la începutul anului, constatăm o 
creştere de 13,37% a valorii primelor intermediate pentru 
asigurări generale şi asigurări de viaţă în S1 2021 faţă de aceeaşi 
perioadă a anului 2020. Această apreciere este datorată atât 
creşterii volumului de prime intermediate pentru activitatea 
de asigurări generale (+13,40%), cât şi pentru segmentul 
asigurărilor de viaţă (+12,78%). Pentru Patronat, a fost şi încă 
este un an cu multiple provocări, de ordin legislativ, şi nu numai.

Dar pentru AON România, cum a fost anul 2021?

A fost un an extrem de complex, care a adus multe 
motive de bucurie, dar şi o luptă continuă pentru a menţine 
portofoliul de clienţi şi a-l dezvolta. Sunt foarte fericită pentru 
că niciunul dintre colegii mei nu a fost afectat grav de pandemie 
şi am reuşit ca, într-un fel sau altul, să păstrăm legătura şi să 
rămânem uniţi, în mare măsură. Am muncit mult şi încă o facem, 
încercând să găsim răspunsuri la întrebări şi situaţii cu care nu 
ne-am mai confruntat la fel, până acum. De fapt, cred că asta 
face toată lumea. Cred că, în contextul tuturor încercărilor pe 
care le-am avut, reuşim să terminăm anul mulţumitor. E drept că 
ambiţiile noastre erau mult mai mari, dar nu aveam vizibilitate, 
atunci când le-am stabilit, pe evenimente cheie ale pieţei, cum 
au fost retragerea autorizaţiei CITY Insurance sau instabilitatea 
din mediul politic, care, evident, frânează dezvoltarea multor 
proiecte.      

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piață și clienți 
și care ar fi soluțiile pentru limitarea lor?

De la anunţul retragerii autorizaţiei de funcţionare a CITY 
Insurance, toţi membrii PRBAR s-au mobilizat pentru a face faţă 
situaţiei, nu neapărat neaşteptate, dar care a provocat o reacţie 
în lanţ în rândul clienţilor, asigurătorilor şi al intermediarilor. 
Acordarea de consultanţă a fost dusă la un alt nivel. Nu a fost 
simplu ca, pe diferite spețe de asigurare, individualizate, să 
acorzi asistență consumatorilor şi să le oferi cea mai potrivită 
soluţie, în condiţiile în care, în multe cazuri, CITY Insurance 
era singura soluţie existentă în piaţă de ceva vreme. Un 
impact major l-au avut şi ofertarea greoaie pe RCA şi blocarea 
platformelor de emitere, iar, ulterior, scăderea comisioanelor 
şi introducerea procedurii pentru asiguraţi cu risc ridicat, în 
care, practic, intermediarii sunt nevoiţi să schimbe abordarea în 
relaţia cu clientul, pentru a-l putea ajuta, dar a-şi putea menţine 

şi un nivel minim de venit. Situaţia este încă în desfăşurare, 

efectele încă nu pot fi cuantificate acum, sunt încă multe lucruri 

care se vor mai clarifica în viitorul apropiat. Brokerii de asigurare 

au dovedit şi în trecut o capacitate de adaptabilitate mare la 

orice mişcare a pieţei şi de aceea am convingerea că vom trece 

şi peste acest moment cu bine.

Ce consideraţi că trebuie făcut în piaţă pentru că industria să 

nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Nu ştiu dacă e posibilă o soluţie universală. Fiecare 

situaţie e creată de un anumit context şi de deciziile luate de 

toate părţile implicate. Şi fiecare moment al pieţei are rolul şi 

importanța sa în evoluţia unui asigurător, dar şi a unui broker. 

Depinde de fiecare cum va şti să gestioneze o situaţie, la un 

moment dat. Personal, cred că ideal ar fi să existe un echilibru 

între tarife şi calitatea riscului, precum şi fluxuri operaţionale cât 

mai eficiente, atât la emitere, cât şi în procesul claims handling. 

Astfel, se va putea evita ajungerea într-un blocaj din care nu 

prea mai există întoarcere. 

Care considerați că ar fi soluțiile pentru problemele de pe 

segmentul RCA? Ar rezolva un asigurător de stat situația? 

Sunt tot felul de opinii, poate şi cele care vin dinspre 

zona politică, cu privire la cum ar putea rezolva apariţia unui 

asigurator de stat actuala problema a RCA-ului. Întotdeauna am 

susţinut că o piaţă, indiferent care ar fi ea, se va regla singură 

prin mecanismele ei interne. Oricare altă interferență ca pârghie 

poate ar putea rezolva pe moment unele chestiuni, însă, dacă 

ne uităm în trecutul apropiat, am putea să vedem că ele au 

funcţionat doar temporar. Deci, nu cred că un asigurator de stat 

ar rezolva această situaţie. 

Ce aşteptări aveţi de la 2022? Cum vedeţi evoluţia pieţei?

Încerc să fiu optimistă, deoarece optimismul mă 

caracterizează. În ciuda dificultăților pe care le traversăm, şi nu 

mă refer doar la situaţia industriei de asigurări, ci în general, am 

observat că există aşteptări destul de mari şi de la anul 2022. 

Sunt mulţi colegi, competitori sau asigurători, care privesc 

încrezători în potenţialul anului viitor. Există şanse ca trendul 

pieţei să fie crescător şi unii consideră chiar că am putea avea 

o creştere double digit. Personal, sunt un pic mai precaută în a 

previziona atât de departe. Cu siguranţă, brokerii de asigurări 

vor fi la fel de prezenţi alături de clienţii lor, încercând să 

găsească soluţii, atât pentru plasarea riscurilor, cât şi pentru 

menţinerea veniturilor, care, în unele situaţii, vor avea ca miză 

chiar supravieţuirea companiei.
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Cati STOICAN

Member Management Board, SAFETY Broker

Cum apreciaţi că a fost anul 2021 pentru piaţa de brokeraj din 
România şi pentru compania pe care o reprezentaţi?

Anul 2021 a fost un an dificil pentru piaţa de brokeraj 
din România, caracterizat prin condiţii dure de piaţă generate 
de efectele pandemiei şi, începând cu luna septembrie, de 
retragerea autorizaţiei de funcţionare pentru cel mai mare 
asigurător din România, CITY Insurance. 

La începutul anului, ne-am concentrat să ne adaptăm 
business-ul la noile realităţi: lucrul la distanţă, automatizarea şi 
eficientizarea fluxurilor de lucru în plină pandemie, furnizarea 
de produse şi servicii centrate pe client. În ultima parte a 
anului, focusul a fost pe informarea permanentă şi consultanța 
acordată clienţilor asupra modificărilor legislative generate de 
insolvența CITY Insurance, pentru a restabili încrederea acestora 
în asigurări şi siguranţa că le suntem alături.

Am văzut şi oportunităţile anului 2021 şi ne-am 
concentrat strategia pe creşterea vânzărilor asigurărilor de 
viaţă şi sănătate, dat fiind interesul arătat de către clienţi pentru 
aceste produse în contextul pandemiei.

Criza determină inovaţie şi schimbare. În acest moment, 
există o oportunitate unică pentru asigurători şi brokeri - să ne 
regândim business-ul şi să inovăm pe măsură ce ne adaptăm. În 
primul rând, este nevoie de produse noi pentru client, care să fie 
“plătibile” în cazul pandemiilor, cu acoperiri specifice. În al doilea 
rând, am observat în această perioadă o creştere a apetitului 
pentru produsele de asigurare bazate pe achiziţia on-line. Avem 
o oportunitate digitală de a ne extinde interacţiunea asigurator-
broker-client dincolo de punctele de vânzare. 

Una dintre caracteristicile notabile ale situaţiei actuale a 
fost creşterea semnificativă a comunicării on-line între oameni, 
inclusiv prin video. Anticipez că unele produse de asigurare vor 
începe, probabil, să fie vândute printr-o abordare de consiliere 
“digital first”, în care clienţii interacţionează cu noi printr-un apel 
video înainte ca vânzarea să se mute pe alte canale pentru a 
finaliza. Acest lucru conduce la un raport calitate-preț mult mai 
bun prin reducerea costurilor de distribuţie şi accesul sporit la 
consiliere personalizată pentru client.

Aşadar, piaţa se schimbă, comportamentul clienţilor se 
schimbă, strategia de piaţă trebuie reconstruită pe noile baze; 
va trebui să ne schimbăm modul în care ne uităm la piaţă şi 
modul în care o acoperim, trebuie să avem în vedere modul în 
care produsul/serviciul nostru este adaptat acestei perioade 
şi cum îl adaptăm pentru a putea crea experienţe noi pentru 
clienţii noştri.

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piață și clienți 
și care ar fi soluțiile pentru limitarea lor?

Retragerea autorizaţiei de fucționare şi constatarea 
stării de insovență, anunţată de ASF în data de 17 septembrie, 
au impactat toate părţile implicate în piaţa de asigurări - 
asigurători, brokeri, FGA, BAAR -, dar impactul imediat a fost 
asupra clienţilor. Având în vedere că CITY Insurance deţinea, 
la acel moment, 44% din piaţa RCA, primele reacţii au venit 
din partea clienţilor încă din seara zilei în care s-a anunţat 
retragerea autorizaţiei. Astfel, au fost necesare modificări 
legislative care să asigure protecţia consumatorilor de asigurări: 
avem OUG 102/2021 care scurtează timpul în ceea ce priveşte 
termenul de plată către creditori, iar valabilitatea poliţelor 
emise la CITY Insurance va fi de 90 de zile de la data pronunţării 
hotărârii de deschidere a procedurii falimentului; s-a majorat 
cuantumul plafonului de garantare de la 450.000 lei, la 500.000 
lei pentru o creanţă de asigurare datorată în temeiul unui 
contract de asigurare încheiat de asigurătorul aflat în insolvență. 
A fost nevoie, de asemenea, să se schimbe regulamentul 
Fondului de Protecţie pentru a avea impact cât mai redus 
asupra consumatorilor de asigurări RCA, dar şi a asigurătorilor 
care contribuie la formarea şi menţinerea Fondului Naţional de 
Protecţie: disponibilul poate scădea sub 30 milioane euro în 
cazuri excepţionale.

Ieșirea din piață a CITY Insurance, pe lângă faptul că 
a condus aproape la inexistenţa unei soluţii ieftine pentru 
poliţa RCA, a generat creşteri semnificative ale preţului aferent 
poliţelor RCA. Impactul asupra preţului a fost resimţit cel mai 
puternic de transportatori, care beneficiau de cele mai mici 
prețuri pe un an de la acest asigurător. În cazul lor, preţurile s-au 
dublat sau triplat, iar acest lucru a făcut ca mii de clienţi care 
activează în domeniul transporturilor să ceară ajutorul Biroului 
Asigurătorilor Auto (BAAR).  

Aşadar, s-au găsit soluţii privind protecţia consumatorilor 
prin modificarea legislaţiei care conferă consumatorilor o mai 
mare atenţie, spre deosebire de falimentele anterioare de la 
ASTRA şi CARPATICA. În continuare, o altă soluţie pe termen 
scurt şi mediu este să venim în piaţă cu mai mulţi jucători care 
să absoarbă din volumul uriaş de poliţe RCA pe care CITY a 
reuşit să îl acumuleze în ultimii cinci ani. 

Ce consideraţi că trebuie făcut în piaţă pentru că industria să 
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Dacă ne uităm la ultimii 6 ani, observăm 2 companii 
intrate în faliment şi acum a 3-a în prag de faliment. Toate 3 
aveau o expunere mare pe RCA, după ce au practicat tarife 
mai mici decât concurenţii. ASTRA era liderul pieţei, iar acum 
discutăm de un alt lider al pieţei, CITY Insurance, al cărui 
faliment urmează.

Pentru evitarea unor astfel de probleme, ar trebui să 
învăţăm din greşelile trecutului. Ar trebui făcute eforturi 
comune din partea tuturor actorilor pieţei. Este nevoie de 
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campanii privind educaţia financiară în rândul clienţilor, care 
să conştientizeze asupra riscurilor pe care să le transfere către 
asigurare, cât şi asupra riscurilor pe care şi le asumă în măsura 
în care aleg să încheie asigurarea după un singur criteriu: preţul. 
Consumatorii, la rândul lor, ar trebui să se aplece mai mult 
asupra consultanței de care beneficiază gratuit de la orice tip 
de distribuitor în asigurări, să ia în calcul mai multe criterii când 
aleg poliţa de asigurare, iar calitatea serviciilor şi alegerea unei 
companii solide financiar să fie o parte dintre acestea. Pe scurt, 
pentru ca, pe viitor, să nu mai avem astfel de situaţii, este nevoie 
de o mai mare responsabilitate şi transparență a activităţii, dar şi 
de o mai mare viziune privind acest business.

Care considerați că ar fi soluțiile pentru problemele de pe 
segmentul RCA? Ar rezolva un asigurător de stat situația?

Piaţa asigurărilor RCA a fost afectată prin dispariţia 
tarifelor mici practicate de CITY Insurance, în special pentru 
transportatori. Astfel, ne-am aflat peste noapte în situaţia în 
care toţi clienţii din domeniul transportului au fost catalogaţi ca 
fiind clienţi cu risc ridicat şi a fost nevoie să se adreseze BAAR 
pentru o ofertă RCA. Am asistat, practic, la o plafonare mascată 
a tarifelor de vânzare pentru transportatori prin aplicarea 
legislației consumatorului cu risc ridicat. Drept urmare, am 
asistat la o redistribuire a portofoliului CITY, ţinând cont că, 
acum, în piaţă au rămas 7 jucători pe piaţa RCA. Portofoliul 
deţinut de CITY Insurance, exceptând portofoliul de camioane 
care ajunge la BAAR, se duce într-o mică măsură către EUROINS, 
într-un procent mai mare către GROUPAMA şi ALLIANZ, apoi în 
mod aproximativ egal către ceilalţi asigurători.

Apariţia unui asigurător de stat este posibil să creeze un 
nou “CITY Insurance”, pentru că toată lumea se va aștepta la 
practicarea unor tarife mici RCA pentru toate categoriile de 
autovehicule.

Din punctul meu de vedere, soluţia pe termen scurt 
şi mediu este să venim în piaţă cu mai mulţi jucători care să 
absoarbă din volumul uriaş de poliţe RCA pe care CITY l-a 
deţinut. Credem că suntem capabili să fim atât forţa de vânzare, 
cât şi să abordăm partea de daune, lucru de care se plâng 
clienţii noştri. Atâta timp cât gestionăm clientul care are la noi 
mai multe forme de asigurare, e clar că suntem interesaţi să îl 
servisăm bine şi peste un an. Asigurătorii care fac doar poliţe 
RCA sau preponderent poliţe RCA nu sunt neapărat interesaţi să 
păstreze clientul şi să îl servească aşa cum ar merita.

Ce aşteptări aveţi de la 2022? Cum vedeţi evoluţia pieţei?

Ne aşteptăm la o creştere double digit a pieţei în anul 
următor, însă va rămâne o piaţă orientată spre activitatea de 
asigurări generale. Schimbarea așteptărilor consumatorilor, 
falimentul CITY şi lucrul la distanţă vor contribui toate la peisajul 
asigurărilor în anul următor. 

Pe parcursul anului 2022, ne așteptăm să vedem actorii 
pieţei de asigurări reacţionând la efectele pe termen lung atât 
ale pandemiei, cât şi ale celui mai mare faliment din piaţa de 
asigurări din România. În 2022, toţi actorii pieţei de asigurări vor 
trebui să depună eforturi pentru a restabili încrederea clienţilor 
în această piaţă, precum și pentru a minimiza pierderile 
clienţilor, ca urmare a creșterii primelor prin dispariţia CITY 
Insurance. 

Fără îndoială, asigurătorii şi brokerii se vor concentra pe 
îmbunătățirea experienței clienților prin creșterea transparenței, 
îmbunătăţirea serviciilor oferite clienţilor și simplificarea 
procesului de asigurare, pentru a crește ratele de retenție și a 
întări loialitatea față de brandul companiilor.

Va continua transformarea digitală şi sunt convinsă, în acelaşi 
timp, că asigurările digitale vor continua să avanseze, pe măsură ce 
mai mulţi brokeri şi asigurători capătă încredere în InsurTech.

FOR BUSINESSTIME
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Marius LASLO

Director Executiv, DESTINE Broker

Cum apreciaţi că a fost anul 2021 pentru piaţa de brokeraj din 
România şi pentru compania pe care o reprezentaţi?

Un an provocator şi cu multe surprize. Piaţa de brokeraj a 
urmat trendul crescător, ajungând la un grad de intermediere 
de 67,45%. Şi DESTINE Broker se încadrează pe acest trend 
crescător, cu o cotă de piaţă de 6,09% (raport ASF la 6 luni). Am 
înregistrat creşteri pe aproape toate liniile de business.

Pandemia de COVID-19 a continuat să ne afecteze 
activitatea şi viaţa, dar a venit şi falimentul companiei CITY 
Insurance. 

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piață și clienți 
și care ar fi soluțiile pentru limitarea lor?

Acest faliment ne creează probleme legate de situaţia 
clienţilor acestei companii, pe care trebuie să îi consiliem pentru 
alegerea unui alt asigurător. Nu întotdeauna găsim soluţii la 

asigurătorii din piaţa din România. De asemenea, clienţii ce au 

înregistrat daune trebuie să se adreseze acum către FGA şi să 

aştepte termenul legal pentru începerea plății despăgubirilor de 

către acesta. Noi suntem alături de clienţii noştri şi îi sprijinim în 

demersurile şi acţiunile lor.

Ce consideraţi că trebuie făcut în piaţă pentru că industria să 
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Dacă toată piaţa - asigurători, autorităţi şi brokeri - ar 

respecta legislaţia şi ar lucra cu bună credinţă şi cu grijă faţă de 

client, cred că nu am ajunge în astfel de situaţii.

Care considerați că ar fi soluțiile pentru problemele de pe 
segmentul RCA? Ar rezolva un asigurător de stat situația?

Credem că o discuţie serioasă, între toate părţile implicate 

pe acest segment, ar putea aduce soluţii sănătoase. 

Ce aşteptări aveţi de la 2022? Cum vedeți evoluţia pieţei?

Sperăm să scăpăm de pandemie, să ne putem desfășura 

vieţile normal şi să ne putem întâlni şi fizic, într-un număr mult 

mai mare, cu colegii noştri. 

Estimăm o creştere a pieţei de asigurări. În această 

perioadă, tot mai mulţi oameni au conştientizat necesitatea 

protecţiei prin asigurări.

în fiecare joi

Zodia Asigurărilor byRealizator Sergiu COSTACHE

LIVE

redifuzat
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Cerasela CHIRIAC

Owner, INTER Broker

Cum apreciați că a fost anul 2021 pentru piața de brokeraj din 
România şi pentru compania pe care o reprezentați?

Chiar dacă au fost multe probleme cu care s-au confruntat 
toţi jucătorii din piaţa de brokeraj în asigurări, pentru INTER 
Broker, anul 2021 poate fi deja considerat un an cu rezultate 
foarte bune din toate punctele de vedere. 

Cele mai importante două provocări, care, în acelaşi 
timp, s-au dovedit a fi şi două oportunităţi, au fost pandemia 
şi retragerea autorizaţiei CITY Insurance. Pandemia, chiar dacă 
eram deja oarecum obişnuiţi din anul precedent cu aceasta, 
ne-a solicitat o dată în plus să găsim şi, mai ales, să folosim 
instrumente din sfera digitalului şi a tehnologiei IT, instrumente 
care, odată ce am început să le folosim intensiv, ne-au asigurat 
accesul la un număr important de clienţi, care, altfel, până 
atunci, ne erau inaccesibili. 

În ceea ce priveşte retragerea autorizaţiei CITY Insurance, 
volumul uriaş de clienţi care, brusc, aveau nevoie de o soluţie 
de asigurare a fost şi încă mai este o mare provocare. Aceasta 
presupune un efort susţinut din partea întregii echipe INTER 
Broker, astfel încât să găsim pentru fiecare dintre clienţii noştri, 
aflaţi în impas, o soluţie optimă de asigurare şi acest lucru, 
aparent surprinzător, ne-a deschis oportunităţi de a intermedia 
noi pachete de asigurare, de a accesa clienţi noi şi, în final, de a 
creşte business-ul.     

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piață și clienți 
și care ar fi soluțiile pentru limitarea lor?

În primul rând, cel mai nedorit efect este acela că oamenii 
au un motiv în plus să nu aibă încredere în asigurători şi în 
asigurări. Această scădere a încrederii consumatorului de 
asigurări va presupune alocarea de resurse suplimentare din 

partea brokerilor de asigurare pentru a convinge clienţii de 
necesitatea păstrării şi reînnoirii poliţelor de asigurare. Pe de 
altă parte, cel puţin în zona RCA, odată cu retragerea autorizaţiei 
CITY, primele de asigurare au cunoscut o creştere semnificativă, 
astfel că întâlnim inclusiv situaţii în care clienţii refuză reînnoirea 
poliţei RCA, motivând că nu-şi permit să achite noul tarif.

Ca soluţie pe termen mediu şi lung, comportamentul 
asigurătorilor rămaşi în piaţă, precum şi atitudinea autorităţii de 
reglementare şi control vis-à-vis de situaţiile nefireşti din piaţă 
sunt singurele care pot readuce încrederea clienţilor în asigurări 
la un nivel similar perioadei anterioare retragerii autorizaţiei 
CITY sau chiar mai bun.

Ce consideraţi că trebuie făcut în piaţă pentru că industria să 
nu se mai confrunte cu asemenea falimente? 

Pe de o parte, credem că rolul de autoreglementare al 
companiilor de asigurări ar trebui să crească şi, de asemenea, 
intervenţia imediată a autorităţii de control la cel mai mic semn 
de disfuncţionalitate la unul sau altul dintre asigurători. 

Care consideraţi că ar fi soluţiile pentru problemele de pe 
segmentul RCA? Ar rezolva un asigurător de stat situaţia?

Sunt exemple de ţări în UE unde segmentul RCA 
funcţionează fără probleme, de ce nu putem adopta lucrurile 
care funcţionează în alte părţi şi ne încăpăţânăm să inventăm 
sisteme proprii, de cele mai multe ori nefuncţionale? 

Ar rezolva un asigurător de stat situaţia? Sub nici o formă. 
La fel cum nu există în România nici un sistem “de stat” care să 
funcţioneze impecabil, în nici un domeniu de activitate, nimic 
nu ne garantează că un asigurător de stat ar rezolva problema. 
Dimpotrivă, ar distorsiona în mod grav piața.

Ce aşteptări aveţi de la 2022? Cum vedeţi evoluţia pieţei?

Ne dorim, în primul rând, să rămânem sănătoşi, să 
scăpăm de pandemie şi să revenim la o viaţă normală. În ceea 
ce priveşte business-ul, ne aşteptăm (sau măcar sperăm) la o 
aşezare a lucrurilor, la clarificări legislative şi la intrări de jucători 
noi în piaţă. 

Singura opţiune pe care o avem este aceea de creştere a 
pieței.
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Delia TRĂISTARU

Director General, DAW Management Broker

Cum apreciați că a fost anul 2021 pentru piața de brokeraj din 
România şi pentru compania pe care o reprezentați?

Anul 2021 a reprezentat continuarea provocărilor 
adaptării pieţei asigurărilor din anul 2020, de această 
dată sesizând o relaxare şi acceptare a pieţei cu privire la 
situaţia pandemiei. Această situaţie a condus la revizuirea 
comportamentelor consumatorului final, la regândirea 
necesităţilor personale, familiale şi financiare ale fiecărui individ 
în parte. Clienţii au solicitat produse de asigurare complexe, 
care să îi pună la adăpost financiar în caz de nevoie.  

Transformarea digitală a pieţei a cunoscut dezvoltare pe 
toate liniile de asigurare, daune, intermediere, dar interacțiunea 
cu clientul rămâne pasul cel mai sănătos în dezvoltarea 
portofoliilor.

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piață și clienți 
și care ar fi soluțiile pentru limitarea lor?

Falimentul anului, aşa cum a fost numit în presa de 
specialitate, a tulburat deopotrivă întreaga piaţă a asigurărilor, 
de la asigurători, la consumatorul final. Am asistat cu toţii la 
explozia primelor de asigurare pentru poliţele obligatorii RCA, 
la analize riguroase pentru preluarea în asigurare a unor riscuri. 
Pentru intermediari, acest faliment a reprezentat stimularea 
inovării găsirii de soluţii pentru clienți, care aşteaptă, în primul 
rând de la broker, soluţia optimă de asigurare şi răspunsuri la 
întrebările lor.

Clienţii au devenit mai selectivi şi analitici în alegerea 
asigurătorului, analizând raportul condiţii de asigurare – 
asigurător – preț - viteză instrumentare daune - menținerea 
strânsă a comunicării.

Soluţiile de limitare a efectelor negative ale falimentului 
CITY Insurance ţin de fiecare persoană implicată în procesul 
asigurător - intermediar. Cu răbdare, şi, mai ales, comunicare 
transparentă, consumatorii finali sunt informaţi cu privire la 
întreaga procedură de urmat la nevoie, consultanța completă a 
intermediarului fiind de mare valoare pentru păgubiţi.

Ce consideraţi că trebuie făcut în piaţă pentru ca industria să 
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

O analiză mai bună a riscurilor, adaptată nevoilor 
individuale, cât şi condiţiilor economice, climatice şi financiare 
ar putea fi un prim pas în echilibrarea pieţei de asigurări, prin 
prime adaptate riscurilor acoperite. Următoarea etapă ar fi 
continuarea educaţiei financiare a clienţilor, ce ar trebui să 
privească asigurarea ca pe o necesitate, nu doar un avantaj, să 
gestioneze bugetul personal ca un instrument de dezvoltare, 
rolul asigurărilor fiind de limitare a cheltuielilor neprevăzute şi 
nedorite în cazul apariţiei evenimentelor neplăcute.

Care considerați că ar fi soluțiile pentru problemele de pe 
segmentul RCA? Ar rezolva un asigurător de stat situația?

Segmentul RCA este unul întins şi dificil de gestionat, 
subscris şi monitorizat. Considerăm că e mai sănătoasă o 
dispersie a acestor poliţe pe întreaga piaţă a asigurătorilor, 
coroborată cu prime de asigurare corespunzătoare istoricului 
individual de daune. Din păcate, falimentul CITY a îngreunat 
mult subscrierea acestor poliţe obligatorii, lucru ce poate duce, 
pe termen lung, la creşterea nerespectării acestei obligaţii a 
fiecărui posesor de autovehicul.

Ce aşteptări aveţi de la 2022? Cum vedeţi evoluţia pieţei?

Anul 2022 va continua, în contexul pandemiei, cu 
schimbări, adaptări, provocări, pe care ne dorim să le depăşim 
pe toate planurile. Evoluția pieţei va fi una ascendentă, clienţii 
vor conştientiza din ce în ce mai mult necesitatea protecţiei 
financiare, protejării familiei, bunurilor, a sănătăţii, iar rolul 
intermediarilor este şi va fi unul ce adaugă „plusvaloare” 
acestei pieţe. Este important ca un consumator să cunoască, să 
analizeze toate opţiunile de asigurare până la luarea deciziei 
finale şi, în acest context, rolul brokerului este esenţial în 
acordarea asistenței şi consultanței specializate.
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Octavian TATOMIRESCU

Director General, CAMPION Broker

Cum apreciați că a fost anul 2021 pentru piața de brokeraj din 
România şi pentru compania pe care o reprezentați?

2021 a fost anul provocărilor sub toate aspectele: contextul 
pandemic, politic, economic şi cel generat de falimentul unei 
companii din industria asigurărilor. Oportunităţile apar tocmai în 
momentele dificile, atunci când poţi demonstra că business-ul 
pe care îl construieşti este stabil, durabil şi pregătit să depăşească 
toate obstacolele apărute.

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piață și clienți 
și care ar fi soluțiile pentru limitarea lor?

Având în vedere că falimentul CITY Insurance nu este 
primul de acest gen din domeniul asigurărilor, există soluţii pe 
care le-am aplicat în trecut şi care funcţionează şi în acest caz. 
Este momentul în care rolul de consultant al brokerului este pus 
în valoare, astfel încât clienții să primească cele mai potrivite 
soluţii în concordanţă cu situaţia şi nevoile acestora. Piaţa se va 

reaşeza în sensul în care toţi jucătorii implicaţi îşi vor reconsidera 
poziţia, iar clienţii vor opta pentru variante diferite de criteriul 
“prețul cel mai mic".

Ce considerați că trebuie făcut în piață pentru ca industria să 
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Este o estimare dificil de anticipat având în vedere că 
managementul companiilor este asigurat de board-ul acestora, 
iar deciziile se adoptă la nivel de conducere de către fiecare 
entitate în parte.

Care considerați că ar fi soluțiile pentru problemele de pe 
segmentul RCA? Ar rezolva un asigurător de stat situația?

Funcţionăm într-o piaţă liberă, în care este necesar ca 
mecanismul de reglare să fie legat de cerere şi ofertă. Orice 
reglementare care ar îngrădi acest principiu ar putea genera, pe 
temen lung, dezechilibre greu de estimat. Una dintre posibilele 
soluţii ar putea fi intrarea de noi jucători pe piaţa RCA, astfel încât 
riscul să fie dispersat şi preluat de mai mulţi asigurători, să nu se 
mai ajungă la concentrarea unui portofoliu semnificativ către 1-2 
asigurători, fapt ce poate facilita incapacitatea de a gestiona un 
portofoliu de asemenea dimensiuni şi de a oferi servicii de calitate.

Ce așteptări aveți de la 2022? Cum vedeți evoluția pieței?

Stabilitate, echilibru, progres. Piaţa asigurărilor are un 
potenţial neexploatat la întreaga sa capacitate. Suntem aici 
tocmai pentru a contribui la dezvoltarea acestui domeniu şi 
pentru a ne lăsa amprenta prin întreaga noastră activitate.
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Gheorghe GRAD

Country Manager, RENOMIA SRBA

Insurance Broker

Cum apreciați că a fost anul 2021 pentru piața de brokeraj din 
România şi pentru compania pe care o reprezentați?

Apreciem anul 2021 ca fiind unul în concordanţă cu 
strategia de business pe care ne-am propus-o, care a adus, 
evident, şi creşteri de volume, ceea ce ne plasează pe o 
linie optimistă. Am urmărit politica de dezvoltare în sensul 
atragerii de resurse umane specializate (aviaţie, large accounts, 
reasigurare), am deschis o agenţie nouă la Cluj, cu o echipă 
puternică şi profesionistă, nu am neglijat nici partea de retail - 
pentru echilibrul structurii de vânzări - şi am dezvoltat liniile de 
business care ne diferenţiază de concurenţă, prin soluţiile pe 
care le oferim. Acesta este „mixul” de business care ne defineşte 
şi vom continua în aceeaşi direcţie.

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piață și clienți 
și care ar fi soluțiile pentru limitarea lor?

Prin definiţie, cuvântul „faliment” nu este de bun augur, 
dar asta este natura economiei de piaţă. Cele mai multe efecte 
sunt desigur negative – problemele generate de asigurările 
de garanţii, creşterea iminentă a preţurilor RCA, încetinirea 
dramatică a proceselor de subscriere pe aproape toate liniile 
de business legate sau nu direct de falimentul CITY şi multe 
altele. Este nevoie de mai mult curaj din partea asigurătorilor 
în creşterea apetenţei pentru subscrierea riscurilor pe toate 
liniile, de o negociere mai dură a tratatelor de reasigurare şi 
de o deschidere la oportunitate şi schimbare. Am sentimentul 
că dinamica evoluţiei mediului de afaceri nu este regăsită şi 
în aceea a modului în care piaţa de asigurări locală adaptează 
produsele de asigurare la această realitate. Companiile se 
dezvoltă din ce în ce mai mult, iar soluţiile şi limitele de 
asigurare trebuie să ţină pasul.

Ce considerați că trebuie făcut în piață pentru ca industria să 

nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Toate marile falimente din piaţa de asigurări au avut 

la bază acţiuni de vânzare masivă cu preţuri subtarifate şi cu 

o pondere mare de RCA în portofoliu. La nivel conceptual, 

asigurarea RCA trebuie acceptată şi tratată de toată lumea 

drept ASIGURARE PUR ŞI SIMPLU, şi nu act social, chiar dacă este 

obligatorie şi acoperă prejudiciile provocate terţilor. Adică, mai 

întâi, trebuie analizat atent care este costul acoperirilor şi, apoi, 

cât de ietfină să fie asigurarea. Şi mă întorc la economia de piaţă, 

la concurenţă reală care trebuie să stea la baza reglării preţurilor.

Ce tipuri de asigurări au solicitat clienţii mai mult în acest an? 

Care au fost tendinţele?

Suntem într-un an în care cuvântul „sănătate” a fost 

rostit des, nu atât de des cât să mişte masiv spre decizia de 

cumpărare a asigurărilor de sănătate private, dar, din păcate, 

atâtea nenorociri întâmplate în spitalele de stat, imposibilitatea 

ajungerii la medic chiar şi pentru analize uzuale au determinat 

populaţia să se îndrepte către centrele private. Asta nu e 

neparat rău, e important ca noi să reuşim să îi facem să analizeze 

costul asigurării versus costul serviciilor medicale dintr-un 

an. Coroborat cu înaintarea fiecăruia în vârstă şi pe fondul 

dispariţiei programelor de prevenţie, cred că aceasta va fi linia 

de business în tendinţe.

Ce așteptări aveți de la 2022? Cum vedeți evoluția pieței?

Eu rămân optimist, văd un 2022 care să continue 

trendul de creştere înregistrat în 2021, nu numai datorită 

creşterii preţurilor la asigurarea RCA, ci şi a  mediului de 

business conectat la aportul de capital pentru investiţii oferit 

de UE. Asta ar contribui foarte mult şi la dezvoltarea pieţei de 

asigurări prin noile oportunităţi şi nevoi de asigurare create şi pe 

care piaţa de asigurări ar trebui să le valorifice.
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Ștefan PRIGOREANU

CEO, MILLENIUM Insurance Broker

Cum apreciați că a fost anul 2021 pentru piața de brokeraj din 
România şi pentru compania pe care o reprezentați?

Pentru majoritatea jucătorilor, a fost un an foarte bun, cu 
creşteri conform sau peste prognoze, obţinute, însă, cu multă 
muncă şi implicare. Pentru MIB, a fost cel mai bun şi interesant 
an din istoria companiei: creştere cu 25% a volumului de prime 
intermediate faţă de 2020, creştere de profitabilitate, alăturare 
de noi parteneri de valoare, majorare de capital social şi 
cooptare de 22 noi acţionari, decizia şi demararea demersurilor 
pentru listare la bursă, dar şi cu o schimbare semnificativă în 
Consiliul de Administraţie. 

Cea mai mare provocare a fost şi este şi cea mai mare 
oportunitate: falimentul CITY Insurance.

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piață și clienți 
și care ar fi soluțiile pentru limitarea lor?

Piaţa de RCA şi cea de garanţii sunt bulversate. Însă, este 
un şoc care va trece, prin implicarea şi efortul tuturor jucătorilor 
implicaţi: ASF, Asiguratori, Brokeri, Asiguraţi. Ce e val ca valul 
trece...

Ce considerați că trebuie făcut în piață pentru ca industria să 
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

O supraveghere prudențială reală, bazată pe proactivitate, 
nu pe reactivitate...

Care considerați că ar fi soluțiile pentru problemele de pe 
segmentul RCA? Ar rezolva un asigurător de stat situația?

Soluţia pentru RCA vine din două direcţii. Prima este 

simplă şi vine din mediul privat: creşterea concurenţei ca urmare 

a venirii în România a minimum trei asigurători străini, care şi-au 

anunţat deja intenţia: Axeria, WeFox, Hellas. Foarte probabil şi 

alţii.

A doua, mai importantă, vine din zona reglementării şi 

constă în: modificarea Legii RCA în sensul eliminării pragului 

de 25% cheltuieli de administrare, prin introducerea tarifului 

de referinţă pentru manopera de reparaţie şi prin introducerea 

decontării directe obligatorii. Este necesară şi modificarea 

Normei RCA prin posibilitatea modificării mai rapide/simple 

a tarifelor, şi nu cu 60 zile înainte cum este acum. Se obţine 

astfel o mai mare flexibilitate în adaptarea la nevoile clientiilor, 

precum şi construcţia unui mediu concurenţial real. Tariful 

de la un asigurător către un client trebuie să rămână acelaşi, 

indiferent de canalul de distribuţie, din simplul motiv că profilul 

de risc al clientului este acelaşi pentru asigurător, iar asigurarea 

RCA nu este pentru asigurat, ci pentru protecţia şi despăgubirea 

corectă şi la timp a păgubitului!

Ar rezolva un asigurător de stat situația? Nu! Ce poate 

face statul mai bine decât mediul privat, supus concurenței şi 

supravegherii?!

Ce așteptări aveți de la 2022? Cum vedeți evoluția pieței?

Va fi un an bun şi interesant, care poate fi “stricat” doar de 

supra-reglementare. În ceea ce privește piața, estimez o creştere 

de minimum 15%, generată de tarifele RCA, de decontarea 

directă, de inflaţie, şi, poate, de creşterea accesării de asigurări 

facultative de sănătate, viaţă, cyber, property şi altele.

în fiecare marți live la RFI
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Antonio SOUVANNASOUCK

Managing Partner, ASIGEST Broker

Cum apreciați că a fost anul 2021 pentru piața de brokeraj din 
România şi pentru compania pe care o reprezentați?

Surprinzător, rezultatele la 9 luni au fost neaşteptat de 
bune pentru întreaga piaţă de asigurări, societăţi de asigurare 
şi companii de brokeraj, inclusiv ASIGEST. Cel mai probabil, a 
fost efectul unei bugetări foarte prudente, a faptului că firmele, 
dar şi persoanele fizice au avut mai mulţi bani la dispoziţie, au 
făcut investiţii şi situaţia pandemică i-a îndemnat pe mulţi să 
reevalueze importanța şi beneficiile aduse de asigurări. ASIGEST 
va încheia anul 2021 cu un volum de prime subscrise în creştere 
cu 20%, depăşind pentru prima dată borna de 100 milioane de lei 
prime intermediate.

Am profitat în 2021 de soluţiile construite în 2020 privind 
optimizarea proceselor interne, de faptul că şi societăţile de 
asigurare au implementat noi facilităţi online de emitere şi 
gestiune poliţe, la fel pentru daune, iar clienţii s-au obişnuit cu 
procesele digitale mai rapid decât ne aşteptam.

Ca şi în 2020, am fost îngrijoraţi de faptul că diminuarea 
majoră a contactului cu forţa de vânzări şi clienţi, din cauza 
temerilor legate de pandemie, ne va îndepărta şi va răci relaţiile, 
însă se pare că, livrând în continuare suport şi servicii de calitate, 
relaţiile au continuat să fie foarte bune.

Provocarea majoră a anului 2021 este, fără îndoială, 
falimentul CITY Insurance.

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piață și clienți 
și care ar fi soluțiile pentru limitarea lor?

După părerea mea, falimentul CITY reprezintă un risc 
sistemic, din cel puţin trei motive. Primul este reprezentat de 
faptul că CITY Insurance, din estimările din piaţă, a emis garanţii 
pentru cca. 70% din cele mai importante investiții din România. 
Mă refer atât la infrastructură, autostrăzi, drumuri, poduri etc., 
cât şi construcţia şi/sau reabilitarea de spitale şi şcoli. Toate 
aceste garanţii au ajuns să fie făcute la CITY, nu pentru că era mai 
ieftin, ci, în mare parte, din cauza faptului că sumele garantate, 
perioadele lungi de garantare impuse de beneficiari, impunerea 
furnizării garanţiei de mentenanţă încă de la semnarea 
contractului, cât şi impunerea abuzivă a unui model de scrisoare 
de garanţie au făcut ca ceilalţi asigurători să refuze emiterea 
garanţiilor. Au fost voci în piaţă care au acuzat brokerii că s-a 
ajuns în această situaţie, că noi am vândut produsele CITY, având 
în vedere că peste 90% din business CITY îl făcea prin brokeri. 
Însă, se uită că noi avem obligaţia să prezentăm clienţilor toate 

variantele, iar, în cazurile descrise mai sus, CITY chiar era singura 
variantă. Deja beneficiarii au solicitat constructorilor înlocuirea 
garanţiilor, să vedem ce se va întâmpla după 90 de zile de la 
pronunțarea oficială a falimentului.

Un al doilea motiv îl reprezintă costul RCA pentru 
transportatori. Este foarte dificil pentru orice operator economic 
să trebuiască să suporte, dintr-o dată, un preţ de trei ori mai mare. 
Şi această creştere a costului RCA vine peste creşterea costurilor 
cu combustibilii, a forţei de muncă, a energiei etc. Estimările 
neoficiale susţin că peste două treimi din numărul total de 
autovehicule de transport marfă sunt asigurate la CITY.

Nu în ultimul rând, în presă s-a vehiculat cifra de 3.000.000 
clienţi cu poliţe la CITY. Aceştia pot genera 4.000.000 de poliţe 
sau mai mult (fiecare client poate avea mai mult decât o poliţă 
RCA), nu am, din păcate, un număr oficial. Este foarte greu pentru 
o piaţă aşa mică, cum este piaţa de asigurări din România, să 
preia un volum atât de mare de poliţe, într-un timp atât de scurt. 
Din această cauză, avem acum realinierea tuturor tarifelor RCA 
la un nivel foarte mare, din partea jucătorilor rămaşi. Niciunul 
nu-şi permite „să rămână în urmă”, pentru că ar risca să atragă 
marea majoritate a poliţelor de la CITY. Şi, oricât ţi-ar plăcea să 
creşti vânzările, această creştere nu poate fi explozivă, pentru că 
resursele organizaţiei tale nu fac faţă. Vedem blocajele repetate 
ale sistemelor asigurătorilor şi simţim în fiecare zi presiunea 
clienţilor pe noi, brokerii, dar şi stresul colegilor din societăţile de 
asigurare. 

Soluţiile ar fi trebuit să fie gândite şi implementate înainte 
de falimentul CITY. Acum, sunt puţine variante.

Care considerați că ar fi soluțiile pentru problemele de pe 
segmentul RCA? Ar rezolva un asigurător de stat situația? 

În niciun caz, soluţia nu poate fi un asigurator de stat. Piaţa 
de asigurări din România a demonstrat că, în ciuda furtunilor, 
a rezistat, s-a reinventat şi a mers mai departe. Tarifele RCA au 
crescut, într-adevăr, foarte mult, dar va exista şi un recul şi se vor 
aşeza, sper eu, la un nivel sustenabil atât pentru clienţi, cât şi 
pentru asigurători.

Ce așteptări aveți de la 2022? Cum vedeți evoluția pieței?

Referitor la 2022, cred că ne aşteaptă un an... PROVOCATOR! 
Cum sună asta după doi ani de pandemie, după tot ceea ce s-a 
întâmplat în 2021? Criza energiei, criza lanţului de aprovizionare, 
criza semiconductorilor, criza preţurilor. Şi, peste toate astea, 
la noi, şi o criză politică majoră. Şi un faliment major. Cred că, 
de fapt, asta este normalitatea, ca urmare cred că vom avea un 
an OBIŞNUIT. Un an obişnuit, pentru că suntem obişnuiţi cu tot 
felul de crize şi, dacă ne putem adapta suficient de bine, putem 
performa chiar şi în aceste circumstanţe. Şi asta ne face mai buni. 
Despre evoluţie, dacă toate crizele menţionate mai devreme nu 
vor aduce şi o criză financiară majoră, piaţa de asigurări va avea o 
creştere notabilă şi în 2022.
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Dan CRISTESCU

Membru Board, GLOBASIG Broker

Cum apreciați că a fost anul 2021 pentru piața de brokeraj din 
România şi pentru compania pe care o reprezentați?

Instabilitatea a fost elementul definitoriu. Aparent, a fost 
un an bun, cu o creştere a primelor intermediate – şi nu mă refer 
doar la impactul tulburărilor din piaţa RCA. Se dovedeşte în 
continuare că brokerii de asigurări au un rol important în piaţă, 
aceştia consolidându-şi poziţia prin volumele intermediate. 
Dar dispariţia CITY Insurance ne-a dovedit că nu putem să ne 
culcăm pe o ureche, ci trebuie să fim tot timpul pregătiţi să 
facem faţă unor situaţii noi. 

GLOBASIG Broker a progresat, aşa cum o face în fiecare an, 
de multă vreme încoace. Recent, am trecut de pragul psihologic 
de 100 milioane lei prime intermediate. Am continuat să 
investim în dezvoltarea partenerilor noştri, în echipa noastră. 
Am continuat să pariem pe oameni tineri, pe oameni noi, iar 
asta ne dă multă energie.

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piață și clienți 
și care ar fi soluțiile pentru limitarea lor?

Nu îşi doreşte nimeni falimente în pieţele financiare. Ele 
aduc multă neîncredere în percepţia consumatorilor. Clienţii 
noştri, însă, trebuie să înţeleagă că acest nou faliment – şi 
încă sunt proaspete amintirile falimentelor CARPATICA şi 
ASTRA – face parte dintr-un proces lung de curăţare a pieţei 
de asigurări, de jucători care nu ţin pasul cu normele europene 
de solvabilitate şi au practici de business riscante. Tot acest 
faliment este un moment prin care consumatorii vor vedea 
în acţiune mecanismele de protecţie date de Fondul de 
Garantare a Asiguraţilor (FGA). Noi sperăm ca aceste elemente 
să compenseze mare parte din neîncredere şi din disconfortul 
creat de acest şoc. 

Pe termen scurt, clienţii noştri resimt un cost mai mare al 
unor linii de asigurare, în special RCA, iar acest lucru nu ne poate 
bucura. Noi evoluăm alături de clienţii noştri şi, dacă ei nu sunt 
mulţumiţi sau lor le sunt periclitate afacerile, aceste lucruri se 
răsfrâng şi asupra noastră.

Ce considerați că trebuie făcut în piață pentru ca industria să 
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

O abordare mai prudenţială a asigurătorilor, a segmentelor 
riscante, în special cel auto, ar fi una din direcţii. În aceeaşi 
măsură, nici excesul de prudenţă al altor asigurători nu este 
benefic, el ducând deseori la blocarea pieţei, lipsa de opţiuni 

pentru clienţi şi majorări nejustificate de prime. De asemenea, 
ar fi necesară încurajarea mai multor jucători să intre în piaţa de 
asigurări. Ajustarea fină a unor măsuri legislative din domeniu, 
prin asimilarea unor lecţii învăţate în aceşti ani, este şi ea de 
dorit.

Nu în ultimul rând, ba chiar poate cel mai important lucru, 
educaţia financiară în rândul populaţiei ar putea să schimbe 
percepţia că asigurările sunt o “taxă” şi ar face mai vizibilă 
plus-valoarea adusă de aceste produse, chiar dacă unele sunt 
obligatorii. În acest fel, clienţii noştri ar căuta calitatea mai mult 
decât preţul mic şi asta ar forţa maturizarea pieţei. Dar educaţia 
financiară este un subiect vast şi mulţi actori din această piaţă, 
inclusiv noi, avem un rol important. Iar noi, la GLOBASIG Broker, 
nu ne ferim să participăm activ în procesul de maturizare 
financiară a României.

Care considerați că ar fi soluțiile pentru problemele de pe 
segmentul RCA? Ar rezolva un asigurător de stat situația?  

Problemele de pe segmentul RCA pot fi corectate printr-o 
serie de măsuri precum cele enunţate mai sus: reglaj fin la nivel 
de legislaţie, încurajarea unor jucători noi să intre în piaţa RCA, 
abordarea cu mai multă responsabilitate a riscurilor financiare 
din partea asigurătorilor ce doresc un flux rapid de încasări, 
puţin mai mult curaj al altor asigurători.

Nu văd, însă, cum un asigurator de stat ar putea rezolva 
situaţia. În general, statul nu este un bun administrator financiar. 
Rolul statului ar trebui să se limiteze la a face un set de reguli 
cât mai simplu de înţeles şi de urmat, un set de reguli care să fie 
cât mai corect pentru toţi actorii implicaţi în această piaţă. Orice 
intervenţie a statului la nivel de stabilire de preţuri sau chiar 
intrarea într-un rol de jucător pe piaţa RCA nu poate avea efecte 
benefice pe termen lung. Dezechilibrele vor apărea rapid şi vor 
duce la probleme şi mai mari.

Ce aşteptări aveţi de la 2022? Cum vedeţi evoluţia pieţei?

Așteptarea noastră realistă este că instabilitatea se va 
reduce treptat. Sperăm să nu avem surprize neplăcute în 
contextul sanitar, sperăm ca legislaţia din domeniu să meargă 
pe un făgaş predictibil. Dacă aceste condiţii se îndeplinesc, 
asigurările ar trebui să urmeze un trend ascendent, chiar 
peste nivelul creşterii economice, deoarece România are o 
mare distanţă de parcurs pentru a se apropia, nu de media 
europeană, ci de media est-europeană. 

GLOBASIG Broker îşi urmează planurile de a fi un broker 
dinamic, orientat spre o creştere sănătoasă, atent la nevoile 
partenerilor, dar şi la creşterea permanentă a calităţii serviciilor 
oferite.
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Otilia PETRARIU

CEO, CONSULTANT AA Broker

Cum apreciați că a fost anul 2021 pentru piața de brokeraj din 
România şi pentru compania pe care o reprezentați?

A fost un an din care am avut multe de învăţat. Dacă 
primul an de pandemie a fost marcat de panică, altruism 
şi prudenţialitate, în acest an şi-au pus amprenta mai mult 
tensiunile, agresivitatea şi intransigența. Cu siguranţă, 
falimentul CITY Insurance a marcat acest an. Cu toate acestea, 
din punct de vedere al cifrelor, 2021 a fost un an bun, per total. 
Vorbim, totuşi, de o creştere procentuată a intermedierilor 
de 13,37% a valorii primelor intermediate pentru asigurări 
generale şi asigurări de viaţă faţă de aceeaşi perioadă a anului 
2020. Această creştere arată că industria de brokeraj s-a adaptat 
destul de bine la crize, iar aici mă refer la succesiunea de 
evenimente, care pot apărea în urma dispariţiei unui asigurător. 
Alte provocări pe partea legislaţiei specifice pieţei de asigurări 
sunt în derulare, dar am convingerea că şi acestea vor fi depăşite 
cu bine, în urma dialogului cu specialiştii industriei, ca de fiecare 
dată.

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piață și clienți 
și care ar fi soluțiile pentru limitarea lor?

Cum spuneam, cu privire la încetarea activităţii unui 
mare operator pe piaţa RCA, lucrurile sunt în desfăşurare. Vom 
vedea cum va reacţiona piaţa, după pronunţarea hotărârii 
judecătoreşti, însă tot ce vă pot spune este că brokerii de 
asigurări sunt alături de clienţii lor, prin îndrumare, consultanță 
şi asistență aferente activităţii noastre. Încercăm astfel să facem 
că un consumator să ia decizia cea mai bună, într-un astfel 

de moment. Limitarea unor astfel de efecte se face doar prin 
educaţia financiară acordată clienţilor. Permanent.

Ce considerați că trebuie făcut în piață pentru ca industria să 
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Sunt adepta echilibrului în toate. Nu putem face analogii 
între diferitele momente ale industriei de asigurări din trecut şi 
cel în care ne aflăm azi, însă putem învăţa din greşeli. Personal, 
cred că o corespondenţă între tarif şi calitatea serviciilor trebuie 
neapărat să existe. Istoria a arătat că nu întotdeauna un preţ mic 
reprezintă şi o garanţie extinsă la aşteptările consumatorului.

Care considerați că ar fi soluțiile pentru problemele de pe 
segmentul RCA? Ar rezolva un asigurător de stat situația?  

Se tot vehiculează de ceva ani această idee. Vom vedea 
dacă se va şi putea pune în practică. O creştere a concurenţei 
este mereu în beneficiul consumatorilor. Sunt, însă, mulţi 
factori de care trebuie ţinut cont şi aici nu mă refer neapărat 
la particularitatea segmentului RCA, ci în general.  Când toate 
studiile, analizele îţi arată că mai mulţi competitori pe această 
linie de business nu reuşesc să producă profit, înseamnă că ar 
trebui să ne uităm la cauze. Piaţa cred, însă, că are mecanismele 
necesare în a se autoregla.

Ce aşteptări aveţi de la 2022? Cum vedeţi evoluţia pieţei?

Mă aştept ca 2022 să fie un an de relansare, un nou 
start în acest domeniu. Sper că toate eforturile depuse până 
acum în ceea ce priveşte educaţia financiară şi conştientizarea 
populaţiei de necesitatea asigurărilor să înceapă să dea roade 
şi să avem un consumator mai informat şi mai familiarizat cu 
domeniul asigurărilor. Avem de recuperat încrederea clienţilor 
în industria asigurărilor, însă profesionalismul şi transparența 
stakeholderilor din acest domeniu, precum şi deschiderea noilor 
generaţii la informaţii corecte ne vor ajuta în acest sens.

Bineînţeles că vor exista mereu provocări care pot apărea, 
însă am încredere că distribuitorii de asigurări le vor depăşi, ca 
de fiecare dată.

Citeste integral pe
www.xprimm.com

First analysis of

the insurance distribution

in the CEE, in business terms
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George ZAHARESCU

Director General, PRESTIGE Insurance Broker

Cum apreciați că a fost anul 2021 pentru piața de brokeraj din 
România şi pentru compania pe care o reprezentați?

Având în vedere unicitatea anului 2020, an pandemic 
ce ne-a determinat să reanalizăm întreaga politică de vânzare 
a brokerului Prestige, în anul 2021 am reuşit să aşezăm, să 
sedimentăm toate inovaţiile şi modificările implementate, multe 
dintre ele din mers, pe parcursul anului anterior. Provocările au 
rămas în continuare cele legate de mediul online, de impactul 
pe care vânzarea în acest mediu l-a avut în rândul clienţilor, mai 
ales al celor “tradiţionalişti”, de implementarea şi optimizarea 
platformelor de ofertare şi emitere electronică. Ţinând cont de 
schimbările legislative, în sensul posibilităţii vânzării şi a altor 
produse şi servicii financiare de tip credit/leasing, am reuşit 
să ne dezvoltăm reţeaua de colaboratori prin parteneriate 
strategice importante. Avem în plan creşterea acestor 
parteneriate şi în 2022 prin inovaţie şi digitalizare, dar şi prin 
programe şi campanii atractive din punct de vedere financiar. 
Să nu uităm de falimentul companiei CITY, faliment ce a adus o 
efervescență accentuată a pieţei pe finalul anului 2021.

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piață și clienți 
și care ar fi soluțiile pentru limitarea lor?

Cuvântul potrivit cu care aş asocia falimentul companiei 
CITY Insurance este acela de efervescență. Unda falimentului 
s-a făcut simţită în piaţă parcă mai puternic decât în cazul 
falimentelor anterioare (ASTRA, CARPATICA). Având o cotă de 
piaţă semnificativă, falimentul CITY ne-a pus de multe ori în 
imposibilitatea ofertării unor anumite tipuri de poliţe la un nivel 

similar de preţ, clienţii experimentând, de cele mai multe ori, 
tarife simţitor mai mari. Nu puţine au fost situaţiile în care ne 
am luptat de a obține dreptul pentru a oferta poliţe de garanţii 
clienţilor noştri. Să nu mai vorbim de daune! Însă, împreună 
cu Autoritatea de Supraveghere, precum şi cu asociaţiile din 
care facem parte, am reuşit, din mers, să ”îndulcim” momentul 
falimentului, dar efortul depus nu a fost unul uşor.

Ce considerați că trebuie făcut în piață pentru ca industria să 
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Consider că ar trebui să analizăm cu atenţie impactul pe 
care o cotă de piaţă mare îl poate avea asupra industriei de 
asigurări, să pregătim un set concret de măsuri de prevenţie 
şi de acţiune, în cazul în care ne vom confrunta cu o situaţie 
similară, astfel încât să ne protejăm clienţii de astfel de situaţii şi, 
nu în ultimul rând, să ne protejăm business-urile proprii. O astfel 
de undă de şoc poate destabiliza serios multe afaceri construite 
cu eforturi considerabile.

Care considerați că ar fi soluțiile pentru problemele de pe 
segmentul RCA? Ar rezolva un asigurător de stat situația? 

Nu cred că un asigurător de stat ar fi o soluţie viabilă, 
nu ne putem întoarce în timp! Putem învăţa din experienţa 
trecutului, dar trebuie să privim spre viitor, să ne dezvoltăm 
prin inovaţie, să optimizăm activitatea noastră, să oferim soluţii 
rapide, practice şi profesionale. Segmentul RCA va rămâne o 
piatră grea de încercare pentru întreaga industrie. Soluţiile 
pentru problemele de pe acest segment vor putea fi depăşite 
prin cooperarea apropiată şi justă a tuturor jucătorilor de pe 
piaţă, prin adoptarea „la unison” a unui set de măsuri care să 
permită transparentă, stabilitate şi predictibilitate.

Ce așteptări aveți de la 2022? Cum vedeți evoluția pieței?

Sperăm ca, în anul 2022, să punem deoparte problemele 
legate de pandemie, de falimentul CITY, iar acea efervescență 
a pieţei de care am pomenit să se transforme într-o punte spre 
stabilitate şi predictibilitate a industriei asigurărilor, astfel încât 
să putem induce, într-un mod constructiv în rândul clienţilor 
noştri, oportunitatea şi avantajele asigurării sănătăţii, vieţii, 
bunurilor, afacerilor etc.  

Zilnic, 

          cele mai noi informații 

                                                     de asigurări

Abonează-te gratuit pe 

www.1asig.ro
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Alexandru APOSTOL

Director General, MaxyGo Broker

Cum apreciați că a fost anul 2021 pentru piața de brokeraj din 
România şi pentru compania pe care o reprezentați?

Putem spune că anul 2021 a fost un an bun, din punctul 
nostru de vedere, am muncit mult şi am adaptat procesele, 
ceea ce, cu siguranţă, nu am fi făcut cu aceeaşi intensitate 
într-un an normal. Situaţia din ultimii doi ani ne-a învăţat să 
ne reinventăm, să avem o viteză de reacţie mai bună şi să 
fim mai creativi. De altfel, s-a dovedit că brokerii au o mare 
adaptabilitate la schimbare.

Când mă uit la rezultatele din acest an, mă bucur să văd 
cum echipa MaxyGo a continuat să rămână unită, să crească, 
să se conformeze şi să colaboreze eficient. Am reuşit să facem 
faţă noilor condiţii, continuând să le oferim clienţilor servicii de 
calitate.

Provocări:

»» Cadru legislativ imprevizibil (problemă veche);

» » Dependenţa de piaţa auto şi experienţa clientului pe acest 
segment, din perspectiva administrării daunelor;

» » Găsirea soluţiilor pentru transmiterea în timp util a 
informaţiilor către forţa de vânzare şi a motivării constante a 
acesteia.

Oportunităţi: 

» » Creşterea vânzărilor asigurărilor de sănătate şi de asigurări de 
viaţă;

» » Digitalizarea şi eficientizarea operaţiunilor;

» » Accesul la informaţie al populaţiei;

» » Reglementarea mai completă şi mai specifică a vânzării on-
line.

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piață și clienți 
și care ar fi soluțiile pentru limitarea lor?

Efectele falimentului CITY au fost resimţite cel mai mult în 
piaţa de RCA şi cea a poliţelor de garanţii, astfel:

» » Scăderea numărului de oferte afişate în comparatorul RCA. 
Prin urmare, clienţii nu au mai avut informaţii despre toate 
ofertele din piaţa de asigurători;

» » Nefuncţionarea platformelor informatice ale asigurătorilor din 
ce în ce mai des şi cu timpi mari de remediere;

» » Creşterea perioadelor de mentenanță a sistemelor informatice 
de ofertare şi emitere ale asigurătorilor; 

» » Răspunsuri primite cu mari întârzieri din partea asigurătorilor 
pentru rezolvarea problemelor curente);

» » Creşterea numărului de asiguraţi cu risc ridicat şi 
intermedierea acestor poliţe fără comision (!);

» » Micşorarea agresivă a comisioanelor RCA pentru poliţele de 
asigurare cu valabilitate sub 6 luni;

» » Găsirea greoaie sau deloc a altor soluţii pentru poliţele de 
asigurare de garanţii la alţi asigurători.

Ce considerați că trebuie făcut în piață pentru ca industria să 
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Bună intenţie şi profesionalismul operatorilor din piaţa de 
asigurări. Corectitudinea activităţilor de coordonare, prevenire 
şi control al angajaţilor din autorităţile statului. Aceste controale 
să vizeze în mod special modul de constituire a rezervelor 
tehnice şi verificarea coeficienţilor de solvabilitate şi de 
lichiditate, timpii de despăgubire a dosarelor de daună etc.

Care considerați că ar fi soluțiile pentru problemele de pe 
segmentul RCA? Ar rezolva un asigurător de stat situația?

a) Modificarea Legii RCA în spiritul observațiilor făcute de către 
actorii din piaţă prin uniunile profesionale.

b) Rezolvarea problemelor dintre asigurători şi service-urile 
auto, în special privind calitatea pieselor de schimb, preţul 
acestora şi al orei de manoperă.

c) Introducerea obligatorie a clauzei de decontare directă 
(chiar dacă nu mai există CITY Insurance, ajută la modificarea /
modelarea comportamentului asiguraţilor). Prin introducerea 
acesteia, asiguratul va fi responsabilizat în alegerea 
asigurătorului și va avea mai multe opţiuni, în cazul unui 
accident, putând să se adreseze fie asigurătorului terțului 
vinovat de producerea accidentului, fie propriului asigurător 
RCA.

Asigurătorul de stat poate deopotrivă şi să existe, şi să nu 
existe. În niciun caz, nu poate crede sau spera cineva că preţurile 
RCA la asigurătorul de stat pot fi subvenţionate, pentru că ar 
încălca regulile Uniunii Europene. Altfel, un jucător în plus pe 
piaţa RCA (chiar şi de stat) care să respecte jocul concurenţial, 
practicând tarife sustenabile, este benefic în condiţiile pieţei din 
România (număr de autovehicule, dispersia riscului etc).

Ce aşteptări aveţi de la 2022? Cum vedeţi evoluţia pieţei?

Consider că şi anul 2022 va fi un an plin de noi provocări, 
iar felul în care vom reuşi să le depăşim depinde de eforturile 
depuse de fiecare dintre noi. Cred că industria asigurărilor va 
fi foarte activă şi în anul 2022, cu o evoluţie rapidă când vine 
vorba de digitalizare şi inovaţie. Viteza de tehnologizare digitală 
a proceselor de vânzare şi administrare a asigurărilor este 
factorul principal de dezvoltare a întregii industrii de asigurări, 
factor ce depinde şi de calitatea reglementărilor viitoare.

De asemenea, ne aşteptăm la o dezvoltare a asigurărilor 
de sănătate, mai ales pe partea operaţională a asiguratorilor şi a 
prestatorilor de servicii medicale, şi, bineînţeles, la o creştere a 
numărului de asiguraţi.
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Robert MIREA

Broker Network Manager, MEDIHELP 
Internaţional

Cum apreciați că a fost anul 2021 pentru piața de brokeraj din 
România şi pentru compania pe care o reprezentați?

Dacă ar fi să condensăm într-o singură expresie anul 
2021, acesta a fost anul provocărilor şi al capacităţii de adaptare 
la schimbările şi evenimentele apărute pe parcursul acestui 
an. Prelungirea perioadei pandemice şi efectele acesteia în 
activitatea tuturor jucătorilor implicaţi în această piaţă a avut 
ca rezultat o nevoie mai mare de flexibilitate din partea tuturor, 
în scopul menţinerii unui trend ascendent al indicatorilor de 
profitabilitate în contextul situaţiei economice actuale.

În ceea ce priveşte MediHelp, principala provocare 
a anului 2021 a fost începerea unei noi colaborări cu un 
important asigurător internaţional, cu ajutorul căruia vor putea 
fi îndeplinite demersurile noastre constante de a oferi soluţii 
competitive în piaţă. 

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piață și clienți 
și care ar fi soluțiile pentru limitarea lor?

Nimeni nu îşi doreşte să apară asemenea situaţii 
nefavorabile, mai ales când ne dorim cu toţii o dezvoltare 
sustenabilă a pieţei noastre de asigurări. Aceasta, în contextul în 

care piaţa de asigurări din România este dominată în continuare 

de asigurările auto, în pofida faptului că există un interes major 

şi eforturi din partea tuturor jucătorilor pentru diversificarea 

profundă a portofoliilor de asigurări deţinute, prin orientarea 

către asigurările cu mult mai profitabile (de ex. asigurările de 

sănătate etc). Efectul unui asemenea eveniment neplăcut este 

o presiune crescută asupra tuturor participanţilor existenţi 

în piaţa de asigurări din România (asigurători, intermediari 

şi clienţi). Una din principalele soluţii este o supervizare mai 

atentă şi un control mai bun din partea factorilor responsabili cu 

aceste activităţi.

Ce considerați că trebuie făcut în piață pentru ca industria să 
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Un singur lucru: prevenţia. Şi acest lucru se face, aşa cum 

am menţionat anterior, prin supervizare şi control mult mai 

atent al pieţei de asigurări şi al jucătorilor implicaţi.

Ce tipuri de asigurări au solicitat clienţii mai mult în acest an? 
Care au fost tendinţele?

A crescut interesul pentru asigurările de sănătate şi pentru 

celelalte tipuri de asigurări non-auto oferite în piaţă.

Ce aşteptări aveţi de la 2022? Cum vedeţi evoluţia pieţei?

Ne dorim să devenim un jucător din ce în ce mai 

important şi mai apropiat de nevoile şi aşteptările clienţilor 

şi partenerilor noştri. În ceea ce priveşte piaţa din România, 

considerăm că evoluţia va avea în continuare un trend 

ascendent.

în fiecare vineri cu
Andreea

RADU

Oana

RADU
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2021 a început sub auspicii incerte: 
mai mult sau mai puțin optimiste, 
majoritatea previziunilor economice se 
încheiau cu un paragraf care sublinia 
că, desigur, totul va depinde de evoluția 
ulterioară a pandemiei și de impactul 
acesteia asupra economiei. Până la 
sfârșitul anului 2020, un al doilea val 
devastator al pandemiei a forțat mai 
multe țări europene să revină la blocaje 
sau restricții care au un impact inevitabil 
asupra economiilor lor. Așteptările 
optimiste ale verii anului trecut au 
fost din nou descurajate, înlocuite cu 
conștientizarea că povestea pandemiei 
este departe de a-și fi epuizat toate 
capitolele, lăsând astfel loc altor 
episoade dificile. După ce au depășit 
destul de „ușor” primul focar al crizei 
COVID, țările din Europa Centrală și 
de Est au asistat la creșteri alarmante 
ale numărului de cazuri și decese. 
Intensitatea celui de-al doilea val a 
împins toate speranțele pentru perioada 
„de după val”. Eforturi de creștere a 
ratelor de vaccinare au fost făcute cu 
speranța că o populație mai rezistentă la 
boli va permite activităților economice 
să continue într-un stil mai apropiat de 
normalitate. Cu toate acestea, pentru 
multe țări din Europa Centrală și de Est, 
cursa de vaccinare a fost cu mult mai 
puțin reușită decât se aștepta sau se 
spera. Ca atare, toamna anului 2021 a 
arătat o creștere dramatică a statisticilor 
COVID în unele dintre țările ECE. Cu toate 
acestea, prima jumătate a anului a părut 
să ofere un răgaz de calm, încurajând 
așteptări mai optimiste și o îmbunătățire 
a perspectivelor economice.

Fără a intra în detalii specifice, 
trebuie spus că, per ansamblu, până la 

mijlocul verii, o redresare economică 
puternică era în curs de desfășurare, dar 
însoțită de o inflație în creștere cauzată, 
în primul rând, de creșterea prețurilor 
la combustibili și energie, în timp ce 
piața muncii suferă încă sub impactul 
pandemiei. Redresarea economică 
completă va avea loc, cel mai probabil, 
în prima jumătate a anului 2022, cred 
analiștii, între altele mizând pe faptul 
că atât companiile, cât și populația s-au 
adaptat deja la provocările și restricțiile 
impuse de succesivele valuri de 
pandemie.

Ce înseamnă toate acestea pentru 
piețele de asigurări din regiune? Practic, 
după cum arată rezultatele primului 
semestru al anului, rezultatul este o 
tendință generală pozitivă, în unele 
cazuri concretizată în rate de creștere a 
subcrierilor double-digit și în total PBS 
depășind valoarea de dinaintea crizei, din 
S1 2019. 

***

La nivelul celor 17 piețe de 
asigurări din Europa Centrală și de Est 
care fac obiectul celei mai recente ediții 
a XPRIMM Insurance Report CEE, SEE 
& ex-USSR, primele brute subscrise au 
atins 20,75 miliarde EUR la sfârșitul lunii 
iunie 2021, cu 8,30% mai mult față de 
anul trecut și depășind cu aproximativ 
900 EUR volumul din prima jumătate a 
anului 2019, anul anterior crizei COVID. 
Toate piețele au cunoscut o dinamică 
pozitivă, 7 dintre ele înregistrând chiar 
rate de creștere de peste 10%: Albania, 
Bulgaria, Croația, Ungaria, Kosovo, 
Macedonia de Nord și România. Doar 
Slovacia și Letonia au raportat o evoluție 
a pieței mai degrabă stagnantă, cu rate 

de creștere apropiate de zero. Asigurările 
tip property – în special, în țările care, 
anul precedent, au suferit impactul 
unor fenomene naturale cu caracter 
catastrofal – și asigurările auto, stimulate 
de creșterea numărului de înmatriculări 
auto, au constituit pricipalii factori de 
creștere în piețele cu o creștere PBS 
substanțială.

În ceea ce privește daunele plătite, 
cheltuielile asigurătorilor au scăzut față 
de prima jumătate a anului trecut cu 
aproape 5% la nivel regional, la 11,34 
miliarde EUR. La nivel individual, însă, 
piețele au înregistrat evoluții diverse. 
În timp ce Albania, Serbia și Slovacia au 
înregistrat o scădere modestă a daunelor 
plătite, au existat mai multe piețe care 
s-au confruntat cu o creștere substanțială 
a indemnizațiilor plătite clienților. În 
ambele cazuri, liniile de asigurări de 
proprietate au fost responsabile de 
tendința stabilită în evoluția cheltuielilor 
cu daunele. În timp ce în Albania nivelul 
cheltuielilor cu daunele a fost mai 
degrabă o revenire la normalitate, după 
perioada în care au fost plătite daunele 
înregistrate ca urmare a cutremurului 
din 2019, în țările din Europa Centrală, 
condițiile meteo extreme au determinat 
o creștere semnificativă atât a numărului, 
cât și a valorii totale a daunelor plătite 
pentru asigurarea proprietăților.

Polonia, Cehia, Ungaria, Slovenia 
și România au rămas primele 5 piețe din 
regiune, menținând ierarhia stabilită 
în 2020. Acestea reprezintă împreună 
aproximativ 76% din PBS la nivel 
regional, fiecare dintre ele menținând o 
pondere regională aproape neschimbată 
în comparație cu anul precedent.

ASIGURĂRILE ÎN EUROPA CENTRALĂ ȘI DE EST – S1 2021

Recuperând pierderile pandemieiDaniela GHEȚU

Editorial Director
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Asigurări de viață
PBS pentru asigurări de viață la 

nivel regional s-au cifrat la 6,35 miliarde 
EUR, în creștere cu 9,1% față de anul 
trecut, ajungând aproape de egalarea 
nivelului din semestrul 1, 2019. În același 
timp, beneficiile și indemnizațiile plătite 
pentru asigurările de viață au crescut 
cu 6,36%, până la 4,72 miliarde EUR, 
tendință care poate fi explicată, parțial, 
prin creșterea mortalității cauzate de 
pandemie. Valurile de căldură care au 
lovit unele dintre țări, în special țările 
baltice, creând probleme grave de 
sănătate și chiar decese, au constituit, 
de asemenea, un factor de creștere al 
indemnizațiilor plătite pentru asigurări 
de viață.

Estonia, Letonia și Slovacia sunt 
singurele piețe care au înregistrat o 
schimbare negativă a primelor subscrise 
pentru asigurări de viață. În grupul celor 
mai mari piețe din regiune, cele mai 
înalte rate de creștere au fost înregistrate 
în Bulgaria (30,2%), România (22,2%) 
și Ungaria (19,65%). Tendința a fost 
prezentă și în unele dintre piețele mici, 
precum Albania sau Kosovo, dar, având 
în vedere dimensiunea foarte modestă 
a acestor piețe, ratele mari de creștere 

s-au tradus, în valoare absolută, în 
sume foarte modeste, cu un impact mai 
mult decât limitat asupra evoluției de 
ansamblu.

La celălalt capăt al spectrului, 
datorită dimensiunii și ponderii sale în 
portofoliul regional, Polonia a reușit 
să aibă cea mai mare contribuție la 
creșterea regională a afacerilor cu 
asigurări de viață, deși a înregistrat „doar” 
o creștere de 7,64% GWP, sub nivelul 
mediei regionale.

Clasamentul Top 5 al piețelor 
de asigurări de viață din ECE a rămas 
neschimbat față de anul trecut, Polonia, 
Cehia, Ungaria, Slovacia și Slovenia 
reprezentând împreună aproximativ 82% 
din primele subscrise la nivel regional, 
ceea ce este în conformitate cu ierarhia 
de la sfârșitul anului 2020.

Este de remarcat faptul că, în 
ciuda volatilității economice ridicate și 
a persistenței unui mediu caracterizat 
de randamente financiare scăzute, 
popularitatea produselor Unit-Linked 
a crescut în majoritatea țărilor, în unele 
dintre ele afacerile asigurătorilor pe 
această linie înregistrând ritmuri de 
creștere spectaculoase. În timp ce 
în Bulgaria creșterea de peste două 

ori a primelor de asigurare UL poate fi 
explicată prin stadiul încă incipient de 
dezvoltare și penetrarea foarte scăzută 
a acestor produse (1,4% din portofoliul 
total de piață în S1 2020), în alte țări 
tendința ar putea fi atribuită, cel puțin 
parțial, unei preocupări tot mai mari a 
oamenilor pentru sănătate și securitate 
financiară, stimulată de provocările 
din ultimii ani. Indiferent de motive, 
PBS pentru produsele UL a crescut, per 
ansamblu, cu 12,15% față de anul trecut, 
la 1,98 miliarde EUR, reprezentând, în 
prezent, 31,26% din primele subscrise 
la nivel regional pentru asigurări de 
viață. Piața românească de specialitate 
a înregistrat una din cele mai bune 
dinamici, cu o creștere a clasei de 
produse UL de 26,6%.

Asigurări generale
PBS pentru asigurări generale au 

crescut cu 7,94% în S1 2021 față de S1 
2020, la 14,39 miliarde EUR, depășind 
valoarea PBS din S1 2019 cu peste 900 
milioane EUR. În timp ce toate cele 
17 piețe din Europa Centrală și de Est 
au înregistrat o evoluție pozitivă pe 
segmentul asigurărilor generale, cea mai 
mare contribuție (în termeni absoluți) 

CEE – Portofoliu PBS (%) CEE – Portofoliu PBS (%) 
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la creșterea de aproximativ 1 miliard 
EUR a primelor a fost asigurată de două 
piețe: Polonia (392,63 milioane EUR) și 
Cehia (214,45 milioane EUR). Per total, 
primele 5 piețe – Polonia, Cehia, Ungaria, 
România și Slovenia - au asigurat 76% 
din creșterea pieței regionale. În timp ce 
componența Top-5 a rămas neschimbată, 
ierarhia a înregistrat o inversare a 
pozițiilor ocupate de România și 
Slovenia, România ocupând locul 4 prin 
îmbunătățirea ușoară a ponderii sale pe 
piața regională, de la 7,04% la 7,12%. Cu 
toate acestea, diferența dintre cele două 
piețe este foarte mică, o nouă inversare a 
ierarhiei fiind posibilă oricând.

Daunele plătite pentru contractele 
de asigurări generale au crescut față 
de anul trecut cu 4,03%, până la 6,62 
miliarde EUR. Albania, Polonia, Serbia 
și Slovacia au înregistrat o modificare 
negativă a cheltuielilor asigurătorilor 
cu daune pe segmentul asigurărilor 
generale, în toate cazurile liniile de 
asigurări de proprietate fiind motoarele 
acestei tendințe. Același segment de 
afaceri a fost și motivul celei mai mari 
creșteri a daunelor plătite pe piața cehă.

PBS pentru asigurări de proprietate 
au totalizat 2,99 miliarde EUR la nivel 
regional, în creștere cu 10,18% față 
de anul trecut. 9 din cele 17 piețe din 
ECE au înregistrat rate de creștere de 
două cifre pentru primele de asigurări 
de proprietate, dar chiar și la rate mai 
modeste, tendința a fost pozitivă peste 
tot. În cele mai multe cazuri, creșterea 
este atribuită creșterii gradului de 
conștientizare față de amenințarea 
riscurilor naturale în contextul creșterii 
frecvenței și severității fenomenelor 
meteorologice extreme și recentei 

experiențe a cutremurelor care au lovit 
Croația, dar au avut un impact și asupra 
țărilor vecine.

Polonia, Republica Cehă, Ungaria, 
Slovenia, Republica Slovacă sunt primele 
5 piețe de asigurări de proprietate din 
regiune, toate aparținând grupului mic 
de țări în care penetrarea asigurărilor de 
proprietate este semnificativ mai mare 
decât în   restul ECE. Împreună, primele 5 
piețe reprezintă aproximativ 75% din PBS 
regional. La circa 0.6 puncte procentuale 
în urma Slovaciei, în termenii cotei de 
piață regională, România este a șasea 
piață de asigurări tip property din 
regiune, ocupând o poziție net inferioară 
celei la care ar fi fost îndreptățită 
potrivit dimensiunilor patrimoniului său 
asigurabil, dacă gradul de cuprindere în 
asigurare ar fi avut valori similare celor 
întâlnite în piețele Top-5.

Daunele plătite au ajuns la 1,06 
miliarde EUR în primul semestru al 
2021, cu 6,85% în creștere față de 
anul trecut. Șase piețe au înregistrat o 
scădere a cheltuielilor cu daunele, dar, 
în cele mai multe cazuri, a fost vorba 

mai mult despre revenirea la un nivel 
„normal” după ani în care asigurătorii 
au plătit daune mai mari din cauza 
diferitelor evenimente naturale. Cea mai 
semnificativă creștere a fost înregistrată 
de piața cehă, afectată semnificativ de 
mai multe episoade severe de grindină 
în iarnă, în timp ce, până la finalul anului, 
este de așteptat ca aceste cifre să crească 
mult mai mult în condițiile în care cele 
mai grave dezastre naturale - cum ar fi 
tornada devastatoare care a lovit Moravia 
de Sud -, au avut loc chiar înainte de 
sfârșitul primei jumătăți a anului. Ca 

atare, amploarea totală a pierderilor 
asigurate va fi vizibilă doar la sfârșitul 
anului, odată ce procesul de despăgubire 
se va apropia de final. De fapt, acesta 
este un scenariu care va afecta mai 
multe piețe din Europa Centrală și de Est, 
deoarece ultimele luni de vară au adus 
câteva furtuni puternice, incendii de 
pădure etc.

Asigurarile auto au ramas, fără 
îndoială, un trend-setter pentru afacerile 
cu asigurări din regiune. PBS pentru 
asigurările auto s-au ridicat la 7,45 
miliarde EUR, în creștere cu aproximativ 
6% față de anul trecut. Din total, PBS 
pentru asigurările CASCO au totalizat 
2,92 miliarde EUR, în creștere cu 8,6% 
față de anul trecut, în timp ce PBS pentru 
RCA au crescut cu 4,8% față de anul 
anterior, la 4,53 miliarde EUR. Cu excepția 
piețelor baltice și a Sloveniei, care au 
înregistrat tendințe negative pe clasa 
RCA, toate piețele au înregistrat ritmuri 
de creștere pozitive pentru ambele linii.

Polonia, Cehia și România sunt 
primele 3 piețe de asigurări auto din 
regiune atât pentru asigurarea CASCO, 

cât și pentru asigurarea RCA. În timp 
ce locurile 4 și 5 aparțin Slovaciei și 
Sloveniei pentru CASCO, clasamentul 
RCA Top-5 este completat de Ungaria și 
Bulgaria. Pentru ambele linii, piața Top-5 
asigură aproximativ 75% din totalul PBS.

Unul dintre motoarele pentru 
creșterea PBS în asigurările auto a 
fost creșterea vânzărilor de mașini 
în comparație cu anul precedent. 
Potrivit statisticilor ACEA (Asociația 
Producătorilor Europeni de Automobile), 
în statele membre UE din regiunea ECE, 
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numărul înmatriculărilor de autoturisme 
noi a crescut de la an, la an cu 22,5%, 
la peste 621 mii de unități. Deși cifrele 
sunt încă sub nivelul Iunie 2019 (756 
mii unități), creșterea este vizibilă și 
de ea au beneficiat și asigurările auto. 
România este singura țară UE din Europa 
Centrală și de Est în care înmatriculările 
de autoturisme noi au scăzut față de anul 
trecut cu aproape 5%. Același lucru este 
valabil și pentru vehiculele comerciale 
noi pentru care înmatriculările au crescut 
în S1 2021 cu 48,8% față de anul trecut, 
la peste 131 mii unități, dar nu au revenit 
la nivelul de dinainte de criză, de 140,4 
mii unități. Mai mult, în multe țări din 
ECE, vânzările de mașini second-hand au 
crescut într-un ritm ridicat, multe dintre 
ele fiind importate din Europa de Vest și 
înmatriculate local pentru prima dată.

Un factor de efect contrar asupra 
volumului PBS a fost scăderea primelor 
medii de asigurare, în special pentru 
linia de asigurări RCA. De exemplu, în 
Polonia, prima medie pentru asigurarea 

obligatorie RCA a fost de 488 PLN, în 
prima jumătate a anului 2021, mai puțin 
cu 1,2% față de anul trecut.

Scăderea primelor medii nu ar fi 
o problemă în sine dacă valorile medii 
ale daunelor nu ar crește în același timp, 
accentuând unele dezechilibre cronice 
pe piețele de specialitate. Rămânând la 
exemplul polonez, pierderea medie a 
crescut la 8.337 PLN, care este cu 8,1% 
mai mult decât acum un an. De altfel, 
pentru linia RCA, chiar dacă primele 
medii au crescut față de anul trecut, 
cheltuielile cu daunele au crescut într-un 
ritm mai mare - de exemplu, în România, 
unde prima medie RCA a crescut cu 3% 
față de anul trecut, în timp ce valoarea 
daunei medii a crescut cu 6%. Ca atare, 
la nivel regional, daunele plătite pentru 
linia de asigurări RCA au crescut cu 
6,65%, la aproape 2,5 miliarde EUR. Pe 
segmentul CASCO, daunele plătite au 
crescut într-un ritm mai scăzut, cu 4,34% 
față de anul trecut, ajungând la 1,67 
miliarde EUR.

Asigurările auto capătă și noi 
aspecte, în concordanță cu schimbarea 
obiceiurilor de mobilitate și extinderea 
categoriei de mașini electrice/hibride. În 
timp ce statutul noilor scutere electrice 
nu este încă determinat în multe dintre 
țările ECE, utilizarea vehiculelor electrice 
se extinde rapid, necesitând o subscriere 
adaptată. Conectivitatea sporită a 
mașinilor schimbă, de asemenea, 
peisajul asigurărilor auto, permițând 
asigurătorilor să ofere produse mai 
personalizate și soluții Usage-Based. 
Există deja multe exemple în întreaga 
regiune de utilizare a celor mai noi 
tehnologii pentru inovarea ofertei 
de asigurări auto. Un bun exemplu 
poate fi LaqoPrevent, primul program 
telematics din Croația care folosește 
tehnologii avansate pentru a promova 
și a recompensa conducerea prudentă, 
lansat de principalul asigurător de pe 
piața croată, Croația Osiguranje, în 
cooperare cu un bine-cunoscut furnizor 
croat de soluții digitale, Amodo.
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Interviu

Mona CUCU 
Director General, FGA
Fondul de Garantare a Asiguraților

PRIMM: Ce a însemnat anul 2021 
pentru activitatea FGA?

Mona CUCU: Anul 2021 a venit cu 
provocări majore pentru FGA. În mod 
clar, activitatea FGA a fost marcată 
de situația societății CITY Insurance. 
Numirea ca administrator temporar al 
societății și, apoi, intrarea în insolvență, 
ambele prin decizii ale ASF, au pus la 
încercare capacitatea FGA-ului de a 
acționa și reacționa, atât în condiții 
de stres, cât și din punctul de vedere 
al organizării și desfășurării activității. 
Modificările legislative aduse prin OUG 
102/2021 sunt un alt punct de referință 
pentru anul curent. S-a modificat 
plafonul de garantare, s-a modificat 
tipul de garantare, de la ”creditor de 
asigurare”, la ”creanță de asigurare”. 
Nu în ultimul rând, FGA a fost numit 
administrator interimar al CITY Insurance. 
Vorbim de cea mai mare societate 
după numărul asiguraților și un posibil 
faliment cu impact puternic în piața de 
asigurări. Pentru toate aceste situații, 
FGA a căutat și caută soluții care să vină 
în întâmpinarea nevoilor creditorilor de 
asigurare ai societății.

PRIMM: Ce strategie are FGA pentru 
a gestiona cât mai bine activitatea și 
solicitările păgubiților în condițiile 
falimentului CITY Insurance?

M.C.: FGA a luat măsuri imediate, de 
la momentul ridicării autorizației de 
funcționare a societății CITY Insurance. A 
fost redimensionată schema de personal 
prin suplimentarea cu un număr de peste 
100 de posturi, pe perioadă determinată. 
Vorbim, în primul rând, de inspectori 
constatatori, operatori date, call-center, 
lichidatori dosare daună, consilieri 
juridici etc. Totul, pentru a putea 
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gestiona, într-un timp cât mai redus, 
afluxul mare de petenți care s-a îndreptat 
către FGA, pentru transmiterea de cereri 
de plată, deschidere sau instrumentare 
dosare de daună, denunțare polițe 
de asigurare, după ridicarea licenței 
asigurătorului. Activitatea generată de 
intrarea în insolvență a unui asigurător 
este una extrem de ridicată, cu atât mai 
mult când discutăm de o societate care 
avea o cotă de piață atât de ridicată pe 
sectorul RCA.

De asemenea, am încercat 
să îmbunătățim fluxul de lucru, de 
procesare, înregistrare și analiză a 
documentelor primite, astfel încât, în 
limita posibilităților, să nu existe ”timpi 
morți” în instrumentarea cererilor 
primite. Avem experiența falimentelor 
trecute, echipa de bază este aproximativ 
aceeași și încercăm să îi familiarizăm cât 
mai repede cu activitatea noastră pe noii 
colegi.

Analizăm atent evoluția situației 
în ceea ce privește numărul cererilor de 
plată primite, cât și evoluția pieței de 
asigurări, din perspectiva veniturilor FGA, 
astfel încât să fim permanent pregătiți 
pentru a asigura disponibilul necesar 
onorării tuturor solicitărilor primite din 
partea creditorilor de asigurări, utilizând 
în acest sens mijloacele prevăzute în 
legislația în vigoare.

Un rol important în activitatea 
noastră îl are și comunicarea cu 
creditorii de asigurare. Comunicăm 
atât prin informările postate pe site sau 
comunicatele de presă remise mass-
media, dar și pe e-mail, rețele sociale sau 
telefonic - prin call center.

PRIMM: Care sunt cele mai grele și 
mai neașteptate decizii pe care FGA 
a trebuit să le ia încă de la preluarea 
conducerii CITY, în iunie, și până 
acum?

M.C.: Poate cel mai dificil moment de 
până acum a fost acela în care Fondul, 
în calitate de administrator temporar al 

societății CITY, a constatat faptul că, la 
termenul limită, societatea nu întrunea 
condițiile de continuare a activității. 
Comunicarea acestui aspect către 
autoritate, urmată de decizia autorității 
de retragere a autorizației, a fost un 
moment greu atât pentru FGA, cât și 
pentru întreaga piață de asigurări.

Deciziile pe care FGA a trebuit 
să le ia în această perioadă nu au 
fost nici neașteptate, nici grele, 
dat fiind faptul că FGA a beneficiat 
de experiență în acest sens din 
gestionarea falimentelor anterioare (în 
principal, ASTRA și CARPATICA), în care 
spunem noi că Fondul a reușit să-și 
demonstreze utilitatea și să contribuie 
la păstrarea încrederii în piața de 
asigurări. Provocarea în ceea ce privește 
impactul falimentului CITY asupra FGA 
o reprezintă volumul semnificativ de 
dosare, respectiv polițe de asigurare 
preluate de la CITY, precum și 
modificarea legislativă privind începerea 
plăților la două luni de la publicarea 
deciziei de retragere a autorizației.

Astfel, cele mai dificile decizii au 
vizat organizarea activității în două 
luni, constând, pe lângă continuarea 
administrării interimare a societății CITY, 
în preluarea evidențelor, angajarea 
a peste 100 de salariați, adaptarea 
fluxurilor, astfel încât plățile să poată 
începe în termenul legal. Prin efortul 
întregii echipe, am reușit.

PRIMM: În ce stadiu vă aflați cu 
preluarea tuturor dosarelor și 
evidențelor CITY? Cum a fost această 
procedură comparativ cu falimentele 
anterioare?

M.C.: Preluarea evidențelor de la 
societatea CITY a fost finalizată în 
termenul legal, de 30 de zile de la 
retragerea autorizației. Comparativ cu 
celelalte falimente, procesul de predare-
primire se poate defini ca normal, 

îngreunat însă de volumul semnificativ 
de date preluate. Au fost preluate în 
format electronic cca. 190.000 de dosare 
și cca. 3.300.000 polițe de asigurare, un 
număr de 21.000 dosare de daună au fost 
preluate și în format letric.

PRIMM: Plafonul de garantare a 
crescut la 500.000 lei per contract 
de asigurare, dar ce soluții au la 
îndemână păgubiții în cazul în care 
pagubele depășesc această valoare?

M.C.: În situația în care suma solicitată 
depășește plafonul de garantare, 
pentru diferența de sumă creditorii de 
asigurări pot solicita înscrierea la masa 
credală, în cadrul procedurii falimentului 
asigurătorului. Potrivit art. 17 din Legea 
nr. 213/2015, ”Creditorul de asigurări 
poate urma separat şi procedura de 
faliment a asigurătorului prevăzută de 
Legea nr. 85/2014, în vederea recuperării 
creanței sale din activele asigurătorului 
aflat în faliment, inclusiv pentru suma 
cuvenită care depășește plafonul de 
garantare prevăzut la art. 15 alin. (2).”

Pentru obținerea de despăgubiri 
de către creditorii de asigurări (categorie 
definită expres de dispozițiile art. 4 
alin. 1 lit. b din Legea nr. 213/2015, și 
anume: persoana asigurată, beneficiarul 
asigurării, terța persoană păgubită 
- în cazul RCA, inclusiv asigurătorul 
îndreptățit în baza legii să recupereze 
sumele plătite de la asigurătorul în 
insolvență ), legea prevede, pe de o 
parte, procedura administrativă specială 
reglementată de Legea 213/2015, pe 
de altă parte, procedura de faliment 
a asigurătorului prevăzută de Legea 
85/2014, aceasta din urmă fiind calea de 
urmat în situația în care suma solicitată 
depășește plafonul de garantare 
prevăzut de Legea 213/2015.

Legea nr. 213/2015, care prin 
art. 2 instituie garantarea plății 
despăgubirilor rezultate din contracte 
de asigurare încheiate în condițiile legii, 
cu respectarea unui plafon de garantare, 

FGA va dispune de fonduri 
suficiente pentru plata 
tuturor creanțelor și 
depune toate eforturile 
pentru soluționarea 
cererilor primite într-un 
termen rezonabil.

Au fost preluate în format 
electronic cca. 190.000 de 
dosare și cca. 3.300.000 
polițe de asigurare, un 
număr de 21.000 dosare 
de daună au fost preluate 
și în format letric.

A fost redimensionată 
schema de personal 
prin suplimentarea cu 
un număr de peste 100 
de posturi, pe perioadă 
determinată.
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lasă la aprecierea creditorului de 
asigurări dacă va solicita despăgubirea 
numai de la Fond sau și de la asigurătorul 
aflat în faliment, ori va urma doar 
procedura de faliment a asigurătorului 
prevăzută de Legea 85/2014, așa cum 
rezultă din prevederile art. 17 din Legea 
nr. 213/2015.

PRIMM: Care sunt pașii pe care 
păgubiții CITY trebuie să îi facă pentru 
a fi despăgubiți de FGA?

M.C.: În cazul în care nu există un dosar 
deschis de SAR CITY Insurance S.A sau 
evenimentul a avut loc ulterior retragerii 
autorizaţiei de funcţionare a Societăţii 
de Asigurare Reasigurare CITY Insurance 
S.A, adică ulterior datei de 20 septembrie 
2021, este necesară depunerea unei 
cereri de deschidere dosar (Anexa 7) la 
F.G.A.

Ulterior deschiderii unui dosar de 
daună de către FGA sau pentru dosarele 
deschise deja de societatea SAR CITY 
Insurance SRL, este necesară depunerea 
unei cereri de plată (Anexa 10) privind 
acordarea despăgubirilor/indemnizațiilor 
conform art.14 din Legea 213/2015 
modificată prin OUG 102/2021 publicată 
în Monitorul Oficial al României în data 
de 27 septembrie 2021.

PRIMM: În cazul daunelor pentru 
vătămări corporale, care este 
procedura și limita de despăgubire?

M.C.:  Legea 213/2015 modificată 
și completată de OUG 102/2021 nu 
prevede o procedură administrativă 
distinctă pentru cererile privind 
despăgubiri pentru vătămări corporale. 
Informații referitoare la demersurile 
necesare pentru obținerea de la Fond a 
sumelor cuvenite creditorilor de asigurări 

sunt publicate pe site-ul Fondului - www.
fgaromania.ro.

Conform dispozițiilor art. 13 alin. (31) din 
Legea 213/2015 (modificare adusă prin 
OUG 102/2021), stabilirea despăgubirii 
reprezentând daune morale, în caz 
de vătămare a integrității corporale 
sau a sănătății ori de deces, rezultate 
în urma unui accident de vehicule, 
se face cu respectarea principiului 
echității, prin raportare la consecințele 
negative suferite în plan fizic și psihic, 
ținându-se cont de criterii obiective și 
rezonabile. Despăgubirile reprezentând 
daune materiale sunt acordate potrivit 
înscrisurilor doveditoare atașate cererii 
de plată.

Limita de despăgubire este de 
500.000 lei pe creanță de asigurare, 
conform art. 4 din lege, desigur, în limita 
prevăzută în polița de asigurare.

PRIMM: La cât estimați plățile după 
falimentul CITY? Va avea FGA fonduri 
suficiente? 

M.C.: Este dificil de apreciat la acest 
moment, un aspect cu impact în acest 
sens fiind și data deschiderii procedurii 
de faliment, în funcție de care se 
stabilește momentul până la care polițele 
rămân în vigoare și FGA deschide dosare.

O estimare se poate face, însă, 
privind istoricul FGA, prin comparație cu 
situația dosarelor de daună și a polițelor 
preluate în falimentele anterioare. Astfel, 
în cazul societăților ASTRA și CARPATICA 
au fost preluate cca. 86.000 dosare 
daună și au fost deschise de FGA 58.000 
de dosare, până la data de 31.10.2021. 
Pentru aceste două societăți, Fondul a 
achitat despăgubiri în sumă de cca. 970 
milioane de lei până la sfârșitul lunii 
octombrie 2021, începând cu aprilie 
2016, deci în 5 ani și jumătate.

Fondul avea un disponibil în 
sumă de 628,87 milioane de lei la data 
de 31.10.2021 și, cu siguranță, va avea 
fonduri suficiente pentru plata tuturor 
creanțelor ce se cuvin creditorilor de 
asigurare, având în vedere tocmai 
prevederile legale în baza cărora Fondul 
își desfășoară activitatea. În cazul în 
care disponibilităţile Fondului nu sunt 
suficiente pentru acoperirea cuantumului 
sumelor cuvenite creditorilor de 
asigurări, creanţele acestora vor fi 
onorate pe măsura alimentării Fondului 
cu resursele financiare prevăzute de lege.

Fondul efectuează permanent 
anumite analize de impact cu privire 
la necesarul de lichiditate și, în funcție 

de rezultat, va propune suplimentarea 
resurselor, astfel încât să se asigure de 
existența permanentă a disponibilului 
necesar efectuării plăților.

PRIMM: FGA achită și sumele primelor 
în cazul polițelor denunțate. Până 
în prezent, ce tipuri de polițe au fost 
denunțate cel mai des?

M.C.: Până la această dată, au fost 
depuse cereri de restituire primă pentru 
polițe RCA în proporție de aproximativ 
90% și diferența de 10% pentru alte 
tipuri de polițe.

PRIMM: Cu ce provocări vă confruntați 
în prezent?

M.C.: Provocările din prezent sunt 
generate de volumul semnificativ de 
cereri de plată și deschidere dosar 
primite într-un timp foarte scurt. Deși 
structura a fost redimensionată într-un 
ritm foarte rapid, se fac eforturi pentru 
integrarea noilor colegi în structura 
Fondului și adaptarea la fluxurile de 
lucru specifice FGA în vederea gestionării 
acestui volum de mare activitate ce 
privește preluarea și înregistrarea 
cererilor de plată și de deschidere 
dosar, deschiderea dosarelor de daună 
și îndrumarea petenților. Începerea 
procesului de plată a cererilor în numai 
două luni pune, de asemenea, o presiune 
mare asupra activității desfășurate.

PRIMM: Ce le transmiteți clienților și 
păgubiților CITY Insurance pentru a 
trece cu bine de perioada aceasta?

M.C.: Dorim să le transmitem clienților/ 
păgubiților CITY Insurance să aibă 
încredere și răbdare. FGA este una 
dintre puținele scheme de garantare 
existente în statele europene și a dovedit 
până acum că poate îndeplini acest rol, 
reușind să gestioneze în bune condiții 
falimentele anterioare.

FGA va dispune de fonduri suficiente 
pentru plata tuturor creanțelor 
și depune toate eforturile pentru 
soluționarea cererilor primite într-un 
termen rezonabil, înțelegând pe deplin 
implicațiile acestui faliment asupra 
creditorilor de asigurare, precum și 
importanța rolului pe care îl are în 
menținerea încrederii în sistemul de 
asigurări din România.

Andreea RADU

Am încercat să 
îmbunătățim fluxul de 
lucru, de procesare, 
înregistrare și analiză a 
documentelor primite, 
astfel încât, în limita 
posibilităților, să nu 
existe ”timpi morți” în 
instrumentarea cererilor 
primite.
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PRIMM: Asirom celebrează 30 de ani de activitate pe piața 
asigurărilor din România. Cum vedeți parcursul companiei 
în acest timp și care au fost momentele care au marcat 
istoria societății?

Cristian IONESCU, Preşedinte al Directoratului:

Asirom este un reper pentru piaţa asigurărilor din 
România din ultimele trei decenii. 

Prima companie "născută" în perioada post-comunistă, 
Asirom a fost – în anii de început ai tranziţiei către piaţa liberă 
– formator de piaţă şi formator de specialişti în domeniul 
asigurărilor. Pentru mine însumi, Asirom a fost prima experienţă 
în domeniul asigurărilor, punctul de plecare în cariera mea.

Asirom a avut, de-a lungul existenţei sale, o evoluţie 
complexă. Iniţial, societate de stat, moştenitoare a business-
ului intern de asigurări al ADAS, a deţinut - la începutul anilor 
'90 - monopolul pe cele mai importante clase de asigurări de 
la acea vreme, care, de altfel, erau obligatorii: RCA şi locuinţe. A 
avut parte de o privatizare destul de controversată, rămânând, 
în prima fază, sub tutela capitalului românesc, privat. Ulterior, 
a devenit membru al celui mai important jucător strategic al 
regiunii Central şi Est-Europene - Vienna Insurance Group.

A fost, aşadar, un drum sinuos, deloc favorabil unei 
dezvoltări coerente. Şi, totuşi, pe tot parcursul existenţei sale, 
Asirom a reuşit să rămână un jucător relevant al sectorului 
asigurărilor din România, menţinându-se, în permanenţă, în 
topul celor mai mari şi importante companii din domeniu.

Octavian BAZON, Vice Președinte al Directoratului:

Asirom a reuşit să parcurgă, timp de 30 de ani, toate 
etapele prin care industria asigurărilor din România a fost 
nevoită se treacă pentru a ajunge la maturitate. Trecerea de 
la asigurările obligatorii auto emise prin efectul legii aplicate 
până în anul 1996, la formula europeană pentru asigurările 
de tip RCA, integrarea în puternicul grup VIG, care deţine 50 
de societăţi de asigurare, dar şi noua stategie de digitalizare 
şi simplificare a relaţiilor cu clienţii şi partenerii din ultimii ani 
sunt acele momente semnificative care au marcat, cu siguranţă, 
Asirom.

PRIMM: Ce înseamnă pentru dumneavoastră noul Asirom?

Cristian IONESCU, Preşedinte al Directoratului:

Pentru Asirom, ultimii 3-4 ani au consemnat un amplu 
proces de redefinire, repoziționare și rebranding.

Cu o nouă strategie și viziune de business, noul Asirom 
este o companie modernă. Ne-am propus să devenim un 
partener de încredere, ce oferă siguranţă, precum şi simplitate 

în toate punctele de interacţiune. De aceea, simplu şi sigur sunt 
atributele pe care le dorim asociate noului Asirom. 

Experiența ne-a ajutat să înțelegem cât de important 
este să ținem pasul cu timpurile, cu nevoile şi cu aşteptările 
românilor.

Am pus accent pe digitalizare, am îmbunătățit resursele 
pe care clienții le au la dispoziție online pentru consultanță, 
achiziționarea și gestionarea produselor de asigurări, am 
modernizat rețeaua de agenții fizice și am accelerat folosirea 
Inteligenței Artificiale în cadrul programelor noastre de 
dezvoltare.

Georgiana POPESCU, Membru Directorat responsabil 
Subscriere:

Noul Asirom este o inspiraţie pentru fiecare dintre noi. 

Ne cunoaştem foarte bine rădăcinile, ne bazăm pe 
soliditatea valorilor trecutului şi ne adaptăm erei tehnologice, 
pe care o trăim astfel încât să răspundem cu flexibilitate 
dinamicii lumii noi care ne înconjoară.

Clienţii şi partenerii noştri de business se află în centrul 
tuturor proiectelor de optimizare şi inovaţie pe care le aducem 
în piaţa locală.

PRIMM: Ce obiective aveţi pentru anii ce vor urma?

Cristian IONESCU, Preşedinte al Directoratului:

Asirom are trei obiective strategice principale, pe termen 
mediu şi lung: 

»» dezvoltarea unui portofoliu sustenabil, în cadrul căruia 
asigurările facultative să fie predominante;

»» crearea cadrului propice pentru consolidarea afacerilor 
profitabile pe termen lung;

»» transformarea continuă în direcţia modernităţii, furnizarea de 
servicii superioare şi îmbunătăţirea reputaţiei.

Bogdan ZAMFIRESCU, Membru Directorat responsabil 
Vânzări: 

Dorim să continuăm diversificarea portofoliului de 
produse şi servicii, aducând partea de inovaţie şi tehnologie în 
folosul clienţilor şi partenerilor.

În acelaşi timp, am investit multe resurse pentru a creşte 
nivelul de pregătire şi satisfacţie al propriei echipe de vânzări, 
lucru care ne-a permis să avem o dezvoltare constantă a reţelei 
proprii de agenţi şi a rezultatelor în această zonă. Am făcut 
primii paşi spre dezvoltarea unui canal de vânzare 100% online, 
iar în 2022 sper să ducem acest proces la un alt nivel.

Interviu aniversar cu 
Board-ul ASIROM VIG
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Wolfgang HAJEK, Membru Direcorat CFO: 

Vom continua dezvoltarea business-ului mizând pe 
creștere profitabilă și ne propunem, desigur, să rămânem lideri 
în ceea ce priveşte inovaţia în industria asigurărilor din România.

PRIMM: Cum vedeţi viitorul companiei şi al pieţei locale de 
asigurări în următorii 10 ani? 

Cristian IONESCU, Preşedinte al Directoratului:

Trăim, actualmente, vremuri suficient de dificile, cu un 
grad mare de impredictibilitate, care ne fac să fim cel puţin 
precauţi în legătură cu ceea ce ne-ar putea aduce viitorul.

Principial vorbind, industria locală de asigurări pare a se 
îndrepta în direcţia consolidării şi a depăşirii statutului de piaţă 
în tranziţie. Nu putem decât spera că vor exista cât mai puţine 
derapaje, politicile şi strategia Asirom susţinând această direcţie.

Pentru Asirom, viitorul înseamnă câştigarea încrederii 
publicului din România, indiferent de generaţie; înseamnă 
modernizare care să susţină transparență şi siguranţă pentru 
toţi clienţii şi partenerii companiei; înseamnă digitalizare nu 
doar de dragul digitalizării, cu orice preţ, ci doar pentru a fi 
eficienţi în privinţa operaţiunilor interne, dar şi uşor abordabili 
pentru toţi cei cu care interacţionăm.

În mod cert, Asirom va rămâne în topul celor mai 
importante companii de asigurări din România.

Georgiana POPESCU, Membru Directorat responsabil 
Subscriere:

Piaţa românească de asigurări va intra într-o nouă etapă 
de maturizare, dată de progresul tehnologic şi schimbarea 
preferinţelor de consum ale generaţiilor viitoare.

Deja ştim impactul dat de Millennials pentru produsele 
financiare şi ce aşteaptă Generaţia Z de la noi.

Asirom vrea să fie parte din această schimbare şi adaptare 
la o dinamică crescută a cerinţelor clienţilor şi partenerilor 
noştri.

Simplu şi Sigur prin excelentă de business va fi ceea ce ne 
va caracteriza şi pe viitor!

Wolfgang HAJEK, Membru Direcorat CFO: 

Asirom va oferi în continuare servicii şi produse 
inovatoare, simple și sigure pentru clienţii săi, fiind un partener 
de încredere pentru a proteja tot ceea ce contează.

Octavian BAZON, Vice Preşedinte al Directoratului:

Dacă cei 30 de ani pentru Asirom şi pentru piaţa locală 
au ajutat la maturizare, pot spune că văd viitorul în direcţia 
diversificării. Înţelegerea avantajelor oferite de asigurări este, 
cu siguranţă, elementul care va permite, în următorii ani, o mult 
mai bună cuprindere în asigurare pentru asigurările facultative.

Bogdan ZAMFIRESCU, Membru Directorat responsabil 
Vânzări:

Cred că viitorul înseamnă simplitate, transparență şi 
siguranţă. Cu toţii punem mult mai mult accent pe calitatea 
serviciilor primite, dorim să fim cât mai bine informaţi, însă într-
un timp scurt. 

Există mult spaţiu pentru inovarea produselor care să 
preia riscurile viitoare, generate de evoluţia tehnologică şi 
schimbările în viaţa economică pe care le putem observa deja 
şi care au fost mult accentuate în perioada COVID. Vom avea, cu 
siguranţă, clienţi care vor prefera interacţiunea 100% digitală, 
dar, în aceeaşi măsură, se va pune preţ pe valoarea adăugată 
pe care experienţa şi expertiza oamenilor de vânzări pot să le 
aducă pentru un client.

Andreea RADU

Cristian IONESCU 
Preşedinte al 
Directoratului

Georgiana POPESCU
Membru Directorat 
responsabil Subscriere

Wolfgang HAJEK 
Membru Direcorat 
CFO

Octavian BAZON 
Vice Preşedinte 
al Directoratului

Bogdan ZAMFIRESCU 
Membru Directorat 
responsabil Vânzări
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Marian SIMINICĂ
Director Executiv 
ISF - Institutul de Studii Financiare

PRIMM: Cum apreciați că a decurs 
în 2021 pregătirea profesională a 
oamenilor din industria asigurărilor?

Marian SIMINICĂ: În 2021 s-a 
remarcat o intensificare a procesului 
de conformare a entităților înregistrate 
pe piața asigurărilor în ceea ce 
privește pregătirea profesională 
inițială și continuă. Cadrul procedural 
creat prin Norma ASF nr. 20/2018 a 
generat premisele unei uniformizări a 

proceselor de instruire a personalului 
sau a colaboratorilor care prestează 
activități de distribuție de asigurări. 
2021 a fost anul de actualizare a acestui 
cadru - în august fiind  publicată Norma 
A.S.F. nr. 23/2021 privind pregătirea 
profesională a distribuitorilor în asigurări 
și/sau reasigurări care a adus o serie de 
elemente noi, menite să îmbunătățească 
procesul de formare. Aceeași tendință 
de conformare s-a văzut și în ceea ce 

privește personalul implicat în procesul 
constatare daune auto și conciliere în 
domeniul financiar nebancar. Premisele 
sunt de menținere a ritmului curent de 
creștere a nivelului de profesionalizare a 
personalului din domeniul asigurărilor, 
atât prin creșterea calității programelor 
de formare continua cât și prin 
diversificarea acestora.

 PRIMM: Cum a decurs activitatea 
Institutului de Studii Financiare în acest 
an?

M.S.: În anul 2021, activitatea ISF 
s-a concentrat pe cei doi piloni principali 
definiți de strategia aprobată pentru 
următoarea perioadă, pe de o parte 
certificare și evaluare, iar pe de altă 
parte educația financiară și cercetarea 
științifică, alocând desigur în continuare 
resurse pentru dezvoltarea de programe 
de formare profesională.

Tematicile de interes din acest 
an s-au concentrat pe subiecte de 
actualitate juridică, tehnică pentru 
personalul implicat în asigurări cu 
obligație de formare profesională 
continuă - evaluatori de daune auto, 
distribuitori, conciliatori. Pe parcursul 

În anul 2021, activitatea ISF 
s-a concentrat pe cei doi 
piloni principali definiți de 
strategia aprobată pentru 
următoarea perioadă, pe 
de o parte certificare și 
evaluare, iar pe de altă 
parte educația financiară și 
cercetarea științifică.
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anului au fost organizate 49 de sesiuni 
de formare, la care s-a adăugat și o nouă 
ediție a Școlii de Asigurări organizată la 
sală în luna septembrie, sesiuni care au 
adus circa 1000 de persoane la cursurile 
oferite de ISF. De asemenea, în luna iunie 
am organizat prima ediție a Școlii de 
Capital, eveniment în cadrul căruia au 
participat circa 30 de specialiști activi în 
domeniu, care au beneficiat de două zile 
de sesiuni de instruire online, în scopul 
conformării la cerințele de formare 
profesională continuă pentru curs. 
Tematicile incluse în cadrul programului 
au fost: “Relația cu Investitorii, de la 
teorie la practică”, „Introducere în 
Finanțe Comportamentale. Investitori” 
și „Tranzacționarea instrumentelor 
financiare”. În cadrul acestor sesiuni 
de instruire au fost atinse subiecte de 
interes pentru piață, fiind susținute, 
atât de profesioniști din domeniu, cât 
și de reprezentanți ai Autorității de 
Supraveghere Financiară.

ISF a dezvoltat multiple proiecte de 
educație financiară în rândul studenților 
și a cadrelor didactice preuniversitare. 
Aproximativ 3.900 de studenți din 19 
centre universitare din România au 
participat la seminare de pregătire 
vocațională, în sesiuni susținute în 
parteneriat cu reprezentanți ai Autorității 
de Supraveghere Financiara, UNSAR, 
UNSICAR, PRBAR și ai societăților de 
administrare a investițiilor. În cadrul 
acestor evenimente specialiști din 
piețele financiare nebancare le-au 
vorbit studenților despre modul de 
funcționare a acestor piețe, oportunități 
de carieră, formarea unor deprinderi de 
economisire-investire etc. 

Au fost înregistrate 470 de ore 
de pregătire în programul de formare 
profesională continuă a cadrelor 
didactice preuniversitare care predau 
disciplina Educație economico-financiară 
de la clasa a VIII-a - un program 
acreditat de Ministerul Educației care 
oferă absolvenților (220 de absolvenți 
până în prezent) șansa de a obține un 
atestat profesional. Pentru aceștia, ISF a 
dezvoltat un Îndrumar si o Culegere de 
aplicații pentru a fi folosite în predarea 
conceptelor tehnice specifice piețelor 
financiare nebancare. 

A fost organizată o competiție 
națională de elaborare a unor planuri 
de promovare a educației financiare în 
rândul adolescenților la care au participat 

75 de studenți din 11 universități. ISF 
a premiat lucrări științifice elaborate 
de studenți din 3 centre universitare și 
a publicat noi numere ale Revistei de 
Studii Financiare și a unei noi publicații 
adresate cercetării studențești - Working 
papers ISF.

 PRIMM: În 2021 au fost modificate 2 
norme importante, de distribuție și de 
pregătire profesională. Cum schimbă 
acestea piața de asigurări și activitatea 
ISF?

M.S.: Schimbarea va fi una 
cu impact pozitiv, putem spune că 
prevederile acestor două norme 
contribuie la obiectivul de creștere al 
gradului de profesionalizare a pieței. 
Avem prevederi noi, a apărut noțiunea 
de “definitiv”, există o serie de aspecte 
care privesc pregătirea continuă, cele 15 
ore anuale, termene de conformare etc. 
Certificarea de definitiv va fi accesibilă 
doar celor cu experiență în activitatea de 
distribuție, dar odată obținută, examenul 
de pregătire continuă, care se susține 
odată la trei ani, nu va mai fi necesar. 
În același timp, cele 15 ore de formare 
continuă anuală rămân o obligație 
pentru toate persoanele care activează 
în distribuția de asigurări, cu precizarea 
că programele parcurse trebuie să difere 
de la an la an, mai exact nu se pot repeta 
mai devreme de doi ani.

Toate aceste schimbări necesită ca 
activitatea ISF să se adapteze. Platforma 
ISF trebuie să răspundă noilor cerințe. 
Sunt dezvoltări noi, unele funcții 
trebuie adaptate, modificate, în unele 
cazuri chiar substanțial pentru a putea 
răspunde acestor noi solicitări.

În același timp, pentru a răspunde 
nevoilor unei piețe în schimbare 
continuă, pentru ca procesul de pregătire 
profesională să țină pasul mai ales 
cu schimbările legislative din ultima 
perioadă, lucrăm în acest moment, 
împreună cu asociațiile profesionale 
UNSAR si UNSICAR, la elaborarea unui 
nou manual destinat distribuitorilor, 
manual care să cuprindă atât ultimele 
schimbări legislative, cât și tematica 
necesară obținerii certificării definitive, în 
condițiile cerute de Norma 23/2021.

 PRIMM: Ce așteptări aveți de la 
2022? Cum vedeți evoluția pieței și a 
pregătirii profesionale a oamenilor din 
industria asigurărilor?

M.S.: Așa cum am menționat 
mai devreme, noutățile legislative, în 
special introducerea definitivatului și 
schimbarea cerințelor de acumulare 
a celor 15 ore de formare continuă 
anuale vor aduce un efort concentrat 
în dezvoltarea platformei naționale de 
examinare, precum și în dezvoltarea 
materialelor de studiu, instrumentelor 
de evaluare aferente acestui nou tip de 
certificare. Definitivatul reprezintă un pas 
nou în dezvoltarea unei pregătiri nișate 
în domeniul distribuției, ținând cont 
de experiența sau de portofoliul oferit 
și reprezintă un proiect semnificativ al 
anului 2022 pentru activitatea ISF. În 
plus, ISF își propune să aducă programe 
noi de pregătire adresate personalului 
cu obligație de formare din domeniul 
asigurărilor, sub forma unor noi tematici 
de formare profesională continuă.

Atât ISF, cât și furnizorii de formare 
trebuie să-și adapteze activitatea la 
aceste schimbări, dar această adaptare 
trebuie făcută “din mers” procesele 
trebuie să fie continue, activitatea nu 
trebuie să aibă întreruperi, iar acest lucru 
este o provocare.

Vă pot spune ca ISF va continua 
programele de educație financiară și in 
anul 2022. Mai mult decât atât, avem o 
serie de programe noi, ambițioase, pe 
care intenționăm să le demarăm anul 
viitor, atât de educație financiară, cât 
și de cercetare științifică. Evenimentele 
devenite deja o tradiție cum ar fi Quo 
Vadis, ECFS sau Conferința Anuală a 
ISF sunt programate deja, având însă 
și unele noi în calendar pe care le vom 
anunța la momentul potrivit.

Andreea RADU

Pentru a răspunde 
nevoilor unei piețe în 
schimbare continuă, 
pentru ca procesul de 
pregătire profesională 
să țină pasul mai ales cu 
schimbările legislative 
din ultima perioadă, 
lucrăm la elaborarea unui 
nou manual destinat 
distribuitorilor.



60 www.primm.ro

Asigurări

RCA-ul, un pod prea îndepărtat
Un pod prea îndepărtat (titlu 

original în engleză: A Bridge Too Far) 
este o carte de non-ficțiune scrisă 
de Cornelius Ryan și publicată 
prima oară în 1974. Cartea prezintă 
povestea Operațiunii Market Garden, o 
operațiune militară eșuată a Aliaților din 
timpul celui de-al doilea război 
mondial care prevedea cucerirea și 
apărarea unei serii de poduri peste 
principalele râuri din Olanda ocupată 
de Germania nazistă. 

Înainte de apariția cărții lui 
Ryan, Operațiunea Market Garden a 
fost un exemplu clasic a felului în care 
învingătorii scriu istoria. Relatările acelei 
perioadei au avut tendința de a nu 
menționa această luptă întru totul, iar 
dacă o menționau în trecere se refereau 
la ea ca la un "succes parțial" al lui 
Montgomery. 

Lucrarea Un pod prea îndepărtat a 
fost cea care a adus în atenția publicului 
larg adevărata față a acestei operațiuni 
masive, inclusiv un catalog cu   erorile și 
greșelile comise de Aliați.Asemănările 

izbitoare dintre operațiunile militare care 
fac subiectul cărții mai sus citate și ceea 
ce se petrece pe piața asigurărilor din 
România, cu „cucerirea” RCA-ului, m-au 
dus cu gândul la această analogie. De 
peste douăzeci de ani asistăm la batălii 
sortite eșecului și nu neapărat datorită 
participanților cât mai degrabă datorită 
conducătorilor.

Luptă după luptă, pierdere după 
pierdere sunt tratate ca victorii de cei 
care conduc acest război. Se spune că 
rănile soldaților învingători se vindecă 
mai repede decât cele ale celor învinși. 
Da, rănile suferite de piață, de companiile 
de asigurări, de companiile de brokeraj și 
în primul rând de beneficiarii asigurărilor 
nu se vindecă atât de repede ca ale celor 
ce se proclamă învingători. 

Cu fiecare faliment, cu fiecare 
neputință instituțională rănile ajung să 
facă parte din identitate noastră și ne 
transformă într-un fel în care nu ne mai 
recunoaștem ca actori ai unei piețe, ci 
mai degrabă ca victime ale acesteia. Ușor, 
ușor fără să ne dăm seama, ajungem să 

ne gândim unde am greșit de am ajuns 
victime și să cădem pradă sindromului 
Stockholm. 

Am ajuns într-o încercare disperată, 
de a le cere asiguraților să nu se mai ia 
după prețul poliței de asigurare ci după 
reputația companiei de asigurare. De 
parcă într-o piață supra-reglementată 
și supra-supravegheată reputația este 
negociabilă. Este ca și cum taxele culese 
de asigurători de la asigurați pentru 
contribuțiile la instituția de supraveghere 
ar fi calculate sau colectate în funcție de 
reputația companiei de asigurare. 

Atunci când istoria se repetă, când 
toți ostașii au murit, ce ar mai trebui 
schimbat ca să cucerim acest pod? 
Doar să sperăm că rănile se vor vindeca 
înaintea următoarei bătălii și să ne 
gândim că ceea ce nu ne omoară ne face 
mai puternici.

Liviu CHIRIC

Partener în cadrul Societății civile profesionale

de avocatură Chiric & Chiric



în fiecare vineri pe canalul XPRIMM 

în fiecare marți de la 1730

în fiecare vineri pe canalul XPRIMM

FOR BUSINESSTIME

în fiecare joi
LIVE

redifuzat

Urmăriti integral toate emisinile pe

redifuzat

Andreea

RADU
Oana

RADU



Doar o parte dintre #OAMENIIdinAsigurari 

care s-au implicat in activitatea UNSAR

in ordine alfabetica



Vă mulțumim!
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Special

30 ani

28 ani

Adrian MARIN
CEO

Cristian IONESCU
Președinte Directorat

  GENERALI România

  ASIROM VIG

Arhitecții 
Asigurărilor

Totul a început în anul 1835 în Brăila, 

cel mai mare oraș comercial românesc al 

acelei epoci. 

Pe 19 martie 1897, tot la Brăila, 

beneficiind și de capital românesc, prin 

participarea Bancii Marmorosch Blank&Co., 

se înființează Societatea Română de 

Asigurări Generale.

Societatea Română de Asigurări 

Generale își mută sediul din Brăila în 

București, pentru ca mai apoi să-și 

schimbe numele în Generala– Societatea 

Română de Asigurări Generale.

Au trecut deja 30 de ani de la 
liberalizarea pieţei de asigurări din 
România. În tot acest timp, industria 
locală a trecut prin mai multe 
perioade cu schimbări legislative, 
falimente, fuziuni şi achiziţii, 
transformări remarcabile şi altele, 
însă jucătorii şi autorităţile au găsit 
mereu puterea şi soluţiile favorabile să 
depăşească momentele provocatoare 
şi să facă noi paşi spre maturizarea 
pieţei.

Pentru a aprecia implicarea şi 
eforturile făcute de-a lungul anilor, 
redacţia XPRIMM Publications dedică 
următoarele pagini companiilor care 
au rezistat până acum în piaţă şi 
și-au adus aportul în dezvoltarea ei, 
apreciind anii de activitate ai acestora.

Remarcăm că, în prezent, 
activează 26 de societăți de asigurare, 
autorizate și reglementate de ASF 
– Autoritatea de Supraveghere 
Financiară, dintre care 13 practică 
numai activitate de asigurări generale, 
7 practică numai activitate de 
asigurări de viață și 6 au activitate 
compozită.

Cel mai mare număr de 
companii a fost înregistrat în anul 
2000, când erau 73 de companii 
de asigurări, după care a urmat o 
perioadă de consolidare, prin preluări, 
fuziuni sau chiar falimente – în anul 
următor, au rămas active doar 47 de 
societăţi. Valoarea primelor brute 
subscrise de cei 73 de jucători, în anul 



65www.primm.ro

Special

Ion IONIȚĂ
Președinte

27 ani

Tanja BLATNIK
Director General

Virgil ȘONCUTEAN
CEO

 ALLIANZ - ȚIRIAC 
Asigurări

 EUROINS România

26 ani
  GERMAN 
Romanian Assurance

2000, a fost de 337,79 milioane de 

euro. Această piaţă a ajuns la circa 

2,36 miliarde de euro în 2020, volum 

în creştere cu aproximativ 4,6% față 

de anul anterior. Iar estimările pentru 

2021 indică o majorare de peste 20%.

Reamintim că evoluţia 

asigurătorilor a început cu splitarea 

ADAS în trei entităţi (ASIROM, ASTRA 

şi CAROM), în perioada 1990-1991. 

Şi iată că ASIROM, parte a grupului 

Vienna Insurance Group în prezent, 

sărbătoreşte 30 de ani de activitate 

pe piaţa locală, fiind cel mai vechi 

asigurător activ în industria locală.

Dacă, la începutul anilor ’90, 

vânzarea se efectua față în faţă cu 

clientul şi poliţele se emiteau manual, 

în ultimii ani s-a dezvoltat foarte mult 

emiterea electronică a poliţelor şi 

vânzarea on-line, această digitalizare 

fiind accelerată, în ultimii ani, şi de 

apariţia pandemiei de COVID-19. Şi, 

acum, nu doar emiterea se poate face 

on-line, ci unele companii au făcut 

paşi rapizi în era tehnologiei şi clienţii 

acestora pot face şi notificările de 

daune sau pot face inspecţia de risc 

în cazul poliţelor auto, la doar un click 

distanță. 

Piaţa este în continuă 

dezvoltare şi creştere. Cu toate 

acestea, nivelul pieţei este sub 

potenţialul pe care îl are. În România, 

conform estimărilor ASF, consumul de 

asigurări pe cap de locuitor s-a situat, 

la nivelul anului 2020, la 630 de lei, în 

creştere faţă de anul precedent (când 

a fost de 599 de lei), dar încă mult 

sub media europeană. În acelaşi timp, 

gradul de penetrare a asigurărilor 

în PIB a fost de 1,15% în anul 2020, 

în ușoară creștere față de anul 2019 

(1,10%), conform celor mai recente 

date.

Aşadar, asigură          torii şi 

ceilalţi jucători din piaţăa trebuie să 

găsească soluţiile potrivite pentru a 

fructifica acest potenţial de creştere şi 

a găsi cele mai potrivite soluţii pentru 

consumatorii de asigurări.



66 www.primm.ro

Asigurări

24 ani

25 ani

Victoria DUMITRU 
Director General

Eugen ANICESCU
Country Manager

Theodoros BARDIS
Director General

 ABC 

Asigurări - Reasigurări

 GARANTA 
Asigurări 

  COFACE România

Arhitecții Asigurărilor

26 ani

Mihai TECĂU
Președinte Directorat

  OMNIASIG VIG
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24 ani

23 ani

Gerke WITTEVEEN
CEO Interimar

Marcel PÎRCIOG
Director General

 NN Asigurări 
de Viața

  ASITO Kapital

22 ani

Carmina DRAGOMIR 
CEO

  METROPOLITAN 
Life
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16 ani

15 ani

Erwin HAMMERBACHER
Președinte Directorat

Cosmin ANGHELUȚĂ
Director General Adjunct, CCO

  BCR Asigurări de 
Viață VIG

  GOTHAER 
Asigurări - Reasigurări

Arhitecții Asigurărilor

21 ani

Dragoș CĂLIN 
Președinte Directorat

  GRAWE România
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14 ani

Mesut YETISKUL 
Director General

Anita NIȚULESCU
CEO

 ERGO Asigurări

 EUROLIFE FFH

13 ani

Sînziana MAIOREANU
CEO

Arnaud de la HOSSERAYE
CEO

Tiberiu MAIER 
Președinte Directorat

Paul CAZACU
CEO, Președinte Directorat

 AEGON 
Asigurări de Viață

 BRD 
Asigurări de Viață

 SIGNAL IDUNA 
România

 UNIQA Asigurări
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12 ani

11 ani

Francois COSTE 
Director General

Mihai POPESCU 
Director General

Mihaela STROIA
Președinte Directorat, CEO

Nicoleta RADU 
Director General

Andrei MICU
Președinte Directorat

  GROUPAMA 
Asigurări

  PAID România
  ERGO 
Asigurări de Viață

  EXIM România

  UNIQA 
Asigurări de Viață

Arhitecții Asigurărilor
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30 ani

20 ani

26 ani

OSAAR - Oficiul de Supraveghere a Activității de Asigurare 
și Reasigurare fondat în 1991
CSA  - Comisia de Supraveghere a Asigurarilor din 2001
ASF  - Autoritatea de supraveghere financiara din 2013

IA - Institutul de Asigurări fondat în 2001

IMA  -  Institutul de Management in Asigurari din 2007

ISF  -  Institutul de Studii Financiare din 2015

FGA -  Fondul de Garantare a Asiguraților

Departament în cadrul Ministerului Finanțelor 
Publice din 1995

Departament în cadrul CSA din 2001

Departament în cadrul ASF din 2013

Persoană juridică de drept public - 2015

Instituții & Organizații

27 ani

19 ani
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ASIGURĂM

o lume mai bună!

Certitudinea parteneriatelor de succes se regăseste în rezultate iar noi suntem 

recunoscători pentru ceea ce am realizat împreună cu clienții, colaboratorii 

și partenerii noștri, în provocatorul an 2021. 

Campion Broker de Asigurare și Reasigurare



Factorii de mediu, sociali și de 
guvernanță în asigurări – implicații pe 
termen scurt și mediu

Conform unui studiu Deloitte 
publicat recent, companiile de 
asigurări din întreaga lume estimează 
o creștere mai rapidă a activității în 
2022, comparativ cu 2021, în ciuda 
preocupărilor constante legate de 
evoluția pandemiei de COVID-19. 
Optimismul vine pe fondul evoluției 
campaniilor de vaccinare la nivel global 
și relaxarea restricțiilor impuse în 
contextul pandemiei. Pe de altă parte, 
societățile se așteaptă să se confrunte, în 
viitorul apropiat, cu o serie de provocări 
de altă natură, legate de reglementare, 
de forța de muncă, dar și de necesitatea 
implementării politicilor de mediu, 
sociale și de guvernanță corporativă 
(ESG). 

În cele mai multe cazuri, creșterea 
activității în industrie va depinde de 
eficiența cu care asigurătorii își vor 
gestiona investițiile în forța de muncă 
și în tehnologii avansate, respectiv 
implementarea modelului de lucru 

flexibil și echilibrarea automatizării cu 
nevoia de a menține o legătură umană 
cu clienții.

Dincolo de provocările obișnuite 
din mediul de afaceri, și în domeniul 
asigurărilor se conturează o presiune tot 
mai mare pe implementarea criteriilor 
ESG în activitatea curentă. Spre exemplu, 
potrivit unui alt studiu Deloitte, se 
estimează pierderi semnificative din 
asigurările de proprietăți din cauza unor 
dezastre naturale – 40 de miliarde de 
dolari în prima jumătate a anului viitor, a 
doua cea mai mare valoare înregistrată 
pentru o perioadă similară în ultimii zece 
ani. 

În aceste condiții, mulți asigurători 
și-au intensificat eforturile de cuantificare 
a riscurilor climatice, iar asociațiile 
profesionale și autoritățile din domeniu 
au o abordare tot mai consecventă față 
de aceste riscuri. 

De exemplu, Autoritatea Europeană 
pentru Asigurări și Pensii Ocupaționale 
(EIOPA) recomandă asigurătorilor să 
utilizeze scenarii mai complexe în 
evaluarea riscurilor legate de climă, cum 
ar fi incendiile și inundațiile, precum 
și pentru riscurile legate de transferul 
expunerii și al investițiilor către industrii 
mai puțin poluante.

În acest context, majoritatea 
asigurătorilor susțin că vor majora 
investițiile necesare pentru 
sustenabilitate climatică, dar și pentru 
celelalte criterii ESG. Asigurătorii 
urmăresc, printre altele, creșterea 
diversității în privința angajărilor, a 
dezvoltării personale și în structurile 
de conducere. În plus, sunt tot mai 
preocupați de consolidarea bunăstării 
economice în comunitățile pe care le 
deservesc.

Companiile de asigurări din 
România urmăresc cu interes dezvoltările 
globale în direcția implementării 
politicilor ESG și se pregătesc intens 
pentru aplicarea reglementărilor 
valabile la nivel european, emise 
de EIOPA. Printre altele, societățile 
de asigurări trebuie să se asigure că 
folosesc tehnici de modelare care 
reflectă în mod corespunzător riscurile 
schimbărilor climatice, să ofere condiții 
preferențiale (acolo unde permit 
reglementările) clienților care își iau 
măsuri de prevenție împotriva riscurilor 
climatice sau să ofere soluții inovatoare 
de acoperire a asigurărilor, cum ar fi 
protecție împotriva întreruperii afacerii 
în cazul unor dezastre naturale. Din 
zona factorilor sociali, pe termen 
scurt, cea mai presantă preocupare 
este cea a incluziunii financiare, care 
afectează comportamentul financiar al 
consumatorilor cu venituri mici, care 
sunt și cei mai supuși riscului în cazul 
producerii unor evenimente care ar 
putea fi asigurate. Pe termen mai lung, 
companiile de asigurări își doresc să aibă 
un rol mai important în identificarea de 
soluții la problemele actuale ale societății 
globale, cum ar fi prevenirea impactului 
financiar al unei noi crize sanitare sau al 
dezastrelor de mediu. 

În concluzie, trendul ESG devine 
tot mai evident la nivel global, astfel 
că toți jucătorii din economie, inclusiv 
companiile de asigurări, trebuie să își 
adapteze activitatea și modul de lucru 
la noile criterii de evaluare și să fie 
pregătiți să răspundă recomandărilor și 
cerințelor de raportare venite din partea 

autorităților. 

Alexandra SMEDOIU
Partener, Deloitte România

A
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Asigurările de garanţii, 
o soluţie de la COFACE

COFACE România, parte a grupului 
COFACE cu o experienţă internaţională 
de 75 de ani, şi-a extins, în prima 
jumătate a anului 2021, portofoliul 
de servicii pe piaţa locală şi a lansat 
Asigurările de Garanţii, care reprezintă 
o alternativă optimă la scrisoarea de 
garanţie bancară şi sunt dedicate 
companiilor care derulează contracte de 
achiziţii publice.

Orice companie care intenționează 
să încheie contracte cu statul este 
obligată să constituie garanția de 
participare la licitație și garanția de bună 

execuție. COFACE oferă următoarele 
tipuri de garanții:

»»  Asigurarea de garanție pentru 
participare la licitații reprezintă un 
instrument de prezentare a ofertei, care 
are drept scop protejarea autorității 
contractante (Beneficiar) față de riscul 
unui comportament necorespunzător 
al ofertantului (Asiguratului) pe toată 
perioada implicării sale în procedura de 
atribuire.

»»  Asigurarea de garanție pentru bună 
execuție a contractului se constituie 
de către Asigurat în scopul asigurării 

autorității/entității contractante 
(Beneficiar) de îndeplinirea cantitativă, 
calitativă și în perioadă convenită a 
contractului sectorial/contractului 
subsecvent. Această asigurare se 
adresează furnizorilor și prestatorilor 
de servicii, precum și companiilor de 
construcții.

Eugen ANICESCU, Country 
Manager, COFACE România, a discutat 
despre lansarea asigurărilor de garanţii 
şi într-o emisiune XPRIMM Time For 
Business. “Piaţa are nevoie de jucători 
solizi care să vină cu capacitate, să vină 
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cu soluţii, să acţioneze în parteneriat cu 
stakeholderii, cu asiguraţii, cu brokerii, cu 
beneficiarii, cu autorităţile statului pentru 
a crea o piaţă care pe termen lung să fie 
mai solidă, mai capabilă să ofere soluţii 
şi, de asemenea, să serviseze riscurile 
preluate astăzi şi peste mulţi ani.”

Conform acestuia, lansarea 
asigurărilor de garanții a venit în mod 
firesc. Suntem de 25 de ani în România, 
dispuneam de informaţii, de toată baza 
de date, aveam experienţa de evaluare din 
asigurări de credit. De asemenea, COFACE 
este un jucător în diverse ţări europene pe 
segmentul asigurărilor de garanţie. Deci, 
aveam know how şi sisteme. Era normal ca 
într-o piaţă care furnizează oportunităţi 
şi are nevoie de servicii, să ne implicăm, a 
zis el.

Eugen ANICESCU a subliniat că 
societatea aduce expertiză în piaţa 
locală. Noi suntem un asigurător de 
nişă, nu facem asigurări auto, în schimb 
încheiem asigurări de risc financiar, foarte 
axate pe zona de evaluare. Şi atunci, o 
notă bună dată de COFACE este o notă 
bine fundamentată, are o analiză solidă în 
spate şi cred că piaţa are nevoie de jucători 
de calitate. Garanţiile pot să aibă o durată 
de la 2-3 luni până la 8-9 ani şi atunci este 

nevoie de cineva care atunci când spune 
„da, garantez pentru compania x”, o face 
ştiind ce se va întâmpla în timp şi este 
suficient de solid să fie acolo şi peste x ani.

El îşi doreşte ca pe măsură ce 
COFACE creşte în piaţa de asigurări de 
garanţii, simpla prezentare a unei poliţe 
COFACE să fie un certificat de bună 
purtare pentru compania respectivă 
ştiind că COFACE este o companie 
sustenabilă şi de încredere.

Totodată, vrea să încheie mai multe 
parteneriate cu brokerii de asigurare de 
pe piaţa locală, care să aducă clienţilor 
garanţii reale, la un preţ corect şi în 
baza unei analize foarte detaliate şi 
amănunţite.

Cu 75 de ani de experiență și 
cea mai extinsă rețea internațională 
de specialiști, COFACE este unul dintre 
liderii în domeniul asigurărilor de credit 
și de servicii complementare precum 
Factoring, Colectare de creanțe, Asigurări 
Single Risk, Bonding și Informații de 
afaceri. Experții COFACE lucrează în 
centrul economiei mondiale, sprijinind 
50.000 de clienți să construiască afaceri 
de succes, în creștere și dinamice. 
COFACE ajută companiile să ia decizii 

de creditare. Serviciile și soluțiile 
îmbunătățesc capacitatea acestora de 
a vinde prin protejarea lor împotriva 
riscului de neplată atât pe piețele 
interne, cât și pe piețele de export. În 
2020, COFACE a avut aproximativ 4.450 
de angajați și a înregistrat o cifră de 
afaceri de 1,45 miliarde de euro.

Piața asigurărilor de 
garanții din România

Piața locala de asigurări de garanții 
a înregistrat o scădere a subscrierilor din 
primele 9 luni din 2021, însă valoarea 
daunelor achitate de asigurători a fost 
în creștere față de anul precedent, 
potrivit celor mai recete date de la ASF – 
Autoritatea de Supraveghere Financiară.

Astfel, în primele 9 luni ale anului 
2021, primele brute subscrise pentru 
asigurările de garanții s-au situat la o 
valoare de circa 262 milioane de lei, 
înregistrând o scădere de aproximativ 
28% față de aceeași perioadă a anului 
anterior, respectiv o creștere de circa 38% 
față de aceeași perioadă a anului 2019.

În ceea ce privește valoarea 
indemnizațiilor brute plătite, aceasta 
a fost de circa 30 milioane de lei, în 

Tara

PBS
Variație

Daune plătite
Variație

Cotă de piață regională

2020 2019 2020 2019 2020 2019

Mil. EUR Mil. EUR % Mil. EUR Mil. EUR % % %

Albania  2.17      2.03      6.71      0.10      0.03      247.79      0.53      0.52     

Bosnia & Herțegovina  0.20      0.25     -21.67      0.10      0.07      39.60      0.05      0.06     

Bulgaria  64.88      59.33      9.35      3.08      2.53      21.96      15.75      15.31     

Croația  1.83      1.55      18.21      0.40      2.19     -81.77      0.44      0.40     

Cehia*  78.47      80.23     -2.19      71.85      155.59     -53.82      19.05      20.71     

Estonia**  13.50      12.92      4.55      5.31      2.09      153.30      3.28      3.33     

Ungaria  13.88      20.38     -31.92      3.94      7.00     -43.73      3.37      5.26     

Kosovo  na  na  -      na  na  -      -      -     

Letonia  16.95      16.56      2.35      1.16      11.51     -89.89      4.11      4.27     

Lituania  13.59      11.90      14.23      3.22      2.42      33.22      3.30      3.07     

Macedonia de Nord  0.01      0.02     -56.95      -      -      -      0.00      0.01     

Muntenegru  0.06      0.05      26.15      0.01      0.01      64.10      0.01      0.01     

Polonia  102.94      114.79     -10.32      55.25      95.92     -42.40      24.99      29.63     

Romania  95.40      57.83      64.96      na  na  -      23.16      14.93     

Serbia  3.04      3.14     -3.25      0.70      0.14      414.17      0.74      0.81     

Slovacia*  1.96      3.79     -48.36      27.26      0.17      16,421      0.47      0.98     

Slovenia  3.04      2.70      12.69      0.48      0.25      91.56      0.74      0.70     

Total ECE  411.91      387.46      6.31      172.87      279.93     -38.24      100.00      100.00     

Asigurări de garanții în Europa Centrală și de Est 2020 vs. 2019Asigurări de garanții în Europa Centrală și de Est 2020 vs. 2019

* Asigurări de credite și garanții
** Asigurări pentru pierderi financiare
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Totdeauna sigur! 
Niciodată singur!

De De 2020 de ani pe piața de asigurări din România de ani pe piața de asigurări din România

» Asistenţă în caz de daună

» Consultanţă de specialitate & Risk Management

» Auditul contractelor de asigurare în vigoare

» Intermedierea poliţelor de asigurare

» Gestionarea contractelor de asigurare

Totdeauna sigur! 
Niciodată singur!

De peste De peste 2020 de ani pe piața de asigurări din România de ani pe piața de asigurări din România

» Asistenţă în caz de daună

» Consultanţă de specialitate & Risk Management

» Auditul contractelor de asigurare în vigoare

» Intermedierea poliţelor de asigurare

» Gestionarea contractelor de asigurare

creștere cu aproximativ 7% față de 

aceeași perioadă a anului 2020.

La finalul lunii septembrie 2021, 

erau în vigoare 80.918 de contracte din 

categoria asigurărilor de garanții.

Contextul regional
În Europa Centrală și de Est, 

România se clasează pe al doilea loc 

în termenii volumului de subscrieri pe 

clasa de asigurări de garanții, cu o cotă 

din businessul regional de peste 23%. 

Leaderul regional, ușor de intuit dată 

fiind dimensiunea pieței, este Polonia, 

a cărei cotă din subscrierile regionale 

se ridică la aproape 25%. Urmează, în 

ordine, Cehia (locul 3, 19%) și Bulgaria 

(locul 4, 15,75%). Ungaria, o piață de Top 

5 pe toate liniile cu volum de business 

important, se clasează de astă dată în 
afara acestui top, locul 5 fiind ocupat 
de o piață cu dimensiuni mult mai mici, 
Letonia (4.1%). 

La o primă privire acest top pare 
contraintuitiv cel puțin în parte, dacă 
ne așteptăm ca domensiunile pieței 
de asigurări de garanții să fie oarecum 
proporționale cu dimensiunile sectorului 
de lucrări și investiții publice din fiecare 
țară și, implicit, cu dimensiunile țării 
înseși. Explicația vine însă din modelul 
de business european, riscurile subscrise 
fiind adeseori situate în altă țară decât 
cea în care asigurătorul are rezidența 
fiscală și obligația de a raporta. Astfel, 
doar în piața din România, de exemplu, 
o mare parte din subscrierile pe clasa 
asigurărilor de garanții se referă la 
riscuri preluate în afara teritoriului 

național. ONIX Asigurări, companie 

care controla, în 2020, peste 33% din 

piața de asigurări de garanții operează 

preponderent în Spania și, într-o măsură 

mai mică, în Italia, Polonia, Portugalia 

și Grecia, subscriind în mare parte pe 

garanții pentru corporații mijlocii până 

la mari care operează predominant în 

industria construcțiilor și a energiei. 

La fel de adevărat este că multe riscuri 

situate pe teritoriul României sunt 

preluate în asigurare de companii de 

asigurări domiciliate în alte țări europe, 

iar acest model de business se reperă 

în majoritatea piețelor ECE. Ca atare 

rezultatele raportate sunt mai puțin 

o expresie a dimensiunilor pieței, ci 

mai degrabă o măsură a interesului 

asiugurătorilor locali față de preluarea 

acestui tip de riscuri.





Fără grijă - Serviciul de asistență pe durata derulării contractului de asigurare de răspundere civilă RCA
intermediat de către Destine Broker de Asigurare Reasigurare SRL în colaborare cu CHIRIC I CHIRIC

ASISTENȚĂ ONLINE ÎN CAZUL PRODUCERII UNUI EVENIMENT ASIGURAT *

FFoorrmmuullaarr  iinntteell iiggeenntt  ddee  ccoonnssttaattaarree  aammiiaabbiillăă  ddee  aacccc iiddeenntt  --  oonnlliinnee

• se poate completa direct de pe dispozitivele mobile sau calculator;

• are funcție de autocompletare pentru data și ora accidentului, locul accidentului, schița accidentului,
date asigurați, asigurători și polițele RCA ale autovehiculelor implicate;

• are funcție de completare fără a fi necesară prezența simultană a șoferilor implicați în accident;
• are funcție de încărcare fotografii  de la locul accidentului;

• nu necesită instalarea de aplicații sau creare unui cont.

AAvv iizzaarree  ddee  ddaauunnăă   oonnll iinnee  îînn  vveeddeerreeaa  eeffeeccttuuăărr ii ii   ccoonnssttaattăărr ii lloorr   ddee  ccăă ttrree  aass iigguurrăă ttoorr   

• modul de notificare automată a asigurătorilor cu privire la producerea daunelor;
• control total asupra notificărilor;
• atenționare asigurător cu privire la depășirea termenului legal de convocare la constatare;

• formulare petiție la Autoritatea de Supraveghere a Asigurărilor cu privire la depășirea termenului
legal de convocare la constatare.

CCeerreerree  ddee  ddeessppăăgguubbiirree   oonnll iinnee  ccăă ttrree  aass iigguurrăă ttoorr ii   

• redactare automată a cererii de despăgubire;

• atașare documentelor justificative necesare în vederea recuperării despăgubirilor cuvenite;

• atenționare asigurător cu privire la depășirea termenului legal de plată a despăgubirilor;

• formulare petiție la Autoritatea de Supraveghere a Asigurărilor cu privire la depășirea termenului de
plată a despăgubirilor sau plata parțială nejustificată a acestora.

RReeccuuppeerraarreeaa  îînn  iinnssttaann ță  a  ddeessppăăgguubbiirr ii lloorr   ccuuvveennii ttee  ((sseerrvv iicc iiuu  eexxtteerrnnaall iizzaatt   iinncc lluuss))   

• redactarea și formularea de acțiuni împotriva asigurătorului;
• cheltuielile de judecată (taxe de timbru, onorariu avocat, expertiză, executare) se înaintează de către

partenerul extern și se recuperează de la asigurătorul căzut în pretenții;
• se asigură consultanță de specialitate juridică pe tot parcursul litigiului.

CONDIȚ I I  GENERALE  DE  UT IL IZARE  A CLAUZEI  

să existe un contract de asigurare de răspundere civilă RCA intermediat de Destine Broker de
Asigurare Reasigurare;  
să existe clauza achiziționată de asiguratul/utilizatorul prin contractul de răspundere civilă RCA;  
accidentul în care este implicat vehiculul asigurat s-a soldat doar cu pagube materiale (fără vătămări
corporale); 
în accident au fost implicate maximum doua vehicule, care dețin asigurare RCA valabilă la data 
producerii accidentului; 
din accident nu au rezultat pagube și la alte structuri (stâlpi, garduri, etc.); 
accidentul a avut loc pe teritoriul României. 

DETALII GASIȚI PE: www.destine-broker.ro și www.faragrija.ro 

* Valabil de la momentul schimbări legislației privind formularul de constatare amiabilă de accident
* serviciu de asistență oferit în parteneriat cu Societatea Civilă de Avocați Chiric & Chiric

faragrija.ro
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27 ani

26 ani

Antonio SOUVANNASOUCK
Managing Partner

Eduard SIMIONESCU
General Manager

Cerasela CHIRIAC
Owner

 GRECO România

 INTER Broker

  ASIGEST Broker

Arhitecții 
Distribuției 
în Asigurări

Rolul brokerilor în piaţa 
asigurărilor a crescut constant. Ei sunt 
cel mai mare canal de distribuţie, cu 
o pondere de circa 67,7% din total 
piaţă, ponderea pe segmentul RCA 
fiind mult mai mare, chiar de peste 
90%. Asta, în condiţiile în care, în 
2002, ponderea era de doar 10%, iar, 
în urmă cu 10 ani, era mai mică de 
40%. 

Aceste cifre ne arată că 
brokerii de asigurare beneficiază 
de un grad ridicat de încredere din 
partea consumatorilor, dar şi din 
partea asigurătorilor. De asemenea, 
în spatele acestor cifre, stau, cu 
siguranţă, multă muncă, strategii, 
evoluţie, adaptare, viziune şi dăruire, 
pentru a se trece de la simplă 
intermediere, la consultanţă de risk 
management.

Brokerii sunt o sursă importantă 
de distribuţie a poliţelor de asigurare 
şi de consiliere a consumatorilor. Ca 
şi asiguratorii, brokerii s-au adaptat 
rapid şi au făcut faţă provocărilor 
cu care s-au confruntat de-a lungul 
anilor. Chiar şi în pandemia de 
COVID-19, au găsit soluţii să rămână 
aproape de nevoile clienţilor, chiar şi 
de la distanţă.

Valoarea primelor distribuite a 
crescut cu circa 18%, la aproximativ 
6,6 miliarde lei, în primele 9 luni 
ale anului 2021, comparativ cu 
perioada similară a anului precedent. 

Special
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26 ani

Cristian FUGACIU
Director General

  MARSH România

25 ani

24 ani

Eleonora GEAMĂNU
General Manager

Ștefan PRIGOREANU 
CEO

  WILLIS Towers 
Watson România

  MILLENIUM 
Insurance Broker 

Arhitecții Distribuției

Şi nu doar atât, portofoliul lor s-a 
diversificat, observându-se creşteri şi 
pe asigurări de viaţă şi de sănătate, 
de călătorii, răspunderi, property 
şi chiar pe asigurări de mijloace 
de transport aerian, transport 
maritim sau asigurări de mijloace de 
transport feroviar.

Startul evoluţiei pieţei 
româneşti de brokeraj a fost dat în 
1994, însă brokerii au început să 
devină o forţă după anii 2000, când 
a fost o perioadă de dezvoltare 
crescută. În toată această perioadă, 
numărul brokerilor a trecut 
printr-o adaptare permanentă, 
depăşind pragul de 600 în anul 
2012, dar, în anii care au urmat, 
piaţa s-a maturizat şi, la finalul 
luni septembrie 2021, conform 
statisticilor ASF, pe piaţă erau activi 
273 de brokeri.

Este de remarcat şi faptul că, 
în prezent, clienţii sunt mai exigenţi, 
mai informaţi, mai conştienţi de 
necesităţile lor şi mai atenţi la 
conţinutul produselor de asigurare. 
Instrumentele digitale sunt cele care 
fac modelul tradiţional de distribuţie 
să fie unul mai modern, mai rapid. 
Cu toate acestea, tehnologia nu va 
înlocui consultanța oferită de brokeri 
și interacţiunea umană, necesară 
mai ales în cazul produselor mai 
complexe.
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21 ani

20 ani

Dorel DUȚĂ
Director General

Victor ȘRAER
Managing Partner

  HOBBIT Broker

  OTTO Broker

Arhitecții Distribuției

UNSICAR a luat ființă în 

septembrie 2000, la inițiativa unui 

grup de 12 societăți de intermediere și 

consultanță în asigurări, ca organizație 

non profit, neguvernamentală și 

apolitică. 

În luna iunie 2001, UNSICAR a devenit 

membră cu drepturi depline a BIPAR 

(Bureau International des Producteurs 

d’Assurances et de Reassurances), 

organizație internațională înregistrata 

la Paris. Totodată, UNSICAR este 

membră cu drepturi depline a POI 

(Partners of Intermediaries).

21 ani

23 ani

Gheorghe GRAD
Country Manager & CEO

  RENOMIA - SRBA 
Insurance Broker



19 ani

Antonio BABETI
Director General

  GLOBASIG Broker

18 ani

16 ani

Alexandru APOSTOL
Director General

Carmen PITU
Director

Laura AFRĂSINE 
Director Executiv

  MAXYGO Broker

  LION Broker

  Medihelp Broker

PRBAR este o persoană 
juridică de drept privat, cu scop 
nepatrimonial, independentă care 
este înființată în temeiul Legii nr. 
62/2011 privind dialogul social.
PRBAR este o completare necesară a 
peisajului asociativ din țara noastră. 
Ne propunem să fim vocea unui 
segment important al industriei de 
brokeraj și din această perspectivă, 
să lucrăm împreună cu toate 
structurile similare deja existente 
pentru asigurarea unui mediu de 
afaceri predictibil și stabil.

5 ani

Demni. De încredere.Demni. De încredere.
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15 ani

Adriana GRECU
CEO

Răzvan RUSU
Director General

Marius ROȘCA
Director General

Gabriel LOGIN
Director General

  AON România

  FUNK Broker

  LEADER Team Broker

  Transilvania Broker

Arhitecții Distribuției

Viorel VASILE
CEO

16 ani
  SAFETY Broker
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14 ani

Octavian TATOMIRESCU
Director General

Romeo BOCĂNESCU
Director General

  CAMPION Broker

  DESTINE Broker

13 ani

12 ani

George ZAHARESCU
Director General

Bogdan ANDRIESCU
Managing Partner

Alexandru TIVADAR
Director General

  PRESTIGE 
Insurance Broker

  RISK Control 
Broker

  ROM Insurance 
Broker
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10 ani

8 ani

Otilia PETRARIU
CEO

Adrian TESLOVAN
Director General

  CONSULTANT AA

  Fabrica de 
Asigurări

MAI Broker 22 ani 

SAFEWAYS International 20 ani

PORSCHE Broker 19 ani

OVB Allfinanz Romania 19 ani

ACTIV Asigurari 19 ani

UNICREDIT Insurance Broker 18 ani

STAR Broker 18 ani

IDEA Broker 17 ani

VECTOR Broker 17 ani

ATLANTIC Broker 17 ani

PROFESSIONAL Broker 17 ani

RCI Broker 16 ani

KUNDEN Broker 16 ani

EXPERT Broker 16 ani

RAIFFEISEN Broker 16 ani

ASICONS Broker 16 ani

AMSTERDAM Broker 15 ani

EXA Broker 15 ani

DELTA Broker 15 ani

D&CA Insurance Broker 14 ani

ASKO Broker 13 ani

MERCEDES - BENZ Insurance 
Broker

13 ani

AUST Insurance Broker 13 ani

DEXASIG Broker 13 ani

DOMAS Insurance Broker 13 ani

PINTILIE Broker 12 ani

TRUST Brokers 10 ani

QUARTZ - ASIG Broker 10 ani

IMPULS Broker 9 ani

PROXIMUS Broker 7 ani

Arhitecții Distribuției

11 ani

Delia TRĂISTARU 
Director General

  DAW Management
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Performanţa şi profesionalismul din industria de asigurări au fost 
premiate la finalul lunii august, în cadrul celei de-a XXI-a ediţii a 
Galei Premiilor Pieţei Asigurărilor, eveniment de tradiţie pentru 
XPRIMM şi piaţa de profil din România.

Gala Premiilor Pieţei 
Asigurărilor 2021

Parteneri Principali

Parteneri

Centru de Consultanță și Training în Asigurări și Pensii
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GalaPremiilor.ro

MARELE PREMIU 
COMPANIA ANULUI 
OMNIASIG VIG 
Mihai TECĂU, Preşedinte Directorat

COMPANIA ANULUI   
EXCELENŢĂ ÎN ASIGURĂRI 
ALLIANZ-ŢIRIAC Asigurări  
Virgil ŞONCUTEAN, CEO 

COMPANIA ANULUI  
EXCELENŢĂ ÎN ASIGURĂRI 
GENERALE 
GROUPAMA Asigurări 
Francois COSTE, CEO

COMPANIA ANULUI  
EXCELENŢĂ ÎN CALITATEA
SERVICIILOR
GENERALI România 
Adrian MARIN, CEO

Cea de-a XXI-a ediţie a Galei 
Premiilor Pieţei Asigurărilor a celebrat, pe 
26 august 2021, cele mai bune rezultate 
ale companiilor şi specialiştilor din piaţa 
de profil, dar şi inovaţia şi dinamismul 
societăţilor de asigurare. Desfăşurată sub 
numele „Sparkling Party”, ceremonia a 
avut loc într-o atmosferă strălucitoare, la 
Loft Diplomat, din Bucureşti.

În acest an, Partenerii Principali ai 
evenimentului au fost S&T, Pro 
Fiduciaria, Deloitte și CHIRIC & CHIRIC 
societate civilă de avocaţi, iar în calitate 
de Parteneri s-au alăturat companiile 
RECREX, Life is Hard, NEACSU şi Asociaţii, 
ASISOFT şi FivePlus.

Câştigătorii Marilor 
Premii

An după an, Gala Premiilor 
recompensează cu Marile Premii acei 
asigurători care s-au remarcat drept 
companii de top în domeniu, prin 
calitatea serviciilor oferite, prin grija faţă 
de clienţi şi produsele inovatoare lansate, 
dar şi printr-o activitate excepţională. 
Astfel, în cadrul galei din 2021, Marele 
Premiu - Compania Anului a fost acordat 
OMNIASIG Vienna Insurance Group. De 
asemenea, ALLIANZ-ŢIRIAC Asigurări 
a fost desemnată Compania Anului  - 
"Excelenţă în Asigurări", GENERALI 
România a primit distincţia Compania 
Anului  - "Excelenţă în Calitatea 
Serviciilor", în timp ce GROUPAMA 
Asigurări a fost răsplătită cu premiul 
Compania Anului  - "Excelenţă în 
Asigurări Generale”.

Acest premiu este rodul unei munci 
dintr-un an deosebit, aşa cum a fost 2020. 
Nu am avut nici reţete, nici nu am ştiut ce 
ne aşteaptă, dar am făcut lucruri bune, 
chiar mai bune decât ne aşteptam. Sperăm 
ca 2021 să echilibreze 2020 şi să avem 
un 2022 care să fie un an aşa cum au fost 
cei de dinainte. Mă bucur că fac parte 
dintr-o echipă foarte bună, care a făcut 
din OMNIASIG un competitor extrem de 
bun, a declarat Mihai TECĂU, Preşedinte 
Directorat, OMNIASIG VIG.

Această distincţie este preţioasă 
pentru ALLIANZ-ŢIRIAC şi o ridic în numele 
echipei, o echipă minunată alături 
de care sunt norocos să îmi continuu 
cariera. Împreună, ne-am asumat 
responsabilitatea de a face asigurările 
simple şi intuitive, a precizat Virgil 
ŞONCUTEAN, CEO, ALLIANZ-ŢIRIAC 
Asigurări. 
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BROKERUL ANULUI  
CORPORATE 
MARSH România 
Cristian FUGACIU, CEO

MANAGERUL ANULUI 
Nicoleta RADU 
Director General, PAID România

BROKERUL ANULUI  
RETAIL 
SAFETY Broker 
Cati STOICAN, Member Management 
Board

ORGANIZAŢIA PROFESIONALĂ A ANULUI 
UNSAR - Uniunea Naţională a Societăţilor de Asigurare şi Reasigurare din 
România

Pentru noi, este un deziderat să 
obţinem o bună calitate a serviciior. Dedic 
acest premiu echipei noastre, care ridică 
ştacheta de fiecare dată, a afirmat Adrian 
MARIN, CEO, GENERALI România. 

Premiul pe care îl primesc în numele 
echipei GROUPAMA este deosebit de 
important pentru noi, ne-am străduit să 
livrăm această excelenţă către clienţii 
noştri, care sunt şi cei mai importanţi 
parteneri pe care îi avem, a declarat 
Francois COSTE, CEO, GROUPAMA 
Asigurări. 

În mod similar, şi companiile de 
brokeraj s-au remarcat în 2021. MARSH 
România a fost desemnat „Brokerul 
anului – Corporate”, în timp ce SAFETY 
Broker a primit distincţia „Brokerul anului 
– Retail”.

Mă bucur că am reuşit să ne 
păstram în topul brokerilor corporate din 
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TROFEUL PRIMM 
ASIROM VIG 
Bogdan ZAMFIRESCU, Membru al 
Directoratului

PREMIUL „PRODUSUL 
ANULUI - ASIGURĂRI 
GENERALE”  
EUROINS România 
Irina BEJAN, Şef Serviciu Asigurări de 
Sănătate

PREMIUL „CONTRIBUŢIA 
LA DEZVOLTAREA PIEŢEI 
ASIGURĂRILOR” 
BAAR - Biroul Asigurătorilor de 
Autovehicule din România 
Mădălin ROŞU, Preşedinte
Sorin GRECEANU, Director General

PREMIUL „EXCELENŢĂ ÎN 
ASIGURĂRI DE SĂNĂTATE” 
SIGNAL IDUNA  
Nicolae TROFIN, Membru în Directorat

PREMIUL „EXCELENŢĂ ÎN 
ASIGURĂRI DE VIAŢĂ” 
METROPOLITAN Life 
Carmina DRAGOMIR, Director General

PREMIUL „PRODUSUL 
ANULUI - ASIGURĂRI DE 
VIAŢĂ” 
BRD Life  
Ayla MENGAZI, Director General 
Adjunct

GalaPremiilor.ro
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PREMIUL PENTRU 
DIGITALIZARE  
GENERALI România 
Daniela PENE, Membru Directorat

CUSTOMER CARE - 
ASIGURĂRI DE VIAŢĂ 
AEGON România 
Emilia LEONTE, Director de Vânzări

TRADIŢIE ŞI STABILITATE 
ASITO Kapital  
Marcel PÎRCIOG, Director General

IMPLICARE ŞI 
PARTENERIAT ÎN RELAŢIA 
CU BROKERII 
GRAWE România 
Dragoş CĂLIN, Preşedinte Directorat

VIZIUNE ŞI STRATEGIE 
CAMPION Broker  
Simona CREŢU, Director Executiv

România. 2020 a fost un an dificil, atipic, 
însă peste care am trecut cu bine. Doresc 
să mulţumesc întâi echipei noastre, care 
a făcut eforturi deosebite să fie alături 
de clienţi, dar şi clienţilor noştri, care au 
fost alături de noi şi nu au renunţat la 
asigurări, ba din contră, s-au protejat şi 
mai bine, fiind foarte interesaţi de anumite 
riscuri specifice perioadei COVID-19. Astfel, 
asigurările au reuşit să fie una dintre 
industriile câştigătoare din România. 
Doresc să le mulţumesc, de asemenea, 
asigurătorilor, care au arătat flexibilitate 
şi ne-au susţinut, a afirmat Cristian 
FUGACIU, CEO, MARSH România.

E un premiu cu greutate, pentru 
că el concentrează 16 ani de activitate 
în piaţa de brokeraj a SAFETY Broker, 
dar şi încrederea acordată de cei peste 
1 milion de clienţi serviciilor noastre. 
Suntem de 8 ani numărul 1 şi intenţionăm 
să ne menţinem aici prin două obiective 
strategice: listarea la bursă şi investiţiile 

GalaPremiilor.ro
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CALITATEA SERVICIILOR – 
CORPORATE 
RENOMIA SRBA Broker  
Gheorghe GRAD, Country Manager

PROMPTITUDINE ÎN 
RELAŢIA CU CLIENŢII 
INTER Broker 
Cerasela CHIRIAC, Owner

PROMOVAREA TINERILOR 
ÎN ASIGURĂRI 
GLOBASIG Broker  
Cătălin BOICEANU, Director General 
Adjunct

CALITATEA SERVICIILOR – 
RETAIL 
DESTINE Broker  
Romeo BOCĂNESCU, Director General

PERFORMANŢĂ ÎN 
BROKERAJ 
DAW Management  
Delia TRĂISTARU, Director General

în aplicaţiile mobile, a declarat Cati 
STOICAN, Member Management Board, 
SAFETY Broker.

Nicoleta RADU, Directorul General 
al PAID România, a primit premiul 
„Managerul anului”, UNSAR - Uniunea 
Naţională a Societăţilor de Asigurare 
şi Reasigurare din România a fost 
desemnată „Organizaţia Profesională a 
anului”, iar BAAR - Biroul Asigurătorilor 
de Autovehicule din România a primit 
distincţia pentru „Contribuţia la 
dezvoltarea pieţei asigurărilor”. 

Acest premiu este despre colegii mei, 
despre echipa PAID România. PAID este 
un proiect comun al nostru, îndrăzneţ, 
provocator, poate cel mai provocator din 
piaţa de asigurări. Am investit mult timp 
şi energie pentru a face această companie 
una sustenabilă şi durabilă, a declarat 
Nicoleta RADU, Director General, PAID 
România.

GalaPremiilor.ro
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PROFESIONIŞTI ÎN ASIGURĂRI 
Roxana BĂLUŢĂ, Specialist Asigurări de 
Viaţă şi Sănătate 
Alina BĂRBULESCU, Specialist Asigurări 
Generale
UNSAR

IMPLICARE ÎN PROGRAME 
DE EDUCAŢIE FINANCIARĂ 
CFA România 
Alexandra SMEDOIU, CFA, Preşedinte 
Florentina ALMĂJANU, Director General

PREMIUL PENTRU 
„ACTIVITATEA DE CSR” 
GENERALI România 
Adrian MARIN, CEO

ANTREPRENORI ÎN 
ASIGURĂRI 
Mădalina GOȘPEI, Broker de asigurări 
Viorel Ion PREDA, Broker General 
DESTINE Broker

Nimic nu ar fi posibil fără tot ceea ce 
înseamnă sprijinul acordat de companiile 
de asigurări – de specialiştii din companii 
care sunt alături de noi de fiecare dată, 
de membrii noştri, de ownerii secţiunilor 
noastre şi, nu în ultimul rând, de colegii 
mei, a afirmat Alexandru CIUNCAN, 
Secretar General, UNSAR.

BAAR nu poate exista fără membrii 
săi, iar toată puterea financiară pe care 
BAAR a arătat-o de-a lungul anilor, toţii 
paşii pe care i-am făcut în tranziţia celor 
două falimente din piaţă nu ar fi putut fi 
făcuţi fără spijinul membrilor, a precizat 
Mădălin ROŞU, Preşedinte BAAR.

Suntem onoraţi şi obligaţi de acest 
premiu. Tot ceea ce am realizat am realizat 
cu sprijinul membrilor noştri, a completat 
Sorin GRECEANU, Director General, BAAR. 

Premii de excelenţă 
pentru asigurători

Rezultatele şi performanţele 
extraordinare ale companiilor de 
asigurare din anul precedent, dar şi 
produsele care s-au remarcat prin 
calitate şi inovaţie au fost, de asemenea, 
celebrate cu prilejul Galei Premiilor Pieţei 
Asigurărilor 2021. 

ASIROM VIG a primit Trofeul PRIMM, 
în timp ce companiei METROPOLITAN 
Life i-a fost acordată distincţia „Excelenţă 
în Asigurări de Viaţă”, iar SIGNAL IDUNA a 
primit premiul „Excelenţă în Asigurări de 
Sănătate”.

În cei 30 de ani de activitate ai 
ASIROM VIG, cred că am dobândit 
suficientă experienţă cât să fim pregătiţi 
pentru următorii 50 de ani. Sper că 
transformarea făcută în ultimii ani ne va 
întări şi ne va face să transpunem această 
expertiză în lucruri frumoase pentru 
parteneri şi pentru clienţi, a declarat 
Bogdan ZAMFIRESCU, Membru al 
Directoratului, ASIROM VIG.

Cu siguranţă, acest premiu se 
datorează fiecăruia dintre colegii mei, care, 

GalaPremiilor.ro
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CONTRIBUŢIE LA 
PROMOVAREA 
ASIGURĂRILOR 
PRIN MASS MEDIA 
RFI România  
Ovidiu NAHOI, Redactor-Şef

CONTRIBUŢIE LA 
PROMOVAREA 
ASIGURĂRILOR 
PRIN MASS MEDIA 
Canal 33 
Alexandru RĂDUCANU, Co-Fondator

CONTRIBUŢIE LA 
PROMOVAREA 
ASIGURĂRILOR 
PRIN MASS MEDIA 
GrECo România 
Eduard SIMIONESU, Director General

PREMIUL PENTRU 
INTREAGA CARIERA
Violeta CIUREL

cu pasiune, cu determinare, contribuie 
la rezultatele noastre. Acest premiu este 
al fiecăruia dintre ei şi, în egală măsură, 
al celor peste 2,5 milioane de clienţi, al 
partenerilor noştri, care ne ajută să fim 
mai buni, a afirmat Carmina DRAGOMIR, 
Director General, METROPOLITAN Life.

Aşa cum anul trecut v-am obişnuit 
cu excelenţa în asigurările de sănătate, aşa 
o vom face şi în anii următori, a precizat 
Nicolae TROFIN, Membru în Directorat, 
SIGNAL IDUNA.

Premiul „Produsul Anului - Asigurări 
Generale” a mers, în acest an, la EUROINS 
România, pentru produsul de sănătate 
dezvoltat de asigurător, în timp ce 
distincţia „Produsul Anului - Asigurări 
de Viaţă” a fost acordată BRD Life pentru 
asigurarea EduPlan.

Este un produs flexibil, în primul 
rând, pentru că flexibilitatea este 
importantă atunci când vine vorba de 
sănătate. De asemenea, este un produs 
în care noi punem accent pe calitate şi nu 
pe cantitate, a afirmat Irina BEJAN, Şef 
Serviciu Asigurări de Sănătate, EUROINS 
România.

Cea mai sigură investiţie este în 
educaţia copiilor, spun părinţii, şi cea mai 
profitabilă. Noi, la BRD Asigurări de Viaţă, 
am oferit soluţia ca ei să poată susţine 
o asemenea investiţie. Aşa am creat Edu 
Plan, o asigurare de viaţă cu componentă 
investiţională, care a fost lansată acum 
mai bine de 10 ani. Între timp, am analizat 
atent nevoile clienţilor şi am actualizat 
această asigurare, a declarat Ayla 
MENGAZI, Director General Adjunct, BRD 
Asigurări de Viaţă.

Premiul pentru Digitalizare a 
fost acordat companiei GENERALI 
România, în timp ce distincţia „Implicare 
şi parteneriat în relaţia cu brokerii” a 
mers, în cadrul galei din acest an, la 
GRAWE România. De asemenea, ASITO 
Kapital a primit premiul pentru „Tradiţie 
şi stabilitate”, iar companiei AEGON 
România i-au fost recunoscute meritele 
prin premiul „Customer Care - Asigurări 
de Viaţă”. 

GalaPremiilor.ro
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Relaţia cu brokerii este un lucru la 
care noi am lucrat mult. Reprezintă un 
premiu important pentru noi. Le mulţumesc 
membrilor din echipa GRAWE – avem 
colegi minunaţi, care sunt în faţa brokerilor 
în fiecare zi, dar şi colegi minunaţi care stau 
şi acordă suportul pentru ca lucrurile să se 
întâmple. Implicarea, la fel ca încrederea, 
este din ambele părţi. Am simţit brokerii 
răspunzând pozitiv implicării noastre de 
a dezvolta business împreună, a punctat 
Dragoş CĂLIN, Preşedinte Directorat, 
GRAWE România.

Anul acesta, am aniversat 23 de ani 
de activitate pe care îi datorăm partenerilor 
noştri şi echipei ASITO Kapital. Tradiţie 
înseamnă, pentru noi, prezentul, iar 
stabilitatea este trecutul pe care îl legăm de 
viitor, a declarat Marcel PÎRCIOG, Director 
General, ASITO Kapital.

Pentru noi, este foarte importamt 
să ne ţinem promisiunile făcute clienţilor 
şi asta este literă de lege pentru noi, a 
punctat Emilia LEONTE, Director de 
Vânzări, AEGON România. 

Distincţii pentru brokeri
Tot în cadrul Galei, Brokerii de 

asigurare care s-au remarcat în anul 
2021 prin rezultate deosebite au fost 
recompensaţi cu premii. DESTINE Broker 
a primit distincţia „Calitatea serviciilor – 
Retail”, în timp ce companiei RENOMIA 
SRBA Broker i-a fost acordată distincţia 
„Calitatea serviciilor – Corporate”. 

Noi ne străduim să fim buni în ceea 
ce facem, să ne instruim personalul şi să 
rămânem mereu aproape de client. Dacă 
lumea este de acord că oferim calitate, 
acest lucru ne bucură, a afirmat Romeo 
BOCĂNESCU, Director General, DESTINE 
Broker.

Aş dori să îi felicit pe toţi cei care au 
urcat astăzi pe scenă, pentru rezultatele 
deosebite înregistrate. Este al patrulea an 
când luăm acest premiu şi acest lucru e 
absolut îmbucurător pentru noi. Este greu 
să fii şi cel mai mare, şi cel mai bun, dar, 
dacă poţi să fii şi continui să fii cel mai 

bun, ai şanse să ajungi şi mare a declarat 
Gheorghe GRAD, Country Manager, 
RENOMIA SRBA Insurance Broker.

De asemenea, CAMPION Broker 
s-a remarcat prin „Viziune şi strategie”, 
GLOBASIG Broker - prin „Promovarea 
tinerilor în asigurări”, INTER Broker a 
înregistrat rezultate deosebite în ceea 
ce priveşte relaţia cu clienţii, fiindu-i 
acordată distincţia „Promptitudine în 
relaţia cu clienţii”, iar DAW Management 
a primit premiul pentru „Performanţă în 
Brokeraj”. 

Le mulţumesc colegilor mei, 
partenerilor CAMPION şi partenerilor din 
piaţa de asigurări şi brokeraj, a afirmat 
Simona CREŢU, Director Executiv, 
CAMPION Broker.

Mă bucur că am primit o 
recunoaştere a eforturilor depuse de 
GLOBASIG pentru atragerea tinerilor în 
acest domeniu, efoturi pe care eu mi-aş 
dori să le văd venind din partea tuturor 

colegilor din piaţa de asigurări, atât 
companii cât şi brokeri. Viitorul nu este 
numai al nostru, ci şi al tinerilor şi, dacă noi 
nu reuşim să pregătim specialişti care să 
ne înlocuiască, cred că piaţa nu va ajunge 
acolo unde ne dorim cu toţii, a declarat 
Cătălin BOICEANU, Director General 
Adjunct, GLOBASIG Broker.

Cerasela CHIRIAC, Owner, INTER 
Broker, a precizat: Suntem încrezători că 
vom găsi împreună soluţii pentru tot ceea 
ce va veni. Mulţumim echipei INTER Broker. 

Vom rămâne în continuare la 
înălţime şi pe podium, a promis Delia 
TRĂISTARU, Director General, DAW 
Management.

Premiile speciale
În cadrul Galei Premiilor Pieţei 

Asigurărilor 2021, au fost acordate şi o 
serie de Premii Speciale, distincţiile care 
recompensează potenţialul şi realizările 
profesioniştilor din domeniu.

CONTRIBUŢIE LA 
CAMPANII DE SIGURANŢĂ 
RUTIERĂ 
Costin TĂTUC, Specialist în Siguranţă 
Rutieră 

DIPLOMA ANIVERSARĂ 
MaxyGo Broker  
Alexandru APOSTOL, Director General

GalaPremiilor.ro
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CEA MAI BUNĂ 
RENTABILITATE A 
FONDURILOR DE PILON III 
ALLIANZ-ŢIRIAC Pensii Private 
Virgil ICHIM, Director General

COMPANIA ANULUI 
BCR Pensii 
Dragoş GHEORGHE, Director Executiv şi 
Membru în Directorat

Astfel, distincţia „Profesionişti 
în Asigurări” a fost acordată Roxanei 
BĂLUŢĂ şi Alinei BĂRBULESCU - parte 
a echipei UNSAR, în timp ce Mădalina 
GOȘPEI, Viorel Ion PREDA şi Andrei 
POSTELNICU au primit premiul 
„Antreprenori în Asigurări”.

GENERALI România a primit 
premiul pentru „Activitatea de CSR”, 
iar CFA România a fost recompensată 
pentru „Implicare în Programe de 
Educaţie Financiară”, pentru programul 
său "Generaţia I". De asemenea, distincţii 
pentru „Contribuţie la promovarea 
asigurărilor prin mass media” au mers la 
GrECo România, RFI România şi Canal 33.

La CFA România, ne dorim să facem 
lucruri mari, deşi suntem o asociaţie 
mică, a declarat Alexandra SMEDOIU, 
Preşedinte CFA România.

În ultimii ani, am investit mult în 
apariţiile noastre publice, la Ora de Risc 
sau la alte emisiuni, tocmai pe ideea de a 
contribui la educaţia financiară a noastră, 
a tuturor. Specialiştii noştri au participat 
la diverse emisiuni cu diverse ocazii. 
Noi credem că sharing is caring, cu toţii 
trebuie să împărtăşim din experienţa, din 
know-how-ul nostru, a afirmat Eduard 
SIMIONESU, Director General, GrECo 
România. 

Nu în ultimul rând, Violeta CIUREL 
a primit „Premiul pentru Întreaga carieră”, 
Costin TATUC a fost recompensat pentru 
„Contribuţia la campanii de siguranţă 
rutieră”, datorită sprijinului continuu 
acordat campaniei FII TREAZ LA VOLAN!, 
încă de la lansarea proiectului, iar 
companiei  MaxyGo Broker i-a fost 
acordată „Diploma Aniversară”.  

Siguranţa rutieră este o problematică 
amplă, la ordinea zilei, şi este oricând în 
interesul nostru să facem ceva pentru 
siguranţa rutieră. Acest premiu mă obligă 

să îmi amplific eforturile în această direcţie, 
a precizat Costin TĂTUC, Specialist în 
Siguranţă Rutieră.

La 18 ani, ne simţim întotdeauna în 
forţă. Avem ceva provocări în piaţă, însă le 
vom rezolva cu toţii, împreună, a declarat 
Alexandru APOSTOL, Director General, 
MaxyGo Broker.

Premiile Pensiilor Private
În cadrul ediţiei a XXI-a a Galei 

Premiilor Pieţei Asigurărilor, au fost 
decernate şi Premii pentru Pensii Private. 
BCR Pensii a fost numită „Compania 
Anului”, în timp ce  ALLIANZ-ŢIRIAC Pensii 
Private a primit premiul pentru „Cea mai 
bună rentabilitate a fondurilor de Pilon 
III”. 

Premiul nu este doar al BCR 
Pensii, ci al întregii pieţe şi al întregii 
echipe, deoarece suntem împreună în 
acest context dificil, a afirmat Dragoş 
GHEORGHE, Director Executiv şi Membru 
în Directorat, BCR Pensii.

Acest premiu deosebit onorează 
întreaga echipă, deopotrivă pe 
administratori, angajaţi şi colaboratori. 
2020 a fost un an în care am reuşit 
să rămânem competitivi, am livrat 
performanţă şi toate acestea în condiţiile 
unui an neobişnuit din punctul de vedere 
al business-ului. Am adoptat foarte rapid 
fluxuri şi procese complet digitale, păstrând 
în totalitate controlul asupra riscurilor 
specifice şi, de asemenea, am reuşit să 
funcţionăm ca o echipă în condiţiile în care 
comunicarea s-a desfăşurat la distanţă, a 
subliniat Virgil ICHIM, Director General, 
ALLIANZ-ŢIRIAC Pensii Private.

Adina TUDOR
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Interviu

Adrian MUNTEANU 
International Departament Manager
FUNK International România Broker de Asigurare-Reasigurare

XPRIMM: Aţi împlinit 15 ani de 
activitate pe piaţa locală. Care au fost 
cele mai mari realizări ale companiei în 
această perioadă?

Adrian MUNTEANU: Da, în 2021, 
am împlinit 15 ani de activitate şi 
continuitate în piaţa românească de 
asigurări şi brokeraj, ca filială a celui mai 
mare broker de asigurare independent 
din Germania – FUNK Gruppe GmbH. 

Prima realizare a fost faptul că un 
broker local, RIMIS, înfiinţat în 2003, a 
câştigat încrederea decidenţilor FUNK 
Gruppe GmbH, care îşi doreau extinderea 
în România, pentru a fi aproape de 
clienţii germani cu filiale deschise în ţara 
noastră. Astfel, în 2006, ne-am alăturat 
marii familii FUNK Gruppe GmbH, a cărui 
istorie începe la 1879 şi se întinde de-a 
lungul a 5 generaţii de lideri din familie, 
care au dus compania, după 140 ani de 
activitate, în topul primilor 5 brokeri 
independenţi şi privaţi din lume, cu o 
cultură organizaţională onestă, inclusivă 
şi antreprenorială, orientată spre client, 
cu valori sănătoase şi responsabilitate 
socială sustenabilă.

Alinierea şi îmbrăţişarea valorilor 
şi viziunii pe termen lung a companiei 
mamă constituie pentru noi un alt 
success. “The best recommendation”, 
sloganul FUNK, face parte din ADN-ul 

nostru şi de aceea am avut success 
tocmai pe liniile tehnice de asigurare, 
fiind relevanţi pe asigurările de 
Contractor’s All Risk” CAR, unde am 
oferit protecţie prin asigurare, chiar şi în 
asociere cu alţi brokeri, multor proiecte 
de autostrăzi construite în aceşti ani. De 
asemenea, avem experiență extinsă pe 
asigurările de transport, dar şi maritime, 
colaborând cu asigurători cu expunere şi 
expertiză internaţională pe aceste linii.

XPRIMM: Anul acesta, v-aţi extins şi 
aţi deschis un birou şi la Cluj. Căror 
clienţi vă adresaţi în acea regiune 
şi cu ce tipuri de asigurări veniţi în 
întâmpirarea acestora?

A.M.: Deschiderea biroului din Cluj 
Napoca, acolo unde locuiesc, a fost şi o 
consecință a faptului că m-am alăturat 
echipei FUNK Internaţional România, 
în iunie 2021, în poziția de Manager 
Departament International. Pentru 
noi, este o oportunitate de a privi cu 
încredere către viitor, spre creștere 
organică şi proximitate pentru clienții 
noștri. În zona Transilvaniei, sunt cei mai 
mulți dintre clienții noștri internaționali, 
filiale ale companiilor germane, 
elvețiene, austriece etc., gestionate de 
colegii din ţările unde aceștia au sediile 
companiei mamă. Astfel, împreună cu 
colegii din Timișoara, dorim să le putem 
oferi clienților, într-un mod profesionist şi 
rapid, serviciile așteptate. 

Credem în interacțiunea personală, 
în ciuda posibilităților tehnologice IT, 
stimulate şi de situația pandemică COVID 
19, care fac posibilă interacțiunea online 
şi de la distanţă cu clienții. Suntem 
convinși că prezenţa fizică alături de 
client întărește rolul brokerului, acela 
de consultant, recunoscut ca vector 
important al educației financiare în 
asigurări, care ajută clienții să devină tot 
mai conștienți de importanța produselor 
de asigurare şi importanța protecției 
prin acestea. Soluțiile personalizate, 
consultanţa de risc management oferite 
sunt menite a întări relația între client și 
broker.

XPRIMM: Aveţi o experienţă bogată 
pe partea internaţională. Cum găsiţi 
cele mai bune soluţii pentru clienţi pe 
pieţele externe?

A.M.: Avem avantajul de a fi parte a 
unui grup cu filiale proprii în șapte ţări 
europene şi China. Cel mai mare avantaj, 
însă, îl reprezintă FUNK Alliance, o rețea 
de servicii de brokeraj şi consultanţă de 
risc, născută din înțelegerea profundă 
a relațiilor şi nevoilor clienților din 
peste 100 de ţări, dezvoltată de-a 
lungul a 40 de ani de cooperare cu 
aceștia. FUNK Alliance este formată din 
propriile noastre birouri și organizații 
partenere care asigură implementarea 
programelor internaționale și oferă 
sprijin local, profesional, în toate 
problemele legate de managementul 
asigurărilor, managementul riscurilor și 
managementul beneficiilor angajaților. În 
2021, aveam încheiate 240 de contracte 
de colaborare cu brokeri din întreaga 
lume, în baza unor criterii stricte de 
selecție și audit la nivel mondial.

Prin intermediul colegilor din 
Germania şi al colaboratorilor de pe 
piețele externe, identificăm soluții 
personalizate şi practice pentru nevoile 
clienților noștri în contextul unui 
mediu economic şi legislativ tot mai 
provocator şi instabil şi o apetență tot 
mai scăzută pentru risc a asigurătorilor. 
Ca diferențiator, colaborăm foarte bine cu 
asigurători externi relevanți pe asigurări 
de transporturi, asigurări maritime şi chiar 
asigurări de sănătate. Produsele noi, cum 
sunt asigurările parametrice, inovative 
pentru piața românească, le oferim 
clienților din agricultură, de exemplu, 
cu ajutorul colegilor din Germania, care 
lucrează împreună la crearea acestora 
cu asigurători şi reasigurători orientați 
către inovare şi întărirea protecției prin 
asigurare.

 Andreea RADU

Întregul interviu oferit de 
Adrian MUNTEANU 

poate fi citit pe 1asig.ro 



SĂNĂTATEA, PE PRIMUL LOC, CU 

MEDIHELP INTERNATIONAL!MEDIHELP INTERNATIONAL!

Când vine vorba de asigurări medicale private, te poţi baza pe noi. 
De peste 15 ani prezent pe piaţă, MediHelp Internaţional este cel mai important furnizor 

de asigurări internaţionale private de sănătate din Europa Centrală şi de Est.
 

Cu planurile MediHelp beneficiezi de acoperire internaţională, servicii medicale de top, libertatea de a alege 
medicul specialist şi clinica unde doreşti să te tratezi, dar şi de suportul departamentului dedicat 

Customer Care, care oferă informaţiile dorite în cel mai scurt timp. 
Descoperă mai multe detalii pe www.medihelp.ro.
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Ediţia a VI-a a campaniei naţionale de educaţie şi prevenţie rutieră FII 
TREAZ LA VOLAN! s-a încheiat oficial la finalul lunii septembrie 2021. 
Deşi proiectul nu se opreşte, continuând în variantă online tot timpul 
anului, cele două luni și jumătate de campanie au reprezentat un pas 
important în siguranţa rutieră din România.

Să vorbim despre obiceiurile 
greşite din trafic. 4 din 10 
şoferi nu semnalizează toate 
manevrele pe care le fac

Viteza excesivă, lipsa semnalizării, 
folosirea telefonului mobil la volan, 
traversarea prin locuri nepermise – toate, 
obiceiuri greşite pe care, din păcate, 
le întâlnim mult prea des în traficul 
de astăzi şi care, direct sau indirect, 
conduc la accidente. De exemplu, 6 din 
10 şoferi care au participat la sondajul 
online desfăşurat în pregătirea ediţiei a 
VI-a a campaniei FII TREAZ LA VOLAN! 
consideră că viteza excesivă/ depăşirea 
vitezei legale reprezintă un risc crescut 
pentru siguranţa rutieră. Cu toate 
acestea, aproximativ 4 şoferi din 10 
depăşesc aproape zilnic viteza legală, în 
special pe drumurile din afara localităţii.

Sondajul, la care au participat 
aproape 4.000 de şoferi, a relevat doar 
unul dintre obiceiurile periculoase din 
trafic ale şoferilor români, obiceiuri 
care pot părea „mici”, dar care, de fapt, 
cresc semnificativ riscul unui accident 
rutier. Tocmai de aceea, ediţia a VI-a a 
campaniei naţionale de siguranţă şi 
prevenţie rutieră FII TREAZ LA VOLAN! a 
adus în prim plan tocmai aceste obiceiuri 
periculoase la volan.  

Demersul "FII TREAZ LA VOLAN!" 
este iniţiat de APPA - Asociaţia Pentru 
Promovarea Asigurărilor şi s-a derulat 
cu sprijinul Poliţiei Române, UNSAR 
- Uniunea Naţională a Societăţilor de 
Asigurare şi Reasigurare din România 

şi BAAR - Biroul Asigurătorilor de 
Autovehicule din România.

De asemenea, campania a fost 
realizată cu sprijinul Partenerilor 
OMNIASIG VIG, ALLIANZ-ŢIRIAC 
Asigurări, GENERALI România, EUROINS 
România, GRAWE România, GROUPAMA 
Asigurări, DESTINE Broker, GOTHAER 
Asigurări-Reasigurări, FUNK International 
România, RENOMIA SRBA Insurance 
Broker, ASISOFT, INTER Broker, ECLAIMS, 
AON România, MILLENIUM Insurance 
Broker, FABRICA de Asigurări, GARANTA 
Asigurări, DAW Management Broker, 
GLOBASIG Broker şi LION Broker.

Proiectul s-a desfăşurat cu sprijinul 
Asociaţiei motoADN, Rebel în România şi 
TĂTUC Serv Consulting.

Mesajele de informare ale 
campaniei au fost transmise către 
publicul larg şi cu sprijinul Partenerilor 
Media RFI România, Revista BIZ, 
ziuaveche.ro, ROMANIApeROŢI.ro şi 
AutoŞtiri.ro.

În total, 3,5 milioane de români 
au văzut cel puţin unul din mesajele 
campaniei în cele două luni şi jumătate 
ale proiectului. Cele 90 de postări 
dedicate siguranţei rutiere, publicate 
între 15 iulie şi 30 septembrie 2021, au 
generat aproape 140.000 de interacţiuni 
(like-uri, share-uri, comentarii, click-uri). 

La rândul său, conţinutul video a fost 
foarte bine primit de către membrii 
comunităţii #treazlavolan: clipul video 
al campaniei a strâns circa 450.000 de 
vizualizări, în timp ce alte două filmuleţe 
explicative pe două teme importante 
din trafic (depăşirea şi prioritatea 
de dreapta), realizate cu sprijinul 
consultantului în siguranţă rutieră Costin 
TĂTUC, au strâns 25.000 de vizualizări.

Două sondaje au fost realizate cu 
prilejul acestei ediţii a proiectului: dacă 
la primul au răspuns puţin peste 4.000 
de respondenţi, în schimb cel de-al 
doilea a strâns 11.000 de respondenţi. De 
asemenea, aproape 1.700 de participanţi 
la trafic au transmis mesaje de siguranţă 
rutieră, răspunzând provocărilor online 
lansate în luna septembrie, care i-au 
îndemnat să fie mai responsabili în trafic.

Nu în ultimul rând, în perioada 16 
– 22 septembrie, campania s-a alăturat 
proiectului european RoadPol Safety 
Days (fostul proiect EDWARD), fiind 
promovate o serie de mesaje speciale 
de siguranţă rutieră, în cheie umoristică. 
Acestea au fost văzute de peste 100.000 
de şoferi şi au strâns peste 2.000 de 
comentarii, like-uri şi share-uri.

Acţiunile campaniei nu s-au limitat 
la mediul online. Broşura campaniei în 
format digital a ajuns la 2.500 de şcoli 

Adina TUDOR
Editor

Campanii
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de şoferi şi instructori auto din baza de 
date #treazlavolan, iar 150 de şcoli şi 
instructori au primit un pachet de broşuri 
tipărite şi stickere auto #treazlavolan. În 
paralel, mii de stickere auto #treazlavolan 
au fost solicitate şi transmise către şoferi 
din întreaga ţară pe toată perioada 
campaniei. O parte din fotografiile 
trimise de aceştia au fost publicate într-
un album foto dedicat. În cele două luni 
și jumătate de desfăşurare a proiectului, 
spotul radio al campaniei s-a auzit pe 
frecvenţele RFI România.

4 din 10 şoferi nu 
semnalizează toate 
manevrele pe care le fac

Al doilea sondaj online desfăşurat 
în cadrul acestei ediţii a campaniei FII 
TREAZ LA VOLAN!, la care au participat 
peste 11.000 de respondenţi, din care 
peste 10.500 de şoferi, a urmărit să 
analizeze o parte dintre obiceiurile 
conducătorilor auto şi ale pietonilor.

Conform acestuia, atât şoferii, cât şi 
pietonii sunt conştienţi de riscul la care 
se expun prin anumite comportamente 
şi atitudini, dar nu urmăresc întotdeauna 
sau nu consideră că au întotdeauna 
posibilitatea să elimine astfel de obiceiuri 
periculoase.

Astfel, 80% dintre şoferi consideră 
că semnalizarea este extrem de 
importantă în trafic pentru siguranţa 
rutieră, iar 18%, „destul de importantă”. 

Mai mult decât atât, 67% 
dintre şoferi consideră că, dacă nu 
semnalizează, le creşte semnificativ 
riscul de a fi implicat într-un accident din 
vina altui şofer, iar 18% - că un astfel de 
risc creşte moderat. De asemenea, 68% 
consideră că le creşte riscul de a provoca 

ei un accident, iar 20% - că le creşte 
moderat riscul de a provoca un accident.  

Cu toate acestea, nesemnalizarea 
este un fenomen întâlnit des pe şosele 
şi chiar o acţiune pe care o parte din ei 
o întreprind în timp ce conduc. Astfel, 
55% dintre respondenţi declară că 
semnalizează fiecare manevră pe care o 
fac în trafic, în timp ce 40% semnalizează 
„majoritatea manevrelor”. 

De asemenea, întrebaţi cât de 
des întâlnesc în trafic şoferi care nu 
semnalizează, 44% au declarat că acest 
lucru se întâmplă de fiecare dată când 
circulă cu maşina, iar 50%, destul de des. 

Campanii
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Parcarea într-un loc 
nepermis

Doar 1 şofer din 5 (21%) declară 

că nu opreşte niciodată într-un loc 

nepermis. 60% dintre conducătorii auto 

fac acest lucru rar, încercând să evite cât 

de mult pot astfel de situaţii, 16% - din 

când în când, doar când nu găsesc loc 

în altă parte, iar 3% - aproape de fiecare 
dată când parchează în oraş.

Întrebaţi de ce parchează/ opresc 
maşina într-un loc nepermis, atunci când 
fac acest lucru, 43% declară că opresc 
doar pentru o perioadă scurtă de timp, 
23%, deoarece nu au găsit loc permis în 
zona în care aveau nevoie în momentul 
respectiv, 16% - fiindcă nu există niciun 
loc permis de parcare în zona în care 
aveau nevoie să oprească, în timp ce 18% 
motivează că e un loc care nu încurcă, 
oricum, circulaţia. 

Cu toate acestea, majoritatea 
respondenţilor sunt de acord că maşinile 
parcate neregulamentar îngreunează 
circulaţia: 48% apreciază că acestea 
îngreunează „foarte mult traficul”, iar alţi 
43% - destul de mult.

De asemenea, în cadrul sondajului, 
respondenţii au fost întrebaţi ce 
atitudine ar avea faţă de situaţia „un şofer 
staţionează, pe avarii, blocând banda 1 
de circulaţie”. 37% dintre conducătorii 
auto sunt de părere că este o situaţie 
foarte gravă şi ar trebui luate măsuri. 
Pe de altă parte, 34% sunt de părere că 
este o situaţie deranjantă, dar nu sunt 
necesare măsuri, 16% consideră că nu 
e o problemă gravă, chiar dacă ei evită 
să facă acest lucru, iar alţi aproape 9% 
consideră că nu e o problemă gravă, 
deoarece fac şi ei acelaşi lucru ocazional.

Centura de siguranţă
Aproape 83% dintre conducătorii 

auto care au participat la sondaj sunt de 
acord că centura de siguranţă este un 
dispozitiv care îi protejează semnificativ 
în caz de accident, iar alţi 13% consideră 

că oferă o protecţie medie. Cu toate 
acestea, aproape 60% dintre şoferi nu 
le cer pasagerilor lor de pe locurile din 
spate să poarte centura de siguranţă. 

Pietonii 
Obiceiurile greşite ale pietonilor 

sunt o altă problemă care conduce la 
victime pe şosele. Aşadar, este extrem de 
important ca aceştia să conştientizeze că 
un comportament greşit în trafic îi poate 
pune în pericol. Conform sondajului 
desfăşurat în cadrul campaniei „FII TREAZ 
LA VOLAN!”, doar 46% dintre pietoni 
consideră că există „obiceiuri greşite” care 
le pot creşte într-o mare mare măsură 
riscul de a fi implicat în accident rutier, în 
timp ce alţi 46% consideră că obiceiurile 
greşite le pot creşte acest risc doar într-o 
mică măsură. 8% dintre pietoni sunt de 
părere că nu există obiceiuri greşite care 
le pot creşte riscul de accident rutier.

Întrebaţi cât de riscant li se pare 
să traverseze prin locuri nepermise, 
36% declară că este „foarte riscant”, şi 
de aceea nu fac acest lucru. Pe de altă 
parte, 63% nu consideră că această 
activitate este una atât de periculoasă şi 
traversează neregulamentar: 37% dintre 
pietoni consideră că traversarea prin 
locuri nepermise este un obicei destul 
de riscant, de aceea fac acest lucru cu 
atenţie, după ce s-au asigurat, 17% îl 
consideră doar uşor riscant, iar 9% sunt 
de părere că această activitate nu este 
deloc riscantă, tocmai pentru că fac acest 
lucru cu atenţie, după ce s-au asigurat. 

Cât de riscant li se pare pietonilor 
să traverseze pe la o trecere de pietoni 
ascunsă de maşini parcate? Pentru 
peste jumătate din ei (53%) riscul 
este semnificativ mai mare faţă de o 
trecere cu vizibilitate, 22% sunt de 
părere că riscul este uşor mai mare faţă 
de o trecere ascunsă, în timp ce 22% 
consideră că riscul este acelaşi cu cel de 
la o trecere cu vizibilitate.

În ceea ce priveşte purtarea centurii 
de siguranţă, 75% consideră că purtarea 
acesteia îi protejează semnificativ în 
caz de accident rutier, iar 56% poartă 
centura de siguranţă doar atunci când 
stau pe locul din faţă dreapta al maşinii, 
atât în oraş, cât şi în afara localităţii. Doar 
22% dintre pietoni poartă centura de 
siguranţă şi când stau pe locurile din faţă, 
şi când stau pe locurile din spate, atât în 
oraş, cât şi în afara localităţii.  

Campanii
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Eşantion
La sondajul desfăşurat online 

în perioada 9 – 20 septembrie 2021 
au participat, în total, 11.298 de 
respondenţi, dintre care 10.562 de 
şoferi - 74% conduc zilnic, iar 19%, de 
câteva ori pe săptămână. Majoritatea 
participanţilor (92%) este formată din 
persoane cu vârste între 18 şi 55 de ani: 
43% se încadrează în grupa de vârstă 
18-25 ani, 28% au între 35 şi 55 de ani, 
iar 21%, între 26-34 ani. 70% dintre 
participanţii la sondaj sunt bărbaţi, iar 
30% femei.

by

Campanie realizată cu sprijinul

Parteneri

Parteneri Media

®

broker de asigurare         reasigurare

Campanii
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Educaţia financiară joacă un rol extrem de important 
în dezvoltarea rezilienţei financiare şi a îmbunătăţirii 
condiţiilor de viaţă, în special în perioade complicate, aşa 
cum este cea actuală, generată de pandemia COVID-19. 
Cu toate acestea, nivelul de educaţie financiară este 
scăzut chiar şi în unele ţări cu economii dezvoltate şi cu 
atât mai mult în România. În acest context, campania de 
educaţie financiară „Ştii totul despre asigurări şi câştigi” a 
revenit cu a doua ediţie.

În medie, doar o treime din 
populaţia lumii este familiarizată cu 
nişte concepte financiare de bază de 
care depind decizii financiare de zi cu 
zi (Lusardi and Mitchell, 2011c). Din 
păcate, nici ţara noastră nu stă bine la 
acest capitol, așa cum au arătat, de-a 
lungul timpului, o serie de studii. De 
exemplu, doar 1 din 5 români înţelege 
noţiuni financiare de bază, conform unei 
cercetări KPMG realizate în 2018. În acest 
context, nu este de mirare că România se 
află pe ultimul loc în Europa la educaţia 
financiară, cu un nivel de 21%, mult sub 
media de 52%.

În pofida acestui aspect, românii 
consideră că dețin cunoștințe financiare 
destul de bune în momentul de față, 
arată un sondaj online desfăşurat cu 
prilejul lansării ediţiei a II-a a campaniei 
naţionale de educaţie financiară „Ştii 
totul despre asigurări şi câştigi”, la care 
au participat aproape 4.700 de români 
care au fost invitați să își autoevalueze 
nivelul educației financiare. Pe de altă 
parte, 9 din 10 declară că ar dori să îşi 
îmbunătăţească nivelul cunoştinţelor 
financiare. 

Astfel, 49% dintre respondenţii 
care au participat la sondajul „Tu cum 
îţi evaluezi cunoştinţele financiare?” au 
declarat că, în acest moment, consideră 

că au cunoştinţe financiare „destul de 
bune”, în timp ce 8% le-au evaluat ca 
fiind „foarte bune”. Pe de altă parte, 18% 
îşi percep cunoştinţele financiare drept 
„destul de slabe”, 14% declară cu au 
„foarte puţine” cunoştinţe financiare, iar 
11% nu pot estima nivelul acestora. 

De asemenea, 45% dintre 
respondenţi apreciază că aceste 
cunoştinţe financiare pe care le deţin, în 
prezent, sunt suficiente ca să înţeleagă 
cum funcţionează o parte din produsele 
financiare pe care vor să le acceseze/ 
de care au nevoie, cum ar fi asigurări/ 
împrumuturi/ investiţii/ economii/ 
depozite/ fonduri de obligaţiuni etc., în 
timp ce alţi 25% estimează că acestea 
sunt suficiente ca să înţeleagă modul în 
care funcționează majoritatea produselor 
financiare de care au nevoie. Doar 22% 
consideră că aceste cunoştinţe sunt 
insuficiente.

Investiţii şi economii – 
produsele despre care 
românii vor să afle mai 
mult

Întrebaţi despre ce componentă a 
domeniului financiar ar vrea să aibă mai 
multe informații în acest moment, 4 din 
10 respondenţi (41%) au optat pentru 

investiţii, iar alţi 29%, pentru produsele 
de economisire. De asemenea, 11% vor 
să afle mai multe despre asigurări, în 
timp ce 12% nu se pot decide. 

În ceea ce priveşte asigurările, 46% 
dintre respondenţi estimează că ştiu 
„într-o oarecare măsură” ce sunt şi cum 
funcţionează aceste produse financiare, 
iar 29% - „într-o mare măsură”. Pe de altă 
parte, 25% consideră că nu au suficiente 
informaţii despre asigurări: 6% dintre 
participanţii la sondaj recunosc că nu ştiu 
cum funcţionează o asigurare, iar 19%, 
doar „într-o mică măsură”.

4 români din 10 ar fi 
dispuşi să aloce timp de 
câteva ori pe săptămână 
educaţiei financiare

De câteva ori pe săptămână 
(41%), respectiv de câteva ori pe lună 
(26%) – atât de des ar fi dispuşi cei mai 
mulţi participanţi la sondaj să aloce 
timp creşterii nivelului lor de educaţie 
lor financiară şi dezvoltării cunoştinţelor 
financiare. Pe de altă parte, 22% declară 
că ar dori să aloce timp zilnic acestui 
aspect. 

57% dintre respondenţi declară că, 
de obicei, se informează din social media 
cu privire la diverse teme de natură 

Ştii totul despre asigurări şi câştigi
9 români din 10 vor să îşi crească nivelul 
cunoştinţelor financiare
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financiară, 18% preferă cursurile offline 
sau online, 15% aleg presa financiară, iar 
10%, presa generală. 

Românii, invitaţi să afle 
totul despre asigurări şi să 
câştige premii

În acest context, campania 
de educaţie financiară ”Știi totul 
despre asigurări și câștigi!”, lansată de 
APPA – Asociația pentru Promovarea 
Asigurărilor, a revenit şi în 2021, 
aducând cunoștințele despre domeniul 
asigurărilor mai aproape de publicul 
larg, prin transferarea atractivităţii 
concursurilor cu premii.

Desfăşurată în perioada 22 
noiembrie – 17 decembrie 2021, 
campania a invitat românii activi în 
social media să învețe mai multe despre 
asigurări și să participe la un concurs 
care le poate aduce premii constând în 
vouchere și posibilitatea de a ajunge 
în marea finală. Toate etapele au fost 
moderate de Ana MOGA – artist şi om de 
radio cu experienţă, de peste 10 ani în 
echipa KISS FM, actual DJ Kiss FM.

Etapele competiției au abordat, pe 
rând, noțiuni specifice unor importante 
segmente de produse: asigurările 
auto, asigurările de locuințe, respectiv 
asigurările de viață și de sănătate.

Campania „Ştii totul despre 
asigurări şi câştigi” – ediţia a II-a a 
fost organizată de APPA – Asociaţia 
Pentru Promovarea Asigurărilor, cu 
sprijinul UNSAR – Uniunea Naţională a 
Societăţilor de Asigurare şi Reasigurare 
din România şi UNSICAR – Uniunea 
Naţională a Societăţilor de Intermediere 
şi Consultanţă în Asigurări din România.

Partenerii campaniei au 
fost GENERALI România, EUROINS 
România, DESTINE Broker, AEGON 
România, BRD Asigurări de 
Viaţă, METROPOLITAN Life, GRAWE 
România, GROUPAMA Asigurări, 
MILLENIUM Insurance Broker, AON 
Broker, INTER Broker, ASITO Kapital, OTTO 
Broker, CAMPION Broker, HOBBIT 
Broker, GARANTA Asigurări, GLOBASIG 
Broker, DAW Management Broker şi 
ASISOFT.

Adina TUDOR
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Ediţia a IX-a a campaniei "Luna Asigurărilor de Locuinţe", desfăşurată între 1 şi 31 
octombrie 2021, a adus românilor atât informaţiile de bază pe care fiecare trebuie să le 
cunoască despre asigurările obligatorii şi facultative de locuinţă, cât şi detalii despre ce 
putem face, fiecare dintre noi, pentru a proteja mediul înconjurător.

Luna Asigurărilor de Locuinţe 2021

1 milion de români au 
aflat mai multe despre 
asigurările de locuinţe şi 
despre protecţia mediului

Inundaţii violente şi viituri, 
furtuni puternice, secetă şi valuri de 
căldură, grindină, tornade - toate aceste 
fenomene extreme, produse ca urmare 
a schimbărilor climatice, afectează 
locuinţele şi vieţile oamenilor. În acest 
context, grija faţă de locuinţa noastră 
trebuie să fie dublată cu grija faţă de 
mediu.

În acest context, pentru a doua 
oară în istoria proiectului, ediţia a IX-a 
a campaniei „Luna Asigurărilor de 
Locuinţe” a urmărit să atragă atenţia 
atât asupra schimbărilor climatice şi a 
impactului acestora asupra locuinţele 
românilor, cât şi asupra măsurilor pe 
care le pot lua aceştia pentru a contribui 
la scăderea factorilor ce contribuie la 
schimbările climatice (poluare, consum 
excesiv de energie etc.), alături de 
creşterea gradului de informare privind 
asigurările de locuinţe.

Aşadar, pe întreaga durată a lunii 
octombrie, au fost publicate peste 30 
de postări informative (infografice, 
message-cards, video-uri) care au 
prezentat atât informaţiile de bază 
pe care fiecare român trebuie să le 
cunoască despre asigurările obligatorii 
şi facultative de locuinţe, cât şi detalii 
despre protecţia mediului şi sfaturi utile 
privind reciclarea.

În total, 1 milion de români au 
văzut mesajele campaniei pe durata 
întregii luni (reach online), fiind 

înregistrate 80.000 de interacţiuni 
(reacţii, mesaje, comentarii) ale 
utilizatorilor cu tot conţinutul postat în 
această perioadă. De asemenea,  peste 
84.000 de români au urmărit video-ul 
informativ al campaniei – „Crezi că o 
asigurare de locuinţă este încheiată 
degeaba?”.

Interacţiunile cu utilizatorii au 
inclus, de asemenea, şi implicări directe 
în diverse activităţi ale campaniei. Astfel, 
3.200 de români au participat la sondajul 
online desfăşurat în cadrul campaniei, 
prin care s-a urmărit evaluarea percepţiei 
asupra schimbărilor climatice, dar şi 
asupra asigurărilor de locuinţe. 

De asemenea, au fost înregistrate 
1.500 de accesari ale chatbot-ului 
RoboCasa în perioada campaniei. 
Utilizatorii au petrecut, în medie, 1 
minut şi 35 de secunde interacţionând 
cu chatbot-ul, iar cea mai accesată linie 
conversaţională a fost „Vreau să aflu mai 

multe despre asigurarea obligatorie de 
locuinţe”.

Acţiunile campaniei nu s-au 
limitat la mediul online. Prin intermediul 
Partenerilor şi al Susţinătorilor care s-au 
alăturat proiectului, broşura informativă 
a campaniei a ajuns în întreaga ţară, 
fiind disponibilă în peste 300 de locaţii 
– oraşe mari, dar şi localităţi mai mici 
din România. O hartă a acestora poate fi 
consultată online, pe site-ul campaniei. 

De asemenea, în cadrul proiectului 
a fost lansată o acţiune de curăţenie 
desfăşurată în întreaga ţară, care a avut 
ca obiectiv încurajarea responsabilizării 
personale, prin gesturi mici care aduc 
schimbarea în bine. Trei dintre participanţii 
care s-au înscris la acţiunea de curăţenie au 
fost premiaţi pentru implicare, iar toţi cei 
care au participat la iniţiativă au primit o 
diplomă de merit personalizată. 

Proiectul „Luna Asigurărilor de 
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Locuinţe” 2021 a fost organizat de APPA - 
Asociaţia Pentru Promovarea Asigurărilor 
şi UNSAR - Uniunea Societăţilor de 
Asigurare-Reasigurare din România.

Partenerii campaniei au fost 
EUROINS România, OMNIASIG VIG, 
ALLIANZ-ŢIRIAC Asigurări, PAID România, 
GROUPAMA Asigurări, GRAWE România, 
GOTHAER Asigurări Reasigurări, DESTINE 
Broker, GENERALI România, ERGO, 
EUROLIFE, ASITO Kapital, Renomia 
SRBA Insurance Broker, AON România, 
INTER Broker, GLOBASIG Broker, DAW 
Management Broker, CAMPION Broker, 
GARANTA Asigurări, HOBBIT Broker, 
FABRICA de Asigurări şi ROM Insurance.

Campania s-a desfăşurat cu 
sprijinul UNSICAR - Uniunea Naţională 
a Societăţilor de Intermediere şi 
Consultanţă în Asigurări şi PRBAR - 

Patronatul Român al Brokerilor de 
Asigurare-Reasigurare.

Mesajele de informare ale 
campaniei au fost transmise către 
publicul larg şi cu sprijinul Partenerilor 
Media: RFI România, Asiguropedia.ro, 
Revista BIZ şi Ziua Veche.

Sondajul a analizat 
percepţia românilor 
asupra schimbărilor 
climatice

La sondajul desfăşurat online între 
1 şi 31 octombrie a.c., au participat 3.231 
de respondenţi, dintre care 59% femei. 
24% dintre participanţi locuiesc în casa 
ai cărei proprietari sunt, iar 70% locuiesc 
în mediul urban. Circa 23% dintre 
participanţii la sondaj au doar asigurare 
obligatorie, în timp ce 24% au şi poliţă 

obligatorie, şi poliţă facultativă. 

Conform acestuia, majoritatea 
participanţilor la sondajul desfăşurat 
în cadrul campaniei „Luna Asigurărilor 
de Locuinţe” consideră că schimbările 
climatice sunt o realitate, însă există 
diferenţe de percepţie în ceea ce priveşte 
cauzele care provoacă acest fenomen. 
Astfel, aproape 53% dintre participanţii 
la sondaj sunt de părere că schimbările 
climatice sunt ceva natural, nu provocat 
de om. Dintre aceştia, o treime consideră 
că nu ar trebui să ne îngrijorăm din cauza 
lor, în timp ce două treimi manifestă un 
grad de îngrijorare: 25% din persoanele 
care văd schimbările climatice drept un 
fenomen natural consideră că ar trebui să 
ne îngrijorăm foarte mult din cauza lor, în 
timp ce 42% sunt de părere că ar trebui 
să ne îngrijorăm într-o oarecare măsură.

Din cei aproape 46% de 
respondenţi care cred că schimbările 
climatice sunt provocate de om, mai 
mult de două treimi (72%) consideră că 
apariţia şi existenţa acestora ar trebui să 
ne îngrijoreze foarte mult.  

Întrebaţi dacă aleg să colecteze 
gunoaiele în mod selectiv, în total 82% 
dintre respondenţi au declarat că fac 
acest lucru: 48% de fiecare dată, cu toate 
deşeurile, în timp ce alţi 34% colectează 
selectiv doar anumite elemente, cum ar 
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fi PET-urile sau hârtia. 13% nu fac acest 
lucru deoarece sunt convinși că gunoiul 
nu este colectat selectiv mai departe.

Când vine vorba de protecţia 
mediului, există anumite schimbări 
pe care fiecare dintre noi le poate 
implementa pentru a reduce impactul 
personal asupra mediului. Cât de dispuşi 
sunt românii să facă aceste schimbări? 
Reducerea consumului de electricitate 
şi de energie termică se numără printre 
soluţiile cu cel mai mare număr de 
„adepţi”. Astfel pentru a contribui la lupta 
împotriva schimbărilor cllimatice:

»»  35% sunt dispuşi într-o foarte mare 
măsură să îşi modifice dieta zilnică; 

»»  46% dintre respondenţi sunt dispuşi 
într-o foarte mare măsură să îşi reducă 
consumul de energie electrică; 

»»  39% dintre respondenţi sunt dispuşi 
într-o foarte mare măsură să îşi reducă 
consumul de energie termică; 

»»  39% sunt dispuşi într-o foarte mare 
măsură să ia măsuri active de a reduce 
consumul lor de apă.

Insuficientă informare 
în ceea ce priveşte 
asigurările de locuinţe

Nevoia de informare - cu privire 
la costurile, dar şi la beneficiile unei 
poliţe de asigurare, de exemplu, precum 
şi în ceea ce priveşte mecanismele 
de funcţionare ale acestor produse 
financiare -, este vizibilă în răspunsurile 
date la întrebările privind motivul care 
a determinat o parte importantă a 
respondenţilor să nu opteze pentru 
protecţia financiară oferită de astfel de 
produse.

De exemplu, întrebaţi care este 
motivul pentru care au încheiat doar 
o poliţă obligatorie de locuinţă, nu şi 
o poliţă facultativă, aproape jumătate 
(49%) au declarat că nu au un buget 
suficient și pentru o asigurare facultativă. 
Pe de altă parte, în ceea ce îi priveşte pe 
respondenţii care nu au încheiat deloc o 
asigurare de locuinţă, majoritatea - 67%, 
declară, la rândul lor, că nu au un buget 
suficient pentru aceasta (chiar dacă, din 
punctul de vedere al costurilor, preţul 

unei asigurări obligatorii ajunge să fie de 
maxim 8,33 lei pe lună).

Mai mult, 8% dintre respondenţii 
care nu au încheiat deloc o asigurare de 
locuinţă menţionează ca motiv o lipsă de 
încredere în sistem, iar 3% nu consideră 
că o poliţă de asigurare de locuinţă le 
este utilă - ambele, elemente care indică 
nevoia de informare cu privire la rolul 
acestor produse.

64% dintre respondenţi declară că 
analizează cu atenţie poliţa de asigurare 
a locuinţei pentru a vedea ce riscuri sunt 
acoperite și ce riscuri sunt excluse. Restul 
nu fac acest lucru fie pentru că nu pot 
schimba nimic (27%), fie pentru că nu îi 
interesează acest aspect (9%).

Adina TUDOR
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TELEMEDICINA 
de la o copertă de revistă, ce schița un vis, la o 
industrie globală de zeci de miliarde de dolari

Deși termenul telemedicină a 
fost inventat în anii 1970, de către 
americanul Thomas Bird, și, în traducere 
literală, înseamnă “vindecare la distanță” 
(din latină - ”medicus” și din greacă - 
”tele”), telemedicina nu este deloc o 
idee sau o nevoie nouă, în condițiile 
în care conceptul de îngrijire medicală 
la domiciliu a fost menționat încă din 
1879, într-un articol din ”Lancet”, despre 
utilizarea telefonului pentru a reduce 
vizitele inutile la cabinetele medicale. 

Pare greu de crezut, însă, 
exceptând referința din “Lancet”, 
telemedicina a împlinit deja 115 ani. 
Originile acestei tehnologii datează de 
la începutul secolului XX, atunci când 
fiziologul olandez Willem EINTHOVEN 
a dezvoltat primul electrocardiograf 
în laboratorul său din Leiden. Astfel, 
cu ajutorul unui galvanometru cu 
coarde și al unor fire telefonice, el a 
înregistrat semnalele electrice cardiace 
ale pacienților dintr-un spital aflat la o 
distanță de 1,5 kilometri. Rezultatele 
experimentelor sale au fost publicate 
în 1906, iar fiziologul olandez poate fi 
considerat primul om de știință care a 
dezvoltat și aplicat sistematic o tehnică 
foarte asemănătoare cu telemedicina în 
sens modern.

De la o copertă de revistă, 
la NASA

În anii 1920, medicii norvegieni 
consultau prin radio bolnavii de pe 
navele aflate pe mare, în vreme ce, în 
aprilie 1924, revista “Radio News” schița 
primele încercări ale telemedicinei și un 
nou vis pentru sănătatea publică din 
viitor. Pe coperta “Radio News”, apărea 
un pacient “înarmat” cu un televizor și 
un receptor, ce vorbea cu un medic aflat 
la distanță. În 1959, la Universitatea din 
Nebraska, specialiștii au utilizat prima 
consultație video interactivă cunoscută 
de telemedicină pentru a transmite 
examinări neurologice. 

8 ani mai târziu, în 1967, Thomas 
BIRD și colegii săi au stabilit un circuit 
audiovizual cu microunde între The 
Massachusetts General Hospital (Boston, 
SUA) și Boston Logan International 
Airport, din apropiere. Aceștia au 
efectuat și evaluat astfel peste 1.000 de 
consultații medicale pentru angajații 
aeroportului Logan și pentru călătorii 
bolnavi.

La rândul său, NASA (the National 
Aeronautics and Space Administration) 
a jucat un rol crucial în timpul dezvoltării 
timpurii a telemedicinei și, pentru a 
oferi servicii de asistență medicală 
exploratorilor spațiali (1972-1975), 
NASA a conceput STARPAHC (Space 
Technology Applied to Rural Papago 
Advanced Health Care), care furniza 
asistență clinică în the Papago Indian 
Reservation, în Arizona. De asemenea, 
NASA a utilizat inovația prin satelit în 
telemedicină în gestionarea dezastrelor 
provocate de cutremurul din Mexico City 
(1985) și de cel din Armenia sovietică 
(1988). Folosind telemedicina, NASA 
a înființat centrul MITAC (Medical 
Informatics and Technology Applications 

Consortium), la Universitatea Yale (1997), 
deschizând calea pentru tendința actuală 
de participare privată la gestionarea 
sănătății publice.

Efectul pandemiei 
COVID-19

Pandemia COVID-19 avea să 
schimbe lumea întreagă și, odată cu 
ea, și destinul telemedicinei. Pandemia 
a impus implementarea rapidă a 
telemedicinei în practica de zi cu zi 
și ceea ce, cândva, părea un obiectiv 
măreț și futurist a devenit realitate 
într-o clipită, după cum spune European 
Medical Group Ltd. (EMG), pe măsură ce 
diferite niveluri de telemedicină au fost 
transformate în practică la nivel global. 
Cum sistemele de sănătate au intrat în 
inima unei pandemii globale, conversia 
la scară largă a vizitelor de telemedicină 
în locul vizitelor în persoană a fost 
alimentată de teama de necunoscut.

În primul rând, utilizarea 
telemedicinei în cazurile care nu erau 
urgente a asigurat continuitatea îngrijirii, 
în timp ce pacienții și personalul medical 
puteau păstra distanța socială. În plus, 
conversia la telemedicină a contribuit, 
de asemenea, la reducerea riscului de 
expunere la COVID-19 pentru personalul 
medical, prin intermediul reducerii 
contactului cu pacienții potențial 
infectați. Expunerea și infectarea 
lucrătorilor din domeniul sănătății 
aveau, în întreaga lume, potențialul de 
a pune o presiune semnificativă asupra 
restului personalului sanitar și asupra 
resurselor esențiale. Telemedicina nu 
mai fusese niciodată implementată pe 
o scară atât de largă și fiecare zi a adus 
noi și noi provocări și strategii pentru 
a depăși obstacolele, pentru a oferi în 
continuare o îngrijire optimă pacienților. 
Inițial, telemedicina a fost mai folosită, 
de la începutul pandemiei, în SUA, UK și 
China, însă, treptat, a ajuns să fie folosită 
constant în întreaga lume - un mediu de 
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interacțiune eficient și sigur atât pentru 
medici, cât și pentru pacienți.

McKinsey: Telemedicina - 
O realitate post-COVID-19 
de un sfert de trilion de 
dolari?

Potrivit unui studiu realizat 
de McKinsey&Company, adoptarea 
puternică și continuă, percepția 
favorabilă a consumatorilor și investițiile 
tangibile în acest spațiu contribuie la 
creșterea continuă a telemedicinei. O 
nouă analiză indică faptul că utilizarea 
telemedicinei a crescut de 38 de ori față 
de nivelul de referință pre-COVID-19.

La începutul pandemiei COVID-19, 
utilizarea telemedicinei a crescut brusc, 
întrucât consumatorii și furnizorii au 
căutat modalități de a accesa și de a 
furniza asistență medicală în siguranță. 
În aprilie 2020, utilizarea generală a 
telemedicinei pentru vizite medicale și 
îngrijire ambulatorie a fost de 78 de ori 
mai mare decât în februarie 2020.

Această schimbare de etapă, 
notează McKinsey, care a apărut 
din necesitate, a fost facilitată de 
următorii factori: 1. dorința crescută a 
consumatorilor de a utiliza telemedicina; 
2. dorința crescută a furnizorilor de a 
utiliza telemedicina; 3. modificări de 
reglementare care să permită un acces 
mai mare și o rambursare mai mare. 
În timpul pandemiei, telemedicina a 
oferit o punte către îngrijire, iar acum 
oferă o șansă de a reinventa modelele 
de îngrijire virtuală și hibridă (virtuală + 
în persoană), cu scopul de a îmbunătăți 
accesul la asistență medicală, rezultatele 
și accesibilitatea financiară.

În 2020, McKinsey&Company 
estima că până la 250 de miliarde de 
dolari din cheltuielile cu asistența 
medicală din SUA ar putea fi transferate 
către îngrijirea virtuală. Atingerea acestui 
potențial nivel de sănătate virtuală nu 
este o concluzie inevitabilă. Ar necesita, 
probabil, o adoptare susținută din partea 
consumatorilor și a medicilor, dar și o 
reproiectare accelerată a căilor de îngrjire 
pentru a încorpora modalitățile virtuale.

O analiză McKinsey din iulie 2021 
evidențiază progresele înregistrate 
de telemedicină de la vârful inițial al 
pandemiei COVID-19, pentru a evalua, 
printre altele, și implicațiile pentru 

telemedicină și sănătate virtuală, 
în sens mai larg, pe viitor. Astfel, 
McKinsey&Company a constat:

»»  Utilizarea serviciilor de telemedicină 
s-a stabilizat la un nivel de 38 de ori mai 
mare decât înainte de pandemie. După 
un vârf inițial de peste 32% din vizitele 
la cabinet și în ambulatoriu care au avut 
loc, în aprilie 2020, prin intermediul 
telemedicinei, nivelurile de utilizare s-au 
stabilizat, în mare parte, variind între 
13 - 17% în toate specialitățile. Această 
utilizare reflectă mai mult de două treimi 
din ceea ce McKinsey anticipa ca fiind 
vizite care ar putea fi virtualizate.

»»  În mod similar, atitudinea 
consumatorilor și a furnizorilor față 
de telemedicină s-a îmbunătățit de 
la epoca pre-COVID-19. Percepțiile și 
utilizarea au scăzut ușor de la vârful din 
primăvara anului 2020. Unele bariere - 
cum ar fi percepțiile privind securitatea 
tehnologică -, rămân să fie abordate 
pentru a susține adoptarea sănătății 
virtuale de către consumatori și furnizori, 
iar modelele vor evolua, probabil, pentru 
a optimiza furnizarea de îngrijiri hibride 
(virtuale și în persoană).

»»  Unele modificări de reglementare care 
au facilitat utilizarea extinsă a serviciilor 
de telemedicină au devenit permanente 
- de exemplu, extinderea codurilor de 
telemedicină rambursabile de către 
Centers for Medicare & Medicaid Services 
pentru lista de tarife pentru medici, din 
2021. Există încă incertitudine în ceea ce 
privește soarta altor servicii care ar putea 
pierde statutul de scutire atunci când se 
încheie urgența de sănătate publică.

»»  Investițiile în îngrijirea virtuală și în 
sănătatea digitală, în sens larg, au crescut 
vertiginos, alimentând în continuare 
inovarea, cu un nivel de 3x mai mare de 
investiții în sănătate digitală cu capital de 
risc în 2020 decât în 2017.

»»  Modelele de asistență medicală 
virtuală și modelele de afaceri evoluează 
și proliferează, trecând de la o simplă 
“asistență medicală de urgență în sistem 
virtual”, la o gamă de servicii care permit 
o asistență virtuală longitudinală, 
integrarea telemedicinei cu alte soluții 
de sănătate virtuală și modele hibride 
de asistență virtuală/în persoană, cu 
potențialul de a îmbunătăți experiența 
consumatorilor, accesul, rezultatele și 
accesibilitatea financiară.

Adoptarea telemedicinei
De la vârful inițial din aprilie 2020, 

adoptarea medicinei, per ansamblu, 
s-a apropiat de până la 17% din toate 
cererile de rambursare pentru consultații 
ambulatorii/vizite la cabinet cu servicii 
de evaluare si management. Această 
utilizare a fost relativ stabilă din iunie 
2020. Se observă, de asemenea, o 
adoptare diferențiată a telemedicinei 
în funcție de specialitate, cu cea mai 
mare penetrare în psihiatrie (50%) și în 
tratamentul consumului de substanțe 
(30%).

Percepțiile 
consumatorilor și ale 
furnizorilor cu privire la 
telemedicină

Cercetările McKinsey arată 
că aceștia continuă să considere 
telemedicina ca fiind o modalitate 
importantă pentru nevoile lor viitoare 
de îngrijire, dar, așa cum era de așteptat, 
această opinie variază foarte mult în 
funcție de tipul de îngrijire. În general, 
percepția consumatorilor se apropie de 
ceea ce McKinsey crede că este posibil 
să fie adoptarea telemedicinei de către 
diverse specialități.

Aproximativ 40% dintre 
consumatorii chestionați au declarat că 
vor continua să utilizeze telemedicina și 
în viitor, față de 11% dintre consumatorii 
care foloseau telemedicina înainte de 
pandemia COVID-19.

Mai mult, cercetările McKinsey 
arată că între 40 - 60% dintre 
consumatori își exprimă interesul pentru 
un set de soluții virtuale de sănătate mai 
largi sau un plan de sănătate virtuală 
mai puțin costisitor. Cu toate acestea, 
a existat întodeauna un decalaj între 
interesul exprimat de consumatori 
pentru soluțiile digitale de sănătate 
și utilizarea efectivă. Continuarea 
concentrării asupra creării unei interfețe 
fără întreruperi pentru consumatori, 
crearea unui cadru/mediu mai informal 
(conceptul “breaking down silos”) în 
ceea ce privește furnizarea de îngrijiri 
(atât în mediul virtual, cât și în persoană), 
cu o mai bună integrare și înțelegere a 
datelor, precum și implicarea proactivă 
a consumatorilor - toate acestea vor 
fi importante pentru a susține și a 
crește utilizarea de către consumatori a 
serviciilor de sănătate virtuală, pe măsură 
ce pandemia pierde din forță.
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În ceea ce privește furnizorii, 58% 
dintre medici continuă să aibă o părere 
mai favorabilă despre telemedicină 
acum, decât înainte de COVID-19, deși 
percepțiile au scăzut ușor din septembrie 
2020 (64% dintre medici). În aprilie 2021, 
84% dintre medici ofereau vizite virtuale 
și 57% ar prefera să continue să ofere 
vizite virtuale. Cu toate acestea, 54% nu 
ar oferi îngrijire virtuală cu o reducere 
de preț de 15% comparativ cu îngrijirea 
în persoană. Majoritatea sistemelor de 
telemedicină monitorizeaza îndeaproape 
rambursarea. Cei care se află în medii cu 
capacitate limitată de paturi și în acorduri 
de îngrijire bazate pe valoare caută 
să înțeleagă dacă există o decantare 
scalabilă a volumului sau un potențial 
de reducere a costurilor la o calitate 
echivalentă.

Modificări de 
reglementare

Unele modificări de reglementare 
care au permis un acces mai mare la 
telemedicină în timpul pandemiei 
COVID-19 au devenit permanente. De 
exemplu, CMS a permis acoperirea 
telemedicinei pentru o serie de coduri de 
terminologie procedurală curentă (CPT - 
current procedural terminology) în mod 
permanent în regula finală a programului 
de tarifare a medicilor din 2021.

Cu toate acestea, alte restricții 
privind telemedicina pot reveni la 
normalitatea de dinainte de COVID-19 
când expiră urgența de sănătate publică. 
De exemplu, au existat câteva zeci de 
coduri suplimentare CPT pentru care 
CMS a permis acoperirea telemedicinei în 
mod temporar în lista de onorarii pentru 
medici în 2021. În plus, o derogare 
pentru urgențe de sănătate publică a 
permis ca telemedicina să fie furnizată 
pentru beneficiarii Medicare din afara 
zonelor rurale și de la domiciliu, mai 
degrabă decât de la biroul unui furnizor. 
Viitorul acestei prevederi, odată ce se 
încheie urgența de sănătate publică, nu 
este clar.

Activitatea investitorilor
Investițiile în sănătatea virtuală 

continuă să crească în ritm accelerat. 
Conform raportului de finanțare a 
sănătății digitale din S1 2021 al Rock 
Health, investițiile totale de capital 
de risc în spațiul de sănătate digitală, 
în prima jumătate a anului 2021, au 

totalizat 14,7 miliarde de dolari, ceea 
ce reprezintă mai mult decât toate 
investițiile din 2020 (14,6 miliarde USD) 
și aproape de două ori mai mult decât 
investițiile din 2019 (7,7 miliarde USD). 
Această creștere ar reflecta o investiție 
anualizată de 25 - 30 de miliarde USD 
în 2021, dacă acest ritm continuă. În 
plus, veniturile totale ale primilor 60 de 
jucători din domeniul sănătății virtuale 
au crescut în 2020 la 5,5 miliarde de 
dolari, de la aproximativ 3 miliarde USD 
în anul precedent.

Pe măsură ce investițiile în 
companiile de sănătate virtuală continuă 
să crească la niveluri record, la fel a făcut 
și presiunea asupra companiilor din 
ecosistem de a inova și de a găsi modele 
câștigătoare care să ofere un avantaj 
competitiv durabil în acest spațiu care 
evoluează extrem de rapid. Aceasta 
este o veste bună pentru consumatori și 
pacienți, întrucât este posibil să asistăm 
în continuare la o creștere a inovației 
în modelele de furnizare a asistenței 
medicale virtuale.

Următorul capital al 
telemedicinei

Telemedicina pare pregătită să 
rămână o opțiune solidă pentru îngrijire. 
Adoptarea puternică și continuă, 
percepția favorabilă a consumatorilor, 

mediul de reglementare și investițiile 
puternice în acest spațiu contribuie la 
această rată de adoptare.

Observăm o evoluție rapidă 
a spațiului și o inovație dincolo de 
confortul “asistenței medicale de urgență 
virtuale”. Inovațiile în materie de îngrijire 
longitudinală virtuală (atât primară, cât 
și de specialitate), facilitarea îngrijirii la 
domicliu prin monitorizarea pacientului 
de la distanță și autodiagnosticare, 
investițiile în “porți digitale de intrare” 
(“digital front doors”) și experimentarea 
modelelor hibride online/offline vor 
aduce noi modele de îngrijire pentru 
consumatori, care vor contribui la 
atingerea “triplului obiectiv” al asistenței 
medicale.

Pentru a realiza pe deplin 
potențialul modelelor de îngrijire 
activate virtual, atât plătitorii, cât și 
furnizorii ar trebui să considere aceste 
noi modele de furnizare ca făcând parte 
din propunerea de bază de valoare 
zilnică pentru consumatori în trei 
domenii:

1 - Creșterea confortului pentru a 
primi îngrijiri de rutină

»»  Integrarea soluțiilor de e-triaj cu 
vizitele virtuale, pentru a crea o “poartă 
de intrare digitală” mai largă pentru 
asistența medicală, care să le permită 
consumatorilor să primească mai ușor 
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îngrijiri atunci când au nevoie, prin 
intermediul celor mai convenabile 
canale, si sa scadă costul îngrijirii prin 
evitarea vizitelor inutile la Urgențe.

»»  Integrarea soluțiilor de promovare a 
îngrijirii și a soluțiilor de telemedicină, 
așa cum reiese din recentele fuziuni 
și achiziții, cu propunerea de valoare 
de a facilita accesul consumatorilor 
la îngrijire și de a găsi cel mai bun 
furnizor pentru nevoile lor individuale.

»»  Experimentarea cu planuri de 
sănătate virtuale. Numărul de planuri 
de sănătate de tip virtual-first a crescut 
de la 1 în 2019, la cel puțin 8 în 2020. 
Deși aceste produse sunt încă în 
fază incipientă, ele oferă potențialul 
unor prime mai mici și o mai mare 
comoditate, în schimbul perceperii 
unui furnizor de asistență medicală 
virtuală ca prim punct de îngrijire. 
Aceste avantaje atrag din ce în ce mai 
multă atenție din parteea angajatorilor, 
brokerilor și plătitorilor.

»»  Extinderea tipurilor de îngrijire care 
pot fi furnizate virtual sau aproape 
virtual, cu inovații în ceea ce privește 
diagnosticele/echipamentele la 
domiciliu sau combinând îngrijirea 
virtuală cu vizitele unei asistente 
medicale la domiciliu.

2 - Îmbunătățirea accesului, în special 
pentru sănătatea comportamentală și 
asistența medicală de specialitate

»»  Continuarea extinderii gamei de 
oferte de sănătate comportamentală 
cu potențial de a aborda problema 
lipsei de furnizori în multe părți 
ale țării. De exemplu, 56% dintre 

comitatele din SUA nu au un psihiatru, 
64% dintre comitate se confruntă 
cu un deficit de furnizori de servicii 
de sănătate mentală, iar 70% dintre 
comitate nu au un psihiatru pentru 
copii. Acest tip de acces poate fi, 
de asemenea, o oportunitate de a 
extinde parteneriatele cu comunitatea, 
plătitorii și furnizorii.

»»  Extinderea accesului la capacitatea 
de asistență medicală de specialitate, 
cum ar fi în zonele rurale, unde 
multe specialități ar putea să nu fie 
disponibile. Chiar și în afara zonelor 
rurale, sănătatea virtuală, de la 
furnizor, la furnizor, poate îmbunătăți 
experiența și calitatea îngrijirii, prin 
obținerea rapidă a contribuției 
specialiștilor.

3 - Îmbunătățirea modelelor de 
îngrijire și a rezultatelor în materie 
de sănătate, în special pentru cei cu 
afecțiuni cronice sau care au nevoie de 
sprijin pentru îngrijirea post-acută

»»  Integrarea monitorizării de la distanță 
și a terapiei digitale cu vizite virtuale, 
în special în cadrul acordurilor de 
furnizare bazate pe valoare, unde 
încorporarea sănătății virtuale în 
modelele lor de îngrijire ar putea 
îmbunătăți rezultatele pacienților și 
performanța generală.

»»  Creșterea modelelor de “spital-la-
domiciliu” (“hospital-at-home”) și de 
îngrijire post-acută la domiciliu.

Provocări rămase pentru telemedicină

Chiar și cu aceste inovații, rămân 
provocări care trebuie rezolvate pentru 
a realiza întregul potențial al îngrijirii 
virtuale. Aceste provocări includ 

următoarele elemente:

»»  Necesitatea unei mai bune integrări 
a datelor și a unor fluxuri de date 
îmbunătățite între diferiții actori din 
ecosistem, având în vedere proliferarea 
rapidă a soluțiilor punctuale, care 
copleșesc consumatorii, plătitorii și 
furnizorii deopotrivă.

»»  Necesitatea unei mai bune integrări 
a activităților legate de sănătatea 
virtuală în fluxurile zilnice de lucru ale 
medicilor, în special pentru a permite 
modele hibride de îngrijire, care 
combină furnizarea de îngrijiri online și 
în persoană.

»»  Alinierea stimulentelor pentru 
activitățile de sănătate virtuală cu 
mișcarea mai amplă către îngrijirea 
bazată pe valoare, pentru a ieși din 
mentalitatea de plată pentru servicii 
și din preocuparea pentru paritatea 
rambursării, în special pentru modelele 
de sănătate virtuală care au ca scop 
reducerea costului total al îngrijirii.

Există potențialul de a îmbunătăți 
accesul, calitatea și accesibilitatea 
asistenței medicale, plus de a îmbrățișa 
oportunitatea economică de un 
sfert de trilion de dolari reprezentată 
de telesănătate. În mod colectiv, 
liderii din industrie au șansa de a 
ajuta consumatorii și furnizorii să 
îmbunătățească accesul și calitatea prin 
puterea telemedicinei.

Care este potențialul 
deplin al telemedicinei și 
al îngrijirii virtuale?

McKinsey&Company a identificat 
cinci modele de asistență medicală 
virtuală pentru îngrijirea non-acută:

»»  Asistența virutală de urgență la cerere, 
ca alternativă la vizitele la Urgențe de 
gravitate mai mică, la vizitele de îngrijire 
de urgență și la consultațiile după 
program - cele mai frecvente cazuri de 
utilizare a telemedicinei în prezent. Acest 
lucru îi permite unui consumator să 
consulte, la cerere, la distanță, un furnizor 
necunoscut, pentru a rezolva probleme 
imediate, evitând deplasarea la Urgențe.

»»  Vizitele virtuale la cabinet cu un 
furnizor stabilit, pentru consultații 
care nu necesită examinare fizică sau 
proceduri concomitente. Astfel de vizite 
pot fi de îngrijire primară (afecțiuni 
cronice, răceli, afecțiuni minore ale 
pielii etc.), sănătate comportamentală 
(psihoterapie virtuală) și unele îngrijiri de 
specialitate.

Tendinţe
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»»  Vizitele aproape virtuale la cabinet 
extind oportunitatea ca pacienții 
să aibă acces convenabil la îngrijire 
în afara cabinetului unui furnizor, 
prin combinarea accesului virtual la 
consultații medicale cu locații aproape 
de casă.

»»  Serviciile virtuale de sănătate la 
domiciliu valorifică vizitele virtuale, 
monitorizarea la distanță și instrumente 
digitale de implicare a pacienților, pentru 
a permite ca unele dintre aceste servicii 
să fie furnizate de la distanță. Serviciile 
directe, cum ar fi tratarea rănilor, ar 
avea loc în continuare în persoană, dar 
serviciile virtuale de sănătate la domiciliu 
ar îmbunătăți experiența pacientului 
și a îngrijitorului, ar putea extinde raza 
de acțiune a furnizorilor de servicii de 
sănătate la domiciliu și ar îmbunătăți 
conectivitatea cu echipa de îngrijire.

»»  Administrarea medicamentelor la 
domiciliu cu ajutorul tehnologiei permite 
pacienților să transfere primirea unor 
medicamente perfuzabile și injectabile 
de la clinică, la domiciliu. Această 

trecere poate avea loc prin valorificarea 
monitorizării de la distanță pentru 
a ajuta la gestionarea pacienților și 
monitorizarea simptomelor.

Analiza McKinsey bazată pe cererile 
de rambursare sugerează că aproximativ 
20% din toate vizitele la Urgențe ar putea 
fi evitate prin intermediul ofertelor de 
asistență medicală de urgență virtuală. 
24% din vizitele la cabinetul medical 
și volumul de consultații ambulatorii 
ar putea fi furnizate virtual, iar alte 9% 
- aproape virtual. În plus, până la 35% 
din serviciile obișnuite de asistență 
medicală la domiciliu ar putea fi 
virtualizate, iar 2% din volumul total 
de pacienși din ambulatoriu ar putea fi 
transferat la domiciliu, cu administrarea 
medicamentelor cu ajutorul tehnologiei. 
În total, aceste schimbări se ridică, doar 
în SUA, la 250 miliarde USD în 2020, 
cheltuieli cu asistența medicală care 
ar putea fi transferate către îngrijirea 
virtuală sau 20% din toate cheltuielile 
cu asistența medicală la cabinet, 
ambulatorie și la domiciliu în cadrul 

Medicare, Medicaid și al populațiilor 
asigurate în mod comercial.

Momentul de a acționa este 
acum. Criza actuală a demonstrat 
relevanța telemedicinei și a creat și o 
cale pentru modernizarea sistemului de 
furnizare a asistenței medicale. Conform 
Research and Markets, se anticipează 
că piața de telemedicină va atinge, în 
2026, o valoare de peste 36,1 miliarde 
USD, de la 16,1 miliarde USD în 2019. 
CB Insights subliniază că T2 2021 a 
marcat un alt trimestru record pentru 
investițiile globale în acest domeniu - 
163 de tranzacții cu un nivel record de 
5 miliarde USD, numai în T2 2021. Mai 
mult, în același trimestru, 6 companii 
de telemedicină s-au alăturat “clubului 
unicornilor” și, la nivel global, la finele 
celui de-al doilea trimestru al anului 
2021, existau 27 de unicorni în domeniul 
telemedicinei, evaluați la 55 miliarde 
USD.

Cristian ȘUCA

Echipa Prestige
www.prestigeasig.ro

Soluții profesionale în asigurări.
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Sorin MITITELU 

Reprezentant Future Healthcare în România

Ce este, de fapt, telemedicina?

Stricto sensu, telemedicina este 
serviciul medical oferit de la distanță. 
În zilele noastre și ca parte a înțelegerii 
noastre comune, telemedicina este 
cunoscută sub numele de serviciu 
de asistență medicală sau serviciu de 
consultație medicală prin intermediul 
unuia dintre canalele de comunicare 
la distanță (e-mail, apel telefonic, apel 
video) sau prin intermediul platformelor 
online care ar putea încorpora unul 
sau mai multe canale de comunicare la 
distanță. 

Într-un sens extins și, poate ca 
parte a înțelegerii noastre viitoare, 
telemedicina va fi mai cunoscută sub 
numele de ecosistemul care include 
specialistul medical, dispozitive digitale 
medicale, stocarea datelor medicale, 
instrumente analitice și algoritmi care 
vor colabora de la distanță, prin canale 
de comunicare digitală, pentru a oferi 
pacienților servicii medicale la cerere și/
sau automate.

Cum apreciați evoluția și progresul 
telemedicinei în România?

Ca de obicei, furnizorii locali de 
telemedicină sunt followeri ai furnizorilor 
din alte țări. Pare a fi un paradox faptul 
că, în țara cu o contribuție foarte 
importantă a serviciilor IT la PIB, nu 
există companii de pionierat în domeniul 
telemedicinei. De fapt, acesta este un 
alt exemplu că România nu este țara 
inovației și cea a asumării de riscuri 
aferente unor modele noi de afaceri. 
Ca urmare, telemedicina în România se 
află într-un stadiu incipient. Majoritatea 
soluțiilor de telemedicină sunt un fel 
de marketplace-uri pentru servicii de 
teleconsultare medicală și pentru servicii 
de asistență medicală. 

 De ce a devenit telemedicina esențială 
în timpul pandemiei?

Telemedicina a devenit soluția de 
a avea acces la unele servicii medicale 
de bază în această situație pandemică. 
Nu a fost văzută ca o soluție pentru 
servicii mai bune și costuri operaționale 
mai mici, ci a fost o necesitate. Altfel, 
telemedicina ar fi fost acceptată de piața 
locală înainte de situația pandemică. 
Odată descoperite beneficiile 
telemedicinei, acest nou tip de serviciu 
medical devine parte a ofertelor 
majorității marilor clinici și spitale 
private. În același timp, noi jucători 
devin activi pe piața serviciilor medicale, 
oferind diferite tipuri de platforme 
pentru a intermedia relația dintre medici 
și pacienți. Este clar un pas înainte în 
dezvoltarea telemedicinei în România.

Ce se poate face pentru a stimula 
dezvoltarea telemedicinei în România?

Cu toate acestea, soluțiile locale de 
telemedicină sunt dezvoltate astfel încât 
să înlocuiască contactul fizic cu contactul 
de la distanță dintre medici și pacienți. 
Ca rezultate, există doar câteva servicii 
medicale care ar putea fi furnizate.

Ca timp, informațiile digitale 
(datele) nu sunt văzute ca fiind 
elementul de bază și cel mai important 
al oricărui proces de asistență medicală, 
telemedicina va fi utilă doar pentru a 
rezolva nevoile periferice de asistență 
medicală. Tehnologia existentă poate 
ajuta la reala schimbare a multora dintre 
procesele medicale existente.

În România, ar trebui să devenim 
mai deschiși la inovație și la noi modele 
de afaceri și operaționale privind 
telemedicina, și nu numai. Poate 
că unele programe ale autorităților 
publice ar putea stimula aceste evoluții. 

În caz contrar, piața românească a 
telemedicinei va rămâne o piață în care 
doar se copiază modele din alte piețe.  

 Cum vedeți viitorul telemedicinei în 
România?

Noi inițiative, noi actori, noi 
investiții având ca referință modelele de 
succes din alte țări. Va fi un proces de 
dezvoltare continuă, în pași mici. Datorită 
rolului tehnologiei și a capitalului 
necesar, telemedicina nu este un joc 
local, ci este unul internațional.

Future Healthcare este un furnizor 
de servicii suport în domeniul sănătăţii 
pentru companii de asigurări, furnizori 
de servicii medicale, furnizori de beneficii 
pentru salariaţi, administratori de grupuri 
de afinitate şi, nu în ultimul rând, pentru 
clienţii persoane fizice de toate vârstele şi 
toate condiţiile medicale şi economice.

Pandemia COVID-19 a adus telemedicina atât în atenția operatorilor de servicii medicale din România, cât 
și a consumatorilor. Totuși, potrivit unui studiu Ipsos România, numai 31% dintre românii din mediul urban, 
au apelat la medicina la distanță, canalele preferate fiind consultațiile prin telefon sau WhatsApp, urmate de 
consultații video prin Internet sau prin platformele de telemedicină ale clinicilor. Principalii utilizatori au fost 
persoanele cu vârsta de până în 44 ani, din orașele mari ale României. 
Pentru a afla mai multe despre evoluţia și viitorul telemedicinei în România, am discutat cu ...

Tendinţe
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Mihaela-Katerina DOBROIU

Chief Customer Officer, Telios Care

Ce este mai puțin cunoscut despre 
telemedicină?

Serviciile medicale de consiliere 
la distanță pot înlocui apelarea la 
servicii de urgență pentru cazurile de 
severitate medie sau scăzută, precum și 
să înlocuiască vizitele la un cabinet de 
medicină de familie sau de specialitate. 
Telios Care oferă servicii de consultații 
24/7 în toată țara la care persoanele 
fizice se pot abona, iar, în unele cazuri, 
asigurătorii rambursează consultațiile 
telefonice, video și prin mesaje scrise, în 
plus față de vizitele la cabinet, sau chiar 
includ acestea în pachetele de asigurări.

Dosarele medicale electronice, 
care ar trebui să însoțească actul medical 
oferit de către furnizor, conțin istoricul 
medical al pacientului, rezultatele 
testelor și informații despre tratamente. 
Utilizarea acestora are potențialul de 
a îmbunătăți calitatea și de a reduce 
erorile medicale, permițând, în același 
timp, o mai bună coordonare a îngrijirii 
pacientului între diferiți furnizori.

Cum apreciați evoluția și progresul 
telemedicinei în România?

În condițiile unei piețe a serviciilor 
medicale puternic atinsă de pandemia cu 
Sars Cov-2, în al doilea trimestru al anului 
2020 se observă o adevărată explozie 
de servicii de telemedicină, într-o formă 
mai mult sau mai puțin rudimentară, 
preocupare vizibilă atât la nivelul 
cabinetelor individuale, dar în special la 
jucătorii mari de pe piața de medicină 
clasică/ tradiţională, care își adaptau 
activitatea sub formă de clinici virtuale.

Acest lucru este îmbucurător și 
sperăm să putem ajunge curând din 
urmă țările unde telemedicina se practică 
de peste 20 de ani. Cel puțin, Telios Care 
în direcția aceasta lucrează.

De ce a devenit telemedicina esențială 
în timpul pandemiei?

Telemedicina a devenit 
indispensabilă în timpul pandemiei cu 
Sars Cov-2 deoarece a permis medicilor 
să vadă pacienții din confortul locuințelor 
lor, fără ca aceștia să aibă riscul expunerii 
la contaminare. Medicii pot astfel să 
ofere pacienților o îngrijire mai bună, 
mai rapidă și au astfel capacitatea de a 
îngriji mai mulți pacienți. De asemenea, 
medicii pot să lucreze îndeaproape cu 
specialiști care sunt la kilometri distanță. 
Acest lucru economisește atât timp, cât 
și bani, îmbunătățind totodată îngrijirea 
pacienților. 

Ce lipsește sau ce anume ar trebui 
să se dezvolte mai mult în ceea ce 
privește Telemedicina din România?

Îngrijirea bazată pe telemedicină 
trebuie să ofere servicii de diagnosticare, 
tratament și reabilitare de la distanță. 
În România, nu există o configurație 
standardizată de telemedicină, deci 
există anumite măsuri care trebuie luate 
pentru a se asigura că se oferă cele mai 
bune servicii posibile. 

Pe măsură ce avansăm cu reforma 
sistemului de sănătate, trebuie să facem 
ca îngrijirea bazată pe telemedicină să 
fie disponibilă precum un telefon mobil, 

deoarece pacienții ar trebui să poată 
contacta medicii și terapeuții lor de 
oriunde din țară. Nu există nicio scuză 
pentru ca România să nu adopte cel mai 
avansat sistem de sănătate din punct de 
vedere tehnologic posibil. Cu milioane 
de români care au nevoie de îngrijire 
medicală, nu există timp de pierdut. 

Cum vedeți viitorul telemedicinei în 
România?

Viitorul este unul în care 
punctul de îngrijire este locul în care 
se află pacientul, iar telemedicina 
este aici pentru a rămâne, ajutând la 
decongestionarea spitalelor. Odată cu 
utilizarea sporită a îngrijirii de la distanță, 
clinicile și spitalele vor fi descărcate de 
cazurile care nu necesită o prezență fizică 
a pacientului. Vom merge la spital pentru 
prevenirea bolilor, pentru îngrijire acută, 
pentru proceduri chirurgicale sau aparate 
mari de radiologie. Medicii vor petrece, 
cel mai probabil, jumătate din timpul 
lor în clinică și jumătate cu serviciile de 
telemedicină, iar inovațiile tehnologice 
ar trebui deja să provoace proiectanții 
și arhitecții să se gândească la designul 
centrelor ambulatorii și al spațiului clinic. 
Pentru ca aceste lucruri să se întâmple, 
avem nevoie de reglementări în spiritul 
îngrijirii de la distanță.

Andreea RADU

Tendinţe
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Iată-ne ajunși la final de an, un an încărcat, plin de provocări.

  Dacă despre activitatea noastră de bază (intermedierea de 
servicii în domeniul asigurărilor) și felul în care activitatea 
noastră se distinge în piața de profil am avut în repetate rânduri 
intervenții, de data aceasta însă, ne-am propus să scoatem în 
evidență noutatea ultimei jumătăți de an.

   Este vorba despre o nouă companie înființată, denumită NOVA 
Destine Assistance, a 7-a la nivelul Grupului. 

   Compania reprezintă un parteneriat, o asociere, între Destine 
Holding S.A. (companie ce controlează Destine Broker de 
Asigurare – Reasigurare S.R.L., societatea fanion a Grupului) și 
Nova Assistance (companie cu mare experiență și bună reputație, 
ce oferă servicii de asistență medicală, tehnică și informațională 
turiștilor ce dețin asigurări de călătorie, aflați în călătorii de 
business sau turistice pe întreg mapamondul).

   Dacă Destine Broker de Asigurare – Reasigurare nu mai are 
nevoie de nici o prezentare, fiind un nume cunoscut și prezent 
în topul companiilor de brokeraj în asigurări din România, despre 
Nova Assistance este momentul oportun să vă aducem câteva 

informații succinte, dar elocvente în ceea ce privește activitatea 
și evoluția ei.

  Tocmai s-au împlinit 11 ani de existență, pe 14 decembrie, de 
când Nova Assistance activează ca și companie în piața serviciilor 
de asistență dedicată deținătorilor de asigurări de călătorie în 
străinătate, inițial pentru persoanele din Republica Moldova prin 
intermediul companiilor de asigurări partenere de la nivel local, 
pentru ca mai apoi să deservească și alte piețe pe același profil 
de activitate. 

 Turismul aflat într-o continuă expansiune a determinat 
dezvoltarea continuă a companiei, deschiderea mai multor 
unități de tip call-center, respectiv extinderea rețelei de furnizori 
medicali ce deservesc clienții în întreaga lume.

  Concret, astăzi Nova Assistance deservește portofoliul de clienți 
a peste 25 de companii de asigurări din Republica Moldova, 
Ucraina, Federația Rusă și țări din Uniunea Europeană. 

  Acoperă direct sau prin parteneriate mai mult de 100 de țări la 
nivel mondial. Pe lângă cele două unități de call-center centrale 
ce operează 24/7, cu vorbitori de limbă engleză, română, rusă, 
germană, spaniolă, turcă, locate în Chișinău și Kiev, deține 3 
reprezentanțe pentru operaționalitate rapidă și dedicată în două 
mari țări turistice, Egipt (Hurghada și Sharm el-Sheikh) respectiv 
Turcia (Antalya).

Serviciile oferite de Nova Assistance 
persoanelor asigurate sunt:
»» Asistență medicală;

»»  Evacuare medicală și repatriere;

»»  Concierge Medical;

»» Asistență tehnică dedicată;

»» Asigurări.

  Toate aceste categorii de servicii au devenit deja operaționale 
și prin intermediul companiei nou înființate în România, NOVA 
Destine Assistance.

  Deja au fost semnate contracte cu două companii importante 
de asigurări din România, prezente în top 10 al pieței de profil, 
astfel activitatea demarată având și suportul acestora. 

  Nu în ultimul rând este o cale extraordinară prin care putem 
integra și completa serviciile de turism oferite de compania 
noastră de turism din cadrul Grupului, Destine Holidays S.R.L., 
astfel clienții noștri putându-se bucura de servicii de calitate 
integrate. 

  În concluzie, începând cu acest trimestru 4 al anului 2021 
activitatea Grupului nostru s-a diversificat și mai mult, vizând 
servicii de calitate în zona asistenței pentru persoanele ce dețin 
o asigurare de călătorie în străinătate. 

 Astfel vom reuși să fim mai aproape de clienții noștri, oferindu-le 

consultanță integrată și servicii integrate atunci când obiectivul 

lor este un concediu fără griji. 

NOVA DESTINE ASSISTANCE

A
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Definiția comună a Bancaassurance 
este aceea a unui parteneriat de 
distribuție între companii de asigurări 
și bănci, care acționează ca agenți sau 
brokeri de asigurări prin intermediul 
sucursalelor bancare. În cei peste 160 de 
ani parcurși de la consemnarea primului 
parteneriat de acest tip, bancassurance 
s-a afirmat ca o modalitate de distribuție 
a produselor de asigurare care oferă 
beneficii reale atât asigurătorilor, cât 
și partenerilor bancari. Deși meritele 
conceptului în sine sunt recunoscute pe 
scară largă, distribuția asigurărilor prin 
acest tip de parteneriat s-a dezvoltat 
în mod diferit de la piață, la piață, în 
funcție de caracteristicile demografice, 
economice și legislative locale. Franța, 
Italia Belgia sau Luxemburg sunt 
exemplele cele mai relevante în privința 
succesului bancassurance - în principal, 
în distribuția asigurărilor de viață. Prin 
comparație, în Europa Centrală și de 
Est, distribuția bancassurance este încă 
departe de a-și fi atins potențialul, atât 
în termenii relevanței sale ca volum 
de afaceri, cât și în ceea ce privește 
nivelul de dezvoltare și complexitate a 
produselor oferite publicului. Mai mult, 
în unele piețe din ECE, bancassurance nu 
este considerată un canal de distribuție 
în sine, băncile implicate în parteneriate 
de bancassurance fiind înregistrate fie 

ca agenți, fie ca brokeri de asigurări. Ca 
atare, nu sunt disponibile date cu privire 
la volumul de afaceri al acestui canal de 
distribuție pe aceste piețe.

Având în vedere statutele diferite 
ale băncilor implicate în distribuția de 
asigurări în întreaga regiune (agenți sau 
brokeri), o evaluare reală și precisă a 
contribuției distribuției bancassurance 
la producția de prime din regiune nu 
este posibilă. Cu toate acestea, pe 
baza datelor furnizate de autoritățile 
de supraveghere naționale în cadrul 
acestui sondajului realizat de XPRIMM, 
în cooperare cu IAIS, cu ocazia publicării 
CEET Insurance Distribution Report, 
se poate aprecia că aceasta este de 
peste 10,5% din totalul primelor brute 
subscrise (PBS). În valori absolute, 
volumul PBS furnizat de partenerii 
bancassurance se cifrează la aproximativ 
4,13 miliarde EUR, aproximativ 60% 
din acest volum provenind din zona 
asigurărilor de viață. Pe segmentul 
asigurărilor generale, contribuția 
bancassurance este mult mai redusă, în 
unele piețe limitându-se la asigurarea 
bunurilor a căror achiziție este finanțată 
de bănci. 

În mod evident, în majoritatea 
țărilor ECE, distribuția bancassurance 
este relevantă, în primul rând, pentru 
asigurări de credit și asigurări de 

protecție a plăților, ambele produse 
acoperind soldul împrumuturilor 
bancare pentru situația în care 
împrumutatul decedează sau se 
confruntă cu alte determinate situații 
care îl pot pune în imposibilitatea de a 
restitui împrumutul. Rămânând în zona 
produselor legate, într-un fel sau altul, de 
activitatea de creditare bancară, există 
și un portofoliu de asigurări generale 
care răspund acestui criteriu: asigurările 
de proprietate, asociate, în general, 
creditelor ipotecare, polițe de asigurare 
a altor bunuri achiziționate prin credit 
bancar sau asigurări de călătorie, ca un 
beneficiu asociat cardurilor de credit. 
În unele țări, precum România, băncile 
distribuie și asigurări de autovehicule, 
asigurări de echipamente medicale sau 
utilaje agricole, asigurări de răspundere 
profesională pentru o gamă largă de 
profesii liberale. Dincolo de aceste tipuri 
de produse conectate serviciilor bancare, 
asigurările generale sunt mai puțin 
distribuite prin bancassurance. 

În timp ce aceste tipuri de 
asigurări direct legate de activitatea 
de creditare bancară sunt dominante, 
cel puțin în ceea ce privește numărul 
de polițe vândute, bancassurance este 
un canal de distribuție important și 
pentru alte produse de asigurări, fără 
legătură cu activitatea de creditare 
bancară.  Segmentul de asigurări care 
beneciază, de regulă, cel mai mult de 
pe urma parteneriatelor bancassurance 
este cel al asigurărilor de viață, inclusiv 
cele cu o componentă de economisire, 
cum ar fi produsele Unit-Linked. De 
exemplu, conform datelor furnizate de 
autoritatea de supraveghere poloneză, 
în prima jumătate a anului 2019 băncile 
care acționau ca agent de asigurări 
au fost responsabile pentru 23,9% din 
vânzările de polițe Unit-Linked. În țări 
precum Cehia, Ungaria sau Polonia, 
bancassurance are o contribuție 
semnificativă la constituirea volumului 
PBS pentru asigurări de viață, băncile 
fiind, în fapt, principalii distribuitori 

DISTRIBUȚIA BANCASSURANCE
Un model de business cu beneficii extinse
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pentru aceste produse. Considerând 
că aceste trei piețe sunt totodată cele 
mai mari piețe de asigurări de viață 
din ECE, poate că nu este exagerat 
să presupunem că tocmai distribuția 
asigurărilor de viață prin bănci a fost 
unul dintre factorii care au impulsionat 
dezvoltarea segmentului de asigurări 
de viață din aceste țări. La polul opus, 
în majoritatea piețelor din Balcanii de 
Vest, bancassurance are o istorie foarte 
scurtă, de mai puțin de un deceniu, iar 
relevanța sa ca instrument de distribuție 
a asigurărilor este încă foarte scăzută, 
deși în creștere destul de rapidă. 

Bancassurance în 
România

Statisticile oficiale nu conțin 
informații cu privire la contribuția 
bancassurance la formarea volumului de 
prime subscrise de asigurătorii români. 
Totuși, în condițiile în care contribuția 
însumată a celor mai importante canale 
de distribuție, brokeri si agenți de 
asigurări, se ridică la circa 92%, se poate 
aprecia că partenerii bancari reușesc 
să distribuie, împreună cu soluțiile de 
vânzare pe Internet, restul de 8 procente 
din volumul total de PBS. 

Potrivit declarațiilor ASF, în 
România, distribuția bancassurance nu 
se referă exclusiv la produse de asigurare 
asociate creditelor bancare, ci cuprinde o 
gamă mai largă: asigurări auto, asigurări 
pentru imobile de uz rezidențial sau 
comercial, inclusiv asigurarea obligatorie 
PAD, asigurări pentru călătorii în 
străinătate, asigurări pentru echipamente 
medicale, pentru maşini agricole şi 
culturi, asigurări de răspundere civilă 
profesională pentru o gamă largă de 
profesii liberale etc.

Volumul redus al distribuției 
bancassurance este expresia unui cumul 
de factori. Parte dintre aceștia țin de 
activitatea bancară, alții au mai degrabă 
legătură cu disponibilitățile bănești ale 
populației și apetența acesteia pentru 
produse de asigurare. Nivelul de educație 
financiară și, implicit, modul în care 
clienții interacționează cu mediul bancar 
au, de asemenea, un cuvânt important 
de spus. Despre felul în care băncile și 
asigurătorii își pot uni forțele pentru 
a stimula creșterea acestui model de 
distribuție, în beneficiul ambelor părți 
și, mai ales, al clienților, reprezentanți 
ai ambelor industrii au discutat în 

cadrul unui workshop-ului organizat 
de XPRIMM "Bancassurance - soluția 
win-win-win pentru clienți, asigurători și 
bănci".  

Bancassurance este o zonă 
a distribuției care, din perspectiva 
supravegherii, la acest moment, nu este 
nici restricționată, dar nici reglementată. 
Acest domeniu nu e definit complet. Nici în 
Directiva care reglementează distribuția în 
asigurări nu se face o distincție clară. Până 
când se va modifica directiva, întrebarea 
este ce facem noi, cei care suntem actorii 
pieței, în această zonă, pentru a o putea 

dezvolta și să contribuim la creșterea 
cuprinderii în asigurare, a subliniat 
Cristian ROȘU, Vicepreședinte, ASF - 
Autoritatea de Supraveghere Financiară.

Potrivit opiniilor exprimate 
cu ocazia workshop-ului, dar și 
într-un survey realizat în pregătirea 
evenimentului, profesioniștii 
bancassurance resimt lipsa unor 
informații coerente, complete și credibile 
despre piața de bancassurance per 
ansamblu și tendințele înregistrate, 
profitabilitate etc. 
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Florin DĂNESCU, Președinte 
Executiv, ARB - Asociația Română a 
Băncilor, a subliniat că acest deficit de 
informație statistică se referă nu numai 
la activitatea de bancassurance, ci la 
multiple alte aspecte ale economiei și 
societății românești, a căror cunoaștere 
ar permite băncilor și asigurătorilor să 
opereze într-un mediu predictibil. În plus, 
reprezentanții partenerilor bancari și-ar 
dori să dispună de un volum mai mare de 
informații asupra portfoliului de clienți, 
modele comportamentale (propensity 
models) care să permită anticiparea 
comportamentului bazei de clienți 
existenți sau potențiali. Astfel de modele 
ar permite operatorilor bancari să 
adreseze ofertele de asigurare clienților 
cei mai potriviți, precum și să anticipeze 
tendințele și motivele de atriție a 
clienților și modalitățile de corecție. 
Analize mai aprofundate ar trebui să 
fie disponibile și în ceea ce privește 
calitatea de ansamblu a proceselor 
existente în colaborarea dintre cei doi 
parteneri (bancă-asigurător), astfel încât 
să fie posibilă o permanentă ajustare 
și îmbunătățire. În special pe latura 
activității de desdăunare, NPS-ul (n.r. 
Net Promoter Score, indicator privind 
calitatea experienței consumatorilor în 
relație cu banca, care permite estimarea 
evoluției viitoare a afacerii) băncii 
poate fi afectat negativ de refuzuri sau 
procese greoaie de despăgubire și lipsa 
de comunicare cu clienții pe parcursul 
procesului. De partea asigurătorilor, un 
volum mai mare și mai bine structurat 
de informații despre profilul clientelei 
băncii ar permite o mai bună adecvare a 
produselor la nevoilor consumatorilor.

Una dintre întrebările la care 
profesioniștii prezenți au încercat să 
răspundă a fost: În epoca “revoluției 
digitale”, reușesc parteneriatele 
bancasurance să folosească pe deplin 
oportunitățile oferite de tehnologie? 
Fără îndoială, dispozitivele mobile au 
făcut posibil ca băncile și asigurătorii 
să-și cunoască mai mult clienții și să 
interacționeze cu ei mult mai rapid și 
mai eficient. Un exemplu relevant a 
fost oferit de Andreea VLASIE, Director 
Bancassurance și Telesales, Direcția 
Bancassurance, UNIQA Asigurări, care a 
explicat beneficiile platformei digitale 
lansate în cooperare cu partenerul 
bancar, platformă prin intermediul 
căreia sunt distribuite deja trei produse 
pe segmentul asigurărilor de viață-

sănătate, alte produse de asigurări 
generale urmând a fi adăugate în 
curând. Integrarea plarformelor IT 
presupune un efort financiar, logistic și 
operațional care reflectă determinarea 
partenerilor de a purta parteneriatul 
bancassurance către succes atât prin 
diversificarea și îmbunătățirea serviciilor 
la care consumatorii au acces, cât și prin 
eficientizarea operațiunilor de back-
office derulate între partenerul bancar și 
asigurător, a subliniat Codruța FURTUNĂ, 
Director Vânzări și Distribuție, ALLIANZ 
ȚIRIAC Asigurări, susținându-și afirmația 
cu exemplul propriei companii, care a 
investit deja în operațiuni de acest tip 
resurse importante și va continua în 
această direcție.

Un model de business
Bancassurance nu trebuie privit 

doar ca o modalitate de vinde asigurări, 
spune Sorin MITITELU, General Manager 
al ALTIOR Consulting, ci ca un model 
de business în sine, bazat pe sinergia 
capacităților specifice celor doi parteneri 
și determinarea acestora de a oferi 
împreună un serviciu complex și complet 
consumatorilor. Reușita acestui demers 
se materializează în creșterea veniturilor 
și profitabilității pentru ambii parteneri. 
În România, deocamdată veniturile 
pe care băncile le pot realiza nu sunt 
suficient de interesante, dar potențialul – 
în cazul aplicării unui model de business 
de succes, este enorm. Se poate învăța 
mult din numeroasele exemple care 
ne stau la dispoziție în piața financiară 
internațională. 

Ca soluțiile de succes să poată 
fi replicate cu rezultate vizibile, 
este necesară o bună cunoaștere a 
partenerilor, construirea unei relații 
bazate pe încredere. Din perspectiva 
băncilor, asigurătorii au obligația de a 
contribui în a aduce claritate cu privire 
la felul în care ei pot aduce valoare din 
două perspective: profitabilitate și cotă 
de piață, spune Codruța FURTUNĂ. La 
origini, bancassurance s-a născut din 
necesitatea bancherilor de a externaliza 
riscul de neîncasare. În acest moment, 
trebuie să depășim acest stadiu, astfel 
încât atractivitatea bancassurance să 
meargă dincolo de necesitate, către 
aducerea de noi oportunități de creștere 
a profitabilității. Asigurătorii pot aduce 
produse cu valoare adăugată care să 
genereze pentru bancă oportunități noi 
și maximizarea volumului de business cu 
clienții existenți și chiar creșterea cotei de 

piață. Să nu uităm că și băncile se află 
într-o fază de tranziție. Tradiționalul cash 
management, cu venituri din comisioane, 
nu mai produce rezultatele necesare. 
Competiția intensă de pe această piață 
financiară a dus la reducerea acestei 
categorii din venituri. S-au creat astfel 
spațiul și necesitatea unui nou tip 
de venituri, iar bancassurance poate 
răspunde acestor cerințe. De partea 
asigurătorilor, accesul la o bază extinsă 
de clienți – și, implicit, creșterea veniturilor 
-, sunt principalele beneficii scontate. 
Așadar, este, într-adevăr, momentul 
în care bancassurance poate deveni o 
reală soluție win-win pentru parteneri, 
adăugând însă acestui binom și al treilea 
„win” pentru clienți, care pot beneficia 
de servicii integrate, ușor accesibile, 
diversificate și adaptate nevoilor lor. 

Lărgind perspectiva la nivelul 
întregii economii, merită subliniat că, 
dacă bancassurance este o cale credibilă 
de a reduce deficitul de asigurare în 
România, în special pe segmentul 
asigurărilor de viață, acest lucru se va 
materializa în beneficii pentru întreaga 
societate. Pe de o parte, este vorba 
despre impactul social pozitiv dat de 
sporirea gradului de confort și siguranță 
financiară a populației prin asigurarea de 
venituri pentru pensie, îngrijirea sănătății 
etc. Pe de altă parte, să nu uităm, așa 
cum au subliniat reprezentanții UNSAR 
- Uniunea Națională a Societăților de 
Asigurare și Reasigurare din România, 
Alexandru CIUNCAN, Director General, și 
Octavian COSENCO, CRO, BCR Asigurări 
de Viață, că asigurătorii sunt unii dintre 
cei mai mari investitori strategici 
în economia României, creșterea 
volumului lor de activitate – și, implicit, 
a sumelor din rezerve tehnice investite 
-, contribuind la finanțarea economiei și 
creșterea economică generală. Ca atare, 
celor trei “win” din relația clienți-bănci-
asigurători li se poate adăuga și un al 
patrulea, la nivelul întregii societăți.

Daniela Ghetu
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                           Faragrija.ro  
                        
                       Un nou serviciul de asistență pe durata derulării contractului de asigurare 
                       pus la dispoziția companiilor de brokeraj și furnizat de  

                       CHIRIC I CHIRIC și Long Vision Strategy 

 

ASISTENȚĂ ONLINE ÎN CAZUL PRODUCERII  UNUI EVENIMENT ASIGURAT  

 

 

FFoorrmmuu llaarr   iinn ttee ll iiggeenntt   ddee   ccoonnssttaattaarree   aammiiaabb ii llăă   ddee   aacccc iiddeenntt   oonn ll iinnee **  
 

• se poate completa direct de pe dispozitivele mobile sau calculator; 

• are funcție de autocompletare pentru data și ora accidentului, locul accidentului, schița accidentului, date 
asigurați, asigurători și polițele RCA ale autovehiculelor implicate; 

• are funcție de completare fără a fi necesară prezența simultană a șoferilor implicați în accident; 

• are funcție de încărcare fotografii  de la locul accidentului; 

• nu necesită instalarea de aplicații sau creare unui cont. 

 

 

AA vv iizzaarree   ddee   ddaauunnăă   oonn ll iinnee   îînn   vveeddeerreeaa  ee ffeeccttuuăă rr ii ii   ccoonnssttaattăă rr ii lloo rr   ddee   ccăă tt rree   aass iigguurrăă ttoorr **  
 

• modul de notificare automată a asigurătorilor cu privire la producerea daunelor;  

• control total asupra notificărilor; 
• atenționare asigurător cu privire la depășirea termenului legal de convocare la constatare; 

• formulare petiție la Autoritatea de Supraveghere a Asigurărilor cu privire la depășirea termenului legal de 
convocare la constatare. 

 

 

CCeerreerree   ddee   ddeessppăăgguubbii rree   oonn ll iinnee   ccăă tt rree   aass iigguurrăă ttoorr ii   
 

• redactare automată a cererii de despăgubire;  

• atașare documentelor justificative necesare în vederea recuperării despăgubirilor cuvenite; 

• atenționare asigurător cu privire la depășirea termenului legal de plată a despăgubirilor; 

• formulare petiție la Autoritatea de Supraveghere a Asigurărilor cu privire la depășirea termenului de plată a 
despăgubirilor sau plata parțială nejustificată a acestora. 

 

 

RReeccuuppeerraarreeaa  îînn   iinnss ttaann ță  a  ddeessppăăgguubbii rr ii lloo rr   ccuuvveenn ii ttee   ((sseerrvv iicc iiuu   eexxtteerrnnaall ii zzaatt   iinncc lluuss )) **  

 

• redactarea și formularea de acțiuni împotriva asigurătorului rău platnic; 

• cheltuielile de judecată (taxe de timbru, onorariu avocat, expertiză, executare) se înaintează de către partenerul 
extern și se recuperează de la asigurătorul căzut în pretenții;  

• se asigură consultanță de specialitate juridică pe tot parcursul litigiului. 

 

 

CONDIȚ I I  G E NE R A LE  DE  UT IL IZ A RE  A  SE R VICIULUI   

să existe un contract de asigurare de răspundere civilă RCA intermediat de compania de brokeraj; 

să existe clauza achiziționată de asiguratul/utilizatorul prin contractul de răspundere civilă RCA;  

accidentul în care este implicat vehiculul asigurat s-a soldat doar cu pagube materiale (fără vătămări corporale); 

în accident au fost implicate maximum doua vehicule, care dețin asigurare RCA valabilă la data producerii accidentului; 

din accident nu au rezultat pagube și la alte structuri (stâlpi, garduri, etc.); 

accidentul a avut loc pe teritoriul României. 

 

 
 

DETALII GASIȚI PE: www.faragrija.ro 

 

 

 

*serviciu valabil din momentul modificării legislației privind formularul de constatare amiabilă de accident 

*serviciu oferit împreună cu Societatea Civilă de Avocați Chiric & Chiric 



O IUBEȘTIO IUBEȘTI  
ȘI NU VREI ȘI NU VREI 
S-O PIERZI?S-O PIERZI?

ASIGURAREA PENTRU AVARII ȘI FURT A VEHICULELOR

www.euroins.ro

Tel: +4031 9483  +4031 9002

Îi poţi asigura protecţie completă!
Orice s-ar întâmpla, EUROINS ţi-o returnează ca nouă!

3 planuri de acoperire:

BASIC, STANDARD şi PREMIUM

Acoperire pentru toate tipurile de vehicule

Decontare directă a costurilor cu reparaţiile

Asistentă rutieră inclusă pe teritoriul României 

Teritorialitate extinsă (UE, SEE, Elveţia, Andora şi Monaco) 


