ASIGURĂRILE DE VIAŢĂ ÎN REPUBLICA MOLDOVA: CREŞTERE ÎN TOPUL PREFERINŢELOR POPULAŢIEI

Dinamica
Asigurările de viaţă devin tot mai perceptbile în tabloul general al pieţei asigurărilor din R.Moldova. O simplă analiză statistică din ultimii 5 ani ne arată că ritmul anual de creştere al asigurărilor de viaţă (54,68%) este dublu faţă de ritmul mediu de creştere a pieţei asigurărilor în general (27,71%).
În cinci ani volumul primelor de asigurare de viaţă a crescut de 6 ori, ajungând la 33,6 mln lei la finele anului 2007 şi la 22,3 mln lei numai în semestrul 1 al anului curent. Concomitent a crescut şi ponderea asigurărilor de viaţă în volumul total al pieţei de la 1,97% în 2003 până la 4,64% în anul 2007.
Explicaţia acestui fenomen este simplă:

Linia asigurărilor de viaţă a ajuns practic la zero pe piaţa asigurărilor din Moldova la sfârşitul deceniului trecut, iar intrarea pe piaţă a jucătorilor străini specializaţi în asigurări de viaţă şi brokeraj a impulsionat dezvoltarea acestui sector. Aceştia din urmă nu au făcut decât să acopere golul pe măsura capacităţilor lor de vânzări. Volumul subscriirilor de asigurări de viaţă va spori direct proporţional odată cu creşterea numărului asigurătorilor şi vânzătorilor pe acest segment, iar un nivel ridicat de saturaţie a pieţei ţine de perspectiva mai multor ani. Mai este mult efort de depus până când va fi atins nivelul de 1 milion de contracte active de asigurare de viaţă existent la finele anului 1987!
Analiza cantitativă şi calitativă a pieţei
Deşi ritmul de creştere a asigurărilor de viaţă este impresionant (55,28% în anul 2007 faţă de anul 2006), nivelul asigurărilor de viaţă rămâne a fi unul simbolic. Suma primelor de asigurare de 33,6 mln lei, aproximativ 3 mln dolari SUA, este egală valoric cu o sumă asigurată plătibilă pentru viaţa unei persoane cu un venit peste mediu din Occident (suma asigurată optimă se calculează ca multiplu a venitului anual la numărul de ani rămaşi până la vârsta de pensionare a aplicantului de asigurare). Mulţi agenţi de asigurare din Europa vând în mod individual mai mult decât încasările anuale ale pieţei de asigurări de viaţă din ţara noastră.
Pentru comparaţie, industria asigurarilor de viaţă din România a cunoscut un ritm de crestere, în anul precedent, de aproximativ 20%, pana la 1.200 mil. RON (aprox. 500 milioane USD). Astfel, ţara vecină cu o populaţie de 7 ori mai numeroasă decât cea din R.Moldova de partea dreaptă a Nistrului are o industrie a asigurărilor de 160 ori mai mare!
Se impune obiectiv întrebarea: ce-i opreşte pe cetăţenii noştri să încheie contracte de asigurare de viaţă. Pentru asta trebuie să facem o privire în sfera asigurătorilor de viaţă şi una în rândul clienţilor potenţiali.
Asigurătorii autohtoni au făcut până acum mai multe încercări de relansare a sectorului de asigurări de viaţă, iar ofertele lor anterioare pot fi caracterizate în felul următor:

· dobânzi tehnice garantate deseori mai mari decât cele bonificate la depozite bancare, care au dus la un final puţin onorant de rezilieri forţate ale contractelor încheiate şi litigii în lanţ cu asiguraţii;
· participaţii la profit din investiţia rezervelor, din păcate acestea fie erau simbolice, fie inexistente din cauza unor politici investiţionale la fel de simbolice sau intexistente;
· sume asigurate mici care nu corespundeau nici aşteptărilor de securitate financiară a asiguraţilor, dar nici pentru asiguratori nu aduceau profitul scontat.
La sfârşitul secolului trecut, asigurarea de viaţă devenise o povară pentru asigurători din cauza angajamentelor exagerate luate anterior şi un produs dezgustător şi inutil pentru potenţialii clienţi – dezgustător pentru că se ştia politica de reziliere forţată, incorectă din partea asigurătorilor şi inutilă – din cauza sumelor mici care nu acopereau nici măcar puţinul necesar în caz deces sau supravieţuire al asiguratului.

	Evoluţia liniei de asigurări de viaţă în R.Moldova, anii 2003-2008
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	2003
	2004
	2005
	2006
	2007
	2008 estimat

	Prime de asigurare Total piață, mii Lei
	289882,3
	379010,6
	413356,6
	558983,4
	724198,1
	970000


	Asigurări de viață, mii Lei
	5697,7
	9091,5
	15319,4
	21662,2
	33636,8
	50000

	Ritm anual de creștere generală a pieței de asigurări
	 
	30,75%
	9,06%
	35,23%
	29,56%
	33,94%

	Ritm creștere asigurări de viață
	 
	59,56%
	68,50%
	41,40%
	55,28%
	48,65%

	Ponderea asigurărilor de viață în totalul pieței
	1,97%
	2,40%
	3,71%
	3,88%
	4,64%
	5,15%
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Ce avem în prezent?
Oferta de asigurări de viaţă rămâne una restrânsă în condiţiile în care vânzările unei  singure societăţi de asigurare constituie 95,7% din totalul industriei asigurărilor de viaţă (pe primul semestru). Dacă e să luăm însă după numărul contractelor noi încheiate – estimăm că unei singure societăţi de asigurare îi revin circa 99% din contractele noi din perioada de referinţă!
Ca şi în cazul lui Ford, clienţii pot cumpăra produsul de orice culoare cu condiţia să fie negru.

Paleta de produse de asigurare de viaţă vândute în R.Moldova este foarte restrânsă şi are următoarele componente:

· asigurarea de supravietuire, în care suma asigurată se plăteşte dacă asiguratul este în viaţă la expirarea termenului de asigurare;
· asigurarea de deces, în care suma asigurată este plătită dacă asiguratul decedează până la expirarea termenului de asigurare. Acest risc este mai rar acoperit în forma lui pură, şi se vinde de obicei împreună cu componenta de economisire (supravieţuire):
· asigurarea mixtă de viaţă – asigurătorul plăteşte suma asigurată atunci când asiguratul este în viaţă la sfârşitul termenului de asigurare, sau atunci când decedează înainte de termen.

Ca şi protecţii suplimentare la asigurările de viaţă se oferă clauzele suplimentare pentru situaţii de invaliditate permanentă sau deces din accident.

Produsul de bază şi cel mai bine vândut este asigurarea mixtă de viaţă cu alocare de profit investiţional. 
Menirea principală a asigurărilor de viaţă este să ofere securitate financiară în situaţie de deces (pierderea întreţinătorului familiei sau persoanei cheie) şi în situaţia de insuficienţă critică de venituri (la vârsta pensionării sau la realizarea unor planuri de viitor care implică cheltuieli băneşti considerabile).
Calitatea produselor de asigurare de viaţă este dependentă direct de dezvoltarea economică a ţării în general şi a pieţei de capital în special. O alternativă la produsele de asigurare tradiţionale (care se vând la noi) sunt produsele legate de piaţa de capital de tip unit-linked. În condiţiile în care principalele instrumente de investiţie rămân depozitele bancare şi eventual sectorul imobiliar (de lichiditate redusă), este evident că posibilităţile asigurătorilor de viaţă sunt limitate obiectiv la produsul clasic de asigurare mixtă de viaţă, în care persoană plăteşte pentru două riscuri deodată (supravieţuire şi deces), dar beneficiază doar de unul – ori decedează ori supraviţuieşte.
Clienţii
Circulă teoria că asigurările de viaţă au o dezvoltare redusă din cauza că populaţia nu conştientizează utilitatea mare a asiguărilor de viaţă. Întrucât fiecare din noi este fiinţă raţională şi luăm decizii pozitive doar în caz de experienţe din trecut pozitive – credem că reticenţa populaţiei este determinată anume de experienţele negative din trecut şi de informaţiile subţiri cu privire la oferta prezentă. Asigurătorii de viaţă trebuie să demonstreze efectiv beneficiile asigurărilor de viaţă şi să-şi bazeze vânzările pe elemente tehnice mai mult decât pe constrângeri psihologice. Or canalul de distribuţie MLM (Multi Level Marketing) pune o presiune mare de vânzare asupra clienţilor potenţiali în special punându-se accent emoţional şi mai puţin accent tehnic. Clientul trebuie să ştie exact ce parte din sumă se investeşte şi ce parte din sumă merge pentru acoperirea riscului de deces. Or, asigurarea mixtă de viaţă nu permite asemenea analiză pentru a fi comparabilă cu alte instrumente de economisire. Drept rezultat are de suferit consumatorul final care nu s-a orientat corect când a luat decizia de cumpărare, pentru că i s-a prezentat produsul mai degrabă ca o posibilitate de a dobândi o afacere proprie decât ca un instrument de investiţie şi protecţie.
Perspective
Venirea unor noi asigurători străini ar dezvolta paleta de produse de asigurare de viaţă, în special pe orizontală – se vor vinde tot produse tradiţionale, dar cu componente noi de protecţie: asigurarea de invaliditate din orice cauză (şi nu numai din accidente cum e în prezent), asigurarea de boli grave, asigurare de îngrijire pe termen lung etc. Saltul calitativ pe verticală va ave loc numai atunci când în Moldova va exista o piaţă dezvoltată de capital şi doar în cazul când asigurările tradiţionale vor fi în declin, or acuma ele sunt în expansiune şi sunt apreciate de asiguraţi. 
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