Interviu acordat de Veaceslav Cernica, director ERVAX Grup pentru revista electronică XPRIMM.RO
Referitor la piata asigurarilor

1. Cat de puternic a fost impactul crizei economice asupra pietei de intermediere in anul 2009 si primele luni ale anului 2010?

Criza în anul 2009 si pînă în prezent a afectat în mod deosebit agenții economici și persoanele fizice care depind de piața de credit și leasing, fie că vorbim de creditori sau debitori. Începutul anului 2009 a fost marcat de restrângerea ofertei de cerditare către cele mai dinamice sectoare ale economiei cu un impact mare asupra pieței asigurărilor: sectorul de construcții și dealerii de autoturisme. Sectorul de construcții s-a confruntat cu insolvabilitatea mai mulor firme de construcție, iar vânzările auto practic sau înjumătățit.
Brokerii de asigurare au o tangență mai mică cu piața de credit, și au suferit pierderi secvențiale de clienți insolvabili.  Totuși comparativ cu asigurătorii, brokerii au fost mai puțin expuși crizei economice, cei mai mulți înregistrând creșteri esențiale.
2. Cum vedeti evolutia acestui segment in anul 2010? (in contextul prelungirii crizei economice)
La 1 iunie 2010 erau înregistrați 52 de brokeri de asigurare activi, reprezentând un număr relativ mare pentru o piață mică cum este cea a R.Moldova. Prima previziune care o fac este că în următorii 5 ani piața de brokeraj de asigurare va fi într-o continuă creștere de cel puțin 25-30% anual, pe fundalul unei concurențe acerbe de preț între proaspeții brokeri de asigurare. 
Brokerii au o ofertă de preț mai avantajoasă decât agenții de asigurare reieșind din comisioanele mari (care au crescut cu cel puțin 20% în comparație cu anii precedenți), dar și prestația post-pagubă le dă o perspectivă remarcabilă în dezvoltare.

Din păcate, are loc o deturnare ușoară a portofoliului de la asigurători la brokeri, atât prin cucerirea clienților celor dintâi, cât și prin dezvoltarea brokerilor captivi ai asigurătorilor. Tocmai din acest motiv nu va exista o corelație puternică între ritmul de creștere mare al brokerilor cu ritmul de creștere mai redus al pieței în general. Pentru 2009 putem spune chiar că a fost o corelație inversă, brokerajul a înregistrat creștere, iar piața de asigurări – o descreștere de 2,47%!
3. Care este in acest moment cea mai stringenta problema a pietei de brokeraj in asigurari? (cu exceptia crizei economice)

În situaţia în care vezi că majoritatea asigurătorilor locali au rezultate negative la subscierea riscurilor (în special ce ţine de asigurări auto), cea mai mare problemă ţine de încrederea pe termen lung în cel care vinde “soluţia de siguranţă”. Faptul că cei mai mulţi au reasigurare este bine, dar nu este suficient pentru a fi credibil, din simplul motiv că aproape toate tratatele de reasigurare au un plafon de plăţi (cap).  La atingerea acestuia, fapt deseori întâlnit pe piaţa noastră, reasigurătorul sistează plăţile de participare la despăgubire, până când situaţia nu revine sub plafon.

Este evident că tarifele “promoţionale” nu pot dura la nesfârşit, iar faptul că aranjamentele de reasigurare trosnesc sub povara plăţilor, indică asupra faptului că a venit timpul unor majorări cu cel puţin 20-30% a tarifului pe segmentul auto casco, cel pe RCA fiind deja ajustat. 
4. Cat de reglementata este activitatea brokerilor de asigurare in Republica Moldova si care sunt aspectele care ar trebui imbunatatite?

Activitatea brokerilor este reglementată de:

- Legea cu privire la asigurări nr. 407-XVI  din  21.12.2006
- Regulamentul cu privire la cerințele față de persoanele cu funcții de răspundere emis de CNPF (din 3 aprilie 2008)

- Hotărârea cu privire la aprobarea formei şi conţinutului rapoartelor specializate ale intermediarilor în asigurări şi/sau reasigurări, alte acte normative în vigoare  

nr. 45/5  din  16.10.2009.

	Este evident că Brokerilor nu le lipsește cadrul normativ de activitate. Dimpotrivă, consider că se exagerează pe anumite aspecte. De exemplu, din cauza unei erori legislative (după părerea mea) din Legea cu privire la asigurări, brokerilor li se impune efectuarea auditului anual extern exact ca și pentru asigurători și reasigurători organizați ca S.A.. Consider că această obligativitate este un exces, din moment ce brokerii în Moldova sunt organizați ca societăți cu răspundere limitată și nu reprezintă etintități de interes public în accepțiunea Legii Nr. 61 din  16.03.2007 privind activitatea de audit.


	


5. Cat de informati sunt potentialii clienti ai brokerilor cu privire la rolul acestora din urma?

Fiecare Broker are toată libertatea de a informa și a arăta în mod practic utilitatea sa în relația sa cu clientul și Asigurătorul. De cele mai multe ori noțiunea de broker de asigurare se asociază în mintea clientului cu „reduceri suplementare” la prime de asigurare. Dar clienţii brokerilor cu experienţă s-au mai convins că brokerii sunt indispensabili la survenirea cazurilor asigurate, iar serviciile lor aduc un plus-valoare în circuitul economic al asigurărilor. Datorită capacităţii de mediere şi a cunoştinţelor tehnice a brokerilor de asigurare – procesele de plată a despăgubirilor sunt mult mai uşoare în prezent, iar părţile evită conflicte şi litigii, care altădată erau omniprezente în asigurările din Moldova.

6. Cum a evoluat segmentul corporate in 2009? Dar cel de retail?

Efectele crizei au fost resimţite mai mult de segmentul corporate – companii de leasing, bănci, firme de construcţii, dealeri auto.
Cererea solvabilă din partea persoanelor fizice a rămas relativ constantă şi chiar a crescut graţie economiilor făcute anterior, precum şi necesităţii obiective în produse de asigurare obligatorii – RCA, Carte Verde, asigurarea gajului bancar şi a obiectelor de leasing procurate anterior.

7. Considerati Chisinaul ca fiind o piata saturata din punct de vedere al concurentei?
Având în vedere că în Chişinău activează în prezent 24 de societăţi de asigurare cu reţele proprii de agenţi, plus 52 de brokeri de asigurare, în condiţiile în care există creştere economică doar în panfiicaţie, mezeluri şi comerţ cu amânuntul, normal că putem spune că această piaţă este saturată din punct de vedere a concurenţei. Din păcate concurenţa se face mai mult la nivel de preţ decât calitate.
8. Este oportuna, in acest moment, o extindere a fortei de vanzare? Credeti ca situatia economica aduce noi oportunicati in a gasi oamenii pentru a lucra in asigurari?
În prezent există multe nişe neocupate de brokeri şi asigurători – în special în domeniul asigurărilor de proprietate, inclusiv persoane fizice şi juridice (3,3 mln euro prime de asigurare încasate în 2009 pentru asigurări de foc şi calamităţi naturale). Aceste nişe vor fi ocupate doar cu noi forţe de vânzare şi noi tehnici de vânzare.
În prezent cel mai mare potenţial există pe segmentul asigurărilor ce ţin de persoanele fizice, întrucât numai din remitenţe se consemnează un venit anual la persoane fizice în RM de peste 1 mlrd de euro.
Referitor la activitate
1. Cum apreciati rezultatele obtinute de companie in anul 2009 (comparativ cu 2008)? Cum se prezinta acestea in primele luni din 2010?

Pentru noi anul 2009 a fost unul de succes și suntem satisfăcuți de rezultatele finale pentru acest an. Volumul primelor de asigurare intermediate a constituit  4,3 mln lei (aproximativ 350 mii USD). În jur de 80% reprezintă contracte de asigurare pentru autovehicule.

Principalii factori de succes au fost: creşterea numărului şi activizarea asistenților de brokeri cu care lucrăm în bază de contract  și  a referințelor prețioase din partea clienților și partenerilor noștri.
ERVAX Grup a înregistrat o creştere de 4 ori a numărului de contracte încheiate în primul trimestru al acestui an comparativ cu trimestrul 1 din 2009.
2. Ce oportunitati vedeti pentru activitatea companiei dvs. pentru urmatoarea perioada?
3. Care este structura portofoliului in acest moment? A suferit aceasta modificari ca si consecinta a crizei economice? 

4. Care sunt obiectivele principale pentru compania dumneavoastra in acest an? (Volum total a intermedierilor, structura personal etc.)
