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2. CUVINTE CHEIE: asigurare de viata, prima de asigurare, densitatea asigurarilor, gradul
de penetrare al asiguririlor, piata asigurarilor, produs unit-linked, produs traditional,
program de investitii, Simularea beneficiului asiguratului, criza financiara, venit, cerere de
asigurare, eficienta, prognoza, modele de regresie, contract de asigurare, indemnizatii platite,
rezerve tehnice, societate de asigurari, risc, baza de date, variabila, analiza corelationala,

analiza univariata, analiza factoriali, crestere economica.

3. SINTEZA PRINCIPALELOR PARTI ALE TEZEI DE DOCTORAT

Singurul element considerat nesubstituibil si cdruia nu 1 se poate stabilii un pret in cadrul
societdfii noastre este ,, viata”. Grija omului pentru prezent dar mai ales pentru viitor, a dat nastere
asigurdrii, menirea ei fiind garantarea unei protectii impotriva unor evenimente neprevazute sau a
unor evenimente sigure, dar incerte ca datda de producere. Astazi, cidnd nimic nu se imagineaza, in
afara asigurdrilor, orice casa, orice masind, orice credit, orice noud viatd implicd automat si
incheierea unei polite de asigurare, intr-o gandire modernd bazata pe o parte naturalda a simtului de
prevenire, pe educatie, pe modul natural de gandire in perspectiva si chiar pe instinct.

Asigurare este 0 notiune complexa, cu semnificatii multiple, si care se contrapune unui
sistem complicat si variat de riscuri. Cu toatd complexitatea sa, purtatorii de risc au fost cei care, au
intuit necesitatea asigurarii, si-au asumat protectia si au validat in practica acest concept. Prin
functiile indeplinite asigurarea a devenit nu doar o componentd a pietei financiare ci i a pietei
economice, avand 1n vedere trecerea, de la o activitate autohtona, strict specializatda de asigurari, la
0 activitate de tip conglomerat, In cadrul carora functioneazd companii de asigurare, banci
comerciale si alte entitati cu profil variat. Domeniul asigurarilor se caracterizeaza printr-0 inversare
a ciclului clasic in afaceri: companiile de asigurdri incaseazd prime, reprezentind remuneratia
pentru serviciile prestate, inainte de a plati despagubirile pentru daune, respectiv de a presta
serviciul pentru care sunt platite. Fondurile astfel colectate, sunt investite de catre asigurator si
supuse la diferite riscuri de care raspunde sau nu asiguratorul, in functie de tipul produsului de
asigurare. In plus, companiile de asiguriri trebuie si faca fatd unor riscuri specifice domeniului lor
de activitate: subcotare a primelor de asigurare, calcul gresit al rezervelor tehnice, schimbari
imprevizibile ale frecventei daunelor, daune catastrofale, reasigurare inadecvata.

Procesul firesc de implementare a unor noi concepte si reguli in acest domeniu presupune
implicare, receptivitate si educare din partea tuturor protagonistilor pietei asigurarilor. Toate aceste
imbunatatiri trebuie sd se plieze pe un cadru legislativ stabil, pe un mediu economic favorabil
dezvoltarii pietei si componentelor ei, pe echidistanta si impartialitatea celor care impun regulile pe

piata, plecand de la premisa ca n interesul suprem al clientului regulile mai stricte aduc beneficii



majore pe termen mai lung. Evenimentele care au avut loc in ultimii ani pe piata mondiala a
asigurarilor si reasigurarilor au scos in evidenta faptul cd volatilitatea pietelor financiare si dinamica
tot mai accentuatd a mediului de afaceri si-au pus o amprentd puternicd asupra securitatii financiare
a companiilor de asigurari.

Evolutia asigurarilor in plan mondial a demonstrat nu doar oportunitatea protectiei in fata
unor riscuri, in mod organizat, cat mai ales necesitatea stringenta a transferului de risc de la
purtdtori, la companii specializate. In tarile dezvoltate, sectorul asigurarilor de viatd este considerat
unul primordial, care influenteaza nivelul de dezvoltare economicd, si care este la randul siu
influentat de acesta, aspect ce marcheaza interdependenta complexd dintre conceptele de
,bunastare" si ,,asigurare". Din acest motiv, resursele acestui domeniului ating, in unele tari, valori
semnificative in raport cu produsul intern brut, deoarece existd convingerea ca investitia in
asigurare se reintoarce la un moment dat in economie In alte state insd, polarizarea veniturilor
populatiei a avut ca efect diminuarea cererii pentru aceste produse in ciuda sporirii si diversificarii
acestora.

In plan national in ultimele doud decenii s-au produs mutatii semnificative pe piata
asigurdrilor, relevate prin: cresterea numarului de operatori pe piatd; cresterea apelului la protectia
prin asigurare: cresterea cifrei de afaceri in societdtile de asigurare si reasigurare; intensificarea
concurentei intre companiile de asigurare, puse in situatia de a-si adapta oferta de asigurare la
pretentiile si posibilitatile clientilor; nivelul redus al potentei financiare de asigurare a populatiei si
chiar a altor entitdti de stat si private; de la demonopolizarea statala, prin fuziuni si achizitii de
firme, piata nationald de asigurare evolueaza spre un alt tip de monopol, respectiv al companiilor
multinationale, devenind In bund masura o piatd captiva. Pentru o tard precum Romania, aflata in
mijlocul unui amplu, profund si complex proces de transformare (in plan economic, financiar,
social si politic), stabilirea unor obiective strategice precise, in domeniul asigurarilor, catre care sa
fie concentrate eforturile tuturor, precum §i cunoasterea exacta a etapelor care trebuiesc parcurse in
vederea indeplinirii acestor obiective devin doua demersuri esentiale.

Problemele cu care se confrunta asigurarile de viata in plan economic, financiar si social, la
nivelul fiecdrei persoane in parte, dar si la nivel general sunt extrem de numeroase, variate,
consistente si foarte importante. Actiunile individuale ale acestui studiu s-au concentrat pe seama
influentarii gradului de cunoastere si implicit, pe stimularea dorintei ca efect al cunoasterii, fara a
putea influenta dorinta omului, posibilitatile financiare de a achizifiona o asigurare de viatd si
tocmai de aici derivad necesitatea si actualitatea prezentei lucrari. Pentru ca sectorul asigurarilor de
viatd sa se poata dezvolta semnificativ e nevoie, in primul rand, de 0 masa mare de persoane care sa
inteleaga utilitatea produselor de asigurari de viata si sa doreasca sa le achizifioneze, iar lucrarea de

fata is1 propune sa facad un efort consistent in aceasta directie.



Sectorul asigurarilor de viata se poate dezvolta doar daca eforturile ca rezultate ale stiintei,
dorintei si putintei sunt concentrate impreuna, de jos (de la indivizi), in sus (companiile de profil,
institutii specifice), deoarece preocuparile asiguratorilor de a concepe si promova pe piatd produse
de o calitate foarte buna se pot dovedi a fi inutile daca omul de rand nu constientizeaza utilitatea
unei asigurdri de viata, nu le doresc si/ sau nu si le permit deoarece nu dispun de bani suficienti.

Prin intermediul studiului intreprins s-a realizat o analiza critica a pietei asigurarilor de
viata, sub amprenta crizei economice globale, la nivel mondial, european, national si local, si s-au
identificat elementele ce pot fi utilizate pentru dezvoltarea sistemului de asigurari de viatd din
Romania.

In primul capitol intitulat ,,Abordiri teoretice ale asiguririlor” s-a realizat o analiza
conceptuald a notiunii de asigurare din perspectiva diverselor curente de gandire. Asigurarea se
releva ca sistem de relatii economice care survin intre purtatorii de risc, persoane fizice si juridice,
care solicita si accepta transferul de risc, pe de o parte, si entitdtile asiguratoare, care preiau
protectia riscurilor, desigur, in conditii oneroase, dar si relatii dintre entitatile asiguratoare si stat,
institutiile de credit etc. Asigurarea se releva apoi ca activitatea practica, ramura prestatoare de
servicii, o activitate incadrabild in sfera serviciilor financiare cu produse invizibile, necorporale, pe
0 piata care prin natura sa are, in prim plan, riscul si protectia si doar in plan secund, granitele
teritoriale. Semnificatia data asigurarii de intermediar financiar rezidd in caracterul dual, al ofertei
de asigurare, pe de o parte, ca parghie de protectie fatd de riscul acceptat prin polita, iar pe de alta
parte, ca instrument de economisire, mai ales n asigurarea de viata, dar chiar si in asigurarile
generale, intrucat in fata cazului asigurat, a riscului care s-a produs, raportul: prime platite -
despagubiri pentru pagube certe, protectia, prin asigurare, apare, pentru asigurat, o economie reala,
infaptuitd. Apoi, ca activ financiar, asigurarea reflectd convergenta intre valoarea nominala si
valoarea reald a sumei acumulate.

Cu ajutorul diverselor studii de specialitate conceptul de asigurare a fost studiat din punct de
vedere juridic, economic si financiar, intrucat asigurarile sunt dependente de factorul monetar.
Functiile traditionale atribuite finantelor nu pot fi ignorate in sfera asigurarilor, adica cea de
repartitie si cea de control dar s-au pus in discutie si alte functii specifice asigurarilor: functia de
acoperire a pagubelor; functia de prevenire a pagubelor si functia financiara. Problematica riscului
si a incertitudinii a preocupat de-a lungul timpului specialistii in domeniul asigurarilor §i ne va
preocupa si pe noi in cadrul acestei lucrari, deoarece fard risc nu exista asigurare. Notiunea risc are
un cadru cvasigeneral de abordare, iar in domeniul asigurarii, este folosit cu sensul de ,,pericol
impotriva caruia se asigurd " sau cu intelesul de ,,persoana sau proprietate protejata prin asigurare".
Societatile de asigurari de viatd nu pot prelua sub protectie financiara orice risc existent, ci numai

pe acelea care ndeplinesc, cumulativ, caracteristicile riscurilor asigurabile. Pe langa riscurile



traditionale adica riscul de deces, riscul de supravietuire, riscul pierderii capacitdfii de munca, riscul
de accidentare, riscul de imbolndvire. existd si o categorie aparte a acestor evenimente, $si anume
cea a riscurilor lumii moderne, privite ca fiind o noud amenintare la adresa indivizilor.

Tn cadrul acestui capitol s-au studiat reperele istorice ale asigurarilor, origini si evolutii atat la
nivel mondial cat si la nivelul Romaniei. Dupa studierea lucrarilor de specialitate referitoare la
aparitia asigurarilor se desprinde ideea ca ele nu pot fi identificate cu precizie in spatiu si timp,
totusi primul act scris a fost descoperit la Genova in jurul anului 1424. Tn ceea ce priveste
asigurarile in Romania, ele au aparut inca din secolele XVII-XVIII, atat in cadrul breslelor, cat si al
obstilor satesti locuitorii prin diferite forme de intrajutorare reciproca. Un prim pas important in
dezvoltarea asigurarilor in Romania a fost aparitia primei societati de asigurari de viatd in anul
1844, nationalizarea societatilor de asigurari in anul 1948 a fost al doilea pas important iar al treilea
pas a fost infiintarca Administragia Asigurarilor de Stat - ADAS, cu capital integral de stat
romanesc, specializatd in operatiuni de asigurari, reasigurari. Democratia din tara noastra dupa
1989, a condus la schimbari majore in domeniul asigurarilor si reasigurarilor, prin reorganizarea
societatilor de asigurari, perfectionarea instrumentelor si tehnicilor si schimbarea cadrului legislativ
din domeniul asigurarilor

In incheierea primului capitol o atentie importanti este acordati necesititii social -
economicd a asigurarilor si influenta acestora asupra cresterii economice. Sentimentul de
nesiguranta sta la baza dorintei de protectie impotriva unor eventuale pagube si evenimente nedorite
fiind o bund motivatie pentru asigurare. Asigurdrile ofera oamenilor, de la un moment al evolutiei
lor, o anumita siguranta, o consolare, un sprijin sau o alternativd atunci cand a fost confruntat cu
evenimente deosebite in existenta sa. Cresterea economica poate fi influentata de industria
asigurarilor insa ipoteza nu este general valabild. Aceasta idee se desprinde din analiza cronologica
comparativa a rezultatelor obtinute de alfi cercetatori care au studiat aceasta problema, si care au
folosit diverse metode de cercetare: modele de regresie, corelatii statistice, teste de cauzalitate, teste
de cointegrare, analiza statistica, analiza in sectiune transversala. Tn Romania nu existd nici o
corelatie, intre piata asigurarilor, masurata prin gradul de penetrare a asigurarilor, precum si gradul
de densitate si cresterea economica, masurata prin PIB-ul pe cap de locuitor.

Cel de-al doilea capitol ,,Analiza comparativa a produselor de asiguriri de viata
vandute pe piata asiguririlor” prezintd tipurile de asigurari de viata, caracteristicile acestor
produse incepand cu cele mai reprezentative si mai frecvent intalnite: asigurarea de supravietuire
asigurarea de deces, asigurarea mixta de viatd, urmate de cele mai recent aparute, asigurarile unit-
linked cu componenta investifionala. Asigurdrile unit-linked isi pastreazd modernitatea in cadrul
asigurarilor pe plan mondial, avand un mare succes in Statele Unite si in Europa, adicd acolo unde

investitiile reprezinta forma preferatd de asociere cu protectia prin asigurare. Aceste produse sunt



complexe, care imbind componenta de protectie cu cea de investitie, in plus, au o mare flexibilitate
in ceea ce priveste: alegerea primelor de asigurare,alegerea sumei asigurate, alegerea tipului de
investitie, alegerea partii de investitie si a partii de risc. Administrarea portofoliului este realizata de
profesionisti in domeniu prin programele de investitii create §i administrate de asigurator, prin
experti in investifii, acestia fiind cei care inteleg cel mai bine riscurile si beneficiile unei investitii
dar administrarea este dificila datorita faptului ca detinatorul asigurdrii este indreptatit sa faca
oricand modificari. In cazul asigurarilor traditionale, riscul investitiei apartine asigurdtorului, iar
raspunderea fatd de contract este mare. In aceste conditii, asiguratorul, dat fiind dobanda tehnica
promisa, va fi obligat sd investeasca banii cu multd prudenta, de obicei in depozite bancare si
obligatiuni de stat care, desi nu duc la obtinerea unor beneficii mari, sunt investitii sigure. In cazul
produsului unit-linked, situatia este alta, deoarece riscul investifional apartine contractantului
asigurarii, aceasta fiind deosebirea fundamentala intre un produs unit-linked si produsele de
asigurare traditionald. Asigurarile au elemente comune, ele implicd o serie de factori, persoane
fizice si juridice intre care se stabilesc niste raporturi sau relatii juridice, n baza legii.

Tn cadrul acestui capitol am realizat 0 analizd comparativa, cu ajutorul programului Eviews
8.00, intre produse de asigurari clasice si cele cu componenta investifionald, in functie de prima de
asigurare platita de asigurat, adica prima unica sau anuala. S-a analizat situatia in care asiguratul
supravietuieste pana la sfarsitul contractului de asigurare cand va primi valoarea contului, sau suma
asigurata dupa caz, in functie de tipul de produs de asigurare, dupa incheierea contractului fiind
prezentate evolutiile contactului in functie de programul investitional ales. Au fost luate in calcul
trei programe investitionale cu grad de risc diferit, 2, 4, 6, pe o scald de la 1 la 6:

+ investirea primei pentru investitii 100% in actiuni, in titluri de participare, grad de risc foarte

ridicat 6;

+ investirea primei pentru investitii 50% Tn instrumente cu venit fix (titluri de stat, obligatiuni,

depozite), 50% in actiuni, in titluri de participare, grad de risc 4;

4 investirea primei pentru investitii 100% in instrumente cu venit fix (titluri de stat,

obligatiuni, depozite) grad de risc 2.

Ecuatia valorii contului la produsului cu componentd investifionald, functie de prima
investitd, si respectiv a sumei asigurate 1in caz de supravietuire functie de suma primelor pentru
componenta de supravietuire, sunt determinate cu ajutorul modelelor de regresie. Modelul clasic de
regresie liniard reprezinta una dintre tehnicile statistice cele mai des utilizate in analiza economica.

Cea mai simpla modalitate de a specifica o ecuatie liniara de regresie, este de a preciza lista
variabilelor care se doresc a fi utilizate in ecuatie. Avand specificatd ecuatia, in continuare trebuie
aleasd o metoda de estimare. In cadrul modelului clasic de regresie estimarea se realizeaza cu

ajutorul metodei celor mai mici patrate. Analiza a fost realizata cu ajutorul sistemelor cu o singura



variabila de intrare si o singura variabila de iesire, dependenta dintre cele doud variabile fiind una
directa de tip liniar, aproape in toate cazurile analizate.

Punctul central al acestui capitol il constituie determinarea produsului de asigurari optim, cel
mai avantajos din punct de vedere financiar pentru asigurat. Avand in vedere evolutiile produselor
analizate, produsul cu rezultatele financiare cele mai bune, la finele contractului, in cazul in care
asiguratul supravietuieste pana la finele contractului, este produsul cu componenta investitionala, cu
plata primei unice si investirea acesteia 100% in actiuni. Riscul pe care si-1 asuma asiguratul pentru
a obtine aceste rezultate este cel mai mare si trebuie totodata trebuie sa dispuna de banii necesari
pentru a achita la inceputul contractului toata prima de asigurare. Am aratat ca achizitionarea unui
produs traditional este cel mai optim pentru asigurat, situat undeva la mijloc intre produsele UL cu
primad unica si cele cu prima anuald, din punctul de vedere al rezultatului financiar obtinut de
asigurat. Exista trei argumente pentru a sustine acest lucru: asiguratul nu isi asuma riscul pentru
investitiile facute, plateste o prima anuald, valoarea sumei asigurate la finele contractului este
substantiald si apropiata ca valoare de rezultatele obtinute prin cumpararea unui produs UL cu plata
primei anuala si investirea ei intr-un program investitional cu grad de risc 6 pe scala.

Tn Incheierea celui de-al doilea capitol am analizat eficienta produselor de asigurare atat din
punct de vedere al asiguratului cat si din punctul de vedere al asiguratorului prin prisma a diferiti
indicatori de evaluare.

Tn capitolul al I11-lea ,,Impactul crizei financiare asupra pietei asiguririlor de viata” am
tratat conceptul si caracterizarea generala a pietei asigurarilor punadnd accent pe faptul cd nu se
poate vorbi despre o singurd piata a asigurarilor ci de mai multe piete, fiecare fiind individualizata
prin preponderenta unor anumite tipuri de tranzactii, prin existenta unor anumite societd{i de
asigurare, cutume, mod de functionare, tranzactionare, reguli.

Actorii pietei asigurarilor de viata se grupeaza in doud categorii principale:asiguratorii sunt
emitentil de polite de asigurare de viata care, in urma studierii pietei, ,,produc" produse si servicii
conform necesitatilor identificate si asiguratii fiind subscriitorii de polite de asigurare, reprezentanti
ai cererii, atat persoane fizice cat si persoane juridice (firme). Produsul de asigurare de viata va fi
definit ca un obiect intangibil, durabil, care circumscrie atributele fizice, psihice si simbolice care il
fac necesar asiguratului in vederea protectiei financiare a acestuia si a familiei sale n cazul aparifiei
timp a unor sume de bani necesare pentru acoperirea unor nevoi previzibile sau nu in viitor. Au fost
scoase 1in evidenta principalele caracteristici ale produselor de asigurare: intangibilitatea
durabilitatea, flexibilitatea, standardizarea, materializarea / dematerializarea, complexitatea si
personalizarea lor. Fiecare companie de profil promoveaza pe piata mai multe produse cu diferente

mai mult sau mai pugin relevante, astfel incat sa poata satisface optim nevoile clienfilor. O atentie



deosebitd va fi acordatd particularitatilor activitatii de vanzare in domeniul asigurarilor de viata.
Procesul de vanzare in domeniul asigurarilor, se desfasoara altfel decat in cazul comercializarii altor
tipuri de produse. Spre deosebire de alte produse, asigurarea este un lucru nepalpabil, abstract,
nefamilial pentru client, asiguratorii vand un produs intangibil si nu unul fizic. Astfel ca, pentru a
putea vinde un astfel de serviciu, este necesara convingerea clientului de nevoia pe care o are fata
de acest produs si de modul in care, o asigurare, il poate ajuta, trebuie sa 1 se explice in mod teoretic
mecanismul de functionare si beneficiile care se obtin in urma utilizarii lui deoarece in mod practic
“consumarea” produsului nu se poate demonstra, vanzarea unei asigurari se face pe baza unei relatii
de incredere intre agentul de vanzari si client, de aceea Inainte de a vinde trebuie castigatd
ncrederea clientului.

Procesului de vanzare a unei asigurari de viata debuteaza cu prospectarea pietei, careia ii
urmeaza contactarea potentialilor clienti, pentru stabilirea unei intalniri in care sa fie identificate
necesitatile acestora, pentru ca ulterior, pe baza informatiilor culese, sa fie elaborate solutiile si sa
fie recomandat produsul de asigurare care sa corespunda nevoilor clientului. De asemenea au fost
identificate caracteristicile ,,modelului ideal al unui agent de vanzari”.

Analiza pietei asigurarilor continud cu prezentarea dezechilibrelor produse de criza globala:
(economice, morale, spirituale, manageriale, politice, psihologice, reflectate prin intermediul a
diferiti indicatori. Semne ale crizei mondiale s-au inregistrat la sfarsitul anului 2007, devenind insa
un fenomen de amploare n cursul anului 2008 in S.U.A., de unde s-a raspandit, apoi, in mod rapid,
pe intreg globul pamantesc. Anul 2009 este anul maximei intensitati si extinderi a crizei financiar-
economice la nivel mondial. Tn mod sintetic, au fost trecute in revista consecintele globale si
nationale ale crizei economice precum si efectele asupra pietei asigurdrilor la nivel mondial si la
nivelul Romaniei.

Organizarea si functionarea pietei internationale de asigurari a fost analizata atent prin
prisma indicatorilor de dimensionare, perioada analizata fiind impartita in trei decade: ante-criza, in
timpul crizei financiare §i post-criza. Pentru analiza pietei asigurarilor in principalele regiuni ale
lumii: America, Europa , Asia, Africa si Oceania au fost folositi urmatorii indicatori: volumul
primelor incasate, densitatea asigurarilor si gradul de penetrare al asigurarilor.

Analiza a fost facutd asupra intregii activitati de asigurare (viatd si non-viata) la nivel
mondial prin determinarea volumului primelor si a ponderilor acestora in totalul pietei de asigurari
pe principalele regiuni ale lumii, Tn cele trei perioade analizate, determinand astfel o imagine de
ansamblu asupra acestui domeniu de activitate. Apoi studiul s-a adancit prin analiza indicatorilor la
nivelul asigurarilor de viata, evidentiind importanta lor in activitatea de asigurare la nivel mondial.
Concentrarea pietei asigurarilor la nivel mondial a fost demonstrata prin alcatuirea topului primelor

zece tari care dicteaza mersul asigurarilor in lume, si gasirea locului tarii noastre n acest context.



Piata mondiald a asigurarilor, inaintea crizei financiard se caracterizeaza prin dinamism,
printr-o concentrare puternica, prin dominarea intregii piete mondiale de catre pietele Europene care
sunt intr-o continua ascensiune, prin decaderea usoara a pietei Americii si a Asiei. Efectele crizei
financiare asupra pietei mondiale au fost vizibile insa Europa este in continuare cea mai mare piata
din lume, ponderea in totalul pietei in fiecare an analizat fiind 39-40%. Ideea principald care se
desprinde din analiza facutd sub influenta crizei financiare este ca piata Americii a fost cea mai
afectatd de criza financiara, daca din punct de vedere al volumul primelor din asigurari totale, viata
si non-viata, este pe locul 2, la asigurarile de viata este devansata de piata Asiei.

Din analiza indicatorilor in perioada post - criza se poate observa ca piata mondiala este pe
drumul recuperarii dupa criza financiara, se remarca cresterea semnificativa a pietei din Asia, care
trece pe locul 1 mondial la asigurarile de viata in anii 2011 si 2012, piata Americii Incepe sa-si
revind, fiind pe un trend crescator dupa criza, iar cea a Europei intr-o continua scadere atat in timpul
crizei cat §i in perioada post crizd, abia in ultimii doi ani ai analizei creste nesemnificativ.

Prognoza celor trei indicatori de dimensionare a pietei internagionale a asigurarilor de viata,
este un alt punct forte al studiului, folosind modele autoregresive si de medie alunecatoare. Analiza
evolutiei in timp a volumul primelor de asigurare subscrise la nivel global, a densitatii asigurarilor
de viata la nivel mondial si a gradului de penetrare a asigurarilor de viata in PIB, a fost studiata pe o
perioada de 15 ani. Modelele cu ajutorul carora s-au realizat previziunile seriilor de date sunt
modele monovariabile, specifice sistemelor economice cu o singurd variabild de intrare §1 o singura
variabila de iesire (SISO). Prognoza indicatorilor arata ca nu vor fi fluctuatii majore pe piata
internationala a asigurarilor de viata, ca nu se intrevede un viitor spectaculos, ba chiar va inregistra
o usoara decadere in viitorii ani.

In cadrul acestui capitol a fost analizata si piata europeand a asigurarilor pentru perioada
care precede criza, sub influenta crizei si post-criza. Au fost utilizati alti indicatori de dimensionare,
si anume: numarul de societati care practica asigurarile de viatd, indemnizatiile platite si structura
portofoliilor asiguratorilor care vand asigurarile de viata. Ideea de a crea un top al primelor zece
tari prin prisma acestor indicatori a fost mentinutd in continuare si de asemenea ideea de
determinare a locului ocupat de Roménia in acest cadru analizat. Piata europeana a asigurarilor
inregistreaza schimbari rapide si de consolidare, mai ales ca urmare a planurilor si strategiilor
elaborate de Uniunea Europeana, care vizeaza extinderea tranzactiilor cu asigurari. Criza financiara
a afectat grav tarile din UE inca din toamna anului 2007, cea mai afectata fiind piata Marii Britanii.

Piata asigurarilor din Romania a fost analizata prin prisma capitalului social al societatilor
de asigurari, a aportului investitorilor straini la capitalul social, a rezervelor tehnice, prin
determinarea ponderii primelor brute subscrise din asigurarile de viata, in totalul primelor incasate a

celor mai importante zece societafi care activeaza pe piata romaneascd. Piata romaneascd a



asigurdrilor a cunoscut si ea efecte ale crizei, nu foarte diferite de cele din alte tari, dar, desigur,
ponderate cu dimensiunea pietei: reducerea vanzarilor, rezilierea unui numar mult mai mare de
polite de asigurari de viata, reorientarea asiguratorilor catre solutii alternative privind noi produse,
facilitati noi pentru asigurarile existente, noi canale de distributie, un alt mod de comunicare cu
clientii.

Tn incheierea capitolului al Ill-lea ne-am exprimat opiniile cu privire la tendintele pietei
asigurarilor in viitor, prezentand punctele tari ale pietei asigurarilor pe care se va baza in urmatorii
ani dezvoltarea acesteia si totodata si punctele slabe care vor diminua dezvoltarea acestui sector.

Capitolul al IV-lea intitulat ,,Analiza cererii de asiguriri de viata pe piata asigurarilor
din Valea Jiului” a fost dedicat unei analize a cererii asigurarilor de viata in orasele depresiunii
intramontane situatd pe raul Jiu: Petrosani, Vulcan, Petrila, Aninoasa, Lupeni, Uricani. S-a realizat
justificarea alegerii analizarii acestei zone atipice din punct de vedere al cererii de asigurare de
viata. Datele au fost prelevate direct de la subiecti prin aplicarea unui chestionar pe un esantion de
450 de subiecti folosind esantionarea prin stratificare. Cu ajutorul programului IBM SPSS Statistica
20, s-a creat o baza de date formata din mai multe variabile: tipurile de asigurari cunoscute de catre
subiectii chestionafi (deces, mixtd de viatd, unit - linked, asigurari de sdnatate), necesitatea acestor
tipuri de asigurdri, existenta unor polite de asigurare deja incheiate, anul cand a fost incheiata
asigurarea, intentia de a se asigura, anul probabil in care intentioneaza sa se asigure, motive pentru
care nu se incheie o0 asigurare, societatea la care s-ar asigura, suma pe care ar fi dispusi sa o aloce
lunar pentru plata primei asigurdrii, venitul subiectului, numarul membrilor familiei, varsta, sexul
orasul in care locuieste subiectul si nivelul de studii. Baza de date astfel constituita a fost verificata
din punct de vedere al outlierilor, normalitatii distributiilor prin procedeele grafice Q-Q Plot.

Studiul debuteazd cu analiza univariatd a datelor si continud cu analiza rdspunsurilor
dihotomice asupra numarului si a procentului in care sunt cunoscute asigurarile specificate, in
functie de o variabila nominala: sex, oras, domiciliu. Tot in cadrul analizei raspunsurilor multiple
sunt analizate opiniile referitoare la societatea de asigurari la care subiectii si-ar cumpara o polita de
asigurare de viatd luand in considerare suma pe care ar fi dispusi sd o plateascd pentru plata primei
de asigurare si nivelul lor de studii. Intentia de asigurare a subiectilor si tipul de produs dorit de
acestia sunt studiate 1n functie de varsta si de venitul lunar al subiectilor. Urmatorul pas in studiul
nostru este analiza corelationald a variabilelor luate in calcul. Cum majoritatea variabilelor
considerate sunt nominale sau ordinale pe o scara Likert, s-a putut calcula pentru oricare doua
variabile ordinale corelatia Spearman si p - coeficientul de corelatie Spearman. In functie de
corelatiile semnificative (p<0,001) se vor determina factorii care influenteaza cererea asigurarilor
de viata pe piata asigurarilor din Valea Jiului, dupa criteriile lui Cohen. Studiul a fost aprofundat

prin aplicarea testele neparametrice, adica testul binomial si testul XZ de ajustare.
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Testul binomial permite compararea unei proportii observate cu o valoare specificata, adica
daca testul este reprezentativ in functie de o serie de variabile dihotomice precum sexul, intentia de
asigurare, nivelul de studii. Testul XZ a fost folosit si in descoperirea unor preferinte/opinii fata de
un anumit produs de asigurare sau societatea la care ar cumpara o politd de asigurare. Un alt
obiectiv al studiului nostru este acela de a determina ,motivele pentru care nu se incheie o
asigurare” adica dezinteresul, lipsa informatiilor referitoare la aceste produse, costul ridicat sunt
doar cateva piedici in procesul de achizitionare a unei polite de asigurare de viata.

Cea mai importanta asociere studiatd este cea a venitului lunar al subiectilor cu celelalte
variabile. Corelat cu oricare dintre ele asocierea este semnificativa, indicatorul Cramer, dupa
criteriile lui Cohen ne indica acest lucru. Efectul obtinut prin aceasta asociere este pufin probabil sa
fi aparut din intamplare, efectul pare a fi destul de important din punct de vedere practic, in plus,
efectul este semnificativ statistic. De fapt, prin testarea ipotezelor nu se verifica daca efectul exista
sau nu, ci mai degraba daca acesta are sau nu o valoare ce meritd luata in considerare.

Capitolul al 1V-lea se incheie cu analiza factoriala exploratorie a celor mai importante
variabile considerate in prezentul studiu. Matricea corelationald este formata din zece variabile
esentiale cu valoarea 1 pe diagonala principald. Analiza factoriala este o tehnica de sintetizare a
datelor folositd pentru reducerea unui numar mare de variabile la un set redus de factori care sa
exprime informatii esentiale continute in variabilele observabile. Model factorial ales este valid si
stabil fiind testd condifia referitoare la marimea esantionului de subiecti care trebuie sa se gaseasca
peste raportul 5:1 sau fata de variabile. Testul KMO (Kaiser-Meyer-Olkin) arata acelasi lucru,
indexul KMO masoara adecvarea esantionului de itemi pentru modelul factorial, s-a calculat
determinantul matricei de corelatii, iar valoarea acestuia trebuie este peste 0,00001. Metoda de
extragere folosita este PCA (Principal Component Analysis) care cautd sd reducd un numar de
variabile la un numar redus de factori. Pentru determinarea numarul de factori considerati s-a
aplicat criteriul lui Kaiser adica fiind retinuti toti factorii care au valori proprii (eigenvalue) peste 1.
Modelul factorial creat a grupat variabilele dupa interdependenta dintre ele, evidentiind factorii care
influenteaza cererea pe piata asigurarilor:

- venitul disponibil este principalul factor care influenteaza cererea de asigurare de viata din
Valea Jiului, varsta este un alt factor important care influenteaza;

- numarul membrilor familiei care, in literatura de specialitate influenteaza cererea de asigurari,
in cazul nostru nu se verifica aceasta ipoteza,

- nivelul de educatie ar trebui sa afecteze pozitiv cererea de asigurari de viatd prin faptul cad un
nivel mai ridicat al educatiei este asociat cu o dorintda mai mare de a proteja persoancle dependente

si de protectie a standardului de viata al acestora, insa nici aceastd ipoteza nu se verifica in cazul



studiului facut pe piata asigurarilor din Valea Jiului, numarul celor cu studii superioare este mai mic
decét a celor cu studii medii ludnd in considerare intentia de asigurare a subiectilor analizati;

- este de asteptat ca asigurarile de viata sa genereze vanzari mai mari in zonele care au un inalt
nivel de dezvoltare financiara. Nu este cazul Vaii Jiului, nivelul de sardcie In aceasta zona este unul
destul de ridicat

Pentru a nu rdméane doar studiu teoretic, lucrarea se incheie cu un succint set de propuneri, si

sugestii

+ acordare unor facilitati fiscale, atat societatilor care opereaza in acest sector de activitate, cat
si clientilor interesati de un astfel de instrument financiar, ar duce la cresterea numarului de
asigurati chiar dacd pe moment ar Insemna o relaxare fiscala in domeniul asigurarilor de
viata care se va concretiza intr-0 diminuare a veniturilor incasate la bugetul de stat, efectele
ce se vor produce pe termen mediu si lung in urma acestei ,,atitudini" vor lua o amploare
deosebitad: pe de o parte se vor recupera integral ,,pierderile" initiale de venit la buget, iar pe
de alta parte se vor genera incasari mult mai mari fatd de situatia neintroducerii facilitagilor
fiscale. Acest lucru ar fi o dovada concreta ca statul sprijind dezvoltarea acestui sector de
activitate;

4 organizarea unor ample campanii de informare in masa a populatiei in legatura cu riscurile
la care fiecare individ e expus zilnic, la consecintele fizice si financiare negative generate de
ivirea unor evenimente nedorite, constientizarea nevoii de asigurare de viata, ca o solutie
optimd de protejare impotriva riscurilor personale. Sustinutd financiar din resursele
bugetului de stat, farda a face vreo referire la un asigurator sau la altul, ori la un produs
anume, in timp, o astfel de actiune va determina un numar substantial si in crestere de
persoane sa analizeze oportunitatea achizitionadrii unei asiguradri de viatd, sa devina clientii
unei companii care ofera astfel de produse;

+ supervizarea extrem de corectd, profesionistd, si riguroasa a tuturor companiilor de
asigurdri, a societatilor de reasigurdri, precum si a brokerilor care opereaza pe piata
asigurarilor de viata reprezintd un alt aspect important caruia autoritatile trebuie ii acorde
atentia cuvenita;

+ dezvoltarea unor produse de asigurari de viatd care sa acopere necesitatile de baza ale unei
persoane si care, in acelasi timp, sa fie suficient de simple si transparente incat sa fie intelese
de clienti;

4 crearea unei baze cu clientii care au fraudat companiile de asigurari de viata;

+ acordarea unei atentii deosebite Tn momentul Tn care se ia decizia de a achizitiona o

asigurare de viata, sigurantei financiara a asiguratorului, experienta si renumele pe care si I-a



castigat pe piata de-a lungul timpului, modul in care isi onoreaza obligatiile asumate fata de
clienti, in ce masurd produsul propus de catre consultant raspunde nevoilor financiare
personale, valoarea primei de plata, profesionalismul si moralitatea consultantului de

asigurari de viatd care realizeaza consilierea si intermediaza vanzarea.

Sugestii pentru asiguratori in perioada de criza:

FFFEFEFEFEFE

’_

meng{inerea permanenta a limitelor legale de solvabilitate;

evitarea asumarii unor riscuri peste limitele admise si mentinerea unei lichiditati suficiente;
mentinerea portofoliului de clienti existent;

intensificarea comunicarii cu clientii;

dezvoltarea produselor prin introducerea diferentelor intre ele;

protejarea pozitiei pe piatd prin explorarea zonelor de nisd pentru asigurarile de viata;
standardizarea valorilor profesionale ale celor care vand asigurari;

intrarea pe noi piete si vinderea produselor de asigurari la preturi mult mai mici decat in
perioadele de crestere economica;

0 mai mare atenfie managementului de risc;

revenirea la stabilitatea financiard si recastigarea increderii consumatorilor rdiman cele mai

importante obiective.
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