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Decembrie este in mod traditional o luna a bilanturilor,
un moment in care, inainte de mult asteptata vacanta,
aruncam o privire asupra a tot ce am reusit, a tot ce am invatat
si ne facem planul pentru anul urmétor. In 2019, aceasta
analiza este mai speciald pentru romani, deoarece se implinesc
trei decenii de la Revolutie, o perioada marcatd de transformari
pe toate planurile. Ne-am dezvoltat considerabil in acesti 30 de
ani, dar mai avem mult pana sa ajungem la un nivel favorabil,
tinand cont ca in Romania, potrivit datelor statistice, sunt
incheiate anual de aproximativ 10 ori mai putine asigurari
decat in majoritatea statelor Uniunii Europene.

Totusi, experienta ultimilor ani, pe care i-am petrecut
alaturi de Aegon Romania, imi arata ca lucrurile se schimba in
bine, oamenii devin mai deschisi, mai dornici sa inteleaga ce
inseamna exact o politd de asigurare, care sunt beneficiile, dar
si obligatiile pe care le aduce. Paradigma asigurare de viata
egal moarte, accident sau boald face loc ideii ca asigurarea
inseamnd, de fapt, un sprijin important, o plasa de siguranta, o
modalitate de a avea grija de tine si de cei dragi, luand in calcul
scenariile negative si pregatindu-te temeinic pentru ele.

Aegon, de 12 ani in Romania

Si pentru ca ne aflam la ceasul bilanturilor, Aegon a
apdrut in Romania in urma cu 12 ani si a crescut constant,
prin efortul continuu al colegilor mei, precum si prin sprijinul
conferit de experienta celor 175 de ani impliniti recent de
grupul Aegon la nivel international.

Aegon s-a nascut in Olanda, in 1844, inainte de aparitia
Romaniei ca entitate statala si a leului, ca moneda nationala.
Intr-o perioada aflata sub semnul revolutiei industriale si a
unor inventii majore, cum este telegraful, Aegon s-a remarcat
prin ceea ce avea sa ramana una dintre directiile fundamentale
la nivel de grup: sd fim alaturi de oameni si sa cautam solutii
pentru problemele lor si ale celor dragi lor. Astfel, intr-un
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moment istoric marcat de dificultéti financiare, primul tip
de asigurare oferit de Aegon a evoluat dintr-un serviciu de
tip colectd, care era o modalitate de ajutor reciproc pentru
familiile care aveau nevoie de sprijin. De atunci au trecut
aproape doua secole, iar in prezent suntem activi in peste
20 de tari si avem peste 30 de milioane de clienti, pe trei
continente: Europa, Asia si America.

2020, un an cu multe oportunitati

?

Anul care se apropie de final a fost unul bun pentru
piata asigurarilor din Romania, care, potrivit cifrelor pe care le
avem la dispozitie pand acum, a crescut cu aproximativ 9%,
iar volumul primelor totale subscrise s-a situat la aproape 8,13
miliarde lei, cu aproape 9% mai mult decat in perioada similara
din 2018. Segmentul asigurdrilor de viata a avut si el un parcurs
ascendent, cu o majorare de 4,8%.

Piata este intr-un proces de stabilizare, riguros
reglementatd, dupa o perioada de modificare semnificativa a
cadrului legal, iar 2020 se anuntd un an cu multe oportunitati,
care sper ca vor fi fructificate la maximum. Romania este in
prezent o piatd mare, cu o rata de penetrare a asigurarilor
foarte scazuta in raport cu celelalte state ale Uniunii Europene,
astfel ca exista un potential urias pentru dezvoltare. Mai
important decat atat, nevoia oamenilor pentru serviciile
de asigurare este din ce in ce mai ridicata, in special pe
segmentele de sanatate si viatd, iar ceea ce ma bucura in mod
deosebit este ca se observa si imbunatatiri reale legate de
gradul de constientizare a acestei necesitati.

Aspiratia Aegon Romania pentru 2020 vine tocmai in
aceasta directie si porneste din radacinile noastre la nivel de
grup: vrem sa fim si mai aproape de oameni, sa comunicam
mai mult, mai prietenos si sd ne ajutam clientii sa aiba un plan
financiar si un viitor mai sigur!
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Editorial s

Industria asigurarilor - dupa

30 de ani

La 30 de ani dupa momentul care i-a redefinit soarta -
anul 1989 -, si un deceniu dupa ce a traversat cu bine cea mai
puternica crizd economica globald, Europa Centrala si de Est
continua sa reprezinte zona continentului cu cea mai rapida
crestere economica, recuperand masiv din decalajul care o
separa de economiile puternice ale Vestului.

Arzand, in multe privinte, etapele, pietele de asigurari din
regiune se afla, in cea mai mare parte, in pragul maturitatii. Si
daca diferentele dintre aceste piete sunt uneori semnificative,
exista totusi un lucru care se poate spune, fara indoiala, despre
toate: a defini ultimele trei decenii ca o perioada de schimbare
este prea putin; ele au consemnat, in fapt, istoria unei deveniri.

Romania nu face exceptie. De la monopolul de stat in
asigurdri, la statutul de piata libera, concurentiald, organizata
pe principiile stabilitatii financiare si sustenabilitatii, piata de
asigurdri din tara noastra a trecut prin numeroase experiente
care au “calit” noi generatii de profesionisti si au stabilit noi
standarde de operare.

WwWWw.primm.ro

Mai sunt multe lucruri de facut pentru ca aceasta piata
sd-si atingd potentialul. Si chiar daca pare uneori ca “timpul
nu mai are rabdare” si schimbadrile pe care ni le dorim nu se
petrec suficient de repede, este suficientd o scurta privire
retrospectiva pentru a constata ca, din 1989 si pana acum,
drumul parcurs a fost mai lung decat cei 30 de ani consemnati
de calendar.

Paginile acestei reviste isi propun sa faca acest demers,
evaluand etapele parcurse, identificand tintele de atins
pentru perioada urmatoare si, nu in ultimul rand, aducand
un binemeritat omagiu profesionistilor care au facut
posibild atingerea nivelului actual de dezvoltare si pe care se
intemeiaza sperantele noastre de viitor.

Chapeau!

Va dorim tuturor lectura placuta si un an 2020 de
exceptie!

XPRIMM Team
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Director Editorial

Europa Centrala si de Est (ECE) a
parcurs o lunga cale in ultimele decenii,
economiile din regiune traversand
nu numai o perioada de relansare
economica, pe baze noi, dar reusind sa se
apropie in multe privinte de nivelul celor
din vestul dezvoltat al continentului.
Chiar daca recuperarea decalajului
rdmane inca pe lista obiectivelor de
atins, peisajul economic al tarilor ECE
ainregistrat schimbari de-a dreptul
dramatice odata cu lansarea in teritoriul
economiei libere, concurentiale: investitii
substantiale in infrastructura, un aflux
masiv de capital strain, informatizare
pe scara larga... un val de innoire care a
“maturat” aproape complet reziduurile
economiilor centralizate de dinainte
de 1989. In multe privinte, regiunea a
devenit un rezervor de crestere si progres
tehnologic si nu putine sunt povestile de
succes ilustrand existenta unui rezervor
de creativitate si calitate umana de
invidiat.

Tn termenii indicatorilor
macroeconomici de baza, se poate
lesne observa cd grupul celor 11 tari ECE
care au aderat la Uniunea Europeana
dupa 2004 si-a dublat contributia la
PIB-ul uniunii intre 1995 (anul de la care
pornesc statisticile Eurostat disponibile)
si 2018, astfel incat la sfarsitul acestui
interval ele furnizau circa 8.7% din PIB-ul

Primm

agregat la nivel UE. Desi pe parcursul
ultimilor 25 de ani grupul celor 15 tari
care formau UE inainte de 2004 si-a
dublat, per ansamblu, volumul PIB, cele
11 nou intrate in Uniune au consemnat
ritmuri de crestere mult mai inalte care,
n unele cazuri au condus la o crestere a
PIB de pana la 8 ori. Raportat la numarul
de locuitori, este interesant de vazut

ca in timp ce media PIB/capita a EU15

a crescut cu circa 86%, contributia
tarilor ECE a ridicat acest ritm, la nivelul
intregii Uniuni, la peste 103%. Tarile
Baltice (Estonia, Letonia si Lituania) sunt
campioanele celor maiinalte ritmuri de
crestere pentru ambii indicatori (PIB si
PIB/capita), dar in termeni absoluti cele
mai inalte valori ale PIB/capita au fost
atinse in Slovenia (22.080 euro), Estonia
(19.740 euro) si Cehia (19.550 euro), in
timp ce media UE se situain 2018 la
30.960 euro, iar pentru grupul EU15, la
35.390 euro.

La inceputul anilor "90, valoarea
produsului intern brut pe cap de locuitor
in tarile ECE se situa, in termenii puterii
de cumparare, la nivelul de circa 30% fata
de media Europei de Vest. n 2017, acest
nivel depdsea deja 50%. Potrivit studiilor
realizate de Legatum Institute — un think
tank londonez cu o viziune globala
orientata spre eradicarea saraciei, dupa
stagnarea impusa de criza in perioada

2009 - 2014, “prosperitatea in regiune

— masurata dupa criteriile economice

si de bunastare sociald ale Legatum
Prosperity IndexTM -, a crescut continuu,
diferentialul intre ECE si Europa de Vest
reducandu-se permanent”. Totusi, acest
diferential inca exista, iar efectele lui se
fac simtite in decalajul existent incd intre
nivelul de trai si prosperitatea individuala
a locuitorilor din tarile ECE si cele ale
“surorilor” lor vestice.

In pofida cresterilor inregistrate
in ultimul deceniu atat in ceea ce
priveste veniturile, cat si gradul general
de satisfactie fatd de modul de viata,
nivelul optimismului locuitorilor
regiunii cu privire la viitor n-a crescut
vizibil, mai ales in randul generatiilor
tinere. Un sondaj efectuat in pregatirea
raportului Legatum arata ca putini dintre
repondentii cu varste cuprinse intre 18
si 39 de ani se asteaptd ca urmasii lor sa
trdiasca mai bine decat ei insisi. Ascutirea
inegalitatilor de venituri, trend ce se
manifesta in toata regiunea, cresterea
costului locuirii si a cheltuielilor curente
de trai etc. contribuie la instaurarea unei
perceptii acutizate a vulnerabilitatii si, ca
atare, chiar daca sunt destul de multumiti
de viata lor actualg, tinerii par destul de
ingrijorati cu privire la viitor.

Pentru momentul prezent insa,
arata una dintre concluziile raportului,

Www.primm.ro
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Contributia pietelor ECE la PBS la nivel european

2018

asigurari
de viata

B EUT15 93.51
EU ECE 1.46
I non-EU ECE 0.04
altele 498
Nota:

2018
asigurari
generale

B EU15 88.00
EU ECE 4.95
I non-EU ECE 0.33
altele 6.72

2018

asigurari
auto

B EU15 83.04
EU ECE 8.28
I non-EU ECE 0.59
altele 8.09

EU 15: Austria, Belgia, Danemarca, Finlanda, Franta, Germania, Grecia, Irlanda, Italia, Luxemburg, Olanda, Portugalia, Spania, Suedia, Marea Britanie
EU ECE: Bulgaria, Cehia, Croatia, Estonia, Letonia, Lituania, Ungaria, Polonia, Romania, Slovacia, Slovenia
non-EU ECE: Albania, Bosnia&Hertegovina, Kosovo, Macedonia de Nord, Muntenegru, Serbia

altele: Cipru, Malta, Turcia si tarile EFTA (Elvetia, Liechtenstein, Islanda, Norvegia)

“unul dintre cele mai cunoscute

atuuri ale CEE este abilitatea tehnicd a
oamenilor sai si un sistem de educatie
care produce absolventi calificati tehnic,
foarte cautati de angajatori pe pietele
lor de origine. Absolventii calificati

sunt o atractie pentru intreprinderile
straine si investitorii care au implantat
noi fabrici, hub-uri tehnologice si

centre de servicii in intreaga regiune.

Pe masura ce economia cunoasterii se
dezvolta, cererea pentru lucratori de
nalta calificare va continua sa persiste,
chiar la un nivel maiinalt decat in
Europa de Vest” Provocarea care sta in
fata guvernelor din regiune este de a se
asigura cd aceasta forta de munca va tine
pasul cu cerintele pietei globale a muncii
si cd accesul la slujbe care sa furnizeze un
venit decent va fi largit si pentru paturile
populatiei mai slab educate.

HRRHKe

Cresterea economica in regiune
a avut, firesc, un impact pozitiv si
asupra pietelor de asigurari. Depasind
primul pas, al eliminarii monopolului
de stat existent in epoca comunista si
in domeniul asigurarilor, dezvoltarea
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acestui segment a fost un proces
continuu. In termeni cantitativi, orice
demonstratie privind cresterea este
inutild — de la un volum mai degraba
simbolic, pana la rezultatul anului 2018,
cand primele brute subscrise s-au cifrat la
aproape 37 miliarde euro, cu sanse reale
de a atinge pragul de 40 miliarde euro la
sfarsitul lui 2019. In medie, contributia
asigurdrilor la PIB-ul regional este de
circa 2.51%, in timp ce cetatenii regiunii
cheltuiesc anual, in medie, circa 306

euro pentru asigurari. Ambii indicatori
reflecta un nivel incd semnificativ inferior
mediilor europene, punand in evidenta
potentialul inca departe de a fi complet
valorificat al pietelor din regiune.

Nu numai diferentele valorice
in indicatorii de baza diferentiaza
pietele ECE de cele Vestice, ci si o serie
de elemente de structura, cum ar fi
dependenta de segmentul asigurarilor
auto si nivelul de dezvoltare insuficient al
claselor de raspundere civila (non-auto)
sau asigurdrilor de viata etc. Aceasta
este insa o stare de fapt care este mai
putin legata de capacitatea pietelor de
asigurari de a oferi astfel de produse,

cat de caracteristicile culturale, nivelul
de educatie financiara si nivelul de
dezvoltare al societatii si economiei
locale. Este de asteptat ca aceste linii de
business sa capete mai multa relevanta
odata cu evolutia generala a societatii
si cresterea capacitatii individuale de
economisire.

Dincolo de cifre, pietele de
asigurari ECE au parcurs un intreg proces
de “formare” - trecand prin construirea
cadrului legislativ, a institutiilor de
supraveghere si garantare, a unei
intregi categorii de operatori economici
inexistentd inainte de 1990 - brokerii de
asigurdri -, a unei intregi diversitati de
specializdri profesionale etc. Aderarea la
Uniunea Europeana a impulsionat multe
din aceste procese, mai ales la nivel
legislativ, in timp ce intrarea pe piatd a
actorilor internationali a adus o infuzie
de know-how, cultura corporatista si, de
ce nu, putere financiara.

VESTICII
Putine sunt “numele mari” din
industria globala a asigurarilor care nu

sunt prezente mdcar in unele dintre
pietele ECE. Asteptarile initiale fata de
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potentialul de business al regiunii au fost
foarte inalte, determinand intrarea, in
primul deceniu dupa 1990, a numerosi
actori care au vazut in ECE un rezervor
de crestere. Criza din 2008-2010, care a
determinat reconsiderarea strategiilor
de dezvoltare pentru multe grupuri
internationale, si-a pus amprenta si
asupra regiunii ECE. Unele grupuri, ale
caror subsidiare locale aveau doar o
contributie marginala la cifra de afaceri,
au decis sa se retraga, transferand
portofoliile altor actori. A avut loc, astfel
un proces de consolidare care a generat
din nou efervescenta pe segmentul
operatiunilor de fuziuni si achizitii (eng.
Mergers & Acquisitions, M&A). Dincolo
de aceste oscilatii, cateva branduri de
asigurdri si-au afirmat cu tdrie prezenta
pe termen lung si au ajuns sa constituie
factori de referinta aproape in toate
pietele regiunii.

Istoria prezentei Vienna Insurance

VIGY

VIENNA INSURANCE GROUP

Group (VIG) in Europa Centrala si de Est
afnceput in 1990, cu o investitie de circa
1,15 milioane euro (valoare curenta)
prin care Wiener Stadtische (numele sub
care opera compania mama a grupului

la acel moment) a contribuit la fondarea
companiei cehe Kooperativa. Anterior
acestui moment, Wiener Stadtische
operase exclusiv pe teritoriul Austriei.
Trei decenii mai tarziu, VIG este unicul
actor vestic ale cdrui sucursale si
subsidiare sunt prezente in toate pietele
din regiune.

Expansiunea teritoriald a VIG
a accelerat dupa 1996, urmdtoarele
destinatii vizate fiind Ungaria, Polonia
si Croatia. In urmatorii sapte ani au fost
vizate Romania, Belarus, Bulgaria, Serbia,
Slovenia, Ucraina, Rusia si Georgia.
In paralel, prin achizitii succesive,
grupul si-a intarit pozitia pe pietele
deja abordate. In sfarsit, dupa a serie
de achizitii in Balcanii de Vest, care au
adus sub umbrela VIG companii din
Albania, Macedonia si apoi Turcia, au fost
integrate in structura grupului si Tarile
Baltice. Ultimele intrate in familia VIG au
fost Muntenegru, Bosnia-Herzegovina si
Moldova.

Astazi VIG are afaceri, in afara
Austriei, in 16 tari din Europa Centrala si
de Est, carora li se adauga Turcia si cateva
piete din sfera tarilor ex-sovietice. Peste
50% din primele subscrise si profitul
brut la nivelul grupului sunt generate de
regiunea ECE. In 2018, valorile agregate
la nivel ECE ale acestor doi parametri s-au
situat la nivelul de circa 5,1 miliarde euro
(PBS) si circa 216 milioane euro (profit

brut).

Q

UNIQA

UNIQA este al doilea grup cu
o prezenta extinsa in ECE, desi la o
magnitudine semnificativ mai mica decat
cea a VIG. Cu exceptia Tarilor Baltice
si Sloveniei, grupul este activ in toate
pietele ECE. Contributia acestor piete la
volumul total de subscrieri al grupului s-a
ridicat, in 2018, la circa 1,4 miliarde euro,
adica aprox. 27%. Profitul brut realizat
in acelasi an de UNIQA International -
structura care grupeaza alaturi de tdrile
ECE, pietele din Rusia, Liechtenstein
si Elvetia, a fost de 55 milioane euro,
reprezentand o contributie de circa 23%
la profitul brut agregat al grupului.

CYGRAWE

GRAWE este cel de-al treilea grup
austriac cu o prezentd extinsa in ECE,
acoperind noua tdri in care si-a facut
intrarea intre 1991 (Slovenia) si 2007
(Muntenegru). In 2018, sucursalele
ECE au avut o contributie de circa 14%

AIG | ALLIANZ | VIG

GENERALI

UNIQA | AVIVA NN | GRAWE

EUROINS

Croatria Osig | Triglav | Sava Re PzZU

Albania

Bosnia&Hertegovina

Bulgaria

Cehia

Croatia

Estonia

Letonia

Lituania

Kosovo

Macedonia

Muntenegru

Polonia

Romania

Serbia

Slovacia

Slovenia

Ungaria

Turcia

Ucraina

Rusia

[ exitin curs
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la volumul total de prime subscrise Evolutia PIB si a ponderii tarilor ECE, membre UE, in total PIB UE28
la nivelul grupului pentru asigurdri 18000.00 9.00
generale si peste 51% pentru asigurari 16000.00 800
de viata, cu o valoare totala de circa 235 '
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Germanie Democrata (RDG), unde a
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care detinea, la randul sdu, asiguratorul

de stat RDG Staalishe Versicherung. in Cehia, Romania, Slovacia, Polonia In 2018, afacerile Allianz in tarile
acelasi an grupul si-a ficut intrearea i etc,, astfel incat astdzi Allianz detine ECE au totalizat un volum de circa 2
pe prima piats ECE, Ungaria, cumparand 25 de companii in 10 tari din regiune, miliarde euro in prime brute subscrise,
Hungaria Biztositét, in prezent Allianz pozitionandu-se ca leader in unele din reprezentand circa 3,7% din volumul
Hungdria. Au urmat pietele din Rusia, aceste piete. total de subscrieri al grupului, si un profit
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operational agregat de circa 200 milioane

gz GENERALI

Istoria Generali in ECE dateaza inca
din 1832, cu o pauza care coincide cu
existenta regimurilor comuniste in zon3,
dupa al doilea Razboi Mondial, perioada
n care subsidiarele grupului italian au
fost nationalizate. In 1989, Generali a fost
primul grup de asigurari care a valorificat
oportunitatea schimbarii politice din
regiune, deschizand o subsidiara in
Ungaria. Au urmat Romania si Cehia
(1993), Slovenia (1996), Slovacia (1997),
Polonia (1999), Croatia (2002) si, in 2006,
Serbia, Muntenegru si Bulgaria.

Tn 2007 Generali a creat, impreund
cu grupul financiar ceh PPF, Generali PPF
Holding, entitate care reunea activele
din asigurari ale Generali si PPF din ECE.
In 2015 grupul italian a preluat complet
controlul acestei entitati, redenumind-o
Generali CEE Holding si atribuindu-i
coordonarea activitatii regionale pentru
atingerea obiectivelor de dezvoltare. In
2018 au fost incluse inca doua piete in
sfera de control a holdingului, Austria si
Rusia. In acelasi an Generali a facut doué
achizitii importante: Adriatic Slovenica,
in Slovenia, operatiune ce adus grupul
pe pozitia secunda in topul sloven, si
cele doua companii Concordia (asigurari
generale si asigurari de viata) din Polonia,
a caror fuziune cu subsidiarele Generali
cu aceleasi specializari, preexistente in
Polonia, este in curs. Tn 2019, grupul a
anuntat preluarea portofoliului Ergo in
Ungaria, precum si extinderea prezentei
sale in Croatia, prin achizitionarea
companiei de asigurdri generale IZVOR
osiguranje. In fapt, potrivit declaratiilor
lui Philippe Donnet, CEO al grupului
Generali, extinderea volumului de
afaceri in ECE prin achizitii se afld
printre obiectivele curente, vizate fiind
companiile de asigurari de dimensiuni
mici, care au dificultati in a se adapta
reglementarilor din ce in ce mai
complexe din piata europeana.

In 2018, companiile care compun
Generali CEE Holding au subscris
fmpreuna prime brute in valoare de
3,3 miliarde euro, generand un profit
operational de 540 milioane euro,
adica 11% din profitul realizat la nivelul
intregului grup.

AXA, AVIVA si AlG sunt cele mai
mari grupuri care s-au retras din regiune
in perioada post-criza. In timp ce pentru
AXA, afacerile ECE s-au redus la trei piete
din Europa Centrala - Polonia, Cehia si
Slovacia, AVIVA mai este prezent doar
in Polonia si Ungaria, iar AlG este in curs
de a-si preda portofoliile din mai multe
tari catre Colonnade, membrd a grupului
canadian Fairfax, pastrand deocamdata
numai sucursalele din Bulgaria si Tarile
Baltice.

In sfarsit, meritd spus c& alaturi
de jucatorii vestici exista si o serie de
grupuri cu capital local care-si fac simtita
prezenta din ce in ce mai mult in afara
tarilor lor de origine. Dacé in mod firesc
slovenii de la TRIGLAV si SAVA Re si croatii
de la CROATIA Osiguranje si-au inceput
expansiunea regionald, in primd instanta,
catre pietele din fosta lugoslavie, grupul
PZU a facut primii pasi catre Tarile Baltice
si Ucraina, anuntand insa ca are capital
la dispozitie pentru achizitii ulterioare in
regiune. Grupul bulgar EUROINS este, de

asemenea, in plind expansiune teritoriala.

In ECE, in afara tarii de domiciliu, grupul
detine afaceri in Romania, Macedonia de
Nord si Polonia, precum si in cateva tari
din spatiul ex-sovietic.

MONOPOLURILE

In toate tdrile Europei Centrale
si de Est, segmentul asigurarilor era
reprezentat, in perioada comunista, de
0 companie specializata, monopol de
stat. Curand dupa schimbarea politica
din 1989-1990, aceste companii si-au
pierdut statutul privilegiat, rdspunzand
provocarilor unei piete bazate pe libera
competitie. latd ce s-a intimplat cu cateva
dintre cele mai cunoscute monopoluri de
asigurari din regiune:

¥ Ungaria - Allami Biztosit6
(Institutul de Stat pentru Asigurari) a
suferit o prima schimbare majora in 1986,

cand statul maghiar a decis scindarea
companiei in doua entitati cu specialitati
diferite: Allami Biztosit6 - in principal,

in asigurari de viata si proprietate -, si
Hungdria Biztositot, a carei specializare
de baza erau asigurdrile auto. Ambele
companii au fost privatizate: in timp

ce Hungaria a facut obiectul primei
achizitii de mari dimensiuni din regiune,
devenind in 1989 parte a grupului
german Allianz, Allami a fost cumpérata
in 1992 de grupul olandez Aegon. in
prezent, Allianz Hungaria este liderul
pietei de asigurari non-life, cu o cota de
piata de peste 20% si ocupa locul sase in
ierarhia pietei de asigurari de viata (cca.
7% cota de piata). Aegon controleaza
circa 13% din piata de asigurdri generale
si 9% din asigurarile de viata.

¥ Cehia - Ceska Pojistovna
- compania a luat fiinta in 1948,
prin contopirea celor 5 asiguratori
care functionau la acel moment in
fosta Cehoslovacie, sub numele de
Ceskoslovenska pojistovna. La sfarsitul
anilor '60, ea a fost dezmembratd, luand
nastere doua companii: Compania
de Asiguréri de Stat din Cehia (Ceska
Statni Pojistovna) si Compania Slovaca
de Asigurari de Stat (Slovenska statni
pojistovna).

Dupa Revolutia de Catifea, Ceska
Statni Pojistovna a fost privatizata sub
numele de Ceska Pojistovna, structura
actionariatului acesteia schimbandu-se
de cateva ori pe parcursul anilor ce au
urmat, pana la preluarea - in anul 2000 -,
a pachetului majoritar de catre fondul de
investitii PPF. Pand in 2005 PPF detinea
controlul integral asupra companiei. in
urma unui acord incheiat in 2006 intre
PPF si grupul italian de asigurari Generali,
acesta a preluat treptat controlul asupra
companiei cehe si a altor active ale
fondului, operatiune incheiatd in 2014.
Ceska Pojistovna a ramas liderul pietei de
asigurari din Cehia, cu o cota de piata de
circa 21,5% in 2018. In septembrie 2019,
a fost anuntata fuzionarea companiei
cu cea de a doua subsidiara detinuta
de Generali in Cehia, sub denumirea de
Generali Ceska pojistovna. Operatiunea
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Viata este intr-o continua evolutie, iar asigurérile te pot ajuta sa
depasesti momentele dificile. Aproape orice poate fi asigurat. Viata.
Bunurile. Afacerile. Chiar si viitorul. Generali este alaturi de tine, gata

sa demonstreze ca poate fi un partener pe viata.
Afla mai multe pe www.generali.ro




Liderii pietelor de asigurari ECE in 2018
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cota de piata

cota de piata

Lider de piata - asigurari de viata % ex monopol Lider de piata - asigurari generale % ex monopol
Albania Sigal Life Uniga Group Austria 59.30 Sigal Uniga Group Austria 2581
Bulgaria Bulstrad Life VIG 24.29 da LEV Ins 1345
Cehia Ceska pojistovna a.s. 17.13 da Ceské pojistovna a.s. 2370 da
Croatia CROATIA Osiguranje 19.02 da CROATIA Osiguranje 3352 da
Estonia Swedbank Life Insurance SE 39.95 If P&C Insurance AS 19.22
Letonia ERGO Life Insurance SE Latvijas filiale 2763 BTA Baltic Insurance Company 3393
Lituania SWEDBANK Life Insurance 2230 LIETUVOS draudimas 3045 da
Macedonia  Croatia Osiguruvanje - Zhivot 46.19 TRIGLAV 17.26
Muntenegru  Grawe osiguranje 4530 Lov¢en osiguranje AD 4291
Polonia PZU ZYCIE 38.13 da PZU 3213 da
Romania NN Asigurari de Viata 36.73 CITY Insurance 1847
Serbia GENERALI Osiguranje 31.21 DUNAV 3331 da
Slovenia Triglav 24.29 da Triglav 28.25 da
Ungaria NN Hungdria 20 (est) Allianz Hungéria 2030 da

este supusa aprobarii de catre Banca
Nationala Ceha.

** Polonia - PZU - traditia PZU
dateaza din secolul XIX, dar compania
a devenit monopol de statin1952sia
ramas integral in proprietatea statului
pana in 1998, cand a fost luata decizia
privatizarii. n 1999 a fost semnat un
acord de privatizare cu grupul olandez
Eureko, acord controversat si care
a facut obiectul unei indelungate
dispute pe parcursul careia partile
s-au acuzat reciproc de nerespectarea
contractului. Potrivit acestui acord,
compania olandeza a detinut initial 33%
din PZU, cu o optiune deschisa de a-si
creste participarea la 54% la lansarea
unei IPO pe care Trezoreria s-a angajat
sa o organizeze. Cu toate acestea, de
atunci, ministrii succesivi ai Trezoreriei
au contestat acordul si IPO nu a avut
loc, distrugand planurile EUREKO de
a deveni actionarul majoritar al PZU,
transformand-o in principalul sau cap de
pod in regiunea CEE. Din 2002 au existat
mai multe incercari nereusite de a ajunge
la un acord. Dar in octombrie 2009, cele
doua parti au convenit cad EUREKO fsi va
reduce participatia la PZU in schimbul
unei compensatii financiare.

In cadrul IPO, EUREKO si Kappa S.A.
(un vehicul cu destinatie speciala detinut
de grupul olandez si de Trezoreria de
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stat, creat in scopul ofertei planificate)

au vandut actiuni reprezentand 24,9%
din capitalul social al PZU. Tn plus,
Trezoreria de Stat a oferit un plus de 5%
din actiunile PZU. Pretul pe actiune a fost
fixat la EUR 76,2. Potrivit Bloomberg, IPO-
ul PZU a fost cea mai mare operatiune

de acest fel din istoria pietei de capital
poloneze, dovedindu-se un succes major,
deoarece in prima zi de tranzactionare
investitorii au licitat de noua ori mai
multe actiuni decat erau disponibile.

PZU a crescut cu 15% din pretul IPO la
360 zloty (aproximativ 90 EUR), evaluand
compania controlata de stat la 7,7
miliarde EUR.

In prezent, PZU este listata la
Bursa din Varsovia si este inclusa in
calculul principalului indice bursier al
acesteia, WIG20. Actionarul principal este
Trezoreria Statului, cu o participatie de
35,2%. PZU (asigurdri generale) este, de
asemenea, compania mama a grupului
financiar cu acelasi nume, grup ce
include numeroase entitati specializate
in asigurari de viata si de sanatate, pensii
private, asset management etc.

n Polonia, PZU controleazi 32%
din piata de asigurari generale si 38%
din cea de asigurdri de viata, cu un
volum de prime brute subscrise in 2018
de aproape 5 miliarde euro, adica circa
13,5% din PBS total la nivelul regiunii

ECE. Grupul detine subsidiare in Tdrile
Baltice si Ucraina.

%" Romania - ADAS -
Administratia Asigurarilor de Stat
- institutie specializata in asigurari,
reasigurdri si comisariat de avarie -, a
functionat panain 1990 ca monopol
de stat pe segmentul asigurarilor. Prin
desfiintarea ei, au luat nastere primele
trei societdti de asigurari pe actiuni:
Asigurarea Romaneasca - ASIROM,
ASTRA si CAROM.

ASIROM a plecat la drum cu o
zestre formatad din activele aferente
asigurarilor facultative pe viatd, cele
aferente asigurarilor obligatorii,
asigurarilor facultative de autovehicule
si altor asigurari, precum si bunurile
imobile apartinand ADAS, incluse in
capital. Companiei ASTRA i-au revenit
activele aferente societdtilor mixte, cu
participarea ADAS, din straindtate, cele
aferente asigurdrilor si operatiunilor de
reasigurare in relatiile cu strdinatatea.
Pasivele corepunzatoare fiecarui tip de
activitate au cazut in sarcina companiei
careia i-au revenit activele. Agentia
CAROM a preluat activitatea privind
constatarea daunelor, stabilirea si plata
despdgubirilor in cazurile de pagube
produse in Romania, cand raspunderea
revine unor asigurati la societati de
asigurare din strainatate, si in cazurile
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de pagube produse in strainatate de
automobilisti romani asigurati la societati
de asigurare din tara noastra.

Existenta companiei ASTRA a
fost semnificativ mai tumultoasa si s-a
incheiat prematur, dupa o perioada in
care parea sa scrie o adevaratd poveste
de succes, cu un faliment de rasunet
international, in 2016. Dupa acest
moment, singura ,urmasa” a fostei
ADAS ramane ASIROM VIG. Plecand
de pe pozitia de “navd amiral” a pietei
romanesti de asigurdri, compania a
trecut prin mai multe schimbari de
actionariat pana in anul 2007, cand
pachetul majoritar de actiuni a fost
preluat de VIENNA Insurance Group. intre
timp, grupul austriac si-a majorat treptat
participatia, devening unicul proprietar
semnificativ (peste 99% din capital). In
prezent, ASIROM VIG detine o cotd de
piata de circa 9% si se afla in plin proces
de modernizare.

¥ Serbia - DUNAV - in 1945
se reuneau sub numele de Institutul
National de Asigurari si Reasigurari
trei companii de asigurari infiintate

inainte de razboi: Dunav, Elementar

si Winershtedishe, formand astfel o
institutie monopol de stat in a cdrei
sarcina cadea asigurarea proprietatilor
publice si de stat impotriva incendiului
si a altor riscuri asociate, subscrierea
tuturor tipurilor de asigurari obligatorii
si reasigurarea. Procesul de centralizare
a fost reversat dupa 1968, piata
coagulandu-se treptat in 11 entitati
independente, intre care Beograd si
Yugoslavia, care in 1974 au format ZOIL
Dunay, viitoarea Dunav Osiguranje,
parte a grupului Dunav, liderul pietei
de asigurari sarbe in prezent. In pofida
repetatelor incercdri de privatizare,
Dunav este inca o companie controlata
de stat in proportie de circa 94%. Grupul
Dunav include, alaturi de compania
mamd, o subsidiara de asigurdri in
Kosovo, o companie de reasigurari, o
companie de administrare a fondurilor
de pensii, un dealer auto etc.

7 Croatia - CROATIA
Osiguranje — cu o istorie care merge
fnapoi pana la sfarsitul secolului al XIX-
lea, compania lider de piata din Croatia a
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de ne
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fost nationalizata dupa al doilea Razboi
Mondial, traversand perioada comunista
ca societate de stat. Dupa 1990 a devenit
societate pe actiuni, dar reala privatizare
a avut loc 24 de ani mai tarziu, cand
compania a fost cumparata de Grupul
Adris, un holding croat cu afaceri in
turism, industria tutunului etc. In prezent
grupul a carui companie mama este
CROATIA Osiguranje este prezent pe mai
multe piete din regiunea Adriatica. In
Croatia, compania continua sa fie lider
de piata, cu o cota de 28% din totalul
subscrierilor brute din piata locala, in
2018.

AGENDA

Un paragraf din lucrarea publicata
in 1990 de Paul P. Rogers, Insurance
in Socialist East Europe, descria astfel
punctul de plecare in traseul parcurs de
pietele de asigurari din regiune in ultimii
30 de ani: operatiunile de asigurare in
statele socialiste nu sunt "sandtoase”
din punct de vedere actuarial, in sensul
neadecvarii lichiditatilor si rezervelor;
rolul de proprietar exercitat de stat
conduce la incheierea tranzactiilor in
asigurari fara a fi respectate principiile
clasice de subscriere care cer dispersia
expunerii la risc prin transferarea
acestuia asupra unui pool de asigurare;
nu existd o practica a managementului
riscului in afaceri in acceptiunea vestica a
acestui concept etc. In concluzie, practica
in asigurari in statele socialiste avea
prea putin in comun cu modelul vestic,
bazat pe subscrierea pe baze actuariale,
proprietatea privata, competitia
comerciala. O descriere care sugereazd
oricui cunoaste, fie si superficial, nivelul
de dezvoltare atins de asigurdri in
ECE cat de profunda si extinsa a fost
transformarea acestei industrii.

Obisnuim sa ne comparam
permanent cu pietele mature atunci
cand comentam critic realitatile curente
ale acestei industrii, evaluand in
permanenta distanta ce ne separa inca
de atingerea stadiului de piatd matura.
Sa nu uitam, insa, ca in comparatie cu
pietele “reper” din vestul Europei, atat
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pietele de asigurari, cat si economiile
din regiunea ECE sunt incad foarte
tinere. Beneficiile aduse de transferul
de know-how dinspre pietele mature
sunt reale si vizibile, dar viteza acestui
transfer depinde inh mare masura si de
maturizarea economiilor, in ansambluy, si
de capacitatea de absorbtie “culturald”a
societatilor gazda. De aici si diferentele,
cateodata substantiale, intre nivelul de
dezvoltare a pietelor de asigurdri din
regiune.

Am inceput acest articol
enumerand cateva dintre schimbarile
majore, in fapt etape in constructia
efectiva a unor piete de asigurari
moderne. Cat de departe se afld aceste
piete de“linia de sosire” a acestei
curse spre dezvoltare? Raspunsul nu
poate fi decat unul nuantat de la caz
la caz, mai ales in contextul in care (r)
evolutia tehnologica in plina desfasurare
schimba, in multe privinte, insdsi esenta
business-ului cu asigurari, mutand
reperele. Fiecare piata din regiune
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afiseaza o lista de teme “fierbinti”in acest
moment - prioritati pe termen mediu

si lung. Cel putin cateva dintre ele sunt
comune intregii regiuni. lata cateva

exemple:

» Educatia financiard - imbundtatirea
imaginii industriei in fata consumatorilor
- edificarea unei culturi a asigurdrilor si
economisirii

» ldentificarea unor solutii pentru
reducerea deficitului de asigurare, mai
ales pe segmentul asigurarilor pentru
riscuri catastrofale

» Tmbunatatirea profitabilitatii pe liniile
de asigurdri auto, un punct cu atat mai
important cu cat acestea detin cea mai
substantiald cota de portofoliu

» Profesionalizarea personalului, in pas
cu evolutia tehnologicd a industriei

Pentru a fi indeplinite cu succes, fiecare
dintre aceste puncte pe agenda necesita,
n fapt, mai mult decat un efort sustinut
la nivelul industriei. Este de neimaginat
imbunatétirea educatiei financiare sau

dl'jl

cresterea calitdtii resurselor umane
disponibile fara o contributie masiva a
sistemului de invatamant. Reducerea
deficitului de asigurare pentru riscuri de
catastrofa fard implicarea organismelor
publice si o vasta si indelungata
campanie de comunicare este, de
asemenea, un tel imposibil de atins.
Cat despre profitabilitatea liniilor de
asigurari auto, este greu sa nu te intrebi
ce impact ar avea asupra acesteia o
imbunatatire semnificativa a conditiilor
de trafic rutier. Implicarea societatii la
un nivel mai larg in indeplinirea acestor
obiective ar fi beneficd nu numai din
perspectiva accelerdrii evolutiei in
asigurari, ci a intregii societati. La urma
urmelor, daca de multe ori nivelul de
dezvoltare a asigurdrilor este considerat
un indicator al nivelului de dezvoltare

a unei tari, in general, acest lucru are o
puternica motivatie care nu tine numai
de considerente economice, ci si de
ideea de siguranta, stabilitate, rezilienta
a societatii.
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s Interviu

Despre evolutia pietei de asigurari din 2019, dar si despre dezvoltarea din ultimii 30 de
ani, tendinte si oportunitati, mentalitatea cumparatorului de asigurari, obiectivele ASF, si

NnU NnumMai, am discutat cu...

Cristian ROSU
Vicepresedinte
Sectorul Asigurari-Reasigurari

ASF — Autoritatea de Supraveghere

Financiara

PRIMM: S-a implinit un an de cand ati
preluat mandatul de Vicepresedinte al
Sectorului Asigurari-Reasigurari din
cadrul ASF. Cum a fost acest an, din
perspectiva dumneavoastra?

Cristian ROSU: Putem sa facem si un mic
bilant, dupd un an de activitate. A fost
un an destul de complex, n-as vrea sa
spun neapadrat un an complicat, ci un an
care a marcat si unele realizari, si unele
nerealizdri, unele sperante cu care am
venit si am inceput acest mandat. Sper
sd reusesc, in perioada care urmeaza,
sd transform toate nerealizdrile de pe
parcursul acestui an in realizdri. Este
adevdrat, acum, ca si aceste nerealizari,
fixandu-mi-le ca obiective pentru

anul care s-a scurs, poate au fost usor
supra-estimate, nestiind foarte exact
ce voi gasi in sistemul de asigurari,

n detaliile lui. Pentru ca una este sa
vezi sistemul de asigurari din afara - si,
cand vorbesc de,din afard”, nu vorbesc
neaparat doar din afara sistemului, ci
din orice alta parte -, si alta e sa vezi
din interiorul supraveghetorului, care,

Primm

practic, are posibilitatea sd vada, ca un
aparat de rezonanta magnetica, tot ce
existd in ,corpul” tuturor asiguratorilor
si al distribuitorilor de asigurari. Ai
posibilitatea sa fotografiezi, in detaliile
lor intime, toate operatiunile si toate
activitatile care se deruleaza si abia apoi
poti sa iti dai seama de amplitudinea
sau de dimensiunea fiecarui fapt si
eveniment cu care intri in contact.

PRIMM: Dupa aceasta ,radiografiere”
a jucatorilor din piata, care este opinia
dumneavoastra vizavi de industria de
asigurari din Romania?

C.R.: Cum am spus-o si cu alte prilejuri,
industria de asigurdri din Romania

este o industrie in plina dezvoltare.

La momentul acesta, noi abia reusim

sd depasim 1,1-1,2% din PIB ca prime
brute subscrise la nivel national, ceea

ce prezintd si un aspect pozitiv, si un
aspect negativ. Aspectul pozitiv este
faptul cd ele au inceput sa creasca si,
daca discutam despre aceasta crestere,
putem spune ca anul 2019, la finalul

a 9 luni, prezinta o crestere cu 8,76%

—
Dupa 1990, printr-o
hotdrare de Guvern s-a
desfiintat monopolul
statului asupra sectorului
de asigurari, detinut prin
societatea ADAS, si au
fost infiintate trei societat
comerciale pe actiuniin
domeniul asigurarilor.

—]

in prime brute subscrise comparativ

Ccu aceeasi perioada a anului anterior,
ajungand la aproximativ 8,13 miliarde de
lei, dar si prin faptul ca cele aproximativ
2 miliarde euro, cat reprezintd primele
brute subscrise la finalul anului 2019,
reprezintd mult prea putin fatd de PIB-ul
Romaniei, fatd de populatia Romaniei

si fata de potentialul de crestere. Acest
aspect putem sa il consideram ca un
element pozitiv, pentru cd exista loc

de crestere, tendinta se vede ca este
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—
Cel mai important
moment al acestor 30
de ani este, cred eu,
aparitia Legii nr. 237/

2015 privind autorizarea si

supravegherea activitatii

de asigurare si reasigurare.
—

in crestere, deci am putea sd apreciem
ca este o piata in plina dezvoltare si

are foarte mult spatiu de dezvoltare

atat extensiv, cat si intensiv. Cand spun
extensiv, ma gandesc la diversitatea
produselor de asigurari care pot fi
introduse in piata. Intensiv, prin calitatea
superioara a modului de prezentare a
produselor, de distributie a acestora si de
urmadrire in tot lantul de existenta al unui
produs.

PRIMM: Cand vorbim despre aceasta

crestere de aproximativ 9%, la ce linii
de business ne referim? Ce a generat

aceasta crestere?

C.R.: Aceastd crestere de aproape 9%

- in componenta ei, asigurdri generale

si asigurari de viata -, a pdstrat cam
acelasi trend din anii anteriori, in care
asigurdrile non-viata reprezinta cam 79%,
iar asigurdrile de viata, cam 21%. Dar

in componenta lor putem sa observam
cateva linii de business care au avut
cresteri chiar de peste 10%. Asigurdrile
auto reprezinta in continuare partea
masiva a asigurdrilor non-viata, dar si aici
avem niste cresteri. De exemplu, clasa
A3 - CASCO a crescut cu aproximativ
12%, RCA-ul a avut o crestere mai mica

- aproximativ 4,9-5% -, dar avem si alte
linii de business, cum sunt Clasa 8 Cladiri,
care are o crestere de 10,5, garantiile

- 38%, asigurdrile agricole, care au o
crestere de aproximativ 16%. Ca procent
de crestere, cea mai mare crestere au
avut-o asigurarile de sanatate, care au
marcat un avans de aproximativ 31%.
Daca ne raportam la valori procentuale,
procentele par importante. Dacd ne

WwWWw.primm.ro

raportam la valori absolute, lucrurile

stau putin altfel, pentru c3, in piata
asigurarilor de sanatate, discutam de
prime brute subscrise in jurul cifrei de
300 milioane lei, ceea ce reprezinta

mult prea putin la momentul actual,

dar ne arata o linie de business in plina
dezvoltare, care, in anii care vor urma, cu
sigurantd va incepe sa produca efecte

vizibile in piata asigurarilor.

PRIMM: Din punctul dumneavoastra
de vedere, care au fost cele mai
importante tendinte/evenimente care
au marcat piata in acest an?

C.R.: Foarte importante, in anul 2019,
au fost consolidarea si adaptarea

Interviu EEE————————

tuturor actorilor pietei de asigurari - si
aici ma refer atat la asiguratori, cat si la
distribuitorii de asigurari, la intermediari
s.a.m.d. -, care au fost obligati sa
implementeze si sa consolideze
implementarea legilor care au aparut
pe parcursul anului 2018 - si aici ma
refer in special la GDPR, directiva care
statueaza datele cu caracter personal,
cat si la directiva IDD, privind distributia
n asigurari. Aceasta a fost, dupa parerea
mea, cea mai importanta provocare a
pietei pentru anul 2019.

2019 a fost caracterizat si printr-o
usoara crestere a ratei combinate
a daunei, in special pe asigurarile
auto, si datoritd, in principal, cresterii

15
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valorii daunalitatii, dar mai mult

decat atat, acestei cresteri ii putem
adauga si marirea frecventei daunei.
Numarul accidentelor rutiere a crescut
considerabil.

PRIMM: Pentru ca suntem aproape

de finalul lui 2019, sa privim putin si
spre viitor. Cum credeti ca va evolua
situatia pietei asigurarilor in 2020? La
ce ne putem astepta?

C.R.: Dupa parerea mea, 2020 va pastra
in continuare acelasi trend de crestere -
dorinta mea ar fi sa fie, la sfarsitul anului,
o crestere de peste 10-12%. Cu siguranta
se va pastra acest trend si cred ca aceste
cresteri vor fi iardsi proportionale cu cele
din anul 2019. Mi-as dori foarte mult

sd existe o posibilitate de reechilibrare

a sectorului auto versus toate celelalte
tipuri de asigurari. Acest lucru se va
putea realiza doar prin intrarea a noi
jucadtori pe piata sau diversificarea cu
mult mai mult si mult mai profund

atat a produselor de asigurare ale
asiguratorilor, cat si a modului lor de
distribuire.

PRIMM: Vedeti si amenintari pentru
piata in 2020?

C.R.: Singura amenintare majora, din
punctul meu de vedere, este faptul

ca piata continua sd fie dominata de
segmentul auto.

PRIMM: Anul acesta, marcam 30

de ani de capitalism in Romania.

Cum considerati ca a evoluat piata
asigurarilor in acesti ani? Care

socotiti ca sunt momentele cele

mai importante, pentru intervalul
amintit, din perspectiva industriei de
asigurari?

C.R.: Casa va raspund la intrebare printr-
un singur cuvant, fabulos. Evolutia a

fost fabuloasa. Anul 1989 a reprezentat
o schimbare de regim, drept care am
trecut de la un monopol al statului, ma
refer strict la asigurdri, la economia de
piata. Practic, dupa 1989, am revenit la
perioada anterioara anului 1949, cand
au fost desfiintate societatile de asigurari

si societatile mutuale de asigurdri, care
fusesera nationalizate cu 2 ani inainte.
Dupa 1990, printr-o hotarare de Guvern
s-a desfiintat monopolul statului asupra
acestui sector, detinut prin societatea
ADAS, si au fost infiintate trei societati
comerciale pe actiuni in domeniul
asigurarilor. Nu trebuie sa uitam ca

1990 a fost si anul infiintarii EximBank,
care avea o directie de asigurdri pentru
creditele de export. Deci, s-au creat
primii pasi si primele premise ale
aparitiei agentilor economici care pot sa
creeze concurentd. Apoi, ca evenimente
istorice de jalon ale acestei perioade,
este de remarcat aparitia Legii nr. 135
din 1995, daca nu ma insel, prima lege a
asigurarilor, apoi Legea nr. 32/2000 care a
statuat si modul in care se fac autorizarile
societatilor de asigurare-reasigurare si a
reglementat functionarea si organizarea
acestora.

—
Volumul de prime brute
subscrise a crescut cu
8,76% in primele noua luni
din 2019, la aproximativ
8,13 miliarde de lei.

—]

Cel mai important moment al
acestor 30 de ani este, cred eu, aparitia
Legii nr. 237/ 2015 privind autorizarea
si supravegherea activitatii de asigurare
si reasigurare, care transpune directiva
Solvency lI, si care, practic, a fost o
schimbare completa de comportament
si de abordare a ceea ce inseamnad
solvabilitatea si lichiditatea societatilor
de asigurari. Tot aceasta perioada de 30
de ani de istorie ne semnaleaza si cateva
momente poate mai contondente sau
poate mai incarcate de evenimente,
cum a fost perioada anului 2008, in
care, din cauza crizei globale, societatile
de asigurdri au avut o scadere foarte
mare de business si care s-a resimtit, in

Romania, foarte mult in zona societatilor
de asigurari de viata.

Un element favorabil economiei
de piata a fost liberalizarea pretului RCA,
stabilirea acestuia prin oferta si cererea
pietei, pe cale de consecinta falimentele
ASTRA si CARPATICA, doua evenimente
de anvergurd si foarte importante pentru
industria de asigurari. Multe evolutii si
multe mentalitati in piata asigurarilor. Nu
pot sd nu remarc ca un efect al acestor
doua falimente si convulsia, din vara
anului 2016, produsa de escaladarea
nejustificatd a preturilor, cu consecintele
de rigoare, care au insemnat mitinguri,
hotarari de Guvern de plafonare arbitrara
a preturilor, si multe alte evenimente
subsidiare. Acestea au fost elementele
de jalon care au marcat cei 30 de ani de
istorie ai pietei asigurarilor.

PRIMM: Apreciati ca, in ultimii 30 de
ani, mentalitatea cumparatorului de
asigurari s-a schimbat?

C.R.: Vorbim de consumator si vorbim de
consumator si prin prisma distribuitorilor
de asigurari, a celor care intra in contact
cu consumatorul si fi prezinta produsul
de asigurare, acestia putand fi si
societatile de asigurari, si intermediarii
de asigurdri. Consumatorul a avut un
comportament proportional sau similar
cu al societatii de asigurare. Si, daca
discutam de o distributie de asigurari
din usa in usa, prin care agentii de
asigurare bateau la usa fiecarui potential
consumator ca sd poata sd vanda RCA,
CASCO, asigurare de locuintd s.a.m.d.,
lucrurile au inceput sa se diversifice
odata cu trecerea timpului si ele au
inceput sa devina din ce in ce mai
sofisticate si mai complexe. Si acest lucru
se datoreazd in cea mai mare masura
consumatorului, care a devenit din

ce in ce mai pretentios si, cand spun
pretentios, spun in sens pozitiv, adica
vrea sa stie, sa inteleaga si sd i se justifice
nevoia pentru o asigurare si pentruai

se acoperi riscul potential. Toate aceste
solicitdri directe sau induse vin din
partea consumatorului si consumatorul
a fost cel care, in foarte multe situatii, a
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—
Referitor la anul 2020,
ne focusam foarte mult
pe siguranta pietei si pe
stabilitatea acesteia, deci
vom intensifica modul de
supraveghere si de control.

—]

directionat si redirectionat si atitudinea si
comportamentul asiguratorilor pe piata.

PRIMM: Cum credeti ca va arata piata
asigurarilor din Romania in urmatorii
10 ani?

C.R.: Nu as vrea sa fac o declaratie de
tip science-fiction, dar, pe scurt spus,

nu suntem departe. Viitorul este al
digitalizarii, dar, dacd nu se va intelege
faptul ca toti consumatorii sunt dintr-o
alta epoca sau vor fi dintr-o alta epoca
crescuti si educati decat cei care, la
momentul acesta, sunt majoritari in
proprietatea unor produse de asigurare,
vom pierde trendul dezvoltarii. Viitorul
este al digitalizarii, al echipamentelor si
echipelor complexe care pot sa genereze
si produse complexe, care sa fie din ce
n ce mai sofisticate, dar din ce in ce

mai usor de accesat in mediul online,

si, in acest fel, toti consumatorii sau

RAPORTUL ASF

potentialii consumatori vor fi din ce in ce
mai interesati de achizitionarea acestora.
Nimeni nu va mai fi dornic sa piarda
pentru a obtine un produs de asigurare,
in schimb marea majoritate va accesa cu
sigurantd toate aceste sisteme moderne.

PRIMM: Care sunt obiectivele ASF
pentru anul 2020?

C.R.: latd o intrebare cu care ajungem

din era digitalizarii, in era contemporana.

Pe termen scurt, referitor la anul 2020,
ne focusam foarte mult pe siguranta
pietei si pe stabilitatea acesteia, deci
vom intensifica modul de supraveghere
si de control, pentru cd, dupad ce s-a
intdmplat pe parcursul anului 2019, se
pare ca va fi nevoie de o supraveghere
mult mai atenta si mult mai articulata
pe tot ce inseamna riscuri existente si
riscuri potentiale in activitatea de zi

cu zi a asigurdtorilor. Nu-i vom uita din
acest spectru nici pe intermediari - si
aici mai refer in special la brokerii care
reprezinta o cota foarte mare din modul
de distributie a produselor de asigurare.
Ne vom concentra foarte mult pe
ducerea la indeplinire a implementarii
corecte si complete a directivei de
distributii, practic a Legii 236 din 2018 si,
pe cale de consecinta, vom fi mult mai
aproape de distribuitorii de asigurari
prin a-i corecta in modul in care vor

privind evolutia pietei asigurarilor,

in primele noua luni din 2019,

poate fi consultat aici:
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Interviu

reusi si va trebui sd interactioneze cu
consumatorii. De asemenea, vom fi mult
mai intransigenti cu asiguratorii in ceea
ce priveste conduita acestora in raport cu

beneficiarii.

—
Dupa parerea mea, 2020
va pastra in continuare
acelasi trend de crestere.
Mi-as dori foarte mult sa
existe o posibilitate de
reechilibrare a sectorului
auto versus toate celelalte
tipuri de asigurari.

—

PRIMM: Ce mesaj vreti sa transmiteti,
pentru 2020, tuturor celor care

activeaza in industria de asigurari?

C.R.: Le doresc ca anul 2020 sa le creeze
posibilitatea unei evolutii mult mai

mari si mult mai accentuate a cifrelor
de afaceri, astfel incat profitabilitatea sa
creasca si as dori ca sfarsitul anului 2020
sa marcheze o satisfactie mai mare a
consumatorului pentru toate produsele

din asigurari.
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100 de personalitati care
influenteaza industriile de
asigurari si pensii private

Lideri sau specialisti care influenteaza, prin activitatea lor, industria de asigurari si
pensii private, precum si dezvoltarea viitoare a acestora. ... Cam asa ar suna o descriere
succinta a listei care urmeaza. ..

Va propunem pentru aceasta categorie o lista de 100 de personalitati, de la
reprezentanti ai autoritatilor, sefi de companii de asigurari si de brokeraj, membri ai
boardurilor, reprezentanti ai asociatiilor profesionale, furnizori de servicii — care prin
eforturile de zi cu zi contribuie la dezvoltarea celor doua domenii de o importanta
cruciala pentru economia nationala.

Numele incluse in aceasta lista sunt selectate de catre Redactia Revistei PRIMM. Cele
100 de personalitati sunt publicate in ordine alfabetica.
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Bogdan ANDRIESCU

Managing Partner
RISK CONTROL Broker

Cosmin ANGHELUTA

Director General Adjunct
GOTHAER Asigurare Reasigurare

Alexandru APOSTOL Dan ARMEANU
Director General Vicepresedinte Sectorul Pensiilor
MAXYGO Private, ASF
Antonio BABETI Marian BACHES
Director Executiv Director General Adjunct
GLOBASIG GARANTA
Aurel BADEA Cristian BALANICA
Director General Adjunct Director Executiv
ALLIANZ TIRIAC Asigurari PRBAR
X o

Erik BARNA Romeo BOCANESCU
CEO Director General
Life is Hard DESTINE Broker

-'-."'-,-
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Leslie BREER
CEO
GOTHAER Asigurare Reasigurare

Catalin CAMPEANU
Director General Adjunct
ISF — Institutul de Studii Financiare

Paul CAZACU Cerasela CHIRIAC
Vicepresedinte, Director General Owner
Adjunct, UNIQA INTER Broker de Asigurare

Bogdan CHIRITOIU Ovidiu CIOBANU
Prege.c!inte . Consilier Juridic
Consiliul Concurentei UNSAR

Alexandru CIUNCAN Cornel COCA
Director General CONSTANTINESCU
UNSAR

Director General Adjunct
Fondul de Garantare a Asiguratilor

Adrian CODIRLASU Mihaela COJOCARU
Presedinte Director Directia Reglementare-
CFA Romania

Autorizare, Asigurari-Reasigurari,
ASF
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Construim un
think-tank al
industriei asigurarilor

» Position Papers pe subiectele de interes ale industriei
» Barometrul UNSAR-IRES privind

»Perceptia riscului si cultura asigurarilor din Romania”
» Studiul UNSAR-IRES ,Asigurarile de sanatate”

» Studiul UNSAR-IRES , Asigurarile de locuinte”

» Studiul UNSAR ,Asigurarile de viata,

instrument de protectie pentru familie”

Contribuim la
@@ —o° dezvoltarea

industriei asigurarilor
» Promovarea in media a pozitiei UNSAR: peste
15 informari transmise presei
» Monitorizarea constanta a proiectelor legislative
Investimin 2 = » Dialog cu autoritatile publice

(L=l

educatie | O—@ » Participarea activa la discutiile despre
financiara 299 modificari legislative
#gatapentruVIATA » Participarea la peste 40 de evenimente ale

» Prima campanie de promovare a
asigurarilor de viata dedicata tinerilor

» 2 milioane de vizualizari > 20% din totalul
utilizatorilor de Facebook din Romania

#OAMENIIdinASIGURARI

» Prima campanie integrata de imagine a
industriei de asigurari

» 3,66 milioane de vizualizari ale mesajelor
campaniei in mediul online

Platforma de siguranta rutiera
#ATENTInTRAFIC: CEl 40.000

E’ > 19 parteneri s-au aldturat campaniei
DE » Mesaje promovate in social media,
[rrarpeee in presa scrisa si online si la radio
» 50 de cursuri de condus defensiv la
Academia Titi Aur, oferite studentilor
» Facebook Asiguropedia: peste
11.700 de fani

ASIGUROPEDIA

® —°

industriei financiare in Romania si in strainatate
» Dezvoltarea de noi parteneriate cu autoritati,
asociatii profesionale, patronale etc.

Eforturile
noastre au fost
premiate

» Premiul Special pentru Educatie Financiara -
Gala Premiilor EJuFin, organizata de
Autoritatea de Supraveghere Financiara

» Premiul Special pentru Contributia la
Dezvoltarea Pietei Asigurarilor — Gala Premiilor
Pietei Asigurarilor, organizata de XPRIMM

Punem Romania pe harta
internationala a asigurarilor
A Xl-a editie a Conferintei Anuale a
Insurance Europe, denumita "Fast
Forward: The Future of Insurance,

s-a desfasurat la Bucuresti si a reunit
profesionisti In domeniu din intreaga
lume, Romania fiind prima tara din
Europa Centrala si de Est care

Conferinta Anuala UNSAR
ROMANIA 2030.
PARTENERIAT PENTRU O
ROMANIE ASIGURATA
Evenimentul a reunit reprezentanti ai
industriei asigurarilor, ai mediului de
afaceri si ai mediului diplomatic, alaturi
de autoritati, companii tech si de
recrutare, pentru a discuta despre

O noua editie a
Scolii pentru Jurnalisti

Tn 2010 am organizat o nou3 editie a

Scolii pentru Jurnalisti, care a avut loc
la inceputul lunii iunie, la Mamaia.

Jurnalisti de la cele mai importante

publicatii din Romania au participat
la 2 zile de prezentari si discutii despre
piata asigurarilor, alaturi de membri ai

gazduieste acest eveniment.
Conferinta a fost organizata in e
parteneriat cu UNSAR. 1

provocarile aduse de noul deceniu. UNSAR, BAAR si IRES.

(Upisan o

ROHANIA 2010
Lo & HOULL CEC
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Valentin COROIU

CEO
UNIQA Asigurdri de Viata

Francois COSTE

CEO, GROUPAMA Asigurari
Presedinte, PAID Romania

Mona CUCU

Director General Adjunct
Fondul de Garantare a Asiguratilor

Arnaud de la HOSSERAYE

Director General
BRD Asigurari de Viata

Dan DOBRE

Commercial Manager
SIGNAL Iduna

WwWWw.primm.ro

Octavian COSENCO

Membru Directorat, BCR Asigurari
de Viata, Vicepresedinte Asociatia
Romana de Actuariat

Radu CRACIUN

Presedinte
APAPR

Cristian DAIANU

Director General Adjunct
CERTASIG

lonel DIMA

Vicepresedinte
AVUS Group

Carmina DRAGOMIR

General Manager
METROPOLITAN Life
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Theodoros BARDIS

Director General, GARANTA
Asigurari

Adrian FLORESCU
Vicepresedinte, EXIMASIG

Cristian FUGACIU
CEO, MARSH Romania

Maria GANEA-BOGHIAN
Managing Director, ASISOFT

Gheorghe GRAD

Country Manager & CEO, RENOMIA
SRBA Insurance Broker

24 Primm

Dorel DUTA

Presedinte, UNSICAR
Director, HOBBIT Broker de
Asigurare

Franz FUCHS

Deputy General Manager, Member
of the Managing Board, VIG

Rodica FUICU

Director General, ASIG
Management

Florin GOLOVATIC

Director, Directia Supraveghere si
Control, Asigurdri-Reasigurari, ASF

Sorin GRECEANU
Director General, BAAR
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Adriana GRECU
CEO, AON Romania

L ﬂ James GRINDLEY

CEO, CertAsig Group

Erwin HAMMERBACHER
Presedinte Directorat, BCR
Asigurari de Viata

Cristian IONESCU
Presedinte Directorat, ASIROM

Mario KOSTOV
CEO, BNP Paribas CARDIF
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Tudor GRECU

Partner KPMG, Head of Financial
Services

Anna GRZELONSKA, CEo,
NN Asigurari de Viatd

Valentin IONESCU

Director, Directia Strategie si
Stabilitate Financiara, ASF

il

Aurel IVAN
Country Manager, AUDATEX

Marius LASLO
Director Executiv, DESTINE Broker
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Tiberiu MAIER Sanziana MAIOREANU
Presedinte al Directoratului, CEO, AEGON
SIGNAL Iduna

Natalia MAN L/ Radu MANOLIU

Director General Adjunct, PAID Deputy General Manager, ERGO

Romania

Adrian MARIN Georgi MARKOV

Presedinte, UNSAR Deputy CEO, EUROINS Group
CEO, GENERALI Romania

Adriana MATACHE Calin MATEI
Director General Adjunct, Director General Adjunct,
ALLIANZ-TIRIAC Asigurari GROUPAMA

Cristian MICU
Director General, EUROTAX

M EximAsig AndreiMicu

Romania Presedinte Directorat, EXIMASIG
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Laura NAGHI

Director Centru Formare
Profesionala, ISF

Otilia MIHAI

Director General, CONSULTANT AA
Presedinte, PRBAR Academy

Gabriel NICOLAE
Director General, VERASIG

Mihai NEACSU

Avocat Asociat Coordonator,
NEACSU si Asociatii

<

Narcis PAVALASCU

Director General
PAVALASCU Risk Consultants

Anita NITULESCU
Director General, EUROLIFE ERB

Daniela PENE Andreea PIPERNEA
Director Divizia Marketing si CEO, NN Pensii
Vanzari, Membru Directorat,
GENERALI
Marcel PIRCIOG Mihai POPESCU

Director General, ERGO Asigurari
de Viata

Director General, ASITO Kapital
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Carmen RADVU

Presedinte, Fondul de Garantare a
Asiguratilor

Stefan PRIGOREANU
CEO, MILLENIUM Insurance Broker

Calin RANGU

Director, Directia de Control

si Supraveghere Intermediari,
Conduita si Scheme de Garantare,
ASF

Nicoleta RADU

Director General, PAID Romania

Marius RATIU
CEO, AEGON Pensii

Cristian ROSU

Vicepresedinte, Sectorul
Asigurarilor-Reasigurarilor, ASF

.4

Madalin ROSU luliana RUSEI
Presedinte, BAAR Membru Directorat, UNIQA
Membru in Directorat, OMNIASIG ,ﬂ;ﬁ' ' Asigurari

1 v .

-
. Razvan RUSU Eduard SIMIONESCU
” Director General, LEADER Team General Manager, GRECO
Broker
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Alexandra SMEDOIU
Partner, DELOITTE

Virgil SONCUTEAN
CEO, ALLIANZ-TIRIAC Asigurari

Antonio
SOUVANNASOUCK

Presedinte PRBAR
CEO, ASIGEST Broker

Victor SRAER
Managing Partner, OTTO Broker

Marian STAN Filip STAVROSITU
Actionar Majoritar, DAW CEO, INTARO
Management

Costi STRATNIC
Vicepresedinte, OMNIASIG

Paul SWOBODA
Presedinte, GRAWE Romania

Renato SZILAGYI

Vicepresedinte, CITY Insurance

Octavian TATOMIRESCU
Director General, CAMPION Broker
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Ales TAUSCHE

Chief Insurance Officer, Membru
Directorat, GENERALI Romania

Mihai TECAU
Presedinte Directorat, OMNIASIG

Mihnea TOBESCU
Director General, EUROINS

Viorel VASILE
CEO, SAFETY Broker

Franz WEILER
CEO, UNIQA Asigurari

Mesut YETISKUL
Director General, ERGO

Bogdan TUDOR

Membru al Directoratului, Chief
Underwriter Officer, OMNIASIG

Cristian VOICU
Director General Adjunct, GRAWE
Romania

Gerke WITTEVEEN
Vicepresedinte, UNSAR
CFO, NN Asigurari de Viata

Venislav YOTOV

Director General Bulgaria &
Romania, COLONNADE
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meseeseeesssss Interviu

Evolutia industriei locale de asigurari din ultimii 30 de ani, momentele memorabile
din aceasta perioada, importantele modificari legislative, schimbadrile intervenite in
comportamentul consumatorilor de asigurari, previziunile perioadei viitoare, dar si
realizarile si obiectivele Uniunii Nationale a Societatilor de Asigurare si Reasigurare din
Romania se numara printre subiectele discutate cu...

Adrian MARIN
Presedinte, UNSAR

PRIMM: Cum ati caracteriza ultimii 30
de ani in ceea ce priveste schimbarile
din piata nationala de asigurari?
Adrian MARIN: Pentru industria de
asigurari, aceasta perioada releva
aceleasi schimbdri majore pe care le-a
cunoscut societatea in ansamblul ei, cu
precadere la nivel economic si social,

si ne referim aici in mod special la
mutatiile in ceea ce priveste operatiunile
companiilor de asigurari, produsele

si comportamentul clientilor. Practic,
daca in urma cu 30 de ani se puneau
bazele unei piete moderne a asigurarilor,
trei decenii mai tarziu vorbim despre
produse si servicii comparabile cu cele
din alte piete europene si de tehnologii
digitale incorporate in multe dintre
procesele operationale ale companiilor
de profil.

PRIMM: Care considerati ca au fost
momentele care au marcat cel mai
mult evolutia pietei de asigurari din
Romania in aceste ultime trei decenii?
A.M.: Unele dintre cele mai importante
momente au fost reprezentate de
intrarea mai multor jucatori internationali
pe aceasta piatd, care au adus capital,
know-how si o experienta relevantd pe
partea de produse si management al
riscului. Totodatd, aderarea Romaniei

la Uniunea Europeana, in 2007, a avut
un impact semnificativ, deschizand

Primm

pietele si facilitdnd investitiile in toate
zonele economiei romanesti. Ulterior,
alinierea legislatiei locale din domeniul
asigurarilor la cadrul legislativ european
a adus beneficii vizibile - chiar daca mai
avem de lucrat la alinierea legislatiei
RCA, spre exemplu. Desigur, au fost si
momente dificile, insa cel mai important
este cd industria a reusit sa le depdseasca

Cu succes.

—
Daca in urma cu 30 de
ani se puneau bazele
unei piete moderne a
asigurarilor, trei decenii
mai tarziu vorbim despre
produse si servicii
comparabile cu cele din
alte piete europene si de
tehnologii digitale.

—

PRIMM: Cum s-a modificat in acest
interval procesul de vanzare? Dar
cerintele si comportamentul clientilor
cum au evoluat?

A.M.: Datorita digitalizarii, procesul de
vanzare a cunoscut si cunoaste schimbari

continue. De asemenea, modificarile

legislative au creat un cadru reglementat,
ceea ce a sporit increderea in piata de
asigurari.

La nivel de consumatori,
principalele schimbari generate sunt cele
aduse de noile generatii. Generatia Y si
generatia Z sunt cele care influenteaza
cel mai mult piata in momentul de fata.
Sunt generatiile conectate 24/24, au
acces la tehnologie, la retele sociale si
sunt obisnuite sa aibd acces oricand
la serviciile si produsele pe care le
achizitioneaza. Acestea sunt generatiile
la care industriile, indiferent ca vorbim
de asigurari sau de alte domenii, se
raporteazd in momentul in care isi

ajusteaza serviciile si produsele.

Pe de altd parte, un factor
important de schimbdri este reprezentat
de transpunerea in legislatia nationald a
prevederilor IDD - Insurance Distribution
Directive, care a determinat ajustari ale
fluxurilor de vanzare si despre care am
vorbit in repetate randuri.

PRIMM: Ce impact considerati ca a
avut, in piata, evolutia tehnologica, in
toata aceasta perioada?

A.M.: Impactul evolutiei tehnologice
este major. Trdim vremuri in care
lucrurile se schimba rapid, iar
companiile de asigurari trebuie sa

se adapteze corespunzator, atat pe
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—
La nivel de consumatori,
generatia Y si generatia Z
sunt cele care influenteaza
cel mai mult piata in
momentul de fata.

—]

partea de operatiuni, cat si pe partea
de riscuri acoperite si de servicii oferite.
Asiguratorii investesc constant in
eficientizarea operatiunilor in vederea
digitalizarii si in actualizarea serviciilor.
De exemplu, putem vorbi acum despre
auto-constatarea daunelor, prin
instrumente online sau de vanzarea
mai multor tipuri de asigurari direct pe
internet. Dar schimbarile nu se opresc
aici. In urmatorii zece ani, ca urmare

a revolutiei tehnologice, expertii se
asteapta la o schimbare importantd a
modului in care facem afaceri. Pe de

o parte, tehnologia si, in mod special,
inteligenta artificiala vor schimba
intregul proces — din momentul in care
discutam despre tipul de produse pe
care le punem pe piatd, la modalitatea
n care ne conturam serviciile pe care le
oferim consumatorilor si, in final, la felul
prin care cream experientele pe care le
asteapta consumatorii nostri.

Acesta este contextul in care am
anuntat recent crearea la nivelul UNSAR
a unui Grup de Lucru dedicat Inovatiei
si Digitalizarii. Grupul va fi operational
in Q1/2020 si vine sd rafineze noua
Strategie a UNSAR 2020 - 2022, despre
care, cu siguranta, vom mai vorbi si cu
alte ocazii.

PRIMM: Care considerati ca au fost cele
mai importante schimbari legislative
din piata in acesti 30 de ani? Si care a
fost impactul lor in raport de companii
si consumatori?

A.M.: Solvency II, IDD si GDPR. Fiecare
dintre aceste reglementdri normative

a redesenat intreaga industrie a
asigurdrilor, in beneficiul consumatorilor
si al tuturor clientilor finali. Transpunerea

WwWw.primm.ro

lor a presupus insa si un efort

considerabil din partea industriei -
financiar si uman. in acest moment,
suntem una dintre cele mai reglementate
industrii, fapt ce isi pune amprenta cand

vrem sa inovam.

PRIMM: Cum vedeti viitorul pietei
locale de asigurari in urmatorii 10 ani?
Care vor fi factorii care vor marca/

sustine dezvoltarea pietei?

A.M.: Intr-o lume in care schimbarea a
devenit una dintre putinele certitudini,
previziunile de acest tip devin din ce in

ce mai putin greu de fundamentat.

Interviu

UNSAR si Membrii sdi cred in
viitorul industriei de asigurari din
Romania. Tocmai din acest motiv,
noua Strategie UNSAR 2020 - 2022
include ca obiective pe termen mediu
si lung dezvoltarea industriei de profil,
diversificarea portofoliilor asiguratorilor
si, nu in cele din urma, cresterea nivelului
de educatie financiara. Noi speram ca
peste 10 ani sa vedem consumatori
mai bine informati si, de ce nu, mai
exigenti, care vor percepe asigurdrile
ca pe o investitie care i protejeazd, nu
ca pe o cheltuiald. Educatia financiara si
cresterea veniturilor sunt premise pentru
dezvoltarea pietei de asigurari locale.

pPrimm



meseeseeesssss Interviu

PRIMM: Cum evaluati evolutia pietei
in 2019: care au fost punctele forte si
cele slabe?

A.M.: Industria de asigurari din

Romania s-a pozitionat drept un jucator
activ la nivel european in 2019. Am
organizat anul acesta, pentru prima
data intr-o tara din Europa Centrala si
de Est, Conferinta Anuald a Insurance
Europe, organizatie care cuprinde toate
asociatiile nationale ale asiguratorilor
din Uniunea Europeana. Evenimentul a
reunit reprezentanti ai asiguratorilor si ai
autoritatilor la nivel european, validand
astfel rolul Romaniei in regiune din
punctul de vedere al potentialului pietei
de asigurari si al oamenilor care lucreaza
n aceasta industrie.

In termeni pur cantitativi, ne
bucuram sa vedem ca piata isi continua
cresterea, o evolutie deosebita
inregistrandu-se pe segmentul
asigurarilor voluntare de sdnatate si al
celor de viata. Pe de alta parte, vedem
o evolutie rapida a daunelor, in special
pe segmentul auto, dar si pe cel al
locuintelor, precum si nivelul supraunitar
al ratelor combinate tehnice pe zona
asigurarilor non-viata si, in mod special,
pe segmentul asigurdrilor auto.

PRIMM: in 2019, una din marile
preocupari din piata a fost alinierea la
cerintele legislative privind pregatirea
profesionala. Care sunt oportunitatile
aduse de aceasta legislatie pentru
industrie?

A.M.: Scopul acestor schimbari
legislative, generate de transpunerea
IDD, a fost de a creste nivelul de
pregdtire profesionald, cu beneficii
pentru consumatori si clienti, pentru

ca distribuitorii reprezinta principala
interfata a industriei cu clientii. O
experienta de consum imbunatatita ar
trebui sa se reflecte si in dezvoltarea
asigurdrilor in Romania. Studiile realizate
de UNSAR, in colaborare cu IRES, arata ca
51% dintre romani isi doresc sa fie mai
bine informati pe partea de asigurari si
spun ca, in acest context, ar incheia o
polita de asigurare.

La nivelul UNSAR, avem un dialog
constant cu ASF si ISF pe partea de
implementare a acestor schimbari
legislative, pentru a gasi cele mai bune
solutii de aliniere la noile cerinte pentru
oamenii care lucreaza in asigurdri.

—
Impactul evolutiei
tehnologice este major.
Traim vremuri in care
lucrurile se schimba rapid,
iar companiile de asigurari
trebuie sa se adapteze
corespunzator.

—]

PRIMM: Care au fost principalele
probleme intampinate de jucatorii din
piata in ceea ce priveste pregatirea
profesionala? Au reusit companiile sa
se adapteze corespunzator?

A.M.: In industria asigurarilor lucreaza
peste 30.000 de persoane, atat in
companiile de asigurari, cat si pe partea
de distributie. Din punctul de vedere al
angajatilor din acest domeniu, putem
vorbi despre o adevaratd ,toamna

a pregatirii profesionale’, pentru

ca niciodata nu s-a discutat atat de
mult despre acest subiect. La nivelul
companiilor, vorbim de provocari de
ordin operational, legate de costuri
pentru alinierea la noile cerinte
legislative. Este un proces consumator
de timp, care presupune o incarcare
suplimentara pentru angajatii si agentii
din acest domeniu, dar cu beneficii reale

pentru consumatori pe termen lung.

PRIMM: Pentru 2020 ce prognoze
aveti?

A.M.: Estimam c4, din punct de vedere
cantitativ, 2020 va fi un nou an de
crestere pentru piata de asigurdri.
Industria se dezvolta, chiar daca nuin
ritmul la care ne asteptam acum 10 ani.
Vedem oportunitati considerabile de

dezvoltare pe segmentul asigurarilor
de sanatate si pe cel al asigurarilor de
locuinte si, evident, estimam cresteri pe
zona asigurarilor auto, atat ca subscrieri,
cat si ca volum de despagubiri platite.
Pe zona de asigurari auto obligatorii
depindem insa de modificarile cadrului
legislativ — un subiect care ne preocupa
si cdruia ii alocam multa energie. Ne
dorim ca anul viitor sa avem parte de un
cadru legislativ aliniat la UE, echilibrat,
stabil si predictibil in ceea ce priveste
asigurdrile RCA.

PRIMM: Care sunt obiectivele UNSAR
pentru anul 2020?

A.M.: Am avut un an 2019 cu multe
proiecte noi pe baza carora am desenat
pasii din 2020. Pregatim deja multe
proiecte pentru 2020, pe care le vom
anunta in timp util. Va pot spune ca
lucram deja la urmatoarele editii ale
campaniilor #OAMENIIdinAsigurari,
#gatapentruVIATA si #ATENTINTRAFIC,
dar si la noi campanii punctuale pentru
promovarea segmentelor specifice ale
pietei — asigurari de sanatate, de locuinte
si auto. In paralel, ne bazam pe noi studii
si cercetari dedicate pentru a afla care
sunt nevoile si asteptarile clientilor nostri.
Scopul nostru este pozitionarea UNSAR
ca think-tank in domeniul asigurarilor, ca
centru de expertiza in vederea stimuldrii
cresterii pietei si a protejarii intereselor
clientilor.

In acelasi timp, vom continua
dialogul cu autoritatile pe partea de
schimbdri legislative, dar si participarea
tot mai activa la grupuri de lucru si
colaborarea cu stakeholderii relevanti
pentru industria asigurarilor. Trecem
printr-o perioada marcata de schimbari,
prin urmare trebuie sd ne adaptam
constant strategia.

Le multumesc cu aceasta
ocazie tuturor Membrilor UNSAR
pentru implicarea activa in atingerea
obiectivelor noastre.

Andreea RADU
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#30DeAniDeSchimbare
pe piata locala de asigurari

Piata asigurarilor din Romania a trecut printr-o serie de schimbadri si transformdri memorabile
in cei 30 de ani de la liberalizarea acesteia, trecand prin perioade cu suisuri si coborasuri,
insa jucatorii si autoritatile din piata au cautat solutiile favorabile, astfel incat industria s-a
consolidat.

Dacad, in 1989, Administratia Asigurarilor de Stat — ADAS — era singura institutie din Romania
care practica activitatea de asigurare/reasigurare, in prezent activeaza 28 de societati de
IAndreea RADU  asigurare, autorizate si reglementate de ASF — Autoritatea de Supraveghere Financiarg,

RedactorSef  gintre care 15 practica numai activitate de asigurari generale, 7 practicd numai activitate de
asigurari de viata si 6 au activitate compozita.

Cel mai mare numar de companii a fost inregistrat in anul 2000, cand erau 73 de companii de asigurari, dupa
care a urmat o perioada de consolidare, prin preludri, fuziuni sau chiar falimente — in anul urmator, au rdmas
active doar 47 de societati. Valoarea primelor brute subscrise de cei 73 de jucatori, in anul 2000, a fost de
337,79 milioane de euro, urmand ca aceasta piatd sa depaseasca 2 miliarde de euro in 2019, ceea ce indica o
crestere de peste 6 ori a business-ului.

Cu toate acestea, nivelul pietei este sub potentialul pe care il are. In Romania, conform estimarilor ASF,
consumul de asigurari pe cap de locuitor s-a situat, la nivelul anului 2018, in jurul valorii de 109 euro, in
conditiile in care media UE era de 2.170 euro. In acelasi timp, gradul de penetrare a asigurarilor in PIB a fost de
1,13% in anul 2018, in timp ce la nivel european este de 7,46%. In aceste conditii, ramane de vazut cum vor
fructifica, in viitor, jucatorii din piatd acest potential.

Totusi, observam cd, in acesti 30 de ani, piata s-a confruntat cu multe provocari prin modificdrile frecvente de
legislatie nationald si europeand, timp in care industria a trecut si printr-o criza economica importantd, dar

si falimente rdsunatoare ale unor societati de asigurdri. Momentele care au marcat intreaga evolutie a pietei
au fost multiple, de la deschiderea granitelor si intrarea marilor jucatori internationali pe piata din Romania,
care au dus la o Imbunatatire a serviicilor si 0 maturizare a pietei de asiguradri, la aparitia multor legi, precum
legea 32/2000 privind activitatea de asigurare, legea asigurdrilor obligatorii de locuinte, legea RCA, pachetul
legislativ IDD, pana la emiterea politelor RCA in sistem total electronic, aplicarea Solvency I, remodelarea
distributiei de asigurdri si utilizarea noilor tehnologii.

Pentru perioada ce urmeaza, specialistii se asteapta la o dezvoltare mai accentuata a pietei, anticipand ca
urmatorii 10 ani vor fi mult mai dinamici decat anteriorii 30.
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Trei decade

Sorin GRECEANU, Directorul
General al BAAR - Biroul Asiguratorilor
de Autovehicule din Romania, a impartit
perioada de 30 de ani in 3 decade, astfel:

1. Prima decada - cea a anilor 90, pe
care a denumit-o cea a impartirii si
inmultirii. A fost o decada a impartirii,
pentru ca fosta si singura companie de
asigurari de stat, ADAS, a fost divizata,
din ea luand nastere trei companii
ASIROM, ASTRA si CAROM. A fost o
poveste in care statul a fost autor si erou
principal, urmarind sa fie o poveste cu
final fericit, prin incercarea de a privatiza
cu succes cele 3 companii. Cat s-a reusit
si cat nu sa fie privatizari de succes
ramane un subiect de dezbdtut, din
perspectiva pe care ne-o dau trecerea
timpului si istoria diferita urmata de cele
3 societati.

Cristian ROSU, ASF

Este, in acelasi timp, si decada
inmultirii, pentru ca a fost o perioada
de efervescenta antreprenoriala, de
speranta si incredere in potentialul pietei
de asigurari, decada de pionierat, in
care au fost infiintate destul de multe
companii private, unele dintre acestea
fiind si astdzi prezente si active in piata
asigurarilor.

As mai mentiona ca un moment
important pentru piata de asigurdri
adoptarea in anul 1995 a unei legi care
a marcat nu numai aceastd decada, dar
si pe celelalte doud, si anume Legea nr.
136/1995, Legea privind asigurdrile si
reasigurdrile in Romdnia. A fost o lege
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Adrian MARIN, UNSAR

importantd, bine inchegata si supld. A
enuntat principii simple, inca perfect
valabile si chiar mai mult, pentru cd
anumite aspecte au fost reglementate in
concordanta cu directivele europene in
materie, desi, la acel moment, aderarea

la UE era doar un vis indepdrtat. Spre
deosebire de alte legi care i-au urmat,
legea 136/1995 nu a fdcut parte niciodatd
din categoria hiper-reglementdirii. Ea a fost
in mdsura sd nu stea in calea libertatii si
dezvoltdrii economice a domeniului. Cred
cd cel mai puternic argument pentru cele
mai sus enuntate si compliment in acelasi
timp la adresa Legii este faptul cd foarte
multe din prevederile acesteia au fost
preluate si se regdisesc acum in prevederile
Noului Cod Civil intrat in vigoare la

1 octombrie 2011, a mai spus Sorin
GRECEANU.

2. A doua decada - cea a anilor 2000, eu
as indrdzni sa o numesc decada adunarii,
a scaderii si a aderdrii. Anii 2000 au fost o
etapa a acumularii si a dezvoltarii pietei,
am continuat sa adundm experienta si
consider ca am facut un important salt
calitativ. Am reusit sa atragem in piata
romaneasca de asigurari investitori

mari si importanti din straindtate si,
astfel, am reusit sa ne conectam la piata
internationala de asigurari, in special la
cea europeana, precum si la know-how-
ul oferit de acesti investitori.

Momentul de cotitura l-a
reprezentat aderarea la Uniunea
Europeana si, implicit, transpunerea in
legislatia noastra a unui set de reguli pe
care am fost obligati sa ni le insusim si
sd le aplicam, chiar dacad eu cred ca si
in zilele noastre incad mai trebuie facute

eforturi pentru transpunerea si adaptarea
prevederilor la specificul intern in spiritul
acestora. Din nefericire, tot in aceasta
perioada de mari transformari presupuse
de aderarea la Uniunea Europeang, piata
de asigurari a fost si ea afectatd, odata

cu toata economia romaneasca, de

criza economica mondiala de la sfarsitul
decadei, inregistrand un regres fata de
anii anteriori declansarii acesteia.

3. A treia decada - cea in care ne aflam
si pe care tocmai ne pregdtim sa o
incheiem, este una pe care eu as indrazni
sa 0 numesc a stagnarii, a marilor
falimente, dar si a incercarii de reasezare
si consolidare in conditiile unei piete cu
tot mai multe provocari si reglementari
nu numai specifice, dar si generice -
cum ar fi cele privind protectia datelor,
concurenta, spalarea banilor, riscurile
cibernetice etc,, a afirmat oficialul BAAR.

El apreciaza ca aceasta etapa este
una a stagnarii pentru ca nu reusim
sa depasim nivelul pur declarativ al
marelui potential de dezvoltare al pietei
de asigurari si sa transformam acest
potential si in ceva real. Stagnam si ne
tot invartim in jurul a cel putin trei valori
semnificative 1, 100 si 2.

Dorel DUTA, UNSICAR

O sd incerc sd explic semnificatia
celor trei valori la care m-am referit. Astfel,
prima valoare reprezintd procentul care
exprimd ponderea asigurarilor in PIB,
acesta situandu-se in jurul valorii de 1-1,2%
de ani buni de zile. Cea de-a doua valoare,
cea de 100, este cea care reprezintd suma
medie anuald pe care un cetdtean roman
o alocd pentru a se asigura, pentru a
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plati prime de asigurare. De aici, rezulta
sivolumul total al primelor generate de
piata de asigurdri din Romania de cca. 2
miliarde de euro pe an. Acestia sunt doar
trei dintre indicatorii cvasi-constantiin
jurul cdrora ne desfdsurdm activitatea si pe
care cheltuim energie si toatd priceperea
noastrd de cca. 10 ani incoace pdnd in
prezent, a explicat Sorin GRECEANU.

Alte constante ar fi cd, din cele 2
miliarde de euro, aproximativ 80% le
reprezintd primele generate de asigurdrile
generale si restul de 20% de asigurdri de
viatd. La aceste constante, as mai adduga
incd una semnificativd, si anume cea
de cca. 75% care reprezintd ponderea
asigurdrilor auto din total asigurdri
generale. Tot auzim cad asigurdrile auto au
o pondere prea mare in total asigurdri, dar
eu as spune cd celelalte forme de asigurare
au o pondere prea micd si, din pdcate, nu
reusesc sd se ridice la nivelul potentialului
lor si al asteptdrilor noastre, a adaugat el.

Potrivit acestuia, a fost si perioada
marilor falimente, pentru c3, intr-adevar,
piata de asigurari a fost zguduita
de socul falimentelor celor doi mari
asigurdtori RCA de la acea vreme, ASTRA
si CARPATICA, iar efectele financiare, de
imagine si de credibilitate cauzate pietei
de acestea se vor resimti inca mult timp.

A fost si o decada a consolidarii,
pentru ca cei ramasi in piatd au fost
nevoiti sa faca fata noilor exigente
impuse de regimul Solvabilitate Il pe
toate planurile, de la aspecte de ordin
financiar-contabil, prudential si pana la
aspectele legate de noile reguli privind
guvernanta corporativa si regimul de
supraveghere.

Dupa 1989...

Cristian ROSU, Vicepresedinte,
Sectorul Asigurarilor - Reasigurdrilor,
ASF - Autoritatea de Supraveghere
Financiara, a afirmat ca putem vorbi de
doua sisteme diferite fundamental. Dacd,
inainte de 1989, vorbim de un monopol
de stat, in perioada de dupd vorbim de o
industrie a asigurdrilor bazatd pe principiul
economiei de piatd, in a cdrei dezvoltare a
contat mult relatia dintre cerere si ofertd. In
fapt, perioada de dupad 1989 a reprezentat
o revenire la traditiile istorice cunoscute
de industria asigurdrilor din Romania
de dinainte de 1949, anul in care au fost
dizolvate si lichidate toate societdtile
de asigurare si societdtile mutuale
nationalizate anterior. Astfel, dupd 1989,
industria asigurdrilor a reinceput, pas cu
pas, sd isi reocupe locul important intre
ramurile de bazd ale economiei romdnesti,
redevenind, impreund cu industria bancara
si celelalte ramuri ale industriei financiare,
un pilon de bazd al acesteia, a aratat
acesta.

Catalin CAMPEANU, ISF

Produsele de asigurare au cunoscut
o dezvoltare continud, crescand in
complexitate si fiind destinate din ce in
ce mai mult pentru satisfacerea nevoilor
clientilor. Odata cu cresterea pietei
asigurdrilor, a numdrului de societdti active
pe piatd, inclusiv multinationale, au fost
inregistrate in aceastd perioadd aporturi
semnificative de capital, in beneficiul
dezvoltdrii economiei. Nu in ultimul rdnd,
aceastd dezvoltare a pietei a permis si
dezvoltarea altor domenii conexe, cum
ar fi cel al intermediarilor in asigurdri sau

=
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Madalin ROSU, BAAR

al altor societati de prestdri de servicii in
asigurdri, a afirmat Cristian ROSU.

In opinia lui Adrian MARIN,
Presedintele UNSAR - Uniunea
Nationala a Societatilor de Asigurare
si Reasigurare din Romania si CEO-ul
GENERALI Romania, pentru industria
de asigurari, acesti ultimi 30 de ani s-au
suprapus cu o transformare a societatii si
economiei romanesti care s-a reflectat si
in operatiunile companiilor de asigurdri,
in produse si in comportamentul
clientilor. Practic, dacd in urmd cu 30 de
ani se puneau din nou bazele unei piete
moderne a asigurdrilor, trei decenii mai
tdrziu vorbim despre produse si servicii
comparabile cu cele din alte piete europene
si de tehnologii digitale incorporate in
multe dintre procesele operationale ale
companiilor de profil.

Totodata, Dorel DUTA, Presedintele
UNSICAR - Uniunea Nationala a
Societdtilor de Intermediere si
Consultantd in Asigurdri din Romania
si Directorul General al HOBBIT Broker,
considera ca suntem la inceput de drum
in ceea ce priveste piata de asigurdri din
Romania. Chiar dacd au trecut 30 de ani,
nu putem spune cd am ajuns la maturitate.
Vorbim inca de o piatd dominata de
asigurdrile obligatorii, de un nivel redus
al gradului de penetrare a asigurdrilor
side un cadru macroeconomic care nu
incurajeazd dezvoltarea acestei industrii.
Cu toate acestea, in ultimii ani, piata
noastrd de asigurdri a inregistrat atdt o
crestere importantd a calitdtii produselor,
cat si o diversificare a serviciilor, a addugat
el.
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au intrat si la noi in tard, portofoliul de
produse s-a diversificat. Suntem incd o
piatd emergentd, si, la prima vedere, poate
pdrea cd nu am fdcut prea mult, pentru cd |
o o o o Tirtac &
existd incd in Romdnia un potential urias
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de crestere din toate punctele de vedere.
Cu toate acestea, insd, putem vedea gradul
de modernizare si maturizare numai prin

comparatie cu ceea ce era in 1990, a spus
Sorin GRECEANU, BAAR ea. Virgil SONCUTEAN

Nicoleta RADU - Director General, ALUANZ_T'RlAC Asiguréri

PAID Romania (Pool-ul de Asigurare Printre momentele importante
Impotriva Dezastrelor Naturale) care au marcat evolutia pietei, Nicoleta
considera ca ultimii 30 de ani au RADU a remarcat ca introducerea
reprezentat, pentru piata din Romania,
o perioada de tranzitie catre o piata

moderna si matura. Din 1990 incoace, am

asigurdrii obligatorii de locuinta a facut
din Romania una dintre putinele tari care
beneficiaza de un asemenea sistem de

luat contact cu ceea ce alte tdri cunosteau protectie financiara in caz de dezastru

demult despre asigurdri, au aparut natural. Suntem, pentru multi, un exemplu

companii noi, grupurile internationale Nicoleta RADU, PAID Romania din acest punct de vedere. Ce trebuie sd

I SRBA

RENOMIA BROKER DE ASIGURARE

»

FIl PARTENER CU DREPTURI DEPLINE!
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Mihai TECAU, OMNIASIG VIG

facem este sd ajungem la cat mai multi
romdni cu acest mesaj si sd ii convingem
cd este in avantajul lor si numai al lor sa
incheie polita PAD si sd profite de protectia
pe care le-o oferd acest produs obligatoriu
prin lege, a completat directorul PAID.

rEvolutia pietei de
asigurari

Antonio SOUVANNASOUCK,
Presedintele PRBAR - Patronatul Roman
al Brokerilor de Asigurare-Reasigurare
si CEO-ul ASIGEST Broker, spune ca
putem vorbi de o revolutie a pietei, cel
putin in primii 20 de ani. Primul pas a
fost divizarea ADAS-ului in cele 3 societdti
- ASTRA, ASIROM si CAROM - si aparitia
primelor companii de asigurdri private:
UNITA - specializatd pe asigurdri de viatd
initial, METROPOL, MONDRAGON, ASIT,
perioada in care s-a format piata liberd
de asigurdri. A urmat intrarea grupurilor
internationale de asigurdri GENERALI si
ALLIANZ, care, prin nivelul produselor
sial serviciilor, au ridicat gradul de
profesionalism in piata.

Pdnd in 2009, piata de asigurdri
din Romdnia a avut o dezvoltare foarte
dinamica, as spune chiar efervescentd, atat
pe linia asigurdrilor non-viatd cat si pe cea
de viatd, cu infiintarea multor noi companii
de asigurare, cu capital romdnesc, cu
capital strdin, unele cu actionari bdnci,
altele mai mici, ,de familie”. Din pdcate,
multe din ele au dispdrut, unele inainte de
2009, altele ca urmare a crizei financiare
sau a unui management defectuos. Cert
este cd numdrul jucdtorilor de azi din piata
de asigurdri din Romdnia este cu mult
mai mic decat inainte de 2009, a afirmat
Antonio SOUVANNASOUCK.

Primm

Sidin punct de vedere al volumului
de prime subscrise, inainte de criza
financiard aveam cresteri procentule de
doud cifre, apoi am avut scddere si abia
in 2018 am ajuns din nou la volumul de
dinainte de crizd. Ca urmare a faptului
cd PIB-ul a crescut cu mult mai rapid
fatd de piata de asigurdri, atdt gradul de
penetrare, cat si densitatea asigurdrilor,
care oricum nu au ajuns niciodatd la
nivelul mdcar al zonei Europei Centrale si
de Est, au scdzut consistent, a addugat el

Virgil SONCUTEAN, CEO, ALLIANZ-
TIRIAC, a afirmat cd piata romaneasca
de asigurdri a fost tot timpul atractiva
datorita ,potentialului”. Am putea spune
cd acest lucru nu s-a schimbat semnificativ
in cei 30 de ani, ceea ce poate fi interpretat
fie ca un aspect negativ - nu am fructificat
indeajuns acest potential, fie ca unul
pozitiv - incd avem oportunitati care pot
genera cresteri majore. Cu toate acestea,
evolutia nu poate fi negatd: in 1989, in
piatd, era activa o singurd companie de
asigurdri, ADAS — un monopol al statului.
In prezent, avem o piatd in plin proces
de maturizare, in care activeaza 28 de
jucdtori. ALLIANZ-TIRIAC s-a numadrat
printre primele companii care au crezut
in potentialul pietei romanesti de
asigurari, societatea fiind implicata in
constructia ultimilor 25 din cei 30 de ani
ai pietei de asigurari.

Cristian IONESCU, ASIROM VIG

La randul sau, Cristian IONESCU,
Presedinte al Directoratului ASIROM VIG,
afirma ca piata asigurarilor din ultimii
30 de ani a parcurs 3 etape principale,
fiecare intinzandu-se temporal, cu

aproximatie, pe cate o decada: | -
perioada anilor 90, una ,romantica’,
incipienta, in care au fost puse bazele
actualei industrii a asigurdrilor, perioada
in care apar primele societati de asigurari
private, dar si primii investitori strategici
in industria de profil romaneascs; Il -
perioada de emergentd, corespunzatoare
inceputului de mileniu 3, in care a fost
definit cadrul legislativ, segmentul
asigurarilor cunoscand cea mai
efervescentd perioada; lll - perioada
ultimilor 10 ani, una de consolidare a
industriei, sub toate aspectele (legislativ,
institutional, al jucatorilor de pe piata si
al ofertei etc.).

Cosmin ANGHELUTA, Gothaer

Fiecare dintre aceste etape a avut
rolul siimportanta ei in constructia
sectorului asigurdrilor. Dintre ele, insd,
cea care pare sa fi marcat cel mai mult
evolutia pietei asigurdrilor si a contribuit
la definirea formei si fondului acesteia este
prima decadd a anilor 2000. Vorbim despre
perioada in care, pe de-o parte, intregul
cadru legislativ-institutional specific
domeniului asigurdrilor se modernizeazd
si se aliniaza normelor europene: incepand
cu promulgarea Legii 32/2000 privind
activitatea de asigurare si supravegherea
asigurdrilor, continudnd cu infiintarea
Comisiei de Supraveghere a Asigurdrilor
(CSA) ca institutie independentd,
subordonatd Parlamentului, si alinierea
acceleratd a reglementarilor interne la
aquis-ul comunitar in contextul aderdrii
Romdniei la UE. Pe de alta parte, intervalul
2000-2009 este cel in care au au inceput
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sd se impund cei care aveau sd devind
principalii actori ai pietei asigurdrilor, a
explicat Cristian IONESCU.

Francois COSTE, GROUPAMA

Nu in ultimul rand, inceputul
anilor 2000 a fost perioada cu cea mai
consistentd dezvoltare a afacerilor de
asigurdri. Au fost consemnate cresteri
reale accelerate, cu procente de peste 2
cifre de la an la an, atdt pe segmentul
asigurdrilor generale, cat si pe segmentul
asigurdrilor de viatd. De altfel, trebuie
punctat faptul cd anul 2008 este cel care
ainregistrat maximul istoric de subscrieri
din activitatea de asigurdri, de peste 2,4
miliarde de euro. Este anul de vdrf atat
pentru asigurdrile generale — cu subscrieri
de peste 1,9 miliarde de euro, cat si pentru
segmentul de asigurdri de viatd - singurul
an in care vanzdrile de polite life au depdsit
jumdtate de miliard de euro, a adaugat
oficialul ASIROM.

Conform acestuia, efectele marii
recesiuni globale ce a debutat in 2008
nu au ocolit sectorul asigurarilor din
Romania. Astfel, anul 2009 a consemnat
inceputul unei perioade de reasezare a
pietei, atat din perspectiva cantitativa,
cat si calitativa a afacerilor. In privinta
volumelor, in ultimii 10 ani (2009-2018)
subscrierile au inregistrat oscilatii mai
mari sau mai mici, la nivelul agregat
piata ramanand sub nivelul atins in
2008. O analiza pe segmente a sectorului
arata ca asigurarile generale facultative
au fost cele mai afectate de efectele
crizei, subscrierile anuale situand-se,
in intervalul 2009-2018, la niveluri
cuprinse intre 58% (in anul 2014) si 65%
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(in 2018) fata de maximul istoric atins in
2008. Aceastd evolutie pare paradoxald,
in contextul in care cei mai multi dintre
jucdtorii internationali prezenti pe piata
romdneascd au desemnat asigurdrile
facultative generale ca reprezentdnd
principalul pilon al strategiilor lor de
dezvoltare. Similar, subscrierile anuale
pe segmentul life au oscilat la niveluri
cuprinse intre 368 si 451 milioane euro
(echivalent), sub nivelul maxim istoric de
507 milioane euro consemnat in 2008, a
spus Cristian IONESCU.

Mihai SARBU, CertAsig

In schimb, in ultimii 10 ani,
segmentul asigurdrilor obligatorii RCA a
inregistrat volume in crestere, maximul
istoric al subscrierilor fiind atins in 2016
(922 mil. euro). Statisticile indicd, astfel, cd
piata asigurdrilor din Romdnia rdmdne,
sub aspect structural, mult diferitd de
marea majoritate a pietelor europene, cu
segmentele de asigurdri facultative si de
viatd subdezvoltate, adauga el.

Fdrd indoiald, ultimii 30 de ani au
adus schimbdri majore pietei de asigurari.
Pe de o parte, avansul tehnologic ne-a
impulsionat sd folosim instrumente de
ultimd generatie pentru a ne calibra mai
bine produsele si serviciile si a raspunde
cat mai rapid nevoilor clientilor nostri.
Pe de altd parte, aderarea Romaniei la
UE a presupus o armonizare legislativa.
Implementarea Solvency ll, GDPR si IDD
au aliniat cadrul legislativ local la cel
european, venind cu propriile provocdri
pentru asigurdtori, de la schimbarea
procedurilor interne la investitii in
pregdtirea angajatilor sau softuri pentru

protejarea datelor cu caracter personal.
Aceastd convergentd rapidd in UE a pietei
locale este o provocare, dar una foarte
sdndtoasd, spune, la randul sdu, Francois
COSTE, CEO, GROUPAMA Asigurari.

In acelasi timp, RCA a rdmas o
provocare: plafonarea tarifelor sau
abuzurile in cheltuielile de reparatie
au vulnerabilizat piata de asigurdriin
ansamblul sdu, in timp ce falimentul a doi
jucdtori cu o cotd de piatd semnificativd
adus la unimpact negativ asupra pietei,
la nivel reputational si economic. RCA
este o sursd mare de pierderi economice
si reputationale pentru piata de asigurdri
romdneascd, o situatie nesustenabild, care
fréneazd intreaga piatd in dezvoltarea sa,
a adaugat el.

Tn opinia lui Cosmin ANGHELUTA,
Director General Adjunct & Director
Executiv Vanzari, Gothaer Asigurari
Reasigurari, ultimii 30 de ani au fost
marcati de diverse evenimente care ar fi
trebuit sa constituie baza unei dezvoltari
accelerate a pietei de asigurari, tinand
cont si de evolutia economica favorabila
pentru Romania ultimilor zece ani.

Mesut YETISKUL, ERGO Asigurari

Dacad este sd ne uitdm in esentd, in
prezent densitatea asigurdrilor este foarte
scazutd, iar dinamica pietei rdmdne in
continuare volatild (sperdm cd pe termen
scurt). Cand ne referim la schimbdri,
vrem sd ne uitdm in principal catre
evolutie. Conform ASF, ,piata asigurdrilor
din Romdnia rdmdne orientatd spre
activitatea de asigurdri generale, ce detine
o pondere de 79% din totalul primelor
brute subscrise de societatile de asigurare
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Paul CAZACU, UNIQA Asigurdri

autorizate si reglementate de ASF”. Astfel,
pe o piatd dominata de RCA, in care pretul
este in continuare factor de decizie, dar cu
semnale pozitive, precum gradul crescut de
constientizare pentru tot ceea ce inseamnda
asset-uri valoroase (life, sandtate,
rdspunderi, property etc.), ca urmare a
schimbarilor legislative din domeniu,
nutrim speranta cd va creste gradul de
penetrare si cd, astfel, vom obtine noi
informatii care ne vor ajuta sd conturdm
simai bine ceea ce sperdm sd fie in viitor

o piatd echilibrata cu produse si servicii

de asigurare asemdndtoare cu cea din UFE,
afirma Cosmin ANGHELUTA, mentionand
ca evolutia pietei de asigurari a depins (si
normal ca depinde in continuare) foarte
mult de stabilitatea cadrului fiscal si
legislativ si de relatia pe care autoritatile
0 au cu mediul privat.

Dar cel mai bine Idsdm cei 30 de ani
in urmd si ne uitam cdtre viitor, respectiv
la schimbarea pozitivd a portofoliului de
asigurdri facultative, care este sustinutd
si de implicarea actorilor din piata de
asigurdri (ASF, ISF, PRBAR, UNSICAR,
UNSAR, companii de asigurdri si brokeraj)
in educatia financiard, a adaugat oficialul
Gothaer.

Si Mesut YETISKUL, Directorul
General al ERGO Asigurari, a remarcat
dezvoltarea semnificativa a pietei in
ceea ce priveste calitatea serviciilor,
constientizarea rolului asigurarilor,
consolidarea companiilor, intermedierea
n asigurari si supravegherea
companiilor. In acelasi timp, el crede
ca singurul element care nu a avut o
dezvoltare suficientd si acceptabila este
instrumentarea dosarelor de dauna:

Desi, in ultimul timp, am remarcat ca unii
jucdtori mari au inceput sd introduca
automatizarea proceselor de daund, mai
putind birocratie si solutii rapide, totusi
mai sunt de parcurs multe etape pand la
finalizarea procesului.

Evolutia pietei din
perspectiva jucatorilor
life & health

Carmina DRAGOMIR, CEO,
METROPOLITAN Life, considerd c3, la
inceputul anilor 90, Romania a intrat pe
aceeasi directie de dezvoltare ca restul
Europei Centrale si de Est, cel putin in
industria asigurarilor: Piata s-a dezvoltat
continuu, urmand tendinta europeand, a
trecut prin schimbadri organice marcate de
dinamica actorilor din piatd si a armonizat
schimbadri de ordin legislativ care au
consolidat cadrul general al sectorului si
au ajutat la rafinarea serviciilor oferite
consumatorului. Avem, in prezent, un
domeniu local al asigurdrilor de viatd
care este in continuare in dezvoltare
si consolidare dupd o perioadd in care
implementarea noilor reglementari
legislative a fost o prioritate, iar indicatorii
ne aratd un potential bun de crestere,
in ciuda unui grad de penetrare redus al

acestor servicii, care reprezinta doar 0,3%
din PIB.

Carmina DRAGOMIR,
METROPOLITAN Life

La randul sau, Mihai POPESCU,
CEO, ERGO Asigurdri de Viata, crede ca
impactul in business al schimbarilor
industriei din ultimii 5 ani se poate
compara cu cel al celorlati 25 ani din
perioada analizatad. El a adaugat ca

introducerea Solvency Il este momentul
care a schimbat cu totul viata societatilor
de asigurare, impunand schimbarea
modului de gandire spre termenul lung.

Sinziana MAIOREANU, AEGON

Sinziana MAIOREANU, CEO, AEGON
Romania, considera ca piata locala de
asigurari s-a dezvoltat foarte mult in
ultimii 30 de ani, dar mai avem mult pana
sd ajungem la un nivel optim, avand in
vedere cd, in Romania, potrivit datelor
pe care le avem in prezent, se incheie de
aproximativ 10 ori mai putine asigurari
decat in majoritatea statelor Uniunii
Europene.

Romanii sunt incd reticenti cand
vine vorba despre incheierea asigurdrilor
de viatd, iar aceastd prudenta vine din
lipsd de informatii suficient de clare
si exhaustive, dar si dintr-o teamd a
oamenilor, care asociazd acest tip de
produs cu moartea, boala, accidentul etc.
Ce am observat in ultimii cinci ani, insd,
este cd aceastd perceptie a inceput sd se
schimbe usor. E adevdrat cd nu atdt de
rapid cum ar fi de dorit, dar rezultatele
se vdd in procentele de crestere a pietei
asigurdrilor de la un an, la altul. Oamenii
incep sd se gdndeasca mai mult la
asigurarea viitorului, la nevoia de a sti cd
au o sumd de bani pe care se pot baza in
cazul in care li se intampld ceva, iar cei mai
multi se gdndesc la o asigurare atunci cdnd
devin pdrinti, a mai precizat aceasta.

Totodata, Anita NITULESCU, CEO,
EUROLIFE ERB Asigurari, spune ca ultimii
30 de ani au reprezentat pentru Romania
un proces continuu de globalizare, ce s-a
accelerat odatd cu intrarea in Uniunea
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Mihai POPESCU, ERGO Asiguradri
de Viatd

Europeana. Monopolul de stat a functionat
in Romania 37 de ani, prin compania

de asigurdri ADAS (Administratia
Asigurdrilor de Stat), perioada in care aerul
occidental a fost inexistent. Romdnia a
fost captivd pentru o perioadd destul de
indelungata aceluiasi model de business,
fdra perspectiva evolutiei. Anul 1989
marcheazd punctul de cotiturd, sfarsitul
monopolului si deschiderea cdtre alte
modele europene, la doi ani (1991)
fdcdndu-si intrarea pe piata locald si prima
companie cu capital exclusiv privat (Unita).
De atunci, a urmat un proces de adaptare
— atdt din perspectiva legislativd, cdt si din
perspectiva jucdtorilor, spune ea.

Anita NITULESCU mai arata ca,
daca in 1997 existau 47 de companii de
asigurare, in 2000 numarul acestora a
ajuns la 73, iar anul intrdrii in Uniunea
Europeana a gasit Romania cu 42 de
asiguratori. In urmatorii ani, piata a
continuat sa se maturizeze si a urmat
un trend de concentrare a jucatorilor,
ajungand in prezent la un numar activ de
28 de companii (cu prime subscrise de
peste 2 miliarde euro).

Asigurarile de sandtate au
inregistrat cresteri semnificative in ultimii
ani, insa pornesc de la o baza mica, ceea
ce le confera un potential deosebit si in
anii ce vor urma.

Laura AFRASINE, Executive
Manager, MediHelp International,
considera ca o mare influentd a cresterii
pietei de asigurari private de sanatate
o are, pe de o parte, situatia nu tocmai
placutd in care se gasesc institutiile
medicale de stat din tara si, pe de alta
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parte, costurile ridicate ale serviciilor
medicale din spitalele europene. Prin
acoperirea oferitd de o asigurare de
sdndtate, se reduce riscul financiar in cazul
aparitiei unei boli sau a unui accident.

In evolutia pietei asigurdrilor private de
sdandtate, consider ca au participat: auto-
educarea romanilor in directia acceptarii
ideii de asigurare, reglementdrile legislative
din domeniu, mass-media, prin informarea
publicului, libera circulatie a oamenilor

si comparatia pe care au putut sé o aibd
referitor la sistemele de sdndtate din tarile

occidentale.

Anita NITULESCU, EUROLIFE ERB

Evolutia pietei din
perspectiva brokerilor

Rolul brokerilor de asigurari a
devenit tot mai important in industrie.
Astfel, brokerii au ajuns sd intermedieze
65% din totalul pietei de asigurari,
valoarea primelor intermediate ajungand
la 5,3 miliarde de lei dupa primele 9 luni
ale anului 2019.

Gheorghe GRAD, Country Manager,
RENOMIA SRBA Broker, spune ca, in
30 de ani, piata de asigurdri si piata
de brokeraj, deopotriva, s-au infiintat
pur si simplu. Practic, inainte de 1989,
vorbeam doar despre ,,ADAS’, astfel incat
oamenii nu isi fGceau asigurarea masinii,
ci ,adas-ul Daciei’; iar meseria de broker
a fost reglementatd abia in anul 2000.
Astazi, suntem o piatd maturd, cu jucdtori
puternici si profesionisti in ambele tabere.
Mai avem de lucru incd la imagine,
incredere si la cultivarea nevoii de protectie

prin asigurare.

A . LRk
Laura AFRASINE, MediHelp

A fost o perioadd de evolutie si
dezvoltare a pietei de asigurdri, cu suisuri
si cobordsuri. Cu totii am incercat sé
imbundtatim calitatea produselor si a
serviciilor. Trebuie sd recunoastem cd am
avut multe provocdri prin modificdrile
frecvente de legislatie nationald si
europeand. Am trecut si printr-o crizd
economicd, falimente importante ale
unor societdti de asigurdri. De asemenea,
de remarcat este si trecerea la emiterea
electronicd a politelor de asigurare, a
afirmat, la randul sau, Marius LASLO,
Director Executiv, DESTINE Broker,
referitor la ultimii 30 de ani.

De asemenea, Stefan PRIGOREANU,
CEO, MILLENIUM Insurance Broker
(MIB), a atras atentia ca au fost 30
ani efervescenti pentru brokerajul
n asigurari, timp in care o profesie
inexistenta in Romania a ajuns la 65%
din total prime incasate, de la 0 meserie
necunoscuta si nereglementats, la o
profesie respectata si ultra-reglementata.

Otilia MIHAI, Director General,
Consultant AA Broker de Asigurare,
subliniaza cd, in spatele cifrei de 65% din
totalul industriei de asigurari, sta multa
evolutie, munca, viziune si daruire, de la
simpla intermediere, la consultanta de
risk management. Brokerii sunt categoria
profesionald cu cea mai mare expansiune
si cu o prezenta substantiald in piata de
asigurdri, iar printr-un proces continuu
de adaptare la cerintele europene,
cred cd avem cea mai reglementatd si
supravegheatda activitate financiard,
afirma ea.

Brokerii vor continua sé reprezinte
un mecanism de distributie important, dar,
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Elena CIOBANU, MediHelp

ceea ce este cel mai evident, vor continua
sd-si intdreascd rolul de reprezentant al
clientului. Dacd vreti, o putem interpreta in
urmdtoarea cheie: un broker va cumpdra
de la asiguratori protectia cea mai
adecvatd pentru clientul sdu, iar eforturile
sale se vor indrepta cdtre atingerea
pragului maxim de calitate in serviciile
oferite acestuia, a continuat Otilia MIHAI.

Tn acelasi timp, Cerasela CHIRIAC,
Owner, INTER Broker de Asigurare,
a precizat ca, din cauza provocarilor
legislative, uneori piata a evoluat timorat
si anemic, cu multe ezitari si abuzuri.
Probabil cd acesta este principalul motiv
pentru care piata asigurdrilor nu este la un
minim de 5 miliarde de euro. Insd, piata
de brokeraj, datoritd factorului X numit
"Antreprenoriat’, s-a dezvoltat fulminant,
atdt cat i s-a permis, si, uneori, chiar in
pofida greutdtilor, a addugat ea.

Dacd privim inapoi cu realism, cred
cd putem considera momentul ‘89 ca
un punct de restart pentru majoritatea
segmentelor economice si, implicit, pentru
piata de asigurdri. Practic, in ultimii 30
de ani, evolutia domeniului nostru a fost
dictata de ritmul de maturizare al intregii
economii, iar acest lucru s-a tradus atat
in avantaje generate de dinamizarea
pietelor, cat siin fluctuatii intretinute de
instabilitatea politicd si incoerenta legilor.
As spune cd a fost un proces imprevizibil
de crestere, pe care I-am resimtit din plin
in cei 14 ani de experientd in industrie.
Principalul vector al acestei cresteri a fost
diversificarea, pe de o parte prin numdrul
de societdti infiintate, iar pe de altd parte
prin extinderea portofoliilor de produse de
asigurare, a declarat Gabriela DUMITRU,
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Director Dezvoltare, VECTOR Broker.

Si Florentina CRACIUN,
Administrator, DAW Management Broker
de Asigurare, remarca faptul ca volumul
pietei asigurarilor din Romania a crescut
pe diferite segmente. Dacd, pand in
urmd cu 6-7 ani, piata era dominata de
vanzdrile auto, acum se observd o evolutie
crescdtoare pe liniile de asigurdri de
sdndtate, property si raspunderi.

Cele mai mari schimbari
legislative

Francois COSTE a precizat ca
au fost multe schimbari legislative in
ultimii 30 ani si este normal sd fie asa,
avand in vedere c3, in aceasta perioada,
Romania s-a aflat intr-un proces de
democratizare si aliniere la standarde
europene. Pe de altd parte, a persistat o
anumita instabilitate legislativd, care a
afectat piata de asigurdri, chiar si cand
proiectele adoptate au vizat alte domenii.
Este esential ca schimbdrile legislative sd
se bazeze pe studii de impact si sa nu se
adopte peste noapte, fard o consultare
ampld cu stakeholderii, a completat el.

Tiberiu MAIER, SIGNAL IDUNA

In opinia lui M&dalin ROSU,
Presedintele BAAR (Biroul Asiguratorilor
de Autovehicule din Romania), prima
schimbare cu impact major asupra
legislatiei privind piata de asigurari
a fost aparitia Legii nr.136/1995
privind asigurarile si reasigurarile in
Romania, care a asezat contractul de
asigurare pe un fagas corespunzétor
noilor realitati economico-financiare
de dupa 1990. A doua lege cu impact
major a fost Legea nr.32/2000 privind

societatile de asigurare si supravegherea
asigurdrilor, care, initial, a reglementat
infiintarea, organizarea, functionarea

si supravegherea tuturor actorilor din
piata de asigurdri, societati de asigurare-
reasigurare si intermediari in asigurari,
pentru ca, pand la abrogare, sa sufere
modificdri substantiale generate de
pregatirea aderarii la UE, ajungand ca, in
faza finala de existentd, sa reglementeze
numai intermediarii in asigurari.

Viorel VASILE, SAFETY Broker

Un alt act normativ major a fost
intrarea in vigoare a Noului Cod Civil,
care cuprinde un capitol distinct ce
reglementeazd contractul de asigurare.
De asemenea, legile recente care au
transpus directivele Solvabilitate Il si IDD
(distributia de asigurdri), si anume Legea
nr.237/2015, respectiv Legea nr.236/2018
(pusa in aplicare prin Normele ASF 19
$i 20/2018 - pregatirea profesionald —

n. red.). Nu as putea, evident, sG omit
actele normative care au reglementat
succesiv asigurarea RCA, actualmente
invigoare fiind Legea nr.132/2017
siNorma ASF nr.20/2017. Cu impact
important pentru piata romdneascd

de asigurdri, au fost si actele normative
care au reglementat sau reglementeazad
Fondul de Protectie a Victimelor Strdzii (in
prezent, atributiile acestui organism fiind
preluate de BAAR), Fondul de Garantare
a Asiguratilor (FGA), precum si procedura
insolventei si falimentul societdtilor de
asigurare, respectiv redresarea si rezolutia
asigurdtorilor, a mai spus Presedintele
BAAR.

Jucatorii din piatd au mai amintit
de aplicarea GDPR - Regulamentul
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privind Protectia Datelor Personale,
Legea 260/2008 privind asigurarea
obligatorie a locuintelor si infiintarea
PAID (Pool-ul de Asigurare impotriva
Dezastrelor Naturale), obligativitatea
emiterii electronice a politelor RCA in anii
2009-2010, obligativitatea raportarilor
prin prisma IFRS incepand cu 2015 s.a..
De cdtiva ani, piata de asigurdri din
Romadania trece printr-o serie de schimbdri
legislative, unele dintre ele reprezentdnd
un adevdrat test de rezistentd pentru
actorii din piata asigurdrilor. Chiar dacd
piata este suprareglementatd, aplicarea
acestor schimbari legislative a dus la
imbunatatirea calitdtii serviciilor oferite
clientilor prin cresterea profesionalismului
fortei de vanzri si la cresterea nivelului de

educatie financiara al acestora, a precizat
Alexandru APOSTOL, Director General,
MaxyGo Broker.

F 71

Marius LASLO, DESTINE Broker

Transformarea procesului
de vanzare

Daca in 1989 romanii isi incheiau
asigurarile la o singura companie (ADAS),
acum au la dispozitie aproape 30 de
societati pentru a alege produsele care
se potrivesc nevoilor lor. In acest timp,
procesul de vanzare a evoluat continuu si
s-a adaptat atat cerintelor legislative, cat
si noutatilor tehnologice.

La ora actuald, clientul este foarte
atent la servicii, urmdreste calitatea, iar
pentru cd vdnzarea unei polite de asigurare
se referd la viitor, ea fiind o promisiune,

a devenit foarte importanta dezvoltarea
unor parteneriate bazate pe incredere,
pe termen lung, cu asiguratii. Clientul e
mai atent la ce isi doreste, are mai multe
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informatii, se poate informa foarte rapid
despre ceea ce inseamnd o asigurare sau
despre cel care oferd asigurarea respectiva.
De aceea, transparenta in comunicare si

in procesul de vdnzare au devenit tot mai
importante in ultima perioadd, a declarat
Mihai TECAU, Presedinte Directorat,
OMNIASIG Vienna Insurance Group.

Cerasela CHIRIAC, INTER Broker

Viorel VASILE, CEO, SAFETY Broker
de Asigurare, a ardtat ca procesul de
vanzare a evoluat mult, atat din punct de
vedere al operativitatii, prin introducerea
tehnologiilor, cat si din punct de vedere
al calitatii, prin introducerea unor masuri
menite sd creasca nivelul de pregatire al
distribuitorilor.

Tn acelasi timp, Tiberiu MAIER,
Presedintele SIGNAL IDUNA Romania,
arata ca, in ultimii 30 de ani, s-au
inregistrat progrese importante in
procesul de vanzare a asigurarilor. Dacd
la inceputul acestei perioade asigurdrile
se vindeau intr-un mod traditional, in
care discutia fata in fatd cu clientul si
completarea unei documentatii pe hdrtie
erau pasi obligatorii, acum vorbim de
procese digitale, in care clientul poate
cumpdra si administra singur politele de
asigurare. Evolutia acceleratd a industriei
IT&C a adus rapiditate si eficienta in
procesele de vdnzare si administrare ale
politelor de asigurare. In ceea ce priveste
prezentul, prioritatile asigurdtorilor sunt, cu
sigurantd, digitalizarea si automatizarea
proceselor, care cresc satisfactia clientilor,
oferind experiente in concordantd cu
asteptdrile, a adaugat el.

Si Mihai SARBU, Director National
Vanzari, CertAsig - Societate de Asigurare

si Reasigurare, a remarcat faptul ca
procesul de vanzare a evoluat atat

din punct de vedere al informatiilor
transmise catre asigurati, cat si al
modului mult mai eficient de transmitere
a acestora, referindu-se la solutiile IT.

Tn ceea ce priveste procesul de
vanzare, Adriana GRECU, CEO, AON
Romania, afirma ca brokerii de retail
au acum structuri complexe si din ce
n ce mai bine organizate, iar brokerii
corporate adreseaza mult mai bine
nevoia de consultanta si asistenta a
companiilor mari, precum si produsele
de nisa, care presupun o buna
pregdtire tehnica si relatia cu pietele
internationale.

La randul sau, Cerasela CHIRIAC
mentioneaza cd procesul de vanzare
s-a schimbat semnificativ prin
profesionalizarea fortei de vanzare,
dar in mod deosebit prin diversificarea
produselor de asigurare si adaptarea lor
la nevoile reale ale clientilor.

Gheorghe GRAD
RENOMIA SRBA Broker

Categoric schimbarea este una
radicald! Practic, acum nu mai vorbim de
vanzare ca proces in sine, ci, mai degrabd,
de abordarea consultativa a clientului,
iar asta este cu totul si cu totul altceva.

La finalul acestui proces, nu noi vindem
ceva, ci clientul decide dacd si ce anume
cumpdrd. Desigur cd acest demers este
foarte complex atdt pentru broker, cdt si
pentru client, dar, pe termen mediu si lung,
cu sigurantd vom avea cu totii de cdstigat,
a declarat Gheorghe GRAD.

Anita NITULESCU aminteste ca,
la 30 de ani de la liberalizarea pietei de
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Otilia MIHAI
PRBAR Academy / CAA Broker

asigurari, vorbim de canale alternative
de vanzare, cu focus pe online, de
Inteligentd Artificiala care sa preia
procesul de vanzare si administrare
daune. As spune cd suntem la cealaltd
extremd, dacd md gandesc la inceputul
cristalizdrii acestei industrii, cand
asigurdrile de viatd erau vandute cu calcul
si oferta scrisd de mand.

Si Antonio BABETI, CEO, GLOBASIG
Broker, este de parere ca schimbarile
in procesul de vanzare au fost foarte
multe, dar cu siguranta acesta s-a
fmbunatatit considerabil. Consider ca
cel mai castigat a fost consumatorul
romdan. Accesul la informatie, precum si
cresterea profesionalismului consultantilor
au impactat comportamentul clientilor.
Fiind mai bine informati, avdnd consultati
profesionisti, cerintele acestora au crescut,
s-au diversificat, si aleg sd aloce bugete cdt
mai mari protectiei, a spus el.

Cerintele si
comportamentul
clientilor

Potrivit lui Viorel VASILE, clientul
a urmat pasii impusi de revolutia
tehnologica. Am putea spune chiar cd
datoritd clientilor beneficiem astdzi de
solutii informatice performante, dar si de
"revolutia culturald" din piata asigurdrilor.
Astazi, clientul este mai informat si doritor
de solutii de asigurare imbunadtdtite, chiar
personalizate, a adaugat el.

Clientii isi doresc produse si servicii de
asigurare care sd le ofere ceea ce le promite

incd din momentul vanzdrii, precum si un
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comportament corect, onest si profesionist
de la intermediarii din asigurdri/
asigurdtori. Cerintele si comportamentul
clientilor (care se asigurd anual) s-au
schimbat pozitiv in ultimii ani, prin prisma
faptului cd acestia se informeazd mai mult
simai bine, cd stiu ce vor si cd sunt dispusi
sd pldteascd pentru acoperiri suplimentare
si servicii la daune imediate si complete.
Ceea ce ajutd piata, a declarat Cosmin
ANGHELUTA.

El a mai spus ca digitalizarea
procesului de subscriere, care a deschis
noi cdi de comunicare si informare, a
crescut foarte mult viteza de interactiune
intre furnizorul de servicii si beneficiar si
a eficientizat timpul de raspuns.

Clientii au devenit mult mai
informati si cunoscatori ai produselor de
asigurare. Stiu exact la ce sa se uite intr-o
politd, mai ales dacd au avut deja daune
sau accidente in trecut. As spune cd, in
prezent, multi clienti din zona urband au
capacitatea de a discuta minim la un nivel
de bazd cu un consultant, este de parere
Eduard SIMIONESCU, General Manager,
GrECo Roméania GmbH Viena Sucursala
Bucuresti.

Marius LASLO a explicat ca,
daca la inceputul anilor 90 vanzarea
se efectua fatd in fata cu clientul si
politele se emiteau manual, in ultimii
ani s-a dezvoltat foarte mult emiterea

electronica a politelor si vanzarea on-line.

Vdnzarea fatd in fatd cu clientul a rdmas
incd preponderentd. Tragem concluzia cd
ai nostri clienti preferd aceastd modalitate
datoritd faptului cd pot afla mai multe
informatii despre produsele existente

in piatd si simt nevoia sd fie consiliati la
incheierea politelor.

La randul sau, Adriana GRECU
considera c4, astazi, clientii sunt mai bine
informati si inteleg mai bine nevoia de
consultanta de specialitate, sunt dispusi
sd plateasca pentru a primi rapoarte de
piata sau de analiza a unor factori care-i
pot influenta si expune, sunt atenti la
tot ce inseamna masuri de preventie si
reducere a riscului etc.

Alexandru APOSTOL
MaxyGo Broker

Comportamentul consumatorului
de asigurdri se schimbd in permanentd,
iar vanzarea va trebui sd treacd printr-
un proces de schimbare dramatic, de la
noi metode de segmentare a profilelor
derisc ale clientilor, pdnd la noi produse
individualizate ce vor permite tarife
accesibile consumatorului. Pe scurt,
creativitate. Insd, sd nu uitdm cd, in tot
procesul de vdnzare, consultanta are
rolul séu, de aceea cred cd factorul uman
nu va putea fiinlocuit in curand si niciin
totalitate, a spus Otilia MIHAI.

Si Mihai POPESCU spune ca
explozia de informatii disponibile
clientilor a dus la noi modalitati de
abordare si asistare a acestora in procesul
de a achizitiona asigurari. Pe de altd parte,
reglementdrile progresive, in special cele
ce tin de alinierea rapida si fdrd exceptii
la legislatia UE, au impus noi exigente in
pregdtirea, comunicarea si documentarea
interactiunii industriei cu clientii, a
addugat el.

Totodata, Mesut YETISKUL
considera ca clientii se axeaza mai mult
pe calitatea serviciilor, deoarece a crescut
gradul de constientizare a utilitatii
asigurdrilor. De asemenea, au invatat sa
se concentreze asupra acoperirii corecte
atunci cand cumpadra polite de asigurare.
In plus, clientii au invatat s3 urmareasca
comportamentul gresit al companiilor
de asigurari, in special prin accesarea
mecanismului de petitii adresate ASF-
ului.

La randul sau, Sinziana
MAIOREANU a remarcat faptul ca clientii
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au devenit mai constienti de necesitatea
incheierii politelor de asigurari decat
erau in trecut. In general, oamenii isi
doresc ca asigurdtorii sd le inteleagd mai
bine nevoile si sd existe o simplitate mai
mare in crearea si prezentarea unui produs.
Oamenii au nevoie de o comunicare
centratd pe beneficii si pe nevoile lor,

mai mult decdt pe caracteristicile tehnice
sau de inovatie ale acelui produs. Pe

de altd parte, clientii au inceput sd fie

mai constienti de responsabilitatea de

a alege ce au nevoie si de a studia mai
atent conditiile contractuale, precum

si de aintelege mai temeinic modul de
functionare a unui produs de asigurare.

Alexandru APOSTOL a concluzionat
ca noile generatii de clienti isi doresc sa
aiba la dispozitie produse la care sa aiba
acces bazandu-se pe noile tehnologii,
prin urmare acestea vor crea cadrul
potrivit pentru dezvoltarea de alte
produse de asigurare.

Stefan PRIGOREANU
Millenium Insurance Broker

Impactul tehnologic

Progresul tehnologic a permis
pietei de asigurari sa tina pasul cu noile
cerinte ale consumatorilor. De asemenea,
progresul tehnologic aduce cu sine noi
oportunitati de dezvoltare a industriei
prin lansarea unor noi produse sau
aparitia unor noi domenii asigurabile. Cel
putin in ultimii ani, a fost vizibila tendinta
companiilor de profil de a se adapta si de
a investi in tehnologizare, pentru a fi mai
aproape de nevoile clientilor.

Evolutia tehnologicd a avut un
impact foarte puternic, mai ales in ultimii
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Adriana GRECU, AON

zece ani, a eficientizat foarte mult procesul
de vanzare, pe cel de gestionare a daunelor
si a informatiilor necesare si, nu in ultimul
rdnd, instruirea personalui din asigurdri,
este de parere Mihai SARBU

Francois COSTE aratd ca avansul
tehnologiei a determinat schimbari
importante si in procesul de vanzari. O
mare parte din activitdtile noastre din
aceastd zond graviteazd acum in jurul
ofertelor personalizate si activitatilor mai
eficiente, cu valoare addugatd, totul sub
egida unei atitudini centrate pe client.
Achizitia de polite online a devenit o
practicd uzuald, asigurdtorii intelegdnd
potentialul canalului digital, care le
permite clientilor sd isi implineascd nevoile
in materie de asigurdri de la distantd, a
addugat el.

Si Marius LASLO spune ca evolutia
tehnologica are un impact major in
piata. Gdnditi-vd cd, prin platformele
de emitere a politelor, au fost integrate
majoritatea societatilor de asigurdri. Este
mult mai usor si rapid sa ii dai clientului
o ofertd de asigurare cat mai completd.
De asemenea, clientii isi pot achizitiona
asigurdrile uzuale si on-line. Asta inseamna
rapiditate, fard deplasare la broker sau
asigurdtor. Clientii pot afla informatii
despre produsele de asigurdri si on-line.
S-au dezvoltat in ultimul timp si aplicatii pe
telefon, de unde poti achizitiona asigurdri
sau produse insotite de asigurare. Au fost
implementate tehnologii de constatare on-
line a daunelor, scutindu-I astfel pe client
de deplasarea la asigurdtor. Societdtile de
asigurdri au implementat roboti pentru
gestionarea relatiei cu clientii, acestia
fiind mai rapizi decat operatorul uman, a
explicat acesta.

La randul sau, Stefan PRIGOREANU
subliniaza ca evolutia tehnologicd a
avut un impact semnificativ si a dat
cateva exemple: de la emitere cu pixul
pe hartie, la emitere computerizata, si
pana la paper-less; de la caiete mecanice,
la softuri de ofertare cu calculatii
actuariale complexe in cateva secunde;
de la inspectii de risc ochiometrice, la
fotografii digitale de mare rezolutie, si
pana la inspectii de risc cu drone; de la
incasari numerar si pana la direct-debit
sau plati on-line, cu telefonul mobil;
de la cursuri la salg, si pana la cursuri
e-learning, inclusiv cu examinare on-line.

Gheorghe GRAD a remarcat faptul
ca, dincolo de vanzarile online, cele mai
importante dezvoltari sunt in zona de
back-office: S-au fdcut progrese deosebite
in emiterea politelor, in evaluarea riscului,
dar, de departe, procesarea daunelor de
la distanta reprezintd unul dintre cele mai
mari beneficii directe pentru client.

Florentina CRACIUN
DAW Management

lar Laura AFRASINE a atras
atentia asupra faptului ca tehnologia
joaca un rol foarte important in toate
domeniile vietii actuale, trdind intr-o era
a vitezei. Piata asigurdrilor a trebuit sé se
conformeze acestui trend, iar furnizorii de
servicii de asigurare au dezvoltat programe
de achizitionare rapidd a acestora. Totusi,
avdnd in vedere complexitatea planurilor
de asigurare de sdndtate, criteriile solicitate
de asiguratori pentru acceptarea clientilor
pe politd, precum si declararea conditiilor
medicale preexintente, consider cd este
destul de greu s adaptdm acestea la un
sistem de cumpdrare online, a spus ea.
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Antonio BABET!
GLOBASIG Broker

Evolutia tehnologicd a determinat o
crestere a vitezei si a eficientei in procesele
de vanzare si administrare de polite de
asigurare. Tehnologia a ajutat la gdsirea
unor noi produse, servicii si canale de
distributie. In acelasi timp, procesarea
accelerata a informatiei si migrarea catre
mediul online au determinat schimbdri
siin structura produselor, acestea fiind
adaptate canalelor alternative si vanzdrilor
tranzactionale. Produsele vandute digital,
daunele procesate automat prin notificdri
online, aplicatiile prin care asiguratii pot
accesa serviciile acoperite de politd au
devenit procesele uzuale in cadrul multor
asigurdtori, fiind directia spre care se
indreaptd toti actorii din piatd si elementul
obligatoriu pentru a rdmdne intr-o piatd
extrem de competitivd, precizeaza, la
randul sau, Tiberiu MAIER.

Sinziana MAIOREANU declara ca,
si in Romania, clientii incep sa opteze
n numar crescut pentru administrarea
si plata online a asigurarilor: Am
observat cd, atdt la nivelul pietei, cat si
al portofoliului de clienti AEGON, tot mai
multi oameni aleg sa isi administreze
asigurdrile si sd si pldteascd primele online.
Motivele sunt evidente si tin de simplitatea
si rapiditatea procesului, care te scuteste de
drumurile la banca.

Totodata, Virgil SONCUTEAN
spune cd lumea se schimba in jurul
nostru cu o rapiditate fara precedent,
iar tehnologia este un vector important
al transformarii. Impactul tehnologiei nu
poate fiignorat, dar nici supraestimat.
S-a creat, intr-adevdr, mult zgomot in
jurul acestui subiect si s-au fdcut eforturi

importante in aceasta directie, dar efectul
la nivelul modelului de business nu a fost
semnificativ deocamdatd, adauga el.

Din punctul de vedere al Adrianei
GRECU, tehnologia este o sabie cu doua
taisuri: Ca furnizor, te ajutd sad eficientizezi
fluxuri, ca si cumpdrdtor reusesti sd reduci
mult timpul alocat cumpardrii. Pe de
alta parte, interactiunea cu tehnologia
fdrd contact la nivel inter-uman nu lasd
loc construirii unor relatii si nici realizdrii
actului profesional prin transmiterea unor
informatii pe care cumpdrdtorul s le
primeascd si sa le inteleagad. Sunt produse,
cum ar fi RCA-ul, care se preteazd foarte
bine la vanzarea on-line, pe criteriu de pret
si eficientd, dar sunt cu siguranta zone,
cum ar fi consultanta, in care tehnologia
iti poate furniza niste informatii, dar nu
va putea substitui niciodatd interactiunea
personald.

Si Anita NITULESCU remarca faptul
cd industria de asigurari a avut o trecere
lenta catre digitalizare si inca isi mai
cauta modelele corecte de ajustare a
business-ului la noile asteptari din piatd.
Pentru fiecare jucdtor din industrie, este
important acum sd ne definim o strategie
pentru era digitald, de a ne construi noi
modele si oferte de business pentru noile
generatii care vin, pentru care elementele
de comoditate, rapiditate, statut pe care
le oferd un produs sau un serviciu sunt
mai importante decdt pretul. Pentru cd
acesta este mediul in care potentialii nostri
cumpdrdtori ne asteaptd, a afirmat ea.

Cum vor arata urmatorii
10 ani?

Jucétorii din domeniu se asteapta
ca piata locald de asigurari sa continue
sd creasca si in urmatoarea decada,
sustinutd de asigurarile facultative si
influentata de dezvoltarea economica
a tarii. Ei atrag atentia si ca evolutia
tehnologica va avea un important rol in
dezvoltarea industriei.

Dacd ritmul mediu de crestere a
pietei va fi de 6-7% anual, atunci primele
subscrise se vor putea dubla, iar obiectivul
ca ponderea in PIB sd depdseascd 2%

devine realizabil. Cresterea sustinutd

si pe termen lung a pietei poate fi datd

de asigurdrile de viatd, sdnatate sau
proprietdti, raspunderi si mai putin de
asigurdrile auto care definesc acum
industria asigurdrilor. Piata trebuie, insd,
sd facd front comun in a gadsi rdspunsul

la intrebarea ,,Cum activam forta acestor
tipuri de asigurdri?”. Deficitul de protectie
va creste in urmadtorii ani, in conditiile

in care lumea se schimbd rapid in jurul
nostru, iar expunerea la vulnerabilitdti se
accentueazd. Utilitatea asigurdrilor devine
tot mai mare. Depinde, insd, doar de noi
cum capitalizam acest potential, a declarat
CEO-ul ALLIANZ-TIRIAC.

Presedintele Directoratului
OMNIASIG vede o evolutie ascendenta
a pietei in urmatorii 10 ani.
Profesionalizarea existd, digitalizarea, la
fel, produse avem, serviciile sunt din ce
in ce mai bune, deci matricea de factori
pentru crestere existd. Includ la factori si
maturitatea pietei, si cresterea Produsului
Intern Brut. lar cresterea gradului de
educatie financiard se va realiza si eq,

Gheorghe BALABAN
DAW Management

desigur, cu aportul tuturor jucatorilor din
industrie, adauga Mihai TECAU.

Si Directorul CertAsig anticipeaza
ca va creste gradul de educatie financiara
a populatiei si, impreuna cu acesta,
gradul de penetrare a asigurarilor in
randul clientilor, iar principalii factori vor
fi solutiile tenologice, inclusiv Inteligenta
Artificiala si accesul facil la informatii.

Tn opinia CEO-ului GROUPAMA
Asigurdri, digitalizarea si automatizarea
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Eduard SIMIONESCU, GreCo

vor castiga tot mai mult teren,
schimband definitiv modul in care
opereaza asiguratorii. Provocarea va
fi gdsirea unui echilibru adecvat intre
solutiile digitale, care rdspund nevoii
clientilor de viteza si simplificare, si, pe
de altd parte, interactiunea umand.
Inteligenta Artificiald si Internet of
Things (loT) vor extinde rolul datelor
in asigurdri. In plus, deja vedem noile
tehnologii integrate cu succes in produse.
Nici procesele interne nu vor fi ocolite
de avansul digital. Nu in ultimul rdnd,
cererea fatd de produsele de asigurare
va creste si se va diversifica, generand
avansuri pe segmente care sunt incd
departe de potentialul lor, precum cele de
viatd si sdandtate, cu portofoliul lor tot mai
complex. Dacd avansul economic se va
mentine la nivel national, iar bundstarea
clientior nostri va creste, ne asteptdm sila
orientarea lor catre produsele de asigurare
cu o componentda de investitii, care le-ar
putea securiza un venit suplimentar.
in paralel, ne asteptdm la cresterea in
societate a gradului de constientizare a
riscurilor de zi cu zi sau asociate anumitor
situatii, ceea ce va duce la o acoperire mai
bund a populatiei, a spus el.
Presedintele Directoratului ASIROM
estimeaza cd urmdtoarea decada ar
putea aduce o continuare a consolidarii
pietei sub aspectul volumului afacerilor
derulate. Foarte probabil, vom consemna
cresteri ale gradului de penetrare a
asigurdrilor la nivelul IMM, segment-tintd
pentru cei mai multi dintre principalii
asigurdtorilocali. Dezvoltarea pietei
va fi, cu sigurantd, prezentd si la nivelul
claselor de asigurdri de sdndatate, chiar
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dacd dinamica ultimilor 3 ani nu va
putea fi sustinutd. Primele semnale
privind o posibild dezvoltare consistentd
a asigurdrilor facultative ar putea veni in
2021, iar acestea ar putea fi reprezentate
de accelerarea investitiilor in infrastructura
si acordarea de facilitati fiscale pentru
contractantii de polite de asigurdri de viata
(cu componentd de economisire si/sau
investitie).

Pe de altd parte, trebuie luata
in calcul si aparitia efectelor negative
asupra volumului de afaceri de asigurdri
pe care le-ar putea avea un potential
recul economic global anticipat de cdtre
specialisti a se inregistra in viitorul nu
foarte indepdrtat, a adaugat Cristian
IONESCU.

in opinia Directorul General
Adjunct al Gothaer Asigurdri Reasigurari,
viitorul va fi caracterizat de o deschidere
si mai mare a pietei de asigurdri din
Romania, prin deschidere intelegand
dezvoltare. Romania nu sta pe loc,
mediul economic fiind incéd atras de
resursa umand pe care tara noastrd o
pune la dispozitia partenerilor economici
principali (vestul europei, China, SUA). O
alta caracteristicd a schimbadrii pe care
estimdm cd o aduce viitorul pe piata
locala de asigurdri va fi reprezentata de
companiile de asigurdri/brokeraj care vor
vrea sd activeze in Romdnia pe baza FOS
(Freedom of Services) si FOE (Freedom
of Establishment), a mai spus Cosmin
ANGHELUTA.

La randul sau, CEO-ul
METROPOLITAN Life, spune ca Romania
se mentine pe o tendinta de crestere
economica, chiar daca acest aspect s-a
temperat in trimestrul trei din 2019,
iar ratele tot mai scazute ale somajului
asociate cresterii veniturilor populatiei
si increderii consumatorilor in astfel de
servicii financiare ne arata oportunitati
de dezvoltare favorabile, pentru
urmatorii ani.

Digitalizarea va fi un element
definitoriu pentru evolutia pietei de
asigurdri, cu sigurantd, si va schimba atat
dinamica, cat si modul de relationare cu

clientul. In urmditorii ani, vom continua
sd alocdm investitii consecvente pentru
automatizare siinovatie digitald, pentru
aveni in intdmpinarea cerintelor clientilor
odata cu cresterea nevoilor de asigurare.
Inovatia de produs este un alt factor
care va diferentia oferta pietei, iar aici
este foarte important ca serviciile sd fie
adaptate pentru gradul de risc, nevoia
reald si etapa vietii in care se afld clientul, a
zis Carmina DRAGOMIR.

Si Presedintele SIGNAL IDUNA
anticipeaza ca trendul crescator se
va pastra si in urmatorii ani in piata
de asigurari, ca urmare a eforturilor

Delia TRAISTARU, DAW
Management

sustinute de informare ale jucatorilor din
piata, dar si a receptivitatii in crestere

a clientilor spre acest tip de produse.
Produsele facultative vor creste ca
pondere, la fel ca si interesul si expertiza
intermediarilor pentru produse ce necesitd
consultantd financiard de specialitate. De
asemenea, accentul vd cddea din ce in ce
mai mult pe distributia digitald a politelor,
precum si pe o dezvoltare accelerata pe
retail. O contributie importantd o va avea
sidezvoltarea sectorului IT&C, care va
determina dezvoltarea unor canale de
distributie alternative, parteneriate cu
jucdtori importanti din retail, dar si a unor
produse specifice. Pentru a avea succes

in acest mediu, asiguratorii vor fi nevoiti
sd isi concentreze in totalitate fortele si
chiar sa fie uneori principalul motor de
creare a unor ecosisteme difersificate, de la
sdndatate, la auto.

CEO-ul EUROLIFE ERB Asigurari
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considera ca nivelul de intelegere a
noului client este cheia viitorului in
industrie: Clientul vrea experiente, vrea sd
fie surprins, iar noi trebuie sd gdsim drumul
catre asteptdrile lui. Dacd reusim acest
lucru, putem contribui sila schimbarea
ponderii din business-ul inregistrat la
nivelul industriei, care este in proportie de
70% asigurat de piata auto.

In prezent, piata se afld intr-un
proces de stabilizare, iar in urmatorii
doi ani va continua sd creascd in mod
temperat, dupd toate probabilitatile. Este
foarte dificil s facem prognoze pentru
urmdtorul deceniu, deoarece sunt foarte
multi factori, incepdnd cu cei economici si
continudnd cu posibilele schimbdri fiscale,
legislative si politice, care sunt de naturd
sd influenteze segmentul. Insd, un punct
foarte important care are o influentd
majord asupra evolutiei pietei asigurdrilor
este educarea si responsabilizarea
consumatorilor. Este nevoie de eforturi
concertate ale jucdtorilor statului, pentru
cd educatia financiara tine de foarte multi
factori la nivel national, a declarat CEO-ul
AEGON Romania.

Rolul brokerului

Tn acelasi timp, CEO-ul SAFETY
Broker spune ca este foarte greu de
"vazut in viitor" in conditiile in care
schimbarile majore din ultimii 30 ani
s-au produs in ultimii 10 ani. Sigur nimic
nu va mai fi posibil fard informatizare si
digitalizare. Nici fdrd personal instruit,
pregdtit permanent, la curent cu produsele
de asigurare si cu evolutia acestora,
industria nu va mai putea functiona. Ce va
rezulta din acest amestec de informaticd si
profesionalism? Produse de asigurare mai
bune, clienti multumiti si un procent mai
mare de polite facultative! Cu sigurantd,
putem spune cd urmdtorii 10 ani vor fi
mult mai dinamici decat ultimii 30 ani, a
addugat Viorel VASILE.

CEO-ul MILLENIUM Insurance
Broker (MIB) anticipeaza ca piata de
asigurari va marca, in urmatorii 10 ani,
o evolutie semnificativa, prea mult
asteptatd. El estimeaza ca piata va
totaliza minim 3,2 miliarde de euro in
2029, 75% din total fiind intermedierile
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prin brokeri.

La randul sau, Gheorghe BALABAN,
Director General, DAW Management
Broker de Asigurare, este de pdrere
ca piata locala de asigurare va fiin
permanenta dezvoltare, iar brokerajul
va juca un rol important in portofoliul
asiguratorilor. Desi procesul de
digitalizare in asigurari creste si se
observa o dezvoltare a pietei online,
rolul brokerului va ramane unul esential
in relatia cu asiguratii. E nevoie de
optimizare in domeniul asigurarilor auto
si de cresterea densitatii asigurarilor la
nivel national. Clientii au nevoie de timp
si deschidere sd inteleagd avantajele
asigurdrilor, calitatea serviciilor de
despdgubire, eficienta acestora; in
consecintd, viitorul este unul dominat
de cunoasterea cat mai bund a pietei, a
produselor, a necesitatilor si a deschiderii
cdtre clienti, a addugat el.

Totodatd, managerul GrECo
Romaénia spune ca produse inovatoare
vor aparea in urmatorii ani si pe plan
local si isi doreste ca acestea sa fie mult
mai adaptate pe nevoile si cerintele
clientilor. Trebuie cu totii sd facem un
efort sd promovam asigurdrile de viatd,
sdndtate, produsele non-auto in general,
care pot genera cresteri semnificative ale
pietei locale de asigurare. Tehnologia si
automatizarea proceselor vor avea un rol
decisiv in urmdtorii ani atdt in privinta
vanzarilor, cat si a rezultatului operational.

Si Elena CIOBANU, Director
Operational al MediHelp International,
considera ca dezvoltarea tehnologicd va
juca in continuare un rol important in
viitorul pietei de asigurari. Probabil c3,
odatd cu aceasta, se va elimina procesul
birocratic nedorit.

Tinerii, profesionalismul si evolutia
tehnologica sunt principalii factori care
vor sustine dezvoltarea pietei si in opinia
CEO-ului GLOBASIG Broker. Atdt piata
de asigurdri, cdt si cea a brokerajului vor
inregistra cresteri constante, potentialul
fiind unul de-a dreptul urias, spune
Antonio BABETI.

Brokerul de asigurare este un
consultant financiar al consumatorului si

vom observa in viitor o crestere a pietei de
asigurdri bazatd pe calitatea acestui proces
de consultantd. Investitiile in pregdtirea
profesionald a fortei de vanzare vor
genera plus valoare si, implicit, cresteri de
portofolii de produse facultative. Factorii
care vor marca dezvoltarea pietei de
asigurdri din Romania sunt factorii socio-
economici (venituri, educatie etc.) care
speram cd vor avea o evolutie pozitivd,
este de padrere Director General, MaxyGo
Broker

Totusi, exista si jucatori mai putin
optimisti. Piata locald de asigurdri va
creste, dar nu spectaculos. Sunt multi
factori care vor influenta dezvoltarea
pietei: situatia economica a tdrii, multi
vorbesc de o noud crizd, modificdrile
legislative interne si europene. Va fi
important si cat se va investi in educarea
populatiei privind necesitatea asigurdrilor
si acoperirea riscurilor la care este supusd
aceasta. Evolutia tehnologicd va avea
un important rol in dezvoltarea pietei
de asigurdri, spune Directorul DESTINE
Broker.

Si CEO-ul AON afirma cg, din
pdcate, viziunea sa nu este extrem de
optimista cu privire la cresterea pietei,
dar prevede elemente de stabilitate si
maturizare care vor exista in cativa ani
pe zona produselor RCA si produselor
de asigurdri de sanatate, sperand,
totodata, ca viitorul sa aduca o crestere
a gradului de educatie atat in randul
consumatorilor, cat si al distribuitorilor.

Gabriela DUMITRU, Director
Dezvoltare, VECTOR Broker, considera ca,
in primul rand, pe termen scurt si mediu,
trendurile vor fi dictate de paradigma
de business care se simte deja de anul
trecut, anume centrarea pe interesele
clientului. Testul de rezistenta pentru
industria asigurdrilor din 2018 (GDPR, IDD)
ne-a directionat ferm cdtre aceastd idee
de a veni tot mai mult in intdmpinarea
consumatorului. Asigurdrile sunt un
produs atat de complex si cu un ciclu de
viatd atdt de lung, incat “calitatea” unei
asigurdri depinde nu numai de partea
fixa a achizitiei (pret, specificatii), cat mai
ales de partea de servicii, cu alte cuvinte
de promptitudinea si eficienta interventiei
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Gabriela DUMITRU, VECTOR
Broker
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distribuitorului. De asemenea, pe termen
lung, devine clar faptul cd nu putem ignora
impactul pe care il va avea digitalizarea
serviciilor, adauga ea.

La randul sdu, managerul RENOMIA
SRBA Broker, spune ca, in mdsura in care
Romania va continua trendul crescator
de dezvoltare economica, piata de
asigurari va evolua favorabil si va intra
intr-un ritm de crestere sustenabild.
Practic, avem deja primul schimb de
generatii si acest lucru se simte in modul

in care se schimbd lucrurile in societate.
In bine, desigur. Personal, vad o crestere
constanta a pietei, de 3%-5%.

Specialistii atrag atentia ca legislatia
coerenta si aliniata valorilor europene,
alaturi de evolutia digitala si focusul pe
client, vor permite o dezvoltare sandtoasa
a pietei de asigurari.

Tehnologia este
noua traditie

Standardele consumatorilor sunt stabilite de cei
mai avansati competitori. De aceea, servicii de
calitate inseamna inovatie permanenta si solutii
competitive la nivel global.

Q’ Otto Broker

alll

www.ottobroker.ro




Interviu

Mihai TECAU
Presedinte Directorat
OMNIASIG Vienna Insurance Group

PRIMM: Care au fost momentele care

au marcat cel mai mult evolutia pietei
de asigurari din Romania in ultimii 30
de ani?

Mihai TECAU: Fiind vorba de o piata
extrem de dinamica, nu am dus si nu
ducem lipsa de momente-cheie: de la
liberalizarea pietei, reglementarea ei de
catre autoritate, pana la aderarea la UE,
implementarea Solvency Il sau a IDD,
precum si fenomenul globalizarii.

PRIMM: Cand si cum a inceput
activitatea actualei companii
OMNIASIG Vienna Insurance Group?
M.T.: Activam pe piata din Romania
din 1995. Un moment foarte important
in viata companiei este reprezentat

de anul 2012, cand a luat nastere noul
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OMNIASIG, prin fuziunea dintre BCR
Asigurari si vechiul OMNIASIG, rezultand
astfel o companie puternica, stabila si
de incredere pe piata asigurarilor din
Romania.

PRIMM: Cum considerati ca s-a
schimbat procesul de vanzare in
ultimii 30 de ani?

M.T.: La ora actualg, clientul este foarte
atent la servicii, urmdreste calitatea,

iar pentru ca vanzarea unei polite de
asigurare se refera la viitor, ea fiind o
promisiune, a devenit foarte importanta
dezvoltarea unor parteneriate bazate
pe incredere, pe termen lung, cu
asiguratii. Clientul e mai atent la ce fsi
doreste, are mai multe informatii, se
poate informa foarte rapid despre ceea
ce iTnseamna o asigurare sau despre

cel care ofera asigurarea respectiva. De
aceea, transparenta in comunicare si in
procesul de vanzare au devenit tot mai
importante in ultima perioada.

PRIMM: in acelasi timp, cerintele si
comportamentul clientilor cum au
evoluat?

M.T.: Clientul este mult mai informat
la ora actuald, insa educatia financiara
adusa la zi nu e nici pe departe
incheiata. Pentru ca piata sa se dezvolte
si sd ajunga la un echilibru in ceea

ce priveste asigurarile auto versus
cele non-auto, e de datoria fiecarui
asigurator sa investeasca in cresterea
nivelului de educatie financiara a
tuturor stakeholderilor. De altminteri,
si OMNIASIG Vienna Insurance Group
sprijind permanent si in mod activ
proiecte si activitati de educatie
financiara.

PRIMM: Ce impact a avut evolutia
tehnologica in piata in tot acest timp?
Si cum anticipati ca va influenta
industria in viitor?

M.T.: Impactul evolutiei tehnologice este
unul enorm, inclusiv in ceea ce priveste
industria asigurdrilor. Va influenta
industria in mod fundamental in directia
transparentei, a facilitarii experientei
pentru client si a economisirii celei

mai valoroase resurse pe care o0 avem

la dispozitie - timpul. Va pot da si un
exemplu punctual: in cadrul dezvoltarii
procesului nostru de digitalizare, am
lansat recent o noua facilitate destinata
clientilor - serviciul video de inspectie
de risc a autovehiculelor, la incheierea
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unei polite Casco. Acest nou serviciu
presupune efectuarea de la distantd a
inspectiei de risc aferente incheierii unei
polite Casco, totul doar cu ajutorul unui
smartphone, fara ca asiguratul sa mai

fie nevoit sa se deplaseze la o locatie
anume. Intreg procesul dureazi doar
cateva minute, iar aceasta facilitate

vine in ajutorul asiguratului, care
economiseste timp semnificativ in
realizarea procesului de inspectie de risc.
Astfel, clientul, asistat prin telefon de
reprezentantul OMNIASIG, efectueaza
de la distanta inspectia de risc, respectiv
fotografiile necesare la incheierea politei
Casco. E un exemplu in care tehnologia
nu doar ca iti simplifica viata, ci iti castiga
si timp.

Un alt exemplu similar ar fi si
faptul ca tot recent noi am lansat
dosarul de daund complet digitalizat,

n linie cu obiectivul nostru strategic
de digitalizare. Astfel, OMNIASIG ofera
acum posibilitatea de solutionare 100%
digitald a unui dosar de dauna pentru
politele Casco si RCA. Aceasta facilitate
presupune posibilitatea intocmirii de
catre asigurat a unui dosar de dauna
fara nicio hartie tiparita, la orice ora din
timpul programului de lucru al call-
center-ului OMNIASIG, din orice loc
doreste asiguratul.

PRIMM: Cum s-a adaptat OMNIASIG

la toate schimbarile si care sunt
obiectivele pentru perioada
urmatoare in ceea ce priveste
digitalizarea?

M.T.: OMNIASIG actioneaza in acest

sens de mai mult timp, digitalizarea

fiind pentru noi un obiectiv strategic

de dezvoltare. Fie ca e vorba de
automatizarea proceselor prin utilizarea
unui sistem bazat pe Inteligenta
Artificiala, de dezvoltarea portalului
nostru de vanzari, de sistemul nostru
electronic de consultanta denumit
OTILIA, prin intermediul cdruia sunt
analizate nevoile de protectie ale fiecarui
client, sau de serviciul telematic care se
poate achizitiona impreuna cu polita RCA
si/sau Casco, prin intermediul clauzei Risk
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Management Flote, sau dosarul de dauna
100% digital, noi urmarim permanent
optimizarea activitatii prin intermediul
digitalizarii.

PRIMM: Care este profilul clientului
OMNIASIG care opteaza pentru o
interactiune digitala?

M.T.: Am observat cateva caracteristici
ale acestui tip de client: intr-un mare
procent, este vorba si de apartenenta la
generatia Millennials, una care a crescut
cu tehnologia, o are in sange si asteapta
acelasi lucru de la asigurator. Isi doreste
sa optimizeze timpul alocat domeniului
asigurarilor si se asteapta ca procesele
sa fie cat mai simple si prietenoase cu
clientul. Actiunile de CSR derulate de
asigurator reprezinta un punct forte
pentru aceasta generatie. Totodata,
membrii ei tind sa aiba un grad destul
de ridicat de educatie financiard, si
pentru ca au fost mult mai expusi la ea
decat generatiile anterioare. Si in sd mai
punctez ceva — puterea de cumparare

a Millennials creste vazand cu ochii. Or,
piata romaneascd nu este afectatd de

o lipsa a produselor de asigurare, ci de
deficitul de cumparare al acestora.

PRIMM: in ultima perioada, au existat
mai multe schimbari legislative,
inclusiv GDPR si IDD. Cum a resimtit
OMNIASIG aceste modificari si cum a
reusit sa se adapteze?

M.T.: Alinierea la GDPR si IDD a avut
provocarile ei, dar este cert ca aceste
sisteme aduc industriei de asigurari din
Romania si o serie de beneficii pe termen
lung, in principal in directia cresterii
increderii in asigurator. Scopul alinierii
este cel de a oferi servicii din ce in ce

mai de calitate, transparente si, mai ales,
adaptate nevoilor clientilor nostri. Din
nou, pot da un exemplu punctual din
activitatea noastra. In conformitate cu
IDD, am dezvoltat o aplicatie, respectiv
un sistem electronic de consultanta
denumit OTILIA, cu ajutorul caruia

sunt analizate nevoile de protectie ale
fiecarui client, inainte de a i se emite o
polita de asigurare. In functie de acestea,
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OMNIASIG ii va emite cea mai potrivita
politd de asigurare, ce va avea acoperite
riscurile identificate.

PRIMM: Cum vedeti viitorul pietei
locale de asigurari in urmatorii 10 ani?
Care vor fi factorii care vor sustine
dezvoltarea pietei?

M.T.: Vad o evolutie ascendentd, una
organica. Profesionalizarea exist3,
digitalizarea, la fel, produse avem,
serviciile sunt din ce in ce mai bune, deci
matricea de factori pentru crestere exista.
Includ la factori si maturitatea pietei,

si cresterea Produsului Intern Brut. lar
cresterea gradului de educatie financiara
se va realiza si ea, desigur, cu aportul
tuturor jucatorilor din industrie.

PRIMM: Care considerati ca vor fi
tipurile de asigurari care vor avea o
evolutie remarcabila in urmatorii ani?
M.T.: Ma astept, in primul rand, ca piata
sa evolueze si in Romania in linie cu

alte tari mai dezvoltate din perspectiva
industriei asigurarilor, respectiv ca
segmentele non-auto sd creasca si sd le
contra-balanseze pe cele auto.

In ceea ce priveste tipurile de
polite, ma astept ca asigurarile de
sandtate sa creasca din ce in ce mai
mult, clientii constientizand necesitatea
si importanta lor. Noi mizam si pe
asigurdrile de locuinta. Spatiul de
dezvoltare pe aceasta linie este inca
foarte mare, astfel incat sunt convins ca,
pe termen mediu si lung, piata va creste
semnificativ.

Andreea RADU



Opinie

Erik BARNA,
CEQ, Life is Hard

DIGITALIZARE, Al, 10T, RPA,
BLOCKCHAIN, TELEMATICS, CHATBOTS
sunt cuvinte foarte utilizate (buzz words)
n industria asigurarilor. Le auzim din
ce in ce mai des, fara ca probabil sa
realizam care sunt efectele concrete pe
care aceste tehnologii le au deja asupra
industriei, deoarece adoptarea lor a fost
una lenta atat la nivel global, dar mai ales
national.

Chiar daca, in ultimii 10 ani,
digitalizarea a progresat aparent incet,
procesul incepe sa accelereze sub
presiunea schimbdrilor care au loc la
nivel de comportament si asteptari din
partea consumatorului, dar si datorita
faptului ca tehnologiile sunt din ce in ce
mai accesibile atat din punct de vedere al
costului, cat si al nivelului de maturitate.

Conform unui studiu realizat
in acest an de catre McKinsey and
Company, la nivel european, in care
se masoara nivelul de maturitate
al digitalizarii pe diverse industrii,
asigurdrile au urcat 3 locuri in clasament
fata de anul trecut, ajungand pana
pe locul 5, devansand astfel industrii
renumite pentru gradul de digitalizare,
cum ar fi banking-ul sau transporturile.

Retrospectiv, in industria
romaneasca, in ultimii 10 ani, s-au
intamplat foarte multe schimbari in ceea
ce inseamna trecerea de la offline, la
digital: in primul rand, nu mai gestionam
si nu mai plimbam tone de hartie
anual (sd ne amintim cum se faceau
asigurdrile in 2009), intermediarii au,
in acest moment, prin platformele prin
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care opereaza, un control digital asupra
business-ului lor si, mai mult decat atat,
au la dispozitie peste 120 de produse de
asigurare care pot fi ofertate si emise in
timp real. Asigurdtorii au o deschidere
din ce in ce mai mare in a concepe sia
oferi produse noi, actualizate pe nevoile
clientilor si pe specificul local al pietei.
Se observa o crestere a nivelului de
digitalizare a companiilor de asigurari

si in ceea ce priveste integrarea noilor
tehnologii in canalele de distributie, in
ceea ce priveste deservirea clientului,
automatizarea proceselor interne,
reducerea fraudelor, constatarea
daunelor etc.

Ce urmeaza? O perioada foarte
interesanta atat la nivel european,
cat si in Romania in ceea ce priveste
accelerarea digitalizarii si a transformdrii
industriei asigurarilor. Si sustin acest
lucru analizand mai multe perspective,
dar mai ales cea a consumatorului.
Consumatorul a devenit mai sofisticat,
mai informat. Consumatorul isi doreste
costuri reduse, transparenta si servicii
usor de inteles si de calitate. Isi doreste
mobilitate, flexibilitate si produse pe care
sd le poata personaliza. Consumatorul fsi
doreste servicii usor accesibile (pe canale
digitale sau offline).

Asigurdtorii au la dispozitie, prin
noile tehnologii (IoT, Telematics, Analiza
Predictiva) tot mai multe date despre
asigurati, fapt care le va permite, cu toate
barierele pe care GDPR le impune, sa
profileze nevoile consumatorilor si sa
vina in intdmpinarea acestora cu produse

Digitalizarea industriei
asigurarilor de |3
promisiune, la realitate

personalizate. O presiune enorma isi va
face din ce in ce mai simtita prezenta si
din perspectiva acutizarii lipsei de resurse
umane calificate, lipsa care va putea fi
compensata doar prin automatizare si
optimizare de procese. De exempluy, la
nivel de procesare dosare de dauna,

se poate utiliza Inteligenta Artificiala
pentru a detecta posibile fraude, analiza
predictiva ar putea fi utilizata pentru a
afla care este probabilitatea ca un client
sa nu-si mai reinnoiasca asigurarea, iar
Inteligenta Artificiala ar putea fi utilizata
pentru a crea un asistent virtual care sa
recomande clientului produsul care i se
potriveste cel mai bine, plecand chiar
de la informatiile pe care asigurétorul
sau intermediarul le-a solicitat prin DNT.
Sunt doar cateva exemple simple, dar,
de cele mai multe ori, nu este suficienta
aplicarea acestor tehnologii fard a
schimba modelul actual de business si
fara o aliniere a legislatiei la realitatile
actuale. Tehnologia, impreund cu o noua
abordare a business-ului, va fi cheia
succesului in asigurari.

Jucatorii din industria asigurdrilor,
indiferent ca vorbim de asigurdtori sau
intermediari, trebuie sa fie constienti ca,
fara investitii in transformarea digitala
a businessului, care, pe termen scurt si
mediu, vor eroda din marja de profit,
supravietuirea si dezvoltarea viitoare a
business-ului va fi imposibila.
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Asigurarile in Romania, la 30 de ani:
Un sistem solid, in cautare de noi
oportunitati

Autor: Alexandra SMEDOIU
Partener Servicii Fiscale
Deloitte Romania

Piata asigurarilor din Romania a
suferit transformari profunde in cei 30 de
ani de la revenirea la economia de piata.
Casi celelalte sectoare ale industriei
financiare, domeniul asigurarilor a
traversat perioade mai favorabile si
mai putin favorabile, insd, in timp, s-a
consolidat si a devenit stabil din punct
de vedere financiar. Cu toate acestea,
Romania ramane pe ultimele locuri in
Uniunea Europeana in privinta gradului
de accesare a asigurarilor. Ce este de
facut pentru impulsionarea consumului
de asigurari, avand in vedere ca aceasta
este o forma de protectie financiara
recunoscuta si o necesitate in intreaga
lume?

Sectorul a evoluat incontestabil, de
la transformarea companiei de stat ADAS
in trei societati private, la peste 70 de
companii de asigurari la inceputul anilor
2000, dupa care a urmat o perioada
de consolidare, prin preludri, fuziuni,
dizolvari si chiar falimente, in urma careia
pe piatd au rdmas sub 30 de societati.
Legislatia, imbunatatita intre timp,
inclusiv prin transpunerea normelor
europene in domeniu, a determinat atat
stabilitatea financiara a sectorului, cat si
instituirea unor reguli mai clare privind
protectia consumatorilor de asigurari.

Insa, desi in prezent indicatorii
financiari ai companiilor de asigurari
arata mult mai bine decat in urma cu 20
de ani, mai sunt multe de facut in ceea ce
priveste dezvoltarea apetitului romanilor
pentru aceastd forma de protectie.

Din primele trei societati

private infiintate, doar
una mai este in piata

Revenind la evolutia pietei, primul
pas al infiintarii industriei moderne
de asigurari este considerat scindarea
ADAS, compania de stat din perioada
comunistd, in trei societati comerciale cu
capital privat, respectiv ASIROM, ASTRA
si CAROM. Dintre acestea, doar una a
supravietuit celor 30 de ani si am avut
multe de invatat datorita acestui lucru!

A urmat o perioada in care
societatile de asigurari au functionat
fara o legislatie specifica si fara
o supraveghere de specialitate.
Aceste aspecte au fost remediate la

inceputul anilor 2000, cand a aparut
Legea 32/2000, in baza careia s-a
infiintat si Comisia de Supraveghere a
Asigurdrilor, ca Autoritate in subordinea
Parlamentului.

La inceputul anilor 2000, a luat
amploare si activitatea de brokeraj in
asigurari, desi primul broker infiintat in
Romania post-decembristd a aniversat
recent 25 de ani de existenta. In timp,
numadrul societdtilor de acest tip s-a
ridicat la cateva sute, dar, si pe aceasta
piata, concurenta si reglementarile au
asezat lucrurile pe baze mai stabile. La
finalul anului 2018, pe piata activau
342 de brokeri autorizati, insa gradul de
concentrare pe primii 10 jucatori este
foarte mare, de aproximativ 50%.

De la extazul european, la
agonia crizei

Asadar, perfectionarea cadrului
legislativ si contextul economic favorabil
care a urmat pana in 2008 au favorizat
dezvoltarea industriei asigurarilor,
cresterea indicatorilor de solvabilitate,
dar si consolidarea pietei, prin
eliminarea jucatorilor neperformanti.
In plus, aderarea Romaniei la Uniunea
Europeand, a adus noi reglementari si
in acest domeniu, in special in zona de
stabilitate financiard si de protectie a
consumatorilor.

Criza financiarg, insa, si-a pus
amprenta si in acest domeniu, iar
companiile au intdmpinat probleme
specifice, industria fiind direct
dependentd de mersul economiei si de
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veniturile populatiei. In acest context,

de reasezare a pietei, a fost infiintata
Autoritatea de Supraveghere Financiara,
in 2013, care a preluat atributiile Comisiei
de Supraveghere a Asigurarilor, dar si pe
cele ale Comisiei Nationale a Valorilor
Mobiliare (CNVM) si ale Comisiei de
Supraveghere a Sistemului de Pensii
Private (CSSPP).

Tn anii care au urmat, piata a fost
zguduitd de falimentul ASTRA Asigurari,
care a detinut suprematia in domeniu
aproape intreaga perioada de activitate,
ocazie cu care s-a pus tot mai des in
discutie sustenabilitatea sistemului de
asigurari obligatorii auto (RCA), care
domina si astdzi industria. Tn acest caz,
este de mentionat si gradul ridicat de
concentrare. In prezent, primele doua
companii dintre cele autorizate sa vanda

astfel de polite regrupeaza 70% din piata.

Falimentul ASTRA a fost urmat
de cel al CARPATICA Asig, cu impact
mai redus in piata, proportional cu
dimensiunile societatii, de planuri de
redresare financiard instituite de ASF la
alte companii de asigurari, dar si de o
reasezare a politicii de tarifare pe RCA, de

departe segmentul cel mai mare al pietei.

Asigurdrile generale au dominat
piata in toti acesti 30 de ani, in timp
ce segmentul asigurarilor de viat3,
desi departe de situatia din anii‘90, nu
reuseste sa depaseasca prea mult pragul
psihologic de 20% din piata.

O atentie deosebita a fost acordata,
n ultimii ani, asigurarilor pentru locuinte,
in urma cu 10 ani fiind adoptata o lege

speciald care obliga toti proprietarii de
imobile sa le asigure impotriva riscurilor
naturale. Politele sunt emise de Pool-

ul de Asigurare Impotriva Dezastrelor
Naturale (PAID). insa, desi preturile au
fost stabilite astfel incat sa fie accesibile
populatiei, respectiv 20 de euro/

an pentru locuintele cu structura de
rezistenta solidd si 10 euro/an pentru
cele mai putin rezistente, din motive care
pornesc de la nivelul redus de educatie
financiara si pana la probleme legate

de actele de proprietate, gradul de
acoperire prin asigurare ramane undeva
la 20%.

Cati bani aloca romanii
pentru asigurari
comparativ cu vecinii

Asadar, din punct de vedere
financiar, sistemul de asigurari din
Romania este stabil, companiile din
domeniu inregistreaza indicatori de
solvabilitate ridicati, insa, cu toate
acestea, comparativ cu tarile din regiune,
gradul de penetrare a asigurarilor,
calculat ca pondere a primelor brute
subscrise in PIB, rdmane foarte redus.

Potrivit celor mai recente date
publicate de ASF, in 2017, Romania avea
un grad de penetrare de doar 1,13% din
PIB, comparativ cu Polonia - 3,2% din PIB,
Cehia - 3% din PIB, sau Ungaria - 2,5% din
PIB.1n 2018, indicatorul pentru Roménia
chiar a scazut la 1,08% din PIB.

Sifn ceea ce priveste densitatea
asigurarilor, ca raport intre valoarea

primelor brute subscrise si numarul
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populatiei, tara noastra se afld in urma
tarilor vecine. Raportand densitatea
asigurdrilor la salariul mediu brut anual,
ponderea in cazul Romaniei este de
aproximativ 1,3%, in timp ce tari ca
Ungaria sau Polonia inregistreaza valori

de aproximativ 2,6% - 3,1%.

Romanii au alocat, in 2017, doar
0,5% din cheltuieli pentru achizitia
politelor de asigurare, fapt ce claseaza
tara noastra pe ultima pozitie in
clasamentul european, alaturi de
Lituania, reiese dintr-un studiu publicat
recent de Eurostat. Media europeana
este de 2,5% (din consumul tarilor UE-28
destinat asigurarilor), respectiv 2,9% in
cazul locuitorilor zonei euro. Tara noastra
este depasita la acest capitol si de Cipru -
0,9%, dar si de Bulgaria si Estonia - 0,7%.

Diferentele observate exprima
gradul diferit de maturitate a pietelor
si arata potentialul semnificativ de
dezvoltare al pietei de asigurari din
Romania. Cum poate fi acesta fructificat?
Prin stimularea dezvoltarii economiei,
care genereaza venituri mai ridicate
atat pentru companii, cat si pentru
populatie. Astfel, companiile vor avea
nevoie de protectie suplimentara pentru
activele acumulate, iar populatia de
venituri disponibile pentru asigurari
de viat3, sanatate etc. In plus, sunt
necesare masuri pentru cresterea
increderii consumatorilor si pentru
sporirea nivelului de educatie financiara,
iar industria si-a luat acest rol in serios,
deruland numeroase campanii de
educatie financiara.




Special

Pregatirea profesionala
Provocare si Oportunitate pentru

industrie

Piata de asigurari trece printr-o
serie de schimbari legislative ce vor
ramane in istorie, printre care se numara
si IDD - Directiva privind Distributia in
Asigurari -, care transforma intreaga
distributie de asigurari, pune accent
pe protectia consumatorilor si impune
o serie de cerinte exigente in ceea ce
priveste pregatirea profesionala.

Pregatirea profesionalg,
reglementata prin Norma 20/2018,

a adus o noutate in piata - pe langa
certificarea la 3 ani, a aparut si obligatia
de formare profesionald continua anuala
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de minim 15 ore, echivalentul a 20 de

credite de formare profesionala continua.

Cele doua conditii de conformare
precizate de Norma ASF nr. 20/2018 se
completeaza si, fara indeplinirea uneia
dintre ele, distribuitorul pierde dreptul
de ofertare de asigurdri si este obligat sa
reia procesul de pregatire initiala.
Scopul acestor schimbdri legislative,
generate de transpunerea IDD, a fost de
a creste nivelul de pregditire profesionald,
cu beneficii pentru consumatori si
clienti, deoarece distribuitorii reprezintd
principala interfatd a industriei cu clientii.

O experientd de consum imbundtatitd

ar trebui sa se reflecte siin dezvoltarea
asigurdrilor in Romdnia. Studiile realizate
de UNSAR, in colaborare cu IRES, aratd cd
51% dintre romani isi doresc sé fie mai bine
informati pe partea de asigurdri si spun

cd, in acest context, ar incheia o politd

de asigurare, a declarat Adrian MARIN,
Presedintele UNSAR.

Conform acestuia, in industria
asigurarilor lucreaza peste 30.000 de
persoane, atat in companiile de asigurari,
cat si pe partea de distributie. Din punctul
de vedere al angajatilor din acest domeniu,
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putem vorbi despre o adevdratd ,toamnd a
pregdtirii profesionale’; pentru cd niciodatd
nu s-a discutat atdt de mult despre acest
subiect. La nivelul companiilor, vorbim

de provocdri de ordin operational, legate
de costuri pentru alinierea la noile cerinte
legislative. Este un proces consumator

de timp, care presupune o incdrcare
suplimentarad pentru angajatii si agentii
din acest domeniu, dar cu beneficii reale
pentru consumatori pe termen lung, a
preciat Adrian MARIN.

La randul sau, Citalin CAMPEANU,
Directorul General Adjunct al Institutului
de Studii Financiare - ISF, afirmd ca 2019
a fost un an de incercare, in sensul in
care toate prevederile, toate obligatiile
instituite datorita IDD-ului si puse in
aplicare prin legi si norme, inclusiv prin
Norma 20, ,si-au ardtat coltii”. Probabil cd
la inceputul anului viitor se va trage si linie,
insd acum a fost anul de incercare.

Odata cu IDD, procesul de pregdtire
al unui distribuitor a devenit mai complex
pentru toate entitdtile din acest sector - nu
mai discutdm doar de o precupare pentru
formarea initiald, la intrarea in activitatea
de asigurdri, ci si de o pregdtire continud,
anuald, temeinic documentatd, a precizat
oficialul ISF.

El considera ca, in anul 2019, a fost
o activitate intensa pentru toti jucatorii
pietei, inclusiv pentru ISF. Sunt doud
motive pentru care a fost un an atdt de
greu. Primul motiv este cd sunt obligatii si
prevederi noi, s-au schimbat multe lucruri.
Si al doilea motiv este cd s-a intarziat
cu punerea in aplicare a prevederilor
IDD, astfel ca au venit niste termene de
conformare care s-au implinit anul acesta,
fapt ce a generat un volum de munca
foarte mare, atat pentru noi, cat si pentru
piatd, a explicat Catslin CAMPEANU.

Reprezentantul ISF estimeaza ca
sunt cel putin 30.000 de intermediari,
urmand ca, la inceputul anului 2020, sa
iasa in evidenta numarul real al celor
activi, care se vor conforma cerintelor
legislative si vor fi certificati. Examenele
se pot da in toate judetele, la sald, dar si
online.
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In opinia lui C&tdlin CAMPEANU,
pe termen mediu si lung, un proces
de pregadtire continua a celor implicati
poate duce la imbunatatirea calitatii
serviciilor oferite clientilor, ceea ce va
genera o consolidare a relatiilor cu
acestia. De asemenea, se pot imbunatati
indicatorii de performanta a sectorului
prin cresterea gradului de penetrare si a
densitatii.

Adaptarea va continuain
2020

Otilia MIHAI, Presedintele PRBAR
Academy, a afirmat ca Norma ASF nr.
20/2018 privind pregatirea profesionala
a persoanelor implicate in activitatea
de distributie incearca sa stabileasca un
cadru unitar de dobandire, acumulare si
dezvoltare a competentelor profesionale
si stabileste mecanismele de control si
evaluare a cunostintelor si abilitatilor
persoanelor care desfasoara activitate
de distributie de asigurari. Desigur,
impactul asupra zonei operationale
a fost si rdmane unul semnificativ, iar
adaptarea va continua si in 2020, pentru
toate persoanele care lucreazd in industria
asigurdrilor, a adaugat ea.

Intotdeauna, consumatorul are
mai multe intrebdri pe care si le doreste
aficlarificate sau poate chiar nu stie
exact ce isi doreste si are nevoie de o
consultantd profesionistd. Dacd are in
fatd un broker bine pregditit profesional,
va putea avea aceste rdspunsuri. Trebuie
sd vedem cd piata asigurdrilor se dezvoltd
si se maturizeazd si credem cd asta va
reprezenta un beneficiu al pregatirii
profesionale la un alt nivel. Am mai putea
adduga cuvantul "incredere” — argumentul
la care un vanzator profesionist, care stie ce
spune bazdndu-se pe informatiile detinute,
va ajunge mult mai usor, a mentionat
Otilia MIHAL.

La randul sdu, Dorel DUTA,
Presedintele UNSICAR, anticipeaza
ca noile cerinte legislative privind
pregatirea profesionala vor contribui la
acel plus de imagine si de credibilitate
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a pietei. Cred cd aceste reglementdri vor
aduce un plus atdt pentru noi, ca piatd, cat
mai ales pentru clienti, a addugat el.

Totodatad, ca orice reglementare,
aceasta este perfectibild. Norma privind
pregdtirea profesionald are cdteva
aspecte pe care noi le dorim lamurite.
Sunt convins cd, impreund cu ASF si ISF,
vom gdsi cele mai bune solutii, astfel incat
aceasta legislatie sd aduca predictibilitate
si sd evitdm modificarea periodicd a
procedurilor si formei de examinare, a
completat Dorel DUTA.

De asemenea, toate aceste
schimbari au adus diverse provocari
pentru jucatori, printre care se numara
si alocarea unui buget financiar.
Conformarea la legislatia IDD presupune
alocarea unui volum important de resurse,
atdt din punct de vedere uman, cat si
financiar. Nu a fost deloc usor sd faci acest
lucru férd sa afectezi sau sd afectezi cat
mai putin operatiunile de vanzare, a atras
atentia Antonio SOUVANNASOUCK,
Presedintele PRBAR.

Conform specialistilor, aceasta
noua legislatie ar trebui sa aduca mai
multe avantaje pentru clienti, care vor fi
mai bine informati cu privire la produsele
achizitionate si furnizori. De asemenea,
acestia vor sta fata in fata cu intermediari
mai bine pregatiti profesional. in acest
caz, exista noi cerinte de pregatire
profesionald, distribuitorii de asigurari
fiind nevoiti sa ramana conectati la
realitatile pietei si sa acumuleze, anual,
20 de credite de formare profesionala.
Mai exact, anual, distribuitorul trebuie
sa efectueze 15 ore de pregatire
profesionald continud. Asadar, ne
asteptam sa vedem consumatori
mai bine informatji, iar increderea in
distribuitorii de asigurari sa creasca.

Andreea RADU
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Analiza SWOT 2019 - 2020

Asa cum v-am obisnuit, numarul din decembrie al
Revistei PRIMM isi propune sa realizeze un bilant al pietei
pentru anul care tocmai se incheie, dar si o serie de previziuni
pentru anul viitor. Astfel, in paginile ce urmeaza puteti urmari
opiniile jucatorilor din piata privind punctele forte si cele
slabe din 2019, dar si care sunt, in viziunea lor, oportunitatile si
amenintarile din 2020.

Printre aspectele pozitive, amintim ca 2019 a fost un
an de crestere a pietei de asigurari din Romania, dar si de
consolidare a cadrului legislativ din domeniu, timp in care
companiile au depus eforturi considerabile pentru a se
adapta la noua legislatie privind distributia in asigurdri - IDD.
De asemenea, mai multi jucatori din piata au beneficiat de

AEGON Romania
Sinziana MAIOREANU, CEQ

!ﬂ Puncte forte 2019

» Cadrul legal si de reglementare riguroasa, care asigura
stabilitatea industriei.

E\I‘ Puncte slabe 2019

» Complexitatea cadrului de reglementare are un impact
puternic asupra comunicarii cu clientii, facand-o mai dificila si
mai birocratica. Dezechilibrul care exista intre responsabilitatile
asigurdtorului si cele ale clientilor.

ﬁr Oportunitati 2020

»» Piata mare, cu rata de penetrare foarte mica in comparatie
cu celelalte state membre ale UE, nevoile de asigurare in
crestere (pentru sanatate, pentru educatie, pensie, asigurarea
de bunuri), cu precadere pe segmentele de sdanatate si viata.

Amenintari 2020

Situatia economica a Romaniei, impredictibilitatea
mediului de afaceri, legislatia in permanenta schimbare.

ALLIANZ-TIRIAC Asigurari
Virgil SONCUTEAN, CEO

!ﬂ Puncte forte 2019

» Cresterea interesului pentru asigurdrile de sanatate;

» Noua legislatie privind distributia in asigurari (IDD)

dezvoltarea tehnologica si au lansat noi produse si servicii,
precum inspectia daunei sau constatarea daunei online/video,

asistenti virtuali (chatbots), sisteme telematics si altele.

In acelasi timp, jucatorii atrag atentia asupra gradului
ridicat de concentrare pe asigurari RCA, parcul auto imbatranit,
daunalitatea crescuta, lipsa facilitatilor fiscale pentru
asigurarile de viata, nivelul redus de incredere fata de industrie,
dar si asupra crizei fortei de munca.

Asadar, va prezentam in continuare analiza SWOT 2019-
2020 privind piata de asigurdri din Romania, asa cum reiese
din declaratiile facute de reprezentanti ai asiguratorilor si

brokerilor (in ordine alfabetica).

E\_L Puncte slabe 2019

» Concentrarea vanzarilor pe segmentul RCA.

5[« Oportunitati 2020

» Cresterea vanzdrilor de asigurari de viata;
» Cresterea vanzarilor pe segmentul asigurarilor cibernetice;

» Oportunitatea de a simplifica interactiunea cu clientii.

Amenintari 2020

Riscul ca piata sa inregistreze pierderi pentru ca rata
combinata pe asigurari generale a ramas la un nivel ridicat.

AON Romania
Adriana GRECU, CEO

!E Puncte forte 2019

»» Stabilitate legislativa.

E,\I‘ Puncte slabe 2019

» Instabilitate politica.

ﬁr Oportunitati 2020

»» Stabilitate politica si deblocarea proiectelor de investitii
(speram).

Amenintari 2020

Crestere economica mica, presiune pe pret, concurenta
mare, fara reguli de fairplay, provocari ale zonei de resurse
umane.
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ASIROM VIG
Cristian IONESCU, Presedinte al Directoratului

!ﬂ Puncte forte 2019
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DAW Management
Delia TRAISTARU, Director Dezvoltare

!ﬂ Puncte forte 2019

» Cadrul legislativ cuplat la sistemul european (Solvency Il).

E\_’L Puncte slabe 2019

» Grad redus de penetrare pentru majoritatea asigurarilor
facultative (generale si de viata);

» Lipsa facilitatilor fiscale pentru asigurdrile de viata;

» Gradul ridicat de dependenta de asigurarile auto
(neprofitabile) si in special de cele obligatorii (RCA);

» Gradul ridicat de concentrare asigurari RCA;

» Parc auto imbatranit.

ﬁr Oportunitati 2020

» Mentinerea potentialului superior de dezvoltare a
asigurarilor private de sanatate;

» Revizuirea cadrului de reglementari RCA in sensul alinierii
la spiritul legislatiei UE.

Amenintari 2020

Riscul financiar prezent la nivelul segmentului RCA;
Presiunea socio-politica asupra tarifelor RCA;
Continuarea imbatranirii parcului auto local;

Efecte colaterale negative ale contextului politic (an
electoral);

Inflatia daunelor RCA in contextul legislativ.

CertAsig
Mihai SARBU, Director National Vanzari

74 Puncte forte 2019

» Dezvoltarea segmentului aferent asigurarilor de sanatate.

i\&-\l Puncte slabe 2019

» Eforturile depuse de asiguratori si intermediari pentru
implementarea IDD.

5[« Oportunitati 2020

» Beneficiille implementarii legislatiei IDD, care aduc o
relatie mai transparenta cu asiguratii si o mai buna educare a
personalului implicat in procesul de vanzare.

Amenintari 2020

Situatia economica din Romania si o eventuala criza
economica internationala.

WwWw.primm.ro

» Alinierea la noile reglementari legislative; cresterea
nivelului de educatie si a optimismului populatiei prin
constientizarea necesitatii incheierii de asigurari.

E\L Puncte slabe 2019

» Personal insuficient la nivelul pietei privind subscrierea
politelor si instrumentarea daunelor; folosirea unui numar
mic de metode pentru promovarea produselor de asigurare
avantajoase

$.f« Oportunitati 2020

» Dezvoltarea de noi produse, tendinta de diversificare si
crestere pentru asiguratori a apetitului pentru riscuri speciale,
respectarea obligativitatii incheierii politelor obligatorii,
conform legislatiei.

Amenintari 2020

Instabilitatea sistemului financiar al tarii, venitul relativ mic
pe cap de locuitor, dependenta de sectorul auto.

DESTINE Broker
Marius LASLO, Director Executiv

!ﬂ Puncte forte 2019

» Profesionalizarea fortei de vanzari;
» Cresterea transparentei privind produsele de asigurare;
» Digitalizare

i\_&-\-l‘ Puncte slabe 2019

» Necesitatea corectdrii legislatiei de distributie si pregatire
profesionalg;

» Adaptare la legislatia GDPR si IDD ce impune investitii in IT
si procese. Ingreuneaza procesul de vanzare.

5.7+ Oportunitati 2020

» Cresterea apetitului pentru asigurdrile de sanatate din
partea populatiei;
» Digitalizare;

» Accesul la informatie al populatiei.

Amenintari 2020

Modificari legislative;

Criza economica anuntata de FMI.
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ERGO Asigurari
Mesut YETISKUL, Director General

!ﬂ Puncte forte 2019

» Economia in curs de dezvoltare va conduce la mai multe
vanzari de asigurdri; o buna supraveghere cu ajutorul Solvency
I

E\_‘L Puncte slabe 2019

» Piata asigurarilor de RCA este in curs de stabilizare.

5[« Oportunititi 2020

» Potentialul populatiei neexploatate, in special pentru
asigurarile non-motor.

Amenintari 2020

Posibile probleme financiare ale unor companii de
asigurare.

ERGO Asigurari de Viata
Mihai POPESCU, CEO

lﬂ Puncte forte 2019

» Consolidarea/rezilienta canalelor de distributie (brokeri,
banci, online) dupa introducerea noilor reglementari GDPR,
IDD.

E;\_-L Puncte slabe 2019

» Absenta unei strategii de sustinere a dezvoltarii asigurarilor
ca prioritate nationala (de exemplu, facilitati similare cu cele
acordate industriei constructiilor).

EUROLIFE ERB Asigurari
Anita NITULESCU, CEO

lﬂ Puncte forte 2019

» Piata solida, sustinuta de increderea unor grupuri
internationale prezente pe piata locala;

» Investitii in crestere in zona de promovare, industria
devenind mai vizibild pentru clienti;

» Aplecare / Focus pe client, pe asteptarile si nevoia de
informare a acestuia;

» Intrarea in vigoare a legii IDD, un pas util catre
transparentizarea pietei si stabilirea unor parteneriate client
- asigurator, client — intermediar de asigurari, bazate pe
incredere;

» Existenta unei autoritati - UNSAR - care reprezinta
interesele industriei (lobby & awareness).

Primm

i\_&-\j‘ Puncte slabe 2019

» Nivel redus de incredere fata de industrie;

» Dependenta de piata auto si experienta clientului pe
acest segment, din perspectiva adminstrarii daunelor; Spre
deosebire de piata europeand de asigurari care este dominata
de segmentul asigurarilor de viatd, in Romania acesta
reprezinta doar aproximativ 21% din primele brute subscrise;

» Daunalitatea in zona auto e in crestere ceea ce erodeaza
rezultatele financiare ale companiilor prezente pe acest
segment de business.

$.f« Oportunitati 2020

» Evolutia si integrarea tehnologiei in business;

» Reforma sistemului de sanatate;

» Clientii asteapta produse simple, usor de inteles si rapid de
luat;

» Potentialul subexploatat al industriei agricole, domeniu in
care asigurarile inregistreaza inca rate scazute de penetrare, si
pe fondul lipsei unei legislatii prin care statul sa acorde acestor
business-uri subventii la incheierea de polite de asigurare.

Amenintari 2020

Rata de penetrare care rdmane in continuare in urma tarilor
europene. Densitatea asigurdrilor este de aproximativ 1,3%,
in timp ce tari ca Ungaria si Polonia inregistreaza valori de
aproximativ 2,6-3,1%;

IFRS 2017 - IFRS 17 este un nou standard de raportare
financiard internationald, care intra in vigoare incepand cu 1
ianuarie 2022. Este un standard complex, care schimba modul
in care sunt masurate si prezentate tranzactiile din asigurari,
precum si modul in care vor fi abordate si dezvoltate noi
produse de asigurari.

GLOBASIG Broker
Antonio BABETI, CEO

!E Puncte forte 2019

» Implicarea tuturor entitatilor din aceasta industrie, atat in
reglementare, cat si in cadrul programelor educationale.

i\_&-\_!‘ Puncte slabe 2019

» Am avutinca un an in care am alocat resurse considerabile
implementarii schimbarilor legislative.

5.7+ Oportunitati 2020

» Asigurdrile de sanatate si asigurdrile de nisd sunt
principalele oportunitati din 2020.

Www.primm.ro
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Amenintari 2020

Lipsa predictibilitatii si stabilitatea economica ce poate fi
perturbata de foarte multi factor.

Gothaer Asigurari Reasigurari
Cosmin ANGHELUTA, Director General Adjunct / Director Executiv
Vanzari

74 Puncte forte 2019

» Consolidarea mediului legislativ in domeniul asigurarilor.

E\-l‘ Puncte slabe 2019

» Concentrarea PBS intr-o masura foarte mare in zona RCA.

ﬁr Oportunitati 2020

» Primele efecte pozitive ale IDD.

Amenintari 2020

O eventuala contractare a procentului de crestere a
economiei estimat pentru Romania in anul 2020.

GrECo Romania
Eduard SIMIONESCU, General Manager

lﬂ Puncte forte 2019

» Cresterea pietei la nivel general comparativ cu 2018,
inclusiv a segmentului de brokeraj;

» Implementarea legislatiei IDD si a modificarilor privind
pregdtirea profesionala.

E\_‘L Puncte slabe 2019

» Cu exceptia asigurdrilor de sanatate, restul produselor de
tip non-auto nu reusesc sa inregistreze cresteri notabile.

‘i : f;r Oportunitati 2020

» Posibilitatea intermediarilor principali (brokeri) de a
desfasura si alte activitdti complementare obiectului principal
de activitate.

Amenintari 2020

Nu estimez ceva concret la acest moment, sper ca nu ne
vom confrunta cu niste amenintari serioase la nivel de piata.
Poate cd, dacd vom vedea o incetinire a cresterii economice,
vom resimti unele efecte si in piata asigurarilor.

WwWw.primm.ro
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GROUPAMA Asigurari
Francois COSTE, CEO

!ﬂ Puncte forte 2019

» Rezilienta in conditii economice si legislative dificile,
lansarea unor noi produse si servicii cu componenta
tehnologica;

» Rol important in sustinerea mediului de business, in
general, si a IMM-urilor, in particular;

» Deschiderea catre componenta subventionabila in
asigurarile agro, avand un potential major de sustinere a
agriculturii;

» Rol activ in promovarea atitudinilor prevenitoare in
societate.

i\&-\-l‘ Puncte slabe 2019

» Linia RCA nesustenabila din punct de vedere economic si
reputational, care vulnerabilizeaza intreaga piata, un grad de
penetrare a asigurdrilor in continuare prea slab intr-o tard cu
un nivel de risc destul de ridicat, impredictibilitatea evolutiei
legislative.

[« Oportunitati 2020

» Utilizarea inovatiei atat pentru atragerea si retentia
clientilor, cat si pentru eficientizarea proceselor si a costurilor,
prin Inteligenta Artificiala, Internet of Things, analizarea
datelor, Robotic Process Automation etc.

Amenintari 2020

Instabilitate legislativa si politicd; adoptarea unor proiecte
cu impact asupra pietei fard o ampla consultare in prealabil cu
stakeholderii;

INTER Broker
Cerasela CHIRIAC, Owner

!ﬂ Puncte forte 2019

» Flexibilitatea partenerilor, intelegerea clientilor in fata
modificarilor legislative care presupun mai multa birocratie.

E\L Puncte slabe 2019

» Implementarea IDD a fost o mare provocare pentru noi.

5.7« Oportunitati 2020

» Schimbdrile legislative (modificarile la Legea RCA), atractia
clientilor spre online.
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Amenintari 2020

Schimbarile legislative (modificarile la IDD), climatul politic.

MaxyGo Broker
Alexandru APOSTOL, Director General

!E Puncte forte 2019

» Numadr mare de potentiali consumatori;

»» Piata de asigurari este relativ stabila, comparativ cu alte
industrii;

» Legislatia se adapteaza continuu la tendintele si
reglementarile europene.

E\_L Puncte slabe 2019

» Concentrarea pietei preponderent pe segmentul
asigurarilor auto (indeosebi RCA);

» Cresterea daunalitatii pe zona vatamarilor corporale si a
daunelor morale;

» Politici de tarifare inadecvate - primele de asigurare, in
special pe zona auto, sunt insuficiente pentru acoperirea
riscurilor si despagubirilor;

» Credibilitate redusa pe piata internationala de reasigurare;

» Suprareglementarea pietei.

ﬁr Oportunitati 2020

» Implementarea de noi tehnologii care vor schimba piata
asigurarilor;
» Dezvoltarea asigurdrilor de sanatate;

» Diversificarea portofoliilor de produse facultative..

Amenintari 2020

Instabilitatea economica si politica;

Neincrederea potentialilor consumatori in piata de
asigurari.

MediHelp International
Elena CIOBANU, Director Operational

lﬂ Puncte forte 2019

» Cresterea pietei.

E\i Puncte slabe 2019

» Birocratie, documentatie stufoasa.

$.f« Oportunitati 2020

» Dezvoltare tehnologica.

Amenintari 2020

Aparitia mai multor competitori.

METROPOLITAN Life
Carmina DRAGOMIR, CEO

!ﬂ Puncte forte 2019

» Un avantaj pentru noi, si pentru intreg segmentul, este
diversificarea continua a ofertei si serviciilor de asigurare.
Dinamica pietei a fost stimulata de implementarea de noi
masuri legislative cu rol de reglementare si de necesitatea
evolutiei tehnologice, dar incurajator este faptul ca tendinta
de evolutie este condusa acum tot mai mult de cererea
consumatorului si de inovatia actorilor din segment.

E\L Puncte slabe 2019

» Cand vine vorba de puncte slabe ori provocari, mai
degraba, continuam sa ne confruntam cu un grad de informare
financiara incd redus si cu o perceptie inseldtoare a romanilor
asupra asigurarilor de viatd - sunt scumpe, complexe,
inaccesibile si vin la pachet cu multa birocratie. Sunt necesare
demersuri constante la nivelul industriei pentru schimbarea
perceptiei la nivel local si educarea cu privire la beneficiile unei
polite de asigurare.

ﬁr Oportunitati 2020

» Observam o cerere sustinutd in piatd, datorata atat
cresterii veniturilor individuale, cat si interesului crescut fata
de protectia financiara, individuala si pentru familie, in caz de
urgentd. Oportunitatea in acest caz este chiar constientizarea
nevoii de asigurare a consumatorului, care trebuie intampinata
atat cu o oferta corecta si personalizata, cat si cu actiuni de
educare financiara.

Amenintari 2020

Activam intr-un context european in care suntem
influentati, ca economie, de evolutiile importante. Observam
incetinirea gradului de crestere economicd, declinul in
productia industriald europeana sau indicatorul deficitului
balantei comerciale locale de bunuri si servicii. Sunt repere
importante, care descriu cum va evolua in final venitul
individual si cum se va schimba comportamentul de consum la
nivelul populatiei.

Www.primm.ro



MILLENIUM Insurance Broker
Stefan PRIGOREANU, CEO

!E Puncte forte 2019

Special =

PAID Romania
Nicoleta RADU, Director General

!ﬂ Puncte forte 2019

» Doar cresterea organica, ca efect al unor politici de
transparenta si comunicare catre clienti.

E«L Puncte slabe 2019

» Cresterea prea mica in raport cu nevoia de protectie
prin asigurare, nemodificarea/ nemodernizarea legii PAID,
necorectarea unor Norme ASF cu lacune importante: 19 si
20/2018.

7+ Oportunitati 2020

» Cobrokerajul, crearea de produse de asigurare simple,
consolidarea pietei de brokeraj.

Amenintari 2020

Concurenta neloiala intre entitatile care, cu eforturi
semnificative, s-au conformat sau se vor conforma GDPR si IDD,
si entitati care lucreaza ca acum 5 ani, total nestingherite de
autoritati.

OMNIASIG VIG
Mihai TECAU, Presedinte Directorat

!E Puncte forte 2019

» Piata a continuat sa creasca, alinierea la IDD, dezvoltarea
asigurarilor de sanatate, digitalizare, proiectul InsurTech Hub
fondat de ASF.

&-\L Puncte slabe 2019

» Instabilitate legislativa, criza fortei de munca.

<7+ Oportunitati 2020

» Crearea unei diversificari a liniilor de business, continuarea
digitalizarii - lansarea unor noi aplicatii, cresterea gradului de
educatie financiara, piata in plina expansiune, schimbarea legii
RCA.

Amenintari 2020

Continuarea cresterii daunalitatii in asigurarile auto,
schimbatri legislative bruste, prelungirea crizei fortei de munca.

WwWw.primm.ro

» O stabilitate in usoara crestere a pietei per ansamblu si a
segmentului asigurdrilor de locuinte, in contextul absentei
unor evenimente catastrofale.

E\_‘L Puncte slabe 2019

» Birocratizarea excesiva, ingreunarea procesului de emitere
chiar si pentru produsele simple.

<« Oportunitati 2020

» Modificarea legii 260/2008, astfel incat asigurarea
obligatorie sa fie mult mai accesibila si mai usor de obtinut de
catre romani.

Amenintari 2020

O perioada tumultoasa politic, in care interesele electorale
vor prevala, care va genera si mai multa impredictibilitate si
nesigurantd; in acest context este foarte dificil sa anticipam
care va fi interesul politic de a sprijini modificarea Legii
260/2008, chiar daca aceasta lege are, inainte de orice, un scop
social.

PRBAR
Antonio SOUVANNASOUCK, Presedinte

!E Puncte forte 2019

» Cresterea importantd a pietei de asigurari in conditiile in
care a trebuit aplicatd noua legislatie in domeniu.

E;\_-L Puncte slabe 2019

» Mediu de suprareglementare in special in ceea ce priveste
transpunerea in legislatia nationala a unor prevederi europene.

.7+ Oportunitati 2020

» Adoptarea sistemelor moderne de gestiune a contractelor
de asigurare. Crearea unor produse de asigurare simple, usor
de inteles si accesat. In general, adaptarea industriei la noile
generatii, atat de consumatori, cat si de distribuitori

Amenintari 2020

Scdderea gradului de incredere al consumatorilor, cauzat
fie de procesele mai greoaie de achizitie a unei polite de
asigurare, fie de evenimente negative in piata de asigurari.
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RENOMIA SRBA Broker
Gheorghe GRAD, Country Manager

Ca o remarcd generald, depasind complexitatea specifica
implementarii IDD, piata pare sa se afle intr-un echilibru,

fara a putea identifica elemente vizibile care sa reprezinte la
nivel macro puncte forte si puncte slabe. Fiecare modificare
legislativa, care presupune munca suplimentara, cheltuieli
suplimentare, vine ca o posibila amenintare la adresa business-
ului, insa atat asiguratorii, cat si brokerii stiu sa extraga si
oportunitatile pe termen lung.

SAFETY Broker de Asigurare
Viorel VASILF, CEO

74 Puncte forte 2019

» O piatd in crestere.

E\l Puncte slabe 2019

» Cerinte IDD si GDPR superioare celor din legislatia
anterioarad care au franat business-ul.

5[« Oportunitati 2020

» Fructificarea bazei tehnice (implementarile IT din 2019);

» Dezvoltarea unor linii de business precum asigurdrile de
sanatate;

» Influente pozitive din cresterea absorbtiei de fonduri
europene - dezvoltarea CAR/EAR, bonduri, asigurari de
accidente persoane sau bunuri.

Amenintari 2020

Mediul politic, economic si legislativ imprevizibil;
Tendinta de crestere a ratei daunei pe cea mai mare
linie de business - RCA concomitent cu reducerea tarifelor
recomandate ar putea duce la politici dure din partea

asiguratorilor.

SIGNAL IDUNA Romania
Tiberiu MAIER, Presedinte

lﬂ Puncte forte 2019

» Crestere constanta si sustinuta a pietei de asigurari;
»» Digitalizarea proceselor de vanzare si administrare;

» Diversificarea canalelor de distributie.

i\_&-\j‘ Puncte slabe 2019

» Presiunea pretului in decizia de achizitie ca factor
determinant;

» Dimensiunea redusa a pietei asigurarilor de sanatate.

5.7« Oportunitati 2019

» Dezvoltarea accelerata a infrastructurii medicale private;
» Subfinantarea sistemului public de sandtate;

» Interesul crescut al asiguratorilor pentru piata asigurarilor
de sanatate.

Amenintari 2019

Concurenta din partea furnizorilor de servicii medicale;
Cadru legislativ imprevizibil;

Nivelul scazut de constientizare si educare a oamenilor in
ceea ce priveste asigurdrile.

5.7+ Oportunitati 2020

»» Calitatea ridicatd a produselor datorita cresterii
competitivitatii din piata determinata de intrarea unori noi
jucatori;

» Potential ridicat pe canalele de distributie alternative:

onling;

» Interesul crescut al partenerilor de distributie.

Amenintari 2020
Modificari legislative imprevizibile, care pot afecta
strategiile de piatd ale asiguratorilor;
Inflatia medicala in crestere care afecteaza profitabilitatea
asiguratorilor de piata;
Cerintele din ce in ce mai ridicate de instruire in asigurari si
informare a clientilor prin noile reglementari in industrie.

UNIQA Asigurari
Paul CAZACU, Vicepresedinte — Director General Adjunct — CFO

!ﬂ Puncte forte 2019

» Consolidarea pietei pe segmentul asigurarilor de viata;

» Cresterea exploziva a asigurarilor de sanatate.

E\L Puncte slabe 2019

» Cresterea mai rapida a indemnizatiilor, comparativ cu cea
a primelor pe segmentul de asigurari auto, coroborata cu
ponderea semnificativa a acestui segment in totalul pietei de
asigurari generale;

Www.primm.ro



» Piata de asigurari este un pilon de
incredere al economiei, aspect dovedit de
volumul daunelor platite, insa trendul de
crestere accelerata a daunalitatii are, in
acelasi timp, un efect de slabire a soliditatii
financiare a pietei.

5
T.[« Oportunitati 2020

» Cresterea gradului de digitalizare pentru ®
a adresa mai bine nevoile clientilor si a fi tot
mai conectati la realitatea si comportamentul

acestora;
BROKER DE ASIGURARE

» Cresterea gadului de educare a clientilor
pentru nevoia de asigurare si in ceea ce
priveste managementul riscului.

Amenintari 2020 ALEGE LIBERTATEA

Incetinirea cresterii economice si
instabilitatea mediului politic, aspecte ce
OFERTELOR CROITE

ar putea avea un efect negativ si asupra
gradului de dezvoltare a pietei;

Nivelul scazut al dezvoltarii pietei de
asigurari de locuinte, atat pe segmentul
obligatoriu, cat si pe cel facultativ, situatie
ce ne poate expune in cazul unui eveniment
major.

UNSICAR
Dorel DUTA, Presedinte

lﬂ Puncte forte 2019

» Cred ca cel mai important punct forte
al pietei de brokeraj este capacitatea de a
actiona in conditii de stres, sub presiunea
unor importante modificdri legislative.

E\_‘L Puncte slabe 2019

» Piata de asigurdri din Romania are inca
multe vulnerabilitati, cum ar fi dependenta
de asiguradrile RCA si Casco. Este necesar

ca piata sa-si intensifice eforturile pentru
educarea clientilor, asa incat sa inteleaga
mult mai bine propriile nevoi de asigurare si
modul in care pot raspunde acestor nevoi,
luand in considerare tabloul complet - mai

SPECIAL PENTRU TINE

precis, raportul acoperire/pret.

WwWw.primm.ro
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=
S.[+ Oportunitati 2020

» Din punctul meu de vedere,
principalele oportunitati ale anului 2020
vor fi legate de noile riscuri si de solutiile
pe care piata le va gasi pentru acoperirea
acestora.

Amenintari 2020

Cred ca nivelul redus al gradului
de penetrare a asigurdrilor, lipsa de
incredere a consumatorilor si reputatia
pietei de asigurdri vor continua sa
reprezinte provocdrile majore ale
industriei noastre. Tine de fiecare dintre
noi sd actiondam astfel incat sa schimbam
perceptia consumatorilor asupra acestei
piete, sa le castigam si sd le mentinem
increderea.

VECTOR Broker
Gabriela DUMITRU, Director Dezvoltare

!ﬁ Puncte forte 2019

» Oportunitate de crestere pentru
Learly-adopters”: Jucatorii din piata care
s-au aliniat noilor reglementari si cerinte
legislative un un avans pe care pot
capitaliza pentru a-si consolida pozitiile
in anul urmator.

Eﬁ% Puncte slabe 2019

» Lipsa sustinerii legislative: Desi
organizam campanii de constientizare

a riscurilor urmarind variabila cea

mai importanta a consumatorilor,
contextul (cel care le influenteaza

decisiv comportamentele), neimplicarea
autoritatilor pentru aplicarea legislatiei
legate de 260/2008 ne conditioneaza la o
evolutie lenta.

» Personalizarea, mai mult o
promisiune decat o realitate: Cu toate

cd discursul nostru de vanzare include
mult oferirea unor ,solutii personalizate’,
realitatea este ca avem la dispozitie
numai cateva descrieri generale, care

nu permit adresarea tintita a tipologiilor
tot mai variate de consumatori. Fara un
efort de research mai mare, nu putem
face Brain Pleasing Marketing, mult dorit

Primm

acum in piata pentru loializarea clientilor.

o
5[« Oportunitati 2020

» Valul de cerere crescuta pentru
anumite produse: Un potential real de
crestere il putem avea urmand tendinta
de promovare a asigurdrilor private

de sanatate, raspunderilor civile si
asigurdrilor facultative de locuintd. O
radiografie a situatiei la nivel national,
arata cd am putea avea o evolutie
spectaculoasa in vanzarea asigurdrilor
de locuintd, pe fondul intensificarii
actiunilor de comunicare din partea
jucatorilor din acest segment, dar mai
ales din partea autoritatilor. In acest
context, rolul distribuitorului devine tot
mai relevant pentru cd el este implicat in
crearea produsului de asigurare si poate
sustine clientul prin analizarea nevoii sale
specifice.

Globasi

Broker de Asigurare-Reasigurare

Amenintari 2020

Birocratia excesiva: Consumatorii sunt
supra-solicitati si coplesiti de numarul
de stimuli si de task-uri carora trebuie sa
le faca fata, asa ca au nevoie de solutii
simple, care reduc incertitudinea si
efortul cognitiv.

Schimbarile rapide: Modificarile
succesive bulverseaza atat forta de
vanzari, cat si consumatorii, de aceea ele
trebuie minimizate si gestionate atent,
fara a comunica drept inovatie” ceva ce
se poate standardiza sau chiar schimba
foarte rapid.

Andreea Radu
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PAID Romania

continua campaniile
menite sa duca la
cresterea gradului de
cuprindere in asigurarea
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vestile reale ale celor gare
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Obiectivul nostru este sa crestem numdrul locuintelor din Romdénia asigurate prin polita PAD.

Cum facem asta?
Prin toate pdrghiile de care dispunem. De la parteneriate strategice, la campanii de comunicare,
toate au rolul de a informa cat mai multi proprietari de locuinte de necesitatea politei PAD.

Avem convingerea cd doar asigurati suntem mai putin vulnerabili !

www.paidromania.ro




messeeeemsss Interviu

—
Toate modificarile
legislative din ultimii 5-6
ani au adus un plus de
imagine si de credibilitate
pietei de asigurari.

—]

PRIMM: Vorbim de 30 de ani de (R)
evolutie pentru piata asigurarilor. Cum
ati caracteriza acesti ani tinand cont
de schimbarile care au avut loc de-a
lungul timpului?

Dorel DUTA: Suntem la inceput de drum
n ceea ce priveste piata de asigurari

din Romania. Chiar dacad au trecut 30

de ani, nu putem spune cd am ajuns

la maturitate. Vorbim inca de o piata
dominata de asigurdrile obligatorii,

de un nivel redus al gradului de
penetrare a asigurdrilor si de un cadru

macroeconomic care nu incurajeaza

Primm

domeniul asigurdrilor.

dezvoltarea acestei industrii. Cu toate
acestea, in ultimii ani, piata noastra de
asigurari a inregistrat, atat o crestere
importanta a calitatii produselor, precum
si o diversificare a serviciilor.

PRIMM: De asemenea, cum s-a
dezvoltat piata de brokeraj in tot
acest timp? Care considerati ca au fost
momentele care au marcat cel mai
mult evolutia brokerului din Romania?

D.D.: Piata de brokeraj a avut o evolutie
lenta pana in anul 2009, dupa care a
reusit sa creasca aproape constant ca
nivel al gradului de intermediere. Printre
momentele care au marcat aceasta piata,
putem enumera urmdtoarele:

»» interzicerea vanzarilor de polite RCA
la colt de strada in spatii neamenajate;

»» aderarea la Uniunea Europeana,
care a adus cu sine nu doar cerinte
legale suplimentare, dar a introdus si
noi posturi de munca, cum ar fi actuari,
brokeri, manageri de risc etc., precum

Dorel DUTA
Presedinte, UNSICAR

Dorel DUTA, Asociat si Director la HOBBIT Broker de
Asigurare incd din anul 2000, a fost ales Presedinte al
UNSICAR in decembrie 2017 si este reprezentatul pietei
financiare non bancare in Colegiul de Coordonare al Entitatii
de Solutionare Alternativa a Litigiilor SAL-FIN. Are o bogata
experientd in industria de asigurari, in care activeaza de
peste 22 ani. Este absolvent al Facultatii de Drept, detine un
certificat de management obtinut la The Open University
Business School si are o serie de cursuri de specializare in

si costuri de formare pentru anumite
profesii din industrie;

»» adoptarea plafondrii comisionului de
intermediere a politei RCA de cdtre CSA,
masura contestata de UNSICAR si asupra
careia autoritatea a revenit;

»» modificarea legislatiei privind
autorizarea brokerilor, care a culminat
cu impunerea unui capital social minim
lucru ce a dus la disparitia a aproximativ
400 de companii de brokeraj;

»» implementarea GDPR (Regulamentul
General pentru Protectia Datelor), a noii
legislatii privind distributia asigurarilor
(IDD) si a celei privind pregatirea
profesionala.

PRIMM: Cum s-a schimbat in acest
timp procesul de vanzare? Dar
cerintele si comportamentul clientilor
cum au evoluat?

D.D.: Pe masura ce piata a devenit mai
sofisticata, intrucat consumatorii au
devenit mai informati si mai exigenti, au
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inceput sa fie introduse noi produse si
servicii, oferta a devenit mai stabila, iar
concentrarea pietei pe anumite clase de
asigurari a inceput sa se reduca, in timp
ce pentru altele aceasta s-a acutizat.

—
In ultimii ani, piata noastra
de asigurari a inregistrat,
atat o crestere importanta
a calitatii produselor,
precum si o diversificare a

serviciilor.
A

Comportamentul clientilor, cel
putin in ultimii 10 ani, inregistreaza
modificari, avand in vedere ca si
generatiile de clienti sunt in schimbare.
Astazi vorbim despre clienti care pun
accent pe transparentd, servicii rapide
si corecte in raport cu asteptarile lor,
care cauta informatii despre produse si
companii in mediul online si apreciaza
produsele si serviciile la care pot avea
acces prin intermediul noilor tehnologii.

PRIMM: Care sunt, in opinia
dumneavoastra, elementele care
au adus cele mai mari schimbari in
industria de asigurari?

D.D.: Cred ca cele mai importante
schimbari au fost aduse de legislatie,

mai ales dupa aderarea la Uniunea
Europeand. Comportamentul de consum,
influentat de puterea financiara a
clientilor, este un alt factor de schimbare.
Digitalizarea si tot ceea ce tine de noile
tehnologii si de Internetul Obiectelor
(loT) reprezinta factori care vor influenta
din ce in ce mai mult evolutia pietei de
asigurari.

PRIMM: Care considerati ca au fost cele
mai importante schimbari legislative
din piata in acesti 30 de ani? Si care a
fost impactul lor pentru industrie si
consumatori?

D.D.: Cred ca infiintarea ASF a fost una

dintre schimbadrile majore prin care a
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trecut piata de asigurari. Daca ne referim
la brokeri, cele mai importante modificari
legislative sunt legate de autorizarea,
reautorizarea si supravegherea
intermediarilor in asigurari, impuse

prin Legea 32/2000 si reglementarile
Legii 236 din anul 2018, prin care s-au
implementat cerintele Directivei privind
Distributia Asigurdrilor - IDD.

Toate acestea, impreuna cu
legislatia privind pregatirea profesionalg,
au avut ca finalitate o reasezare a
activitatii de distributie. La nivelul intregii
piete, cred ca pentru consumatori sunt
importante reglementarile privind
Fondul de Garantare a Asiguratilor (FGA)
si cele legate de redresarea si rezolutia
in asigurari. Toate modificarile legislative
din ultimii 5-6 ani au adus un plus de
imagine si de credibilitate pietei de
asigurari.

—
Astazi vorbim despre
clienti care pun accent
pe transparenta, servicii
rapide si corecte in raport

cu asteptarile lor.
A

PRIMM: in 2019, una din marile
preocupari din piata a fost alinierea la
cerintele legislative privind pregatirea
profesionala. Care sunt oportunitatile
aduse de aceasta legislatie pentru
industrie?

D.D.: Noile cerinte legislative privind
pregatirea profesionala vor contribui la
acel plus de imagine si de credibilitate
a pietei, de care vorbeam putin mai
fnainte. Cred ca aceste reglementari vor
aduce un plus atat pentru noi, ca piata,
cat mai ales pentru clienti. Ca orice
noua reglementare, si norma privind
pregdtirea profesionald are cateva
aspecte pe care noi le dorim lamurite.
Sunt convins ca, impreuna cu ASF si
ISF, vom gasi cele mai bune solutii,
astfel incat aceasta legislatie sa aduca

Interviu EEETEEES——

predictibilitate si sa evitam modificarea
periodicd a procedurilor si formei de
examinare.

—
Cred ca 2019 se va incheia
CU O usoara crestere a
gradului de intermediere,
iar aceastd tendinta va fi

pastrata si in 2020.
—

PRIMM: Cum apreciati evolutia pietei
de asigurari si brokeraj in 2019 si ce
prognoze aveti pentru 2020?

D.D.: La fel ca si anul precedent,

2019 a fost unul aflat sub presiunea
modificarilor legislative. In contextul
noilor reglementari, cel putin in piata

de brokeraj de asigurare, accentul a
continuat sa fie pus pe eficientizarea
proceselor operationale. Cred ca 2019 se
va incheia cu o usoara crestere a gradului
de intermediere, iar aceasta tendinta

va fi pastrata si in 2020, daca lucrurile

se vor stabiliza la nivelul procesului de
modificare a legislatiei.

Andreea RADU

pPrimm
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PRIMM: Vorbim de 30 de ani de (R)
evolutie pentru piata asigurarilor. Cum

ati caracteriza acesti ani tinand cont
de schimbarile care au avut loc?

Antonio SOUVANNASOUCK: Eu
cunosc piata de asigurdri de ,doar” 26
de ani dar intr-adevar putem vorbi de o
revolutie, cel putin in primii 20 de ani.
Primul pas a fost divizarea ADAS-ului
in cele 3 societati ASTRA, ASIROM si
CAROM si aparitia primelor companii
de asigurare private UNITA, METROPOL,
MONDRAGON, ASIT, perioada in care
s-a format piata libera de asigurari. A
urmat intrarea grupurilor internationale
de asigurari GENERALI si ALLIANZ care,
prin nivelul produselor si al serviciilor, au
ridicat gradul de profesionalism in piata.
Pana in 2009 piata a avut o
dezvoltare foarte dinamica, as spune
chiar efervescenta, cu infiintarea multor
noi companii de asigurare, cu capital
romanesc, cu capital strdin, unele cu
actionari banci, altele mai mici, ,de

Antonio

familie”. Din pacate multe din ele au
disparut, unele inainte de 2009, altele
ca urmare a crizei financiare sau a unui
management defectuos. Cert este ca
numadrul jucatorilor de azi din piata de
asigurari din Romania este cu mult mai
mic decat inainte de 2009.

Si din punct de vedere al volumului
de prime subscrise fnhainte de criza
financiara aveam cresteri procentuale de
doua cifre, apoi am avut scadere si abia
in 2018 am ajuns din nou la volumul de
dinainte de criza. Ca urmare a faptului
ca PIB-ul a crescut cu mult mai rapid
fata de piata de asigurdri, atat gradul de
penetrare cat si densitatea asigurarilor,
care oricum nu au ajuns niciodata la
nivelul mdcar al zonei Europei Centrale si
de Est, au scazut consistent.

Avand in vedere dinamismul
pietei in acesti 30 ani, dar si, in contrast,
nivelul scazut al PBS si al lipsei de solutii
pentru materializarea oportunitatilor de
crestere, cea mai potrivita descriere care

SOUVANNASOUCK
Presedinte, PRBAR

Antonio SOUVANNASOUCK are o cariera in asigurari

de peste 26 ani si este, din 1996, Managing Partner al
ASIGEST, prima companie de brokeraj din Romania, iar de
la inceputul anului 2019 a preluat functia de Presedinte

al PRBAR - Patronatul Roman al Brokerilor de Asigurare si
Reasigurare. De altfel, este Lector in cadrul Institutului de
Studii Financiare. El a absolvit Institutul Politehnic Bucuresti.

imi vine in minte acum este ca piata de
asigurari din Romania este ca un copil
fmbatranit inainte de vreme.

PRIMM: Cum s-a dezvoltat piata de
brokeraj in tot acest timp? Care au
fost momentele care au marcat cel mai
mult evolutia brokerului din Romania?

A.S.: Piata de brokeraj a avut o evolutie
si mai dinamica. Au existat la un moment
dat peste 600 de companii de brokeraj
dintre care azi au rdmas active mai

putin de jumadtate. Principalii factori

au fost: cresterea capitalului minim,

criza financiara, dar si dificultatile de
conformare la o legislatie care a devenit
din ce in ce mai complexa, solicitanta

si consumatoare de resurse. In 2002
existau 111 companii care intermediau
10,47% din piata, in 2009 erau 437 de
brokeri cu un grad de intermedire de
35,19%, iar in 2012 au existat 610 brokeri,
cu 43% din volumul de prime. La 9 luni
din 2019 erau 290 brokeri activi si un
grad de intermediere de 64%. In opinia
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mea cresterea acceleratd a gradului de
intermediere se datoreaza transferului
fortei de vanzari de la companiile de
asigurare catre brokeri, transfer facilitat
de criza financiard care a determinat
societatile de asigurare sa disponibilizeze
masiv personal.

PRIMM: Cum s-a schimbat in acest
timp procesul de vanzare? Dar
cerintele si comportamentul clientilor
cum au evoluat?

A.S.: Procesul de vanzare a rdmas in
principu acelasi: cunosti Clientul, i afli
nevoile, ii gasesti cea mai buna solutie
de asigurare, ii prezinti recomandarea
ta, astfel incat el, Clientul, sa cumpere
in cunostinta de cauza produsul care i
se pare cel mai potrivit in acel moment.
Desigur, in timp, la acest proces, relativ
simplu daca iti cunosti meseria, s-au
adaugat multe elemente accesorii:
mandatul, contractul de brokeraj si.....
GDPR, IDD, FAN, DNT etc.

Clientii cunosc din ce in ce mai bine
piata de asigurdri si cum functioneaza
aceasta. Dacd acum 25 de ani cei
putini care stiau ce este o asigurare
si cum functioneaza ea, nu stiau la ce
foloseste un broker de asigurare, azi
sunt foarte putine asigurari care nu sunt
intermediate de brokeri si vin in special
din zona de bancassurance.

PRIMM: Care sunt, in opinia
dumneavoastra, elementele care
au adus cele mai mari schimbari in
industria de asigurari?

A.S.: Din pacate, asigurarea RCA a fost
si a ramas regina” pietei. Ca urmare,
consider ca un moment important a
fost emiterea electronica obligatorie a
acestei asigurari incepand cu 1 ianuarie
2010. Dupa aceasta datd s-au dezvoltat
platformele agregatoare de oferte RCA,
iar azi toate integreaza si alte linii de
asigurare, facilitand obtinerea rapida
de oferte comparative, emiterea si
inregistrarea lor automata in sistemele
de gestiune. Un alt mare pas il constituie
implementarea sistemelor telematice
atat pentru inspectiile de risc, cat si
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pentru daune. Din cunostintele mele,
aproape toate societdtile de asigurare
au proiecte in diverse stadii, pentru
implementarea acestor sisteme.

PRIMM: Care considerati ca au fost cele
mai importante schimbari legislative
din piata in acesti 30 de ani? Si care a
fost impactul lor pentru industrie si
consumatori?

A.S.: Evident ca inceputul il reprezinta
Legea 136/1995 privind asigurarile si
reasigurdrile in Romania, in baza careia
au fost definite clasele principale de
asigurare si principiile de constructie

a contractelor de asigurare. A urmat
legea 32/2000 privind activitatea de
asigurare si supravegherea asigurdrilor
care a definit relatiile dintre jucatorii din
piata. Din pacate aceste legi nu au fost
modificate pana anul trecut, iar piata

a fost constransa sa evolueze in baza
unor Norme care erau limitate de legile
amintite.

Unele Norme au adus clarificari
si au facut corectii, altele au modificat
substantial cadrul legislativ, atat pentru
companiile de asigurare, cat si pentru
intermediari. Istoria recenta ne arata
faptul ca orice modificare trebuie sa
aiba la baza un studiu de impact bine
argumentat obtinut printr-o larga
dezbatere cu specialistii acestei piete. Ca
ne referim la transpunerea in legislatia
nationala a unor directive europene sau
elaborarea unor norme care sa doreasca
0 mai mare profesionalizare a celor ce fsi
desfasoara activitatea in acest domeniu,
toate acestea ar trebui discutate
ajungandu-se la un numitor comun, mai
intdi in cadrul industriei.

PRIMM: in 2019, una din marile
preocupari din piata a fost alinierea la
cerintele legislative privind pregatirea
profesionala. Care sunt oportunitatile
aduse de aceasta legislatie pentru
industrie?

A.S.: Anul 2019 a fost si inca este unul
plin de provocari in activitatea industriei,
generate de schimbadrile legislative de
substantd din anul 2018. Ma refer la

Interviu EEETEEES——

conformarea la legislatia GDPR si IDD,
aceasta din urma vizand doua directii
extrem de importante, pe de o parte
distributia, reglementata prin Norma
19/2018, si pe de alta parte Norma
20/2018 - pregadtirea profesionala.

Principalele oportunitati sunt cele
legate de faptul ca brokerii de asigurare
pot, in sfarsit, sa coopereze si sa-si
adauge si alte obiecte de activitate la
activitatea principala. De asemenea. este
posibil ca documentarea procesului de
vanzare sa conduca la constientizarea
in primul rand a Clientului asupra
necesitatilor lui de asigurare, dar si a
intermediarilor asupra potentialului
existent de asigurare.

Conformarea la legislatia IDD
presupune alocarea unui volum
important de resurse, atat din punct
de vedere uman, cat si financiar. Nu a
fost deloc usor sa faci acest lucru fara
sa afectezi sau sa afectezi cat mai putin
operatiunile de vanzare.

PRIMM: Cum apreciati evolutia pietei
de asigurari si brokeraj in 2019 si ce
prognoze aveti pentru 2020?

A.S.: Atat piata de brokeraj cat si piata

de asigurari in general continua trendul
de crestere din 2018, trend care chiar s-a
accentuat in 2019, in ciuda dificultatilor.
Tn 2020 vom avea in continuare
modificari legislative. Ma refer la Normele
195i 20 la Legea 236/2018 (IDD), unde
PRBAR sustine simplificarea atat a
procesului de distributie, cat si cel de
pregatire profesionala, dar si la moficarile
legii privind RCA, precum si legea care
guverneaza asigurarea PAD. Cu toate
acestea, cred ca vom avea in 2020 o
crestere sustinuta a pietei de asigurari,
care ar putea sd ajunga chiar la doua cifre
procentuale, dar si o usoard crestere a
gradului de intermediere.

Andreea RADU



Alexandra SMEDOIU
Partener Servicii Fiscale
Deloitte Romania

Preventia, definita ca fiind
ansamblul de masuri menite sd evite
aparitia unei boli, a unui accident, sau a
unei situatii nedorite, este rar intalnita
in mentalitatea romanilor si mai deloc
prezenta in actiunile autoritatilor. Este
si cazul preventiei financiare, cea care
ar putea, daca nu sa evite producerea
evenimentului nedorit, sa ofere o
compensatie financiard persoanei
afectate sau familiei acesteia. Asigurarile
de viata, inclusiv cele de sanatate,
reprezinta mai putin de un sfert din
piata de asigurari din Romania si, fara
adoptarea unor masuri de stimulare, este
putin probabil sa depaseasca acest prag
in viitorul apropiat.

Romanii sunt obligati, prin lege,
sd isi asigure masinile si casele, asadar
bunurile materiale, nu insa si viata,
ca forma de protectie pentru familia
ramasa fara sprijin financiar. In cazul
sdndtatii, constientizand starea precara
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a sistemului de stat, autoritatile au
acordat anumite facilitati fiscale pentru
asigurarile private de sanatate, insa si
acestea sunt limitate.

Cum functioneaza
facilitatile pentru
asigurarile private de
sanatate?

Potrivit legislatiei in vigoare,
asigurarea privata de sanatate este
deductibila in limita a 400 de euro/
an la calculul impozitului pe venitul
din salarii si al contributiilor sociale
obligatorii pentru persoana asigurata.
In aceste conditii, asigurarea privata de
sdndtate reprezintd un beneficiu pe care
angajatorii il acorda tot mai frecvent
angajatilor in scopul fidelizarii acestora.

Dar, in cazul in care suma alocata
asigurarii private depaseste plafonul
mentionat, diferenta este considerata

Facilitatile fiscale pentru
asigurari, benefice, dar
insuficiente

avantaj de natura salariala si se include
in baza de calcul pentru impozitul pe
venitul din salarii si pentru contributiile
sociale obligatorii.

Atentie, in ceea ce priveste
asigurarile voluntare de sanatate
suportate de angajator pentru membrii
familiei angajatului, acestea sunt
incadrate in categoria avantajelor in bani
sau in natura, asupra carora se aplica
regulile de impunere proprii veniturilor
din salarii, fiind considerate venituri
asimilate acestora.

Legislatia prevede cd o suma de
400 de euro poate fi platita de angajator
pentru angajat, iar aceasta suma va fi
deductibila la angajator si in acelasi
timp neimpozabila la angajat. La randul
sdu, salariatul are si el posibilitatea
sd contribuie pe cont propriu la o
asigurare de sanatate, insa limita de venit
neimpozabil este de 400 euro pe an in
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total. Deci, teoretic, daca angajatorul
contribuie la asigurarea angajatului

cu aceasta suma, angajatul nu mai
poate beneficia de deduceri pentru
suplimentarea primei. Asadar, facilitatea
este functionala doar pe jumétate.

Diferenta dintre asigurare
si abonament

Initial, masura a vizat doar
asigurarile medicale private, insa ulterior
a fost extinsa si asupra abonamentelor
medicale, cu acelasi plafon. Si in acest
caz, deducerea este valabila atat atunci
cand abonamentul este acordat de
angajator angajatului sub forma de
beneficiu, cat si dacd este incheiat
individual de salariat.

Tns3, in timp ce abonamentul
medical are o aplicabilitate limitata,
doar la furnizorul emitent si pentru
servicii axate preponderant pe preventie
sau investigatii de complexitate mica

si medie, asigurarea medicala ofera
protectie financiara pentru cazuri

mai complexe, care necesitd sume
mari de bani si acces in orice sistem
medical, public sau privat, national sau
international.

Mai mult, asigurarea presupune si
acordarea unei indemnizatii in anumite
cazuri (de exemplu, invaliditate),
iar aceste sume primite cu titlu de
despagubiri sunt neimpozabile pentru
angajat.

Extinderea facilitatilor, o
necesitate

Cu toate aceste facilitati, gradul de
acoperire prin asigurari medicale private
ramane extrem de redus in Romania,
numarul politelor incheiate fiind de doar
cateva sute de mii. In aceste conditii,
dar luand in calcul si situatia precara a
sistemului de sanatate de stat, este mai
mult decat evident ca este necesard

Opinii ————

extinderea facilitatilor acordate pentru
aceasta forma de protectie. Mai mult,
facilitatile ar trebui acordate si pentru
asigurdrile de viata, avand in vedere ca
nici la acest capitol Romania nu sta prea
bine.

Potrivit datelor publicate de ASF,
la jumatatea anului 2019, asigurarile
de sanatate au cumulat prime brute
subscrise in valoare de 205 milioane de
lei, in crestere cu aproximativ 24% fata
de aceeasi perioada a anului precedent.
Numarul de contracte in vigoare la
sfarsitul perioadei de raportare s-a mdrit
cu circa 18%.

Cresterea penetrarii produselor
de asigurare de sdnatate si a celor de
viata ar trebui sa reprezinte un obiectiv
nu doar pentru industrie, ci si la nivel
guvernamental, intrucat ar reduce
povara pentru bugetul de stat si cel al
asigurarilor sociale. Educatia financiara si
extinderea facilitatilor fiscale sunt doar
doua din masurile necesare in acest scop.

2.0 2.0 un an de EXCEPTIE, profitabil, prosper, impreuna cu ASISOFT 2.0
La multi ani!




meeeessssssssss Opinie

Mihai NEACSU
Partener, NEACSU & ASOCIATII - Societate
de Avocati

Anul 2020 va consacra un
nou domeniu de drept, al protectiei
consumatorului de asigurari, prin
impulsul dat de legislatia privind
distributia de asigurari.

Aplicarea noilor standarde ale
acestei distributii, incepand cu simpla
furnizare a unei analize de cerinte
si nevoi, va determina clientul sa
constientizeze drepturile sale in relatia
cu distribuitorii, in timp ce acestia vor fi
ocupati cu intelegerea distinctiei dintre
distributia cu consultanta si cea fara
consultanta.

Clientul va invata sa ia singur
decizii, in cunostinta de cauza, primind
analiza cerintelor si a nevoilor sale si
prezentarea unui produs disponibil si
coerent cu aceasta analiza. Cu toate
acestea, distribuitorul trebuie sa stie c4,
la acel moment, isi va fi indeplinit doar
obligatia de vanzare adecvata.

Consultanta incepe, insa, cand
distribuitorul ia initiativa personalizarii
produsului de asigurare la cerintele
si nevoile clientului. In practic,
determinarea acestui moment va pune
probleme distribuitorilor, care trebuie
sd stie si ca oferirea, fie si involuntard, a
consultantei atrage obligatii importante
in sarcina celor ce o ofera.

Pe langa raspunderea marita fata
de client, un exemplu este obligatia
de monitorizare a produselor, impusa
de Regulamentul (UE) 2358/2017
intermediarilor ce ofera consultanta.

Acestia vor primi rdspunderi in adaptarea
permanenta a produselor si sarcini
complexe de analiza si informare a
asiguratorilor si vor fi obligati sd instituie
mecanisme de informare si strategii

de distributie corelate cu strategia de
distributie si cu piata-tintd identificate de
asigurator.

E, insd, posibil ca, in anul 2020, sa
se constate c4, si in cazul in care nu se
ofera consultanta, dar subzista obligatia
de evitare a vanzarilor inadecvate, este
obligatorie elaborarea si executarea
de cdtre intermediar, fie si in parte, a
unei politici proprii de distributie si
monitorizare a produselor asiguratorilor,
cu toate raspunderile ce vin de aici.

Stimularea de catre ASF a
respectarii principiului documentarii,
prin masuri precum introducerea
formularului DNT, va impune
distribuitorilor sa se pregateascd pentru
asaltul juridic al clientilor, care poate
merge pana la sanctionarea primei
clauze abuzive din contractele de
asigurare sau a unei practici incorecte de
vanzare.

Digitalizare, in sfarsit?

Este de sperat ca anul 2020 sa
fie si anul in care industria sa realizeze
ca digitalizarea a sosit de mult in
Romania, atat timp cat vanzarea in
sistem electronic este generalizata, si ca
solutia juridica existentd a inscrisului pe
suport informatic este perfect adaptata

4 Tendinte juridice ale
* anului 2020

in distributia de asigurari

la nevoia de dovedire a indeplinirii
cerintelor de informare si obtinere a
acordului de vointa al clientului.

Experienta GDPR va deveni
indispensabild. La nivelul térii noastre,
va persista insa confuzia intre scopurile
si mijloacele prelucrarii folosite de catre
intermediarii secundari, cei principali
si asiguratori, precum si intre calitatile
acestora. Aceasta confuzie afecteaza din
nou consumatorul, cele doua practici,
de distributie si de protectie a datelor
personale, nefiind corelate, desi trebuie
sa se completeze natural.

Anul 2020 va fi unul in care
industria asigurarilor se va confrunta cu
o nevoie uriasd de investitie in pregatirea
profesionald, mai ales in cea de ordin
juridic. Daca vor mai fi timp si energie,
se va investi si in asigurdrile anului,
strans legate, de risc catastrofic si de
raspundere profesionala.

Societatea noastra o va face,
pentru a fi in masura sa ofere nu doar
serviciile clasice de consultanta si litigii,
ci si pe acela de sustinere de programe
de pregatire profesionald pentru top
managementul distribuitorilor de
asigurari.

Altfel, in 2020, este posibil sa vedeti
si prima societate de avocati care vinde,
complementar serviciilor sale, asigurari
de raspundere profesionala...
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Accepta sau respinge
riscul prin clauze
contractuale.

|dentifica riscurile
printr-un audit

de conformitate a
structurii juridice a
afacerii.

Monitorizeaza
riscurile, cu
consultanta sigura a
avocatului de litigii.

Reactioneaza in
instanta. Niciun
risc juridic nu este
insolubil.

Manageri de risc juridic

Controleaza in timp
real, prin aplicatia
web proprie dedicata
clientilor, stadiul
oricarei lucrari
juridice si obtine
acces nelimitat la
informatia juridica.

Primeste
instantaneu rapoarte
multidimensionale

privind lucrari, sarcini,
modauri si termene de
executare.

Elimina riscul
operational al
externalizarii catre
avocat a lucrarilor
juridice, in special a
litigiilor.




= Eveniment

Un eveniment corporate
nonconformist: Intalnirea Anuala a
Partenerilor MIB

Organizat in perioada 31 mai - 2 iunie
2019, in statiunea Sf. Constantin si Elena din
Bulgaria, evenimentul a reunit 210 adulti
participanti si 70 de copii, din cadrul echipei MIB,
Parteneri Premium din intreaga tard, angajati si
reprezentanti ai companiilor de asigurdri.

Invitatii adulti au dezbatut subiecte de mare
interes, precum rezultatele MIB, noutati, provocari
si oportunitati, efectele schimbarilor legislative,
pregatirea profesionald, digitalizare si paperless,
dar si aspecte de sanatate si dezvoltare personala.
Copiii si familiile invitatilor s-au bucurat de piscing,
mare si soare.

In ceea ce priveste reperele anului 2018,
MILLENIUM Insurance Broker a avut o crestere
dubld fata de media pietei, de aproape 9%. Desi
a fost greu si a insemnat un efort enorm, costuri,
schimbare si stres, conformarea MIB la GDPR a fost
un succes! In 2018 ni s-au alédturat noi parteneri
importanti, iar semintele sddite fsi aratd roadele
in 2019, an in care reusim sd depdsim un volum
de prime intermediate de peste 32 mil. euro. Si nu
oricum, ci in conditii de conformare la toate cerintele
legislative si cu o inaltd calitate a portofoliului, a
declarat Stefan PRIGOREANU, CEO-ul MIB, care
a amintit ca profesionalismul companiei a fost
recunoscut in cadrul evenimentului Premiile
Brokerilor de Asigurare cu "Premiul Special pentru

Profesionalism in Brokeraj".

In cea de-a doua zi a evenimentului,
majoritatea participantilor a facut o plimbare la
Castelul din Balcic, mai exact la resedinta de vara
preferata a Reginei Maria, locatie inconjurata de o
celebra gradina botanica unicat in Europa centrala
si de est. Seara de sambatd, fiind 1 iunie, a fost
dedicata Zilei Copilului. Toti copiii participantilor la
eveniment au primit cadouri din partea MIB si s-au
bucurat, alaturi de adulti, de o petrecere tematica
,in lumea si mintea copiilor’, pentru a nu uita c3

am fost si poate inca mai suntem, cu totii, copii...

Primm

|8,

Www.primm.ro



- Fllha/ a enct

broker de asigurare reasigurare
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DA, 12 ani...

12 ani... au trecut de cand cativa oameni inimosi si
vizionari, in acelasi timp, 15 la numar, printre care aminitim
pe Romeo Bocanescu, Dumitru Jitariu, Marius Dutu, Camelia
Popescu, Trifan Gaspar, Aneta Rus, nimeni altcineva decat
membri fondatori, au decis sa porneasca pe un drum propriu,
incurajati de experientele acumulate in industria de profil, dar
si de dorinta de a pune bazele unei companii intr-un format
nou, transparent, de tip holding, cu libertate maxima de
actiune.

lar decizia de atunci s-a dovedit a fi una de succes,
fntrucat putem spune astazi ca Destine Broker de Asigurare
Reasigurare SRL este o companie emblematica in piata
de brokeraj in asigurari din Romania, fiind in ultimii ani
omniprezentd in top 5 al companiilor din industria de profil.

Astazi, Destine Holding este format din:
»» Destine Broker de Asigurare Reasigurare — 2007;

»» Destine Broker de Pensii — 2007 (activitate preluata de
compania de brokeraj in asigurari in 2010);

»» Destine Broker de Credite — 2008 (activitate preluata de
compania de brokeraj in asigurari in 2019);

»» Destine Asig Republica Moldova - 2013;
»» Destine Leasing IFN - 2013;
»» Destine Holidays — 2018;

» Destine Imobiliare - 2019.

Pe ce se bazeaza acest SUCCES?

Simplu, dar complex in acelasi timp: oameni, mediul de
lucru, sistem, oportunitdti multiple, parteneriate, modele de
instruire si dezvoltare personald, apreciere, recunoastere.

Oameni: Orice companie de succes (mai ales in industria
de asigurari) are in spate oameni competenti, de succes, ea
(compania) definindu-se prin oamenii cu care se inconjoara
(fie ca vorbim de colaboratori, fie ca vorbim de angajati, fie ca
vorbim de manageri sau lideri).

Mediul de lucru: Atunci cand cea mai mare parte a
activitatilor sta intr-un model de colaborare si cooperare,
doar mediul propice dialogului, cultura intelegerii si ascultarii
partenerului fac o companie sa devina cdutata.

Sistem: Transparenta este la nivel inalt, planul de cariera
pentru colaboratori - sistem bazat pe meritocratie, platforma
de emitere si de e-learning utilizata, cursurile de pregatire si
dezvoltare personald, posibilitatea tuturor colaboratorilor —
care, atingand un anumit nivel in planul de carierd, pot deveni
actionari ai Destine Holding S.A. si, astfel, pot participa la
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luarea deciziilor (astazi, numarul lor ajungand la 74, alaturi de

membri fondatori) sunt puncte forte ce ne disting in piata.

Oportunitati multiple: Compania, odata cu atingerea
unor praguri in dezvoltarea sa, prin decidentii sai, si-a
completat liniile de business pe care le poate desfasura cu
operatiuni in domeniul leasing, creditare, turism si imobiliare,
toate aceste oportunitati fiind promovate de colaboratorii
companiei.

Parteneriate: Nicio companie nu poate ajunge departe,
daca, pe langa colaboratorii sdi minunati, nu are alaturi si
parteneriate de succes, de aceea asiguratorii joaca un rol

extrem de important in rezultatul companiei noastre.

Modele de instruire si dezvoltare persoanala:
In toti acesti ani, compania si-a pus la punct si si-a actualizat
programe de instruire motivante dedicate structurilor interne
de vanzare, pentru dezvoltarea competentelor si a abilitatilor
colaboratorilor, toate aceste programe (sustinute atat in

tard, cat si in straindtate) avand ca finalitate cresterea calitatii
actului de intermediere cdtre consumatorul final (CLIENTUL),
imbunatdtirea sistemului de management si leadership aplicat
intern.

Apreciere si Recunoastere: Colaboratorii si angajatii,
intr-un sistem meritoriu, sunt recompensati si apreciati in
formule diverse (diplome, distinctii, trofee, cadouri, excursii
etc.), fie in cadrul Galelor Anuale ale Premiilor Destine,

fie in cadrul multiplelor evenimente (seminarii) care se
desfasoara periodic la nivel national. Este un aspect la care
Destine Holding tine foarte mult, in fiecare an dedicandu-se
identificarii de noi modalitati de evidentiere a competentelor,
abilitatilor si deprinderilor colaboratorilor si angajatilor sai.

Toate acestea ne-au condus la o evolutie pozitiva, an de
an, in ceea ce priveste nivelul primelor intermediate si gradul
de satisfactie a clientilor.

Pentru viitor, un aspect este cert: Consumatorii (Clientii)
sunt si vor fi centrul preocuparilor noastre, venind mai aproape
de ei prin cresterea nivelului de pregatire profesionald a
tuturor colaboratorilor, respectiv digitalizarea serviciilor si a
proceselor in scopul satisfacerii nevoilor acestora.
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Adina TUDOR
Editor

al Politiei Romane -

In 2018, soferii care au adormit la volan au provocat 190 de accidente
rutiere grave, soldate cu 67 de morti, arata datele Inspectoratului General
IGPR. In paralel, studii internationale indica faptul ca a
conduce dupa ce ai fost treaz 18 ore la rand este similar cu a conduce cu
0 alcoolemie de 0,05%. In acest context, campania nationala de siguranta
si preventie rutiera ,FIl TREAZ LAVOLAN!" a revenit, pentru al patrulea an

consecutiv, aducand in prim-plan pericolele oboselii pentru conducatorii

auto.

FIITRIEAZ
1aVOLAN!

—_—
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Cand vine vorba despre elementele
care cresc riscul unui accident rutier,
viteza excesiva, distragerea atentiei sau
consumul de bauturi alcoolice se numara
printre cei mai cunoscuti factori. Mai
exista insd un risc despre care se vorbeste
mai putin, dar care este la fel de periculos
si ale carui efecte sunt comparabile cu
cele ale sofatului sub influenta alcoolului:
oboseala la volan.

Unul dintre cele mai grave
efecte ale oboselii este reprezentat de
adormirea la volan, insa nu se limiteaza
doar la acest aspect. Oboseala are efecte
asupra abilitatilor conducatorilor auto,
reducandu-le capacitatea de concentrare
si atentie, incetinind timpii de reactie
si afectand abilitatea acestora de a lua
decizii. Mai mult decét atat, efectele
oboselii la volan sunt comparabile
cu cele ale conducerii sub influenta
alcoolului. Potrivit studiilor, sa conduci
dupa ce ai fost treaz 18 ore la rand este
similar cu a conduce cu o alcoolemie
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FIITREAZ LA VOLAN!

Oboseala la volan - un
pericol despre care nu

prea vorbim

de 0,05%. Daca ai fost treaz timp de 24
de ore si conduci este ca si cand ai avea

o alcoolemie de 0,10%, arata studiile

publicate de National Sleep Foundation.

Tocmai de aceea, editiaalV-aa
campaniei nationale de sigurantd si
preventie rutiera ,FI TREAZ LA VOLANY,
care s-a desfdsurat in perioada iulie
- septembrie 2019, a adus in atentia
soferilor, si nu numai, masurile pe care
conducatorii auto le pot lua pentru a
reduce efectele acestui risc.

Demersul ,FII TREAZ LA VOLAN!"
afost initiat de ApPA - Asociatia pentru
Promovarea Asigurdrilor si s-a derulat
cu sprijinul Politiei Romane, UNSAR
- Uniunea Nationala a Societatilor de
Asigurare si Reasigurare din Romania
si al BAAR - Biroul Asiguratorilor de
Autovehicule din Romania.

De asemenea, editia din 2019
a fost realizata cu sprijinul EUROINS
Romania, GROUPAMA Asigurari, DESTINE
Broker, OMNIASIG VIG, ALLIANZ-TIRIAC
Asigurari, GRAWE Romania, ASIROM
VIG, CITY Insurance, UNIQA Asigurari,
RENOMIA SRBA Insurance Broker, AVUS,
DAW Management, INTER Broker, ASITO
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Cum eviti oboseala [a volan Tnainte
de a pleca la drum?

Dormi‘ntre /7 $i 9 ore pe noapte
in mod regulat.

Fvitd sd conduci noaptea.

vitd sd conduci noaptea sau in oricare alta
erioada in care organismul tau este obisnuit sa
doarmd, mai ales daca esti singur in masina.

Imparte orele de condus cu un alt sofer

Dacd ai de facut un drum lung, este recomandat
sd imparti orele de condus cu un alt sofer,

Evitd drumurile lungi la volan
dupa 0 zi e munca.

FIITRIEAZ = . .
InVOLAN! - sd dormi pl.mn
-4 inainte de a porni la drum.

Fidwel

Kapital, GARANTA Asigurdri, MARSH
Romania, SAFETY Broker, AON Romania,
GLOBASIG Broker, ASIGEST Broker,
MAXYGO Broker, MIB — MILLENIUM
Insurance Broker, INTARO, RECREX,
EUROTAX, ASISOFT, DAS - Dellen
Ausbeulservice GmbH, Daune Expert si
GrECo Romania.

Proiectul s-a desfasurat cu
sprijinul Partenerilor UNSICAR - Uniunea
Nationala a Societatilor de Intermediere
si Consultanta in Asigurari din Romania,
PRBAR - Patronatul Roman al Brokerilor
de Asigurare-Reasigurare, OTTO Broker,
motoADN, Ford Mustang Romania,
TATUC Serv Consulting si 5togo.
Partenerul Stiintific al campaniei a fost
Clinica SOMNOLOG.

WwWw.primm.ro

Nu conduce daca esti obosit!
Planifica-ti din timp momentele de odihnd: d
pleci la drum dimineata devreme, dormi ¢
noaptea de dinainte. Daca vrei sa pleci du

A~ dupd o zi obositoare, poti i

Mesajele de informare ale
campaniei au fost transmise catre
publicul larg si cu sprijinul Partenerilor
Media RFI Romania, Revista BIZ,
ziuaveche.ro, ROMANIApeROTI.ro,
AutosStiri.ro, AutoNapoca.ro, Cars.ro,
AutoExpert si Flote Auto.

Obiectivele demersului au inclus
atragerea atentiei soferilor, dar si a
celorlalti participanti la trafic asupra
pericolului oboselii la volan, cresterea
gradului de constientizare cu privire la
riscurile la care se expun participantii
la trafic, sporirea gradului de educatie
rutierd si, indirect, scdderea numarului de
accidente rutiere din Romania. Proiectul
s-a desfasurat, in paralel, in mediul online
si offline.

Special m———

Peste 2,3 milioane de
participanti la trafic au
vazut, online, mesajele
campaniei

Pe intreaga duratd a campaniei,
infograficele informative publicate
in cadrul campaniei ,FIl TREAZ LA
VOLANY’, dar si videoclipurile cu mesaje
de avertizare au ajuns, zilnic, la mii de
participanti la trafic. In total, peste 2,3
milioane de soferi, pietoni, motociclisti
biciclisti si trotinetisti au vazut mesajele
campaniei de-a lungul celor trei luni de
desfasurare a campaniei.

Infograficele si,message-cards”
publicate zilnic au prezentat cele
mai importante statistici si studii
privind oboseala la volan, alaturi de
recomandarile esentiale de siguranta de
care soferii trebuie sa tina cont pentru
a reduce cat mai mult acest risc. De
asemenea, cu sprijinul Clinicii Somnolog,
au fost create si doua instrumente online
de evaluare a gradului de somnolenta
diurng, respectiv al posibilitatii de a suferi
de SAS - Sindromul Apneea in Somn.

Nu in ultimul rand, o parte
dintre mesajele transmise soferilor au
vizat regulile de circulatie corecta pe
autostrada si recomandarile de siguranta
specifice acestui tip de drum, avand in
vedere cifrele si gravitatea accidentelor
care se inregistreaza pe autostrazile din
Romania, in pofida numarului modest
de kilometri. Intr-o serie de infografice
dedicate, au fost abordate principalele
prevederi si reguli de circulatie specifice
autostrazilor, inclusiv cum se intra si cum
se iese corect de pe autostradd, care sunt
principalele reguli de circulatie, cand au
voie soferii sd opreasca si nu numai.

In cadrul demersului,FIl TREAZ LA
VOLAN!"din acest an a fost lansat si un
spot video care a urmdrit sa demonstreze
cum un cosmar poate deveni realitate, la
propriu, daca soferii nu sunt constienti
de pericolele oboselii la volan, dupd o
noapte n oras sau chiar dupa putine
ore de somn, si nu dozeazd bine
energia necesara sofatului in conditii de
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accidente rutiere
cauzate de oboseala

au locintre orele 2:00 — 6:00 dimineata,
respectiv orele 14:00 — 16:00 dupa-amiaza,
cand soferii sunt mai somnorosi.

FII TREAZ
W VOLAN/!

" Surer: Horme, | and Reyner L, Sleep refared veice aacidents, 1995, brake org.uk

sigurantd. Spotul, care poate fi urmarit
pe pagina de Facebook,Treaz la volan’,
dar si pe canalul de YouTube, a fost vazut
de peste 300.000 de soferi, generand,

de asemenea, peste 2.400 de like-uri
(reactii) si fiind distribuit de peste 1.300
de ori. Spotul video a fost completat si de
un spot audio, difuzat de RFI Romania,
precum si online.

Conducdtorii auto au fost invitati sa
participe si la patru provocari cu premii,
desfasurate in parteneriat cu 5togo,
care i-au indemnat sa fie mai atenti la
semnalele oboselii in trafic si la masurile
de preventie pe care trebuie sa le ia
pentru a evita acest fenomen. ,FIl TREAZ
LA VOLAN!"

La fel ca in ultimii trei ani,
#treazlavolan s-a alaturat proiectului
+EDWARD - The European Day Without
A Road Death”, subliniind cat de
periculoasa poate fi oboseala pentru
soferi - ca risc care conduce, din pacate,
inclusiv la accidente rutiere mortale
-, printr-o serie de mesaje vizuale de
impact, lansate sub deviza,Oboseala

84
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ucide. Nu conduce obosit’, create special
pentru EDWARD, care au ajuns la peste
100.000 de soferi in doar trei zile. n
cadrul aceluiasi proiect, partenerii din
cadrul IGPR - Inspectoratul General al
Politiei Roméane - Directia Rutiera au
distribuit brosurile ,FIl TREAZ LA VOLAN!"
in cadrul actiunilor desfasurate in trafic
pe 26 septembrie.

Nu in ultimul rand, in cadrul
campaniei a fost desfasurat si un sondaj
online la care au participat 16.235
de respondentji, dintre care 15.121
conducatori auto. Sondajul a indicat
faptul ca soferii romani, desi constienti
de acest pericol, nu respecta intotdeauna
normele de siguranta pentru a evita
sofatul in stare de oboseala. Asadar,
dintre principalele concluzii desprinse
am retinut:

2 aproape zilnic, 1 sofer din 5 se urca la
volan dupa ce a dormit mai putin de 5
ore in noaptea precedenta;

Z# 64% dintre soferi s-au urcat cel putin
o data la volan dupa ce nu au dormit o
noapte intreaga;

2 1 sofer din 4 a atipit cel putin o data la
volan;

2 4 soferi din 10 au experimentat, cel
putin o datd, senzatia de a nu-si mai
aduce aminte ultima bucatd de drum
parcurs;

# 60% dintre soferi sunt de parere ca
este foarte periculos sa conduci obosit.

Offline - mii de stickere
solicitate de soferii din
tara, evenimente dedicate
si o brosura speciala

Pe intreaga duratd a campaniei
,FI'TREAZ LA VOLAN!, mii de soferi
din intreaga tard, dar si din afara ei, au
raspuns indemnului de a-si demonstra
sustinerea prin afisarea unui sticker
auto, solicitand propriul pachet de
stickere gratuite pentru ei, cat si pentru
prieteni. Atat soferi obisnuiti, cat si soferi
profesionisti si reprezentanti ai unor scoli
de soferi s-au numarat printre cei care
si-au dorit sa duca mai departe mesajul
#treazlavolan. De altfel, solicitarile au
continuat sa soseasca si dupa incheierea
oficiala a editiei a patra a campaniei,
demonstrand entuziasmul soferilor din
cadrul comunitatii. O parte dintre cei
care au solicitat stickere au trimis si poze
cu masinile,,decorate’, acestea fiind
incluse intr-un album special.

De asemenea, cu prilejul
evenimentului Mustang Fest Sinaia 2019,
desfasurat pe 13 iulie, membrii Clubului
Ford Mustang Romania, Partener al
campaniei, si-au aratat sustinerea fata

de demersul de siguranta si preventie




rutierd, prin decorarea masinilor cu
stickerele #treazlavolan.

Ca in fiecare an, brosura campaniei
a adus, intr-un format de buzunar, sfaturi
utile soferilor in traficul de zi cu zi, si nu
numai. Cu prilejul acestei editii insa, toti
cei care au primit brosura campaniei au
avut parte si de o surpriza: aceasta poate
sd functioneze si ca,bilet” pe care soferii
isi pot scrie numarul de telefon. Ultima
pagina a flyer-ului a venit cu un design
special si cu un mesaj in versuri dedicat
soferului care si-a gasit locul de parcare
ocupat (temporar).

Pe 30 august, siguranta rutiera ,s-a
mutat” la 5togo Nistoresti: DN1 - unul
dintre cele mai tranzitate drumuri din
tara (se estimeaza ca peste 50.000 masini
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trec zilnic pe acest drum) a meritat o
atentie speciala din partea campaniei
,FI'TREAZ LA VOLAN!, mai ales cd ne
aflam inca in perioada de vacante. Astfel,

Special =

la final de august, soferii care au circulat
pe DN1 au fost invitati sd isi bea cafeaua
la 5 to go Drive Thru Nistoresti, echipa
#treazlavolan oferind premii tuturor celor
care au trecut pragul cafenelei.

De asemenea, la final de vacanta si
reinceput de trafic aglomerat, actiunea
speciald ,#treazlavolan prin Bucuresti”a
atras atentia soferilor, dar si biciclistilor,
motociclistilor si trotinetistilor asupra
nevoii de a fiTREAZ LA VOLAN in fiecare
clipd, chiar si pe drumurile de zi cu zi.

Tn cadrul actiunii, care a avut loc pe 11
septembrie, promoterii dedicati din
cadrul echipei #treazlavolan au strabatut,
la pas, traseul Universitate - Piata Romana
- Piata Victoriei, atrdgand atentia asupra
mesajului campaniei cu pancartele
inscriptionate cu logo-ul campaniei,

dar si cu sfaturi, brosuri si stickere auto
pentru toti cei care s-au oprit ca sa afle
mai multe despre proiect.

Adina TUDOR

Broker de Asigurare

& Avem o experienta indelungata in domeniul
brokerajului in asigurari.

@ Oferim clientilor nostri cele mai performante
produse de asigurare si identificam solutii practice
pentru a le asigura o protectie reala.

& Colaboram cu Asiguratori de prestigiu si cu
stabilitate financiara pentru a le asigura clientilor
nostri solutionarea rapida si corecta a daunelor.
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Alaturi de informatiile de bazd despre asigurarile
obligatorii si facultative de locuinte, cea de a saptea
editie a campaniei,Octombrie — Luna Asigurarilor de
Locuinte”a urmarit, in premierad, sa atraga atentia atat
asupra schimbarilor climatice si a impactului acestora
asupra locuintelor romanilor, cat si asupra masurilor care
pot fi luate de catre acestia pentru a diminua factorii care
contribuie la schimbarile climatice.

,Octombrie — Luna Asigurarilor de Locuinte” - editia a VlI-a

In premiera, despre impactul
schimbarilor climatice

Desi, in primele sase luni ale acestui

an, s-a remarcat o usoara crestere, de
circa 6% comparativ cu aceeasi perioada
din 2018, a primelor brute subscrise

pe segmentul asigurdrilor de locuinte
(obligatorii si facultative)*, gradul de
acoperire al locuintelor din Romania este
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in continuare insuficient, situandu-se in

jurul valorii de 20%.

Mai mult, casele romanilor sunt
amenintate de o multitudine de riscuri:
doar in primele 6 luni, 1.253 de locuinte

au fost distruse sau avariate de inundatii,

iar alte 3.700 de case au fost afectate
de incendii**. In aceeasi perioada
s-au inregistrat, de asemenea, 10.901
infractiuni de furt din locuinta**.

Dincolo de aceste aspecte, exista
dovezi cd schimbarile climatice se
manifesta si la nivelul tarii noastre,
provocand, printre altele, fenomene
meteorologice extreme***, Furtunile
violente si fenomenele de tipul
tornadelor, manifestate recent pe
teritoriul Romaniei, atrag atentia din ce
in ce mai mult asupra acestui aspect,
studiile si cercetarile stiintifice atestand
faptul ca se produc modificari ale climei.

»Octombrie - Luna
Asigurarilor de Locuinte”
— despre asigurari si
schimbarile climatice

Tn acest context, campaniile de
informare privind rolul asigurarilor de
locuinte si modul in care acestea pot
oferi protectia financiara in fata riscurilor
care ameninta casele romanilor raman
mai actuale ca niciodata.

WwWWw.primm.ro



Foloseste energia in mod eficientl
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instaleaza un termostat
programabil in locuinta

opteaza pentru
becuri ecologice

spald haine in apa rece sau
calaie (nu fierbinte)

cumpdrd aparate electrocasnice
cdt mai eficiente energetic

foloseste uscatorul de rufe doar
cdnd este neapdrat nevoie

scoate din prizd computerele, televizoarele si
alte electronice atunci cand nu le folosesti

izoleaza-ti termic locuinta - astfel, reduci cat
mai mult pierderea cldurii pe timp de iarna

Ce poti face tu pentru a lupta impotriva factorilor
care determina schimbarile climatice?

Astfel, campania,Octombrie -
Luna Asigurdrilor de Locuinte” a fost
desfasurata, pentru al saptelea an
consecutiv, de ApPA — Asociatia pentru
Promovarea Asigurdrilor. Demersul s-a
desfasurat cu sprijinul UNSAR - Uniunea
Nationala a Societatilor de Asigurare
si Reasigurare din Romania, UNSICAR
- Uniunea Nationala a Societatilor de
Intermediere si Consultanta in Asigurari
din Romania si PRBAR - Patronatul
Roman al Brokerilor de Asigurare-
Reasigurare, si si-a propus drept obiectiv
sd le reaminteasca romanilor ca pot
actiona in sensul prezervarii sigurantei
locuintei lor, chiar si in fata unor dezastre

de proportii.

WwWWw.primm.ro

QOctombrie este Luna Asi;
Constientizarii Schimbéarilor Climatice

gurarilor de Locuinte gia

Mai mult decat atat, in acest an,
in premierd, campania a urmadrit sa
atraga atentia atat asupra schimbarilor
climatice si a impactului acestora asupra
locuintelor romanilor, cét si asupra
masurilor pe care le pot lua acestia
pentru a contribui la scaderea factorilor
care contribuie la schimbdrile climatice
(poluare, consum excesiv de energie etc.)

Partenerii Strategici ai proiectului
au fost PAID Romania - Pool-ul de
Asigurare Impotriva Dezastrelor Naturale,
OMNIASIG VIG si GROUPAMA Asigurari.
De asemenea, demersul a fost sustinut
de EUROINS Romania, ALLIANZ-TIRIAC
Asigurdri, UNIQA Asigurari, DESTINE
Broker, ASIROM VIG, GRAWE Romania,

Special

Gothaer Asigurari Reasigurari, ERGO
Asigurari, GrECo Romania, GENERALI
Romania, EUROLIFE ERB, GLOBASIG
Broker, ASIGEST Broker, INTER Broker de
Asigurare, DAW Management Broker

de Asigurare, GARANTA Asigurari, AON
Romania, VERASIG Broker, CONSULTANT
AA si OTTO Broker in calitate de
Parteneri.

Mesajele de informare ale
campaniei au fost transmise catre
publicul larg si cu sprijinul Partenerilor
Media: RFI Romania, Asiguropedia.
ro, Revista BIZ, Ziua Veche si
SpatiulConstruit.ro.

Proiectul, derulat de-a lungul
intregii luni octombrie, a inclus o ampla
campanie nationala de informare
si educare a populatiei cu privire la
asigurarea locuintelor, avand la baza
distributia de materiale informative,
dublata de diseminarea mesajelor cu
privire la necesitatea asigurdrii locuintei
printr-un demers dedicat, derulata prin
mijloacele specifice social media, dar
si un eveniment consacrat riscurilor
catastrofale si asigurdrilor de locuinta:
ICAR - Forumul International al Riscurilor
Catastrofale (8 octombrie, Bucuresti).

Cu acest prilej, RoboCasa, primul
chatbot care le povesteste romanilor
despre protectia casei lor, lansat in
cadrul editiei anterioare a campaniei,
si-a,actualizat” baza de date, oferind,
in premiera, cateva sfaturi pentru lupta
fmpotriva factorilor care determina
schimbadrile climatice. De asemenea,
chatbot-ul a raspuns, in continuare, si
solicitarilor privind detalii referitoare
la asigurarile obligatorii sau facultative
de locuinta sau sfaturi despre cum sa
iti protejezi cat mai bine casa impotriva
unor riscuri precum incendii, furturi etc..

De asemenea, pe intreaga durata
a campaniei, agentii sau brokerii de
asigurare, dar si toti cei care cred in
importanta asigurarilor de locuinte
au avut ocazia de a deveni sustinatori
oficiali ai demersului si de a intra in ,Hall
of Fame”.

pPrimm
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Pentru a-i indemna pe romani

sd actioneze in sensul combaterii

sau limitarii factorilor care conduc

la schimbarile climatice, in cadrul
campaniei au fost lansate si patru
provocari speciale. Prin intermediul
acestora, vizitatorii paginii de Facebook
+Asigura-te” au fost invitati sa reduca
consumul de resurse din gospodarie,
sa colecteze gunoaiele selectiv sau sa
refoloseasca pungile (si chiar sa aiba o
sacosa de rezerva tot timpul cu ei).

Mesajele campaniei au fost
distribuite catre publicul larg si prin
intermediul unui scurt video care a
cuprins principalele sfaturi despre
asigurdrile de locuinte pe care trebuie sa
le cunoasca fiecare roman.

Tot in cadrul campaniei,Octombrie
- Luna Asigurdrilor de Locuinte” a fost
lansat si un grup dedicat problemelor
ecologice, numit,Un pas mic pentru
mine, un pas mare pentru MEDIU".
Conceput sub genericul ,Fiecare dintre
noi poate face ceva pentru o lume mai
buna si un mediu mai curat. Chiar si cele
mai mici gesturi pot contribui la salvarea
mediului’, grupul urmdreste sa adune
informatii utile si sfaturi despre gesturile
mai mici (sau mai mari), dar importante,
pe care le putem face - sau pe care

le facem deja - ca sa salvam planeta
si sa luptam impotriva factorilor care

provoaca schimbarile climatice.

Nu fn ultimul rand, in cadrul
demersului s-a desfasurat si un sondaj
online la care au participat 7.454 de
respondenti, majoritatea tineri pana
in 25 de ani. Principalele concluzii ale
acestei investigatii au fost:

©) 48% dintre tinerii romani se considera
informati cu privire la modalitatile prin
care pot contribui la reducerea factorilor
care provoaca schimbarile climatice;

) 57% dintre participantii la sondaj
colecteaza resturile menajere in mod

selectiv;

@ majoritatea respondentilor (41%) se
deplaseaza in mod obisnuit, in drumurile
zilnice, cu mijloacele de transport in
comun, alti 30%, pe jos, iar 14%, cu

masina personald;

) dintre cei care nu ar fi dispusi sa
renunte la deplasarea cu masina
personald, 47% motiveaza acest lucru
prin faptul ca au de facut mai multe
drumuri in timpul zilei si nu se pot baza
pe mijloacele de transport in comun;

2) majoritatea tinerilor opteaza pentru
repararea obiectelor care s-au stricat:
58% fac acest lucru de fiecare data cand
este posibil;

@) 39% dintre tineri au declarat ca
analizeaza cu atentie riscurile acoperite
prin polita de asigurare a locuintei si
excluderile.

* Conform datelor publicate de Autoritatea de
Supraveghere Financiara — ASF. Valoarea totald a
subscrierilor din primele sase luni ale anului 2019
a fost de 246,92 milioane de lei, fatd de 232,49
milioane de leiin S12018.

** Conform datelor IGSU si de IGPR

***Surse: ANM, INHGA
Adina TUDOR
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Felicitari, prieteni ai Regatei!
Povestea continua!

Keep on sailing!

12-14 iunie 2020




AAsito Kapital

Asul din asigurari

ASIGURAREA DOMENIULUI PETRO-CHIMIC
RASPUNDEREA MANAGERILOR
ECHIPAMENTE ELECTRONICE
GARANTII

RASPUNDERE CIVILA GENERALA
CONSTRUCTII MONTAJ
TRANSPORT CARGO

ACCIDENTE PERSOANE
SANATATE

CLADIRI'SI BUNURI

CASCO

E-mail: office@asitokapital.ro
Site: www.asitokapital.ro

Tel: +40 21230 04 63
Fax: +-40 212303508
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otul desprel “sigurarile

de Sénétate

Campania nationala de informare ,Totul despre asigurdrile
de sanatate” si-a propus sa i ajute pe romani sa cunoasca
elementele de bazd, esentiale in legatura cu astfel de
produse de asigurare, dar si in legatura cu ceea ce se
circumscrie conceptului de ,stil de viatd mai sanatos”.

Jotul despre asigurdrile de sanatate”

O campanie de informare in Romania,
unde sistemul sanitar e mereu subiect
de dezbateri

In Romania, incidenta afectiunilor
si a bolilor grave continua sa fie
semnificativa. De exemplu, conform
statisticilor, aproape 15.000 de cazuri
noi de cancer au fost identificate doar
in primele 3 luni din acest an, precum
si aproximativ 17.000 de cazuri noi de
diabet zaharat, 6.500 de cazuri de infectii
interioare, dar si 3.000 de cazuri noi de
tuberculoza, conform datelor publicate in
,Buletinul informativ nr. 3 /2019" Centrul
National de Statistica si Informatica in
Sdnatatea Publicd - Institutul National de
Sdnatate Publicd, Ministerul Sanatatii.
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Aceastad incidenta crescuta
a problemelor medicale in randul
populatiei, alaturi de problemele grave
din sistemul de sandtate public, dar si
interesul in crestere pentru asigurarile
private de sandtate sunt doar cateva
dintre motivele care au determinat
ApPA - Asociatia pentru Promovarea
Asigurarilor sa lanseze, pe 18 noiembrie,
JJotul despre asigurarile de sanatate”
- 0 campanie nationald de informare
dedicatd asigurarilor de sanatate, dar si

unui stil de viata sanatos.

Asigurarile de sanatate

- un beneficiu tot mai
apreciat de romani: peste
400.000 de contracte in
vigoare

Politele de asigurari de sanatate
se situeaza pe un trend ascendent in
Romania, dupa cum indica si datele
financiare publicate de Autoritatea de
Supraveghere Financiara - ASF. Astfel,
asigurdrile de sanatate au cumulat,
la finalul primului semestru din 2019,
prime brute subscrise in valoare de
aproximativ 205 milioane lei, in crestere
cu aproximativ 24% fata de aceeasi
perioada a anului trecut.

Numdrul contractelor in vigoare la
finalul lunii iunie 2019 la nivelul intregii
piete a asigurdrilor de sanatate se situa la
401.149, in crestere cu aproximativ 18%
fata de numarul contractelor in vigoare la
finalul lunii iunie 2018.

De altfel, unul dintre cele mai
intalnite beneficii de protectie financiara
acordat de angajatorii romani este
reprezentat de asigurdrile private de
sdndtate, arata datele MERCER MARSH
Benefits. Programele de beneficii
medicale asigura angajatilor protectia

financiara pentru costurile cu serviciile

Www.primm.ro
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medicale, preluand din presiunea

financiara.

Tocmai de aceea, asigurarea de
sdndtate este unul dintre cele mai dorite
beneficii de catre angajati. Conform
unui studiu desfasurat in 2018, 5 din 10
angajati au declarat ca s-ar simti motivati
la locul de munca daca ar primi ca
beneficiu un astfel de produs.

Campania ,Totul despre
asigurarile de sanatate”

Tn acest context, ApPA - Asociatia
pentru Promovarea Asigurarilor a lansat
JJotul despre asigurarile de sandtate”,

0 campanie nationala de informare
dedicata asigurarilor de sanatate, dar

si unui stil de viata sanatos. Obiectivele
demersului au inclus, printre altele,
promovarea beneficiilor oferite de
asigurarile de sanatate, promovarea unui
stil de viata sanatos, dar si schimbarea
comportamentului romanilor din unul
pasiv in unul pro-activ atunci cand vine
vorba de sandtatea lor.

Demersul ,Totul despre asigurarile
de sanatate’, initiat de ApPA, s-a
desfasurat in doua etape si a fost realizat
cu sprijinul ISF — Institutul de Studii
Financiare, UNSAR - Uniunea Nationala a
Societatilor de Asigurare si Reasigurare
din Romania, UNSICAR - Uniunea
Nationala a Societatilor de Intermediere
si Consultanta in Asigurari din Romania
si PRBAR - Patronatul Roman al
Brokerilor de Asigurare - Reasigurare
si a fost sustinut de catre EUROINS
Romania, AEGON Asigurari, SIGNAL
Iduna Asigurari, DESTINE Broker, INTER
Broker, ASIGEST Broker, RENOMIA SRBA

WwWw.primm.ro
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Insurance Broker, DAW Management,
GLOBASIG Broker si OTTO Broker.

Mesajele campaniei au fost
transmise de RFI Romania, Revista BIZ
si ziuaveche.ro, in calitate de Parteneri
Media.

In cadrul campaniei, romanii au
avut ocazia de a vorbi cu Inimila - primul
chatbot care ofera informatii despre
asigurarile de sanatate, dar si sfaturi
despre un stil de viata sanatos.

nmp
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Dellen Ausbeulservice GmbH

Special m———

De asemenea, cu acelasi prilej a
fost lansat si un sondaj care a evaluat
obiceiurile romanilor cu privire la
sdndtatea lor si gradul de implicare al
acestora in diverse activitati specifice
unui stil de viata sanatos. Sondajul
,Cat de mult ai grija de sdndtatea ta?”

a urmarit, in acelasi timp, printr-o serie
de intrebari interactive, sa prezinte
respondentilor principalele recomandari

pentru un stil de viata mai sandtos.

Pe intreaga durata a campaniei,
agentii sau brokerii de asigurare, dar si
toti cei care sunt convinsi de importanta
asigurarilor de sanatate au avut ocazia
de a deveni sustinatori oficiali ai
demersului si de a intra in,,Hall of Fame”.

Adina TUDOR

LOVITURI

eRINBINS

PARCARE

www.dellenausbeulservice.de
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Traversarea neregulamentara a pietonilor s-a numarat printre principalele cauze ale
accidentelor grave in anul 2018, dar pietonii continua sa travereseze nerequlamentar,
dupa cum indica si rezultatele unui sondaj online, la care au participat peste 16.000 de
persoane. In paralel, iarna, conditiile meteo nefavorabile cresc riscul unui accident rutier,
iar sofatul implicd mai multd atentie decat oricand. In acest context, demersul,larna, la
volan’, desfasurat de GENERALI Romania aldturi de APPA — Asociatia Pentru Promovarea
Asigurarilor, s-a adresat atat pietonilor, cat si soferilor.
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Peste 90% dintre pietonii romani
traverseaza neregulamentar cel putin
de cateva ori pe an, iar aproape 50%
recunosc ca traverseaza neregulamentar
de mai multe ori pe lung, arata un sondaj
realizat online, la care au participat peste
16.200 de respondenti. Cu toate acestea,
7 din 10 sunt de acord ca acest obicei
este unul periculos, arata acelasi sondaj,
iar riscurile cresc si mai mult in perioada
de iarng, atat din punctul de vedere al
pietonilor, cat si al soferilor.

Tn acest context, pe intreaga
perioada a lunii decembrie, GENERALI
Romania a derulat, alaturi de APPA -
Asociatia Pentru Promovarea Asigurarilor,
editia a treia a campaniei nationale de
preventie si siguranta rutierd "larna, la
volan!’, care, in 2019, s-a extins pentru a
oferi sfaturi atat soferilor, cat si pietonilor.

De ce traverseaza pietonii

neregulamentar?

43% dintre pietonii romani
traverseaza neregulamentar destul de
des, arata rezultatele sondajului: 34%

Primm

Jarna, la volan”— editia a lll-a

Sezonul rece - provocari
si pentru soferi, si pentru

pietoni

trec strada prin locuri nemarcate sau
ilegal de mai multe ori pe lung, in timp
ce 9%, aproape in fiecare zi. Pe de altd
parte, 49% au precizat ca traverseaza
neregulamentar rar, de cateva ori pe an.
Doar 8% dintre respondenti au declarat
ca nu fac niciodatd acest lucru.

Care sunt, insd, motivele care
determina pietonii sa traverseze
neregulamentar? 51% dintre participantii
la sondaj au motivat ca trecerea de
pietoni este pozitionata prea departe
de locul unde au nevoie sa traverseze,
iar 31% dintre ei spun ca fac acest lucru
pentru ca prind un moment de pauza
in trafic, care le permite sa treaca fara sa
fncurce circulatia. Doar 6% au declarat ca
se grabesc si nu pot astepta la semafor,
atunci cand traverseaza neregulamentar,
in timp ce 12% au citat alte motive.

In cadrul sondajului desfasurat
online, in perioada 10 iulie - 10
septembrie 2019, au participat 16.235 de
respondenti, dintre care 15.121 de soferi
(93%). In total, 85% dintre participantii
la sondaj sunt barbati, iar in ceea ce

priveste categoriile de varstd, aproape
jumadtate au intre 18 — 25 de ani, 20%,
intre 26 si 34 de ani si 23%, intre 35 - 55
de ani.

»larna, la volan” -
campanie nationala de
informare

Traversarea neregulamentara
a pietonilor s-a numadrat printre
principalele cauze ale accidentelor grave
in anul 2018, conform datelor publicate
in,Buletinul sigurantei rutiere. Raport
anual 2018" realizat de Politia Romana.

In paralel, iarna, conditiile meteo
nefavorabile cresc riscul unui accident
rutier, iar sofatul implica mai multa
atentie decat oricand. De exemplu,
distanta de franare pe carosabil ud poate
creste de pana la 2 ori, iar pe carosabil
acoperit cu zdpada sau gheatd, chiar de
pana la 10 ori (Royal Automobile Club
- RAC, in functie de mai multi factori
si conditii). Mai mult, intr-o situatie de
urgenta, un sofer obisnuit are nevoie
de aproximativ 1,5 secunde pentru a

Www.primm.ro
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pietoni traverseaza
nerequlamentar decarece
trecerea de pietoni este
pozitionatd prea departe de locul
unde are nevoie sa traverseze™

A

de accidente rutiere grave au avut
loc, in 2018, in conditii de ninsoare,
soldate cu 41 de morti si 289 de
raniti grav**

A

pietoni traverseaza
neregulamentar de mai multe
ori pe luna sau mai des *

4

de accidente rutiere grave au avut loc, in
2018, in conditii de ploaie, soldate cu 120
de morti si 478 de raniti grav**

. b *conform wnw sondaj realizot online , la care ou porticipat peste 16200 de respondeni

Ij\_]_{'\'{j{ “*conform “Buletinul sigurantei rutiere. Roport anual 2018.", realizat de Politia Romdnd
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reactiona, iar vizibilitatea redusa poate
impiedica soferul sa perceapa in timp util
pericolul.

Tn acest context, GENERALI
Romania a derulat, alaturi de APPA -

Asociatia Pentru Promovarea Asigurarilor,

pe intreaga perioadd a lunii decembrie,
a treia editie a campaniei nationale de
preventie si siguranta rutiera “larna,

WwWWw.primm.ro
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la volan!”.1n 2019, al&turi de sfaturile
dedicate soferilor, campania s-a extins,
incluzand si recomandari de siguranta
dedicate pietonilor, in special in sezonul
rece.

Demersul a avut ca obiective
cresterea nivelului de constientizare a
soferilor romani cu privire la riscurile
pe care le implica sofatul pe timp de

Special =

iarna si masurile ce pot fi luate pentru

a le reduce, dar si de a atrage atentia
pietonilor asupra necesitatii de a traversa
corect. Indirect, efortul concentrat de
comunicare ar urma sa conduca, de
asemenea, la o reducere a numarului de
accidente inregistrate pe timp de iarna.
"larna, la volan" face parte din demersul
mai amplu "FI'TREAZ LA VOLAN!".
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LARNA ASTA,
#INUFININTA
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Concept: #nuFiNinja

Editia din 2019 a campaniei larna
la volan”s-a desfasurat sub sloganul ,Nu
fi ninja!”. Ninja — mascota campaniei -
este nepregatit pentru sofatul pe timp de
iarna. Intors recent din calatoria initiatica
in care si-a completat antrenamentul,
este luat prin surprindere de noile
conditii meteo. Obligat sa recurgd doar la
experienta lui de ninja - singura pe care
o are — pentru a face fata traficului, este
neatent, nerabdator si... nepriceput in
a-si adapta armele pentru situatie. Astfel,
mesajul campaniei s-a centrat in jurul
ideii,Ca sofer, #nufininja. Fii pregatit de
iarna.”

Adina TUDOR

(-
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Cele mai populare 10 personaje din
Game of Thrones si sansele lor de

a incheia o asigurare de viata la
termen

Ainceput timid in SUA, apoi a ajuns, aproape instant, in
intreaga lume. Cele 73 de episoade, impartite in 8 sezoane - cu
un ultim episod difuzat in data de 19 mai, cand multi dintre
cei care citesc aceste randuri erau prezenti la cea de-a 22-a
editie FIAR -, au facut si vor face mult timp de acum inainte
ocolul intregii lumi. Vorbim, desigur, despre unul dintre cele
mai indrdgite sau detestate - pentru ca nu este cale de mijloc -,
seriale din ultimii multi ani: Game of Thrones. Nu ne-am propus
sa va convingem sa urmariti sau nu acest serial, ci sa va oferim
0 noua perspectivd: asigurarea de viatd, intr-un serial in care
Moartea joaca rolul principal.

*Atentie la eventuale spoilere.

**Analiza situatiei celor 10 personaje de mai jos a fost realizata,
pentru entrepreneur.com, de catre Phil MURPHY - VP of Insurance,
Ethos Life -, si a fost scrisa in plind desfasurare a serialului, in
ultimul sezon.

***Pentru o mai bund integrare in atmosfera serialului, mai ales
pentru fanii acestuia, unele cuvinte si sintagme au ramas in limba
engleza.

Dacé esti fan Game of Thrones si, in imaginatia ta, traiesti
in Westeros, stii, cu sigurantd, cd iarna nu vine niciodatd
singura si cd acel “Winter is coming’, repetat obsesiv pe
parcursul celor 8 sezoane, te trimite in anticamera ladului,
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acolo unde astepti, cu sufletul la gura, sa vezi daca Haosul va fi
noua ordine sau daca omenirea rdmane agatata de o scanteie
abia perceptibila.

Moartea pandeste la fiecare pas si, odata cu ea, White
Walkers ameninta Winterfell, Castle Black, King’s Landing si
toate celelalte taramuri, iar locuitorii celor 7 regate trebuie sa
invete, din propriile experiente sau din experientele altora, ca
exista viata si dupa moarte, dar cd, atunci cand nu iti da nimeni
0 mana de ajutor, e al naibii de greu sa razbesti.

Ziua de maine depinde, in primul rand, de ce (nu) ai
facut inca de ieri. Bundoara, copilul tau ar putea fi, maine,
pe cai mari, daca te-ai ingrijit de asta inca de ieri. Asta face si
asigurarea de viata, iti pregdteste terenul pentru maine. Vezi
asta la Ned Stark si Catelyn Stark. De fapt, mai mult nu o vezi,
pentru ca Ned si Catelyn si-au ldsat copiii fara ajutor, intr-o
lupta in care in joc nu este doar Winterfell, ci intreaga lume.

Da, lumea creata de George R.R. Martin este imaginarg,
dar acest lucru nu ne opreste sa ne imaginam, la randul nostru,
ce s-ar intdmpla in cazul celor mai populare personaje ale
serialului, daca acestea ar aplica pentru o asigurare de viata?
Cat de indicata este o astfel de asigurare in cazul lor? Care sunt
riscurile care pot creste prima de asigurare? Cine - intr-o lume
n care Moartea isi face aparitia la o nunta, invitand, in stanga si
in dreapta, la un dans macabru -, rdmane beneficiar?

Www.primm.ro
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Asigurari

1. CERSEI LANNISTER
Varsta estimativa: 43 de ani
Ocupatie: Queen & Protector of the Realm

Beneficiari: Cel de-al patrulea copil (?), nendscut inca, via Jaime

Cei mai multi beneficiari au cunoscut morti violente, dar, acum, Cersei este din nou insarcinata

(sau, cel putin, asta insinueaza), iar nevoia de asigurare de viata este acuta. Un Lannister isi plateste
intotdeauna datoriile, iar o asigurare de viata va actiona ca o forma de protectie financiara, care sa
il ajute pe viitorul copil al lui Cersei sa plateasca datoriile regatului (presupunand cd Cersei va trai
cel putin cat sa dea viata copilului). Prima de asigurare va fi, cu sigurantd, una usturatoare, avand in
vedere profetia potrivit careia, intr-un final, Cersei va fi, la randul ei, ucisa (mai ales ca figureaza si pe
celebra listd a Aryei). Ea ar trebui sa opteze pentru o asigurare de viata la termen, ceea ce inseamna
ca, pentru o perioada fixa de timp, va plati o suma fixa. Dacd, in perioada respectiva, Cersei pateste
ceva, copilul ei va avea “aurul” necesar sa prospere.

Concluzie: Daca ai datorii, copii, sotie sau lasi in urma oameni dragi, care, dupa moartea ta, s-ar
putea confrunta cu probleme financiare, ai nevoie de asigurare de viata.

2. JAIME LANNISTER - “The Kingslayer”
Varsta estimativa: 43 de ani
Ocupatie: Lord Commander of the Kingsguard

Beneficiari: Cel de-al patrulea copil (?), nenascut inca, via Cersei

Inainte sa isi piarda mana, Jaime pdrea nemuritor. Acum, ca este, mai degraba, lipsit de aparare, cu
o mentalitate de martir si cu un potential copil pe drum, ar trebui sa incheie o asigurare de viata la
termen. Avand in vedere istoricul bataliilor, va avea de platit o prima considerabila, fiind expus unui
risc mai mare decat inainte sa isi piarda mana.

Concluzie: Asigurarea de viata nu i se adreseaza doar celui care castiga painea familiei. Ambii
parinti ofera familiei un sprijin de nepretuit, iar o asigurare de viata la termen iti ofera siguranta ca
toti cei dragi tie sunt protejati din punct de vedere financiar.

3.JON SNOW
Varsta estimativa: 22 de ani
Ocupatie: King of the North

Beneficiari: Sansa, Bran, Arya

Stim deja cu totii ca Jon Snow nu stie nimic si, fara sa stea pe ganduri, va plonja in cele mai
periculoase situatii. n conditiile in care, din cate se pare, are abilitatea de a invia (sau de a fi inviat),
Jon ar beneficia de clauza Returnarea Primei, o clauza care returneaza primele achitate, daca
asiguratul traieste peste varsta prevdzuta in contractul de asigurare.

Concluzie: Daca mori in perioada de valabilitate a politei de asigurare, banii ajung catre beneficiarii
alesi de tine. Daca traiesti peste varsta prevazuta de asigurarea la termen, polita expira. Sau, in
unele cazuri, in schimbul unei prime de asigurare de un anumit nivel, asiguratul isi poate recupera
in intregime primele platite.



Asigurari

4. TYRION LANNISTER
Varsta estimativa: 39 de ani
Ocupatie: Hand of the Queen of Dragons

Beneficiari: -

Riscul pe care il prezinta Tyrion pentru o asigurare de viata nu ar fi acceptat de asiguratori. Dintre
toate personajele, Tyrion este, cel mai probabil, cel care ar fi prins conducand sub influenta
bauturilor alcoolice si, daca rezultatele testelor de sange nu il impiedica sa aplice pentru o
asigurare de viatd, o verificare a medicamentelor pe care le consumd in mod obisnuit cu siguranta
o va face. Stilul de viata reprezinta un risc prea mare pentru o asigurare de viata (el este, totodata, si
exemplul ideal care indica de ce trebuie sa inchei o asigurare de viata cand esti perfect sdnatos).

Concluzie: Daca nu stai prea bine cu sanatatea, sansele de a incheia o asigurare de viata sunt slabe,
dar, dacd, pana la urma, reusesti sa inchei o astfel de politd, aceasta va avea un cost semnificativ.
Este cat se poate de important sa te gandesti la o asigurare de viata cand esti sanatos, pentru a
economisi bani si pentru a putea incheia o astfel de polita.

5. ARYA STARK
Varsta estimativa: 18 ani
Ocupatie: Lord Commander of the Kingsguard

Beneficiari: Sansa, Bran, Jon Snow

O fatd nu are un nume (A girl has no name), dar este unul dintre cele mai mortale personaje din
film. Probabilitatea ca Arya sé se afle (chiar si din proprie initiativa) in situatii periculoase este una
foarte mare. Ar putea, cel mai probabil, sa comita si o frauda, iar cadavrul ei sa nu fie gasit, ceea ce
ar fi un adevarat cosmar pentru departamentul de daune. Cu toate acestea, nimeni nu poate sa stie
sigur aceste lucruri. De aceea, fiind tanara si sanatoasa, Arya ar putea opta pentru o asigurare de
viata la termen. Sa speram doar ca asigurdtorul ei se pricepe destul de bine la verificarea identitatii.

Concluzie: Prima pe care o vei achita pentru asigurarea de viata depinde, in mare masurd, de
factori precum varsta, stare de sanatate, suma pe care vrei sa o primeasca, dupa moartea ta,
beneficiarii. Cel mai eficient din punct de vedere al costurilor este sa asiguri protectia familiei tale
cand esti tanar si perfect sanatos.

6. Daenerys TARGARYEN
Varsta estimativa: 22 de ani

Ocupatie: Stormborn of the House Targaryen, First of Her Name, The Unburnt, Queen of the
Andals, the Rhoynar and the First Men, Queen of Meereen, Khaleesi of the Great Grass Sea,
Protector of the Realm, Breaker of Chains and Mother of Dragons

Beneficiari: Cei doi dragoni (ambii, in viata)

Se plimba prin foc si célareste dragoni ca principal mod de transport, asa cd, cel mai probabil,
asigurarea ei ar avea o clauzd de excludere a “aviatiei’, ceea ce ar insemna ca, dacd Danerys fsi
pierde viata in timp ce zboara pe un dragon (suntem siguri, insd, cd acest lucru nu se va intampla),
asigurarea ei de viata va fi anulata. Daca privim imperiul lui Danerys ca pe un business, atunci
Daenerys ar fi candidatul ideal pentru un tip de asigurare de viata care acopera pierderile financiare
suferite de o organizatie dupd moartea unui lider cheie. Acest lucru contribuie la asigurarea
continuitatii afacerii, element important pentru toti cei care vad o miza in succesul acesteia.

Concluzie: Job-urile extrem de riscante, care te pot face oricand s iti pierzi viata, vor avea impact
atat asupra posibilitatii de a incheia o asigurare de viata, cat si asupra costurilor.

Www.primm.ro



Asigurari

7. BRIENNE OF TARTH
Varsta estimativa: 39 de ani
Ocupatie: Warrior of House Tarth

Beneficiari: Arya si Sansa (pentru ca i-a promis lui Catelyn cd va avea grija de ele)

Brienne este unul dintre cele mai apreciate personaje, asa cd, cel mai probabil, va fi si unul dintre
primele care vor muri. A demonstrat, de multe ori, ca este unul dintre cei mai puternici razboinici
din Westeros si, in comparatie cu alti tovarasi, expunerea sa la risc nu este atat de mare. Cu toate

acestea, daca vrea sa incheie o asigurare de viata la termen, prima de asigurare nu va fi deloc una
neinsemnatd, dimpotriva.

Concluzie: Cu o asigurare de viatd la termen, nu exista restrictii care sa iti impuna pe cine sa
numesti ca beneficiar sau cati beneficiari sa alegi.

8. SANSA STARK
Varsta estimativa: 20 de ani
Ocupatie: Lady of Winterfell

Beneficiari: Arya, Bran, Jon Snow

Sansa s-a transformat intr-o forta care trebuie luata in considerare si in celebrul tdram de Nord.
Atat fanii serialului in sine, cat si cei ai altor personaje din film au subestimat-o pe Sansa tot timpul
(Ramsey Bolton a facut acest lucru, probabil, inainte de a fi devorat de cainii sai). Deci, nu pariem
fmpotriva Sansei acum. Este tandra, are grija de ea insasi si nu are nici cea mai mica dorinta de a-si
infrunta dusmanii in lupta. Are, astfel, toate sansele sa incheie, la un pret mic, o asigurare de viatd la
termen, daca ea considera cd este necesar sa lase ceva in urma pentru sora ei.

Concluzie: Cei care, atunci cand sunt tineri si perfect sanatosi, se hotarasc sa incheie o asigurare
de viata la termen ar putea plati, lunar, cea mai micd prima de asigurare pentru o politd cu o suma
considerabila. Celelalte tipuri de asigurari de viata sunt mai scumpe.

9. SAM TARLY
Varsta estimativa: 25 de ani
Ocupatie: Maester-in-training

Beneficiari: Gilly, micutul Sam

Sam are o familie careia sa-i poarte de grija. De vreme ce nu este expus prea mult riscurilor,
petrecandu-si timpul in bibliotecd, este candidatul ideal pentru o asigurare de viata la termen
accesibild. Asigurarea de viata la termen este conceputd pentru oameni ca Sam - cineva care are
o familie sau pe cineva drag care depinde de el si, in eventualitatea unui eveniment tragic, vrea sa
aiba o plasa de siguranta.

Concluzie: Asigurarea de viata la termen nu este o investitie. Natura simpla a politei inseamna ca
aceasta este buna doar pentru un singur lucru: oferd, in eventualitatea decesului tau, un sprijin
financiar pentru cei dragi.
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10. THE NIGHT KING

Varsta estimativa: Cine stie?! Miturile au mai mult de 8.000 de ani vechime, iar el a fost unul din
“Primii oameni”.

Ocupatie: Leader of the White Walkers

Beneficiari: -

The Night King nu are nevoie de asigurare de viata (chiar de ar avea, cum ar beneficia de pe urma ei
toti tovarasii lui la fel de “vii” ca el?). Mai mult, Regele Noptii nu are puls, asa ca nu ar putea trece un
control medical.

Concluzie: Nu ar trebui sa inchei o asigurare de viatd, daca nu ai nevoie de ea.

Intr-o lume imaginara, asigurarea de viata pare alegerea imaginara si nici nu se ascunde, cum zicea Sartre, in ceilalti. Nu,
potrivitd pentru mai toate personajele. intr-o lume real3, insa, intruchiparea raului suntem noi, pentru ca noi suntem singurii
asigurarea de viatd, intr-una din diversele ei forme, nu pare, care ne putem face rdu. Azi si maine. Noua si copiilor nostri.

ci este alegerea potrivita, iar intruchiparea raului nu este nici

Cristian SUCA

Totdeauna sigur!
"N Niciodata singur!

Hobbit Broker

» Consultanta de specialitate & Risk Management
» Auditul contractelor de asigurare in vigoare
» Intermedierea politelor de asigurare
» Gestionarea contractelor de asigurare

» Asistenta in caz de dauna
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GARANTA

ASIGURARI

Continuitatea calitatii:
0 misiune pentru com

Cu siguranta, piata romaneasca de asigurari
in care activam functioneaza intr-un cadru bine
stabilit si reglementat, iar ,regulile jocului"
motiveaza companiile din acest domeniu sa aiba
diverse strategii si sa isi concentreze -eforturile
pentru a functiona intr-o maniera eficienta si
profitabila. Cu toate ca vorbim despre piete si
potentialul lor in termeni de cifre si.statistici, o alta
abordare ar putea fi de interes: aceea a misiunii.

»Aici, la Garanta, scopul nostru, misiunea
noastra, atentia noastra de zi cu zi sunt indreptate
spre asumarea rolului de mentor. Un mentor care sa
ajute, in mod proportional cu dimensiunea afacerii
noastre, sa faca din asigurari o valoare intrinseca a
economiei si societatii romanesti. In _colaborare cu
celelalte companii de asigurare, ne propunem sa ne
aducem contributia la cresterea pe orizontala si pe
verticalda a pietei, pentru a promova maturitatea
acesteia si pentru a veni in intdmpinarea unor nevoi
reale", afirma Theodoros Bardis, Director General al
Garanta Asigurari.

~Nevoia de baza a asigurarilor din orice piata
este continuitatea. Continuitatea fara intrerupere
a activitatii economice, continuitatea vietii de familie,
continuitatea bunastarii. Cu siguranta, o parte din
aspectele de mai sus sunt rezolvate de tendintele
prezente in piata in acest moment, dar trebuie sa
demonstram ca maturitatea si actualizarea pietei
sunt sinonime cu consecventa in calitate, la care
aspiram cu totii, in orice industrie.”

Acest concept, de altfel, sta la baza nevoilor
tuturor clientilor din asigurari. Se doreste o
continuitate fara pierderi economice neprevazute

e asigurari

(asigurari de sanatate), continuitate fara
intreruperea brusca a standardelor vietii de familie
(asigurari de viata si de accident), continuitate fara
pericole financiare (asigurari de bunuri). In
consecinta, principala noastra preocupare este
aceea de a avea intotdeauna ,O solutie pentru
siguranta ta!" si de a ne dezvolta portofoliul in
concordanta cu aceasta deviza.

Scopul Garanta este de a creste securitatea
financiara a clientilor nostri, prin programe de
asigurare adaptate nevoilor personale de protectie.
Pentru noi, la Garanta, cel mai important aspect este
faptul ca noi continuam sa punem pe primul plan
omul. Credem cu fermitate ca, odata ce am transmis
fiecarei persoane aceasta valoare a continuitatii
calitatii, aceste axiome se vor transfera si inradacina
in viata de zi cu zi si chiar in activitatea economica.

Strategia noastra este sa oferim un numar de
produse care sa incorporeze in mod realist specificul
~continuitatii calitatii". Credem intr-o oferta corecta,
care sa acopere nevoile de asigurare ale clientilor
nostri, si ne straduim sa excelam in satisfactia
clientilor si in serviciile dedicate lor. Aceasta abordare
ne situeaza printre companiile din Romania cu cel
mai redus numar de reclamatii din partea dlientilor.

Garanta Isi distribuie produsele printr-o retea de 18
reprezentante proprii, prin colaborari extinse cu
brokerii si printr-o echipd de VAnzari Directe
compacta si dedicatd nevoilor clientilor. Mai multe
informatii despre companie si produsele acesteia
aflati pe www.garanta.ro
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9 Ora de Risc

cu Sergiu Costache si Invitatii sai

Sezonul ll: Toamna - larna 2019

ROMANIA

Asigurarile - o industrie prea putin Asigurarile - o industrie prea putin Vom mai avea pensie de stat in 2030?
inteleasa. Azi, asiguratorii! inteleasa. Azi, brokerii! Radu CRACIUN, APAPR

Alexandru CIUNCAN, UNSAR Stefan PRIGOREANU 03 decembrie 2019

Mihaela CIRCU, APPA Milenium Insurance Broker

17 decembrie 2019 10 decembrie 2019

FRANCE

METHAS

Ce riscuri acopea o asigurare de Cum ne protejam business-ul prin Care este importanta digitalizarii in
raspundere si de ce este ea utila asigurarea de credit comercial? procesul daunelor auto?

pentru firme? Luminita MOROSAN, GrECo Romania Madalin ROSU, BAAR

Gheorghe GRAD, RENOMIA SRBA Mihaela CIRCU, APPA Sorin GRECEANU, BAAR

26 noiembrie 2019 19 noiembrie 2019 05 noiembrie 2019

Cand si cum vom beneficia de pensia Cum ne protejam impotriva Ce pensii vom avea?
privata? dezastrelor naturale? Radu CRACIUN, APAPR
Dan ARMEANU, ASF Nicoleta RADU, PAID Roménia 15 octombrie 2019

29 octombrie 2019 Mihaela CIRCU, APPA

22 octombrie 2019
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Cum realizam protectia consumatorilor  Ce le putem spune proprietarilor ca sa 10 beneficii ale clientilor cand

de asigurari? isi asigure locuinta? asiguratorii sunt mai bine pregatiti
Cristian ROSU, ASF Oana RADU, APPA profesional

08 octombrie 2019 01 octombrie 2019 Catalin CAMPEANU, ISF

24 septembrie 2019

DUCURESTI #3.3 FM
AR 679 FM
GRAIGVA Ba FR

il 65 Pl ,

Ce mai este nou in domeniul Cum imbunatatim relatia dintre
asigurarilor si daunelor auto? asiguratori-furnizori privati pentru
Madalin ROSU, BAAR pacienti?

17 septembrie 2019 Cornelia PARASCHIV (SCARLATESCU),

Medical Check-In
Daniel DRAM, Spitalul Monza
10 septembrie 2019

AR 870 FM

iy ovaoa F

Cum reduci riscul de accidente la Ce si cum cumpara tinerii? Cucineeste ~ Campania FII TREAZ LA VOLAN!
drumurile lungi? cel mai bine sa... i-asigurare? Pericolele oboselii in trafic
Elena IORDACHE, BAAR Victor SRAER, OTTO Broker Cosmin TATUC, Consultant in
Mihai NECRELESCU, BAAR Andi APARASCHIVEL, i-Asigurare siguranta rutiera
03 septembrie 2019 16 iulie 2019 Oana RADU, APPA

09 iulie 2019
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Cum te protejezi impotriva atacurilor Care sunt tendintele in zona Ce beneficii are un tanar care lucreaza
cibernetice? asigurarilor corporate? in asigurari?

Eduard SIMIONESCU, GrECo Romania Gheorghe GRAD, RENOMIA SRBA loana STATE, GLOBASIG Broker

Mihaela CIRCU, APPA Andreea RADU, XPRIMM Dan CRISTESCU, GLOBASIG Broker

02 iulie 2019 25 iunie 2019 18 iunie 2019

BUCURESTI 93.5 FI)

9 FM

Coduri de furuna si inundatii - cum te Ce este si cum te poate ajuta o Cat de mare eriscul sa pierdem o pensie
poti apara de efectele lor? asigurare de raspundere civila? suplimentara?

Nicoleta RADU, PAID Romania Delia TRAISTARU, DAW Management Alexandra SMEDOIU, CFA Society Romania
Andreea RADU, XPRIMM 04 iunie 2019 28 mai 2019

11 iunie 2019

1AS1 97.9 FM
CRAIOVA 94 Fll.i Gy o

SIBIU 89 F¥

G

U
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Cum ne asiguram ca facem parte din Cum reducem numarul si severitatea Ce rol au asigurarile private de
Generatia I? accidentelor auto? sanatate?
Adrian CODIRLASU, CFA Society Romania Titi AUR, Academia Titi Aur Tiberiu MAIER, SIGNAL IDUNA
21 mai 2019 14 mai 2019 Mihaela CIRCU, APPA
7 mai 2019
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Editii Speciale

ROMANIA

Tendinte in piata de asigurari din Despre frumoasele vacante si
Moldova sanatatea noastra. Ce prefera azi
Aurica DOINA, BNAA Moldova turistul?
17 mai 2019 Marius LASLO, DESTINE Broker

Sorin CORNEA, DESTINE Broker

08 august 2019

L

Cea mai buna Recomandare!
Funk.

Funk International Romania Broker de Asigurare-Reasigurare S.R.L.
Str. Barbu Vacarescu 157B,
Sector 2, Bucuresti, Cod postal 020276



Despre

Tn toamna anului 2019, Echipa XPRIMM a lansat o noud
emisiune bazata pe povestile de viata ale unor oameni valorosi
din industria asigurarilor si nu numai. Noul proiect incearcd sa
aduca in lumina reflectoarelor atat traseul profesional parcurs
de liderii industriei, cat si aspecte importante din viata personala
a acestora, si asta, pentru ca, dincolo de statutul profesional,
asiguratorii sunt oameni, cu lectii de viata, regrete si grija zilei de

maine.

Oameni

Emisiunea ,Despre Oameni by xprimm” este difuzatd pe
canalul de YouTube xprimm. V& invitdm sd vd abonati canalului
nostru, locul unde veti regasi toata seria de emisiuni, dar si alte
productii ale trustului, precum Ora de Risc, XPRIMM Time For
Business, sau evenimente (puteti folositi QR Code-ul din pagina).

Prima editie a debutat la Oradea, avand-o ca invitata pe
Cerasela CHIRIAG, iar urmatoarele emisiuni au gazduit invitati de
renume, precum Antonio SOUVANNASOUCK, Daniela MEGHEA,
Liviu CHIRIC, Florina VIZINTEANU si Madalin ROSU.

Cerasela CHIRIAC, INTER Broker Antonio SOUVANNASOUCK Daniela MEGHEA, Cofetaria ZORA

Opera Events Hall, Oradea ASIGEST Broker
11 septembrie 2019 Hotel laki, Mamaia
27 septembrie 2019

Liviu CHIRIC, Chiric & Chiric Florina VIZINTEANU
Blue Water Club, Bucuresti Manastirea Calddrusani
28 octombrie 2019 11 octombrie 2019

WwWw.primm.ro

Cofetaria Zara, Bucuresti
14 octombrie 2019

Madalin ROSU, BAAR
Il Destine, Bucuresti
29 noiembrie 2019
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9 ,tehnologii” de azi, acum 30 de ani

Unde erau, acum 30 de ani, cele mai cunoscute tehnologii
de astazi?

Internetul si WWW-ul

Desi istoria internetului incepe inca
din anii 1960 - primele computere fiind
conectate pentru prima data intr-o retea
n 1969 -, in urmd cu 30 de ani a avut loc
un moment extrem de important pentru
dezvoltarea internetului in forma in care
il stim astazi: inventarea World Wide Web,
sau WWW. Acesta reprezinta totalitatea
site-urilor / documentelor si informatiilor
de tip hipertext legate intre ele, care pot
fi accesate prin Internet, cu ajutorul unui
URL. Propunerea initiald de creare a unei
colectii de documente avand legaturi
intre ele (prototipul WWW) a fost facuta
in cadrul Centrului European de Cercetari
Nucleare (CERN) de catre Tim BERNERS-
LEE, in martie 1989. Primul website din

lume a fost deschis in anul 1991.
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Telefonul mobil si
smartphone-urile

Daca primele telefoane ,mobile”
(reprezentand, de fapt, niste statii radio
portabile si nu telefoane asa cum le
stim astazi) au aparut inca de prin anii
1940, cand vine vorba de smartphone-
uri, povestea se schimba. Acestea...
nu existau acum 30 de ani. Primul
smartphone din lume, ,Simon Personal
Communicator,” a fost prezentat de catre
IBM in anul 1992 si a devenit disponibil
pentru consumatori in anul 1994. Cu
un ecran de 4,5 inch x 1,4 inch si o viata
a bateriei de 1 ora, primul smartphone
permitea transmiterea de e-mail-uri,
de faxuri, includerea unei agende de
contacte, dar si text predictiv. Dupd doar
6 luni in piatd se vandusera deja peste
50.000 de unitati.

Retelele sociale

Precursorul ,retelelor sociale” a
fost chat-ul online (IRC - Internet Relay
Chat), creat in anul 1988, reprezentand,
de altfel, primul astfel de sistem care
permitea conversatii online intre mai
mult de doi participanti. Cu toate
acestea, prima retea sociald, in adevaratul
sens al cuvantului, numita Six Degrees,
a fost lansatd de abia in luna mai a
anului 1996. In ceea ce priveste cele
mai populare site-uri de social media
pe care le utilizam astazi, acestea si-au
facut aparitia de abia incepand cu
anii 2000: LinkedIn (2003), Facebook
(2004), YouTube (2005), Twitter (2006),
WhtasApp (2009), Instagram (2010), Tik
Tok (2017).

WwWWw.primm.ro



Google

Google nu este o, tehnologie”in
sine, insa influenta sa asupra modului
in care lumea digitald arata astazi este
indiscutabila. De altfel, in momentul de
fata serviciile sale sunt atat de raspandite
si atat de utilizate, incat nimeninu ar
putea banui ca Google nu este nici macar
»major”. Compania a fost lansata in 2002,
de catre Larry PAGE si Sergey BRIN, ca un
motor de cdutare, castigand popularitate
extrem de rapid.

Al - Inteligenta Artificiala

Povestile si teoriile despre Al —
fiinte inzestrate cu Inteligenta Artificiala
-incep inca din Antichitate si vor
continua sa fie prezente in literatura SF
si speculativa pana in zilele noastre. In
ceea ce priveste realizarea efectiva a
sistemelor Al, aceasta a inceput in anii
1950. Acum 30 de ani, in anul 1989, era
creat ALVINN - Autonomous Land Vehicle
In a Neural Networt, o masina autonoma
bazata pe Inteligenta Artificiala si o retea
neuronala.

VR - Realitatea Virtuala

Originile istorice exacte ale realitatii
virtuale sunt neclare, insd exista referinte
la o, realitate alternativa”inca din vremea
Renasterii. Cert este ca VR-ul in forma in
care existd astfel este un concept preluat
din literatura SF. Primele experiente de
Jrealitate virtuald” au aparut prin anii
1960. In anul 1988, putem vorbi de
VR implementat, pentru prima data,
pe un computer personal, la costuri

mici: proiectul Cyberspace din cadrul

Coca Cola, localizat in cadrul Universitatii
Carnegie Melon. Programatorii din cadrul
institutiei se conectau prin internet la
aparat, pentru a verifica daca mai exista
sticle de Coca Cola si daca acestea sunt
reci, inainte de a se deplasa sa le ia.

Imprimarea 3D

Desi poate padrea o tehnologie
extrem de noud, imprimarea 3D si-a
inceput istoria in anul 1981, cu un brevet
al inventatorului Dr. Hideo KODAMA.

Cu toate acestea, primul brevet de
imprimare 3D care a avut succes a fost
lasat in anul 1986, de catre Charles HULL.
Prima imprimanta 3D din lume, SLA-1, a
fost lansatd in anul 1988.

eStyle s

Dronele

Dronele - vehicule aeriene fara
pilot - au,debutat”in anul 1893, cand
soldatii austrieci au atacat Venetia cu
baloane fara pilot pline cu explozibili. Cu
toate acestea, prima drona in adevaratul
sens al cuvantului a fost lansata in anul
1917. Ruston Proctor Aerial Target este
primul vehicul aerian fara pilot din istorie,
controlat prin radio. In anul 1989, dronele
erau deja o parte obisnuita a actiunilor
militare.

Surse: textrequest.com, uswitch.com, itu.int, inter-

estingengineering.com, dataversity.net, all3dp.com,
dronethusiast.com

Adina TUDOR

Fiecare detaliu conteaza.
Autodesk.

. Solutiile noastre de asigurare tin

loT - Internetul Lucrurilor cont de fiecare detaliu al afacerii tale,
.{_. ycaea sUntan . .{-. i
Conceptul de ,Internetul Lucrurilor” ; N ae d"e':'_" 'I'I'”IE"_" I'H”'H_"'"ﬂ_re_
(Internet of Things) nu a fost numit cei mai importanti brokeri de asigurari
] ? i ) corporate din Romania, conform PREAR.
oficial astfel decat in anul 1999 - desi

idei privind comunicarea intre ,masini” verasig.ro

existau inca de la inceputul anilor 1800.
Unul din primele exemple de dispozitive
loT dateaza de la inceputul anilor 1980
si este reprezentat de un automat de

Vver/\sig

. Sunt sigur!
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LIFE
IS
HARD

Since 2007 Life Is Hard enables
insurers, banks and brokers to
offer fully integrated digital
insurance solutions to their
customers at record

speed.

Life Is Hard is the next generation technology partner for insurers, banks
and brokers. Partnering with Life Is Hard allows you to draw on our vast
experience and extensive tech stack:
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www.lifeishard.ro sales@lifeishard.ro +40 735 311 564
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Noi te ajutam sa protejezi
ceea ce iubesti.

You matter



