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Cum ar f1 daca doar
20% dintre clienti
si-ar plati primele
de asigurare?

20% nu e niciodata suficient.

Statistic, doar 20% din cetdtenii Romaniei au asigurarea obligatorie PAD pentru
calamitdtile naturale. Avem nevoie de 100% implicare si responsabilitate pentru
ane asigura ca avermn o Romanie mai usor de reconstruit.

Pregititi sa reconstruim impreuna
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2022 - Noua arhitectura a pietei de asigurari

2022 se anuntd a fi un an de schimbare si relansare pentru piata de asigurari din Romania. Practic, dupa
toate evenimentele din 2021, anul viitor va ardta cu totul altfel — fara CITY Insurance, cu noi lideri de piata si,

probabil, cu noijucatori care vor intra in aceasta industrie, conform estimarilor specialistilor din piata. 6
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Interviu

Cristian ROSU

Vicepresedinte Sectorul Asigurari — Reasigurari
ASF - Autoritatea de Supraveghere Financiara

PRIMM: Cum apreciati ca a fost anul
2021 pentru piata de asigurari?
Cristian ROSU: Fara discutii, decizia
Consiliului ASF, cu privire la retragerea
autorizatiei de functionare, constatarea
starii de insolventa si promovarea

cererii privind deschiderea procedurii
falimentului la societatea CITY Insurance,
a fost evenimentul anului 2021 pentru
piata asigurarilor. Nu a fost o decizie
usor de luat, dar Consiliul a adoptat in
unanimitate o decizie corecta, pentru ca
nicio societate de asigurari nu poate sa
functioneze fara sa respecte prevederile
legale. Decizia Consiliului ASF va
contribui la sdnatatea pietei de asigurari.

I?isté intentii din partea
unor companii de a intra
pe piata din Romania,
asteptam cu interes ca ele
sa se si concretizeze.

—

Evident ca iesirea liderului dintr-o
piata produce intotdeauna anumite
tensiuni, care, incet, incet, vor fi, insa,
absorbite de ceilalti jucatori. Este doar o
chestiune de timp pana cand acest lucru
se va intampla.

Dincolo de aceste probleme
inerente, consider ca piata asigurarilor
are un potential urias de dezvoltare,
care, sunt convins, se va concretiza in
timp. Avem marje importante de crestere
pe piata asigurdrilor de sdnatate si de
viatd. De asemenea, pe piata asigurarilor
facultative de locuinte exista spatiu
suficient de dezvoltare.

Odata cu imbunatatirea gradului
de educatie financiard, va creste si gradul
de cuprindere a asigurdrilor facultative.
Sunt convins de acest lucru.
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Schimband registrul, cred ca piata
RCA reprezinta eterna provocare. Piata
asigurarilor auto obligatorii nu isi gaseste
linistea de vreo 15 ani, daca nu mai bine
de atat. “Razboiul” permanent dintre
asiguratori si service-uri, dar si faptul ca
un produs obligatoriu de asigurdri, cu un
pronuntat caracter social, este vandut
intr-o piatd liberd reprezinta problematici
pe care nu le putem rezolva decat prin
modificari ample la nivel legislativ, si
ma refer aici la legislatia primara, si prin
schimbarea mentalitatilor.

ITata va evolua doar
daca se bazeaza pe
profesionalism si onestitate
in relatia cu consumatorul,
Cu autoritatile si cu

artenerii.
P —

PRIMM: Piata se confrunta cu cel mai
mare faliment, al CITY Insurance. in
opinia dumneavoastra, ce efecte are
acest faliment pentru piata si clienti si
care ar fi solutiile pentru limitarea lor?
C.R.: Eu cred ca situatia generata de
anumite probleme pe care le-a avut CITY
Insurance are si o parte pozitiva, dincolo
de disconfortul unui faliment important.
Oamenii vor intelege, chiar daca in timp,
ca pretul politelor RCA trebuie sa fie
sustenabil pentru plata daunelor.

Asigurarea obligatorie auto nu
trebuie privita ca o asigurare pentru
terti, ci ca pe o asigurare pentru propria
persoand. In momentul in care un sofer
se urca la volan, se poate intampla orice.
Un moment de neatentie poate avea
consecinte grave. Prin urmare, achizitia
unei polite RCA trebuie privita ca pe o
protectie pentru sine. Daca plecam de la
aceasta premisa, atunci putem spune ca
am inceput sa schimbam paradigma pe
aceasta piata. Altfel, va fi greu sé vorbim
despre normalitate, pentru ca totul
pleaca de la modul in care fiecare dintre
noi se raporteaza la aceasta piata.

Trebuie sa ne obisnuim sa privim
lucrurile in perspectiva si cdutam
solutiile pentru inlaturarea cauzelor care
genereaza problemele. Doar asa vom
putea avea o piatd RCA stabila si fara
convulsii periodice.
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PRIMM: Ce considerati ca trebuie facut
in piata pentru ca industria sa nu se
mai confrunte cu asemenea falimente?

C.R.: In primul rand, societatile trebuie
sa respecte legislatia in vigoare. Piata
va evolua doar daca se bazeaza pe
profesionalism si onestitate in relatia
cu consumatorul, cu autoritatile si cu
partenerii.

PRIMM: Care considerati ca ar fi
solutiile pentru problemele de
pe segmentul RCA? Ar rezolva un
asigurator de stat situatia?

C.R.: Aparitia unui asigurator de stat
poate aduce un oarecare echilibru pe
aceasta piatd. Mai mult decat atat, orice
companie noud este mai mult decat
binevenita pe un segment care devine
tot mai ingust. Cu cat concurenta este
mai mare, cu atat consumatorul are de
castigat.

Problemele pietei RCA sunt
segmentate pe mai multe paliere: unele
tin de o mai bund reglementare in plan
legislativ, altele tin de comportamentul
companiilor, altele sunt strict legate de
modul in care asiguratii se raporteaza la
polita RCA. De asemenea, sunt chestiuni
care ne privesc si pe noi, ca Autoritate, si
pe care trebuie sa le imbunatatim. Avem
si noi de lucru pe aceasta zona.

Falimentul societatii CITY

Insurance poate sa fie un
punct de inflexiune pentru
reasezarea pe alte premise
a pietei RCA.

—

Nu va ascund faptul ca si
service-urile, pe care Autoritatea nu le
reglementeazd, dar care au un rol extrem
de important in piata RCA, trebuie sa
vinad cu alte abordari in parteneriatul cu
societatile de asigurare. Nu exista doar
un singur vinovat pentru problemele
acestei piete.

RCA este o piata extrem de
complexa, desi, la prima vedere, nu
pare. Din punctul meu de vedere,
complexitatea rezida, asa cum am
mai spus, din faptul ca vorbim despre
vanzarea unui produs cu un puternic
caracter social, pentru ca este obligatoriu

Interviu

intr-o piata libera. Mai mult decat atat,
piata RCA este foarte influentata si de
faptul ca Romania este pe primul loc
in UE la numarul de accidente raportat
la numarul de locuitori, fapt care pune
o presiune in plus pe acest segment.
lata ca si comportamentul soferilor in
trafic este o alta problema cu implicatii
serioase asupra pietei asigurarilor auto
obligatorii.

PRIMM: Ce asteptari aveti de la 2022?
Cum vedeti evolutia pietei?

C.R.: Pentru 2022, avem doua obiective
majore: stabilizarea definitivd a pietei
RCA si continuarea trendului ascendent
pentru piata asigurarilor de viata si de
sandtate. Premisele sunt bune. Cresterea
segmentului de asigurari non-auto
incepe sa fie din ce in ce mai solida, chiar
daca nu putem vorbi inca despre o piata
matura, in care asigurarile obligatorii

sa nu mai aiba o pondere atat de
importanta.

Totodata, falimentul societatii
CITY Insurance poate sa fie un punct
de inflexiune pentru reasezarea pe alte
premise a pietei RCA. Cu totii trebuie sa
intelegem ca doar prin comportamente
corecte putem avea o piata functionala,
n care daunele sa fie platite corect si la
timp.

PRIMM: Anticipati noi fuziuni si
achizitii sau intrarea unor noi jucatori
in piata?

C.R.: Concurenta reprezintd sursa de
sanatate a unei piete, indiferent de
profilul acesteia. In mod evident, ne
dorim ca pe toate pietele pe care le
supraveghem sa avem jucatori noi,
companii puternice, care sa aduca plus
valoare pentru consumatori. Piata RCA
are nevoie, in acest moment, de un
suflu proaspat, care sa ofere o noua
perspectiva asupra unui produs cu o
notorietate foarte mare, dar care, din
pacate, a creat si mari probleme.

Exista intentii din partea unor
companii de a intra pe piata din
Romania, asteptam cu interes ca ele sa
se si concretizeze. N-as vrea sa dau nume
pana cand nu avem date certe.

Andreea RADU



2022

Noua arhitectura
a pieteide asigurari

2022 se anuntd a fi un an de schimbare si relansare pentru piata de asigurari din
Romania. Practic, dupa toate evenimentele din 2021, anul viitor va ardta cu totul altfel
—fara CITY Insurance, cu noi lideri de piata si, probabil, cu noi jucatori care vor intra in
aceastd industrie, conform estimarilor specialistilor din piata.

De asemenea, dupd un 2021 record, cu o crestere estimata la peste 20% la nivelul
pietei fata de anul precedent, jucdtorii din piatd raman optimisti si considera cd trendul
crescator se va mentine, cu o majorare de doua cifre.

Asta arata ca piata a demonstrat ca poate face fata provocarilor cu care s-a confruntat,
de la cele create de pandemia de COVID-19 si restrictiile impuse, la toate adaptarile
necesare in domeniul digitalizarii si pana la cel mai rasunator faliment din industrie.

I Andreea RADU
Redactor Sef

Transformarea digitald va continua, iar asiguratorii si brokerii se vor concentra pe
imbunatatirea experientei clientilor prin cresterea transparentei, imbunatatirea serviciilor
si simplificarea procesului de asigurare.

PIATA ASIGURARILOR DIN ROMANIA in primele noua luni ale anului 2021

TOTAL PIATA ASIGURARI GENERALE ASIGURARI DE VIATA
9,8 miliarde de lei 7.8 miliarde de lei 2 miliarde de lei
+ 15% +13% +22%

Mai multe informatii gasiti pe 1asig.ro si in raportul ASF
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Efectele falimentului CITY Insurance

Provocarile nu vor dispdrea in 2022, iar cea mai mare este
legata de falimentul CITY Insurance, companie cu peste 3 milioane
de clienti si cu o cotd de piatd de circa 45% pe segmentul RCA.
Primul impact este deja resimtit de piatd, insa industria asigurarilor
va resimti unda maxima a efectelor acestui faliment in 2022,
urmand a fi absorbiti toti clientii CITY, in timp ce despdgubirile
pentru pagubiti vor fi achitate intern de FGA — Fondul de
Garantare a Asiguratilor, iar extern, de BAAR - Biroul Asiguratorilor
de Autovehicule din Romania.

De asemenea, BAAR gestioneazd si consumatorii RCA cu
risc ridicat. Si, dupa mai bine de patru ani in care nu s-a inregistrat,
la nivelul pietei locale, niciun client RCA cu risc ridicat, spre final
de septembrie a.c, dupa retragerea autorizatiei de functionare a
CITY Insurance si cresterile impresionante de tarife RCA, au aparut
primele cazuri, iar, in mai putin de trei luni, numarul acestora a avut
o crestere acceleratd. Astfel, pana pe data de 12 decembrie 2021,
ora 24.00, au fost preluate de catre BAAR spre procesare, in vederea
alocdrii, un total de 10.046 de solicitdri pe procedura clientului
cu risc ridicat, din care au fost alocati catre asiguratori 7.167 de
asigurati cu risc ridicat, au fost respinse 2.171 cereri, iar 707 se aflau
in diverse stadii de solutionare.

Tn cazul FGA, plata despagubirilor se face in limita a 500.000
lei pentru fiecare creanta de asigurare datorata in temeiul unui
contract de asigurare incheiat cu asiguratorul aflat in insolvents,
potrivit plafonului de garantare reglementat de Legea nr. 213/2015
actualizatd. Insd, BAAR nu are o asemenea limitd in cazul daunelor
din strainatate.

Tinand cont de impactul acestui faliment, care este mai mare
decét anterioarele doud falimente la un loc — ASTRA si CARPATICA
-, cel mai probabil cele doua entitati vor avea nevoie de fonduri
suplimentare, iar asta se va rasfrange in costurile companiilor de
asigurari si, ulterior, in pretul politelor achitate de consumatori.

Tranzactii ce urmeaza a fi finalizate in
2022

O altd schimbare majora in piata este datd de tranzactiile
ce ar trebui sa se finalizeze in 2022, atat in ceea ce priveste
asiguratorii, cat si brokerii. Acestea sunt:

ALLIANZ-TIRIAC - GOTHAER

ALLIANZ-TIRIAC Asigurdri a anuntat cd a primit deja
aprobarile necesare din partea Autoritatii de Supraveghere
Financiard si a Consiliului Concurentei pentru achizitia pachetului
majoritar de actiuni al GOTHAER Asigurdri Reasigurari.

ALLIANZ-TIRIAC estimeaza ca finalizarea integrdrii va avea
loc pana la finalul anului 2022, dupa ce vor fi parcurse progresiv
etapele de aprobare a fuziunii si procesul de integrare a GOTHAER
Asigurdri Reasigurari in structura ALLIANZ-TIRIAC. Pana la
finalizarea fuziunii, cei doi asiguratori vor functiona ca doud entitati
independente, conform regulilor unei asemenea achizitii.

SIGNAL IDUNA - ERGO

Consiliul Concurentei a anuntat, in noiembrie 2021, ca a
autorizat tranzactia prin care compania SIGNAL IDUNA Asigurare
Reasigurare, specializata in asigurdri de sandtate si de viatd, preia

WWwWw.primm.ro
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societdtile ERGO Asigurdri si ERGO Asigurari de Viatd. Acesta este
incd un pas spre incheierea tranzactiei.

Tranzactia a fost anuntata din mai 2021. Conform
reprezentantilor companiei, aceasta tranzactie reprezintd un pas
important pentru SIGNAL IDUNA, ce isi va dezvolta portofoliul de
servicii oferite clientilor pe plan local si va pune bazele unei cresteri
continue si solide.

SAFETY Broker - Grupul UNILINK

Anul 2021 se incheie cu o tranzactie uriasd pe piata de
brokeraj. SAFETY Broker de Asigurare, cel mai mare distributor de
asigurari din Romania si Republica Moldova, a anuntat cd vinde
80% din actiuni cdtre Grupul UNILINK, lider al pietei din Polonia.
Tranzactia va fi supusd spre aprobare la Consiliul Concurentei si
ASF.

Viorel VASILE pastreaza 15% din actiunile SAFETY, iar Robert
NITA va ramane cu 5%. De asemenea, dupa finalizarea tranzactiei,
conducerea SAFETY Broker va fi asiguratd in continuare de
Viorel VASILE - CEO si membru fondator. In acelasi timp, board-ul
companiei va fi format din 3 reprezentati SAFETY Broker (Viorel
VASILE, Robert NITA si Cati STOICAN) si 2 reprezentanti UNILINK
(Igor RUSINOWSKI si Aleksandra FRIEDEL) .

OTTO Broker - ASIG Management

Victor SRAER, CEO, OTTO Broker de Asigurare, a anuntat, in
premierd, in cadrul emisiunii Antreprenor in Asigurari, ca preia
ASIG Management Broker de Asigurare. Astfel, Rodica FUICU (fost
General Manager, ASIG Management) devine Director Dezvoltare
Corporate la OTTO.

Toate aceste tranzactii vor construi o noua structurd a pietei.
La aceasta, vor contribui si alti jucdtori europeni care sunt interesati
sa intre pe piata locald si au fost vehiculate cateva nume in media,
acestia urmand sa activeze pe mai multe segmente, printre care
RCA si garantii. "Avem semnale de la companii foarte serioase
din Europa care doresc sa intre in Romania’, a declarat Valentin
IONESCU, Directorul General al Directiei Asigurari - Reasigurari din
cadrul ASF, precizand ca acestea nu intrau inainte pe piata locala
pentru ca exista practica CITY cu tarife de dumping. Companiile
care au reactionat repede sunt cele care pot functiona in faza FOE
(Freedom of Establishment).

Impact asupra pietei de asigurdri are si retragerea UNIQA
Asigurdri de pe piata RCA, incepand cu 6 decembrie, dupd ce a
primit aprobarea ASF. Strategia UNIQA continua sa fie dezvoltarea
segmentului de asigurari non-auto. Astfel, piata asigurdrilor RCA a
ramas cu doar 7 jucatori.

Totodata, la noua imagine a pietei va contribui si interesul
crescut al romanilor pentru asigurdrile de viatd, care au avansat cu
22% in primele 9 luni din 2021, si pentru asigurarile de sandtate
(+9%).

Totodatd, la noua imagine a pietei va contribui si interesul
crescut al romanilor pentru asigurdrile de viata, care au avansat cu
22% in primele 9 luni din 2021, si pentru asigurdrile de sandtate
(+9%).
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Cum apreciati ca a fost anul 2021 pentru piata de asigurari;
care sunt cele mai importante tendinte?

Anul 2021 a venit cu un trend pozitiv al primelor brute
subscrise, atat in primul trimestru, cat si in prima jumatate a
anului - cand piata de asigurdri a inregistrat un avans de 13,6%,
potrivit Autoritatii de Supraveghere Financiara. Desigur, vorbim
aici, in mod special, de cresterea de pe segmentul asigurdrilor
de viata din primul semestru, de 24%. In acelasi timp, observam
ca au crescut si daunele platite de asiguratori pe majoritatea
liniilor de business, iar romanii au inceput sa acceseze mai des
ca fnainte anumite polite, precum cele de viata sau sdnatate.

Totodata, discutam despre un an in care rezilienta a
continuat sa fie o trasatura marcanta la nivel de business.
Dincolo de pandemie, care continua si pentru care ajustdrile
persista, astfel incat sa raspundem cat mai bine nevoilor
romanilor, sunt evenimentele produse la nivel de piata, precum
retragerea autorizatiei societatii CITY Insurance, provocarile de
ordin legislativ care au urmat etc.

Spre exemplu, un nou test de rezilienta il constituie
proiectul de lege depus la Senat in luna noiembrie, care
prevede plafonarea preturilor RCA la tarifele de referinta ASF.
Acesta nu pare a fiin concordanta cu Tratatul de functionare
a Uniunii Europene si cu legislatia europeana. In plus, e un
proiect care se bazeaza pe o serie de calcule fara fundamentare
actuariald, ce nu ia in considerare datele oficiale ASF. De
asemenea, e impotriva oricaror legitati economice pe care sa se
poata construi un business rentabil si sanatos.

Cu toate acestea, avem incredere in partenerii
institutionali, in autoritati, ca vor lua deciziile corecte, iar noi
punem la dispozitie intregul nostru know-how, respectand,
desigur, principiile generale de guvernanta.

Anul acesta, s-a discutat mult despre asigurarile auto,
daune si alte probleme de pe segmentul RCA, mai ales dupa
falimentul CITY Insurance. Care considerati ca ar fi solutiile
pentru ca asigurarile auto sa devina profitabile?

Suntem interesati de buna functionare si de reputatia
intregului sector de asigurari, iar membrii UNSAR depun eforturi
constante in acest sens. Stim cd zona asigurarilor RCA este una
incdrcata din punct de vedere emotional, insa indicatorii oficiali
calculati de ASF privind rata daunei RCA ne arata c3, la fiecare
100 lei incasati din RCA, o companie de asigurdri are nevoie,
suplimentar, de inca cel putin 9 lei, pe care trebuie sa-i aduca
pentru a plati daunele si constitui rezerve de daund adecvate. La
aceastd ratd a daunei, trebuie adaugate taxele de functionare,
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Adrian MARIN
Presedinte, UNSAR

contributiile la Fondul de Garantare a Asiguratilor, Fondul
National de Protectie, precum si cheltuielile de distributie si
administrare. Astfel, rata combinata tehnica pentru RCA a ajuns,
in acest interval de timp, la peste 142%.

Este, insa, important de punctat ca, asa cum este si firesc
intr-o economie concurentiald, costul unei polite de asigurare,
inclusiv al unei polite RCA, trebuie sa reflecte riscurile si limitele
de raspundere asumate de catre companiile de asigurari. n
acest moment, polita RCA acopera, potrivit legii romane, o
serie de riscuri pentru pagube materiale de 1.220.000 EUR si
prejudicii de 6.070.000 EUR pentru vatamari corporale si decese.
Totodata, daca ne deplasdam cu masina din Romania in alte state
europene unde legislatia prevede ca acoperirile sunt nelimitate,
aceasta polita RCA va acoperi totul nelimitat.

Daca vorbim despre strategii de business, de ajustarea
planurilor privind profitabilitatea produselor, fiecare companie
are propriul sdu model de afaceri. Dar, daca ne referim la
nivel de piata, si privim spre asigurarile auto, printre solutiile
enuntate constant de UNSAR pentru imbunatatirea pietei se
afla: implicarea celor mai importanti stakeholderi in problemele
legate de infrastructura rutierd, cat mai putina volatilitate in
zona de legislatie, eliminarea riscului de infringement derivat
din cadrul actual RCA, implementarea baremului traumatologic
- conform legislatiei in vigoare, introducerea unor preturi de
referinta pentru reparatiile auto si serviciile de rent-a-car.

Digitalizarea a fost un alt subiect de interes anul acesta.
Cum apreciati eforturile industriei in acest sens? Online-ul
este viitorul asigurarilor?

Digitalizarea reprezintd un fenomen care a inregistrat o
tendinta accelerata de dezvoltare si diversificare, mai ales in
contextul pandemic, iar asiguratorii au facut o serie de pasi
in aceasta directie. Vorbim, pe langa mentinerea legaturilor
cu clientii prin intermediul instrumentelor online in timpul
pandemiei, si despre operatiuni complexe realizate de la
distanta, precum constatarea daunelor, care a putut fi posibila
datorita tehnologiei. Activitatile online vor capata o importantd
si 0 extindere tot mai mare, insd canalele traditionale raman cu
o pondere importanta si in perioada urmatoare.

Conform cercetarilor noastre sociologice, 18% dintre
romani au folosit mediul online pentru a accesa servicii de
asigurari anul acesta, in timp ce pentru 63% acest mediu este
important atunci cand achizitioneaza sau gestioneaza o politd
de asigurare. Aici este potentialul pe care trebuie sa il accesam.

De asemenea, in ultimii ani, vorbim mai mult despre
educatia financiara. Cine ar trebui sa se ocupe mai mult de
educarea romanilor si ce efecte ar avea asupra industriei de
asigurari?

Educatia financiara este un pilon strategic in activitatea
UNSAR si are un rol major in dezvoltarea acestei industrii.
Continuam seria campaniilor de educare financiara
#ANTIGHINION, #gatapentruVIATA, #ATENTInTRAFIC si multe
altele.

Ne-am adaptat foarte mult discursul si mecanica
initiativelor noastre de comunicare — mai ales in contextul
pandemiei, cdnd am tinut legatura unii cu altii in special de la
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distanta. Ne-am dus catre canalele unde se afla tinerii, astfel

ca am abordat mai mult ca inainte social media, influencerii.
Campania UNSAR de awareness dedicata asigurarilor de
locuinte, derulata in luna noiembrie, a avut o vizibilitate

finala de 5,6 mil. de afisari. Totodata, reach-ul campaniei in
social media a fost de 2 mil. de utilizatori unici. Rezultatele
pozitioneaza aceasta campanie printre cele mai vizibile proiecte
de comunicare pe care le-am realizat anul acesta. Ne dorim sa
crestem nivelul de awareness in randul publicului cu privire la
rolul si beneficiile asigurarilor obligatorii RCA.

Apelam, in premiera, la o serie de animatii. Urmarim, astfel,
un sofer intr-un intreg customer journey de RCA, de la accident
si pana la solutionare, oprindu-ne pe parcurs pentru a intelege
mai bine riscurile, dar si felul in care o asigurare obligatorie RCA
protejeaza atat finantele persoanei care a cauzat accidentul, cat
mai ales persoana pagubitd, oferind astfel sfaturi utile romanilor.

Desigur, nu putem sa nu subliniem, inca o data, ca vorbim
despre o industrie care este mult mai diversa decat doar zona
de RCA, iar aici ne referim, in mod special, la asigurarile de viata,
sdndtate, accidente, de bunuri si proprietati, garantii, locuinte, si
nu numai.

Care sunt obiectivele si planurile UNSAR pentru 2022?

Asociatia a continuat si in acest an sd amplifice eforturile
de informare si educatie financiard, atat initiative proprii, cat
si unele ale partenerilor externi. Stabilitatea si predictibilitatea
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rdman cuvintele de ordine la nivelul pietei dat de ecosistemul
industriei de asigurari, iar UNSAR, prin activitatile sale, a pus
accent constant pe aceastea.

Avem planuri importante pentru 2022 - precum lansarea
unei serii de podcast-uri marca UNSAR, dezvoltarea webinariilor
pe care le realizdm cu o serie de Camere de Comert, din seria
#BusinessSOS, lansarea proiectului Ambasadorii Asigurarilor,
despre care, cu sigurantd, veti auzi mai multe in curand, precum
si alte actiuni. Le vom anunta pe toate in timp util.

Nu in cele din urma, profit de aceasta ocazie pentru
a anunta un nou program pe care UNSAR il pregateste in
parteneriat cu ISF. Se numeste Academia de Asigurari si vizeaza
implicarea studentilor ambitiosi, din universitatile noastre,
care doresc sa cunoasca in profunzime industria asigurarilor si
care, la sfarsitul programului, vor putea sa aiba o perspectiva
completa asupra unei cariere in asigurdri si, eventual, sansa
unui internship. Programul se va desfasura in perioada ianuarie-
aprilie 2022, iar sustinerea modulelor de training se va face
n luna martie a anului viitor. Desigur, vom anunta mai multe
detalii in curand, pe pagina de Facebook a Asiguropedia.ro.

UNSAR ramane un partener pentru toti cei care vor sa
ajute la dezvoltarea acestui sector si sa contribuie la asigurarea
unui cadru predictibil, functional, care sa vina in beneficiul
cetatenilor si sa raspunda nevoilor acestora.
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Cum apreciati ca a fost anul 2021 pentru piata de asigurari
din Romania si pentru OMNIASIG VIG?

2021 afost un an plin de provocari, de transformare, de
schimbare, cu situatii de crizd, dar si cu cresteri pe unele linii de
asigurari. A fost un an in care intregul mediu economic a lucrat
la recuperare, la revenirea post-crizd, iar in piata asigurarilor
acest lucru s-a observat in volumul primelor brute subscrise.

Pandemia a fortat o accelerare a unor tendinte, la nivel
de consum de asigurdri si in acord cu noi nevoi ale clientilor,
precum si in modul de functionare a pietei. Modalitatea de
interactiune a companiilor cu clientii s-a ajustat si a integrat
rapid componenta digitala, la distanta.

Tn cadrul OMNIASIG, am lucrat la acest aspect si am
ntdrit relatia cu clientii, folosind toatd gama de canale de
comunicare, adaptandu-ne nevoilor acestora, pastrand, insa, ca
prioritard interactiunea personala cu acestia, chiar si la distanta.
Am investit in multe instrumente digitale si am sustinut
diversificarea si dezvoltarea segmentelor non-auto, astfel c3,
in primele noua luni, am incheiat cu un volum de prime brute
subscrise cu aproximativ 15% mai mare ca in perioada similara a
anului anterior.

O provocare a fost chiar cresterea nivelului de informare
catre client, pe masura ce acesta a inceput sa aiba, in context
pandemicg, si alte nevoi de asigurare, unele poate amanate
sau ignorate, cum sunt asigurarile de locuinta sau de sandtate,
segmente unde am evoluat bine in 2021. Am depasit bariera
comunicationald a pandemiei si am reusit, prin dezvoltdrile
digitale si reteaua noastra nationald, sa fim aproape de clientii si
partenerii nostri, cu servicii si produse adaptate momentului.

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piata si clienti
si care ar fi solutiile pentru limitarea lor?

Industria asigurarilor, precum intregul domeniu financiar,
este influentata puternic de capitalul de incredere, iar emotiile
joacd un rol important intr-un context de pandemie, in care

Mihai TECAU
Presedinte Directorat, OMNIASIG VIG

apar blocaje, caderi ale unor domenii sau falimente. Este clar c3,
acum, din pacate, intreaga piata a asigurarilor pierde in primul
rand din capitalul de incredere al clientilor.

Ce considerati ca trebuie facut in piata pentru ca industria sa
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Acest faliment a fost, intr-o anumita masura, unul
previzibil. Industria asigurdrilor are riscuri specifice, este
reglementata foarte clar prin prevederile regimului Solvency II,
si, in masura in care acestea ar fi respectate in totalitate de cdtre
toti asiguratorii, asemenea falimente nu ar trebui sa mai apara.

Care considerati ca ar fi solutiile pentru problemele de pe
segmentul RCA? Ar rezolva un asigurator de stat situatia?

Politica unui tarif sustenabil, corelat cu daunalitatea pe
aceastd linie de business, este cea mai simpla si eficienta solutie
pe termen lung pentru asigurarea stabilitatii acestui segment
de asigurdri. Soliditatea unei companii are la baza acest
principiu, pentru toate liniile de asigurare. Practicarea unui tarif
nesustenabil poate fi aplicata pe o anumita perioada de timp,
dar, in final, va genera un dezechilibru, care va duce inerent spre
imposibilitatea asiguratorului de a sustine plata daunelor. in
acest sens, si un eventual asigurator de stat ar trebui sa urmeze
aceleasi principii de solvabilitate si de tarifare sustenabila.

Ce asteptari aveti de la 2022? Cum vedeti evolutia pietei?

In ceea ce priveste OMNIASIG, abordarea noastra va
continua pe linia stabilitatii si a cresterii echilibrate, axandu-ne si
in urmatoarea perioada pe inovatie si transformare digitala, prin
acoperirea cat mai multor arii din activitatea companiei.

Piata va continua sa evolueze, sa se adapteze si sa
dezvolte portofoliul de solutii de asigurare, iar cu siguranta valul
de investitii, mai ales in zona de digitalizare, va continua in 2022.
Sunt integrate cat mai multe solutii software care sa asigure
clientilor o experienta cat mai rapida si placutd, iar Al-ul isi va
face loc tot mai puternic intre aceste solutii.

In acelasi timp, in paralel cu digitalizarea, estimdm c3 vom
vedea in continuare un focus la fel de puternic si pe optimizarea
interactiunii umane cu clientii, avand in vedere specificul
domeniului asigurarilor, unde consumatorii au nevoie de
consultanta pentru alegerea produsului potrivit pentru ei.

Estimam si cd, in 2022, piata se va indrepta spre o
stabilizare si o consolidare, dupa evenimentele cu care ne-am
confruntat la finalul lui 2021.
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Cum apreciati ca a fost anul 2021 pentru piata de asigurari
din Romania si pentru ALLIANZ-TIRIAC?

Din perspectiva provocarilor pentru piata asigurarilor, anul
2021 nu s-a lasat mai prejos in comparatie cu 2020. S-a dovedit
a fiinca un test de maturitate pentru industrie prin prisma
miscarilor din zona RCA, dar, in acelasi timp, 2021 a creat cadrul
pentru resetare si echilibrare.

Pentru ALLIANZ-TIRIAC, 2021 a fost un an foarte bun,
chiar un an istoric. Vom incheia anul cu cel mai bun nivel al
vanzdrilor si al profitabilitdtii, cu o crestere semnificativa pe linia
asigurdrilor facultative (viatd, locuinta) - dovada ca se poate
face mai mult decat RCA - si cu o serie de actiuni de simplificare
a proceselor pentru clienti si partenerii de distributie deja
implementate.

Ne-am dovedit, in 2021, in mod concret angajamentul
pentru Romania si capacitatea noastra de actiune si consolidare
prin achizitia GOTHAER, o premiera pentru ALLIANZ-TIRIAC,
care, pana acum, a crescut exclusiv organic.

Am contribuit la succesul grupului, care a fost confirmat
pentru al treilea an consecutiv cel mai valoros brand de asigurari
din lume, iar ALLIANZ-TIRIAC a fost desemnat un Superbrand.
Acestea sunt doar cateva dintre realizdrile din 2021 ale echipei
din care sunt mandru ca fac parte si careia fi mulfumesc. Sunt
peste 3.500 de oameni, specialisti in asigurari, care fac din
Allianz-Tiriac un etalon in piata de asigurdri si ofera incredere
clientilor si partenerilor nostri.

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piata si clienti
si care ar fi solutiile pentru limitarea lor?

Intr-adevar, falimentul CITY Insurance este inca un
moment de incercare pentru piata de asigurari, dar este, in
acelasi timp, o oportunitate pentru ca lucrurile sa se reaseze
pe o traiectorie sustenabila pentru industrie si pentru clienti
deopotriva. Prezenta unor jucatori care vindeau la prime
insuficiente o asigurare obligatorie a fost o distorsiune a pietei,
care a generat confuzie. In momentul in care un client are in fata
o oferta de pret de la simplu, la dublu pentru aceeasi politd RCA,
in primul rand, este confuz pentru cd nu stie care e adevarul:
nu pot fi ambele adevarate. Aceasta confuzie, la care se adauga
tentatia de a alege pretul cel mai mic, chiar dacd este insuficient
pentru plata unor daune viitoare, care pot ajunge la milioane
de euro, duce in timp la astfel de situatii dificile pentru intrega
piata.
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Virgil SONCUTEAN
Director General, ALLIANZ-TIRIAC Asigurari

Ce considerati ca trebuie facut in piata pentru ca industria sa
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Asa cum dezechilibrele vin din mai multe surse, si
solutiile vin din mai multe directii. Pe de o parte, este necesar
sa echilibram acest sistem al asigurarilor obligatorii auto. Este
nevoie de un echilibru intre suficienta primelor si amploarea
riscurilor pe care asiguratorii le preiau. Asigurarea RCA este
o polita care oferd protectie financiara de milioane de euro.
Vorbim, practic, despre o expunere imensa pentru orice
asigurator. A vinde la o prima insuficienta inseamna, in mod clar,
ca nu o sd iti permiti sa platesti daunele cand apare evenimentul
asigurat. Falimentul actual a demonstrat din nou aceasta
ecuatie. Din pdcate, nu este singurul, am mai vazut un astfel
de film si acum cativa ani, cu alti actori. Sper, insa, sa nu-I mai
vedem, iar lectia echilibrului prime-riscuri sa fi fost invatata de
aceastd data.

Care considerati ca ar fi solutiile pentru problemele de pe
segmentul RCA? Ar rezolva un asigurator de stat situatia?

Concurenta sanatoasa este bine venita, in orice domeniu.
Cu cat concurenta este mai mare, cu atat preocuparea pentru
calitatea serviciilor oferite clientilor este mai ridicata.

Asadar, cresterea concurentei in piata RCA, prin intrarea
unui jucdtor de stat, nu ar insemna decat o veste buna.

Cat timp reusim sa setam acest echilibru prime - riscuri,
despre care vorbeam mai devreme, si, atat timp cat avem
reguli unitare pentru toti jucatorii si un arbitru in autoritate
care vegheaza la respectarea regulilor, vom avea o piata RCA
functionala.

Ce asteptari aveti de la 2022? Cum vedeti evolutia pietei?

La ALLIANZ-TIRIAC, ramanem optimisti. 2020 si 2021 au
fost doi ani pentru care nu aveam cum sa fim pregatiti, pentru
ca pandemia a luat prin surprindere intreaga economie. Dar a
fost si un test pe care echipa ALLIANZ-TIRIAC I-a trecut cu brio.
Ne-am mobilizat si chiar am reusit sa acceleram multe dintre
planurile noastre de simplificare operationala. Ne-am propus
sd fim un asigurator simplu, intuitiv, cu care se interactioneaza
usor, si am si reusit. In premierd, am injumatatit numarul de
intrebari necesare pentru a face o oferta pentru asigurarile auto
sau de locuinte, care sunt cele mai frecvente in aceasta piata.
Demersul de simplificare continud intr-un ritm mai accelerat
decat I-am planificat inainte de pandemie.

Ne bucuram, de asemenea, sa vedem o deschidere mai
mare din partea clientilor pentru asigurari facultative - viatd,
sanatate, locuinta. In acest context, avem toate motivele s
mizdm pe un 2022 bun, in care vom ramane aldturi de clientii si
partenerii nostri si vom fi in continuare o ancora de incredere si
stabilitate.
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Cum apreciati ca a fost anul 2021 pentru piata de asigurari
din Romania si pentru BAAR?

Apreciem cé evitarea si/ sau diminuarea efectelor
pandemiei de coronavirus asupra activitatii a reprezentat si
in anul 2021 o preocupare continud, care si-a pus amprenta
pe activitatea tuturor persoanelor/entitatilor active pe piata
asigurarilor din Romania. In contextul in care intreaga economie a
Uniunii Europene a inregistrat incetiniri si scaderi de randament,
nici sectorul asigurarilor din Romania nu a putut sa fie o exceptie.
Insa, am putut constata ca au fost facute eforturi deosebite in
privinta gasirii unor solutii cat mai eficiente pentru diminuarea si
combaterea efectelor pandemiei asupra relatiei cu consumatorii
si persoanele pagubite. Printre acestea, am putea mentiona/
observa digitalizarea activitdtilor, adaptarea politicii de resurse
umane la noile conditii prin tele-munca, pregatirea, dotarea si
adaptarea atat a infrastructurii, cat si a personalului, eficientizarea
si automatizarea anumitor atributii si activitati.

Alt eveniment major, cu sigurantd cel care a marcat cel mai
mult piata asigurdrilor in 2021 si care va marca/ influenta piata
si pe viitor, este cel de constatare a insolventei si de retragere
a autorizatiei de functionare a companiei CITY Insurance.
Constatarea insolventei CITY Insurance, societate care detinea
cea mai mare cota de piata la momentul retragerii autorizatiei, a
avut deja un impact major asupra clientilor sdi, si nu numai. Daca
e sa ne referim doar la asigurarile RCA, au fost afectati un numar
de aproape trei milioane de asigurati la care se vor mai adauga
si cateva zeci de mii, poate chiar peste o suta de mii de pagubiti
RCA. Primul impact este deja resimtit de piata si acesta se va
propaga in timp asupra tuturor clientilor CITY, a tuturor celorlalti
actori din piata de asigurari, dar, intr-o forma sau alta, si asupra
tuturor consumatorilor. Efectele vor fi resimtite, mai mult sau mai
putin, si in alte sectoare economice, si nu numai in Romania.

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piata si clienti
si care ar fi solutiile pentru limitarea lor?

Falimentele care survin in sectoarele financiare au, de
obicei, implicatii si efecte mult mai profunde decat cele din alte
domenii de activitate. In cazul particular al industriei asigurarilor,
unde factorul incredere este esential in relatia dintre clienti si
companii, principala consecinta, dincolo de pierderile financiare,
este afectarea increderii in sistemul asigurarilor, astfel incat
vor fi necesare eforturi suplimentare din partea pietei pentru
restabilirea acestei increderi.
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Insolventa CITY Insurance va avea un impact semnificativ
asupra industriei de asigurari, avand in vedere pozitia si cota de
piatd a companiei, numarul foarte mare de clienti si de polite in
vigoare. Implicatiile si efectele generate de aceasta situatie vor
trebui sa fie foarte atent analizate si gestionate de catre toti cei
chemati sd o faca si care vor vrea, cu onestitate si profesionalism,
sa impiedice contaminarea/ propagarea sistemicd, astfel incat sa
nu se mai repete asemenea cazuri...

Pentru consumatorul de asigurari, efectele de ordin
imediat sunt deja vizibile, daunele fostilor clienti si ale pagubitilor
acestora sunt preluate de alte organisme, cum sunt FGA si BAAR.
A crescut abrupt numadrul “asiguratilor cu risc ridicat’, de la zero
in toata perioada 2017 - septembrie 2021, pana la cateva mii
pe luna incepand cu luna octombrie 2021, la care se adauga
disconfortul si nesiguranta create de denuntarea politelor sau
de necesitatea de a apela la un organism ter{ pentru a obtine
despagubirile cuvenite.

Referindu-ne la FGA si BAAR, falimentul companiei a creat
0 presiune enorma asupra acestora, deoarece au misiunea de
a prelua, gestiona si onora cererile de plata a despagubirilor
adresate de clientii/ pagubitii CITY Insurance, in cazul BAAR fiind
vorba de toate platile externe pentru daune produse in statele
din Sistemul Carte Verde de vehicule acoperite printr-o asigurare
RCA emisa de CITY Insurance. Toti actorii ramasi acum in piata
asigurdrilor, impreuna cu aceste institutii/ entitati, trebuie sa
colaboreze si sa gestioneze extrem de atent urmarile generate
de situatia CITY Insurance, pentru a reduce timpul necesar
instrumentarii tuturor cererilor indreptatite adresate lor pentru
despagubire sau pentru returnare de prima, cu atat mai mult
cu cat despagubirile achitate de FGA si BAAR se realizeaza din
fonduri constituite prin contributiile asiguratorilor proportional
cu volumul de prime brute incasate. Desigur, un rol foarte
important pentru rezolvarea efectelor negative ale falimentului
CITY Insurance revine ASF.

In situatia actuald, consideram cd sunt necesare o cat
mai buna comunicare si coordonare intre toti profesionistii
din institutiile pietei asigurarilor, dar si actiuni prompte si
profesioniste ale acestora cu clientii/pagubitii CITY Insurance,
pentru a incerca astfel sa se contribuie eficient la limitarea
efectelor negative asupra clientilor/consumatorilor. La acest efort,
trebuie sa contribuie, in egala masura, specialisti din institutia
de supreveghere, din FGA, BAAR, UNSAR, din toate asociatiile
profesionale din domeniu, dar si din alte organisme cu rol
important in si pentru piata asigurarilor.

Ce considerati ca trebuie facut in piata pentru ca industria sa
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Din experienta trista a altor societati de asigurdri care
au intrat, in anii trecuti, in faliment, se desprinde destul de clar
concluzia cd incheierea asigurarilor, in special a celor obligatorii
RCA, prin practicarea unor tarife de prime necorelate cu riscurile
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asumate prin politele de asigurare incheiate doar cu scopul de
a castiga cu orice pret si rapid clienti si cote semnificative de
piatd, pare a fi reteta pentru un,amar succes’, care a condus,
pana acum, invariabil, la acest tip de deznodamant. O politica
sanatoasa de subscriere a asigurdrilor este aceea prin care
asiguratorul sd-si poata indeplini, in orice moment, obligatiile
de plata a despdgubirii in conformitate cu prevederile legale
si clauzele politelor de asigurare, fara pericolul de a inregistra
intarzieri la platd, diminuarea nejustificata a despdgubirilor,

diminuarea calitdtii serviciilor sau intrarea in incapacitate de plata.

Care considerati ca ar fi solutiile pentru problemele de pe
segmentul RCA?

Pentru a putea cduta solutii pentru problemele de pe acest
segment, in primul rand, problemele ar trebui foarte corect
identificate si clar definite si, bineinteles, aplicatd legea de indata
si cu fermitate acolo unde principiile, regulile de functionare
normala si sistemul de guvernanta nu sunt conforme cu
reglementdrile legale .

Ce asteptari aveti de la 2022 pentru activitatea BAAR? Cum
vedeti evolutia pietei?

In ceea ce priveste activitatea BAAR in 2022, asociatia isi va
concentra eforturile in directia onordrii, la cel mai inalt nivel de
profesionalism si promptitudine, a tuturor atributiilor legale si
statutare. In acest sens, pe plan intern, vor fi continuate eforturile
de eficientizare a activitatii prin cresterea gradului de digitalizare
si automatizare pe anumite segmente de activitate, precum si
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prin implementarea unor proiecte noi, care sa vina in sprijinul
consumatorilor de asigurdri. Mentionam aici imbunatatirea
unor aplicatii informatice deja existente, cum ar fi cea lansata
in toamna anului 2021 pentru ,asiguratii cu risc ridicat’, dar si
dezvoltarea altor aplicatii.

BAAR va continua sa publice studii si statistici referitoare la
industria auto si piata RCA aflata in stransa legdtura cu aceasta
industrie. Analizele periodice ale preturilor reparatiilor auto
pentru vehiculele pagubite din asigurarea RCA, la marcile uzuale
de automobile sau evolutia costurilor la principalele piese sau
subansamble inlocuite intr-o reparatie sunt cateva exemple in
acest sens.

Activitatea de comunicare a BAAR se va afla si in continuare
in centrul preocupadrilor institutiei si in anul 2022. Asociatia va
continua sa raspunda solicitarilor publicului, facandu-si astfel
simtitd activ prezenta si pe principalele retele de socializare, acolo
unde baza de urmaritori si sustinatori a fost si va fi dezvoltata.

Tn anul 2022, BAAR va deveni, cu sigurant, cel mai mare
gestionar de daune externe, de tip Carte Verde, din Romania si
aceasta din cauza faptului cd, pe langa activitatea curentd, care
nu este nici ea una ugoara sau cumva redusd, acum vom fi nevoiti
sd intervenim activ si sa preludm spre gestionare/ garantare
toate daunele Carte Verde ale CITY Insurance, adica mai bine
de jumatate din toate daunele externe provenite si generate de
parcul auto din Romania.
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Cum apreciati ca a fost anul 2021 pentru piata de asigurari
din Romania si pentru EUROINS Romania?

Pentru EUROINS Romania, anul 2021 a adus multe
provocari, insa, fara indoiald, a fost si un an foarte bun, in care
am reusit imbunatatiri semnificative pe diverse segmente ale
afacerii noastre.

A fost, totodatd, si primul meu an la conducerea
companiei siam pornit la drum cu planuri ambitioase. Perioada
nu a fost, cu siguranta, lipsita de provocari, unele chiar majore:
situatia pandemica si, desigur, falimentul celui mai mare jucator
pe piata RCA, insa acestea nu ne-au oprit, dimpotrivd as putea
spune, am mers inainte, urmdrind cu ambitie proiectele pe care
ne-am propus sa le implementam.

Am considerat important sa nu facem promisiuni pe
care sd nu le putem onora si am reusit sd ii convingem pe
actionarii companiei ca EUROINS se poate reinventa si ca
putem sa reprezentdm mult mai mult decat doar un gigant al
pietei RCA. In interiorul companiei, am gasit toate resursele
necesare: profesionisti cu experienta, proactivi, care aveau
nevoie doar de acel manager care sa le insufle incredere in
propria lor valoare si in forta inovatiei si care sa i faca sa creada
ca reinventarea companiei este posibild. Am privit cu atentie si
am inteles ce anume cere de la noi piata asigurarilor si am reusit
sa ne adaptam acestor cerinte, beneficiind in acest sens de
sustinere semnificativa la nivel de grup, atat din partea EIG, cat
si EUROHOLD.

Una dintre realizarile din 2021 care mi-a adus mari
satisfactii este imbunatatirea semnificativa a modului de
procesare a daunelor. De asemenea, pe zona de vanzari, am
reusit sa inregistram o crestere importanta a segmentului
non-RCA, pe care ne-am propus sa ne concentram; avem
multe produse foarte bune, despre care, insa, clientii nu sunt
suficient de informati. Suntem, in general, perceputi ca fiind
unul dintre cei mai importanti jucdtori pe piata RCA si ne dorim
sd schimbam aceasta perceptie si sa atragem atentia si asupra
celorlalte produse de asigurari ale companiei.

In ultimele sase luni, numarul de polite CASCO vandute
de catre companie a crescut de zece ori si avem de cinci ori mai
multi clienti care detin astazi polite de calatorie sau sanatate,
in timp ce numarul politelor pentru asigurdri de locuinta s-a
dublat. In ansamblu, rezultatele noastre arata cd EUROINS este
pe un drum bun si tinde a deveni un reper in aceasta piata.
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In ceea ce priveste piata asigurarilor din Romania, in
general, 2021 a fost un an turbulent, care a adus schimbari
dramatice din cauza falimentului principalului jucator de pe
piata RCA. A fost momentul in care am dovedit cu adevarat ca
exista viziune si ca EUROINS isi urmeaza drumul respectand
strategia adoptatad, fara a se indeparta de la obiectivele stabilite.
Cu sigurantd, au existat persoane care poate s-au asteptat
ca EUROINS sa ezite, sd nu aiba capacitatea de a reactiona la
acest faliment survenit in piatd, insa statisticile nu lasa loc de
interpretare. Este adevdrat cd piata RCA are inca nevoie de
timp pentru a se stabiliza, insa numadrul clientilor EUROINS,
pe segment RCA, a crescut cu mai putin de 4 procente. Avem
capacitatea de a oferi mult mai mult in zona serviciilor si
produselor non-RCA, acolo unde deja cresterea numarului de
clienti a fost mult mai mare. Acest lucru ne spune ceva foarte
important reflectand increderea pe care clientii o au in noi.

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piata si clienti
si care ar fi solutiile pentru limitarea lor?

Astazi, mai mult decat oricand, trebuie sa facem un pas
inapoi si sa reevaluam piata RCA. CITY Insurance a detinut cea
mai mare cota din aceasta, aproape 45%, cu 3 milioane de
clienti. EUROINS a fost al doilea cel mai mare jucator pe acest
segment. Pentru fiecare client din piata, trebuie sa existe capital
care sa sustina polita de asigurare. Atunci cand se ,elimind” acest
capital prin disparitia unui jucator, ceilalti asiguratori trebuie sa
vina sa umple acest gol. Legea ne obliga pe noi toti, asiguratorii
cu licentd RCA, sa rdspundem acestei nevoi. La momentul
respectiv, EUROINS se afla inca intr-o perioada de refacere si,
cu sigurantd, nu eram pregatiti sa preludm majoritatea acestor
clienti. Insg, strategia pe care am stabilit-o la inceputul anului, a
aratat ca suntem pe drumul cel bun, urmarind subscriere stricta
si segmentare a riscului,, pentru a evita dificultdti financiare
suplimentare.

De asemenea, in privinta preturilor, exista o perceptie
gresitd, conform careia, noi, in calitate de asiguratori, putem
sa hotaram cresterea acestora cat de mult ne dorim. Lucrurile
nu stau nici pe departe astfel. Industria RCA are un specific
aparte atunci cand vorbim despre stabilirea preturilor.
Calcularea acestora este o adevarata stiinta, strict reglementata
si bazatd pe reguli precise, pornind de la istoricul de dauna
al segmentelor, capacitatea cilindrica a masinii, puterea
acesteia etc. Este vorba, insd, cu siguranta, si despre conduita
in trafic. Desi se vorbeste de multe ori despre RCA ca fiind o
»asigurare auto’, ea este mult mai mult decat atat. RCA este,
de fapt, asigurarea de raspundere a celui care conduce, iar
masina o puteti vedea ca pe o adevdratd arma, pe care acesta
0 manevreaza. O arma care poate ucide sau poate aduce
dizabilitati pe viata, poate marca nefast viata unor familii
intregi, mame, tati si copii, pasageri sau doar pietoni. O arma
care distruge proprietati, bunuri si suflete. Dacd nu suntem
constienti de acest lucru atunci cand stam la volanul acestei
arme, subestimam valoarea vietii in sine, pretul asigurarii RCA
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si industria asigurarilor, in general. Aceasta industrie exista
pentru a ajuta ca soferul vinovat sa nu plateasca din propriul
buzunar prejudiciul pe care I-a facut cu arma sa. Deci, pretul va
reprezenta, intotdeauna, o consecintd. Daca, astazi, incepem
sa ne schimbam comportamentul in trafic si dacd, de astazi,
devenim mai responsabili, daca guvernul incepe, chiar astazi,
sd construiascd drumuri, dacd, acum, se stabileste un control
mai bun asupra vitezei cu care se circuld, in viitor am putea
avea preturi mai mici. Dar, chiar astazi, acest lucru nu este, insa,
posibil. Pentru cd, astazi, Romania este campioana negativa,
ocupa primul loc in topul numarului de decese in accidente
rutiere, iar pretul asigurarii nu face altceva decat sa reflecte
acest fapt.

Ce considerati ca trebuie facut in piata pentru ca industria sa
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Toate partile interesate trebuie sa se intruneasca in mod
constant la masa discutiilor. Aceasta comunicare este necesard

pentru a intelege pozitia fiecdruia si pentru a actiona sustenabil.

Pentru a obtine acest echilibru, trebuie sa fim pregatiti sa
investim — nu doar bani, ci si timpul si rabdarea noastra, pentru
a deveni astfel parte din solutia pe care o cdutam cu totii. Noi
toti trebuie sa analizam piata, nevoile consumatorilor, dar si
companiile si nevoia acestora de a opera sustenabil pe piata,
pentru a oferi servicii mai bune acelorasi clienti. Companiile de
asigurari sunt, in mod implicit si prin natura liniei profesionale,
atenuatori de risc, asa cd ar trebui sa poata segmenta mult

mai detaliat, pentru a oferi preturi personalizate pe profiluri
specifice. De exemplu, reparatia la o masina electrica este ceva
diferit de orice alt tip de reparatie la un vehicul, dar, in acest
moment, trebuie sa crestem preturile pentru toate masinile - nu
doar electrice - pentru a acoperi daunele acestora.

Care considerati ca ar fi solutiile pentru problemele de pe
segmentul RCA? Ar rezolva un asigurator de stat situatia?

Desi, desigur, poate fi vazuta ca o optiune, nu cred cd un
asigurdtor de stat ar putea actiona altfel decat toti asiguratorii,
confruntandu-se cu aceleasi provocari — de la capital, pana
la stabilirea preturilor. Dupd cum va spuneam mai devreme,

asigurarile, ca afacere, nu se rezuma la un simplu calcul al
costurilor si profitului, vorbim despre un echilibru foarte
complicat de atins intre pret si vieti umane. De asemenea, nu
cred ca statul poate sa ofere servicii mai bune decat companiile
care opereaza pe o piata competitiva. Mi-as dori foarte mult

ca statul sa mobilizeze si sd investeasca timp si energie pentru
asigurarea unor drumuri mai bune. Statul poate fi, de asemenea,
mai implicat prin investitii in programe educationale legate de
asigurari si conduitd la volan. Genul acesta de educatie ar trebui
sa fie asigurata chiar in scolile de soferi. In definitiv, daca aceasta
ar putea sa reprezinte o solutie in sine, am vedea mai multe
practici de acest fel in intreaga lume. De asemenea, EIPOA,
Autoritatea Europeana de Reglementare a Asigurarilor, ar fi
sustinut mai mult o astfel de initiativa.

Ce asteptari aveti de la 2022? Cum vedeti evolutia pietei?

In 2022, m& astept s& vad mai multa precautie din partea
asiguratorilor si o piatd mai calmd. Cred cd, in anul care va urma,
vom trage linie si vom vedea mai clar care sunt urmatorii pasi
pentru industrie.

Sunt, insd, increzatoare ca piata va fi mult mai stabila. Mai
avem multe de facut pentru a creste nivelul de constientizare
si educatie al oamenilor cu privire la importanta detinerii
unei asigurdri, alta decat cea obligatorie, fie ca vorbim de
asigurare pentru locuintd, familie, sanatate, calatorii etc. Cred
ca marketingul pozitiv si educatia joaca un rol important in
evolutia pietei asigurarilor si a consumatorilor sdi. Asiguratorii
trebuie sa-si sporeasca investitiile in comunicare si programe
educationale, sa stie sa explice ce se reflectd in pretul asigurarii,
de ce este importanta o asigurare, de ce nu este doar o alegere
a celor cu posibilitati financiare si de ce ar trebui sa intre in
obisnuinta vietii fiecaruia. Dar aceasta comunicare trebuie sa fie
pe intelesul tuturor. Asigurarea face parte din responsabilitatea
si constientizarea financiara a fiecarui individ si a familiei sale.
Riscurile sunt intotdeauna mult mai mari decat pretul real al
unei polite de asigurare. Oamenii au inventat asigurarile ca
pe o modalitate de a se ajuta unii pe altii, iar in acest context
asiguratorii sunt doar o rotita intr-un mecanism.
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Cum apreciati ca a fost anul 2021 pentru piata de asigurari
din Romania si pentru GROUPAMA?

2021 afost un an de dezvoltare, per total, profitabilg,
intr-un context dificil, cu crize combinate (pandemie,
inflatie crescuta semnificativ, falimentul liderului pietei si
schimbari climatice). Ne-am confruntat in continuare cu o
lipsa de predictibilitate, lucru care pe noi, la GROUPAMA, ne-a
determinat sa ramanem prudenti, sd fim atenti la strategia
noastra si sa continudm sa ne consolidam pozitia pe piatd,
crescand intr-un mod sustenabil.

Sdndtatea si siguranta echipei au rdmas si ele o prioritate,
asa ca ne-am concentrat pe a le pune la dispozitie toate
instrumentele necesare pentru ca motivatia si angajamentul
lor sa ramana la un nivel inalt. La capitolul provocari, am regasit
si anul acesta severitatea crescutd a fenomenelor climatice,
care a afectat destul de puternic segmentul Agro, dar si inflatia
semnificativa.

Tns, fara indoiala, una dintre cele mai importante
provocdri ale anului a fost falimentul companiei CITY
Insurance, un eveniment care a pus multe presiuni atat asupra
consumatorilor, cat si asupra celorlalte companii din piata.

Cat despre oportunitati, as spune ca accelerarea
digitalizarii este una dintre ele, alaturi de o mai buna
constientizare a riscurilor si 0 mai mare deschidere catre a fi mai
flexibili, mai rezilienti si mai eficienti.

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piata si clienti
si care ar fi solutiile pentru limitarea lor?

Falimentul CITY Insurance are un impact semnificativ,
cu atat mai mult cu cat vorbim despre compania cu ceea mai
mare cota de piatd pe asigurarile RCA. Impactul este resimtit
deopotriva de companii, dar si de consumatori. Din pacate,
vorbim despre un eveniment care dauneaza imaginii intregii
industrii a asigurarilor, cu atat mai mult intr-o tard in care
penetrarea asigurdrilor este inca destul de scazuta. Este, insa,
un moment care ne permite sd ajungem mai aproape de ceea
ce inseamna o normalizare a pietei si am incredere c3, printr-o
buna colaborare intre mediul privat si autoritati, vom reusi sa
asiguram aceasta tranzitie catre un sector RCA mai stabil, in care
sa putem vorbi mai mult despre calitate, la un pret corect.
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Ce considerati ca trebuie facut in piata pentru ca industria sa
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Sunt de parere ¢4, in general, ar trebui sa acorddm mai
multad atentie sustenabilitatii, fie ca vorbim despre modul in
care facem business sau despre modul in care cumparam si
consumam. Orice companie isi doreste sd creasca, insa o simpld
crestere nu este suficientd, atat timp cat ea nu este si durabila.
La fel, orice client isi doreste sa accese serviciile de care are
nevoie, preferabil la un pret cat mai avantajos. insa, un pret mic
nu reprezintd intotdeauna si garantia unor servicii potrivite.
Solutia sta in gasirea unui echilibru.

Noi, la GROUPAMA, am fost mereu avocatii sustenabilitatii,
mai ales atunci cand vine vorba despre strategia noastra de
business, siam gandit mereu produsele noastre in jurul unui
principiu esential — calitate la un pret corect.

Care considerati ca ar fi solutiile pentru problemele de pe
segmentul RCA? Ar rezolva un asigurator de stat situatia?

Cred ca solutia sta, mai degrabd, in asigurarea unei
competitii corecte, deci intr-o piatd sandtoasd, care sa fie
orientatd, in primul rand, catre protectia persoanelor pagubite
sau a victimelor unui accident rutier. Acel echilibru pe care
il aminteam anterior. De asemenea, cerintele legate de
solvabilitate, de capital, sistemele de control, toate aceste
masuri de prudentialitate sunt foarte importante pentru a
asigura o stabilitate financiara in piata.

In general, cele mai bune solutii le gdsim intr-un dialog
bun, in predictibilitate, factori care joaca un rol important atunci
cand vine vorba despre echilibrul unei industrii.

Ce asteptari aveti de la 2022? Cum vedeti evolutia pietei?

Sper ca 2022 va fi un an al schimbdrilor in bine, care
vor aduce industria de asigurdri din Romania mai aproape de
specificul celor din alte state europene. Vedem deja un interes
mai mare pentru tot ceea ce tine de asigurarile facultative, in
special cele de viatd si de sanatate, semn ca pandemia a avut,
totusi, si un impact pozitiv asupra modului in care fiecare dintre
noi ne raportam la ideea de risc.

Probabil ca 2022 va fi si un an al provocarilor, pentru c4,
la nivel mondial, se contureaza o criza a resurselor si blocaje in
ceea ce priveste lanturile de aprovizionare. La toate acestea,
se adauga si fenomenele meteo extreme, care au efecte din ce
in ce mai puternice de la an, la an si, bineinteles, si COVID-19,
care probabil ca va continua sd ne puna probleme si in anul
ce vine. Sunt, insa, optimist si cred cd vom reusi ca, indiferent
de provocare, sa gasim o cale pentru a merge mai departe mai
puternici si cu o noua lectie invatata.
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Cum apreciati ca a fost anul 2021 pentru piata de asigurari
din Romania si pentru ASIROM?

Tn acest moment, 2021 se arata a fi un an cu rezultate
mixte la nivelul industriei asigurarilor.

Fara indoiald, evenimentul cel mai relevant se refera
la declansarea procedurii de faliment pentru compania care
ajunsese sa realizeze cele mai ridicate venituri anuale de pe
piata de profil; o situatie extrem de nepldcutd, anticipata, insa,
de majoritatea celor din interiorul sistemului.

Tn acelasi timp, statisticile preliminare anuntate de
autoritatea de supraveghere, respectiv de catre asiguratori,
individual, indica o piata in crestere sub aspectul veniturilor
realizate, dar cu o profitabilitate tehnica mai inrautatita.

Tn anul 2021, segmentul asigurarilor generale va depasi,
pentru prima datd, nivelul de 10 miliarde de lei venituri
anuale din prime, aproape toate clasele de asigurari avand
o contributie mai mare sau mai mica la sustinerea acestei
tendinte. In schimb, statisticile ce evidentiaza realizarile tehnice
preliminare atrag mai mult atentia, indicand o deteriorare
substantiald a profitabilitatii, in special pe clasele de asigurari
auto - care genereaza mai mult de 70% din subscrierile de
asigurari generale, avand, prin urmare, o influenta mai mult
decat relevanta asupra rezultatelor tehnice inregistrate de
asiguratori.

Cresterea, intr-un singur an, cu procente formate din 2
cifre a daunalitatii auto este, cu adevarat, ingrijordtoare. Vedem,
astfel, o inrautatire a ratei daunei auto nu doar fata de anul
trecut - un an atipic, cu nivelul mobilitatii redus semnificativ
de efectele pandemiei - ci fata de anii anteriori. Rata daunei
a ajuns la nivelurile cele mai ridicate atat pentru asigurarile
CASCO (peste 88%), cat si pentru clasa asigurdrilor obligatorii
RCA (peste 109%)), la nivelul agregat al pietei aferent perioadei
ianuarie-iunie 2021.

Tn privinta ASIROM, rezultatele sunt, intr-o anumita
masura, aliniate cu ceea ce arata piata, la nivel agregat. Am
inregistrat venituri din prime brute subscrise in crestere pe
toate clasele de asigurari importante, incepand cu linia CASCO
si terminand cu segmentul de asigurari de viata. Pe clasa de
asigurari obligatorii RCA, incepem sa resimtim din ce in ce mai
puternic fenomenul de redistribuire a clientilor ca urmare a
declansarii falimentului pentru liderul acestui segment. Ritmul
de crestere al numarului de clienti RCA este din ce in ce mai

Cristian IONESCU
Presedinte Directorat, ASIROM VIG

accentuat, in timp ce activitatea noastra pe acest segment
ramane neprofitabila.

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piata si clienti
si care ar fi solutiile pentru limitarea lor?

In mod cert, chiar dacd mai greu de cuantificat, cel mai
important efect se refera la proiectia unei perceptii negative
extinse asupra ansamblului industriei pe care o resimte publicul
din Romania. Sa nu uitam ca este al patrulea faliment major
(dupa cel al Grup AS, al ASTRA si al CARPATICA); grav este ca
acest faliment - al liderului pietei din perspectiva veniturilor
realizate - vine dupd numai 6 ani de la declansarea unui alt
faliment, la fel de rasunator, si tot al unui lider de piata de la
vremea respectivad - ASTRA Asigurdri. Cei mai multi dintre clientii
companiilor de asigurari nu s-au asteptat, probabil, ca un astfel
de deznoddamant sa se repete, intr-un interval atat de scurt de
timp.

Trebuie, insd, sa spunem raspicat: acest faliment este
rezultatul cat se poate de direct al tarifelor nesustenabile pe
care compania astazi falimentara le-a practicat. Speram ca
multi dintre cei care acuzau asiguratorii ca au preturi mari la
RCA sd inteleaga acum ca diferenta dintre acele preturi dddea
proportionalitatea cu riscul de faliment.

Desigur, clientii companiei falimentare, dar si tertii
pagubiti de detinatorii de polite RCA emise de respectiva
companie, vor fi primii afectati, pentru ca vor trebui sa urmeze
proceduri mult mai complexe pentru rezolvarea situatiilor ce
tin de riscurile asigurate. La expirarea politelor curente, acestia
vor avea, totodatd, de-a face cu tarife (in special RCA) crescute,
mult mai apropiate de profilul lor de risc real. Cumulat, la nivelul
clasei de asigurari obligatorii RCA, acest lucru se va traduce in
cresterea primei medii si, in consecintd, a veniturilor (si ponderii)
RCA in portofoliile marii majoritati a asiguratorilor ce ofera astfel
de polite si a subscrierilor segmentului in ansamblul sau.

Pentru asiguratorii activi pe segmentul auto, cashflow-ul
va avea de suferit, in contextul in care recuperarea datoriilor
prezente si viitoare aferente politelor emise de compania
falimentara vor urma un drum mai anevoios si vor ajunge cu
intarziere. Va urma, de asemenea, o perioada de tranzitie de
2-3 ani pentru segmenul asigurarilor obligatorii auto, perioada
necesara pentru redistribuirea pe baze sanatoase a clientilor,
inclusiv sub aspectul revizuirii profilelor de risc ale unui numar
de cateva milioane de soferi.

Pentru toate aceste efecte descrise mai sus, vorbim despre
un cadru legal functional existent, pe care-l vedem ca putand fi
imbunatatit, inainte de orice, sub aspect operational.

Ce considerati ca trebuie facut in piata pentru ca industria sa
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Solutiile cele mai eficiente sunt cele cu caracter preventiv.
Desi poate fi imbunatatit, cadrul de reglementari specific
industriei asigurarilor este unul modern, ce ofera parghiile
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necesare pentru a minimiza aparitia unor crize sistemice. Spiritul
punerii in practica a acestor reglementari trebuie sa fie unul
proactiv, cu accent pe respectarea celui mai important atribut al
sectorului asigurarilor: prudentialitatea.

Care considerati ca ar fi solutiile pentru problemele de pe
segmentul RCA? Ar rezolva un asigurator de stat situatia?

Piata libera ramane singura optiune - de altfel, ca stat
membru al UE, nu avem practic de ales sub acest aspect. in
niciun caz, un (monopol al unui) asigurator de stat NU ar aduce
plus-valoare segmentului RCA. Ar fi o falsa solutie, care nu ar
face decat sa mascheze o oferta si o companie nesustenabila.

Trebuie, in fond, inteles cd, pe o piata libera, pretul pe
care il platesc cumparatorii de polite obligatorii RCA este dat de
situatia concreta a profilului lor de risc. Exista impamantenita
o idee complet gresita, cum ca asiguratorii practica preturi
asa-zis mari pentru a obtine profituri fantasmagorice. Oricine
este interesat si impartial poate verifica usor ca, la nivel agregat,
segmentul RCA a adus an de an pierderi asiguratorilor. lar
dovada suprema a faptului ca, de-a lungul timpului, industria
asigurarilor a fost cel mai puternic lovita de deficientele in
functionare ale segmentului asigurdrilor RCA este sirul suficient
de lung de falimente inregistrate in randul companiilor
dependente de aceasta clasa de asigurari.
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Ar fi putut fi evitate aceste falimente si efectele lor?
Probabil cd da, daca semnalele privind anumite practici
nesdndtoase ar fi fost luate in serios din timp si ar fi determinat
actiuni ante si nu post-factum. In contextul in care sistemul de
operare al RCA are si caracter social, iar pretul pare a fi principala
problema, autoritatile se pot gandi, eventual, la facilitati fiscale
- de exemplu, incadrarea costului cu polita RCA in randul
cheltuielilor deductibile fiscal.

Ce asteptari aveti de la 2022? Cum vedeti evolutia pietei?

Anul viitor va fi cel in care industria asigurarilor va resimti
unda maxima a efectelor falimentului CITY Insurance. Mai toti
ofertantii RCA vor inregistra cresteri ale ponderilor veniturilor
din vanzarea de polite auto obligatorii, in conditiile in care
milioane de soferi vor trebui sa-si aleaga un nou asigurator.

Cu o prima medie care, cu sigurantd, se va majora, clasa RCA
va inregistra o crestere cu un procent format din doua cifre,
anul viitor. Putem, insa, asista concomitent la o continuare a
inrdutatirii daunalitatii pe acest segment, in conditiile unor
raportdri mult mai consistente ale rezervelor de daune, dar si
in contextul continuarii manifestarii tendintelor inflationiste
elevate.

In paralel, anticipam o continuare a cresterii cererii de
asigurari facultative, in conditiile anticipatei cresteri economice
si a majorarii investitiilor.

2022 un an de EXCEPTIE, profitabil, prosper, impreund cu ASISOFT

La multi ani!
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Cum apreciati ca a fost anul 2021 pentru piata de asigurari
din Romania si pentru PAID?

A fost un an de revenire din franarea specifica anului 2020,
a venit si cu bune, dar si cu rele. Am reusit sa crestem in 2021 de
doua ori mai mult decat in 2020. Am reusit sa aliniem toti actorii
la proiectul major al pietei: planul de instrumentare a daunelor
in caz de dezastru extins — care acum este in linie dreapta
pentru implementare.

Am muncit mult sifn 2021 la reconstruirea increderii
populatiei in sistemul de asigurari: am lansat o noua campanie
de comunicare cu publicul larg, “Natura nu ne datoreaza nimic".
Am inceput, de asemenea, un dialog itinerant cu autoritatile
locale, vizitand peste 10 orase, unde am avut interactiuni cu
comisiile judetene, consiliile locale, primari, viceprimari, CITY
manageri. Am lansat chiar si o campanie complementara de
comunicare cu tema “20% nu este suficient” - campanie ce
are drept target toate entitatile ce ne pot fi ambasadori sau
promotori. Din pacate, la final de an, au venit si relele lui 2021.

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru PAID si clienti
(in conditiile in care este actionarul Pool-ului) si care ar fi
solutiile pentru limitarea lor?

Efectele sunt legate in mod clar de pierderea de incredere
a populatiei in sistemul de asigurari ca si cum ar mai fi fost loc
de pierdut. Nu a fost. lar asta se simte.

Nicoleta RADU
Director General, PAID Romania

Desi nu va suferi niciun asigurat al PAID pentru ca polita
PAD ramane valabild, iar noi avem o situatie financiara de
invidiat, ne va fi foarte greu sa depdsim pierderea de imagine a
pietei de asigurari.

Ce considerati ca trebuie facut in piata pentru ca industria sa
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Grija si respect fatd de banii platiti de asigurati drept
prime de asigurare, conformare totald legata de cerintele legale
de capital si de rezerve, gandire pe termen lung. Sper, totusi, ca,
dupa acest nou moment dificil, sa intelegem cat de importanta
este increderea dintre clienti si industria de asigurdri, cat de
fragild este aceasta si sa fim din ce in ce mai uniti de aceeasi
responsabilitate: de a reconstrui aceasta incredere.

Ce asteptari aveti de la 2022? Cum vedeti evolutia pietei de
asigurari de locuinte?

Suntem optimisti ca vom incepe sa lasam in urma
pandemia. Incercdm sa folosim metode creative si adaptate
local pentru ca oamenii sa inteleagad faptul ca asigurarea face
diferenta intre a avea o plasa de protectie in situatia unor
dezastre naturale si a incepe reconstructia locuintei de la zero.

Estimam, la acest moment, pentru 2022, o stagnare sau o
foarte usoara crestere a pietei de asigurari. Credem, insa, cu tdrie
ca un avans mai sustinut al pietei asigurdrilor de locuinta s-ar
obtine doar printr-o implicare mai activa a autoritatilor locale in
aceasta misiune.

cu Sergiu COSTACHE

in fiecare vineri pe canalul XPRIMM

ﬂgl Antreprenor in Asigurari

(11| Tube
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Cum apreciati ca a fost anul 2021 pentru piata de asigurari
din Romania si pentru GENERALI Roméania?

Dupa perturbarile majore din 2020, primul an al
pandemiei, 2021 a fost un an al stabilizarii operationale. S-a
mentinut o dinamica ridicatd, dar aceasta a venit insotita de un
plus de previzibilitate in modul de lucru. Desigur, si felul cum
colaboram s-a schimbat, deoarece continuam sa lucrdm hibrid,
punand siguranta angajatilor si clientilor pe primul loc.

Pentru GENERALI, a fost anul in care am accelerat
digitalizarea si automatizarea proceselor interne, implementand
solutii RPA atat pe partea de subscriere, cat si in zona de daune,
dar si un nou sistem CRM, care va imbunatati experienta
clientilor nostri. Mai mult decat atat, clientii GENERALI Romania
beneficiaza acum de una dintre cele mai extinse game de
produse online din piata locala, destinata celor mai frecvente
nevoi de protectie: asigurarea locuintei, asigurarea medicala
de calatorie in strdinatate, RCA si CASCO - unde clientii nostri
pot parcurge o experienta 100% online. Aceste servicii sunt
insotite de instrumente digitale dedicate, precum constatarea
video pentru daunele auto si la locuinte sau selectarea online a
service-ului auto in functie de proximitate fata de domiciliu si
de tipul de autovehicul detinut. Astfel, ne putem sprijini clientii
cu solutii de protectie simple si rapide, mai ales intr-un context
pandemic inca provocator.
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Daniela PENE

Chief Commercial Officer si Membru
Directorat, GENERALI Romania

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piata si clienti
si care ar fi solutiile pentru limitarea lor?

Cel mai important, in acest context, este sa punem in
prim plan stabilitatea si increderea, pentru ca sunt cele mai
importante active ale noastre intr-un context deja vulnerabil din
cauza pandemiei. GENERALI ramane una dintre cele mai stabile
si mai performante companii din piata noastra si acest statut
ne onoreaza, mai ales acum, cand sarbatorim 190 de ani de la
infiintarea Grupului GENERALI.

Care considerati ca ar fi solutiile pentru problemele de pe
segmentul RCA? Ar rezolva un asigurator de stat situatia?

Credem ca piata se regleaza prin libera concurenta.
Infiintarea unui asigurator de stat intra sub incidenta statului
si doar el poate aprecia daca este oportun un astfel de demers
pentru intregul ecosistem al asigurarilor, privit si in contextul
cadrului din UE.

Ce asteptari aveti de la 2022? Cum vedeti evolutia pietei?

Caracteristica principala a acestei perioade ramane, in
realitate, volatilitatea. Ne este mai clar cum vom lucra si cum
vom interactiona pe termen mediu si lung cu clientii nostri,
dar ludm in calcul si contextul economic. Asadar, rdamanem
moderati in aprecierile fatd de evolutia viitoare a pietei si
monitorizam riguros oportunitatile ce apar. Ambitia noastra
LifeTime Partner ramane neschimbata, urmand sa fie ilustrata
printr-o noud editie a campaniei de brand Reditude. in acelasi
timp, pastram accentul pe eficientizarea proceselor interne,
pe crearea de valoare pentru clientii nostri si pe dezvoltarea
echipei, aceasta perioada a pandemiei fiind extrem de bogata in
actiuni de pregatire profesionala.

WWwWw.primm.ro
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Care ar fi retrospectiva pentru 2021 si ce estimari sunt pentru
2022?

Anul 2021 a fost, cu certitudine, un an dificil la nivelul
pietei de asigurdri, marcat de un faliment sonor, ale carui efecte
au depasit granitele Romaniei. Rezultatele acestui fenomen nu
pot fi evaluate integral la momentul actual, cu toate acestea,
indiferent de nota de plata pe care o va suporta industria, avem
de a face cu un impact generat asupra preceptiei si increderii
clientilor, pentru atenuarea caruia sunt necesare eforturi
sustinute la nivelul pietei pentru multa vreme de acum inainte.

Totodata, provocarile continua sa fie alimentate si de
faptul ca ne regasim inca intr-un mod de functionare hibrid, dat
de contextul pandemic, care isi face simtita prezenta zi de zi, in
realitatea noastra si a clientilor nostri.

Pentru UNIQA, 2021 a fost un an de transformare
majord, prin trecerea la o noud etapa in evolutia companiei.
Acest lucru s-a vdzut la nivelul modului in care ne organizam
si gandim strategia, pozitionand clientul in centrul tuturor
actiunilor. Noul nostru model de business este organizat pe trei
paliere, adresand nevoile clientilor in mod specific, in functie
de segmentul de care apartin: Retail, Corporate & Affinity si
Bancassurance. Am comunicat mai mult cu clientii si am aflat
ca apreciaza noua abordare, aspect confirmat si de rezultatele
solide pe care le-am realizat in acest an.

Cu certitudine, cel mai important aspect legat de
parcursul UNIQA in 2021 este acela ca am reusit sa dam
dovada de o mare capacitate de adaptare, continuand sa ne
imbunatatim performantele intr-un mediu volatil, marcat de
numeroase provocari, rdmanand, in acelasi timp, concentrati pe
linia strategicd pe care ne-am trasat-o.

Privind catre 2022, cred ca principala prioritate a
asiguratorilor ar trebui sa fie recastigarea increderii clientilor,
intr-un mod transparent, corect si mereu adaptat la nevoile
acestora. Totodatd, este important sa fim preocupati si sa facem
demersuri pentru reasezarea pietei de asigurdri generale pe un
fundament mai solid si mai predictibil.

Tn ceea ce priveste tendintele de la nivelul pietei
asigurarilor, cred ca presiunile inflationiste ne determina
sa ne asteptam la o continuare a trendului de crestere a
costului asociat reparatiilor auto, cu impact in special asupra
segmentului CASCO, unde frecventa si severitatea daunelor
sunt tot mai mari. In acest context, fransiza devine din ce in ce

Paul CAZACU
CEO, UNIQA Asigurari

mai importantd, intrucat doar o disciplind mai buna in trafic, o
crestere a responsabilitatii si o asumare mutuala a riscurilor pot
atenua fenomenul accentuat de crestere a daunalitatii.

Un alt fenomen pe care cred ca il vom vedea in anul
ce vine este corectia consumului, determinatd de scaderea
nivelului de trdi, cu impact in zona de creditare si, implicit,
asupra produselor de protectie dedicate activitatii bancare.
Dupa un an 2021 extrem de dinamic pe segmentul asigurdrilor
de viatd, ma astept ca, in 2022, sd vedem o temperare a ritmului
de crestere atat in zona produselor cu componenta de protectie,
cat si a celor cu componenta de economisire.

Intrucat trdim incd sub impactul contextului pandemic,
clientii sunt mult mai atenti la aspectele legate de protejarea
sanatatii. Astfel, mizam, in continuare, pe dezvoltarea sectorului
de asigurari care ofera solutii in aceasta directie, fiind si
segmentul de piata cu cel mai mare potential de crestere.

Totodata, pe fondul dezghetarii turismului si al reluarii
calatoriilor internationale, ne asteptam la o continuare a
interesului pentru asigurarile de calatorie.

Acelasi trend poate fi anticipat si in zona asigurarilor
de locuintd, avand in vedere ca segmentul rezidential de
constructii a fost unul dintre contributorii principali la cresterea
intregistrata in 2021.

In ceea ce priveste evolutia pietei asigurarilor in 2022,
estimez o crestere intre 5% si 7%, cu o dinamica putin mai
accelerata pe segmentul asigurarilor generale.

Pentru UNIQA, obiectivul principal rdmane cresterea pe
segmentul non-auto. Asigurdrile pentru locuintd, de accidente,
sanatate si asigurdrile de viata sunt, in continuare, punctele
centrale ale strategiei de dezvoltare durabild a companiei in
Romania.

Acordam o atentie deosebita dezvoltarii de programe de
asigurare adaptate complexitatii si diversitatii specifice clientilor
Corporate, contribuind la continuitatea si succesul afacerilor, dar
si programelor de asigurari Affinity, ce ofera solutii de protectie
asociate bunurilor de uz curent achizitionate, crescand astfel
gradul de satisfactie a consumatorilor.

Nu in ultimul rand, UNIQA doreste sa isi dezvolte
activitatea pe segmentul asigurarilor de garantii si sanatate
de grup, facand demersurile necesare pentru a crea o noua
generatie de produse si servicii.

Investim cu consecventa in imbunatatirea experientei
oferite clientilor nostri, prin solutii de digitalizare si eficientizare
a activitatilor si proceselor.

In 2022, UNIQA va continua sa fie un jucator relevant
in piata asigurdrilor din Romania, cu un agajament ferm de a
contribui la dezvoltarea durabild a acestei industrii.
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Cum apreciati ca a fost anul 2021 pentru piata de asigurari
din Romania si pentru METROPOLITAN Life?

Piata asigurdrilor a cunoscut o evolutie pozitiva in 2021.
Potrivit celui mai recent raport publicat de ASF, volumul
subscrierilor pentru activitatea de asigurari de viata a crescut cu
peste 24% in primul semestru al anului. Aceste valori plaseaza
rezultatele ca fiind cele mai bune din 2017 si pana in prezent.
METROPOLITAN Life, in calitate de sucursala, raporteaza in
mod transparent si independent indicatorii de evolutie a PBS
si a despagubirilor, indicatori ce plaseaza compania pe locul al
doilea in topul jucdtorilor de pe piata asigurdrilor de viata.

In prima jumatate a anului, am avut o crestere de 31% a
primelor brute subscrise, comparativ cu anul trecut, inregistrand
prime brute subscrise in valoare de 255.993.644 lei, comparativ
cu 195.221.858 lei in 2020. In ceea ce priveste indemnizatiile
platite, in primele 6 luni din 2021 acestea au avut o valoare de
74.224.336 lei, cu 41% mai mult fata de aceeasi perioada din
2020, cand s-au ridicat la 52.674.375 lei.

Tn ceea ce priveste evolutia asigurarilor de sanatate,
vorbim, de asemenea, despre o evolutie pozitiva generala
la nivelul pietei. Potrivit raportului ASF, piata asigurarilor
de sanatate a crescut cu 8% in primul semestru din 2021,
comparativ cu aceeasi perioada a anului precedent. Este,
intr-adevdr, o crestere mai mica fata de cea inregistratd de
asigurdrile de viata, insa este un indicator al unei consolidari
lente, dar sigure a pietei de asigurdri de sanatate.

Care au fost cele mai importante provocari si oportunitati?

Tnca de la inceputul anului, principala provocare pentru
noi - si cred ca si pentru alti jucatori din piata asigurdrilor de
viata -, a fost gestionarea efectelor anului 2020, gasirea unui
echilibru intre normalitate si “normalitatea” pandemiei, alegerea
acelui pas care sa ajute la consolidarea organica a business-ului,
in contextul actual.

Tn ceea ce ne priveste, pasul pe care I-am ficut este firesc
si are un fundament solid si o directie care, poate, era deja
setatd, in ADN-ul de protectie al companiei METROPOLITAN Life.
Mediul in care activam este unul extrem de dinamic, interesul
crescut al clientilor nostri pentru siguranta proprie si a familiilor,
pentru sanatate si pentru protectie financiara reprezinta pentru
noi cea mai importanta motivatie de a le fi alaturi in cele mai
importante momente ale vietii lor, cu un angajament extrem
de important fatd de fiecare om care achizitioneaza o polita
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CoverStory mmmm

Carmina DRAGOMIR
CEO, METROPOLITAN Life

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

Adaptarea si agilitatea reprezinta, de asemenea, directii
strategice in spiritul carora ne concentram toate actiunile
pentru a oferi, prin fiecare canal de distributie, produse, servicii
si experiente cat mai simple, mai inteligente si intr-un mediu
sigur, celor peste 2,5 milioane de clienti.

Efectele falimentului CITY Insurance vor fi resimtite si de
jucatorii din piata de asigurari de viata si sanatate?
Falimentul CITY Insurance genereazd, in mod firesc,
numeroase efecte cu precadere in piata asigurarilor RCA.
Desigur, orice supozitie, predictie sau opinie pe acest subiect ar
trebui bazata pe date clare. Insg, in ceea ce priveste potentialele
efecte ale acestui faliment asupra pietei de asigurari de viata
si sanatate, nu cred ca va exista un impact direct, vizibil, insa
este posibil ca anumite modificari sa fie simtite in zona de
reglementare. Totodatd, falimentul unei companii importante
slabeste increderea clientilor in companiile de asigurari si
modeleaza perceptia acestora intr-o directie, poate, dificila
pentru toti jucatorii din piata, fie cd vorbim de asigurari de viata
sau de sdnatate.

Ce considerati ca trebuie facut in piata pentru ca industria sa
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Piata noastra este o piatd foarte bine reglementata si
suntem convinsi ca se vor lua toate masurile pentru corectarea
deficientelor.

Ce asteptari aveti de la 20227 Cum vedeti evolutia pietei de
asigurari de viata si sanatate?

Consider ca provocarile anului 2022 vor fi in continuare
de naturd economica si socialg, se va discuta, cu siguranta,
in continuare despre cresterea inflatiei, scumpiri, cresterea
somajului, este evident faptul cd Romania inca nu a depasit cu
totul pandemia si cred cd efectele acesteia se vor face simtite si
in urmatorii 2-3 ani. In astfel de situatii, oamenii au nevoie, mai
mult ca oricand, de protectie financiard, sociala si de sanatate,
iar noi suntem aici respectandu-ne angajamentul de a oferi
protectie clientilor nostri, partenerilor nostri si angajatilor
acestora. Facem parte dintr-o piata dinamicd, aflata in
dezvoltare, si credem cd va creste nevoia de protectie financiara
a romanilor. Ne asteptam, totodata, la o crestere similara cu
cea de anul acesta in ceea ce priveste volumul primelor brute
subscrise. Continudm sa ne sustinem clientii, asa cum o facem
de peste 22 de ani, si modul simplu, flexibil si inteligent in care
venim in intampinarea acestora pe viitor este o prioritate pentru
noi.
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Cum apreciati ca a fost anul 2021 pentru piata de asigurari de
viata si sanatate din Romania si pentru SIGNAL IDUNA?

Pandemia a influentat in continuare semnificativ piata de
asigurdri de viata si sdnatate, transformand si anul 2021 intr-un
an provocator, in care am avut parte si de cateva contradictii.
In cazul SIGNAL IDUNA Asigurare Reasigurare, segmentul
asigurdrilor individuale de sanatate a crescut semnificativ fata
de cel al asigurarilor de sanatate pentru companii.

Din perspectiva asiguratilor, am observat un
comportament total atipic influentat de pandemie, de limitarile
sistemului medical de stat si de nevoia unor servicii sigure
si de calitate. In acest an, a existat un interes tot mai crescut
pentru protectia oferitd de asigurarile de sanatate, dar si pentru
serviciile asociate acestora, precum telemedicing, accesarea
rapida si sigura a acoperirilor din polita sau reteaua de clinici.

Efectele falimentului CITY Insurance vor fi resimtite si de
jucatorii din piata de asigurari de viata si sanatate?

Daca vorbim punctual pe segmentele de asigurari de
viata si sanatate, este putin probabil sa observam efecte
negative aduse de falimentul CITY Insurance. Cu sigurantd,
un astfel de eveniment major influenteazd comportamentul
consumatorului din piatd. Drept consecinta, nivelul de
incredere al asiguratilor cu privire la acest domeniu este posibil
sa fie afectat.

Ce considerati ca trebuie facut in piata pentru ca industria sa
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Sunt mai multe actiuni ce pot fi luate in considerare
pentru a elimina pe cat de mult posibil astfel de situatii sau
pentru a le gestiona cat mai eficient, de la cadrul legislativ sau

Tiberiu MAIER

Presedinte Directorat, SIGNAL IDUNA
Asigurare Reasigurare

sistemele de control si monitorizare, pana la educatia financiara
a fiecdrui asigurat. Cu toate astea, falimentul este un risc ce

nu poate fi evitat in totalitate, indiferent de piata in care o
companie activeaza.

Ce asteptari aveti de la 20227 Cum vedeti evolutia pietei de
asigurari de viata si sanatate?

Din perspectiva asigurarilor de sénatate, 2022 va fi un
an de aliniere la noua normalitate din domeniul sanatatii.
Desi companiile de asigurari au reactionat rapid si eficient,
adaptand produsele si serviciile oferite la contextul adus de
pandemie, sunt de parere ca, in continuare, vor aparea actiuni si
implementdri menite sa sustind transformarea digitala. Pentru
ca asiguratii au petrecut tot mai mult timp in mediul online,
asteptarile acestora au crescut considerabil, ceea ce inseamna
pentru asiguratori o revizuire completa din perspectiva
experientei clientului. In ceea ce priveste asigurarile de viat3,
consider ca se va mentine trendul ascendent de achizitie, ca
urmare a numeroaselor solutii de investitie, economisire si
protectie pe care le gdsim in piata la momentul actual.

Ce obiective aveti pentru anul viitor; aveti in plan noi
achizitii?

In acest moment, atentia noastra se indreapta catre
finalizarea achizitiei demarate anul acesta (companiile
ERGO - n.red.), iar, ulterior, ne vom implica activ in integrarea
asiguratilor si a portofoliului de produse la noua viziune si
misiune a SIGNAL IDUNA. Orice alte achizitii vor fi discutate
doar dupa finalizarea cu succes a intregului proiect aflat acum
in plina desfasurare.

Pentru 2022, vom continua dezvoltarea business-ului
prin alinierea produselor si serviciilor din portofoliu la nevoile
asiguratilor. Totodatd, pastram ca obiective simplificarea si
imbunatatirea experientei clientilor in accesarea serviciilor
si achizitia asigurarilor, punand accentul pe continuarea
procesului de digitalizare inceput inca dinaintea pandemiei. in
plus, avem in focus si dezvoltarea liniilor de asigurari destinate
persoanelor fizice.
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Cum apreciati ca a fost anul 2021 pentru piata de asigurari de
viata si sanatate din Romania si pentru AEGON?

Anul acesta a fost bun din punct de vedere al businessului.
La sfarsitul primului semestru am ajuns la subscrieri de 70,4
milioane lei si o cota de piata de 4,3% din totalul primelor brute
subscrise aferente asigurdrilor de viata. Am avut un parcurs bun
si in ceea ce priveste cresterea portofoliului de clienti, precum
si administrarea conturilor existente. Dar, dincolo de aceste
rezultate imbucurdtoare, si noi, la fel ca toata piata asigurarilor,
am fost afectati de contextul socio-economic generat de
pandemie. Din fericire, nu am fost zdruncinati, asa cum s-a
intamplat, din pacate, cu alte domenii. Cred ca acest fapt se
datoreaza specificului industriei in care activam, pentru ca noi
oferim o plasa de siguranta oamenilor care stiu ca planificarea pe
termen lung este un proces care trebuie sd aibd loc indiferent de
circumstante.

La capitolul provocari, pandemia a schimbat modul in
care lucrdm. A trebuit sa gasim o modalitate de a echilibra doua
aspecte foarte importante — pe de o parte, sa ne asiguram
ca angajatii nostri sunt in siguranta si raman sanatosi; pe de
alta parte, nevoia de a pastra sentimentul de apartenentd, de
echipd, si de a oferi clientilor nostri servicii de aceeasi calitate
buna cu care i-am obisnuit si de a le fi aldturi in vremuri dificile.
Interactiunea online si avansul tehnologiei sunt aspecte
extraordinare ale epocii pe care o trdim. Totusi, dacd acesta este
unicul mod de comunicare pentru o perioadd indelungata, se
poate pierde componenta umana. Tocmai de aceea, ne straduim,
de cate ori e posibil, sa credm momente impreuna: am organizat,
in vara, un eveniment dedicat angajatilor, iar, in aceasta perioada,
cand lucram in sistem hibrid, facem in asa fel incat sd avem
periodic intalniri de echipa mare si cu echipele mai mici, pastrand
toate regulile de siguranta.

Tn ceea ce priveste businessul AEGON, acest fenomen s-a
tradus atat prin dublarea vanzarilor asigurarilor de a doua opinie
medicala, Aegon Diagnose.me, cat si prin cresterea numarului de
asigurari de viatd care au ca obiectiv viitorul copiilor, pe care le
distribuim prin intermediul partenerilor bancari. De asemenea, in
aceastd perioada am crescut si mai mult nivelul de digitalizare a
sistemelor noastre. In acelasi timp, as mai puncta aici faptul cd am
continuat sa fim prezenti in comunitate: de la deja cunoscutele
noastre actiuni de educatie financiara prin Academia Périntilor,
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Sinziana MAIOREANU
Director General, AEGON Romania

campania de constientizare pentru sandtate, 10.000 de prietene
impotriva cancerului de san’, sustinerea echipei campioane de
baschet UBT sau faptul ca ne-am alaturat initiativelor Romanian
Business Leaders. In aceastd perioads, de exemplu, suntem parte
din campania Fundatiei Zurli,Incaltd un copil de toamna”si
sprijinim initiativele de educatie financiard ale XPRIMM.

Efectele falimentului CITY Insurance vor fi resimtite si de
jucatorii din piata de asigurari de viata si sanatate?

Este o situatie dificild, despre care mi-ar pldcea sa cred
ca nu va afecta si restul jucdtorilor de pe aceasta piata, dar ma
indoiesc ca nu vor fi repercusiuni. Este foarte posibil ca increderea
oamenilor in intreaga industrie sa fie putin clatinata, in ciuda
oricdror dovezi de transparenta si bund-credinta ale companiilor
de pe piatd si a gradului extrem de ridicat de reglementare si
control. In acest moment, ceea ce putem face noi, asiguratorii,
este sd raspundem cu transparentd, claritate si promptitudine
tuturor intrebarilor clientilor nostri si sa ne continuam parcursul
respectand prevederile legale si standardele morale absolut
necesare in industria financiara.

Ce considerati ca trebuie facut in piata pentru ca industria sa
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Dacad ASF si autoritatile considera oportun, cred ca noi,
jucatorii de pe aceasta piatd, am putea ca, alaturi de asociatiile si
organizatiile din industrie, sa venim cu idei si propuneri pentru a
ajuta la completarea legislatiei, astfel incat sa se reduca sansele ca
astfel de situatii sa se mai produca.

Ce asteptari aveti de la 2022? Cum vedeti evolutia pietei de
asigurari de viata si sanatate? Va asteptati sa se finalizeze si
tranzactia dintre AEGON si VIG?

Ne asteptam ca 2022 sa fie un an bun, de consolidare, dar
si de usoara crestere, la fel cum a fost si 2021. Avem in plan sa
continuam dezvoltarea canalului de brokeri, pentru a putea sa
fim cat mai aproape de romani, cu produsele AEGON de asigurare
de viata. Brokerii au un rol foarte important in comunitate - ei
sunt foarte aproape de oameni, ii consiliaza, ii pot ajuta si le pot
oferi solutiile financiare potrivite si complete pentru ei si pentru
familiile lor. Prezenta brokerilor pe intreg teritoriul Romaniei,
indiferent ca vorbim de zona urbana sau rurald, este esentiala
pentru ca educatia financiara si informatiile despre asigurari sa
fie cat mai aproape de orice roman. De asemenea, ne continuam
parteneriatele pe canalul de bancassurance, iar in 2022
preconizam dezvoltari si pe aceasta arie.

Legat de tranzactie, aceasta a fost anuntata anul trecut si
incd de atunci am stiut ca va fi un proces de duratd. Nu stim cand
ar urma sa se incheie, dar, pana la acel moment, ne vom continua
activitatea si ne vom dezvolta conform strategiei AEGON.
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Cum apreciati ca a fost anul 2021 pentru piata de asigurari
de viata si sanatate din Romania si pentru BCR Asigurari de
Viata?

Am resimtit siin 2021 efectele pandemiei atat din
perspectiva provocarilor mediului de business, cat sia
incertitudinilor prin care trecem. Tn acest context, este
imbucurdtor sa vedem un trend de crestere a constientizarii
importantei asigurarilor de viata si de sanatate, fapt care ne
motiveaza si mai mult sa oferim solutii de protectie financiara,
de economisire si investitii adaptate nevoilor clientilor nostri, la
cele maiinalte standarde.

in acelasi timp, continudm demersurile in vederea oferirii
unor solutii financiare in cazul unor evenimente nedorite,
precum deces, invaliditate, imbolndvire grava, spitalizare sau
urmari ale accidentelor, care sa asigure stabilitatea financiara si
pastrarea standardului de viata in astfel de cazuri.

Intreprindem toate actiunile noastre in scopul de a fi cat
mai aproape de clienti, indiferent de modalitatea de comunicare
aleasa de acestia, si de a le raspunde in cel mai scurt timp
posibil, in special in cazul aparitiei evenimentelor asigurate.
Totodatd, ne-am concentrat pe optimizarea proceselor si
fluxurilor interne, care sa eficientizeze interactiunile cu clientii in
fiecare punct de contact: in unitatile bancare, in mediul digital
sau prin contact center. Astfel, prin initiativele noastre, oferim
experiente imbunatatite atat clientilor, cat si agentilor nostri.

Erwin HAMMERBACHER
CEO & Presedinte Directorat
BCR Asiguradri de Viata VIG

Efectele falimentului CITY Insurance vor fi resimtite si de
jucatorii din piata de asigurari de viata si sanatate?

Un astfel de eveniment al unei companii de asigurari este
o provocare la nivelul pietei, avand impact asupra increderii
clientilor. Ins&, chiar daca sentimentul de incredere poate fi
temporar afectat din cauza acestuia, nu intrevedem efecte in
zona asigurdrilor de viata si de sanatate. In special, pentru ca
zona asiguradrilor de viata inregistreaza un deficit foarte mare
comparativ cu restul tdrilor din Europa, iar consumatorii au
inceput sa inteleaga mai bine riscurile la care ne expunem
zi de zi. In plus, contextul pandemic a crescut gradul de
constientizare a importantei acestor asigurari si a protectiei
oferite. Asigurdrile de viata sau sanatate securizeaza o stabilitate
financiara necesara in cazul unor evenimente neplacute si
presupun construirea unor relatii pe termen lung cu clientii,
bazate pe incredere, ca urmare a intelegerii adecvate a nevoilor
de protectie si a obiectivelor lor financiare. Aceste solutii aduc
plus valoare in vietile asiguratilor, prin planuri financiare stabile
si protectie personalizata pe termen lung. Avem un parteneriat
prosper, bazat pe incredere, cu clientii nostri si vom continua sa
ii protejam prin solutiile noastre financiare.

Ce asteptari aveti de la 2022? Cum vedeti evolutia pietei de
asigurari de viata si sanatate?

Avand in vedere deficitul de asigurari de viata si sdndtate
pe care Romania incd il inregistreaza, dar si contextul pandemic
care a generat o crestere a constientizarii importantei acestora,
consideram cd, in 2022, nivelul primelor subscrise isi va continua
trendul crescator, in linie cu eforturile de educatie financiara
si crestere a constientizarii nevoii de protectie financiara,
promovate pe piata asigurarilor.

In plus, focusul va rimane, cu sigurant, asupra proiectelor
de digitalizare si eficientizare a activitatii de distributie, dar si
a fluxurilor de interactiune post-vanzare, cum ar fi avizarea si
solutionarea dosarelor de dauna, in termene cat mai scurte si
convenabile pentru clienti.
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Cum apreciati ca a fost anul 2021 pentru piata de asigurari
de viata si sanatate din Romania si pentru BRD Asigurari de
Viata?

Principala provocare a fost aceea de a fi pe deplin
pregadtiti intr-un mediu in schimbare. Pornind de la tendintele
identificate in comportamentul clientilor anul trecut, cum ar
fi mai multa preocupare pentru viitor, orientare semnificativa
catre instrumente digitale si grija pentru sanatatea personala
si a familiei, echipa noastra a stabilit prioritatea de a continua
si finaliza proiecte relevante pentru aceste nevoi actuale ale
clientilor.

Am continuat sa platim pentru clientii nostri beneficii
legate de riscurile asociate cu COVID-19, acoperite in mod
exceptional prin politele noastre de asigurare de viata atasate
creditelor, prin asigurdrile de calatorie, siam analizat pentru
plata fiecare solicitare primita ca parte a asigurdrii de sanatate
de grup.

Tn contextul provocator al pandemiei, populatia a
continuat sa simta o nevoie mai acuta de sigurantd. De aceea,
am facut un redesign al ofertei de asigurari de viata pentru
cresterea protectiei personale prin investirea banilor pentru

viitor. Asigurarile noastre de viata cu componentad investitionala

pun accentul pe diversificarea investitiilor, au capacitatea de
a proteja investitiile, in timp ce caracteristicile de diferentiere
adaugate oferd clientului beneficii personalizate in functie de
situatia si profilul sdu.
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Arnaud de la HOSSERAYE
CEQ, BRD Asigurari de Viata

Situatia actuala a continuat sa sublinieze importanta
asigurarii adecvate, ceea ce a determinat clientul sa fie mai
interesat de orice produs de asigurare care oferd protectie
pentru sandtate, viata sau pentru bunuri.

Ce considerati ca trebuie facut in piata pentru ca industria sa
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Considerdm ca aceastd situatie poate determina
reglementari mai stricte pentru asiguratori. Acestea vor asigura
0 mai mare transparenta atat fata de clienti, cat si fata de
autoritati. Suntem increzatori ca Autoritatea de Supraveghere
Financiara le ofera fostilor clienti City Insurance informatii
relevante despre cum sa fie compensati dupa falimentul
companiei.

Desigur, este, de asemenea, responsabilitatea pietei
noastre de asigurdri sa oferim clientilor consultantd si
informatiile necesare despre produse, sé prezentdm beneficiile
si clauzele contractuale intr-un mod transparent si sa aplicam
tarife echitabile si sustenabile, care sa ofere fiecarei companii de
asiguradri capacitatea de a plati beneficiile clientilor.

Ce asteptari aveti de la 2022? Cum vedeti evolutia pietei de
asigurari de viata si sanatate?

Tendintele observate pand acum vor ramane vizibile si in
2022: cresterea interesului populatiei fata de protectia sanatatii
si cresterea tendintei de economisire, pentru cd oamenii raman
preocupati de viitorul lor.

Suntem increzatori ca suntem bine pozitionati pentru
a accesa oportunitatile determinate de evolutia pietei de
asigurdri de viatd si sdnatate. Nevoile clientilor vor rdmane in
centrul atentiei pentru activitatea noastra. Va exista un interes
accentuat pentru optimizarea experientei digitale a clientilor,
astfel incat mai multi clienti sa poata achizitiona asigurari si sa
primeasca informatii din confortul propriilor case.
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Cum apreciati ca a fost anul 2021 pentru piata de asigurari
din Romania si pentru EUROLIFE FFH?

2021 afost un an interesant si plin de provocari. Si nu
numai pentru industria de asigurari, ci pentru intreaga economie.
Pandemia s-a resimtit in continuare din plin, mediul de business
fiind sub presiunea de a gasi solutii eficiente pentru un context
total diferit. Totusi, pentru industria de asigurari, 2021 ramane
ca un an in care am reusit, dupa multi ani, sa inregistram cea
mai mare crestere pe segmentul asigurdrilor de viatd (+24% in
semestrul | comparativ cu S1 2020) — ceea ce inseamna ca aceasta
perioada ne-a ajutat sa constientizam ca neprevazutul este langa
noi, si nu este nici pe departe ceva intangibil.

In paralel cu impactul socio-economic al pandemiei si
reasezarea pietei de asigurdri in noul context, industria s-a
confruntat cu provocari specifice care vin si din zona modificdrilor
legislative cu impact in activitatea noastra de zi cu zi. Este
important sa amintim de ultimele modificari ale legislatiei
secundare de distributie a asigurarilor - IDD. In aceasta arie,
recentele alinieri nu fac decat sa aduca si mai mult in centrul
atentiei cerintele si obiectivele clientilor de produse de asigurare
pe tot parcursul ciclului de viata al unui produs, in sensul ca
trebuie manifestata o preocupare crescuta fata de interesele
acestora.

Un alt aspect important de mentionat este cel din aria
cunoasterii clientelei si a prevenirii spalarii banilor, in contextul
in care, ca parte din grupul de lucru al UNSAR, am reusit sa
parcurgem proiectul de modificare a legislatiei, cu sanse de a
fi adoptat in noua variantd ajustata. Astfel, noile reglementari
vor exclude asigurdrile generale, cu exceptia celor de garantii,
din cerintele specifice privind prevenirea si combaterea spalarii
banilor si finantarii terorismului, deoarece acestea nu intrd sub
prevederile Directivei (UE) 2015/849 (4AMLD). Nu in ultimul
rand, in domeniul asigurarilor de sdnatate se fac in continuare
demersuri pentru obtinerea deductibilitatilor fiscale pentru
aceste tipuri asigurdri, precum si pentru cresterea gradului de
constientizare asupra nevoii de asigurdri de viata.

Nu in ultimul rand, volatilitatea pietelor financiare si,
implicit, miscarile de preturi care au avut loc s-au resimtit in mod
direct asupra bilanturilor financiare ale companiilor de asigurare
si a pozitiilor de solvabilitate in piata.

In ceea priveste activitatea EUROLIFE FFH, aceasta a
evoluat in linie cu directiile pietei, si influentatd, in acelasi timp,
de activitatea sectoarelor economice in care suntem prezenti ca
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Anita NITULESCU
CEO, EUROLIFE FFH Romania

asiguratori. Tn noul context, am fost solidari cu nevoile clientilor
nostri si ne-am adaptat extinzand acoperirile pentru majoritatea
produselor pe care le avem in portofoliu, pentru a le permite

sa functioneze protejati in continuare intr-un mediu nou.
Aceste decizii au fost luate in paralel cu o atenta monitorizare a
impactului, pentru a ne asigura de sustenabilitatea businessului
din punct de vedere financiar.

Din perspectiva extinderii acoperirilor pentru a raspunde
nevoilor clientului final, as putea spune ca am transformat
provocarile generate de criza pandemica in oportunitate,
adaugand produselor noastre acoperiri si beneficii noi,
care ne-au diferentiat in piatd. Mentionez aici asigurarea de
calatorie care a atras atentia principalelor agentii de turism din
Romania, portofoliul actual numarand peste 80 de parteneriate
active. Este un segment care, pentru noi, a crescut in 2021 cu
150% comparativ cu valoarea primelor subscrise in 2020, pe
toate canalele in care suntem prezenti cu produsul: online,
parteneriate, brokeri.

Am imbunatatit asigurarea facultativa de locuinta, dar si
asigurarea de viata de grup, adaugandu-le un extra beneficiu prin
acces rapid la consultatii medicale online sau pe telefon. Ne-am
bucurat sa vedem un interes crescut si in aceasta zona (+130% pe
segmentul asigurarilor de locuinta, respectiv 200% pe segmentul
asigurdri de viata de grup), clientii si angajatorii apreciind noua
facilitate - mai ales in contextul actual - fiind preocupati de
produse care le aduc lor si angajatilor valoare adaugata.

De asemenea, as mentiona, incd o datd, gradul de
flexibilitate pe care l-am avut si in acest an, cu focus pe grija
fata de angajati. Astfel, am continuat sa ne adaptam situatiei
pandemice si am reluat sistemul de work from home, mentinand
totodata calitatea serviciilor pe care le oferim.

Din zona de provocari, as sublinia si implementarea, din
2023, a noului standard international de raportare financiara
(IFRS17), proiect care necesita deja alocarea de resurse
importante.

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piata si clienti
si care ar fi solutiile pentru limitarea lor?

Este evident cd falimentul unei companii din industrie nu
poate aduce o notd de optimism si incredere asupra sectorului.
Punctual, din perspectiva noastrd, este un eveniment care ne-a
atins mai putin, pentru cd EUROLIFE FFH nu este activa in zona de
motor.

Ce considerati ca trebuie facut in piata pentru ca industria sa
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Pe de o parte, cred ca este important ca fiecare companie
de asigurari activa in piata sa respecte principiile esentiale
de transparentd, responsabilitate si eticd. Doar asa putem
obtine increderea clientului final si putem construi un business
sustenabil. Pe de alta parte, si clientii trebuie sa stie sa faca
diferenta intre ofertele din piatd. lar pentru asta, trebuie sa se
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informeze mai bine, sa fie atenti la conditiile contractuale pe
care le semneaza, sa analizeze comparativ mai multe oferte din
piata, pentru a intelege astfel si pretul si ceea ce reflectd, de fapt,
valoarea platita pentru un serviciu sau altul.

Ce asteptari aveti de la 2022? Cum vedeti evolutia pietei?

E greu de anticipat. Ceea ce s-a intamplat in acesti ultimi
doi ani ne-a demonstrat ca orice previziune poate fi depasita de
neprevdzut. Totusi, asteptdrile sunt ca industria sa-si mentind
trendul de crestere, mai ales pe segmente importante, precum
asiguradrile de viata, sanatate, asigurarile de locuintd, zone in
care am simtit cu totii, mult mai acut, prezenta riscurilor in vietile
noastre. Din acest punct de vedere, pandemia ne-a ajutat sa
intelegem sau sa fim atenti mai mult la neprevazut, contribuind
astfel la cresterea gradului de constientizare a riscului la care
suntem expusi in fiecare zi. Sperdm ca astfel asigurdrile sa fie
percepute tot mai mult ca o sigurantd pe care o adaugi vietii si
activitatii tale, in orice moment din viata te-ai afla.

Din perspectiva EUROLIFE FFH, anul 2022 va fi unul de
consolidare a ceea ce am inceput; raman prioritare directiile
strategice de dezvoltare pe cei 4 piloni de business: online,
brokeri, bancassurance si parteneriate, bugetul pe anul viitor
asumand cresteri pe fiecare canal, cu focus pe produse precum:
asigurarea de sdnatate, asigurarea de viata de grup, asigurarea
de viatd atasata creditelor, asigurarea facultativa a locuintei si
asigurarea de calatorie.

‘Q’ Otto Broker
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Astfel, directia digitala va fi sustinuta si dezvoltata si in 2022,
an in care ne-am propus sa ne largim portofoliul de produse
disponibile end-to-end. La final de 2022, vom putea vorbi de
un portofoliu complet de produse de retail - disponibile online,
simplu si rapid, doar la un click distanta, fideli promisiunii noastre
de a face si explica asigurarile pe intelesul tuturor.

In ceea ce priveste parteneriatele cu companiile de
brokeraj, ne concentram pe integrarea de produse noi si diferite
in platformele de emitere dedicate. Obiectivul de business este
de a largi gama de produse disponibile la vanzare, in paralel cu
asigurarea unor fluxuri operationale simplificate. De asemenea,
ne dorim sa fim mai aproape de nevoile partenerilor nostri si, in
acest sens, ne-am extins acoperirea la nivel national prin ldrgirea
echipei de consultanti si de suport.

Vom continua, de asemenea, sa ne extindem prezenta si
pe segmentul agentiilor de turism, {intind un volum de business
considerabil. La inceputul lui 2022, pentru calatoriile in afara
tarii, vom propune clientilor nostri poate cea mai competitivd
asigurare din piata, prin addugarea unui nou beneficiu exclusiv.

Raman in focus si parteneriatele, prin asocieri inedite
si complementare obiectului principal de activitate, linie de
business pentru care pregdtim proiecte si lansari noi.

Value of
Innovation

Double your growth,
create new.opportunities

Pioneers of Innovation
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Cum apreciati ca a fost anul 2021 pentru piata de brokeraj din
Romania si pentru UNSICAR?

Tn ultimii ani, industria brokerajului in asigurari si-a sporit si
consolidat rolul in distributia companiilor de asigurari, pe fondul
cresterii constante a volumului de prime intermediate. In primul
semestru din 2021, brokerii au intermediat prime in valoare de 5,3
mld. lei, in crestere cu 13,4%, si au ajuns la o pondere de 67,5%
din PBS. La inceputul anilor 2000, brokerii aveau o cotd sub 10%
din piata.

Anul 2021 a fost anul in care normele ASF ce reglementeaza
distributia de asigurari au trecut printr-un update, acest lucru
contribuind la consolidarea activitatii de distributie. Digitalizarea
proceselor interne, de distributie, cat si cele de constatare si
plata a dosarelor de dauna au continuat, piata asigurdarilor
reprezentand un spatiu favorabil dezvoltarii si implementarii de
tehnologii inovatoare.

Pentru HOBBIT Broker, anul 2021 a fost un an al continuitatii
si al dezvoltarii solutiilor de asigurare specifice puse la dispozitia
clientilor nostri. Nefiind o companie care a avut o expunere mare
pe asiguratorul aflat in dificultate, am avut timp sa ne concentram
pe cresterea calitatii serviciilor oferite clientilor. Din punct de
vedere al primelor de asigurare distribuite, am inregistrat o
crestere, pe primele 9 luni, de cca 22%.

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piata si clienti
si care ar fi solutiile pentru limitarea lor?

Retragerea autorizatiei de functionare a celui mai
mare asigurdtor local a provocat un puternic dezechilibru pe
segmentul RCA, in primul rand, dar si pe zona politelor de
garantii. CITY Insurance avea o cota de peste 45% din segmentul
RCA si mai mult de o treime din vanzarile de asigurdri de garantii,
unde expunerile sunt foarte ridicate. Este un moment de
turbulente, clientii s-au confruntat cu ajustari de preturi, dar si cu
un vid de informatii.

Membrii UNSICAR au venit in intampinarea clientilor
cu polite incheiate la CITY Insurance si a pagubitilor acestei
companii cu doud canale de comunicare care furnizeaza, 24/24h,
raspunsuri documentate privind diferitele situatii in care clientii
se pot afla. Call-center-ul a putut si poate fi accesat in continuare
de orice client asigurat la CITY Insurance sau pagubit care ar
urma sa isi recupere prejudiciile in baza unei polite de asigurare
emise de aceastd companie de asigurari, indiferent dacd persoana
respectiva este client al unui broker membru UNSICAR sau nu.
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Dorel DUTA
Presedinte, UNSICAR

Putem sa spunem cd aceste doud canale de comunicare si-au
atins scopul, fiind accesate, intr-o perioada scurtd, de cel putin
7.000 de persoane.

Ce considerati ca trebuie facut in piata pentru ca industria sa
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Singura solutie pentru evitarea aparitiei unor noi falimente
este verificarea continud a indicatorilor de solvabilitate si
lichiditate ai companiilor de profil si aplicarea imediata si ferma
a prevederilor legislatiei, atunci cand analiza cifrelor financiare
transmise catre ASF scoate in evidenta faptul ca nivelul de
capitalizare este insuficient in raport cu riscurile preluate in
asigurare.

Sa nu uitdm ca, prin emiterea unei polite RCA, un asigurator
se obliga sa achite viitoare pagube materiale si vatamari
corporale intr-un cuantum total de peste 7 mil. euro. Daca
vinzi asigurari la preturi care nu acopera corespunzator riscul
preluat in asigurare, intrarea in insolventa devine certitudine,
mai devreme sau mai tarziu. In acest context, este evident faptul
ca doar calcularea corecta a pretului politelor de asigurare si un
nivel corespunzator de capitalizare reprezinta premisele evitarii
aparitiei unor noi falimente pe piata asigurarilor.

Care considerati ca ar fi solutiile pentru problemele de pe
segmentul RCA? Ar rezolva un asigurator de stat situatia?

Ideea prezentei capitalului de stat pe segmentul RCA a
fost vehiculata in spatiul public la inceputul anului 2016 si lua in
discutie propunerea ca EximAsig, companie controlatd indirect
de stat, sa obtina autorizatia pentru emiterea acestui tip de
polita. Dupa cum spuneam, asigurdrile se bazeaza pe calcule
matematice foarte stricte, acestea aplicandu-se fara a tine cont
de tipul actionariatului, fie el si de stat. Nu cred cd prezenta unui
asigurdtor de stat ar rezolva problemele care se manifesta pe
segmentul RCA.

Ce asteptari aveti de la 2022? Cum vedeti evolutia pietei?
Estimez ca, in prima jumatate a anului, va exista o presiune
pe sistemul de asigurdri din Romania, si ma refer la capacitatea
de a absorbi“bucata” de risc ramasa descoperita ca urmare a
denuntarii de drept a tuturor politelor de asigurare emise de CITY
Insurance. Piata cauta solutii, dar e foarte important ca aceasta sa
se reaseze din punct de vedere al stabilitatii si predictibilitatii.
UNSICAR are convingerea cd brokerii pot contribui decisiv
la cresterea gradului de protectie a romanilor si a afacerilor din
Romania, prin produse de asigurari adaptate diverselor riscuri
la care sunt expusi, dar si prin actiuni concrete de asistenta in
caz de daund sau consultanta in situatii dificile. In toat aceasta
perioada, insa, pentru client un lucru a ramas constant: nevoia
de a avea incredere in sistemul de asigurari, in asigurdtor si in
consultantul sdu. Increderea este elementul decisiv in decizia de
achizitie a unui produs sau serviciu si, aici, noi, impreuna, mai
avem de lucrat.
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Cum apreciati ca a fost anul 2021 pentru piata de brokeraj din
Romania si pentru PRBAR?

Asa cum anticipam la inceputul anului, constatam o
crestere de 13,37% a valorii primelor intermediate pentru
asigurdri generale si asigurari de viata in S1 2021 fata de aceeasi
perioada a anului 2020. Aceasta apreciere este datorata atat
cresterii volumului de prime intermediate pentru activitatea
de asigurari generale (+13,40%), cat si pentru segmentul
asigurdrilor de viata (+12,78%). Pentru Patronat, a fost si inca
este un an cu multiple provocari, de ordin legislativ, si nu numai.

Dar pentru AON Romania, cum a fost anul 2021?

A fost un an extrem de complex, care a adus multe
motive de bucurie, dar si o lupta continua pentru a mentine
portofoliul de clienti si a-l dezvolta. Sunt foarte fericita pentru
ca niciunul dintre colegii mei nu a fost afectat grav de pandemie
si am reusit ca, intr-un fel sau altul, sa pastram legatura si sa
rdmanem uniti, in mare masurd. Am muncit mult si inca o facem,
incercand sa gasim raspunsuri la intrebari si situatii cu care nu
ne-am mai confruntat la fel, pana acum. De fapt, cred cd asta
face toata lumea. Cred ca, in contextul tuturor incercarilor pe
care le-am avut, reusim sa terminam anul multumitor. E drept ca
ambitiile noastre erau mult mai mari, dar nu aveam vizibilitate,
atunci cand le-am stabilit, pe evenimente cheie ale pietei, cum
au fost retragerea autorizatiei CITY Insurance sau instabilitatea
din mediul politic, care, evident, franeaza dezvoltarea multor
proiecte.

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piata si clienti
si care ar fi solutiile pentru limitarea lor?

De la anuntul retragerii autorizatiei de functionare a CITY
Insurance, toti membrii PRBAR s-au mobilizat pentru a face fata
situatiei, nu neaparat neasteptate, dar care a provocat o reactie
in lant in randul clientilor, asiguratorilor si al intermediarilor.
Acordarea de consultanta a fost dusa la un alt nivel. Nu a fost
simplu ca, pe diferite spete de asigurare, individualizate, sa
acorzi asistentd consumatorilor si sa le oferi cea mai potrivita
solutie, in conditiile in care, in multe cazuri, CITY Insurance
era singura solutie existenta in piata de ceva vreme. Un
impact major I-au avut si ofertarea greoaie pe RCA si blocarea
platformelor de emitere, iar, ulterior, scaderea comisioanelor
si introducerea procedurii pentru asigurati cu risc ridicat, in
care, practic, intermediarii sunt nevoiti sa schimbe abordarea in
relatia cu clientul, pentru a-l putea ajuta, dar a-si putea mentine
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Adriana GRECU
Presedinte, PRBAR

si un nivel minim de venit. Situatia este inca in desfasurare,
efectele inca nu pot fi cuantificate acum, sunt inca multe lucruri
care se vor mai clarifica in viitorul apropiat. Brokerii de asigurare
au dovedit si in trecut o capacitate de adaptabilitate mare la
orice miscare a pietei si de aceea am convingerea ca vom trece
si peste acest moment cu bine.

Ce considerati ca trebuie facut in piata pentru ca industria sa
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Nu stiu daca e posibild o solutie universala. Fiecare
situatie e creata de un anumit context si de deciziile luate de
toate partile implicate. Si fiecare moment al pietei are rolul si
importanta sa in evolutia unui asigurdtor, dar si a unui broker.
Depinde de fiecare cum va sti sa gestioneze o situatie, la un
moment dat. Personal, cred cd ideal ar fi sa existe un echilibru
intre tarife si calitatea riscului, precum si fluxuri operationale cat
mai eficiente, atat la emitere, cat si in procesul claims handling.
Astfel, se va putea evita ajungerea intr-un blocaj din care nu
prea mai existd intoarcere.

Care considerati ca ar fi solutiile pentru problemele de pe
segmentul RCA? Ar rezolva un asigurator de stat situatia?

Sunt tot felul de opinii, poate si cele care vin dinspre
zona politicd, cu privire la cum ar putea rezolva aparitia unui
asigurator de stat actuala problema a RCA-ului. Intotdeauna am
sustinut ca o piata, indiferent care ar fi ea, se va regla singura
prin mecanismele ei interne. Oricare alta interferenta ca parghie
poate ar putea rezolva pe moment unele chestiuni, insd, daca
ne uitam in trecutul apropiat, am putea sa vedem ca ele au
functionat doar temporar. Deci, nu cred cd un asigurator de stat

ar rezolva aceasta situatie.

Ce asteptari aveti de la 2022? Cum vedeti evolutia pietei?

Tncerc s& fiu optimistd, deoarece optimismul ma
caracterizeaza. In ciuda dificultatilor pe care le traversam, si nu
ma refer doar la situatia industriei de asigurdri, ci in general, am
observat ca exista asteptari destul de mari si de la anul 2022.
Sunt multi colegi, competitori sau asiguratori, care privesc
increzatori in potentialul anului viitor. Exista sanse ca trendul
pietei sd fie crescator si unii considerd chiar ca am putea avea
o crestere double digit. Personal, sunt un pic mai precauta in a
previziona atat de departe. Cu siguranta, brokerii de asigurari
vor fi la fel de prezenti alaturi de clientii lor, incercand sa
gaseasca solutii, atat pentru plasarea riscurilor, cat si pentru
mentinerea veniturilor, care, in unele situatii, vor avea ca miza
chiar supravietuirea companiei.
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Cum apreciati ca a fost anul 2021 pentru piata de brokeraj din
Romania si pentru compania pe care o reprezentati?

Anul 2021 a fost un an dificil pentru piata de brokeraj
din Romania, caracterizat prin conditii dure de piata generate
de efectele pandemiei si, incepand cu luna septembrie, de
retragerea autorizatiei de functionare pentru cel mai mare
asigurator din Romania, CITY Insurance.

La inceputul anului, ne-am concentrat sa ne adaptam
business-ul la noile realitati: lucrul la distanta, automatizarea si
eficientizarea fluxurilor de lucru in plind pandemie, furnizarea
de produse si servicii centrate pe client. In ultima parte a
anului, focusul a fost pe informarea permanenta si consultanta
acordata clientilor asupra modificarilor legislative generate de
insolventa CITY Insurance, pentru a restabili increderea acestora
n asigurari si siguranta ca le suntem alaturi.

Am vazut si oportunitdtile anului 2021 si ne-am
concentrat strategia pe cresterea vanzarilor asigurarilor de
viata si sanatate, dat fiind interesul aratat de catre clienti pentru
aceste produse in contextul pandemiei.

Criza determina inovatie si schimbare. In acest moment,
exista o oportunitate unica pentru asiguratori si brokeri - sd ne
regandim business-ul si s& inovdm pe masura ce ne adaptam. in
primul rand, este nevoie de produse noi pentru client, care s fie
“platibile” in cazul pandemiilor, cu acoperiri specifice. in al doilea
rand, am observat in aceasta perioada o crestere a apetitului
pentru produsele de asigurare bazate pe achizitia on-line. Avem
o oportunitate digitala de a ne extinde interactiunea asigurator-
broker-client dincolo de punctele de vanzare.

Una dintre caracteristicile notabile ale situatiei actuale a
fost cresterea semnificativa a comunicarii on-line intre oameni,
inclusiv prin video. Anticipez cd unele produse de asigurare vor
incepe, probabil, sa fie vandute printr-o abordare de consiliere
“digital first”, in care clientii interactioneaza cu noi printr-un apel
video inainte ca vanzarea sa se mute pe alte canale pentru a
finaliza. Acest lucru conduce la un raport calitate-pret mult mai
bun prin reducerea costurilor de distributie si accesul sporit la

consiliere personalizata pentru client.

Asadar, piata se schimba, comportamentul clientilor se
schimba, strategia de piata trebuie reconstruita pe noile baze;
va trebui sa ne schimbdam modul in care ne uitam la piata si
modul in care o acoperim, trebuie sa avem in vedere modul in
care produsul/serviciul nostru este adaptat acestei perioade
si cum il adaptam pentru a putea crea experiente noi pentru
clientii nostri.

Cati STOICAN
Member Management Board, SAFETY Broker

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piata si clienti
si care ar fi solutiile pentru limitarea lor?

Retragerea autorizatiei de fuctionare si constatarea
starii de insoventa, anuntata de ASF in data de 17 septembrie,
au impactat toate partile implicate in piata de asigurari -
asiguratori, brokeri, FGA, BAAR -, dar impactul imediat a fost
asupra clientilor. Avand in vedere ca CITY Insurance detinea,
la acel moment, 44% din piata RCA, primele reactii au venit
din partea clientilor incd din seara zilei in care s-a anuntat
retragerea autorizatiei. Astfel, au fost necesare modificari
legislative care sa asigure protectia consumatorilor de asigurari:
avem OUG 102/2021 care scurteaza timpul in ceea ce priveste
termenul de plata catre creditori, iar valabilitatea politelor
emise la CITY Insurance va fi de 90 de zile de la data pronuntarii
hotararii de deschidere a procedurii falimentului; s-a majorat
cuantumul plafonului de garantare de la 450.000 lei, la 500.000
lei pentru o creantd de asigurare datorata in temeiul unui
contract de asigurare incheiat de asiguratorul aflat in insolventa.
A fost nevoie, de asemenea, sa se schimbe regulamentul
Fondului de Protectie pentru a avea impact cat mai redus
asupra consumatorilor de asigurari RCA, dar si a asiguratorilor
care contribuie la formarea si mentinerea Fondului National de
Protectie: disponibilul poate scadea sub 30 milioane euro in
cazuri exceptionale.

lesirea din piata a CITY Insurance, pe langa faptul ca
a condus aproape la inexistenta unei solutii ieftine pentru
polita RCA, a generat cresteri semnificative ale pretului aferent
politelor RCA. Impactul asupra pretului a fost resimtit cel mai
puternic de transportatori, care beneficiau de cele mai mici
preturi pe un an de la acest asigurator. In cazul lor, preturile s-au
dublat sau triplat, iar acest lucru a facut ca mii de clienti care
activeaza in domeniul transporturilor sa ceara ajutorul Biroului
Asigurdtorilor Auto (BAAR).

Asadar, s-au gasit solutii privind protectia consumatorilor
prin modificarea legislatiei care confera consumatorilor o mai
mare atentie, spre deosebire de falimentele anterioare de la
ASTRA si CARPATICA. n continuare, o alta solutie pe termen
scurt si mediu este sa venim in piata cu mai multi jucatori care
sd absoarba din volumul urias de polite RCA pe care CITY a
reusit sa il acumuleze in ultimii cinci ani.

Ce considerati ca trebuie facut in piata pentru ca industria sa
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Daca ne uitam la ultimii 6 ani, observam 2 companii
intrate in faliment si acum a 3-a in prag de faliment. Toate 3
aveau o expunere mare pe RCA, dupa ce au practicat tarife
mai mici decat concurentii. ASTRA era liderul pietei, iar acum
discutam de un alt lider al pietei, CITY Insurance, al carui
faliment urmeaza.

Pentru evitarea unor astfel de probleme, ar trebui sa
fnvatam din greselile trecutului. Ar trebui facute eforturi
comune din partea tuturor actorilor pietei. Este nevoie de
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campanii privind educatia financiara in randul clientilor, care

sa constientizeze asupra riscurilor pe care sa le transfere catre
asigurare, cat si asupra riscurilor pe care si le asuma in masura

in care aleg sa incheie asigurarea dupa un singur criteriu: pretul.
Consumatorii, la randul lor, ar trebui sa se aplece mai mult
asupra consultantei de care beneficiaza gratuit de la orice tip

de distribuitor in asigurari, sd ia in calcul mai multe criterii cand
aleg polita de asigurare, iar calitatea serviciilor si alegerea unei
companii solide financiar sa fie o parte dintre acestea. Pe scurt,
pentru ca, pe viitor, sd nu mai avem astfel de situatii, este nevoie
de o mai mare responsabilitate si transparenta a activitatii, dar si
de 0 mai mare viziune privind acest business.

Care considerati ca ar fi solutiile pentru problemele de pe
segmentul RCA? Ar rezolva un asigurator de stat situatia?

Piata asigurarilor RCA a fost afectatd prin disparitia
tarifelor mici practicate de CITY Insurance, in special pentru
transportatori. Astfel, ne-am aflat peste noapte in situatia in
care toti clientii din domeniul transportului au fost catalogati ca
fiind clienti cu risc ridicat si a fost nevoie sa se adreseze BAAR
pentru o oferta RCA. Am asistat, practic, la o plafonare mascata
a tarifelor de vanzare pentru transportatori prin aplicarea
legislatiei consumatorului cu risc ridicat. Drept urmare, am
asistat la o redistribuire a portofoliului CITY, tinand cont ca,
acum, in piata au ramas 7 jucatori pe piata RCA. Portofoliul
detinut de CITY Insurance, exceptand portofoliul de camioane
care ajunge la BAAR, se duce intr-o mica masura cdtre EUROINS,
intr-un procent mai mare catre GROUPAMA si ALLIANZ, apoi in
mod aproximativ egal catre ceilalti asiguratori.

Aparitia unui asigurator de stat este posibil sa creeze un
nou “CITY Insurance’, pentru cd toatd lumea se va astepta la
practicarea unor tarife mici RCA pentru toate categoriile de
autovehicule.
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Din punctul meu de vedere, solutia pe termen scurt
si mediu este sd venim in piata cu mai multi jucatori care sa
absoarba din volumul urias de polite RCA pe care CITY I-a
detinut. Credem ca suntem capabili sa fim atat forta de vanzare,
cat si sa abordam partea de daune, lucru de care se plang
clientii nostri. Atata timp cat gestionam clientul care are la noi
mai multe forme de asigurare, e clar ca suntem interesati sa il
servisam bine si peste un an. Asiguratorii care fac doar polite
RCA sau preponderent polite RCA nu sunt neaparat interesati sa
pastreze clientul si sa il serveascd asa cum ar merita.

Ce asteptari aveti de la 2022? Cum vedeti evolutia pietei?

Ne asteptam la o crestere double digit a pietei in anul
urmator, insd va ramane o piata orientata spre activitatea de
asigurari generale. Schimbarea asteptarilor consumatorilor,
falimentul CITY si lucrul la distanta vor contribui toate la peisajul
asigurdrilor in anul urmator.

Pe parcursul anului 2022, ne asteptam sa vedem actorii
pietei de asigurari reactionand la efectele pe termen lung atat
ale pandemiei, cat si ale celui mai mare faliment din piata de
asigurari din Romania. n 2022, toti actorii pietei de asigurari vor
trebui sa depuna eforturi pentru a restabili increderea clientilor
in aceasta piata, precum si pentru a minimiza pierderile
clientilor, ca urmare a cresterii primelor prin disparitia CITY
Insurance.

Fara indoiald, asiguratorii si brokerii se vor concentra pe
imbunatatirea experientei clientilor prin cresterea transparentei,
fmbundtatirea serviciilor oferite clientilor si simplificarea
procesului de asigurare, pentru a creste ratele de retentie si a
intdri loialitatea fata de brandul companiilor.

Va continua transformarea digitala si sunt convinsa, in acelasi
timp, ca asigurdrile digitale vor continua sd avanseze, pe masura ce
mai multi brokeri si asiguratori capata incredere in InsurTech.
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Cum apreciati ca a fost anul 2021 pentru piata de brokeraj din
Romania si pentru compania pe care o reprezentati?

Un an provocator si cu multe surprize. Piata de brokeraj a
urmat trendul crescdtor, ajungand la un grad de intermediere
de 67,45%. Si DESTINE Broker se incadreaza pe acest trend
crescator, cu o cota de piata de 6,09% (raport ASF la 6 luni). Am
inregistrat cresteri pe aproape toate liniile de business.

Pandemia de COVID-19 a continuat sa ne afecteze
activitatea si viata, dar a venit si falimentul companiei CITY
Insurance.

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piata si clienti
si care ar fi solutiile pentru limitarea lor?

Acest faliment ne creeaza probleme legate de situatia
clientilor acestei companii, pe care trebuie sa ii consiliem pentru
alegerea unui alt asigurator. Nu intotdeauna gdsim solutii la

=

Marius LASLO
Director Executiv, DESTINE Broker

asiguratorii din piata din Romania. De asemenea, clientii ce au
inregistrat daune trebuie sa se adreseze acum catre FGA si sa
astepte termenul legal pentru inceperea platii despagubirilor de
catre acesta. Noi suntem alaturi de clientii nostri si ii sprijinim in
demersurile si actiunile lor.

Ce considerati ca trebuie facut in piata pentru ca industria sa
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Daca toata piata - asiguratori, autoritati si brokeri - ar
respecta legislatia si ar lucra cu buna credinta si cu grija fata de
client, cred cd nu am ajunge in astfel de situatii.

Care considerati ca ar fi solutiile pentru problemele de pe
segmentul RCA? Ar rezolva un asigurator de stat situatia?

Credem ca o discutie serioasa, intre toate partile implicate
pe acest segment, ar putea aduce solutii sdnatoase.

Ce asteptari aveti de la 2022? Cum vedeti evolutia pietei?
Sperdm sd scdpam de pandemie, sa ne putem desfasura
vietile normal si sa ne putem intalni si fizic, intr-un numar mult
mai mare, cu colegii nostri.
Estimam o crestere a pietei de asigurari. In aceasts
perioada, tot mai multi oameni au constientizat necesitatea
protectiei prin asigurari.

Zodia Asigurarilor by Xprimm

Liviu CHIRIC
E Partner
Chiric & Chiric

LIVE T
in fiecare joi 33

redifuzat !gmq TUI]e

Cum ne erodeaza
inflatia banii,
Solutii posibile

Siguranta casei
intre cutramure
sl inundatii

epasirii provocarilor

Ce ne spun avocatii
" despre falimentul City?

5 STALPI
ai libertatii
o i i e ﬁninciire

r diam CODINLASIA CFA 1 e I

[— Copill si accidentele aute - eum (i protejam?

Intre pensii mich st ssteptss mar

‘»°°‘1.
e Omenirea la rascruce
0Dz, %a 0‘3- principiile ESG
A )

Fonduri
Mutuala
Mihal FURCASES, (P8

e

Cum facisanute ia
wiata prin surprindere?

Emilia LEONTE

i -
Comelia PARASCHIV

g ﬂ §0%
£ o Tehnologie,

‘\c Uyt gie,
é ;‘Fg«; Asigurari allfel B v primem si asigurari
%u‘ﬁ pentru de clienti

Serin Mititelul

o

Catalin BEHCEANY  Dras CRISTESES

¢ O

pPrimm

34

WWWw.primm.ro



Cum apreciati ca a fost anul 2021 pentru piata de brokeraj din
Romania si pentru compania pe care o reprezentati?

Chiar daca au fost multe probleme cu care s-au confruntat
toti jucatorii din piata de brokeraj in asigurari, pentru INTER
Broker, anul 2021 poate fi deja considerat un an cu rezultate
foarte bune din toate punctele de vedere.

Cele mai importante doua provocari, care, in acelasi
timp, s-au dovedit a fi si doud oportunitdti, au fost pandemia
si retragerea autorizatiei CITY Insurance. Pandemia, chiar daca
eram deja oarecum obisnuiti din anul precedent cu aceasta,
ne-a solicitat o data in plus sa gasim si, mai ales, sa folosim
instrumente din sfera digitalului si a tehnologiei IT, instrumente
care, odatd ce am inceput sa le folosim intensiv, ne-au asigurat
accesul la un numar important de clienti, care, altfel, pana
atunci, ne erau inaccesibili.

In ceea ce priveste retragerea autorizatiei CITY Insurance,
volumul urias de clienti care, brusc, aveau nevoie de o solutie
de asigurare a fost si inca mai este o mare provocare. Aceasta
presupune un efort sustinut din partea intregii echipe INTER
Broker, astfel incat sa gasim pentru fiecare dintre clientii nostri,
aflati in impas, o solutie optima de asigurare si acest lucru,
aparent surprinzator, ne-a deschis oportunitati de a intermedia
noi pachete de asigurare, de a accesa clienti noi si, in final, de a
creste business-ul.

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piata si clienti
si care ar fi solutiile pentru limitarea lor?

In primul rand, cel mai nedorit efect este acela ca oamenii
au un motiv in plus sa nu aiba incredere in asiguratori si in
asigurari. Aceasta scadere a increderii consumatorului de
asigurdri va presupune alocarea de resurse suplimentare din
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Cerasela CHIRIAC
Owner, INTER Broker

partea brokerilor de asigurare pentru a convinge clientii de
necesitatea pastrarii si reinnoirii politelor de asigurare. Pe de
alta parte, cel putin in zona RCA, odata cu retragerea autorizatiei
CITY, primele de asigurare au cunoscut o crestere semnificativa,
astfel ca intalnim inclusiv situatii in care clientii refuza reinnoirea
politei RCA, motivand ca nu-si permit sa achite noul tarif.

Ca solutie pe termen mediu si lung, comportamentul
asiguratorilor rdmasi in piata, precum si atitudinea autoritatii de
reglementare si control vis-a-vis de situatiile nefiresti din piata
sunt singurele care pot readuce increderea clientilor in asigurari
la un nivel similar perioadei anterioare retragerii autorizatiei
CITY sau chiar mai bun.

Ce considerati ca trebuie facut in piata pentru ca industria sa
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Pe de o parte, credem ca rolul de autoreglementare al
companiilor de asigurari ar trebui sa creasca si, de asemenea,
interventia imediata a autoritatii de control la cel mai mic semn
de disfunctionalitate la unul sau altul dintre asiguratori.

Care considerati ca ar fi solutiile pentru problemele de pe
segmentul RCA? Ar rezolva un asigurator de stat situatia?

Sunt exemple de tari in UE unde segmentul RCA
functioneaza fara probleme, de ce nu putem adopta lucrurile
care functioneaza in alte parti si ne incapatanam sa inventam
sisteme proprii, de cele mai multe ori nefunctionale?

Ar rezolva un asigurator de stat situatia? Sub nici o forma.
La fel cum nu exista in Romania nici un sistem “de stat” care sa
functioneze impecabil, in nici un domeniu de activitate, nimic
nu ne garanteaza ca un asigurator de stat ar rezolva problema.
Dimpotrivd, ar distorsiona in mod grav piata.

Ce asteptari aveti de la 2022? Cum vedeti evolutia pietei?

Ne dorim, in primul rand, sa ramanem sanatosi, sa
scipam de pandemie si sa revenim la o viatd normala. In ceea
ce priveste business-ul, ne asteptam (sau macar sperdm) la o
asezare a lucrurilor, la clarificari legislative si la intrdri de jucatori
noi in piata.

Singura optiune pe care o avem este aceea de crestere a
pietei.
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Cum apreciati ca a fost anul 2021 pentru piata de brokeraj din
Romania si pentru compania pe care o reprezentati?

Anul 2021 a reprezentat continuarea provocarilor
adaptarii pietei asigurarilor din anul 2020, de aceasta
data sesizand o relaxare si acceptare a pietei cu privire la
situatia pandemiei. Aceasta situatie a condus la revizuirea
comportamentelor consumatorului final, la regandirea
necesitatilor personale, familiale si financiare ale fiecarui individ
in parte. Clientii au solicitat produse de asigurare complexe,
care sa fi puna la adapost financiar in caz de nevoie.

Transformarea digitala a pietei a cunoscut dezvoltare pe
toate liniile de asigurare, daune, intermediere, dar interactiunea
cu clientul ramane pasul cel mai sanatos in dezvoltarea
portofoliilor.

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piata si clienti
si care ar fi solutiile pentru limitarea lor?

Falimentul anului, asa cum a fost numit in presa de
specialitate, a tulburat deopotriva intreaga piata a asigurarilor,
de la asiguratori, la consumatorul final. Am asistat cu totii la
explozia primelor de asigurare pentru politele obligatorii RCA,
la analize riguroase pentru preluarea in asigurare a unor riscuri.
Pentru intermediari, acest faliment a reprezentat stimularea
inovarii gasirii de solutii pentru clienti, care asteaptd, in primul
rand de la broker, solutia optima de asigurare si rdspunsuri la
intrebarile lor.

Clientii au devenit mai selectivi si analitici in alegerea
asiguratorului, analizand raportul conditii de asigurare —
asigurdtor — pret - viteza instrumentare daune - mentinerea
stransd a comunicarii.

Delia TRAISTARU
Director General, DAW Management Broker

Solutiile de limitare a efectelor negative ale falimentului
CITY Insurance tin de fiecare persoana implicata in procesul
asigurator - intermediar. Cu rdbdare, si, mai ales, comunicare
transparentd, consumatorii finali sunt informati cu privire la
intreaga procedura de urmat la nevoie, consultanta completd a
intermediarului fiind de mare valoare pentru pagubiti.

Ce considerati ca trebuie facut in piata pentru ca industria sa
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

O analiza mai buna a riscurilor, adaptata nevoilor
individuale, cat si conditiilor economice, climatice si financiare
ar putea fi un prim pas in echilibrarea pietei de asigurari, prin
prime adaptate riscurilor acoperite. Urmdtoarea etapa ar fi
continuarea educatiei financiare a clientilor, ce ar trebui sa
priveascd asigurarea ca pe o necesitate, nu doar un avantaj, sa
gestioneze bugetul personal ca un instrument de dezvoltare,
rolul asigurarilor fiind de limitare a cheltuielilor neprevazute si
nedorite in cazul aparitiei evenimentelor neplacute.

Care considerati ca ar fi solutiile pentru problemele de pe
segmentul RCA? Ar rezolva un asigurator de stat situatia?

Segmentul RCA este unul intins si dificil de gestionat,
subscris si monitorizat. Consideram ca e mai sandtoasa o
dispersie a acestor polite pe intreaga piatd a asiguratorilor,
coroborata cu prime de asigurare corespunzatoare istoricului
individual de daune. Din pdcate, falimentul CITY a ingreunat
mult subscrierea acestor polite obligatorii, lucru ce poate duce,
pe termen lung, la cresterea nerespectarii acestei obligatii a
fiecarui posesor de autovehicul.

Ce asteptari aveti de la 2022? Cum vedeti evolutia pietei?

Anul 2022 va continua, in contexul pandemiei, cu
schimbari, adaptari, provocari, pe care ne dorim sa le depasim
pe toate planurile. Evolutia pietei va fi una ascendents, clientii
vor constientiza din ce in ce mai mult necesitatea protectiei
intermediarilor este si va fi unul ce adauga,plusvaloare”
acestei piete. Este important ca un consumator sa cunoasca, sa
analizeze toate optiunile de asigurare pana la luarea deciziei
finale si, in acest context, rolul brokerului este esential in
acordarea asistentei si consultantei specializate.

Www.primm.ro



Cum apreciati ca a fost anul 2021 pentru piata de brokeraj din
Romania si pentru compania pe care o reprezentati?

2021 afost anul provocarilor sub toate aspectele: contextul
pandemic, politic, economic si cel generat de falimentul unei
companii din industria asigurarilor. Oportunitatile apar tocmai in
momentele dificile, atunci cand poti demonstra ca business-ul
pe care il construiesti este stabil, durabil si pregatit sa depaseasca
toate obstacolele aparute.

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piata si clienti
si care ar fi solutiile pentru limitarea lor?

Avand in vedere ca falimentul CITY Insurance nu este
primul de acest gen din domeniul asigurarilor, exista solutii pe
care le-am aplicat in trecut si care functioneaza si in acest caz.
Este momentul in care rolul de consultant al brokerului este pus
in valoare, astfel incat clientii s primeasca cele mai potrivite
solutii in concordanta cu situatia si nevoile acestora. Piata se va

Yprimm
publications

Insurance in CEE, SEE and CIS

PROPERTY
Insurance Report

WWwWw.primm.ro

MOTOR
Insurance Report

CoverStory mmmmm

Octavian TATOMIRESCU
Director General, CAMPION Broker

reaseza in sensul in care toti jucatorii implicati isi vor reconsidera
pozitia, iar clientii vor opta pentru variante diferite de criteriul
“pretul cel mai mic".

Ce considerati ca trebuie facut in piata pentru ca industria sa
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Este o estimare dificil de anticipat avand in vedere ca
managementul companiilor este asigurat de board-ul acestora,
iar deciziile se adopta la nivel de conducere de catre fiecare
entitate in parte.

Care considerati ca ar fi solutiile pentru problemele de pe
segmentul RCA? Ar rezolva un asigurator de stat situatia?

Functionam intr-o piata liberd, in care este necesar ca
mecanismul de reglare sa fie legat de cerere si oferta. Orice
reglementare care ar ingradi acest principiu ar putea genera, pe
temen lung, dezechilibre greu de estimat. Una dintre posibilele
solutii ar putea fiintrarea de noi jucatori pe piata RCA, astfel incat
riscul sa fie dispersat si preluat de mai multi asigurdtori, sd nu se
mai ajunga la concentrarea unui portofoliu semnificativ catre 1-2
asiguratori, fapt ce poate facilita incapacitatea de a gestiona un
portofoliu de asemenea dimensiuni si de a oferi servicii de calitate.

Ce asteptari aveti de la 2022? Cum vedeti evolutia pietei?

Stabilitate, echilibru, progres. Piata asigurarilor are un
potential neexploatat la intreaga sa capacitate. Suntem aici
tocmai pentru a contribui la dezvoltarea acestui domeniu si
pentru a ne ldsa amprenta prin intreaga noastra activitate.
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Cum apreciati ca a fost anul 2021 pentru piata de brokeraj din
Romania si pentru compania pe care o reprezentati?

Apreciem anul 2021 ca fiind unul in concordanta cu
strategia de business pe care ne-am propus-o, care a adus,
evident, si cresteri de volume, ceea ce ne plaseaza pe o
linie optimista. Am urmarit politica de dezvoltare in sensul
atragerii de resurse umane specializate (aviatie, large accounts,
reasigurare), am deschis o agentie noua la Cluj, cu o echipa
puternica si profesionista, nu am neglijat nici partea de retail -
pentru echilibrul structurii de vanzari - si am dezvoltat liniile de
business care ne diferentiaza de concurenta, prin solutiile pe
care le oferim. Acesta este ,mixul” de business care ne defineste
si vom continua in aceeasi directie.

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piata si clienti
si care ar fi solutiile pentru limitarea lor?

Prin definitie, cuvantul ,faliment” nu este de bun augur,
dar asta este natura economiei de piata. Cele mai multe efecte
sunt desigur negative — problemele generate de asigurarile
de garantii, cresterea iminentd a preturilor RCA, incetinirea
dramatica a proceselor de subscriere pe aproape toate liniile
de business legate sau nu direct de falimentul CITY si multe
altele. Este nevoie de mai mult curaj din partea asiguratorilor
in cresterea apetentei pentru subscrierea riscurilor pe toate
liniile, de o negociere mai dura a tratatelor de reasigurare si
de o deschidere la oportunitate si schimbare. Am sentimentul
ca dinamica evolutiei mediului de afaceri nu este regasita si
in aceea a modului in care piata de asigurdri locald adapteaza
produsele de asigurare la aceastd realitate. Companiile se
dezvolta din ce in ce mai mult, iar solutiile si limitele de
asigurare trebuie sa tind pasul.

Gheorghe GRAD
Country Manager, RENOMIA SRBA
Insurance Broker

Ce considerati ca trebuie facut in piata pentru ca industria sa
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Toate marile falimente din piata de asigurari au avut
la bazd actiuni de vanzare masiva cu preturi subtarifate si cu
o pondere mare de RCA in portofoliu. La nivel conceptual,
asigurarea RCA trebuie acceptatd si tratata de toatd lumea
drept ASIGURARE PUR SI SIMPLU, si nu act social, chiar daca este
obligatorie si acopera prejudiciile provocate tertilor. Adicd, mai
intai, trebuie analizat atent care este costul acoperirilor si, apoi,
cat de ietfina sd fie asigurarea. Si ma intorc la economia de piata,
la concurenta reala care trebuie sd stea la baza reglarii preturilor.

Ce tipuri de asigurari au solicitat clientii mai mult in acest an?
Care au fost tendintele?

Suntem intr-un an in care cuvantul ,sanatate” a fost
rostit des, nu atat de des cat sa miste masiv spre decizia de
cumparare a asigurdrilor de sanatate private, dar, din pacate,
atatea nenorociri intamplate in spitalele de stat, imposibilitatea
ajungerii la medic chiar si pentru analize uzuale au determinat
populatia sa se indrepte catre centrele private. Asta nu e
neparat rau, e important ca noi sa reusim sa ii facem sa analizeze
costul asigurarii versus costul serviciilor medicale dintr-un
an. Coroborat cu haintarea fiecaruia in varsta si pe fondul
disparitiei programelor de preventie, cred ca aceasta va fi linia
de business in tendinte.

Ce asteptari aveti de la 2022? Cum vedeti evolutia pietei?

Eu raman optimist, vad un 2022 care sa continue
trendul de crestere inregistrat in 2021, nu numai datorita
cresterii preturilor la asigurarea RCA, ci sia mediului de
business conectat la aportul de capital pentru investitii oferit
de UE. Asta ar contribui foarte mult si la dezvoltarea pietei de
asigurari prin noile oportunitati si nevoi de asigurare create si pe
care piata de asigurari ar trebui sa le valorifice.
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Cum apreciati ca a fost anul 2021 pentru piata de brokeraj din
Romania si pentru compania pe care o reprezentati?

Pentru majoritatea jucétorilor, a fost un an foarte bun, cu
cresteri conform sau peste prognoze, obtinute, insa, cu multa
munca si implicare. Pentru MIB, a fost cel mai bun si interesant
an din istoria companiei: crestere cu 25% a volumului de prime
intermediate fata de 2020, crestere de profitabilitate, alaturare
de noi parteneri de valoare, majorare de capital social si
cooptare de 22 noi actionari, decizia si demararea demersurilor
pentru listare la bursa, dar si cu o schimbare semnificativa in
Consiliul de Administratie.

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

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piata
si care ar fi solutiile pentru limitarea lor?

si clienti

Piata de RCA si cea de garantii sunt bulversate. Ins3, este
un soc care va trece, prin implicarea si efortul tuturor jucdtorilor
implicati: ASF, Asiguratori, Brokeri, Asigurati. Ce e val ca valul
trece...

Ce considerati ca trebuie facut in piata pentru ca industria sa
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

O supraveghere prudentiala reald, bazata pe proactivitate,
nu pe reactivitate...
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Stefan PRIGOREANU
CEO, MILLENIUM Insurance Broker

Care considerati ca ar fi solutiile pentru problemele de pe
segmentul RCA? Ar rezolva un asigurator de stat situatia?

Solutia pentru RCA vine din doua directii. Prima este
simpla si vine din mediul privat: cresterea concurentei ca urmare
a venirii in Romania a minimum trei asiguratori strdini, care si-au
anuntat deja intentia: Axeria, WeFox, Hellas. Foarte probabil si
altii.

A doua, mai importantad, vine din zona reglementarii si
consta in: modificarea Legii RCA in sensul eliminarii pragului
de 25% cheltuieli de administrare, prin introducerea tarifului
de referinta pentru manopera de reparatie si prin introducerea
decontdrii directe obligatorii. Este necesara si modificarea
Normei RCA prin posibilitatea modificarii mai rapide/simple
a tarifelor, si nu cu 60 zile inainte cum este acum. Se obtine
astfel o mai mare flexibilitate in adaptarea la nevoile clientiilor,
precum si constructia unui mediu concurential real. Tariful
de la un asigurator catre un client trebuie sa rdmana acelasi,
indiferent de canalul de distributie, din simplul motiv ca profilul
de risc al clientului este acelasi pentru asigurator, iar asigurarea
RCA nu este pentru asigurat, ci pentru protectia si despagubirea
corecta si la timp a pagubitului!

Ar rezolva un asigurator de stat situatia? Nu! Ce poate
face statul mai bine decat mediul privat, supus concurentei si
supravegherii?!

Ce asteptari aveti de la 2022? Cum vedeti evolutia pietei?

Va fi un an bun si interesant, care poate fi“stricat” doar de
supra-reglementare. In ceea ce priveste piata, estimez o crestere
de minimum 15%, generata de tarifele RCA, de decontarea
directa, de inflatie, si, poate, de cresterea accesarii de asigurari
facultative de sanatate, viatd, cyber, property si altele.
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Cum apreciati ca a fost anul 2021 pentru piata de brokeraj din
Romania si pentru compania pe care o reprezentati?

Surprinzator, rezultatele la 9 luni au fost neasteptat de
bune pentru intreaga piata de asigurari, societati de asigurare
si companii de brokeraj, inclusiv ASIGEST. Cel mai probabil, a
fost efectul unei bugetari foarte prudente, a faptului ca firmele,
dar si persoanele fizice au avut mai multi bani la dispozitie, au
facut investitii si situatia pandemica i-a indemnat pe multi sa
reevalueze importanta si beneficiile aduse de asigurari. ASIGEST
va incheia anul 2021 cu un volum de prime subscrise in crestere
cu 20%, depasind pentru prima data borna de 100 milioane de lei
prime intermediate.

Am profitat in 2021 de solutiile construite in 2020 privind
optimizarea proceselor interne, de faptul ca si societdtile de
asigurare au implementat noi facilitati online de emitere si
gestiune polite, la fel pentru daune, iar clientii s-au obisnuit cu
procesele digitale mai rapid decat ne asteptam.

Casiin 2020, am fost ingrijorati de faptul ca diminuarea
majora a contactului cu forta de vanzari si clienti, din cauza
temerilor legate de pandemie, ne va indepadrta si va rdci relatiile,
nsa se pare ca, livrand in continuare suport si servicii de calitate,
relatiile au continuat sa fie foarte bune.

Provocarea majora a anului 2021 este, fara indoiala,
falimentul CITY Insurance.

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piata si clienti
si care ar fi solutiile pentru limitarea lor?

Dupa parerea mea, falimentul CITY reprezinta un risc
sistemic, din cel putin trei motive. Primul este reprezentat de
faptul ca CITY Insurance, din estimarile din piata, a emis garantii
pentru cca. 70% din cele mai importante investitii din Romania.
Ma refer atat la infrastructura, autostrazi, drumuri, poduri etc.,
cat si constructia si/sau reabilitarea de spitale si scoli. Toate
aceste garantii au ajuns sa fie facute la CITY, nu pentru cd era mai
ieftin, ci, in mare parte, din cauza faptului cad sumele garantate,
perioadele lungi de garantare impuse de beneficiari, impunerea
furnizarii garantiei de mentenantd inca de la semnarea
contractului, cat siimpunerea abuziva a unui model de scrisoare
de garantie au facut ca ceilalti asiguratori sa refuze emiterea
garantiilor. Au fost voci in piata care au acuzat brokerii ca s-a
ajuns in aceasta situatie, ca noi am vandut produsele CITY, avand
in vedere ca peste 90% din business CITY il facea prin brokeri.
Tnsa, se uitd ca noi avem obligatia s& prezentdm clientilor toate
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Antonio SOUVANNASOUCK
Managing Partner, ASIGEST Broker

variantele, iar, in cazurile descrise mai sus, CITY chiar era singura
variantd. Deja beneficiarii au solicitat constructorilor inlocuirea
garantiilor, sd vedem ce se va intampla dupa 90 de zile de la
pronuntarea oficiald a falimentului.

Un al doilea motiv il reprezinta costul RCA pentru
transportatori. Este foarte dificil pentru orice operator economic
sd trebuiasca sa suporte, dintr-o datd, un pret de trei ori mai mare.
Si aceasta crestere a costului RCA vine peste cresterea costurilor
cu combustibilii, a fortei de munca, a energiei etc. Estimarile
neoficiale sustin ca peste doua treimi din numarul total de
autovehicule de transport marfa sunt asigurate la CITY.

Nu in ultimul rand, in presa s-a vehiculat cifra de 3.000.000
clienti cu polite la CITY. Acestia pot genera 4.000.000 de polite
sau mai mult (fiecare client poate avea mai mult decat o polita
RCA), nu am, din pacate, un numadr oficial. Este foarte greu pentru
0 piata asa micd, cum este piata de asigurari din Romania, sa
preia un volum atat de mare de polite, intr-un timp atat de scurt.
Din aceasta cauza, avem acum realinierea tuturor tarifelor RCA
la un nivel foarte mare, din partea jucatorilor ramasi. Niciunul
nu-si permite,,sa ramana in urma’, pentru ca ar risca sa atraga
marea majoritate a politelor de la CITY. Si, oricat ti-ar pldcea sa
cresti vanzarile, aceasta crestere nu poate fi exploziva, pentru ca
resursele organizatiei tale nu fac fata. Vedem blocajele repetate
ale sistemelor asiguratorilor si simtim in fiecare zi presiunea
clientilor pe noi, brokerii, dar si stresul colegilor din societatile de
asigurare.

Solutiile ar fi trebuit sa fie gandite si implementate inainte
de falimentul CITY. Acum, sunt putine variante.

Care considerati ca ar fi solutiile pentru problemele de pe
segmentul RCA? Ar rezolva un asigurator de stat situatia?

In niciun caz, solutia nu poate fi un asigurator de stat. Piata
de asigurari din Romania a demonstrat c3, in ciuda furtunilor,
a rezistat, s-a reinventat si a mers mai departe. Tarifele RCA au
crescut, intr-adevar, foarte mult, dar va exista si un recul si se vor
aseza, sper eu, la un nivel sustenabil atat pentru clienti, cat si
pentru asiguratori.

Ce asteptari aveti de la 2022? Cum vedeti evolutia pietei?

Referitor la 2022, cred ca ne asteapta un an... PROVOCATOR!
Cum suna asta dupa doi ani de pandemie, dupa tot ceea ce s-a
intamplat in 20217 Criza energiei, criza lantului de aprovizionare,
criza semiconductorilor, criza preturilor. Si, peste toate astea,
la noi, si o criza politicd majora. Si un faliment major. Cred ca,
de fapt, asta este normalitatea, ca urmare cred ca vom avea un
an OBISNUIT. Un an obisnuit, pentru ca suntem obisnuiti cu tot
felul de crize si, dacd ne putem adapta suficient de bine, putem
performa chiar si in aceste circumstante. Si asta ne face mai buni.
Despre evolutie, daca toate crizele mentionate mai devreme nu
vor aduce si o criza financiara majord, piata de asigurari va avea o
crestere notabila siin 2022.
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Cum apreciati ca a fost anul 2021 pentru piata de brokeraj din
Romania si pentru compania pe care o reprezentati?

Instabilitatea a fost elementul definitoriu. Aparent, a fost
un an bun, cu o crestere a primelor intermediate - si nu ma refer
doar la impactul tulburarilor din piata RCA. Se dovedeste in
continuare ca brokerii de asigurari au un rol important in piatd,
acestia consolidandu-si pozitia prin volumele intermediate.

Dar disparitia CITY Insurance ne-a dovedit ca nu putem sd ne
culcam pe o ureche, ci trebuie sa fim tot timpul pregatiti sa
facem fata unor situatii noi.

GLOBASIG Broker a progresat, asa cum o face in fiecare an,
de multa vreme incoace. Recent, am trecut de pragul psihologic
de 100 milioane lei prime intermediate. Am continuat sa
investim in dezvoltarea partenerilor nostri, in echipa noastra.
Am continuat sa pariem pe oameni tineri, pe oameni noi, iar
asta ne da multa energie.

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piata si clienti
si care ar fi solutiile pentru limitarea lor?

Nu isi doreste nimeni falimente in pietele financiare. Ele
aduc multa neincredere in perceptia consumatorilor. Clientii
nostri, insa, trebuie sa inteleaga ca acest nou faliment - si
fncad sunt proaspete amintirile falimentelor CARPATICA si
ASTRA - face parte dintr-un proces lung de curatare a pietei
de asigurari, de jucatori care nu tin pasul cu normele europene
de solvabilitate si au practici de business riscante. Tot acest
faliment este un moment prin care consumatorii vor vedea
in actiune mecanismele de protectie date de Fondul de
Garantare a Asiguratilor (FGA). Noi sperdm ca aceste elemente
sa compenseze mare parte din neincredere si din disconfortul
creat de acest soc.

Pe termen scurt, clientii nostri resimt un cost mai mare al
unor linii de asigurare, in special RCA, iar acest lucru nu ne poate
bucura. Noi evoluam alaturi de clientii nostri si, daca ei nu sunt
multumiti sau lor le sunt periclitate afacerile, aceste lucruri se
rasfrang si asupra noastra.

Ce considerati ca trebuie facut in piata pentru ca industria sa
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

O abordare mai prudentiala a asiguratorilor, a segmentelor
riscante, in special cel auto, ar fi una din directii. In aceeasi
masura, nici excesul de prudenta al altor asiguratori nu este
benefic, el ducand deseori la blocarea pietei, lipsa de optiuni
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Dan CRISTESCU
Membru Board, GLOBASIG Broker

pentru clienti si majorari nejustificate de prime. De asemenea,
ar fi necesara incurajarea mai multor jucatori sa intre in piata de
asigurdri. Ajustarea find a unor masuri legislative din domeniu,
prin asimilarea unor lectii invatate in acesti ani, este si ea de
dorit.

Nu in ultimul rand, ba chiar poate cel mai important lucru,
educatia financiara in randul populatiei ar putea sa schimbe
perceptia ca asigurarile sunt o “taxa” si ar face mai vizibila
plus-valoarea adusa de aceste produse, chiar dacd unele sunt
obligatorii. In acest fel, clientii nostri ar cauta calitatea mai mult
decat pretul mic si asta ar forta maturizarea pietei. Dar educatia
financiara este un subiect vast si multi actori din aceasta piata,
inclusiv noi, avem un rol important. lar noi, la GLOBASIG Broker,
nu ne ferim sa participam activ in procesul de maturizare
financiara a Romaniei.

Care considerati ca ar fi solutiile pentru problemele de pe
segmentul RCA? Ar rezolva un asigurator de stat situatia?

Problemele de pe segmentul RCA pot fi corectate printr-o
serie de masuri precum cele enuntate mai sus: reglaj fin la nivel
de legislatie, incurajarea unor jucatori noi sa intre in piata RCA,
abordarea cu mai multa responsabilitate a riscurilor financiare
din partea asiguratorilor ce doresc un flux rapid de incasari,
putin mai mult curaj al altor asiguratori.

Nu vdd, insa, cum un asigurator de stat ar putea rezolva
situatia. In general, statul nu este un bun administrator financiar.
Rolul statului ar trebui sa se limiteze la a face un set de reguli
cat mai simplu de inteles si de urmat, un set de reguli care sa fie
cat mai corect pentru toti actorii implicati in aceasta piata. Orice
interventie a statului la nivel de stabilire de preturi sau chiar
intrarea intr-un rol de jucator pe piata RCA nu poate avea efecte
benefice pe termen lung. Dezechilibrele vor aparea rapid si vor
duce la probleme si mai mari.

Ce asteptari aveti de la 2022? Cum vedeti evolutia pietei?

Asteptarea noastra realista este cd instabilitatea se va
reduce treptat. Speram sa nu avem surprize neplacute in
contextul sanitar, speram ca legislatia din domeniu sa mearga
pe un fagas predictibil. Daca aceste conditii se indeplinesc,
asigurarile ar trebui sa urmeze un trend ascendent, chiar
peste nivelul cresterii economice, deoarece Romania are o
mare distanta de parcurs pentru a se apropia, nu de media
europeana, ci de media est-europeana.

GLOBASIG Broker isi urmeaza planurile de a fi un broker
dinamic, orientat spre o crestere sandtoasd, atent la nevoile
partenerilor, dar si la cresterea permanenta a calitatii serviciilor
oferite.
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Cum apreciati ca a fost anul 2021 pentru piata de brokeraj din
Romaénia si pentru compania pe care o reprezentati?

A fost un an din care am avut multe de invdtat. Daca
primul an de pandemie a fost marcat de panicg, altruism
si prudentialitate, in acest an si-au pus amprenta mai mult
tensiunile, agresivitatea si intransigenta. Cu siguranta,
falimentul CITY Insurance a marcat acest an. Cu toate acestea,
din punct de vedere al cifrelor, 2021 a fost un an bun, per total.
Vorbim, totusi, de o crestere procentuata a intermedierilor
de 13,37% a valorii primelor intermediate pentru asigurari
generale si asigurari de viata fata de aceeasi perioada a anului
2020. Aceasta crestere arata ca industria de brokeraj s-a adaptat
destul de bine la crize, iar aici ma refer la succesiunea de
evenimente, care pot apdrea in urma disparitiei unui asigurator.
Alte provocari pe partea legislatiei specifice pietei de asigurari
sunt in derulare, dar am convingerea cad si acestea vor fi depdsite
cu bine, in urma dialogului cu specialistii industriei, ca de fiecare
data.

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piata si clienti
si care ar fi solutiile pentru limitarea lor?

Cum spuneam, cu privire la incetarea activitatii unui
mare operator pe piata RCA, lucrurile sunt in desfasurare. Vom
vedea cum va reactiona piata, dupa pronuntarea hotararii
judecatoresti, insa tot ce va pot spune este ca brokerii de
asigurdri sunt alaturi de clientii lor, prin indrumare, consultanta
si asistentd aferente activitatii noastre. incercam astfel sa facem
ca un consumator sa ia decizia cea mai buna, intr-un astfel

Otilia PETRARIU
CEO, CONSULTANT AA Broker

de moment. Limitarea unor astfel de efecte se face doar prin
educatia financiara acordata clientilor. Permanent.

Ce considerati ca trebuie facut in piata pentru ca industria sa
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Sunt adepta echilibrului in toate. Nu putem face analogii
intre diferitele momente ale industriei de asigurari din trecut si
celin care ne aflam azi, insa putem invata din greseli. Personal,
cred ca o corespondentd intre tarif si calitatea serviciilor trebuie
neapdrat sa existe. Istoria a aratat ca nu intotdeauna un pret mic
reprezinta si o garantie extinsa la asteptarile consumatorului.

Care considerati ca ar fi solutiile pentru problemele de pe
segmentul RCA? Ar rezolva un asigurator de stat situatia?

Se tot vehiculeaza de ceva ani aceasta idee. Vom vedea
daca se va si putea pune in practica. O crestere a concurentei
este mereu in beneficiul consumatorilor. Sunt, insa, multi
factori de care trebuie tinut cont si aici nu ma refer neaparat
la particularitatea segmentului RCA, ci in general. Cand toate
studiile, analizele iti arata ca mai multi competitori pe aceasta
linie de business nu reusesc sa produca profit, inseamna ca ar
trebui sa ne uitdm la cauze. Piata cred, insd, ca are mecanismele
necesare in a se autoregla.

Ce asteptari aveti de la 2022? Cum vedeti evolutia pietei?

Ma astept ca 2022 sa fie un an de relansare, un nou
start in acest domeniu. Sper ca toate eforturile depuse pana
acum in ceea ce priveste educatia financiara si constientizarea
populatiei de necesitatea asigurarilor sa inceapa sa dea roade
si sd avem un consumator mai informat si mai familiarizat cu
domeniul asigurarilor. Avem de recuperat increderea clientilor
in industria asigurarilor, insa profesionalismul si transparenta
stakeholderilor din acest domeniu, precum si deschiderea noilor
generatii la informatii corecte ne vor ajuta in acest sens.

Bineinteles cd vor exista mereu provocari care pot aparea,
insd am incredere ca distribuitorii de asigurari le vor depasi, ca
de fiecare data.
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Cum apreciati ca a fost anul 2021 pentru piata de brokeraj din
Romania si pentru compania pe care o reprezentati?

Avand in vedere unicitatea anului 2020, an pandemic
ce ne-a determinat sa reanalizam intreaga politica de vanzare
a brokerului Prestige, in anul 2021 am reusit sa asezam, sa
sedimentdm toate inovatiile si modificdrile implementate, multe
dintre ele din mers, pe parcursul anului anterior. Provocarile au
ramas in continuare cele legate de mediul online, de impactul
pe care vanzarea in acest mediu l-a avut in randul clientilor, mai
ales al celor “traditionalisti’, de implementarea si optimizarea
platformelor de ofertare si emitere electronica. Tinand cont de
schimbarile legislative, in sensul posibilitatii vanzarii si a altor
produse si servicii financiare de tip credit/leasing, am reusit
sa ne dezvoltam reteaua de colaboratori prin parteneriate
strategice importante. Avem in plan cresterea acestor
parteneriate siin 2022 prin inovatie si digitalizare, dar si prin
programe si campanii atractive din punct de vedere financiar.
Sa nu uitdm de falimentul companiei CITY, faliment ce a adus o
efervescenta accentuata a pietei pe finalul anului 2021.

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piata si clienti
si care ar fi solutiile pentru limitarea lor?

Cuvantul potrivit cu care as asocia falimentul companiei
CITY Insurance este acela de efervescentd. Unda falimentului
s-a facut simtita in piata parca mai puternic decat in cazul
falimentelor anterioare (ASTRA, CARPATICA). Avand o cota de
piata semnificativa, falimentul CITY ne-a pus de multe oriin
imposibilitatea ofertarii unor anumite tipuri de polite la un nivel
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George ZAHARESCU
Director General, PRESTIGE Insurance Broker

similar de pret, clientii experimentand, de cele mai multe ori,
tarife simtitor mai mari. Nu putine au fost situatiile in care ne
am luptat de a obtine dreptul pentru a oferta polite de garantii
clientilor nostri. S& nu mai vorbim de daune! Ins&, impreuna

cu Autoritatea de Supraveghere, precum si cu asociatiile din

care facem parte, am reusit, din mers, sa “indulcim” momentul
falimentului, dar efortul depus nu a fost unul usor.

Ce considerati ca trebuie facut in piata pentru ca industria sa
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Consider cad ar trebui sa analizam cu atentie impactul pe
care o cota de piata mare il poate avea asupra industriei de
asigurari, sa pregadtim un set concret de masuri de preventie
si de actiune, in cazul in care ne vom confrunta cu o situatie
similara, astfel incat sa ne protejam clientii de astfel de situatii si,
nu in ultimul rand, sa ne protejam business-urile proprii. O astfel
de unda de soc poate destabiliza serios multe afaceri construite
cu eforturi considerabile.

Care considerati ca ar fi solutiile pentru problemele de pe
segmentul RCA? Ar rezolva un asigurator de stat situatia?

Nu cred ca un asigurator de stat ar fi o solutie viabila,
nu ne putem intoarce in timp! Putem invata din experienta
trecutului, dar trebuie sa privim spre viitor, sa ne dezvoltam
prin inovatie, sa optimizam activitatea noastra, sa oferim solutii
rapide, practice si profesionale. Segmentul RCA va rdmane o
piatrd grea de incercare pentru intreaga industrie. Solutiile
pentru problemele de pe acest segment vor putea fi depdsite
prin cooperarea apropiata si justa a tuturor jucatorilor de pe
piata, prin adoptarea,la unison”a unui set de masuri care sa
permita transparenta, stabilitate si predictibilitate.

Ce asteptari aveti de la 2022? Cum vedeti evolutia pietei?

Speram ca, in anul 2022, sa punem deoparte problemele
legate de pandemie, de falimentul CITY, iar acea efervescenta
a pietei de care am pomenit sd se transforme intr-o punte spre
stabilitate si predictibilitate a industriei asigurarilor, astfel incat
sd putem induce, intr-un mod constructiv in randul clientilor
nostri, oportunitatea si avantajele asigurdrii sanatatii, vietii,
bunurilor, afacerilor etc.
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Cum apreciati ca a fost anul 2021 pentru piata de brokeraj din
Romania si pentru compania pe care o reprezentati?

Putem spune ca anul 2021 a fost un an bun, din punctul
nostru de vedere, am muncit mult si am adaptat procesele,
ceea ce, cu siguranta, nu am fi facut cu aceeasi intensitate
intr-un an normal. Situatia din ultimii doi ani ne-a invatat sa
ne reinventam, sa avem o viteza de reactie mai buna si sa
fim mai creativi. De altfel, s-a dovedit ca brokerii au o mare
adaptabilitate la schimbare.

Cand ma uit la rezultatele din acest an, ma bucur sa vad
cum echipa MaxyGo a continuat sd rdamana unita, sa creasca,
sa se conformeze si sa colaboreze eficient. Am reusit sa facem
fata noilor conditii, continuand sa le oferim clientilor servicii de
calitate.

Provocari:
» Cadru legislativ imprevizibil (problema veche);

» Dependenta de piata auto si experienta clientului pe acest
segment, din perspectiva administrdrii daunelor;

» Gasirea solutiilor pentru transmiterea in timp util a
informatiilor catre forta de vanzare si a motivarii constante a
acesteia.

Oportunitati:

» Cresterea vanzdrilor asigurdrilor de sanatate si de asigurari de
viata;

» Digitalizarea si eficientizarea operatiunilor;

» Accesul la informatie al populatiei;

» Reglementarea mai completa si mai specificd a vanzarii on-
line.

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piata si clienti
si care ar fi solutiile pentru limitarea lor?

Efectele falimentului CITY au fost resimtite cel mai multin
piata de RCA si cea a politelor de garantii, astfel:

» Scdderea numarului de oferte afisate in comparatorul RCA.
Prin urmare, clientii nu au mai avut informatii despre toate
ofertele din piata de asiguratori;

» Nefunctionarea platformelor informatice ale asiguratorilor din
ce in ce mai des si cu timpi mari de remediere;

» Cresterea perioadelor de mentenanta a sistemelor informatice
de ofertare si emitere ale asiguratorilor;

» Raspunsuri primite cu mari intarzieri din partea asiguratorilor
pentru rezolvarea problemelor curente);
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» Cresterea numarului de asigurati cu risc ridicat si
intermedierea acestor polite fara comision (!);

» Micsorarea agresiva a comisioanelor RCA pentru politele de
asigurare cu valabilitate sub 6 luni;

» Gasirea greoaie sau deloc a altor solutii pentru politele de
asigurare de garantii la alti asiguratori.

Ce considerati ca trebuie facut in piata pentru ca industria sa
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Buna intentie si profesionalismul operatorilor din piata de
asigurari. Corectitudinea activitatilor de coordonare, prevenire
si control al angajatilor din autoritatile statului. Aceste controale
sa vizeze in mod special modul de constituire a rezervelor
tehnice si verificarea coeficientilor de solvabilitate si de
lichiditate, timpii de despdgubire a dosarelor de dauna etc.

Care considerati ca ar fi solutiile pentru problemele de pe
segmentul RCA? Ar rezolva un asigurator de stat situatia?

a) Modificarea Legii RCA in spiritul observatiilor facute de catre
actorii din piata prin uniunile profesionale.

b) Rezolvarea problemelor dintre asiguratori si service-urile
auto, in special privind calitatea pieselor de schimb, pretul
acestora si al orei de manopera.

¢) Introducerea obligatorie a clauzei de decontare directa
(chiar daca nu mai exista CITY Insurance, ajuta la modificarea /
modelarea comportamentului asiguratilor). Prin introducerea
acesteia, asiguratul va fi responsabilizat in alegerea
asiguratorului si va avea mai multe optiuni, in cazul unui
accident, putand sa se adreseze fie asiguratorului tertului
vinovat de producerea accidentului, fie propriului asigurator
RCA.

Asiguratorul de stat poate deopotriva si sa existe, si sa nu
existe. In niciun caz, nu poate crede sau spera cineva ci preturile
RCA la asiguratorul de stat pot fi subventionate, pentru ca ar
incalca regulile Uniunii Europene. Altfel, un jucator in plus pe
piata RCA (chiar si de stat) care sa respecte jocul concurential,
practicand tarife sustenabile, este benefic in conditiile pietei din
Romania (humar de autovehicule, dispersia riscului etc).

Ce asteptari aveti de la 2022? Cum vedeti evolutia pietei?
Consider cé si anul 2022 va fi un an plin de noi provocari,
iar felul in care vom reusi sa le depasim depinde de eforturile
depuse de fiecare dintre noi. Cred ca industria asigurarilor va
fi foarte activa si in anul 2022, cu o evolutie rapida cand vine
vorba de digitalizare si inovatie. Viteza de tehnologizare digitala
a proceselor de vanzare si administrare a asigurarilor este
factorul principal de dezvoltare a intregii industrii de asigurdri,
factor ce depinde si de calitatea reglementarilor viitoare.

De asemenea, ne asteptam la o dezvoltare a asigurarilor
de sanatate, mai ales pe partea operationala a asiguratorilor si a
prestatorilor de servicii medicale, si, bineinteles, la o crestere a
numarului de asigurati.
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Cum apreciati ca a fost anul 2021 pentru piata de brokeraj din
Romania si pentru compania pe care o reprezentati?

Daci ar fi sa condensam intr-o singura expresie anul
2021, acesta a fost anul provocarilor si al capacitatii de adaptare
la schimbarile si evenimentele apdrute pe parcursul acestui
an. Prelungirea perioadei pandemice si efectele acesteia in
activitatea tuturor jucatorilor implicati in aceasta piata a avut
ca rezultat o nevoie mai mare de flexibilitate din partea tuturor,
in scopul mentinerii unui trend ascendent al indicatorilor de
profitabilitate in contextul situatiei economice actuale.

Tn ceea ce priveste MediHelp, principala provocare
a anului 2021 a fost inceperea unei noi colaborari cu un
important asigurator international, cu ajutorul caruia vor putea
fi indeplinite demersurile noastre constante de a oferi solutii
competitive in piata.

Ce efecte are falimentul CITY Insurance pentru piata si clienti
si care ar fi solutiile pentru limitarea lor?

Nimeni nu isi doreste sd apara asemenea situatii
nefavorabile, mai ales cand ne dorim cu totii o dezvoltare
sustenabila a pietei noastre de asigurari. Aceasta, in contextul in
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Robert MIREA

Broker Network Manager, MEDIHELP
International

care piata de asigurari din Romania este dominata in continuare
de asiguradrile auto, in pofida faptului cd exista un interes major
si eforturi din partea tuturor jucdtorilor pentru diversificarea
profunda a portofoliilor de asigurari detinute, prin orientarea
catre asigurarile cu mult mai profitabile (de ex. asigurarile de
sanatate etc). Efectul unui asemenea eveniment neplacut este

0 presiune crescutd asupra tuturor participantilor existenti

in piata de asigurari din Romania (asiguratori, intermediari

si clienti). Una din principalele solutii este o supervizare mai
atentd si un control mai bun din partea factorilor responsabili cu
aceste activitati.

Ce considerati ca trebuie facut in piata pentru ca industria sa
nu se mai confrunte cu asemenea falimente?

Un singur lucru: preventia. Si acest lucru se face, asa cum
am mentionat anterior, prin supervizare si control mult mai
atent al pietei de asigurari si al jucatorilor implicati.

Ce tipuri de asigurari au solicitat clientii mai mult in acest an?
Care au fost tendintele?

A crescut interesul pentru asigurdrile de sanatate si pentru
celelalte tipuri de asigurdri non-auto oferite in piata.

Ce asteptari aveti de la 2022? Cum vedeti evolutia pietei?
Ne dorim sa devenim un jucdtor din ce in ce mai
important si mai apropiat de nevoile si asteptarile clientilor
si partenerilor nostri. In ceea ce priveste piata din Romania,
consideram ca evolutia va avea in continuare un trend

ascendent.

Andreea
RADU
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Daniela GHETU
Editorial Director

2021 a inceput sub auspicii incerte:
mai mult sau mai putin optimiste,
majoritatea previziunilor economice se
incheiau cu un paragraf care sublinia
ca, desigur, totul va depinde de evolutia
ulterioara a pandemiei si de impactul
acesteia asupra economiei. Pana la
sfarsitul anului 2020, un al doilea val
devastator al pandemiei a fortat mai
multe tdri europene sa revina la blocaje
sau restrictii care au un impact inevitabil
asupra economiilor lor. Asteptarile
optimiste ale verii anului trecut au
fost din nou descurajate, inlocuite cu
constientizarea ca povestea pandemiei
este departe de a-si fi epuizat toate
capitolele, lasand astfel loc altor
episoade dificile. Dupa ce au depasit
destul de ,usor” primul focar al crizei
COVID, tarile din Europa Centrala si
de Est au asistat la cresteri alarmante
ale numarului de cazuri si decese.
Intensitatea celui de-al doilea val a
impins toate sperantele pentru perioada
»de dupa val” Eforturi de crestere a
ratelor de vaccinare au fost facute cu
speranta cd o populatie mai rezistenta la
boli va permite activitatilor economice
sa continue intr-un stil mai apropiat de
normalitate. Cu toate acestea, pentru
multe tari din Europa Centrala si de Est,
cursa de vaccinare a fost cu mult mai
putin reusitd decat se astepta sau se
spera. Ca atare, toamna anului 2021 a
aratat o crestere dramatica a statisticilor
COVID in unele dintre tarile ECE. Cu toate
acestea, prima jumatate a anului a parut
sa ofere un ragaz de calm, incurajand
asteptari mai optimiste si o imbunatatire
a perspectivelor economice.

Fara a intra in detalii specifice,
trebuie spus ca, per ansamblu, pana la
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mijlocul verii, o redresare economica
puternica era in curs de desfasurare, dar
nsotitd de o inflatie in crestere cauzata,
in primul rand, de cresterea preturilor
la combustibili si energie, in timp ce
piata muncii suferd inca sub impactul
pandemiei. Redresarea economica
completa va avea loc, cel mai probabil,
n prima jumatate a anului 2022, cred
analistii, intre altele mizand pe faptul
ca atat companiile, cat si populatia s-au
adaptat deja la provocarile si restrictiile
impuse de succesivele valuri de
pandemie.

Ce inseamna toate acestea pentru
pietele de asigurari din regiune? Practic,
dupa cum arata rezultatele primului
semestru al anului, rezultatul este o
tendinta generala pozitiva, in unele
cazuri concretizata in rate de crestere a
subcrierilor double-digit si in total PBS
depdsind valoarea de dinaintea crizei, din
S12019.

KKK

La nivelul celor 17 piete de
asigurari din Europa Centrala si de Est
care fac obiectul celei mai recente editii
a XPRIMM Insurance Report CEE, SEE
& ex-USSR, primele brute subscrise au
atins 20,75 miliarde EUR la sfarsitul lunii
iunie 2021, cu 8,30% mai mult fata de
anul trecut si depdsind cu aproximativ
900 EUR volumul din prima jumatate a
anului 2019, anul anterior crizei COVID.
Toate pietele au cunoscut o dinamica
pozitiva, 7 dintre ele inregistrand chiar
rate de crestere de peste 10%: Albania,
Bulgaria, Croatia, Ungaria, Kosovo,
Macedonia de Nord si Romania. Doar
Slovacia si Letonia au raportat o evolutie
a pietei mai degraba stagnanta, cu rate

ASIGURARILE IN EUROPA CENTRALA SI DE EST - S1 2021
Recuperand pierderile pandemiei

de crestere apropiate de zero. Asigurdrile
tip property - in special, in tdrile care,
anul precedent, au suferit impactul

unor fenomene naturale cu caracter
catastrofal - si asigurarile auto, stimulate
de cresterea numarului de inmatriculari
auto, au constituit pricipalii factori de
crestere in pietele cu o crestere PBS
substantiala.

In ceea ce priveste daunele pltite,
cheltuielile asiguratorilor au scazut fata
de prima jumatate a anului trecut cu
aproape 5% la nivel regional, la 11,34
miliarde EUR. La nivel individual, ins3,
pietele au inregistrat evolutii diverse.

In timp ce Albania, Serbia si Slovacia au
inregistrat o scadere modestd a daunelor
platite, au existat mai multe piete care
s-au confruntat cu o crestere substantiala
a indemnizatiilor platite clientilor. in
ambele cazuri, liniile de asigurdri de
proprietate au fost responsabile de
tendinta stabilitd in evolutia cheltuielilor
cu daunele. In timp ce in Albania nivelul
cheltuielilor cu daunele a fost mai
degraba o revenire la normalitate, dupa
perioada in care au fost pldtite daunele
inregistrate ca urmare a cutremurului

din 2019, in tarile din Europa Centrala,
conditiile meteo extreme au determinat
o crestere semnificativa atat a numarului,
cat si a valorii totale a daunelor platite
pentru asigurarea proprietatilor.

Polonia, Cehia, Ungaria, Slovenia
si Romania au rdmas primele 5 piete din
regiune, mentinand ierarhia stabilita
in 2020. Acestea reprezinta impreuna
aproximativ 76% din PBS la nivel
regional, fiecare dintre ele mentinand o
pondere regionala aproape neschimbata
in comparatie cu anul precedent.
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CEE — Portofoliu daune platite (%)

Asig. viatd 30,61%
Asig. tip Property 14,41%

Asig. viata 41,62%
Asig. tip Property 9,35%
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Asigurari de viata

PBS pentru asigurari de viata la
nivel regional s-au cifrat la 6,35 miliarde
EUR, in crestere cu 9,1% fata de anul
trecut, ajungand aproape de egalarea
nivelului din semestrul 1,2019. Tn acelasi
timp, beneficiile si indemnizatiile platite
pentru asigurarile de viatd au crescut
Cu 6,36%, pana la 4,72 miliarde EUR,
tendinta care poate fi explicata, partial,
prin cresterea mortalitatii cauzate de
pandemie. Valurile de caldura care au
lovit unele dintre tdri, in special tarile
baltice, creand probleme grave de
sandtate si chiar decese, au constituit,
de asemenea, un factor de crestere al
indemnizatiilor platite pentru asigurari
de viata.

Estonia, Letonia si Slovacia sunt
singurele piete care au inregistrat o
schimbare negativd a primelor subscrise
pentru asigurari de viata. In grupul celor
mai mari piete din regiune, cele mai
nalte rate de crestere au fost inregistrate
in Bulgaria (30,2%), Romania (22,2%)
si Ungaria (19,65%). Tendinta a fost
prezentad si in unele dintre pietele mici,
precum Albania sau Kosovo, dar, avand
in vedere dimensiunea foarte modesta
a acestor piete, ratele mari de crestere
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s-au tradus, in valoare absoluta, in
sume foarte modeste, cu un impact mai
mult decat limitat asupra evolutiei de
ansamblu.

La celalalt capat al spectrului,
datorita dimensiunii si ponderii sale in
portofoliul regional, Polonia a reusit
sd aiba cea mai mare contributie la
cresterea regionala a afacerilor cu
asigurari de viata, desi a inregistrat,,doar”
o crestere de 7,64% GWP, sub nivelul
mediei regionale.

Clasamentul Top 5 al pietelor
de asigurari de viata din ECE a ramas
neschimbat fata de anul trecut, Polonia,
Cehia, Ungaria, Slovacia si Slovenia
reprezentand impreuna aproximativ 82%
din primele subscrise la nivel regional,
ceea ce este in conformitate cu ierarhia
de la sfarsitul anului 2020.

Este de remarcat faptul ca, in
ciuda volatilitatii economice ridicate si
a persistentei unui mediu caracterizat
de randamente financiare scdzute,
popularitatea produselor Unit-Linked
a crescut in majoritatea tarilor, in unele
dintre ele afacerile asiguratorilor pe
aceasta linie inregistrand ritmuri de
crestere spectaculoase. In timp ce
in Bulgaria cresterea de peste doua

ori a primelor de asigurare UL poate fi
explicata prin stadiul inca incipient de
dezvoltare si penetrarea foarte scazuta
a acestor produse (1,4% din portofoliul
total de piata in S1 2020), in alte tari
tendinta ar putea fi atribuita, cel putin
partial, unei preocupdri tot mai mari a
oamenilor pentru sanatate si securitate
financiara, stimulata de provocarile

din ultimii ani. Indiferent de motive,
PBS pentru produsele UL a crescut, per
ansamblu, cu 12,15% fatd de anul trecut,
la 1,98 miliarde EUR, reprezentand, in
prezent, 31,26% din primele subscrise
la nivel regional pentru asigurdri de
viatd. Piata romaneasca de specialitate
ainregistrat una din cele mai bune
dinamici, cu o crestere a clasei de
produse UL de 26,6%.

Asigurari generale

PBS pentru asigurdri generale au
crescut cu 7,94% in S1 2021 fata de S1
2020, la 14,39 miliarde EUR, depasind
valoarea PBS din S1 2019 cu peste 900
milioane EUR. In timp ce toate cele
17 piete din Europa Centrala si de Est
au inregistrat o evolutie pozitiva pe
segmentul asigurdrilor generale, cea mai
mare contributie (in termeni absoluti)
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la cresterea de aproximativ 1 miliard
EUR a primelor a fost asigurata de doua
piete: Polonia (392,63 milioane EUR) si
Cehia (214,45 milioane EUR). Per total,
primele 5 piete — Polonia, Cehia, Ungaria,
Romania si Slovenia - au asigurat 76%
din cresterea pietei regionale. In timp ce
componenta Top-5 a ramas neschimbata,
ierarhia a inregistrat o inversare a
pozitiilor ocupate de Romania si
Slovenia, Romania ocupand locul 4 prin
imbunatatirea usoara a ponderii sale pe
piata regionald, de la 7,04% la 7,12%. Cu
toate acestea, diferenta dintre cele doua
piete este foarte micd, o nouad inversare a
ierarhiei fiind posibila oricand.

Daunele platite pentru contractele
de asigurari generale au crescut fata
de anul trecut cu 4,03%, pana la 6,62
miliarde EUR. Albania, Polonia, Serbia
si Slovacia au inregistrat o modificare
negativa a cheltuielilor asiguratorilor
cu daune pe segmentul asigurarilor
generale, in toate cazurile liniile de
asigurari de proprietate fiind motoarele
acestei tendinte. Acelasi segment de
afaceri a fost si motivul celei mai mari
cresteri a daunelor platite pe piata ceha.

experiente a cutremurelor care au lovit
Croatia, dar au avut un impact si asupra
tarilor vecine.

Polonia, Republica Cehd, Ungaria,
Slovenia, Republica Slovaca sunt primele
5 piete de asigurari de proprietate din
regiune, toate apartinand grupului mic
de tari in care penetrarea asigurarilor de
proprietate este semnificativ mai mare
decat in restul ECE. Impreuna, primele 5
piete reprezintd aproximativ 75% din PBS
regional. La circa 0.6 puncte procentuale
in urma Slovaciei, in termenii cotei de
piata regionald, Romania este a sasea
piata de asigurari tip property din
regiune, ocupand o pozitie net inferioara
celei la care ar fi fost indreptatita
potrivit dimensiunilor patrimoniului sau
asigurabil, daca gradul de cuprindere in
asigurare ar fi avut valori similare celor
intalnite in pietele Top-5.

Daunele pldtite au ajuns la 1,06
miliarde EUR in primul semestru al
2021, cu 6,85% in crestere fata de
anul trecut. Sase piete au inregistrat o
scadere a cheltuielilor cu daunele, dar,

n cele mai multe cazuri, a fost vorba

atare, amploarea totala a pierderilor
asigurate va fi vizibila doar la sfarsitul
anului, odata ce procesul de despagubire
se va apropia de final. De fapt, acesta
este un scenariu care va afecta mai

multe piete din Europa Centrald si de Est,
deoarece ultimele luni de vara au adus
cateva furtuni puternice, incendii de
padure etc.

Asigurarile auto au ramas, fara
indoiald, un trend-setter pentru afacerile
cu asigurari din regiune. PBS pentru
asigurarile auto s-au ridicat la 7,45
miliarde EUR, in crestere cu aproximativ
6% fata de anul trecut. Din total, PBS
pentru asigurdrile CASCO au totalizat
2,92 miliarde EUR, in crestere cu 8,6%
fata de anul trecut, in timp ce PBS pentru
RCA au crescut cu 4,8% fata de anul
anterior, la 4,53 miliarde EUR. Cu exceptia
pietelor baltice si a Sloveniei, care au
inregistrat tendinte negative pe clasa
RCA, toate pietele au inregistrat ritmuri
de crestere pozitive pentru ambele linii.

Polonia, Cehia si Romania sunt
primele 3 piete de asigurdri auto din
regiune atat pentru asigurarea CASCO,

TOP 5 Piete CEE — ASIGURARI TIP PROPERTY - PBS (mil. EUR) & cote de piatd (%)

Polonia

Cehia

Ungaria

Slovenia

Slovacia

PBS pentru asigurari de proprietate
au totalizat 2,99 miliarde EUR la nivel
regional, in crestere cu 10,18% fata
de anul trecut. 9 din cele 17 piete din
ECE au inregistrat rate de crestere de
doua cifre pentru primele de asigurari
de proprietate, dar chiar si la rate mai
modeste, tendinta a fost pozitiva peste
tot. In cele mai multe cazuri, cresterea
este atribuita cresterii gradului de
constientizare fata de amenintarea
riscurilor naturale in contextul cresterii
frecventei si severitatii fenomenelor
meteorologice extreme si recentei
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mai mult despre revenirea la un nivel
Lnormal”dupa ani in care asiguratorii

au platit daune mai mari din cauza
diferitelor evenimente naturale. Cea mai
semnificativa crestere a fost inregistrata
de piata ceha, afectata semnificativ de
mai multe episoade severe de grindina
iniarna, in timp ce, pana la finalul anului,
este de asteptat ca aceste cifre sa creasca
mult mai mult in conditiile in care cele
mai grave dezastre naturale - cum ar fi
tornada devastatoare care a lovit Moravia
de Sud -, au avut loc chiar inainte de
sfarsitul primei jumatati a anului. Ca

J
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cat si pentru asigurarea RCA. Tn timp

ce locurile 4 si 5 apartin Slovaciei si
Sloveniei pentru CASCO, clasamentul
RCA Top-5 este completat de Ungaria si
Bulgaria. Pentru ambele linii, piata Top-5
asigura aproximativ 75% din totalul PBS.

Unul dintre motoarele pentru
cresterea PBS in asigurdrile auto a
fost cresterea vanzarilor de masini
in comparatie cu anul precedent.
Potrivit statisticilor ACEA (Asociatia
Producatorilor Europeni de Automobile),
in statele membre UE din regiunea ECE,
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TOP 5 Piete CEE — ASIGURARI CASCO - PBS (mil. EUR) & cote de piatd (%)

Polonia

Cehia

Romania

Slovacia

Slovenia
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TOP 5 Piete CEE — ASIGURARI RCA - PBS (mil. EUR) & cote de piatd (%)

Polonia

Cehia

Roménia

Ungaria

Bulgaria

numarul inmatricularilor de autoturisme
noi a crescut de la an, la an cu 22,5%,

la peste 621 mii de unitati. Desi cifrele
sunt inca sub nivelul lunie 2019 (756

mii unitati), cresterea este vizibila si

de ea au beneficiat si asigurdrile auto.
Romania este singura tara UE din Europa
Centrala si de Est in care inmatricularile
de autoturisme noi au scazut fata de anul
trecut cu aproape 5%. Acelasi lucru este
valabil si pentru vehiculele comerciale
noi pentru care inmatriculdrile au crescut
in S12021 cu 48,8% fata de anul trecut,
la peste 131 mii unitati, dar nu au revenit
la nivelul de dinainte de criza, de 140,4
mii unitati. Mai mult, in multe tari din
ECE, vanzdrile de masini second-hand au
crescut intr-un ritm ridicat, multe dintre
ele fiind importate din Europa de Vest si
inmatriculate local pentru prima data.

Un factor de efect contrar asupra
volumului PBS a fost scaderea primelor
medii de asigurare, in special pentru
linia de asigurari RCA. De exemplu, in
Polonia, prima medie pentru asigurarea
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obligatorie RCA a fost de 488 PLN, in
prima jumadtate a anului 2021, mai putin
cu 1,2% fata de anul trecut.

Scdderea primelor medii nu ar fi
o problema in sine daca valorile medii
ale daunelor nu ar creste in acelasi timp,
accentuand unele dezechilibre cronice
pe pietele de specialitate. Rdmanand la
exemplul polonez, pierderea medie a
crescut la 8.337 PLN, care este cu 8,1%
mai mult decat acum un an. De altfel,
pentru linia RCA, chiar daca primele
medii au crescut fata de anul trecut,
cheltuielile cu daunele au crescut intr-un
ritm mai mare - de exemplu, in Romania,
unde prima medie RCA a crescut cu 3%
fata de anul trecut, in timp ce valoarea
daunei medii a crescut cu 6%. Ca atare,
la nivel regional, daunele platite pentru
linia de asigurdri RCA au crescut cu
6,65%, la aproape 2,5 miliarde EUR. Pe
segmentul CASCO, daunele platite au
crescut intr-un ritm mai scazut, cu 4,34%
fata de anul trecut, ajungand la 1,67
miliarde EUR.

1.646
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............................................. 645
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Asigurdrile auto capata si noi
aspecte, in concordanta cu schimbarea
obiceiurilor de mobilitate si extinderea
categoriei de masini electrice/hibride. n
timp ce statutul noilor scutere electrice
nu este incd determinat in multe dintre
tarile ECE, utilizarea vehiculelor electrice
se extinde rapid, necesitand o subscriere
adaptatd. Conectivitatea sporita a
masinilor schimba, de asemenea,
peisajul asigurarilor auto, permitand
asiguratorilor sa ofere produse mai
personalizate si solutii Usage-Based.
Exista deja multe exemple in intreaga
regiune de utilizare a celor mai noi
tehnologii pentru inovarea ofertei
de asigurari auto. Un bun exemplu
poate fi LaqoPrevent, primul program
telematics din Croatia care foloseste
tehnologii avansate pentru a promova
si a recompensa conducerea prudents,
lansat de principalul asigurator de pe
piata croata, Croatia Osiguranje, in
cooperare cu un bine-cunoscut furnizor
croat de solutii digitale, Amodo.



I Interviu

Mona CUCU
Director General, FGA
Fondul de Garantare a Asiguratilor

PRIMM: Ce ainsemnat anul 2021
pentru activitatea FGA?

Mona CUCU: Anul 2021 a venit cu
provocari majore pentru FGA. Tn mod
clar, activitatea FGA a fost marcata

de situatia societatii CITY Insurance.
Numirea ca administrator temporar al
societatii si, apoi, intrarea in insolventa,
ambele prin decizii ale ASF, au pus la
incercare capacitatea FGA-uluide a
actiona si reactiona, atat in conditii

de stres, cat si din punctul de vedere

al organizarii si desfasurdrii activitatii.
Modificdrile legislative aduse prin OUG
102/2021 sunt un alt punct de referinta
pentru anul curent. S-a modificat
plafonul de garantare, s-a modificat
tipul de garantare, de la "creditor de
asigurare’, la "creanta de asigurare”.

Nu n ultimul rand, FGA a fost numit
administrator interimar al CITY Insurance.
Vorbim de cea mai mare societate
dupa numarul asiguratilor si un posibil
faliment cu impact puternic in piata de
asigurari. Pentru toate aceste situatii,
FGA a cdutat si cauta solutii care sd vina
in intdmpinarea nevoilor creditorilor de
asigurare ai societatii.

PRIMM: Ce strategie are FGA pentru
a gestiona cat mai bine activitatea si
solicitarile pagubitilor in conditiile
falimentului CITY Insurance?

M.C.: FGA a luat masuri imediate, de

la momentul ridicarii autorizatiei de
functionare a societatii CITY Insurance. A
fost redimensionata schema de personal
prin suplimentarea cu un numdr de peste
100 de posturi, pe perioadad determinata.
Vorbim, in primul rand, de inspectori
constatatori, operatori date, call-center,
lichidatori dosare dauna, consilieri
juridici etc. Totul, pentru a putea
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IEfost preluate in format
electronic cca. 190.000 de
dosare si cca. 3.300.000
polite de asigurare, un
numar de 21.000 dosare
de dauna au fost preluate

si in format letric.
A

gestiona, intr-un timp cat mai redus,
afluxul mare de petenti care s-a indreptat
catre FGA, pentru transmiterea de cereri
de plata, deschidere sau instrumentare
dosare de daund, denuntare polite

de asigurare, dupa ridicarea licentei
asiguratorului. Activitatea generata de
intrarea in insolventd a unui asigurator
este una extrem de ridicata, cu atat mai
mult cand discutam de o societate care
avea o cota de piata atat de ridicata pe
sectorul RCA.

De asemenea, am incercat
sd imbunatatim fluxul de lucru, de
procesare, inregistrare si analiza a
documentelor primite, astfel incat, in
limita posibilitatilor, sa nu existe “timpi
morti”in instrumentarea cererilor
primite. Avem experienta falimentelor
trecute, echipa de baza este aproximativ
aceeasi si incercam sa fi familiarizam cat
mai repede cu activitatea noastra pe noii
colegi.

Analizam atent evolutia situatiei
in ceea ce priveste numarul cererilor de
plata primite, cat si evolutia pietei de
asigurari, din perspectiva veniturilor FGA,
astfel incat sa fim permanent pregatiti
pentru a asigura disponibilul necesar
onorarii tuturor solicitarilor primite din
partea creditorilor de asigurari, utilizand
in acest sens mijloacele prevazute in
legislatia in vigoare.

Un rol important in activitatea
noastra il are si comunicarea cu
creditorii de asigurare. Comunicam
atat prin informarile postate pe site sau
comunicatele de presa remise mass-
media, dar si pe e-mail, retele sociale sau
telefonic - prin call center.

PRIMM: Care sunt cele mai grele si
mai neasteptate decizii pe care FGA
a trebuit sa le ia inca de la preluarea
conducerii CITY, in iunie, si pana
acum?

M.C.: Poate cel mai dificil moment de
pana acum a fost acela in care Fondul,
in calitate de administrator temporar al
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societatii CITY, a constatat faptul c§, la
termenul limitd, societatea nu intrunea
conditiile de continuare a activitatii.
Comunicarea acestui aspect catre
autoritate, urmata de decizia autoritatii
de retragere a autorizatiei, a fost un
moment greu atat pentru FGA, cat si
pentru intreaga piata de asigurari.
Deciziile pe care FGA a trebuit
sd le ia in aceasta perioada nu au
fost nici neasteptate, nici grele,
dat fiind faptul ca FGA a beneficiat
de experienta in acest sens din
gestionarea falimentelor anterioare (in
principal, ASTRA si CARPATICA), in care
spunem noi cd Fondul a reusit sa-si
demonstreze utilitatea si sa contribuie
la pastrarea increderii in piata de
asigurari. Provocarea in ceea ce priveste
impactul falimentului CITY asupra FGA
o reprezinta volumul semnificativ de
dosare, respectiv polite de asigurare
preluate de la CITY, precum si
modificarea legislativa privind inceperea
platilor la doua luni de la publicarea
deciziei de retragere a autorizatiei.

Astfel, cele mai dificile decizii au
vizat organizarea activitatii in doua
luni, constand, pe langa continuarea
administrarii interimare a societatii CITY,
in preluarea evidentelor, angajarea
a peste 100 de salariati, adaptarea
fluxurilor, astfel incat platile sa poata
incepe in termenul legal. Prin efortul
intregii echipe, am reusit.

IEA va dispune de fonduri
suficiente pentru plata
tuturor creantelor si
depune toate eforturile
pentru solutionarea
cererilor primite intr-un

termen rezonabil.
A

PRIMM: in ce stadiu va aflati cu
preluarea tuturor dosarelor si
evidentelor CITY? Cum a fost aceasta
procedura comparativ cu falimentele
anterioare?

M.C.: Preluarea evidentelor de la
societatea CITY a fost finalizata in
termenul legal, de 30 de zile de la
retragerea autorizatiei. Comparativ cu
celelalte falimente, procesul de predare-
primire se poate defini ca normal,

Interviu

ingreunat insa de volumul semnificativ
de date preluate. Au fost preluate in
format electronic cca. 190.000 de dosare
si cca. 3.300.000 polite de asigurare, un
numar de 21.000 dosare de dauna au fost
preluate si in format letric.

A fost redimensionata

schema de personal
prin suplimentarea cu
un numar de peste 100
de posturi, pe perioada

determinata.
A

PRIMM: Plafonul de garantare a
crescut la 500.000 lei per contract
de asigurare, dar ce solutii au la
indemana pagubitii in cazul in care
pagubele depasesc aceasta valoare?

M.C.: In situatia in care suma solicitata
depaseste plafonul de garantare,

pentru diferenta de suma creditorii de
asiguradri pot solicita inscrierea la masa
credald, in cadrul procedurii falimentului
asiguratorului. Potrivit art. 17 din Legea
nr. 213/2015, "Creditorul de asigurari
poate urma separat si procedura de
faliment a asiguratorului prevazuta de
Legea nr. 85/2014, in vederea recuperarii
creantei sale din activele asiguratorului
aflat in faliment, inclusiv pentru suma
cuvenita care depdseste plafonul de
garantare prevdzut la art. 15 alin. (2)

Pentru obtinerea de despagubiri
de catre creditorii de asigurari (categorie
definita expres de dispozitiile art. 4
alin. 1 lit. b din Legea nr. 213/2015, si
anume: persoana asigurata, beneficiarul
asigurdrii, terta persoana pdgubita
- in cazul RCA, inclusiv asiguratorul
indreptatit in baza legii sa recupereze
sumele platite de la asiguratorul in
insolventd ), legea prevede, pe de o
parte, procedura administrativa speciala
reglementatd de Legea 213/2015, pe
de alta parte, procedura de faliment
a asigurdtorului prevazuta de Legea
85/2014, aceasta din urma fiind calea de
urmat in situatia in care suma solicitata
depaseste plafonul de garantare
prevazut de Legea 213/2015.

Legea nr. 213/2015, care prin
art. 2 instituie garantarea platii
despagubirilor rezultate din contracte
de asigurare incheiate in conditiile legii,
cu respectarea unui plafon de garantare,
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lasa la aprecierea creditorului de
asigurari daca va solicita despdagubirea
numai de la Fond sau si de la asiguratorul
aflat in faliment, ori va urma doar
procedura de faliment a asiguratorului
prevazutd de Legea 85/2014, asa cum
rezulta din prevederile art. 17 din Legea
nr.213/2015.

PRIMM: Care sunt pasii pe care
pagubitii CITY trebuie sa ii faca pentru
a fi despagubiti de FGA?

M.C.: In cazul in care nu existd un dosar
deschis de SAR CITY Insurance S.A sau
evenimentul a avut loc ulterior retragerii
autorizatiei de functionare a Societatii
de Asigurare Reasigurare CITY Insurance
S.A, adica ulterior datei de 20 septembrie
2021, este necesara depunerea unei
cereri de deschidere dosar (Anexa 7) la
F.G.A.

.. .
Am incercat sa
imbundtatim fluxul de
lucru, de procesare,
inregistrare si analiza a
documentelor primite,
astfel incat, in limita
posibilitatilor, sa nu
existe “timpi morti”in
instrumentarea cererilor

primite.
A

Ulterior deschiderii unui dosar de
dauna de catre FGA sau pentru dosarele
deschise deja de societatea SAR CITY
Insurance SRL, este necesara depunerea
unei cereri de plata (Anexa 10) privind
acordarea despagubirilor/indemnizatiilor
conform art.14 din Legea 213/2015
modificata prin OUG 102/2021 publicata
in Monitorul Oficial al Romaniei in data
de 27 septembrie 2021.

PRIMM: in cazul daunelor pentru
vatamari corporale, care este
procedura si limita de despagubire?

M.C.: Legea 213/2015 modificata

si completata de OUG 102/2021 nu
prevede o procedura administrativa
distincta pentru cererile privind
despagubiri pentru vatamari corporale.
Informatii referitoare la demersurile
necesare pentru obtinerea de la Fond a
sumelor cuvenite creditorilor de asigurari
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sunt publicate pe site-ul Fondului - www.
fgaromania.ro.

Conform dispozitiilor art. 13 alin. (31) din
Legea 213/2015 (modificare adusa prin
OUG 102/2021), stabilirea despagubirii
reprezentand daune morale, in caz

de vatamare a integritatii corporale

sau a sanatatii ori de deces, rezultate

in urma unui accident de vehicule,

se face cu respectarea principiului
echitatii, prin raportare la consecintele
negative suferite in plan fizic si psihic,
tinandu-se cont de criterii obiective si
rezonabile. Despdgubirile reprezentand
daune materiale sunt acordate potrivit
inscrisurilor doveditoare atasate cererii
de plata.

Limita de despagubire este de
500.000 lei pe creanta de asigurare,
conform art. 4 din lege, desigur, in limita
prevazuta in polita de asigurare.

PRIMM: La cat estimati platile dupa
falimentul CITY? Va avea FGA fonduri
suficiente?

M.C.: Este dificil de apreciat la acest
moment, un aspect cu impact in acest
sens fiind si data deschiderii procedurii
de faliment, in functie de care se
stabileste momentul pana la care politele
rdman in vigoare si FGA deschide dosare.

O estimare se poate face, ins3,
privind istoricul FGA, prin comparatie cu
situatia dosarelor de dauna si a politelor
preluate in falimentele anterioare. Astfel,
in cazul societatilor ASTRA si CARPATICA
au fost preluate cca. 86.000 dosare
daund si au fost deschise de FGA 58.000
de dosare, pana la data de 31.10.2021.
Pentru aceste doua societdti, Fondul a
achitat despagubiri in suma de cca. 970
milioane de lei pana la sfarsitul lunii
octombrie 2021, incepand cu aprilie
2016, deciin 5 ani si jumatate.

Fondul avea un disponibil in
suma de 628,87 milioane de lei la data
de 31.10.2021 si, cu siguranta, va avea
fonduri suficiente pentru plata tuturor
creantelor ce se cuvin creditorilor de
asigurare, avand in vedere tocmai
prevederile legale in baza carora Fondul
isi desfasoard activitatea. In cazul in
care disponibilitatile Fondului nu sunt
suficiente pentru acoperirea cuantumului
sumelor cuvenite creditorilor de
asigurari, creantele acestora vor fi
onorate pe masura alimentarii Fondului
cu resursele financiare prevazute de lege.

Fondul efectueaza permanent

anumite analize de impact cu privire
la necesarul de lichiditate si, in functie

de rezultat, va propune suplimentarea
resurselor, astfel incat sa se asigure de
existenta permanenta a disponibilului
necesar efectuarii platilor.

PRIMM: FGA achita si sumele primelor
in cazul politelor denuntate. Pana

in prezent, ce tipuri de polite au fost
denuntate cel mai des?

M.C.: Pana la aceasta data, au fost
depuse cereri de restituire prima pentru
polite RCA in proportie de aproximativ
90% si diferenta de 10% pentru alte
tipuri de polite.

PRIMM: Cu ce provocari va confruntati
in prezent?

M.C.: Provocarile din prezent sunt
generate de volumul semnificativ de
cereri de plata si deschidere dosar
primite intr-un timp foarte scurt. Desi
structura a fost redimensionata intr-un
ritm foarte rapid, se fac eforturi pentru
integrarea noilor colegi in structura
Fondului si adaptarea la fluxurile de
lucru specifice FGA in vederea gestionarii
acestui volum de mare activitate ce
priveste preluarea si inregistrarea
cererilor de plata si de deschidere

dosar, deschiderea dosarelor de dauna

si indrumarea petentilor. Inceperea
procesului de plata a cererilor in numai
doua luni pune, de asemenea, o presiune
mare asupra activitatii desfasurate.

PRIMM: Ce le transmiteti clientilor si
pagubitilor CITY Insurance pentru a
trece cu bine de perioada aceasta?

M.C.: Dorim sa le transmitem clientilor/
pagubitilor CITY Insurance sa aiba
incredere si rdbdare. FGA este una

dintre putinele scheme de garantare
existente in statele europene si a dovedit
pana acum ca poate indeplini acest rol,
reusind sa gestioneze in bune conditii
falimentele anterioare.

FGA va dispune de fonduri suficiente
pentru plata tuturor creantelor

si depune toate eforturile pentru
solutionarea cererilor primite intr-un
termen rezonabil, intelegand pe deplin
implicatiile acestui faliment asupra
creditorilor de asigurare, precum si
importanta rolului pe care il are in
mentinerea increderii in sistemul de
asigurari din Romania.

Andreea RADU
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inspirati de trecut, motivati de viitor

INnterviu aniversar cu
Board-ul ASIROM VIG

PRIMM: Asirom celebreaza 30 de ani de activitate pe piata
asigurarilor din Romania. Cum vedeti parcursul companiei
in acest timp si care au fost momentele care au marcat
istoria societatii?

Cristian IONESCU, Presedinte al Directoratului:

Asirom este un reper pentru piata asigurarilor din
Romania din ultimele trei decenii.

Prima companie "nascuta" in perioada post-comunistd,
Asirom a fost — in anii de inceput ai tranzitiei catre piata libera
- formator de piata si formator de specialisti in domeniul
asigurdrilor. Pentru mine insumi, Asirom a fost prima experienta
in domeniul asigurarilor, punctul de plecare in cariera mea.

Asirom a avut, de-a lungul existentei sale, o evolutie
complexa. Initial, societate de stat, mostenitoare a business-
ului intern de asigurari al ADAS, a detinut - la inceputul anilor
'90 - monopolul pe cele mai importante clase de asigurdri de
la acea vreme, care, de altfel, erau obligatorii: RCA si locuinte. A
avut parte de o privatizare destul de controversata, ramanand,
in prima faza, sub tutela capitalului romanesc, privat. Ulterior,
a devenit membru al celui mai important jucator strategic al
regiunii Central si Est-Europene - Vienna Insurance Group.

A fost, asadar, un drum sinuos, deloc favorabil unei
dezvoltari coerente. Si, totusi, pe tot parcursul existentei sale,
Asirom a reusit sa ramana un jucator relevant al sectorului
asigurdrilor din Romania, mentinandu-se, in permanentd, in
topul celor mai mari si importante companii din domeniu.
Octavian BAZON, Vice Presedinte al Directoratului:

Asirom a reusit sa parcurga, timp de 30 de ani, toate
etapele prin care industria asigurarilor din Romania a fost
nevoitd se treacd pentru a ajunge la maturitate. Trecerea de
la asigurarile obligatorii auto emise prin efectul legii aplicate
pana in anul 1996, la formula europeand pentru asigurarile
de tip RCA, integrarea in puternicul grup VIG, care detine 50
de societati de asigurare, dar si noua stategie de digitalizare
si simplificare a relatiilor cu clientii si partenerii din ultimii ani
sunt acele momente semnificative care au marcat, cu siguranta,
Asirom.

PRIMM: Ce inseamna pentru dumneavoastra noul Asirom?
Cristian IONESCU, Presedinte al Directoratului:

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

Cu o noua strategie si viziune de business, noul Asirom
este o companie modernd. Ne-am propus sa devenim un
partener de incredere, ce ofera siguranta, precum si simplitate
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in toate punctele de interactiune. De aceea, simplu si sigur sunt
atributele pe care le dorim asociate noului Asirom.

Experienta ne-a ajutat sa intelegem cat de important
este sa tinem pasul cu timpurile, cu nevoile si cu asteptarile
romanilor.

Am pus accent pe digitalizare, am imbunatatit resursele
pe care clientii le au la dispozitie online pentru consultanta,
achizitionarea si gestionarea produselor de asigurari, am
modernizat reteaua de agentii fizice si am accelerat folosirea
Inteligentei Artificiale in cadrul programelor noastre de
dezvoltare.

Georgiana POPESCU, Membru Directorat responsabil
Subscriere:

Noul Asirom este o inspiratie pentru fiecare dintre noi.

Ne cunoastem foarte bine radacinile, ne bazam pe
soliditatea valorilor trecutului si ne adaptam erei tehnologice,
pe care o trdim astfel incat sa raspundem cu flexibilitate
dinamicii lumii noi care ne inconjoara.

Clientii si partenerii nostri de business se afla in centrul
tuturor proiectelor de optimizare si inovatie pe care le aducem
in piata locala.

PRIMM: Ce obiective aveti pentru anii ce vor urma?
Cristian IONESCU, Presedinte al Directoratului:

Asirom are trei obiective strategice principale, pe termen
mediu si lung:
» dezvoltarea unui portofoliu sustenabil, in cadrul caruia
asigurarile facultative sa fie predominante;

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

» transformarea continua in directia modernitatii, furnizarea de
servicii superioare si imbunatatirea reputatiei.
Bogdan ZAMFIRESCU, Membru Directorat responsabil
Vanzari:

Dorim sa continuam diversificarea portofoliului de
produse si servicii, aducand partea de inovatie si tehnologie in
folosul clientilor si partenerilor.

In acelasi timp, am investit multe resurse pentru a creste
nivelul de pregatire si satisfactie al propriei echipe de vanzari,
lucru care ne-a permis sa avem o dezvoltare constanta a retelei
proprii de agenti si a rezultatelor in aceasta zona. Am facut
primii pasi spre dezvoltarea unui canal de vanzare 100% online,
iar in 2022 sper sa ducem acest proces la un alt nivel.

WWWw.primm.ro



Cristian IONESCU
Presedinte al
Directoratului

Georgiana POPESCU
Membru Directorat
responsabil Subscriere CFO

Wolfgang HAJEK
Membru Direcorat

Asirom a

VIENNA INSURANCE GROUP

Octavian BAZON
Vice Presedinte
al Directoratului

Bogdan ZAMFIRESCU
Membru Directorat
responsabil Vanzari

Wolfgang HAJEK, Membru Direcorat CFO:

Vom continua dezvoltarea business-ului mizand pe
crestere profitabila si ne propunem, desigur, sd ramanem lideri

in ceea ce priveste inovatia in industria asigurdrilor din Romania.

PRIMM: Cum vedeti viitorul companiei si al pietei locale de
asigurari in urmatorii 10 ani?
Cristian IONESCU, Presedinte al Directoratului:

Traim, actualmente, vremuri suficient de dificile, cu un
grad mare de impredictibilitate, care ne fac sa fim cel putin
precauti in legatura cu ceea ce ne-ar putea aduce viitorul.

Principial vorbind, industria locala de asigurdri pare a se
indrepta in directia consolidarii si a depasirii statutului de piata
in tranzitie. Nu putem decat spera ca vor exista cat mai putine

derapaje, politicile si strategia Asirom sustinand aceasta directie.

Pentru Asirom, viitorul inseamna castigarea increderii
publicului din Romania, indiferent de generatie; inseamna
modernizare care sa sustina transparentad si siguranta pentru
toti clientii si partenerii companiei; inseamna digitalizare nu
doar de dragul digitalizarii, cu orice pret, ci doar pentru a fi
eficienti in privinta operatiunilor interne, dar si usor abordabili
pentru toti cei cu care interactionam.

Tn mod cert, Asirom va rdmane in topul celor mai
importante companii de asigurari din Romania.

Georgiana POPESCU, Membru Directorat responsabil
Subscriere:

Piata romaneasca de asigurdri va intra intr-o noua etapa
de maturizare, data de progresul tehnologic si schimbarea
preferintelor de consum ale generatiilor viitoare.

Deja stim impactul dat de Millennials pentru produsele
financiare si ce asteapta Generatia Z de la noi.
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Asirom vrea sa fie parte din aceasta schimbare si adaptare
la o dinamica crescuta a cerintelor clientilor si partenerilor
nostri.

Simplu si Sigur prin excelentd de business va fi ceea ce ne
va caracteriza si pe viitor!

Wolfgang HAJEK, Membru Direcorat CFO:

Asirom va oferi in continuare servicii si produse
inovatoare, simple si sigure pentru clientii sai, fiind un partener
de incredere pentru a proteja tot ceea ce conteaza.

Octavian BAZON, Vice Presedinte al Directoratului:

Daca cei 30 de ani pentru Asirom si pentru piata locala
au ajutat la maturizare, pot spune cd vad viitorul in directia
diversificarii. Intelegerea avantajelor oferite de asigurari este,
cu sigurantd, elementul care va permite, in urmatorii ani, o mult
mai buna cuprindere in asigurare pentru asigurarile facultative.

Bogdan ZAMFIRESCU, Membru Directorat responsabil
Vanzari:

Cred cd viitorul inseamna simplitate, transparenta si
sigurantd. Cu totii punem mult mai mult accent pe calitatea
serviciilor primite, dorim sa fim cat mai bine informati, insa intr-
un timp scurt.

Exista mult spatiu pentru inovarea produselor care sa
preia riscurile viitoare, generate de evolutia tehnologica si
schimbarile in viata economica pe care le putem observa deja
si care au fost mult accentuate in perioada COVID. Vom avea, cu
sigurantd, clienti care vor prefera interactiunea 100% digitala,
dar, in aceeasi masura, se va pune pret pe valoarea addugata
pe care experienta si expertiza oamenilor de vanzari pot sa le
aduca pentru un client.

Andreea RADU



Interviu

Marian SIMINICA

Director Executiv
ISF - Institutul de Studii Financiare

PRIMM: Cum apreciati cd a decurs
in 2021 pregatirea profesionala a
oamenilor din industria asigurarilor?
Marian SIMINICA: In 2021 s-a
remarcat o intensificare a procesului
de conformare a entitatilor inregistrate
pe piata asigurarilor in ceea ce
priveste pregdtirea profesionala
initiala si continua. Cadrul procedural
creat prin Norma ASF nr. 20/2018 a
generat premisele unei uniformizari a
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proceselor de instruire a personalului
sau a colaboratorilor care presteaza
activitati de distributie de asigurari.

2021 a fost anul de actualizare a acestui
cadru - in august fiind publicatd Norma
A.S.F. nr. 23/2021 privind pregdtirea
profesionala a distribuitorilor in asigurari
si/sau reasigurari care a adus o serie de
elemente noi, menite sa imbunatateasca
procesul de formare. Aceeasi tendinta
de conformare s-a vazut si in ceea ce

priveste personalul implicat in procesul
constatare daune auto si conciliere in
domeniul financiar nebancar. Premisele
sunt de mentinere a ritmului curent de
crestere a nivelului de profesionalizare a
personalului din domeniul asigurarilor,
atat prin cresterea calitatii programelor
de formare continua cat si prin
diversificarea acestora.

Tn anul 2021, activitatea ISF

s-a concentrat pe cei doi
piloni principali definiti de
strategia aprobata pentru
urmatoarea perioada, pe
de o parte certificare si
evaluare, iar pe de alta
parte educatia financiara si

cercetarea stiintifica.
A

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

M.S.: In anul 2021, activitatea ISF
s-a concentrat pe cei doi piloni principali
definiti de strategia aprobata pentru
urmdtoarea perioadd, pe de o parte
certificare si evaluare, iar pe de alta
parte educatia financiara si cercetarea
stiintifica, alocand desigur in continuare
resurse pentru dezvoltarea de programe
de formare profesionala.

Tematicile de interes din acest
an s-au concentrat pe subiecte de
actualitate juridica, tehnica pentru
personalul implicat in asigurari cu
obligatie de formare profesionala
continua - evaluatori de daune auto,
distribuitori, conciliatori. Pe parcursul
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anului au fost organizate 49 de sesiuni
de formare, la care s-a adaugat si o noua
editie a Scolii de Asigurari organizata la
sala in luna septembrie, sesiuni care au
adus circa 1000 de persoane la cursurile
oferite de ISF. De asemenea, in luna iunie
am organizat prima editie a Scolii de
Capital, eveniment in cadrul caruia au
participat circa 30 de specialisti activi in
domeniu, care au beneficiat de doua zile
de sesiuni de instruire online, in scopul
conformarii la cerintele de formare
profesionalad continud pentru curs.
Tematicile incluse in cadrul programului
au fost: “Relatia cu Investitorii, de la
teorie la practicad’, ,Introducere in
Finante Comportamentale. Investitori”
si, Tranzactionarea instrumentelor
financiare”. In cadrul acestor sesiuni

de instruire au fost atinse subiecte de
interes pentru piatd, fiind sustinute,

atat de profesionisti din domeniu, cat

si de reprezentanti ai Autoritatii de
Supraveghere Financiara.

ISF a dezvoltat multiple proiecte de
educatie financiara in randul studentilor
si a cadrelor didactice preuniversitare.
Aproximativ 3.900 de studenti din 19
centre universitare din Romania au
participat la seminare de pregatire
vocationalg, in sesiuni sustinute in
parteneriat cu reprezentanti ai Autoritatii
de Supraveghere Financiara, UNSAR,
UNSICAR, PRBAR si ai societatilor de
administrare a investitiilor. In cadrul
acestor evenimente specialisti din
pietele financiare nebancare le-au
vorbit studentilor despre modul de
functionare a acestor piete, oportunitati
de carierd, formarea unor deprinderi de
economisire-investire etc.

Au fost inregistrate 470 de ore
de pregadtire in programul de formare
profesionald continud a cadrelor
didactice preuniversitare care predau
disciplina Educatie economico-financiara
de la clasa a Vlil-a - un program
acreditat de Ministerul Educatiei care
oferd absolventilor (220 de absolventi
pand in prezent) sansa de a obtine un
atestat profesional. Pentru acestia, ISF a
dezvoltat un Indrumar si o Culegere de
aplicatii pentru a fi folosite in predarea
conceptelor tehnice specifice pietelor
financiare nebancare.

A fost organizatd o competitie
nationala de elaborare a unor planuri
de promovare a educatiei financiare in
randul adolescentilor la care au participat
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75 de studenti din 11 universitati. ISF

a premiat lucrdri stiintifice elaborate

de studenti din 3 centre universitare si

a publicat noi numere ale Revistei de
Studii Financiare si a unei noi publicatii
adresate cercetdrii studentesti - Working
papers ISF.

Pentru a raspunde

nevoilor unei piete in
schimbare continua,
pentru ca procesul de
pregatire profesionala
sa tina pasul mai ales cu
schimbdrile legislative
din ultima perioada,
lucram la elaborarea unui
nou manual destinat
distribuitorilor.

—

PRIMM: in 2021 au fost modificate 2
norme importante, de distributie si de
pregatire profesionala. Cum schimba
acestea piata de asigurari si activitatea
ISF?

M.S.: Schimbarea va fi una
cu impact pozitiv, putem spune ca
prevederile acestor doud norme
contribuie la obiectivul de crestere al
gradului de profesionalizare a pietei.
Avem prevederi noi, a aparut notiunea
de “definitiv’, exista o serie de aspecte
care privesc pregatirea continua, cele 15
ore anuale, termene de conformare etc.

Certificarea de definitiv va fi accesibila
doar celor cu experientd in activitatea de
distributie, dar odata obtinuta, examenul
de pregadtire continua, care se sustine
odata la trei ani, nu va mai fi necesar.

n acelasi timp, cele 15 ore de formare
continua anuala rdman o obligatie
pentru toate persoanele care activeaza
in distributia de asigurari, cu precizarea
ca programele parcurse trebuie sa difere
de la an la an, mai exact nu se pot repeta
mai devreme de doi ani.

Toate aceste schimbari necesita ca
activitatea ISF sa se adapteze. Platforma
ISF trebuie sa raspunda noilor cerinte.
Sunt dezvoltdri noi, unele functii
trebuie adaptate, modificate, in unele
cazuri chiar substantial pentru a putea
raspunde acestor noi solicitari.

Interviu

In acelasi timp, pentru a raspunde
nevoilor unei piete in schimbare
continua, pentru ca procesul de pregatire
profesionala sa tina pasul mai ales
cu schimbarile legislative din ultima
perioada, lucram in acest moment,
impreund cu asociatiile profesionale
UNSAR si UNSICAR, la elaborarea unui
nou manual destinat distribuitorilor,
manual care sa cuprinda atat ultimele
schimbari legislative, cat si tematica
necesara obtinerii certificarii definitive, in
conditiile cerute de Norma 23/2021.

PRIMM: Ce asteptari aveti de la

2022? Cum vedeti evolutia pietei si a
pregatirii profesionale a oamenilor din
industria asigurarilor?

M.S.: Asa cum am mentionat
mai devreme, noutatile legislative, in
special introducerea definitivatului si
schimbarea cerintelor de acumulare
a celor 15 ore de formare continua
anuale vor aduce un efort concentrat
in dezvoltarea platformei nationale de
examinare, precum si in dezvoltarea
materialelor de studiu, instrumentelor
de evaluare aferente acestui nou tip de
certificare. Definitivatul reprezintd un pas
nou in dezvoltarea unei pregatiri nisate
in domeniul distributiei, tinand cont
de experienta sau de portofoliul oferit
si reprezintd un proiect semnificativ al
anului 2022 pentru activitatea ISF. In
plus, ISF isi propune sa aducd programe
noi de pregatire adresate personalului
cu obligatie de formare din domeniul
asigurarilor, sub forma unor noi tematici
de formare profesionald continua.

Atat ISF, cat si furnizorii de formare
trebuie sa-si adapteze activitatea la
aceste schimbari, dar aceastd adaptare
trebuie facuta “din mers” procesele
trebuie sa fie continue, activitatea nu
trebuie sa aiba intreruperi, iar acest lucru
este o provocare.

Va pot spune ca ISF va continua
programele de educatie financiard si in
anul 2022. Mai mult decat atat, avem o
serie de programe noi, ambitioase, pe
care intentiondm sa le demaram anul
viitor, atat de educatie financiard, cat
si de cercetare stiintifica. Evenimentele
devenite deja o traditie cum ar fi Quo
Vadis, ECFS sau Conferinta Anuald a
ISF sunt programate deja, avand insa
si unele noi in calendar pe care le vom
anunta la momentul potrivit.

Andreea RADU



Liviu CHIRIC

Partener in cadrul Societatii civile profesionale

de avocatura Chiric & Chiric

RCA-ul, un pod prea indepartat

Un pod prea indepartat (titlu
original in engleza: A Bridge Too Far)
este o carte de non-fictiune scrisa
de Cornelius Ryan si publicata
prima oard in 1974. Cartea prezinta
povestea Operatiunii Market Garden, o
operatiune militara esuata a Aliatilor din
timpul celui de-al doilea razboi
mondial care prevedea cucerirea si
apararea unei serii de poduri peste
principalele rauri din Olanda ocupata
de Germania nazista.

Tnainte de aparitia cartii lui
Ryan, Operatiunea Market Garden a
fost un exemplu clasic a felului in care
fnvingatorii scriu istoria. Relatarile acelei
perioadei au avut tendinta de a nu
mentiona aceasta lupta intru totul, iar
dacd o mentionau in trecere se refereau
la ea cala un "succes partial” al lui
Montgomery.

Lucrarea Un pod prea indepartat a
fost cea care a adus in atentia publicului
larg adevdrata fata a acestei operatiuni
masive, inclusiv un catalog cu erorile si
greselile comise de Aliati.Asemanarile
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izbitoare dintre operatiunile militare care
fac subiectul cartii mai sus citate si ceea
ce se petrece pe piata asigurarilor din
Romania, cu,cucerirea” RCA-ului, m-au
dus cu gandul la aceasta analogie. De
peste douazeci de ani asistam la batalii
sortite esecului si nu neaparat datorita
participantilor cat mai degraba datorita
conducatorilor.

Lupta dupa lupta, pierdere dupa
pierdere sunt tratate ca victorii de cei
care conduc acest razboi. Se spune ca
ranile soldatilor invingatori se vindeca
mai repede decat cele ale celor invinsi.
Da, ranile suferite de piata, de companiile
de asigurari, de companiile de brokeraj si
in primul rand de beneficiarii asigurarilor
nu se vindeca atat de repede ca ale celor
ce se proclamad invingatori.

Cu fiecare faliment, cu fiecare
neputinta institutionald ranile ajung sa
faca parte din identitate noastra si ne
transforma intr-un fel in care nu ne mai
recunoastem ca actori ai unei piete, ci
mai degraba ca victime ale acesteia. Usor,
usor fara sa ne dam seama, ajungem sa

ne gandim unde am gresit de am ajuns
victime si sd cddem prada sindromului
Stockholm.

Am ajuns intr-o incercare disperatd,
de a le cere asiguratilor sa nu se maiia
dupa pretul politei de asigurare ci dupa
reputatia companiei de asigurare. De
parca intr-o piata supra-reglementata
si supra-supravegheata reputatia este
negociabila. Este ca si cum taxele culese
de asiguratori de la asigurati pentru
contributiile la institutia de supraveghere
ar fi calculate sau colectate in functie de
reputatia companiei de asigurare.

Atunci cand istoria se repeta, cand
toti ostasii au murit, ce ar mai trebui
schimbat ca sa cucerim acest pod?

Doar sd speram ca ranile se vor vindeca
fnaintea urmatoarei batalii si sa ne
gandim cd ceea ce nu ne omoara ne face
mai puternici.

Www.primm.ro
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Doar o parte dintre #OAMENIIdinAsigurari
care s-au implicat in activitatea UNSAR
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mmmm  Special

o o0 Au trecut deja 30 de ani de la
liberalizarea pietei de asigurari din
Romania. In tot acest timp, industria
, locald a trecut prin mai multe

perioade cu schimbdri legislative,
falimente, fuziuni si achizitii,

o L 4 o o Nzl
transformari remarcabile si altele,
nsa jucatorii si autoritatile au gasit
mereu puterea si solutiile favorabile sa

depdseasca momentele provocatoare
si sa facd noi pasi spre maturizarea
pietei.

Pentru a aprecia implicarea si
eforturile facute de-a lungul anilor,
redactia XPRIMM Publications dedica
urmatoarele pagini companiilor care
au rezistat pana acum in piata si
si-au adus aportul in dezvoltarea ei,
apreciind anii de activitate ai acestora.

Remarcam ca, in prezent,
activeaza 26 de societati de asigurare,
autorizate si reglementate de ASF
- Autoritatea de Supraveghere
Financiara, dintre care 13 practica
numai activitate de asigurari generale,
7 practica numai activitate de
asigurari de viata si 6 au activitate
compozita.

30 ani

® ASIROM VIG

Cel mai mare numar de
companii a fost inregistrat in anul
2000, cand erau 73 de companii
de asigurdri, dupd care a urmat o
perioada de consolidare, prin preluari,
fuziuni sau chiar falimente — in anul
urmator, au ramas active doar 47 de

Cristian IONESCU societati. Valoarea primelor brute
Presedinte Directorat subscrise de cei 73 de jucatori, in anul

Asirom ¢

VIENNA INSURANCE GROUP

Totul a inceput in anul 1835 in Braila,
cel mai mare oras comercial romanesc al
acelei epoci.

Pe 19 martie 1897, tot la Braila,
beneficiind si de capital romanesc, prin
participarea Bancii Marmorosch Blank&Co,,
se Infiinteazd Societatea Romand de
Asigurari Generale.

28 ani

© GENERALI Romania

Societatea Romana de Asigurari
Generale fsi muta sediul din Braila In

G_E P ] I ERAIJ: o Bucuresti, pentru ca mai apoi sa-si
SH RS schimbe numele in Generala— Societatea

Romanad de Asigurdri Generale.

Adrian MARIN
CEO
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2000, a fost de 337,79 milioane de
euro. Aceasta piata a ajuns la circa
2,36 miliarde de euro in 2020, volum
in crestere cu aproximativ 4,6% fata
de anul anterior. lar estimarile pentru
2021 indica o majorare de peste 20%.

Reamintim ca evolutia
asiguratorilor a inceput cu splitarea
ADAS in trei entitati (ASIROM, ASTRA
si CAROM), in perioada 1990-1991.
Siiata ca ASIROM, parte a grupului
Vienna Insurance Group in prezent,
sarbatoreste 30 de ani de activitate
pe piata locala, fiind cel mai vechi
asigurator activ in industria locala.

Daca, la inceputul anilor '90,
vanzarea se efectua fatd in fata cu
clientul si politele se emiteau manual,
n ultimii ani s-a dezvoltat foarte mult
emiterea electronica a politelor si
vanzarea on-line, aceasta digitalizare
fiind accelerata, in ultimii ani, si de
aparitia pandemiei de COVID-19. Si,
acum, nu doar emiterea se poate face
on-line, ci unele companii au facut
pasi rapizi in era tehnologiei si clientii
acestora pot face si notificarile de
daune sau pot face inspectia de risc
in cazul politelor auto, la doar un click
distanta.

Piata este in continua
dezvoltare si crestere. Cu toate
acestea, nivelul pietei este sub
potentialul pe care il are. in Romania,
conform estimarilor ASF, consumul de
asigurdri pe cap de locuitor s-a situat,
la nivelul anului 2020, la 630 de lei, in
crestere fata de anul precedent (cand
a fost de 599 de lei), dar incd mult
sub media europeana. In acelasi timp,
gradul de penetrare a asigurarilor
in PIB a fost de 1,15% in anul 2020,

n usoara crestere fata de anul 2019
(1,10%), conform celor mai recente
date.

Asadar, asigura torii si
ceilalti jucatori din piataa trebuie sa
gaseasca solutiile potrivite pentru a
fructifica acest potential de crestere si
a gasi cele mai potrivite solutii pentru
consumatorii de asigurari.

WWwWw.primm.ro

27 ani

e ALLIANZ - TIRIAC
Asigurari
¢ EUROINS Romania

26 ani

°® GERMAN

Romanian Assurance

Special ==

Virgil SONCUTEAN

CEO

| »

Tanja BLATNIK
Director General

' @ EUROINS

MEMBER OF EUROHOLD

. N

GERROMA
lon IONITA
Presedinte
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Arhitectii Asigurarilor

26 ani

e OMNIASIG VIG

OMNIASIG

VIENNA INSURANCE GROUP

25 ani

e COFACE Romania

coface

FOR TRADE

24 ani

e ABC

Asigurari - Reasigurari
e GARANTA
Asigurari

66
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Mihai TECAU
Presedinte Directorat

Eugen ANICESCU
Country Manager

ABC Asigurari
! ! Reasigurari SA
i GARANTA
Furari W& ASIGURARI
Victoria DUMITRU Theodoros BARDIS

Director General Director General
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24 ani

® NN Asigurari
de Viata

-
o™

Gerke WITTEVEEN
CEO Interimar

23 ani

¢ ASITO Kapital

A Asito Kapital

Ascultdm, Analizim. Asigurdm,

Marcel PIRCIOG

Director General

22 ani

e METROPOLITAN
Life

A Metropolitan Life

Carmina DRAGOMIR
CEO

WwWw.primm.ro
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Arhitectii Asigurarilor

21 ani 7

® GRAWE Romania

Dragos CALIN

) GRAWE

Presedinte Directorat

16 ani

® BCR Asigurari de
Viata VIG

DE VIATA

BCR ASIGURARI

VIENNA INSURANCE GROUP

Erwin HAMMERBACHER
Presedinte Directorat

¢ GOTHAER
Asigurari - Reasigurari

Gothaer

ASIGURARI REASIGURARI

Cosmin ANGHELUTA
Director General Adjunct, CCO

68 pPrimm
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¢ ERGO Asigurari
e EUROLIFE FFH

13 ani

e AEGON
Asigurari de Viata
¢ BRD

Asigurari de Viata

¢ SIGNALIDUNA
Romania

® UNIQA Asigurari

WwWw.primm.ro

EUROLIFE FFH

A FAIRFAX Company

Mesut YETISKUL Anita NITULESCU
Director General CEO

BRD
Asigurari de Viata

GROUPE SOCIETE GENERALE

Q

UNIQA

Asigurari

Tiberiu MAIER Paul CAZACU
Presedinte Directorat CEO, Presedinte Directorat
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12 ani

* GROUPAMA
Asigurari
¢ PAID Romania
®* ERGO
. o . .« aw - AR S RN
Asigurari de Viata Francois COSTE Nicoleta RADU

¢ EXIM Romania Director General Director General

ERGO | M EximAsig
Mihai POPESCU Andrei MICU
Director General Presedinte Directorat

11ani

e UNIQA

Asigurari de Viata . Q

UNIQA

Asigurdri de viatd

Mihaela STROIA
Presedinte Directorat, CEO
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30 ani

Fi \
“ ROMANIA|

A /3 AUTORITATEA
*a_g ¢ DE SUPRAVEGHERE
NS 5»‘ FINANCIARA

27 ani
26 ani

20 ani

INSTITUTUL DE STUDII FINANCIARE

19 ani

WWwWw.primm.ro

Institutii & Organizati

OSAAR - Oficiul de Supraveghere a Activitatii de Asigurare
si Reasigurare fondat in 1991

CSA - Comisia de Supraveghere a Asigurarilor din 2001
ASF - Autoritatea de supraveghere financiara din 2013

( dNSAR 27

DE ANI

FGA - Fondul de Garantare a Asiguratilor

.FG Al *Departament in cadrul Ministerului Finantelor
Publice din 1995

Fondl e annre & Departament in cadrul CSA din 2001
a iguratiior
« Departament in cadrul ASF din 2013
« Persoana juridica de drept public - 2015

IA - Institutul de Asigurari fondat in 2001
IMA - Institutul de Management in Asigurari din 2007
ISF - Institutul de Studii Financiare din 2015

EaR
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Deloitte

Factorii de mediu, sociali si de
guvernanta in asigurari — implicatii pe
termen scurt si mediu

Alexandra SMEDOIU
Partener, Deloitte Romania

Conform unui studiu Deloitte
publicat recent, companiile de
asigurari din intreaga lume estimeaza
o crestere mai rapida a activitatii in
2022, comparativ cu 2021, in ciuda
preocuparilor constante legate de
evolutia pandemiei de COVID-19.
Optimismul vine pe fondul evolutiei
campaniilor de vaccinare la nivel global
si relaxarea restrictiilor impuse in
contextul pandemiei. Pe de altd parte,
societatile se asteaptad sa se confrunte, in
viitorul apropiat, cu o serie de provocari
de alta natura, legate de reglementare,
de forta de munca, dar si de necesitatea
implementarii politicilor de mediu,
sociale si de guvernanta corporativa
(ESG).

Tn cele mai multe cazuri, cresterea
activitatii in industrie va depinde de
eficienta cu care asiguratorii isi vor
gestiona investitiile in forta de munca
si in tehnologii avansate, respectiv
implementarea modelului de lucru

flexibil si echilibrarea automatizarii cu
nevoia de a mentine o legaturd umana
cu clientii.

Dincolo de provocarile obisnuite
din mediul de afaceri, si in domeniul
asigurarilor se contureaza o presiune tot
mai mare pe implementarea criteriilor
ESG in activitatea curenta. Spre exemplu,
potrivit unui alt studiu Deloitte, se
estimeaza pierderi semnificative din
asigurarile de proprietati din cauza unor
dezastre naturale — 40 de miliarde de
dolari in prima jumatate a anului viitor, a
doua cea mai mare valoare inregistrata
pentru o perioada similara in ultimii zece
ani.

In aceste conditii, multi asiguratori
si-au intensificat eforturile de cuantificare
a riscurilor climatice, iar asociatiile
profesionale si autoritdtile din domeniu
au o abordare tot mai consecventa fata
de aceste riscuri.

De exemplu, Autoritatea Europeana
pentru Asigurdri si Pensii Ocupationale
(EIOPA) recomanda asiguratorilor sa
utilizeze scenarii mai complexe in
evaluarea riscurilor legate de clima, cum
ar fiincendiile si inundatiile, precum
si pentru riscurile legate de transferul
expunerii si al investitiilor catre industrii
mai putin poluante.

Tn acest context, majoritatea
asiguratorilor sustin cd vor majora
investitiile necesare pentru
sustenabilitate climatica, dar si pentru
celelalte criterii ESG. Asiguratorii
urmaresc, printre altele, cresterea
diversitatii in privinta angajarilor, a
dezvoltarii personale si in structurile
de conducere. In plus, sunt tot mai
preocupati de consolidarea bunastdrii
economice in comunitatile pe care le
deservesc.

Companiile de asigurari din
Romania urmaresc cu interes dezvoltarile
globale in directia implementarii
politicilor ESG si se pregdtesc intens
pentru aplicarea reglementarilor
valabile la nivel european, emise
de EIOPA. Printre altele, societatile
de asigurari trebuie sa se asigure ca
folosesc tehnici de modelare care
reflecta in mod corespunzator riscurile
schimbarilor climatice, sa ofere conditii
preferentiale (acolo unde permit
reglementarile) clientilor care isi iau
masuri de preventie impotriva riscurilor
climatice sau sa ofere solutii inovatoare
de acoperire a asigurarilor, cum ar fi
protectie impotriva intreruperii afacerii
in cazul unor dezastre naturale. Din
zona factorilor sociali, pe termen
scurt, cea mai presanta preocupare
este cea a incluziunii financiare, care
afecteaza comportamentul financiar al
consumatorilor cu venituri mici, care
sunt si cei mai supusi riscului in cazul
producerii unor evenimente care ar
putea fi asigurate. Pe termen mai lung,
companiile de asigurari isi doresc sd aiba
un rol mai important in identificarea de
solutii la problemele actuale ale societatii
globale, cum ar fi prevenirea impactului
financiar al unei noi crize sanitare sau al
dezastrelor de mediu.

In concluzie, trendul ESG devine
tot mai evident la nivel global, astfel
ca toti jucatorii din economie, inclusiv
companiile de asigurari, trebuie sa isi
adapteze activitatea si modul de lucru
la noile criterii de evaluare si sa fie
pregadtiti sa rdspundd recomandarilor si
cerintelor de raportare venite din partea

autoritatilor.



Asigurari

Asigurarile de garantii,

o solutie de la COFACE

COFACE Romania, parte a grupului
COFACE cu o experienta internationala
de 75 de ani, si-a extins, in prima
jumadtate a anului 2021, portofoliul
de servicii pe piata locala si a lansat
Asigurdrile de Garantii, care reprezinta
o alternativa optima la scrisoarea de
garantie bancara si sunt dedicate
companiilor care deruleaza contracte de
achizitii publice.

Orice companie care intentioneaza
sa incheie contracte cu statul este
obligata sa constituie garantia de
participare la licitatie si garantia de buna

executie. COFACE oferd urmatoarele
tipuri de garantii:

» Asigurarea de garantie pentru
participare la licitatii reprezinta un
instrument de prezentare a ofertei, care
are drept scop protejarea autoritatii
contractante (Beneficiar) fata de riscul
unui comportament necorespunzator
al ofertantului (Asiguratului) pe toatd
perioada implicdrii sale in procedura de
atribuire.

» Asigurarea de garantie pentru buna
executie a contractului se constituie
de cdtre Asigurat in scopul asigurdrii

autoritatii/entitatii contractante
(Beneficiar) de indeplinirea cantitativa,
calitativa si in perioada convenita a
contractului sectorial/contractului
subsecvent. Aceasta asigurare se
adreseaza furnizorilor si prestatorilor
de servicii, precum si companiilor de
constructii.

Eugen ANICESCU, Country
Manager, COFACE Romania, a discutat
despre lansarea asigurarilor de garantii
si intr-o emisiune XPRIMM Time For
Business. “Piata are nevoie de jucatori
solizi care sd vina cu capacitate, sa vina

Vrei propriul tau magazin online de asigurari?
«Z Vrei sa vinzi asigurari online?

Cere detalii pe
teasigura.ro

: ‘;-tf fr_ E @

ER DE ASIGURARE



Asiqurdri de garantii in Europa Centrald si de Est 2020 vs. 2019

Asigurari

Albania 217 2.03 6.71 0.10 0.03 247.79 0.53 0.52
Bosnia & Hertegovina 0.20 0.25 -21.67 0.10 0.07 39.60 0.05 0.06
Bulgaria 64.88 5933 9.35 3.08 2.53 21.96 15.75 15.31
Croatia 1.83 1.55 18.21 0.40 2.19 -81.77 0.44 040
Cehia* 7847 80.23 -2.19 71.85 155.59 -53.82 19.05 20.71
Estonia** 13.50 12.92 4.55 531 2.09 153.30 3.28 3.33
Ungaria 13.88 20.38 -31.92 3.94 7.00 -43.73 3.37 5.26
Kosovo na na - na na - - -
Letonia 16.95 16.56 2.35 1.16 11.51 -89.89 411 4.27
Lituania 13.59 11.90 14.23 322 242 33.22 3.30 3.07
Macedonia de Nord 0.01 0.02 -56.95 - - - 0.00 0.01
Muntenegru 0.06 0.05 26.15 0.01 0.01 64.10 0.01 0.01
Polonia 102.94 114.79 -10.32 55.25 9592 -42.40 24.99 29.63
Romania 95.40 57.83 64.96 na na - 23.16 1493
Serbia 3.04 3.14 -3.25 0.70 0.14 41417 0.74 0.81
Slovacia* 1.96 3.79 -48.36 27.26 0.17 16,421 047 0.98
Slovenia 3.04 2.70 1269 048 0.25 91.56 0.74 0.70
Total ECE 411.91 387.46 6.31 172.87 279.93 -38.24 100.00 100.00

* Asigurdri de credite si garantii
** Asigurdri pentru pierderi financiare

cu solutii, sa actioneze in parteneriat cu
stakeholderii, cu asiguratii, cu brokerii, cu
beneficiarii, cu autoritatile statului pentru
a crea o piata care pe termen lung sa fie
mai solidd, mai capabild sa ofere solutii
si, de asemenea, sa serviseze riscurile
preluate astazi si peste multi ani”

Conform acestuia, lansarea
asigurdrilor de garantii a venit in mod
firesc. Suntem de 25 de ani in Romdnia,
dispuneam de informatii, de toatd baza
de date, aveam experienta de evaluare din
asigurdri de credit. De asemenea, COFACE
este un jucdtor in diverse tdri europene pe
segmentul asigurdrilor de garantie. Deci,
aveam know how si sisteme. Era normal ca
intr-o piata care furnizeazd oportunitati
si are nevoie de servicii, s ne implicdm, a
zisel.

Eugen ANICESCU a subliniat ca
societatea aduce expertiza in piata
locald. Noi suntem un asigurdtor de
nisd, nu facem asigurdri auto, in schimb
incheiem asigurdri de risc financiar, foarte
axate pe zona de evaluare. Si atunci, o
notd bund datd de COFACE este o notd
bine fundamentatd, are o analizd solida in
spate si cred cd piata are nevoie de jucdtori
de calitate. Garantiile pot sd aibd o duratd
de la 2-3 luni pdnd la 8-9 ani si atunci este

WwWw.primm.ro

nevoie de cineva care atunci cdnd spune
»da, garantez pentru compania x’; o face
stiind ce se va intdmpla in timp si este
suficient de solid sa fie acolo si peste x ani.

El isi doreste ca pe mdsura ce
COFACE creste in piata de asigurdri de
garantii, simpla prezentare a unei polite
COFACE sa fie un certificat de buna
purtare pentru compania respectiva
stiind ca COFACE este o companie
sustenabila si de incredere.

Totodatad, vrea sa incheie mai multe
parteneriate cu brokerii de asigurare de
pe piata locald, care sa aduca clientilor
garantii reale, la un pret corect siin
baza unei analize foarte detaliate si
amanuntite.

Cu 75 de ani de experienta si
cea mai extinsa retea internationald
de specialisti, COFACE este unul dintre
liderii in domeniul asigurarilor de credit
si de servicii complementare precum
Factoring, Colectare de creante, Asigurari
Single Risk, Bonding si Informatii de
afaceri. Expertii COFACE lucreaza in
centrul economiei mondiale, sprijinind
50.000 de clienti sa construiasca afaceri
de succes, in crestere si dinamice.
COFACE ajuta companiile sa ia decizii

de creditare. Serviciile si solutiile
imbunatatesc capacitatea acestora de
a vinde prin protejarea lor impotriva
riscului de neplata atat pe pietele
interne, cat si pe pietele de export. in
2020, COFACE a avut aproximativ 4.450
de angajati si a inregistrat o cifra de
afaceri de 1,45 miliarde de euro.

Piata asigurarilor de
garantii din Romania

Piata locala de asigurari de garantii
ainregistrat o scadere a subscrierilor din
primele 9 luni din 2021, insa valoarea
daunelor achitate de asiguratori a fost
in crestere fatd de anul precedent,
potrivit celor mai recete date de la ASF -
Autoritatea de Supraveghere Financiara.

Astfel, in primele 9 luni ale anului
2021, primele brute subscrise pentru
asigurdrile de garantii s-au situat la o
valoare de circa 262 milioane de lei,
inregistrand o scadere de aproximativ
28% fatd de aceeasi perioada a anului
anterior, respectiv o crestere de circa 38%
fata de aceeasi perioadd a anului 2019.

In ceea ce priveste valoarea
indemnizatiilor brute platite, aceasta
a fost de circa 30 milioane de lei, in



s Asigurari

crestere cu aproximativ 7% fata de
aceeasi perioada a anului 2020.

La finalul lunii septembrie 2021,
erau in vigoare 80.918 de contracte din
categoria asigurarilor de garantii.

Contextul regional

Tn Europa Centrala si de Est,
Romania se claseaza pe al doilea loc
in termenii volumului de subscrieri pe
clasa de asigurari de garantii, cu o cota
din businessul regional de peste 23%.
Leaderul regional, usor de intuit data
fiind dimensiunea pietei, este Polonia,
a cdrei cota din subscrierile regionale
se ridica la aproape 25%. Urmeaza, in
ordine, Cehia (locul 3, 19%) si Bulgaria
(locul 4, 15,75%). Ungaria, o piata de Top
5 pe toate liniile cu volum de business

important, se claseaza de astd data in
afara acestui top, locul 5 fiind ocupat
de o piata cu dimensiuni mult mai mici,
Letonia (4.1%).

La o prima privire acest top pare
contraintuitiv cel putin in parte, daca
ne asteptam ca domensiunile pietei
de asigurari de garantii sa fie oarecum
proportionale cu dimensiunile sectorului
de lucrari si investitii publice din fiecare
tara si, implicit, cu dimensiunile tarii
insesi. Explicatia vine insa din modelul
de business european, riscurile subscrise
fiind adeseori situate in altd tara decat
cea in care asiguratorul are rezidenta
fiscald si obligatia de a raporta. Astfel,
doar in piata din Romania, de exemplu,
o mare parte din subscrierile pe clasa
asigurdrilor de garantii se referd la
riscuri preluate in afara teritoriului

national. ONIX Asigurdri, companie
care controla, in 2020, peste 33% din
piata de asigurari de garantii opereaza
preponderent in Spania si, intr-o masurd
mai mica, in Italia, Polonia, Portugalia
si Grecia, subscriind in mare parte pe
garantii pentru corporatii mijlocii pana
la mari care opereaza predominant in
industria constructiilor si a energiei.

La fel de adevarat este ca multe riscuri
situate pe teritoriul Romaniei sunt
preluate in asigurare de companii de
asigurdri domiciliate in alte tdri europe,
iar acest model de business se repera
in majoritatea pietelor ECE. Ca atare
rezultatele raportate sunt mai putin

o expresie a dimensiunilor pietei, ci
mai degrabd o mdsura a interesului
asiuguratorilor locali fata de preluarea
acestui tip de riscuri.

Totdeauna sigur!
Niciodata singur!

20

DE ANI
HOBBIT Broker de Asigurare




Protectiaein
ADN-ul nostru

Metropolitan Life e aici cu asigurari de viata pentru tine si cei dragi.

Cu totii suntem diferiti, insa nevoia de a fi in siguranta este in
natura fiecaruia. Alege sa beneficiezi de protectia financiara pe
care o oferim prin asigurarile Metropolitan Life si traieste cu
incredere n fiecare zi. Afld mai multe pe metropolitanlife.ro

. MetrOPOIitan Life Pasim prin viatd impreuna
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broker de asigurare | reasigurare faragrija ro

Fara grija - Serviciul de asistenta pe durata deruldrii contractului de asigurare de raspundere civild RCA
intermediat de catre Destine Broker de Asigurare Reasigurare SRL in colaborare cu CHIRIC | CHIRIC

” ASISTENTA ONLINE INCAZUL PRODUCERIIUNUIEVENIMENT ASIGURAT *

Formularinteligent de constatare amiabila de accident-online

se poate completa direct de pe dispozitivele mobile sau calculator;
are functie de autocompletare pentru data si ora accidentului, locul accidentului, schita accidentului,
date asigurati, asiguratori si politele RCA ale autovehiculelor implicate;

e are functie de completare fara a fi necesara prezenta simultana a soferilor implicati in accident;

e are functie de incarcare fotografii de la locul accidentului;

e nu necesita instalarea de aplicatii sau creare unui cont.

Avizare de dauna online Tn vederea efectuarii constatarilor de catre asigurator

modul de notificare automata a asiguratorilor cu privire la producerea daunelor;

control total asupra notificarilor;

atentionare asigurdtor cu privire la depasirea termenului legal de convocare la constatare;
formulare petitie la Autoritatea de Supraveghere a Asigurarilor cu privire la depasirea termenului
legal de convocare la constatare.

Cerere de despagubire online catre asiguratori

redactare automata a cererii de despagubire;

atasare documentelor justificative necesare in vederea recuperarii despagubirilor cuvenite;
atentionare asigurdtor cu privire la depasirea termenului legal de platad a despagubirilor;

formulare petitie la Autoritatea de Supraveghere a Asigurarilor cu privire la depdsirea termenului de
platd a despagubirilor sau plata partiala nejustificata a acestora.

Recuperarea in instanta a despagubirilor cuvenite (serviciu externalizat inclus)

e redactarea si formularea de actiuni impotriva asiguratorului;

e cheltuielile de judecata (taxe de timbru, onorariu avocat, expertiza, executare) se nainteaza de catre
partenerul extern si se recupereaza de la asiguratorul cazut in pretentii;

e  se asigura consultanta de specialitate juridica pe tot parcursul litigiului.

CONDITII GENERALE DE UTILIZARE A CLAUZEI

sa existe un contract de asigurare de raspundere civila RCA intermediat de Destine Broker de
Asigurare Reasigurare;

sa existe clauza achizitionata de asiguratul/utilizatorul prin contractul de raspundere civila RCA;

accidentul Tn care este implicat vehiculul asigurat s-a soldat doar cu pagube materiale (fara vatamari
corporale);

in accident au fost implicate maximum doua vehicule, care detin asigurare RCA valabila la data
producerii accidentului;

din accident nu au rezultat pagube si la alte structuri (stalpi, garduri, etc.);

accidentul a avut loc pe teritoriul Romaniei.

DETALII GASITI PE: si

* Valabil de la momentul schimbdri legislatiei privind formularul de constatare amiabil3 de accident

* Serviciu de asistent3 oferit in parteneriat cu Societatea Civild de Avocati Chiric & Chiric
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Rolul brokerilor in piata
asigurdrilor a crescut constant. Ei sunt
cel mai mare canal de distributie, cu

o pondere de circa 67,7% din total
piata, ponderea pe segmentul RCA

d o ® ® fiind mult mai mare, chiar de peste
90%. Asta, in conditiile in care, in
2002, ponderea era de doar 10%, iar,

fn urma cu 10 ani, era mai mica de
, 40%.

\ ¥ o Aceste cifre ne arata ¢

N o
brokerii de asigurare beneficiaza
I n A s I u r a r I de un grad ridicat de incredere din
partea consumatorilor, dar si din

partea asiguratorilor. De asemenea,
2 ; .

in spatele acestor cifre, stau, cu
o ASIGEST Broker

sigurantd, multa munca, strategii,
evolutie, adaptare, viziune si daruire,
pentru a se trece de la simpla
intermediere, la consultanta de risk
management.

Brokerii sunt o sursa importanta
de distributie a politelor de asigurare
si de consiliere a consumatorilor. Ca
si asiguratorii, brokerii s-au adaptat
rapid si au facut fata provocarilor
cu care s-au confruntat de-a lungul
anilor. Chiar si in pandemia de
COVID-19, au gasit solutii sa ramana

aproape de nevoile clientilor, chiar si
E de la distanta.
— Valoarea primelor distribuite a

ASIGEST

BROKER

crescut cu circa 18%, la aproximativ
6,6 miliarde lei, in primele 9 luni

Antonio SOUVANNASdOCK ale anului 2021, comparativ cu
. perioada similara a anului precedent.
Managing Partner

26 ani

e GRECO Romania
¢ INTER Broker

INTER®

BROKER DE ASIGURARE

Eduard SIMIONESCU Cerasela CHIRIAC
General Manager Owner
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Arhitectii Distributiei

D J

Si nu doar atat, portofoliul lor s-a
diversificat, observandu-se cresteri si °
pe asigurdri de viata si de sanatate, a n I
de calatorii, raspunderi, property

si chiar pe asigurari de mijloace
de transport aerian, transport

maritim sau asigurari de mijloace de L MARSH Roménia

transport feroviar.

Startul evolutiei pietei
romanesti de brokeraj a fost dat in
1994, insa brokerii au inceput sa
devina o forta dupa anii 2000, cand ” M a rs h
a fost o perioada de dezvoltare

crescuta. In toatd aceastd perioads,

numarul brokerilor a trecut Cristian FUGACIU
printr-o adaptare permanenta, .
depasind pragul de 600 in anul Director General

2012, dar, in anii care au urmat,
piata s-a maturizat si, la finalul

luni septembrie 2021, conform
statisticilor ASF, pe piata erau activi

273 de brokeri.

Este de remarcat si faptul c3, PY
in prezent, clientii sunt mai exigenti,
mai informati, mai constienti de

necesitatile lor si mai atenti la
continutul produselor de asigurare.

Instrumentele digitale sunt cele care PY W".LIS Towers

fac modelul traditional de distributie

sa fie unul mai modern, mai rapid. Watson Romania

Cu toate acestea, tehnologia nu va
inlocui consultanta oferitd de brokeri
si interactiunea umana, necesara

mai ales in cazul produselor mai Wi"iSTOWGI'S Watson III.I.III

24 ani

e MILLENIUM
Insurance Broker

Eleonora GEAMANU
General Manager

Stefan PRIGOREANU
CEO
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A Asito Kapital

Ascultam. Analizam. Asiguram.

Suntem de 23 de ani in Romania. Stim riscurile si stim cum sa protejam afacerea ta.

office@asitokapital.ro Str. Elena Vacarescu nr. 100A Eiil;.'i'm
www asitokapital.ro Sector 1, Bucuresti %

+40 212.300.463
+40 212.300.962



Arhitectii D

¢ RENOMIA - SRBA
Insurance Broker

RENOMIA INSURANCE BROKER

Gheorghe GRAD
Country Manager & CEO

¢ HOBBIT Broker

| HA

HOBBIT Broker

Dorel DUTA
Director General

UNSICAR a luat fiinta in

septembrie 2000, la initiativa unui
) - grup de 12 societdti de intermediere si
a n I consultanta in asigurari, ca organizatie
non profit, neguvernamentala si

apolitica.

In luna iunie 2001, UNSICAR a devenit
membra cu drepturi depline a BIPAR
(Bureau International des Producteurs
d'Assurances et de Reassurances),
organizatie internationala inregistrata
la Paris. Totodatd, UNSICAR este
membra cu drepturi depline a POI

¢ OTTO Broker

Q‘ Otto Broker

(Partners of Intermediaries).

Victor SRAER
Managing Partner
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19 ani

¢ GLOBASIG Broker

’Globas g
‘ Broker de Asigurare-Reasigurare

Demni.Deincredere.

18 ani

¢ MAXYGO Broker

Antonio BABETI
Director General

Ma. ""'Go

I'll{("J'E\I R DL ‘\‘;1( UTRARE

Alexandru APOSTOL
Director General

16 ani

¢ LION Broker
® Medihelp Broker

SCA

Carmen PITU
Director

5 ani
PR3

ASIGURARE « REASIGURARE

PRBAR este o persoana
juridica de drept privat, cu scop
nepatrimonial, independenta care
este infiintata in temeiul Legii nr.
62/2011 privind dialogul social.
PRBAR este o completare necesara a
peisajului asociativ din tara noastra.
Ne propunem sa fim vocea unui
segment important al industriei de
brokeraj si din aceasta perspectiva,
sa lucram impreuna cu toate
structurile similare deja existente
pentru asigurarea unui mediu de
afaceri predictibil si stabil.

Laura AFRASINE
Director Executiv



e SAFETY Broker

o

Safety Broker é

Ve

Viorel VASILE
CEO

ApPLiin

15 ani

e AON Romania

® FUNK Broker

e LEADER Team Broker
¢ Transilvania Broker

im

T
=3l
e\ly
\
§

- I A

Adriana GRECU Marius ROSCA
CEO Director General

(B LEADER TEAM

Razvan RUSU Gabriel LOGIN
Director General Director General

N
»

84 pPrimm
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14 ani

¢ CAMPION Broker

e DESTINE Broker ‘{ ]

m fiindea exich
Inea

broker de asiguram reasigurare

Des I

Octavian TATOMIRESCU
Director General

Romeo BOCANESCU
Director General

13 ani

e PRESTIGE
Insurance Broker

<Pre tlge

nsural
Broker de sigur.

George ZAHARESCU
Director General

12 ani

e RISK Control
Broker

¢ ROM Insurance
Broker

ROMINSURANCE

BROKER DE ASIGURARE

Bogdan ANDRIESCU

Alexandru TIVADAR
Managing Partner

Director General

pimm 85
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Arhitectii D

11 ani

e DAW Management

IOmﬂ

e CONSULTANT AA

Consultant A4

Smﬂ

e Fabrica de
Asigurari

pPrimm
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~ MANMAGEMENT

BROKER ASIGURARE
r o — ]

Delia TRAISTARU
Director General

| | ”e‘ 3
Otilia PETRARIU
CEO

Adrian TESLOVAN
Director General

MAI Broker 22 ani
SAFEWAYS International 20 ani
PORSCHE Broker 19 ani
OVB Allfinanz Romania 19 ani
ACTIV Asigurari 19 ani
UNICREDIT Insurance Broker 18 ani
STAR Broker 18 ani
IDEA Broker 17 ani
VECTOR Broker 17 ani
ATLANTIC Broker 17 ani
PROFESSIONAL Broker 17 ani
RCI Broker 16 ani
KUNDEN Broker 16 ani
EXPERT Broker 16 ani
RAIFFEISEN Broker 16 ani
ASICONS Broker 16 ani
AMSTERDAM Broker 15 ani
EXA Broker 15 ani
DELTA Broker 15 ani
D&CA Insurance Broker 14 ani
ASKO Broker 13 ani
MERCEDES - BENZ Insurance )
Broker 13ani
AUST Insurance Broker 13 ani
DEXASIG Broker 13 ani
DOMAS Insurance Broker 13 ani
PINTILIE Broker 12 ani
TRUST Brokers 10 ani
QUARTZ - ASIG Broker 10 ani
IMPULS Broker 9 ani
PROXIMUS Broker 7 ani

il | N

Fabrica de Asigurari

BROKER DE ASIGURARE

Www.primm.ro




Asigurari generale

Sanatate

Raspundere civila

Asigurare de locuinta

Asigurare de accident

Bunuri persoane juridice

Asigurare pentru calatoriile in Romania
Asigurare pentru calatoriile in strainatate

Asigurari de viata

Asigurari de viata

Asigurare pentru expati

Asigurare pentru copii

Asigurare de viata de grup

Asigurari de viata cu economisire
Asigurare de viata aferenta creditelor
fara ipoteca

Viseaza. Evolueaza. Asigura.



Performanta si profesionalismul din industria de asigurari au fost
premiate la finalul lunii august, in cadrul celei de-a XXl-a editii a
Galei Premiilor Pietei Asigurarilor, eveniment de traditie pentru
XPRIMM si piata de profil din Romania.

Gala Premiilor Pietei
Asigurarilor 2021

Parteneri Principali

Pro fiduciqr»iq Deloitte CHIRIC | CHIRIC

Centru de Consultanta si Training n Asiguréri si societate civila de avocat

Parteneri

LIFE - . i
. HARD eacsu &A‘S"SPFT FIVERL US
WORK SOFT N




Cea de-a XXl-a editie a Galei
Premiilor Pietei Asigurarilor a celebrat, pe
26 august 2021, cele mai bune rezultate
ale companiilor si specialistilor din piata
de profil, dar si inovatia si dinamismul
societatilor de asigurare. Desfasurata sub
numele ,Sparkling Party”, ceremonia a
avut loc intr-o atmosfera stralucitoare, la
Loft Diplomat, din Bucuresti.

In acest an, Partenerii Principali ai
evenimentului au fost S&T, Pro
Fiduciaria, Deloitte si CHIRIC & CHIRIC
societate civila de avocati, iar in calitate
de Parteneri s-au alaturat companiile
RECREX, Life is Hard, NEACSU si Asociatii,
ASISOFT si FivePlus.

Castigatorii Marilor
Premii

An dupa an, Gala Premiilor
recompenseaza cu Marile Premii acei
asiguratori care s-au remarcat drept
companii de top in domeniu, prin
calitatea serviciilor oferite, prin grija fata
de clienti si produsele inovatoare lansate,
dar si printr-o activitate exceptionala.
Astfel, in cadrul galei din 2021, Marele
Premiu - Compania Anului a fost acordat
OMNIASIG Vienna Insurance Group. De
asemenea, ALLIANZ-TIRIAC Asigurari
a fost desemnata Compania Anului -
"Excelenta in Asigurari’, GENERALI
Romania a primit distinctia Compania
Anului - "Excelenta in Calitatea
Serviciilor", in timp ce GROUPAMA
Asigurdri a fost rasplatita cu premiul
Compania Anului - "Excelenta in
Asigurdri Generale”.

Acest premiu este rodul unei munci
dintr-un an deosebit, asa cum a fost 2020.
Nu am avut nici retete, nici nu am stiut ce
ne asteaptd, dar am fdcut lucruri bune,
chiar mai bune decdt ne asteptam. Sperdm
ca 2021 sad echilibreze 2020 si s avem
un 2022 care sd fie un an asa cum au fost
cei de dinainte. Md bucur cd fac parte
dintr-o echipd foarte bund, care a fécut
din OMNIASIG un competitor extrem de
bun, a declarat Mihai TECAU, Presedinte
Directorat, OMNIASIG VIG.

Aceastd distinctie este pretioasd
pentru ALLIANZ-TIRIAC si o ridic in numele
echipei, o echipd minunata aldturi
de care sunt norocos sd imi continuu
cariera. Impreund, ne-am asumat
responsabilitatea de a face asigurdrile
simple si intuitive, a precizat Virgil
SONCUTEAN, CEO, ALLIANZ-TIRIAC
Asigurari.

WWwWw.primm.ro
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MARELE PREMIU

COMPANIA ANULUI
OMNIASIG VIG
Mihai TECAU, Presedinte Directorat

COMPANIA ANULUI
EXCELENTA IN CALITATEA
SERVICIILOR

GENERALI Romania
Adrian MARIN, CEO

COMPANIA ANULUI

EXCELENTA iN ASIGURARI
ALLIANZ-TIRIAC Asigurari
Virgil SONCUTEAN, CEO

COMPANIA ANULUI
EXCELENTA IN ASIGURARI

GENERALE
GROUPAMA Asigurari
Francois COSTE, CEO
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Pentru noi, este un deziderat sd
obtinem o bund calitate a serviciior. Dedic
acest premiu echipei noastre, care ridica
stacheta de fiecare datd, a afirmat Adrian
MARIN, CEO, GENERALI Romania.

Premiul pe care il primesc in numele
echipei GROUPAMA este deosebit de
important pentru noi, ne-am strdduit sa
livrGm aceastad excelenta catre clientii
nostri, care sunt si cei mai importanti
parteneri pe care ii avem, a declarat
Francois COSTE, CEO, GROUPAMA
Asigurari.

In mod similar, si companiile de
brokeraj s-au remarcat in 2021. MARSH
Romania a fost desemnat,Brokerul

U

anului — Corporate”, in timp ce SAFETY

Broker a primit distinctia,,Brokerul anului BROKERUL ANULUI BROKERUL ANULUI
— Retail” CORPORATE RETAIL
Md bucur cd am reusit sd ne MARSH Romania SAFETY Broker
pdstram in topul brokerilor corporate din Cristian FUGACIU, CEO Cati ZTOICAN, Member Management
Boar

MANAGERUL ANULUI ORGANIZATIA PROFESIONALA A ANULUI
Nicoleta RADU UNSAR - Uniunea Nationala a Societatilor de Asigurare si Reasigurare din
Director General, PAID Romania Romania

primm WwWw.primm.ro
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TROFELL
P A

PREMIUL, CONTRIBUTIA TROFEUL PRIMM PREMIUL ,EXCELENTA iN
LA DEZVOLTAREA PIETEI ASIROMVIG ASIGURARI DE VIATA”
ASIGURARILOR” Bogdan ZAMFIRESCU, Membru al METROPOLITAN Life

BAAR - Biroul Asiguratorilor de Directoratului Carmina DRAGOMIR, Director General

Autovehicule din Romania
Madalin ROSU, Presedinte
Sorin GRECEANU, Director General

PREMIUL,,EXCELENTA IN PREMIUL,,PRODUSUL PREMIUL,,PRODUSUL
ASIGURARI DE SANATATE” ANULUI - ASIGURARI ANULUI - ASIGURARI DE
SIGNAL IDUNA o GENERALE” VIATA”
Nicolae TROFIN, Membru in Directorat EUROINS Romania BRD Life
Irina BEJAN, Sef Serviciu Asigurdri de Ayla MENGAZ|, Director General
Sanatate Adjunct

EMIILE PIE/ -

=8 ‘SIGURARILO' &
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Romdania. 2020 a fost un an dificil, atipic,
insd peste care am trecut cu bine. Doresc
sd multumesc intdi echipei noastre, care

a fdcut eforturi deosebite sd fie aldturi

de clienti, dar si clientilor nostri, care au
fost aldturi de noi si nu au renuntat la
asigurdri, ba din contrd, s-au protejat si
mai bine, fiind foarte interesati de anumite
riscuri specifice perioadei COVID-19. Astfel,
asigurdrile au reusit sd fie una dintre
industriile castigatoare din Romania.
Doresc sd le multumesc, de asemenea,
asigurdtorilor, care au ardtat flexibilitate
sine-au sustinut, a afirmat Cristian
FUGACIU, CEO, MARSH Romania.

E un premiu cu greutate, pentru
cd el concentreazd 16 ani de activitate

in piata de brokeraj a SAFETY Broker, PREMIUL PENTRU IMPLICARE $I

dar siincrederea acordata de cei peste DIGITALIZARE PARTENERIAT iN RELATIA
1 milion de clienti serviciilor noastre. GENERALI Romania CU BROKERII

Suntem de 8 ani numdrul 1 si intentiondm Daniela PENE, Membru Directorat

GRAWE Romania

sd ne mentinem aici prin doud obiective Dragos CALIN, Presedinte Directorat

strategice: listarea la bursa si investitiile

TRADITIE SI STABILITATE CUSTOMER CARE - VIZIUNE $1 STRATEGIE
ASITO Kapital ASIGURARI DE VIA'[i\ CAMPION Broker
Marcel PIRCIOG, Director General AEGON Romania Simona CRETU, Director Executiv

Emilia LEONTE, Director de Vanzari

PREMIILE PIETI
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in aplicatiile mobile, a declarat Cati
STOICAN, Member Management Board,
SAFETY Broker.

Nicoleta RADU, Directorul General
al PAID Romania, a primit premiul
»+Managerul anului’, UNSAR - Uniunea
Nationala a Societatilor de Asigurare
si Reasigurare din Romania a fost
desemnatad,Organizatia Profesionald a
anului’, iar BAAR - Biroul Asiguratorilor
de Autovehicule din Romania a primit
distinctia pentru,Contributia la
dezvoltarea pietei asigurarilor”.

Acest premiu este despre colegii mei,
despre echipa PAID Romdnia. PAID este
un proiect comun al nostru, indrdznet,
provocator, poate cel mai provocator din
piata de asigurdri. Am investit mult timp
si energie pentru a face aceastd companie
una sustenabild si durabild, a declarat
Nicoleta RADU, Director General, PAID
Romania.

GalaPremiilor.ro s

CALITATEA SERVICIILOR -

RETAIL
DESTINE Broker
Romeo BOCANESCU, Director General

CALITATEA SERVICIILOR -

CORPORATE
RENOMIA SRBA Broker
Gheorghe GRAD, Country Manager

PROMOVAREA TINERILOR
iN ASIGURARI

GLOBASIG Broker

Catalin BOICEANU, Director General
Adjunct

WWwWw.primm.ro

PROMPTITUDINE iN

RELATIA CU CLIENTII
INTER Broker
Cerasela CHIRIAC, Owner

PERFORMANTA iN

BROKERA)J
DAW Management
Delia TRAISTARU, Director General
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Nimic nu ar fi posibil fdrd tot ceea ce
inseamna sprijinul acordat de companiile
de asigurdri - de specialistii din companii
care sunt aldturi de noi de fiecare datd,
de membrii nostri, de ownerii sectiunilor
noastre si, nu in ultimul rdnd, de colegii
mei, a afirmat Alexandru CIUNCAN,
Secretar General, UNSAR.

BAAR nu poate exista fdrd membrii
sdi, iar toatd puterea financiard pe care
BAAR a ardtat-o de-a lungul anilor, totii
pasii pe care i-am fdcut in tranzitia celor
doud falimente din piata nu ar fi putut fi
fdcuti fdra spijinul membrilor, a precizat
Madalin ROSU, Presedinte BAAR.

Suntem onorati si obligati de acest
premiu. Tot ceea ce am realizat am realizat

cu sprijinul membrilor nostri, a completat PROFESIONISTI IN ASIGURARI  ANTREPRENORI iN

Sorin GRECEANU, Director General, BAAR,  Roxana BALUTA, Specialist Asigurari de ASIGURARI
Viatd si Sdnatate Madalina GOSPEI, Broker de asigurdri
. v Alina BARBULESCU, Specialist Asigurari Viorel lon PREDA, Broker General
Premii de.exce..lenta Generale DESTINE Broker
pentru asiguratori UNSAR

Rezultatele si performantele
extraordinare ale companiilor de
asigurare din anul precedent, dar si
produsele care s-au remarcat prin
calitate si inovatie au fost, de asemenea,
celebrate cu prilejul Galei Premiilor Pietei
Asigurarilor 2021.

ASIROM VIG a primit Trofeul PRIMM,
in timp ce companiei METROPOLITAN
Life i-a fost acordata distinctia,,Excelenta
in Asigurdri de Viata”, iar SIGNAL IDUNA a
primit premiul ,Excelenta in Asigurari de
Sanatate”

In cei 30 de ani de activitate ai
ASIROM VIG, cred cd am dobdndit
suficientd experientd cdt sd fim pregadtiti

—

§ T T

pentru urmdtorii 50 de ani. Sper cd ? ke

AT By
NS

7 S

transformarea fécutd in ultimii ani ne va
intdri si ne va face sd transpunem aceastd
expertizd in lucruri frumoase pentru

parteneri si pentru clienti, a declarat PREMIUL PENTRU IMPLICARE iN PROGRAME
Bogdan ZAMFIRESCU, Membru al ~ACTIVITATEA DE CSR” DE EDUCATIE FINANCIARA
Directoratului, ASIROM VIG. GENERALI Roménia CFA Roménia

Cu sigurantd, acest premiu se Adrian MARIN, CEO Alexandra SMEDOIU, CFA, Presedinte
datoreazd fiecdruia dintre colegii mei, care, Florentina ALMAJANU, Director General

Mt o MPrimm

Parteren Pring ipalh

su pro fiduciaria

Deloitte. "0

LIFE neacsu

B . n
F RECREX -

& A amisorT -
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cu pasiune, cu determinare, contribuie

la rezultatele noastre. Acest premiu este
al fiecdruia dintre ei si, in egald mdsurd,
al celor peste 2,5 milioane de clienti, al
partenerilor nostri, care ne ajutd sd fim
mai buni, a afirmat Carmina DRAGOMIR,
Director General, METROPOLITAN Life.

Asa cum anul trecut v-am obisnuit
cu excelenta in asigurdrile de sdndtate, asa
o vom face si in anii urmdtori, a precizat
Nicolae TROFIN, Membru in Directorat,
SIGNAL IDUNA.

Premiul,,Produsul Anului - Asigurari
Generale”a mers, in acest an, la EUROINS
Romania, pentru produsul de sdndtate
dezvoltat de asigurator, in timp ce
distinctia,Produsul Anului - Asigurari
de Viatad” a fost acordatd BRD Life pentru
asigurarea EduPlan.

Este un produs flexibil, in primul
rdnd, pentru ca flexibilitatea este
importanta atunci cdnd vine vorba de
sdandtate. De asemenea, este un produs
in care noi punem accent pe calitate si nu
pe cantitate, a afirmat Irina BEJAN, Sef
Serviciu Asigurdri de Sdndtate, EUROINS
Romania.

Cea mai sigurd investitie este in
educatia copiilor, spun pdrintii, si cea mai
profitabild. Noi, la BRD Asigurdri de Viatd,
am oferit solutia ca ei sd poatd sustine
o asemenea investitie. Asa am creat Edu
Plan, o asigurare de viatd cu componenta
investitionald, care a fost lansatd acum
mai bine de 10 ani. Intre timp, am analizat
atent nevoile clientilor si am actualizat
aceastd asigurare, a declarat Ayla
MENGAZI, Director General Adjunct, BRD
Asigurdri de Viata.

Premiul pentru Digitalizare a
fost acordat companiei GENERALI
Romania, in timp ce distinctia ,Implicare
si parteneriat in relatia cu brokerii”a
mers, in cadrul galei din acest an, la
GRAWE Romania. De asemenea, ASITO
Kapital a primit premiul pentru ,Traditie
si stabilitate”, iar companiei AEGON
Romania i-au fost recunoscute meritele
prin premiul ,Customer Care - Asigurari
de Viata"

WWwWw.primm.ro
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CONTRIBUTIE LA CONTRIBUTIE LA
PROMOVAREA PROMOVAREA
ASIGURARILOR ASIGURARILOR
PRIN MASS MEDIA PRIN MASS MEDIA
GrECo Romania RFI Romania

Eduard SIMIONESU, Director General Ovidiu NAHOI, Redactor-$ef

CONTRIBUTIE LA PREMIUL PENTRU
PROMOVAREA INTREAGA CARIERA
ASIGURARILOR Violeta CIUREL

PRIN MASS MEDIA

Canal 33

Alexandru RADUCANU, Co-Fondator
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Relatia cu brokerii este un lucru la
care noi am lucrat mult. Reprezintd un
premiu important pentru noi. Le multumesc
membrilor din echipa GRAWE — avem
colegi minunati, care sunt in fata brokerilor
in fiecare zi, dar si colegi minunati care stau
siacordad suportul pentru ca lucrurile sé se
intample. Implicarea, la fel ca increderea,
este din ambele pdrti. Am simtit brokerii
rdspunzdnd pozitiv implicdrii noastre de
a dezvolta business impreund, a punctat
Dragos CALIN, Presedinte Directorat,
GRAWE Romania.

Anul acesta, am aniversat 23 de ani
de activitate pe care ii datoram partenerilor
nostri si echipei ASITO Kapital. Traditie
inseamnd, pentru noi, prezentul, iar
stabilitatea este trecutul pe care il legdm de
viitor, a declarat Marcel PIRCIOG, Director
General, ASITO Kapital.

Pentru noi, este foarte importamt
sd ne tinem promisiunile facute clientilor
si asta este literd de lege pentru noi, a
punctat Emilia LEONTE, Director de
Vanzdri, AEGON Romania.

Distinctii pentru brokeri

Tot in cadrul Galei, Brokerii de
asigurare care s-au remarcat in anul
2021 prin rezultate deosebite au fost
recompensati cu premii. DESTINE Broker
a primit distinctia, Calitatea serviciilor -
Retail”, in timp ce companiei RENOMIA
SRBA Broker i-a fost acordata distinctia

,Calitatea serviciilor - Corporate”.

Noi ne strdduim sd fim buni in ceea
ce facem, sa ne instruim personalul si sa
ramdnem mereu aproape de client. Daca
lumea este de acord ca oferim calitate,
acest lucru ne bucurd, a afirmat Romeo
BOCANESCU, Director General, DESTINE
Broker.

As dori sd i felicit pe toti cei care au
urcat astazi pe scend, pentru rezultatele
deosebite inregistrate. Este al patrulea an
cand luam acest premiu si acest lucru e
absolut imbucurator pentru noi. Este greu
sa fii si cel mai mare, si cel mai bun, dar,
daca poti sd fii si continui sa fii cel mai

Err; |

CONTRIBUTIE LA
CAMPANII DE SIGURANTA

RUTIERA
Costin TATUC, Specialist in Siguranta
Rutiera

bun, ai sanse sd ajungi si mare a declarat
Gheorghe GRAD, Country Manager,
RENOMIA SRBA Insurance Broker.

De asemenea, CAMPION Broker
s-a remarcat prin,Viziune si strategie’,
GLOBASIG Broker - prin,,Promovarea
tinerilor in asigurari’, INTER Broker a
inregistrat rezultate deosebite in ceea
ce priveste relatia cu clientii, fiindu-i
acordata distinctia,,Promptitudine in
relatia cu clientii’, iar DAW Management
a primit premiul pentru,Performanta in
Brokeraj".

Le multumesc colegilor mei,
partenerilor CAMPION si partenerilor din
piata de asigurdri si brokeraj, a afirmat
Simona CRETU, Director Executiv,
CAMPION Broker.

Mad bucur cd am primit o
recunoastere a eforturilor depuse de
GLOBASIG pentru atragerea tinerilor in
acest domeniu, efoturi pe care eu mi-as
dori sd le vdd venind din partea tuturor

DIPLOMA ANIVERSARA

MaxyGo Broker
Alexandru APOSTOL, Director General

colegilor din piata de asigurdri, atat
companii cat si brokeri. Viitorul nu este
numai al nostru, ci si al tinerilor si, daca noi
nu reusim sd pregdtim specialisti care sd
neinlocuiascd, cred ca piata nu va ajunge
acolo unde ne dorim cu totii, a declarat
Catalin BOICEANU, Director General
Adjunct, GLOBASIG Broker.

Cerasela CHIRIAC, Owner, INTER
Broker, a precizat: Suntem increzatori ca
vom gdsi impreund solutii pentru tot ceea
ce va veni. Multumim echipei INTER Broker.

Vom rdmdne in continuare la
indltime si pe podium, a promis Delia
TRAISTARU, Director General, DAW
Management.

Premiile speciale

In cadrul Galei Premiilor Pietei
Asigurdrilor 2021, au fost acordate si o
serie de Premii Speciale, distinctiile care
recompenseaza potentialul si realizarile
profesionistilor din domeniu.

PREMI
ASIC
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Astfel, distinctia,,Profesionisti
in Asigurdri” a fost acordatd Roxanei
BALUTA si Alinei BARBULESCU - parte
a echipei UNSAR, in timp ce Madalina
GOSPEI, Viorel lon PREDA si Andrei
POSTELNICU au primit premiul
+Antreprenori in Asigurari”.

GENERALI Romania a primit
premiul pentru,Activitatea de CSR",
iar CFA Romania a fost recompensata
pentru,Implicare in Programe de
Educatie Financiara’, pentru programul
sau "Generatia I". De asemenea, distinctii
pentru,Contributie la promovarea
asigurarilor prin mass media” au mers la
GrECo Romania, RFI Romania si Canal 33.

La CFA Romania, ne dorim sd facem
lucruri mari, desi suntem o asociatie
micd, a declarat Alexandra SMEDOIU,
Presedinte CFA Romania.

In ultimii ani, am investit mult in
aparitiile noastre publice, la Ora de Risc
sau la alte emisiuni, tocmai pe ideea de a
contribui la educatia financiard a noastrd,
a tuturor. Specialistii nostri au participat
la diverse emisiuni cu diverse ocazii.

Noi credem cd sharing is caring, cu totii
trebuie sd impdrtdsim din experienta, din
know-how-ul nostru, a afirmat Eduard
SIMIONESU, Director General, GrECo
Romania.

Nu in ultimul réand, Violeta CIUREL
a primit,Premiul pentru Tntreaga carierd’,
Costin TATUC a fost recompensat pentru
,Contributia la campanii de siguranta
rutierd”, datorita sprijinului continuu
acordat campaniei FII TREAZ LA VOLAN!,
inca de la lansarea proiectului, iar
companiei MaxyGo Broker i-a fost

sn

acordata,Diploma Aniversara”.

Siguranta rutierd este o problematicd
ampld, la ordinea zilei, si este oricand in
interesul nostru sd facem ceva pentru
siguranta rutierd. Acest premiu md obliga

GalaPremiilor.ro

sd imi amplific eforturile in aceastd directie,
a precizat Costin TATUC, Specialist in
Siguranta Rutiera.

La 18 ani, ne simtim intotdeauna in
fortda. Avem ceva provocdri in piatd, insa le
vom rezolva cu totii, impreund, a declarat
Alexandru APOSTOL, Director General,
MaxyGo Broker.

Premiile Pensiilor Private

In cadrul editiei a XXI-a a Galei
Premiilor Pietei Asigurarilor, au fost
decernate si Premii pentru Pensii Private.
BCR Pensii a fost numita ,Compania
Anului’, in timp ce ALLIANZ-TIRIAC Pensii
Private a primit premiul pentru,Cea mai
buna rentabilitate a fondurilor de Pilon
.

Premiul nu este doar al BCR
Pensii, ci al intregii piete si al intregii
echipe, deoarece suntem impreund in
acest context dificil, a afirmat Dragos
GHEORGHE, Director Executiv si Membru
in Directorat, BCR Pensii.

Acest premiu deosebit onoreazd
intreaga echipd, deopotrivd pe
administratori, angajati si colaboratori.
2020 a fost un an in care am reusit
sd ramdanem competitivi, am livrat
performanta si toate acestea in conditiile
unui an neobisnuit din punctul de vedere
al business-ului. Am adoptat foarte rapid
fluxuri si procese complet digitale, pastrand
in totalitate controlul asupra riscurilor
specifice si, de asemenea, am reusit sd
functionam ca o echipd in conditiile in care
comunicarea s-a desfasurat la distantd, a
subliniat Virgil ICHIM, Director General,
ALLIANZ-TIRIAC Pensii Private.

Adina TUDOR

COMPANIA ANULUI

BCR Pensii

Dragos GHEORGHE, Director Executiv si
Membru in Directorat

CEA MAI BUNA
RENTABILITATEA

FONDURILOR DE PILON IlI
ALLIANZ-TIRIAC Pensii Private
Virgil ICHIM, Director General
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mmmm Interviu

Adrian MUNTEANU

International Departament Manager
FUNK International Romania Broker de Asigurare-Reasigurare

XPRIMM: Ati implinit 15 ani de
activitate pe piata locala. Care au fost
cele mai mari realizari ale companiei in
aceasta perioada?

Adrian MUNTEANU: Da, in 2021,

am implinit 15 ani de activitate si
continuitate in piata romaneasca de
asigurari si brokeraj, ca filiald a celui mai
mare broker de asigurare independent
din Germania - FUNK Gruppe GmbH.

Prima realizare a fost faptul ca un
broker local, RIMIS, infiintat in 2003, a
castigat increderea decidentilor FUNK
Gruppe GmbH, care isi doreau extinderea
in Romania, pentru a fi aproape de
clientii germani cu filiale deschise in tara
noastra. Astfel, in 2006, ne-am alaturat
marii familii FUNK Gruppe GmbH, a carui
istorie incepe la 1879 si se intinde de-a
lungul a 5 generatii de lideri din familie,
care au dus compania, dupa 140 ani de
activitate, in topul primilor 5 brokeri
independenti si privati din lume, cu o
cultura organizationald onestad, inclusiva
si antreprenoriald, orientata spre client,
cu valori sandtoase si responsabilitate
sociald sustenabila.

Alinierea si imbratisarea valorilor
si viziunii pe termen lung a companiei
mama constituie pentru noi un alt
success. “The best recommendation’,
sloganul FUNK, face parte din ADN-ul

nostru si de aceea am avut success
tocmai pe liniile tehnice de asigurare,
fiind relevanti pe asigurdrile de
Contractor’s All Risk” CAR, unde am
oferit protectie prin asigurare, chiar si in
asociere cu alti brokeri, multor proiecte
de autostrazi construite in acesti ani. De
asemenea, avem experientd extinsa pe
asigurarile de transport, dar si maritime,
colaborand cu asigurdtori cu expunere si
expertiza internationala pe aceste linii.

XPRIMM: Anul acesta, v-ati extins si
ati deschis un birou si la Cluj. Caror
clienti va adresati in acea regiune

si cu ce tipuri de asigurari veniti in
intampirarea acestora?

A.M.: Deschiderea biroului din Cluj
Napoca, acolo unde locuiesc, a fost si o
consecintd a faptului ca m-am aldturat
echipei FUNK International Romania,

n iunie 2021, in pozitia de Manager
Departament International. Pentru

noi, este o oportunitate de a privi cu
incredere cdtre viitor, spre crestere
organica si proximitate pentru clientii
nostri. In zona Transilvaniei, sunt cei mai
multi dintre clientii nostri internationali,
filiale ale companiilor germane,
elvetiene, austriece etc., gestionate de
colegii din tdrile unde acestia au sediile
companiei mama. Astfel, impreuna cu
colegii din Timisoara, dorim sd le putem
oferi clientilor, intr-un mod profesionist si
rapid, serviciile asteptate.

Credem in interactiunea personala,
n ciuda posibilitatilor tehnologice IT,
stimulate si de situatia pandemica COVID
19, care fac posibila interactiunea online
si de la distanta cu clientii. Suntem
convinsi ca prezenta fizica alaturi de
client intareste rolul brokerului, acela
de consultant, recunoscut ca vector
important al educatiei financiare in
asigurdri, care ajutd clientii sa devina tot
mai constienti de importanta produselor
de asigurare si importanta protectiei
prin acestea. Solutiile personalizate,
consultanta de risc management oferite
sunt menite a intdri relatia intre client si
broker.

XPRIMM: Aveti o experienta bogata
pe partea internationala. Cum gasiti
cele mai bune solutii pentru clienti pe
pietele externe?

A.M.: Avem avantajul de a fi parte a
unui grup cu filiale proprii in sapte tari
europene si China. Cel mai mare avantaj,
insa, il reprezinta FUNK Alliance, o retea
de servicii de brokeraj si consultanta de
risc, ndscuta din intelegerea profunda

a relatiilor si nevoilor clientilor din

peste 100 de tari, dezvoltata de-a
lungul a 40 de ani de cooperare cu
acestia. FUNK Alliance este formata din
propriile noastre birouri si organizatii
partenere care asigura implementarea
programelor internationale si ofera
sprijin local, profesional, in toate
problemele legate de managementul
asigurdrilor, managementul riscurilor si
managementul beneficiilor angajatilor. In
2021, aveam incheiate 240 de contracte
de colaborare cu brokeri din intreaga
lume, n baza unor criterii stricte de
selectie si audit la nivel mondial.

Prin intermediul colegilor din
Germania si al colaboratorilor de pe
pietele externe, identificdm solutii
personalizate si practice pentru nevoile
clientilor nostri in contextul unui
mediu economic si legislativ tot mai
provocator si instabil si o apetentd tot
mai scazuta pentru risc a asiguratorilor.
Ca diferentiator, colaboram foarte bine cu
asiguratori externi relevanti pe asigurari
de transporturi, asigurdri maritime si chiar
asigurari de sanatate. Produsele noi, cum
sunt asigurarile parametrice, inovative
pentru piata romaneasca, le oferim
clientilor din agricultura, de exemplu,
cu ajutorul colegilor din Germania, care
lucreaza impreuna la crearea acestora
cu asiguratori si reasiguratori orientati
catre inovare si intarirea protectiei prin
asigurare.

Andreea RADU

Intregul interviu oferit de
Adrian MUNTEANU

poate fi citit pe 1asig.ro
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SANATATEA, PE PRIMUL LOC, CU
MEDIHELP INTERNATIONAL!

MEDIHELP

INTERNATIONAL

Cdnd vine vorba de asigurdri medicale private, te poti baza pe noi.
De peste 15 ani prezent pe piatd, MediHelp International este cel mai important furnizor
de asigurdri internationale private de sdndtate din Europa Centrald si de Est.

Cu planurile MediHelp beneficiezi de acoperire internationald, servicii medicale de top, libertatea de a alege
medicul specialist si clinica unde doresti sad te tratezi, dar si de suportul departamentului dedicat
Customer Care, care oferd informatiile dorite in cel mai scurt timp.

Descoperd mai multe detalii pe www.medihelp.ro.
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Adina TUDOR
Editor

FII TRIEAZ
1aVOLAN!

€azlayola®™

Viteza excesiva, lipsa semnalizarii,
folosirea telefonului mobil la volan,
traversarea prin locuri nepermise - toate,
obiceiuri gresite pe care, din pacate,
le intalnim mult prea des in traficul
de astazi si care, direct sau indirect,
conduc la accidente. De exemplu, 6 din
10 soferi care au participat la sondajul
online desfasurat in pregatirea editiei a
Vl-a a campaniei FII TREAZ LA VOLAN!
considera ca viteza excesiva/ depasirea
vitezei legale reprezintd un risc crescut
pentru siguranta rutiera. Cu toate
acestea, aproximativ 4 soferi din 10
depdsesc aproape zilnic viteza legalg, in
special pe drumurile din afara localitatii.

Sondajul, la care au participat
aproape 4.000 de soferi, a relevat doar
unul dintre obiceiurile periculoase din
trafic ale soferilor romani, obiceiuri
care pot parea,mici’, dar care, de fapt,
cresc semnificativ riscul unui accident
rutier. Tocmai de aceea, editiaaVl-a a
campaniei nationale de siguranta si
preventie rutiera FI TREAZ LAVOLAN! a
adus in prim plan tocmai aceste obiceiuri
periculoase la volan.

Demersul "FII'TREAZ LA VOLAN!"
este initiat de APPA - Asociatia Pentru
Promovarea Asigurarilor si s-a derulat
cu sprijinul Politiei Romane, UNSAR
- Uniunea Nationala a Societatilor de
Asigurare si Reasigurare din Romania

100 pPrimm

Campanii

si BAAR - Biroul Asiguratorilor de
Autovehicule din Romania.

De asemenea, campania a fost
realizata cu sprijinul Partenerilor
OMNIASIG VIG, ALLIANZ-TIRIAC
Asigurari, GENERALI Romania, EUROINS
Romania, GRAWE Romania, GROUPAMA
Asigurari, DESTINE Broker, GOTHAER
Asigurdri-Reasigurari, FUNK International
Romania, RENOMIA SRBA Insurance
Broker, ASISOFT, INTER Broker, ECLAIMS,
AON Romania, MILLENIUM Insurance
Broker, FABRICA de Asigurdri, GARANTA
Asigurari, DAW Management Broker,
GLOBASIG Broker si LION Broker.

Proiectul s-a desfasurat cu sprijinul
Asociatiei motoADN, Rebel in Romania si
TATUC Serv Consulting.

Mesajele de informare ale
campaniei au fost transmise catre
publicul larg si cu sprijinul Partenerilor
Media RFI Romania, Revista BIZ,
ziuaveche.ro, ROMANIApeROTL.ro si
AutoStiri.ro.

In total, 3,5 milioane de romani
au vazut cel putin unul din mesajele
campaniei in cele doud luni si jumatate
ale proiectului. Cele 90 de postari
dedicate sigurantei rutiere, publicate
intre 15 iulie si 30 septembrie 2021, au
generat aproape 140.000 de interactiuni
(like-uri, share-uri, comentarii, click-uri).

Editia a VI-a a campaniei nationale de educatie si preventie rutiera Fll
TREAZ LA VOLAN! s-a incheiat oficial la finalul lunii septembrie 2021.

Desi proiectul nu se opreste, continuand in varianta online tot timpul
anului, cele doua luni si jumatate de campanie au reprezentat un pas
important in siguranta rutiera din Romania.

Sa vorbim despre obiceiurile
gresite din trafic. 4din 10
soferi nu semnalizeaza toate
manevrele pe care le fac

La randul sau, continutul video a fost
foarte bine primit de catre membrii
comunitatii #treazlavolan: clipul video

al campaniei a strans circa 450.000 de
vizualizari, in timp ce alte doua filmulete
explicative pe doua teme importante
din trafic (depasirea si prioritatea

de dreapta), realizate cu sprijinul
consultantului in siguranta rutiera Costin
TATUC, au strans 25.000 de vizualizari.

Doua sondaje au fost realizate cu
prilejul acestei editii a proiectului: daca
la primul au rdspuns putin peste 4.000
de respondenti, in schimb cel de-al
doilea a strans 11.000 de respondenti. De
asemenea, aproape 1.700 de participanti
la trafic au transmis mesaje de siguranta
rutierd, rdspunzand provocarilor online
lansate in luna septembrie, care i-au
indemnat sa fie mai responsabili in trafic.

Nu in ultimul rand, in perioada 16
- 22 septembrie, campania s-a alaturat
proiectului european RoadPol Safety
Days (fostul proiect EDWARD), fiind
promovate o serie de mesaje speciale
de siguranta rutiera, in cheie umoristica.
Acestea au fost vazute de peste 100.000
de soferi si au strans peste 2.000 de
comentarii, like-uri si share-uri.

Actiunile campaniei nu s-au limitat
la mediul online. Brosura campaniei in
format digital a ajuns la 2.500 de scoli
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de soferi si instructori auto din baza de
date #treazlavolan, iar 150 de scoli si
instructori au primit un pachet de brosuri
tiparite si stickere auto #treazlavolan. In
paralel, mii de stickere auto #treazlavolan
au fost solicitate si transmise cétre soferi
din intreaga tara pe toata perioada
campaniei. O parte din fotografiile
trimise de acestia au fost publicate intr-
un album foto dedicat. In cele dou luni
si jumatate de desfasurare a proiectului,
spotul radio al campaniei s-a auzit pe
frecventele RFI Romania.

4 din 10 soferi nu
semnalizeaza toate
manevrele pe care le fac

Al doilea sondaj online desfasurat
in cadrul acestei editii a campaniei Fll
TREAZ LA VOLAN], la care au participat
peste 11.000 de respondenti, din care
peste 10.500 de soferi, a urmarit sa
analizeze o parte dintre obiceiurile
conducatorilor auto si ale pietonilor.

Soferii care schimba brusc benzile au
o probabilitate de 2,53 ori mai
mare sa fie implicati intr-un
accident decat ceilalti.

&

S~
FIITREAZ
1aVOLAN!
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Cum schimbi banda corect?

1. Anticipeaza din tim|
schimﬁma benzii. :

3. Verifica punctul orb cu
0 privire scurta peste
umar prin fereastra din

2, Verifica oglinzile spate din directia in care
pentruavedeasituatia  QLEEEREIEVES .
traficului din jur. asiquri caacolo nu s

motociclist sau un biciclist.

5. Schimba
banda doar
atund cand este
sigur sa faci
acest lucru.

- Nu te plimba de pe 0 banda
pe alta fara motiv.

- Numerge pe doua benzi.
- Nu schimba brusc banda.

FITTREAZ
VOLAN!

WwWw.primm.ro
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ei un accident, iar 20% - ca le creste
moderat riscul de a provoca un accident.

Cum circuli corect

pe banda? Cu toate acestea, nesemnalizarea
rifTnEAz este un fenomen intalnit des pe sosele

WVOLAN/!
' si chiar o actiune pe care o parte din ei

o intreprind in timp ce conduc. Astfel,
55% dintre respondenti declara ca
semnalizeaza fiecare manevra pe care o
facin trafic, in timp ce 40% semnalizeaza
~majoritatea manevrelor”.

3. Evité s dirculi prea aproape de
trotuar, deoarece soseaua este mai

denivelatd,

Regula celor doua secunde

1. Gaseste un obiect fix
pe marginea drumului
{0 bomna kilometrica, un
stalp, un copac etc.)

ATENTIE! Se aplica doar
pe carosabil uscat si
curat, Pe carosabil
umed, acoperit de
mazga/ gheatd/ zapada,
trebuie sa lagi o distanta
mal mare.

2. (and masina din fata
ta ajunge in fata
obiectului, incepe sa
numeri secundele.

40% din exteriorul masinii este ascuns de unghiuri
moarte cand te afli in scaunul soferului

Conform acestuia, atat soferii, cat si
pietonii sunt constienti de riscul la care
se expun prin anumite comportamente
si atitudini, dar nu urmaresc intotdeauna
sau nu considera ca au intotdeauna
posibilitatea sa elimine astfel de obiceiuri
periculoase.

Astfel, 80% dintre soferi considera
ca semnalizarea este extrem de
importanta in trafic pentru siguranta
rutierd, iar 18%, ,destul de importantd”.

Mai mult decat atat, 67%
dintre soferi considera ca, dacé nu
semnalizeaza, le creste semnificativ
riscul de a fi implicat intr-un accident din
vina altui sofer, iar 18% - ca un astfel de
risc creste moderat. De asemenea, 68%
considera ca le creste riscul de a provoca

Sursii-Departamentu de Transport al SUA (US Department of Transportation)

De asemenea, intrebati cat de
des intalnesc in trafic soferi care nu
semnalizeaza, 44% au declarat ca acest
lucru se intampla de fiecare data cand
circula cu masina, iar 50%, destul de des.
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Distanta recomandata pe carosabil
uscat §i curat, in conditii normale

q E2 secunde i

FII TREAZ
WVOLANT

Pe carosabil umed/ ud sau in conditii
de vizibilitate redusa (ploaie, ceatd
usoara spre medie)

w E 4 secunde ) q

Pe carosabil alunecos, acoperit
de gheata sau zapada

< Peste 4 secunde }:}

Semnalizarea este “contagioasa”. Dacd tu
semnalizezi, sunt sanse mari ca si soferul din spatele

tau sa semnaliezeze la randul lui.

Un studiu din 2013 a ardtat 3 goferii
din spatele unui autovehicul care a
semnalizat au avut o probabilitate
semnificativ mai mare de a folosi la
randul lor semnalizarea, comparativ
cu goferii care erau in spatele unui
wehicul care nu a semnalizat

F .
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Parcarea intr-un loc
nepermis

Doar 1 sofer din 5 (21%) declara
ca nu opreste niciodata intr-un loc
nepermis. 60% dintre conducdtorii auto
fac acest lucru rar, incercand sa evite cat
de mult pot astfel de situatii, 16% - din
cand in cand, doar cand nu gasesc loc

n altd parte, iar 3% - aproape de fiecare
datd cand parcheaza in oras.

Intrebati de ce parcheaza/ opresc
masina intr-un loc nepermis, atunci cand
fac acest lucru, 43% declara ca opresc
doar pentru o perioada scurta de timp,
23%, deoarece nu au gasit loc permis in
zona in care aveau nevoie in momentul
respectiv, 16% - fiindca nu exista niciun
loc permis de parcare in zona in care
aveau nevoie sa opreasca, in timp ce 18%
motiveaza ca e un loc care nu incurca,
oricum, circulatia.

Cu toate acestea, majoritatea
respondentilor sunt de acord ca masinile
parcate neregulamentar ingreuneaza
circulatia: 48% apreciaza cd acestea
ingreuneaza ,foarte mult traficul’, iar alti
43% - destul de mult.

De asemenea, in cadrul sondajului,
respondentii au fost intrebati ce
atitudine ar avea fatd de situatia ,un sofer
stationeaza, pe avarii, blocand banda 1
de circulatie”. 37% dintre conducatorii
auto sunt de parere ca este o situatie
foarte grava si ar trebui luate masuri.

Pe de altd parte, 34% sunt de parere ca
este o situatie deranjantd, dar nu sunt
necesare masuri, 16% considera ca nu

e o problema grava, chiar daca ei evita
sd facd acest lucru, iar alti aproape 9%
considera ca nu e o problema grava,
deoarece fac si ei acelasi lucru ocazional.

Centura de siguranta

Aproape 83% dintre conducatorii
auto care au participat la sondaj sunt de
acord ca centura de siguranta este un
dispozitiv care ii protejeaza semnificativ
in caz de accident, iar alti 13% considera

ca ofera o protectie medie. Cu toate
acestea, aproape 60% dintre soferi nu
le cer pasagerilor lor de pe locurile din
spate sd poarte centura de siguranta.

Pietonii

Obiceiurile gresite ale pietonilor
sunt o alta problema care conduce la
victime pe sosele. Asadar, este extrem de
important ca acestia sa constientizeze ca
un comportament gresit in trafic ii poate
pune in pericol. Conform sondajului
desfasurat in cadrul campaniei,,FIl TREAZ
LA VOLAN!, doar 46% dintre pietoni
considera ca existd,obiceiuri gresite” care
le pot creste intr-o mare mare masura
riscul de a fiimplicat in accident rutier, in
timp ce alti 46% considera ca obiceiurile
gresite le pot creste acest risc doar intr-o
mica masura. 8% dintre pietoni sunt de
parere cd nu exista obiceiuri gresite care
le pot creste riscul de accident rutier.

Intrebati cat de riscant li se pare
sa traverseze prin locuri nepermise,
36% declara ca este ,foarte riscant”, si
de aceea nu fac acest lucru. Pe de alta
parte, 63% nu considera cd aceasta
activitate este una atat de periculoasa si
traverseaza neregulamentar: 37% dintre
pietoni considera ca traversarea prin
locuri nepermise este un obicei destul
de riscant, de aceea fac acest lucru cu
atentie, dupa ce s-au asigurat, 17% il
considera doar usor riscant, iar 9% sunt
de pdrere cd aceasta activitate nu este
deloc riscantd, tocmai pentru ca fac acest
lucru cu atentie, dupa ce s-au asigurat.

Cat de riscant li se pare pietonilor
sd traverseze pe la o trecere de pietoni
ascunsa de masini parcate? Pentru
peste jumatate din ei (53%) riscul
este semnificativ mai mare fata de o
trecere cu vizibilitate, 22% sunt de
parere ca riscul este usor mai mare fata
de o trecere ascunsa, in timp ce 22%
considera ca riscul este acelasi cu cel de
la o trecere cu vizibilitate.

In ceea ce priveste purtarea centurii
de sigurantd, 75% considera ca purtarea
acesteia ii protejeaza semnificativ in
caz de accident rutier, iar 56% poarta
centura de siguranta doar atunci cand
stau pe locul din fata dreapta al masinii,
atat in oras, cat si in afara localitatii. Doar
22% dintre pietoni poarta centura de
sigurantd si cand stau pe locurile din fata,
si cand stau pe locurile din spate, atat in
oras, cat si in afara localitatii.
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Esantion

La sondajul desfasurat online
in perioada 9 - 20 septembrie 2021
au participat, in total, 11.298 de
respondenti, dintre care 10.562 de
soferi - 74% conduc zilnic, iar 19%, de
cateva ori pe saptdmana. Majoritatea
participantilor (92%) este formata din
persoane cu varste intre 18 si 55 de ani:
43% se incadreaza in grupa de varsta
18-25 ani, 28% au intre 35 si 55 de ani,
iar 21%, intre 26-34 ani. 70% dintre
participantii la sondaj sunt barbati, iar
30% femei.
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TOTUL DESPRE ASIGURARI

SI CASTIGI
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Educatia financiard joaca un rol extrem de important

in dezvoltarea rezilientei financiare si a imbunatatirii
conditiilor de viata, in special in perioade complicate, asa
cum este cea actuala, generata de pandemia COVID-19.
Cu toate acestea, nivelul de educatie financiara este
scazut chiar siin unele tari cu economii dezvoltate si cu
atat mai mult in Romania. In acest context, campania de
educatie financiara, Stii totul despre asigurari si castigi”a

revenit cu a doua editie.

Stii totul despre asigurari si castigi
9 romani din 10 vor sa isi creasca nivelul
cunostintelor financiare

In medie, doar o treime din
populatia lumii este familiarizata cu
niste concepte financiare de baza de
care depind decizii financiare de zi cu
zi (Lusardi and Mitchell, 2011c). Din
pacate, nici tara noastra nu std bine la
acest capitol, asa cum au ardtat, de-a
lungul timpului, o serie de studii. De
exemplu, doar 1 din 5 romani intelege
notiuni financiare de bazd, conform unei
cercetari KPMG realizate in 2018. Tn acest
context, nu este de mirare ca Romania se
afla pe ultimul loc in Europa la educatia
financiard, cu un nivel de 21%, mult sub
media de 52%.

Tn pofida acestui aspect, romanii
considera ca detin cunostinte financiare
destul de bune in momentul de fat3,
aratd un sondaj online desfasurat cu
prilejul lansarii editiei a Il-a a campaniei
nationale de educatie financiara ,Stii
totul despre asigurari si castigi”, la care
au participat aproape 4.700 de romani
care au fost invitati sa isi autoevalueze
nivelul educatiei financiare. Pe de alta
parte, 9 din 10 declara ca ar dori sa isi
fmbundtateasca nivelul cunostintelor
financiare.

Astfel, 49% dintre respondentii
care au participat la sondajul ,Tu cum
iti evaluezi cunostintele financiare?” au
declarat cd, in acest moment, considera

pPrimm

ca au cunostinte financiare ,destul de
bune’, in timp ce 8% le-au evaluat ca
fiind ,foarte bune”. Pe de alta parte, 18%
isi percep cunostintele financiare drept
,destul de slabe”, 14% declara cu au
Jfoarte putine” cunostinte financiare, iar

11% nu pot estima nivelul acestora.

De asemenea, 45% dintre
respondenti apreciaza cd aceste
cunostinte financiare pe care le detin, in
prezent, sunt suficiente ca sd inteleaga
cum functioneaza o parte din produsele
financiare pe care vor sa le acceseze/
de care au nevoie, cum ar fi asigurari/
fmprumuturi/ investitii/ economii/
depozite/ fonduri de obligatiuni etc., in
timp ce alti 25% estimeaza ca acestea
sunt suficiente ca sa inteleaga modul in
care functioneaza majoritatea produselor
financiare de care au nevoie. Doar 22%
considera ca aceste cunostinte sunt
insuficiente.

Investitii si economii -
produsele despre care
romanii vor sa afle mai
mult

Intrebati despre ce componentd a
domeniului financiar ar vrea sa aiba mai
multe informatii in acest moment, 4 din
10 respondenti (41%) au optat pentru

investitii, iar alti 29%, pentru produsele
de economisire. De asemenea, 11% vor
sa afle mai multe despre asigurari, in
timp ce 12% nu se pot decide.

In ceea ce priveste asigurarile, 46%
dintre respondenti estimeaza ca stiu
Lintr-o oarecare masura” ce sunt si cum
functioneaza aceste produse financiare,
iar 29% -, intr-o mare masura”. Pe de alta
parte, 25% considera ca nu au suficiente
informatii despre asigurari: 6% dintre
participantii la sondaj recunosc ca nu stiu
cum functioneaza o asigurare, iar 19%,
doar ,intr-o mica masura”.

4 romanidin 10 ar fi
dispusi sa aloce timp de
cateva ori pe saptamana
educatiei financiare

De cateva ori pe saptamana
(41%), respectiv de cateva ori pe luna
(26%) - atat de des ar fi dispusi cei mai
multi participanti la sondaj sa aloce
timp cresterii nivelului lor de educatie
lor financiara si dezvoltarii cunostintelor
financiare. Pe de alta parte, 22% declara
ca ar dori sd aloce timp zilnic acestui
aspect.

57% dintre respondenti declara c3,
de obicei, se informeaza din social media
cu privire la diverse teme de natura
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financiara, 18% prefera cursurile offline
sau online, 15% aleg presa financiara, iar
10%, presa generala.

Romanii, invitati sa afle
totul despre asigurari si sa
castige premii

Tn acest context, campania
de educatie financiara "Stii totul
despre asigurdri si castigi!’, lansata de
APPA - Asociatia pentru Promovarea
Asigurdrilor, a revenit si in 2021,
aducand cunostintele despre domeniul
asigurdrilor mai aproape de publicul
larg, prin transferarea atractivitatii
concursurilor cu premii.

Desfasurata in perioada 22
noiembrie — 17 decembrie 2021,
campania a invitat romanii activi in
social media sa invete mai multe despre
asigurdri si sa participe la un concurs
care le poate aduce premii constand in
vouchere si posibilitatea de a ajunge
in marea finald. Toate etapele au fost
moderate de Ana MOGA - artist si om de
radio cu experientd, de peste 10 ani in
echipa KISS FM, actual DJ Kiss FM.

Etapele competitiei au abordat, pe
rand, notiuni specifice unor importante
segmente de produse: asigurarile
auto, asigurdrile de locuinte, respectiv
asigurdrile de viata si de sanatate.

Campania,,Stii totul despre
asigurari si castigi” — editiaall-aa
fost organizata de APPA - Asociatia
Pentru Promovarea Asigurarilor, cu
sprijinul UNSAR - Uniunea Nationala a
Societatilor de Asigurare si Reasigurare
din Romania si UNSICAR - Uniunea
Nationala a Societatilor de Intermediere
si Consultanta in Asigurari din Romania.

Partenerii campaniei au
fost GENERALI Romania, EUROINS
Romania, DESTINE Broker, AEGON
Romania, BRD Asigurari de
Viatd, METROPOLITAN Life, GRAWE
Romania, GROUPAMA Asigurari,
MILLENIUM Insurance Broker, AON
Broker, INTER Broker, ASITO Kapital, OTTO
Broker, CAMPION Broker, HOBBIT
Broker, GARANTA Asigurari, GLOBASIG
Broker, DAW Management Broker si
ASISOFT.

Adina TUDOR
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ASIGURARE DE SANATATE?

Pentru cd, in cazul unei

probleme grave de sanatate,
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nu ai banii necesari

pentru a benefida de cel mai

incendii

inundatii provocate de
spargerea accidentala a
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Campanii ——

Editia a IX-a a campaniei "Luna Asigurarilor de Locuinte", desfasurata intre 1 si 31
octombrie 2021, a adus romanilor atat informatiile de baza pe care fiecare trebuie sa le
cunoasca despre asigurarile obligatorii si facultative de locuinta, cat si detalii despre ce
putem face, fiecare dintre noi, pentru a proteja mediul inconjurator.

Inundatii violente si viituri,
furtuni puternice, seceta si valuri de
caldurd, grinding, tornade - toate aceste
fenomene extreme, produse ca urmare
a schimbarilor climatice, afecteaza
locuintele si vietile oamenilor. In acest
context, grija fata de locuinta noastra
trebuie sa fie dublata cu grija fata de
mediu.

In acest context, pentru a doua
oara in istoria proiectului, editia a IX-a
a campaniei,Luna Asigurdrilor de
Locuinte”a urmarit sa atraga atentia
atat asupra schimbarilor climatice si a
impactului acestora asupra locuintele
romanilor, cat si asupra masurilor pe
care le pot lua acestia pentru a contribui
la scaderea factorilor ce contribuie la
schimbarile climatice (poluare, consum
excesiv de energie etc.), alaturi de
cresterea gradului de informare privind
asigurarile de locuinte.

Asadar, pe intreaga durata a lunii
octombirie, au fost publicate peste 30
de postdri informative (infografice,
message-cards, video-uri) care au
prezentat atat informatiile de baza
pe care fiecare roman trebuie sa le
cunoasca despre asigurarile obligatorii
si facultative de locuinte, cat si detalii
despre protectia mediului si sfaturi utile
privind reciclarea.

In total, 1 milion de romani au
vazut mesajele campaniei pe durata
intregii luni (reach online), fiind

WwWw.primm.ro

1 milion de romani au
aflat mai multe despre
asigurarile de locuinte si
despre protectia mediului

inregistrate 80.000 de interactiuni
(reactii, mesaje, comentarii) ale
utilizatorilor cu tot continutul postat in
aceasta perioada. De asemenea, peste
84.000 de romani au urmarit video-ul
informativ al campaniei —,Crezi cd o
asigurare de locuinta este incheiata
degeaba?”.

Interactiunile cu utilizatorii au
inclus, de asemenea, si implicari directe
in diverse activitati ale campaniei. Astfel,
3.200 de romani au participat la sondajul
online desfasurat in cadrul campaniei,
prin care s-a urmarit evaluarea perceptiei
asupra schimbarilor climatice, dar si
asupra asigurdrilor de locuinte.

De asemenea, au fost inregistrate
1.500 de accesari ale chatbot-ului
RoboCasa in perioada campaniei.
Utilizatorii au petrecut, in medie, 1
minut si 35 de secunde interactionand
cu chatbot-ul, iar cea mai accesata linie
conversationala a fost,Vreau sa aflu mai
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multe despre asigurarea obligatorie de
locuinte”

Actiunile campaniei nu s-au
limitat la mediul online. Prin intermediul
Partenerilor si al Sustinatorilor care s-au
alaturat proiectului, brosura informativa
a campaniei a ajuns in intreaga tara,
fiind disponibila in peste 300 de locatii
- orase mari, dar si localitati mai mici
din Romania. O harta a acestora poate fi
consultata online, pe site-ul campaniei.

De asemenea, in cadrul proiectului
afost lansata o actiune de curatenie
desfasurata in intreaga tara, care a avut
ca obiectiv incurajarea responsabilizarii
personale, prin gesturi mici care aduc
schimbarea in bine. Trei dintre participantii
care s-au inscris la actiunea de curdtenie au
fost premiati pentru implicare, iar tofi cei
care au participat la initiativa au primit o
diploma de merit personalizata.

Proiectul ,Luna Asigurarilor de
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Campanii
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Locuinte” 2021 a fost organizat de APPA -
Asociatia Pentru Promovarea Asigurarilor
si UNSAR - Uniunea Societatilor de
Asigurare-Reasigurare din Romania.

Partenerii campaniei au fost
EUROINS Romania, OMNIASIG VIG,
ALLIANZ-TIRIAC Asigurari, PAID Romania,
GROUPAMA Asigurari, GRAWE Romania,
GOTHAER Asigurari Reasigurari, DESTINE
Broker, GENERALI Romania, ERGO,
EUROLIFE, ASITO Kapital, Renomia
SRBA Insurance Broker, AON Romania,
INTER Broker, GLOBASIG Broker, DAW
Management Broker, CAMPION Broker,
GARANTA Asigurari, HOBBIT Broker,
FABRICA de Asigurari si ROM Insurance.

Campania s-a desfasurat cu
sprijinul UNSICAR - Uniunea Nationala
a Societatilor de Intermediere si
Consultantd in Asigurdri si PRBAR -

Campanie Nationa

q: EUROINS
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inundatii provocate de spargerea accidentald a

Trebuie sd til:

D asigurare feultativa de locinta peate 53 ofere

]
protectie pentru bunurile din Io:ulnql, peRCUm 5 pentng
anexele care nu sunt legate structural de locuinga
asigurati,

Patronatul Roman al Brokerilor de
Asigurare-Reasigurare.

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

Sondajul a analizat
perceptia romanilor
asupra schimbarilor
climatice

La sondajul desfasurat online intre
1si 31 octombrie a.c., au participat 3.231
de respondenti, dintre care 59% femei.
24% dintre participanti locuiesc in casa
ai carei proprietari sunt, iar 70% locuiesc
in mediul urban. Circa 23% dintre
participantii la sondaj au doar asigurare
obligatorie, in timp ce 24% au si polita
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obligatorie, si polita facultativa.

Conform acestuia, majoritatea
participantilor la sondajul desfasurat
in cadrul campaniei,Luna Asigurarilor
de Locuinte” considera ca schimbarile
climatice sunt o realitate, insa exista
diferente de perceptie in ceea ce priveste
cauzele care provoaca acest fenomen.
Astfel, aproape 53% dintre participantii
la sondaj sunt de parere ca schimbarile
climatice sunt ceva natural, nu provocat
de om. Dintre acestia, o treime considera
ca nu ar trebui sa ne ingrijordm din cauza
lor, in timp ce doua treimi manifestd un
grad de ingrijorare: 25% din persoanele
care vad schimbarile climatice drept un
fenomen natural considera ca ar trebui sa
ne ingrijoram foarte mult din cauza lor, in
timp ce 42% sunt de pdrere ca ar trebui
sa ne ingrijoram intr-o oarecare mdsura.

Din cei aproape 46% de
respondenti care cred ca schimbarile
climatice sunt provocate de om, mai
mult de doua treimi (72%) considera ca
aparitia si existenta acestora ar trebui sa
ne ingrijoreze foarte mult.

Intrebati daca aleg s& colecteze
gunoaiele in mod selectiv, in total 82%
dintre respondenti au declarat ca fac
acest lucru: 48% de fiecare data, cu toate
deseurile, in timp ce alti 34% colecteaza
selectiv doar anumite elemente, cum ar
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fi PET-urile sau hartia. 13% nu fac acest
lucru deoarece sunt convinsi ca gunoiul
nu este colectat selectiv mai departe.

Cand vine vorba de protectia
mediului, exista anumite schimbari
pe care fiecare dintre noi le poate
implementa pentru a reduce impactul
personal asupra mediului. Cat de dispusi
sunt romanii sa faca aceste schimbari?
Reducerea consumului de electricitate
si de energie termica se numara printre
solutiile cu cel mai mare numar de
Ladepti”. Astfel pentru a contribui la lupta
impotriva schimbarilor cllimatice:

35% sunt dispusi intr-o foarte mare
masura sa isi modifice dieta zilnica;

46% dintre respondenti sunt dispusi
intr-o foarte mare masura sa isi reduca
consumul de energie electricg;

39% dintre respondenti sunt dispusi
intr-o foarte mare madsura sa isi reduca
consumul de energie termicg;

39% sunt dispusi intr-o foarte mare
masurd sa ia masuri active de a reduce
consumul lor de apa.

Insuficienta informare
in ceea ce priveste
asigurarile de locuinte

Nevoia de informare - cu privire
la costurile, dar si la beneficiile unei
polite de asigurare, de exemplu, precum
si in ceea ce priveste mecanismele
de functionare ale acestor produse
financiare -, este vizibila in raspunsurile
date la intrebarile privind motivul care
a determinat o parte importanta a
respondentilor sa nu opteze pentru
protectia financiara oferita de astfel de
produse.

De exemplu, intrebati care este
motivul pentru care au incheiat doar
o politd obligatorie de locuintd, nu si
o politd facultativa, aproape jumatate
(49%) au declarat ca nu au un buget
suficient si pentru o asigurare facultativa.
Pe de altd parte, in ceea ce i priveste pe
respondentii care nu au incheiat deloc o
asigurare de locuintd, majoritatea - 67%,
declard, la randul lor, ca nu au un buget
suficient pentru aceasta (chiar dacd, din
punctul de vedere al costurilor, pretul

Campanii ———

unei asigurdri obligatorii ajunge sa fie de
maxim 8,33 lei pe luna).

Mai mult, 8% dintre respondentii
care nu au incheiat deloc o asigurare de
locuinta mentioneazd ca motiv o lipsa de
incredere in sistem, iar 3% nu considera
ca o polita de asigurare de locuinta le
este utila - ambele, elemente care indica
nevoia de informare cu privire la rolul
acestor produse.

64% dintre respondenti declara ca
analizeaza cu atentie polita de asigurare
a locuintei pentru a vedea ce riscuri sunt
acoperite si ce riscuri sunt excluse. Restul
nu fac acest lucru fie pentru ca nu pot
schimba nimic (27%), fie pentru ca nu i
intereseaza acest aspect (9%).

Adina TUDOR
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Tendinte

TELEMEDICINA

de la o coperta de revista, ce schita un vis, la o
industrie globala de zeci de miliarde de dolari

Desi termenul telemedicina a
fost inventat in anii 1970, de catre
americanul Thomas Bird, si, in traducere
literald, inseamna “vindecare la distanta”
(din latina - "medicus”si din greaca -
"tele”), telemedicina nu este deloc o
idee sau o nevoie noua, in conditiile
in care conceptul de ingrijire medicala
la domiciliu a fost mentionat inca din
1879, intr-un articol din "Lancet’, despre
utilizarea telefonului pentru a reduce
vizitele inutile la cabinetele medicale.

Pare greu de crezut, ins3,
exceptand referinta din “Lancet’,
telemedicina a implinit deja 115 ani.
Originile acestei tehnologii dateaza de
la inceputul secolului XX, atunci cand
fiziologul olandez Willem EINTHOVEN
a dezvoltat primul electrocardiograf
in laboratorul sau din Leiden. Astfel,
cu ajutorul unui galvanometru cu
coarde si al unor fire telefonice, el a
inregistrat semnalele electrice cardiace
ale pacientilor dintr-un spital aflat la o
distanta de 1,5 kilometri. Rezultatele
experimentelor sale au fost publicate
in 1906, iar fiziologul olandez poate fi
considerat primul om de stiinta care a
dezvoltat si aplicat sistematic o tehnica
foarte asemanatoare cu telemedicina in
sens modern.

De la o0 coperta de revista,
la NASA

Tn anii 1920, medicii norvegieni
consultau prin radio bolnavii de pe
navele aflate pe mare, in vreme ce, in
aprilie 1924, revista “Radio News” schita
primele incercari ale telemedicinei si un
nou vis pentru sanatatea publica din
viitor. Pe coperta“Radio News", apdrea
un pacient“inarmat” cu un televizor si
un receptor, ce vorbea cu un medic aflat
la distanta. Tn 1959, la Universitatea din
Nebraska, specialistii au utilizat prima
consultatie video interactiva cunoscuta
de telemedicina pentru a transmite
examinari neurologice.
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8 ani mai tarziu, in 1967, Thomas
BIRD si colegii sdi au stabilit un circuit
audiovizual cu microunde intre The
Massachusetts General Hospital (Boston,
SUA) si Boston Logan International
Airport, din apropiere. Acestia au
efectuat si evaluat astfel peste 1.000 de
consultatii medicale pentru angajatii
aeroportului Logan si pentru calatorii
bolnavi.

La randul sau, NASA (the National
Aeronautics and Space Administration)
ajucat un rol crucial in timpul dezvoltarii
timpurii a telemedicinei si, pentru a
oferi servicii de asistenta medicala
exploratorilor spatiali (1972-1975),

NASA a conceput STARPAHC (Space
Technology Applied to Rural Papago
Advanced Health Care), care furniza
asistenta clinica in the Papago Indian
Reservation, in Arizona. De asemenea,
NASA a utilizat inovatia prin satelit in
telemedicind in gestionarea dezastrelor
provocate de cutremurul din Mexico City
(1985) si de cel din Armenia sovietica
(1988). Folosind telemedicina, NASA

a infiintat centrul MITAC (Medical
Informatics and Technology Applications

Consortium), la Universitatea Yale (1997),
deschizand calea pentru tendinta actuala
de participare privata la gestionarea
sanatatii publice.

Efectul pandemiei
COVID-19

Pandemia COVID-19 avea sa
schimbe lumea intreaga si, odata cu
ea, si destinul telemedicinei. Pandemia
a impus implementarea rapida a
telemedicinei in practica de zi cu zi
si ceea ce, candva, parea un obiectiv
madret si futurist a devenit realitate
intr-o clipita, dupa cum spune European
Medical Group Ltd. (EMG), pe masura ce
diferite niveluri de telemedicind au fost
transformate in practica la nivel global.
Cum sistemele de sandtate au intrat in
inima unei pandemii globale, conversia
la scara larga a vizitelor de telemedicina
n locul vizitelor in persoana a fost
alimentatd de teama de necunoscut.

TIn primul rand, utilizarea
telemedicinei in cazurile care nu erau
urgente a asigurat continuitatea ingrijirii,
in timp ce pacientii si personalul medical
puteau pastra distanta sociala. In plus,
conversia la telemedicina a contribuit,
de asemenea, la reducerea riscului de
expunere la COVID-19 pentru personalul
medical, prin intermediul reducerii
contactului cu pacientii potential
infectati. Expunerea si infectarea
lucratorilor din domeniul sanatatii
aveau, in intreaga lume, potentialul de
a pune o presiune semnificativa asupra
restului personalului sanitar si asupra
resurselor esentiale. Telemedicina nu
mai fusese niciodata implementata pe
o scara atat de larga si fiecare zi a adus
noi si noi provocari si strategii pentru
a depasi obstacolele, pentru a oferi in
continuare o ingrijire optima pacientilor.
Initial, telemedicina a fost mai folosita,
de la inceputul pandemiei, in SUA, UK si
China, insa, treptat, a ajuns sa fie folosita
constant in intreaga lume - un mediu de
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interactiune eficient si sigur atat pentru
medici, cat si pentru pacienti.

McKinsey: Telemedicina -
O realitate post-COVID-19
de un sfert de trilion de
dolari?

Potrivit unui studiu realizat
de McKinsey&Company, adoptarea
puternica si continua, perceptia
favorabila a consumatorilor si investitiile
tangibile in acest spatiu contribuie la
cresterea continua a telemedicinei. O
noua analiza indica faptul ca utilizarea
telemedicinei a crescut de 38 de ori fatd
de nivelul de referinta pre-COVID-19.

La inceputul pandemiei COVID-19,
utilizarea telemedicinei a crescut brusc,
intrucat consumatorii si furnizorii au
cautat modalitati de a accesa si de a
furniza asistenta medicala in siguranta.
In aprilie 2020, utilizarea generala a
telemedicinei pentru vizite medicale si
ingrijire ambulatorie a fost de 78 de ori
mai mare decat in februarie 2020.

Aceasta schimbare de etapa,
noteaza McKinsey, care a aparut
din necesitate, a fost facilitata de
urmatorii factori: 1. dorinta crescutd a
consumatorilor de a utiliza telemedicina;
2. dorinta crescuta a furnizorilor de a
utiliza telemedicina; 3. modificéri de
reglementare care sa permita un acces
mai mare si o rambursare mai mare.
In timpul pandemiei, telemedicina a
oferit o punte cétre ingrijire, iar acum
oferd o sansa de a reinventa modelele
de ingrijire virtuala si hibrida (virtuala +
in persoana), cu scopul de a imbunatati
accesul la asistenta medicala, rezultatele
si accesibilitatea financiara.

Tn 2020, McKinsey&Company
estima cad pana la 250 de miliarde de
dolari din cheltuielile cu asistenta
medicald din SUA ar putea fi transferate
catre ingrijirea virtuala. Atingerea acestui
potential nivel de sanatate virtuald nu
este o concluzie inevitabila. Ar necesita,
probabil, o adoptare sustinuta din partea
consumatorilor si a medicilor, dar si o
reproiectare acceleratd a cdilor de ingrjire
pentru a incorpora modalitatile virtuale.

O analiza McKinsey din iulie 2021
evidentiaza progresele inregistrate
de telemedicina de la varful initial al
pandemiei COVID-19, pentru a evalua,
printre altele, si implicatiile pentru
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n sens mai larg, pe viitor. Astfel,
McKinsey&Company a constat:

Utilizarea serviciilor de telemedicina
s-a stabilizat la un nivel de 38 de ori mai
mare decat inainte de pandemie. Dupa
un varf initial de peste 32% din vizitele
la cabinet si in ambulatoriu care au avut
loc, in aprilie 2020, prin intermediul
telemedicinei, nivelurile de utilizare s-au
stabilizat, in mare parte, variind intre
13 - 17% in toate specialitatile. Aceasta
utilizare reflecta mai mult de doua treimi
din ceea ce McKinsey anticipa ca fiind
vizite care ar putea fi virtualizate.

In mod similar, atitudinea
consumatorilor si a furnizorilor fata
de telemedicina s-a imbunatatit de
la epoca pre-COVID-19. Perceptiile si
utilizarea au scazut usor de la varful din
primavara anului 2020. Unele bariere -
cum ar fi perceptiile privind securitatea
tehnologica -, raman sd fie abordate
pentru a sustine adoptarea sanatatii
virtuale de cdtre consumatori si furnizori,
iar modelele vor evolua, probabil, pentru
a optimiza furnizarea de ingrijiri hibride
(virtuale si in persoana).

Unele modificari de reglementare care
au facilitat utilizarea extinsa a serviciilor
de telemedicina au devenit permanente
- de exemplu, extinderea codurilor de
telemedicina rambursabile de catre
Centers for Medicare & Medicaid Services
pentru lista de tarife pentru medici, din
2021. Exista inca incertitudine in ceea ce
priveste soarta altor servicii care ar putea
pierde statutul de scutire atunci cand se
incheie urgenta de sanatate publica.

Investitiile in ingrijirea virtuala si in
sanatatea digitald, in sens larg, au crescut
vertiginos, alimentand in continuare
inovarea, cu un nivel de 3x mai mare de
investitii in sanatate digitala cu capital de
risc in 2020 decat in 2017.

Modelele de asistenta medicala
virtuala si modelele de afaceri evolueaza
si prolifereaza, trecand de la o simpla
“asistentd medicala de urgenta in sistem
virtual’, la 0 gama de servicii care permit
o0 asistentd virtuala longitudinala,
integrarea telemedicinei cu alte solutii
de sanatate virtuald si modele hibride
de asistenta virtuald/in persoana, cu
potentialul de a imbunatati experienta
consumatorilor, accesul, rezultatele si
accesibilitatea financiara.

Tendinte ——————————

Adoptarea telemedicinei

De la varful initial din aprilie 2020,
adoptarea medicinei, per ansamblu,
s-a apropiat de pana la 17% din toate
cererile de rambursare pentru consultatii
ambulatorii/vizite la cabinet cu servicii
de evaluare si management. Aceasta
utilizare a fost relativ stabild din iunie
2020. Se observa, de asemenea, o
adoptare diferentiatd a telemedicinei
in functie de specialitate, cu cea mai
mare penetrare in psihiatrie (50%) si in
tratamentul consumului de substante
(30%).

Perceptiile
consumatorilor si ale
furnizorilor cu privire la
telemedicina

Cercetadrile McKinsey arata
ca acestia continua sa considere
telemedicina ca fiind o modalitate
importanta pentru nevoile lor viitoare
de ingrijire, dar, asa cum era de asteptat,
aceasta opinie variaza foarte mult in
functie de tipul de ingrijire. In general,
perceptia consumatorilor se apropie de
ceea ce McKinsey crede ca este posibil
sa fie adoptarea telemedicinei de catre
diverse specialitati.

Aproximativ 40% dintre
consumatorii chestionati au declarat ca
vor continua sa utilizeze telemedicina si
in viitor, fata de 11% dintre consumatorii
care foloseau telemedicina inainte de
pandemia COVID-19.

Mai mult, cercetarile McKinsey
aratd cd intre 40 - 60% dintre
consumatori fsi exprima interesul pentru
un set de solutii virtuale de sandtate mai
largi sau un plan de sanatate virtuala
mai putin costisitor. Cu toate acestea,

a existat intodeauna un decalaj intre
interesul exprimat de consumatori
pentru solutiile digitale de sanatate

si utilizarea efectiva. Continuarea
concentrdrii asupra crearii unei interfete
fara intreruperi pentru consumatori,
crearea unui cadru/mediu mai informal
(conceptul “breaking down silos”) in
ceea ce priveste furnizarea de ingrijiri
(atat in mediul virtual, cat si in persoand),
cu o0 mai buna integrare si intelegere a
datelor, precum si implicarea proactiva

a consumatorilor - toate acestea vor

fi importante pentru a sustine si a

creste utilizarea de cdtre consumatori a
serviciilor de sanatate virtuala, pe masura
ce pandemia pierde din forta.
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In ceea ce priveste furnizorii, 58%
dintre medici continua sa aiba o parere
mai favorabila despre telemedicina
acum, decat inainte de COVID-19, desi
perceptiile au scazut usor din septembrie
2020 (64% dintre medici). In aprilie 2021,
84% dintre medici ofereau vizite virtuale
si 57% ar prefera sa continue sa ofere
vizite virtuale. Cu toate acestea, 54% nu
ar oferi ingrijire virtuala cu o reducere
de pret de 15% comparativ cu ingrijirea
in persoana. Majoritatea sistemelor de
telemedicina monitorizeaza indeaproape
rambursarea. Cei care se afla in medii cu
capacitate limitata de paturi si in acorduri
de ingrijire bazate pe valoare cauta
sd inteleagd daca exista o decantare
scalabild a volumului sau un potential
de reducere a costurilor la o calitate
echivalenta.

Modificari de
reglementare

Unele modificdri de reglementare
care au permis un acces mai mare la
telemedicina in timpul pandemiei
COVID-19 au devenit permanente. De
exemplu, CMS a permis acoperirea
telemedicinei pentru o serie de coduri de
terminologie procedurala curenta (CPT -
current procedural terminology) in mod
permanent in regula finala a programului
de tarifare a medicilor din 2021.

Cu toate acestea, alte restrictii
privind telemedicina pot reveni la
normalitatea de dinainte de COVID-19
cand expira urgenta de sandtate publica.
De exemplu, au existat cateva zeci de
coduri suplimentare CPT pentru care
CMS a permis acoperirea telemedicinei in
mod temporar in lista de onorarii pentru
medici in 2021.n plus, o derogare
pentru urgente de sanatate publica a
permis ca telemedicina sa fie furnizata
pentru beneficiarii Medicare din afara
zonelor rurale si de la domiciliu, mai
degraba decat de la biroul unui furnizor.
Viitorul acestei prevederi, odata ce se
incheie urgenta de sanatate publica, nu
este clar.

Activitatea investitorilor

Investitiile in sanatatea virtuala
continud sa creasca in ritm accelerat.
Conform raportului de finantare a
sandtatii digitale din S1 2021 al Rock
Health, investitiile totale de capital
de risc in spatiul de sanatate digitalg,
in prima jumatate a anului 2021, au
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Most recent care received utilized telemedicine, with some moderate increases

since January.

Modality of mast recent appointment by setting, current as of June 14, 2021

Respondents who reported receiving care in the specified setting (sample size varies by row), %

M Telephone M Telemedicine I In-person

Visits lo a speciallst

(D& |

Visits to an urgent care center

Visits to a health clinic at a pharmacy or retail store

A 2 ——

Visit with a pediatrician for my child

N 2

Visit with a gynecologist for non-pregnancy or non-maternity care

ER i —

626

304

287

207

Mon-annual/routine visits with a primary care physician {eq, GP, FP, internist)?®

B 5 e —

Annual wallness visits with a primary care physician (eg, GP, FP, internist)

B 2 - I —

Routine visits with a primary care physician (eg, GF, FF, internist)

EH 7 I —

Visits to a psychologist or psychiatrist

totalizat 14,7 miliarde de dolari, ceea
ce reprezinta mai mult decat toate
investitiile din 2020 (14,6 miliarde USD)
si aproape de doua ori mai mult decat
investitiile din 2019 (7,7 miliarde USD).
Aceasta crestere ar reflecta o investitie
anualizata de 25 - 30 de miliarde USD
n 2021, dacd acest ritm continua. In
plus, veniturile totale ale primilor 60 de
jucatori din domeniul sandtatii virtuale
au crescut in 2020 la 5,5 miliarde de
dolari, de la aproximativ 3 miliarde USD
in anul precedent.

Pe mdsura ce investitiile in
companiile de sanatate virtuala continua
sd creasca la niveluri record, la fel a facut
si presiunea asupra companiilor din
ecosistem de a inova si de a gdsi modele
castigatoare care sa ofere un avantaj
competitiv durabil in acest spatiu care
evolueaza extrem de rapid. Aceasta
este o veste buna pentru consumatori si
pacienti, intrucat este posibil sa asistdm
n continuare la o crestere a inovatiei
in modelele de furnizare a asistentei
medicale virtuale.

Urmatorul capital al
telemedicinel

Telemedicina pare pregdtita sa
rdmana o optiune solida pentru ingrijire.
Adoptarea puternica si continug,
perceptia favorabila a consumatorilor,

mediul de reglementare si investitiile
puternice in acest spatiu contribuie la
aceasta rata de adoptare.

Observam o evolutie rapida
a spatiului si o inovatie dincolo de
confortul “asistentei medicale de urgenta
virtuale” Inovatiile in materie de ingrijire
longitudinald virtuala (atat primara, cat
si de specialitate), facilitarea ingrijirii la
domicliu prin monitorizarea pacientului
de la distanta si autodiagnosticare,
investitiile in “porti digitale de intrare”
(“digital front doors”) si experimentarea
modelelor hibride online/offline vor
aduce noi modele de ingrijire pentru
consumatori, care vor contribuila
atingerea “triplului obiectiv” al asistentei
medicale.

Pentru a realiza pe deplin
potentialul modelelor de ingrijire
activate virtual, atat platitorii, cat si
furnizorii ar trebui sa considere aceste
noi modele de furnizare ca facand parte
din propunerea de baza de valoare
zilnica pentru consumatori in trei
domenii:

1 - Cresterea confortului pentru a
primi ingrijiri de rutina
Integrarea solutiilor de e-triaj cu
vizitele virtuale, pentru a crea o “poarta
de intrare digitald” mai larga pentru
asistenta medicalg, care sd le permita
consumatorilor sa primeasca mai usor
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ingrijiri atunci cand au nevoie, prin
intermediul celor mai convenabile

evitarea vizitelor inutile la Urgente.

Integrarea solutiilor de promovare a
ingrijirii si a solutiilor de telemedicina,
asa cum reiese din recentele fuziuni
si achizitii, cu propunerea de valoare
de a facilita accesul consumatorilor
la ingrijire si de a gasi cel mai bun
furnizor pentru nevoile lor individuale.

Experimentarea cu planuri de
sanatate virtuale. Numarul de planuri
de sanatate de tip virtual-first a crescut
dela1in 2019, la cel putin 8 in 2020.
Desi aceste produse sunt inca in
faza incipientd, ele ofera potentialul
unor prime mai mici si 0 mai mare
comoditate, in schimbul perceperii
unui furnizor de asistenta medicald
virtuald ca prim punct de ingrijire.
Aceste avantaje atrag din ce in ce mai
multd atentie din parteea angajatorilor,
brokerilor si platitorilor.

Extinderea tipurilor de ingrijire care
pot fi furnizate virtual sau aproape
virtual, cu inovatii in ceea ce priveste
diagnosticele/echipamentele la
domiciliu sau combinand ingrijirea
virtuald cu vizitele unei asistente
medicale la domiciliu.

2 - imbunatatirea accesului, in special
pentru sanatatea comportamentala si
asistenta medicala de specialitate

Continuarea extinderii gamei de
oferte de sandtate comportamentald
cu potential de a aborda problema
lipsei de furnizori in multe parti
ale tarii. De exemplu, 56% dintre

comitatele din SUA nu au un psihiatru,
64% dintre comitate se confrunta

cu un deficit de furnizori de servicii

de sanatate mentalg, iar 70% dintre
comitate nu au un psihiatru pentru
copii. Acest tip de acces poate fi,

de asemenea, o oportunitate de a
extinde parteneriatele cu comunitatea,
platitorii si furnizorii.

Extinderea accesului la capacitatea
de asistenta medicala de specialitate,
cum ar fiin zonele rurale, unde
multe specialitati ar putea sa nu fie
disponibile. Chiar si in afara zonelor
rurale, sanatatea virtuald, de la
furnizor, la furnizor, poate imbunatati
obtinerea rapida a contributiei
specialistilor.

3 - imbunétatirea modelelor de
ingrijire si a rezultatelor in materie

de sanatate, in special pentru cei cu
afectiuni cronice sau care au nevoie de
sprijin pentru ingrijirea post-acuta

Integrarea monitorizarii de la distanta
si a terapiei digitale cu vizite virtuale,
in special in cadrul acordurilor de
furnizare bazate pe valoare, unde
incorporarea sandtatii virtuale in
modelele lor de ingrijire ar putea
Tmbunatati rezultatele pacientilor si
performanta generala.

Cresterea modelelor de “spital-la-
domiciliu” (“hospital-at-home”) si de
ingrijire post-acutd la domiciliu.
Provocadri ramase pentru telemedicina
Chiar si cu aceste inovatii, raman
provocdri care trebuie rezolvate pentru

virtuale. Aceste provocari includ

Investment in digital health and the revenues of telehealth players almost

doubled compared to 2018.

Total venture funding for digital health companies, by year

Total annual revenues

% billion % billion
— 2017 — 2018 — 2019 — 2020 +83%
" 14.6B iy
Venture funding in 2020 '
12 was significantly higher
than in recent years, in both
invested capital and deals.
9
6
3
0
m Q2 Q3 Q4 2019/2020 2020/2021
| Health Funding: Another Blockbuster Year...In Six Months,” Rock Haalth, July 2021, rockhe

McKinsey
& Company
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urmatoarele elemente:

Necesitatea unei mai bune integrari
a datelor si a unor fluxuri de date
imbunatétite intre diferitii actori din
ecosistem, avand in vedere proliferarea
rapida a solutiilor punctuale, care
coplesesc consumatorii, platitorii si
furnizorii deopotriva.

Necesitatea unei mai bune integrari
a activitatilor legate de sanatatea
virtuala in fluxurile zilnice de lucru ale
medicilor, in special pentru a permite
modele hibride de ingrijire, care
combina furnizarea de ingrijiri online si
in persoana.

Alinierea stimulentelor pentru
activitatile de sanatate virtuald cu
miscarea mai ampla catre ingrijirea
bazata pe valoare, pentru a iesi din
mentalitatea de platd pentru servicii
si din preocuparea pentru paritatea
rambursarii, in special pentru modelele
de sanatate virtuald care au ca scop

Exista potentialul de a imbunatati
accesul, calitatea si accesibilitatea
asistentei medicale, plus de a imbratisa
oportunitatea economica de un
sfert de trilion de dolari reprezentata
de telesanéatate. In mod colectiv,
liderii din industrie au sansa de a
ajuta consumatorii si furnizorii sa
imbunatateasca accesul si calitatea prin
puterea telemedicinei.

Care este potentialul
deplin al telemedicinei si
al ingrijirii virtuale?

McKinsey&Company a identificat
cinci modele de asistenta medicala
virtuald pentru ingrijirea non-acuta:

Asistenta virutala de urgenta la cerere,
ca alternativa la vizitele la Urgente de
gravitate mai mica, la vizitele de ingrijire
de urgenta si la consultatiile dupa
program - cele mai frecvente cazuri de
utilizare a telemedicinei in prezent. Acest
lucru fi permite unui consumator sa
consulte, la cerere, la distanta, un furnizor
necunoscut, pentru a rezolva probleme
imediate, evitand deplasarea la Urgente.

Vizitele virtuale la cabinet cu un
furnizor stabilit, pentru consultatii
care nu necesita examinare fizica sau
proceduri concomitente. Astfel de vizite
pot fi de ingrijire primara (afectiuni
cronice, raceli, afectiuni minore ale
pielii etc.), sdndtate comportamentald
(psihoterapie virtuald) si unele ingrijiri de
specialitate.
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Vizitele aproape virtuale la cabinet
extind oportunitatea ca pacientii
sd aiba acces convenabil la ingrijire
in afara cabinetului unui furnizor,
prin combinarea accesului virtual la
consultatii medicale cu locatii aproape
de casa.

Serviciile virtuale de sanatate la
domiciliu valorifica vizitele virtuale,
monitorizarea la distanta si instrumente
digitale de implicare a pacientilor, pentru
a permite ca unele dintre aceste servicii
sa fie furnizate de la distanta. Serviciile
directe, cum ar fi tratarea ranilor, ar
avea loc in continuare in persoand, dar
serviciile virtuale de sanatate la domiciliu
ar imbunatati experienta pacientului
si a ingrijitorului, ar putea extinde raza
de actiune a furnizorilor de servicii de
sanatate la domiciliu si ar imbunatati
conectivitatea cu echipa de ingrijire.

Administrarea medicamentelor la
domiciliu cu ajutorul tehnologiei permite
pacientilor sa transfere primirea unor
medicamente perfuzabile si injectabile
de la clinica, la domiciliu. Aceasta

trecere poate avea loc prin valorificarea
monitorizarii de la distanta pentru

a ajuta la gestionarea pacientilor si
monitorizarea simptomelor.

Analiza McKinsey bazata pe cererile
de rambursare sugereaza ca aproximativ
20% din toate vizitele la Urgente ar putea
fi evitate prin intermediul ofertelor de
asistenta medicald de urgenta virtuala.
24% din vizitele la cabinetul medical
si volumul de consultatii ambulatorii
ar putea fi furnizate virtual, iar alte 9%

- aproape virtual. In plus, pana la 35%
din serviciile obisnuite de asistenta
medicala la domiciliu ar putea fi
virtualizate, iar 2% din volumul total

de paciensi din ambulatoriu ar putea fi
transferat la domiciliu, cu administrarea
medicamentelor cu ajutorul tehnologiei.
In total, aceste schimbaéri se ridica, doar
in SUA, la 250 miliarde USD in 2020,
cheltuieli cu asistenta medicala care

ar putea fi transferate catre ingrijirea
virtuald sau 20% din toate cheltuielile
cu asistenta medicala la cabinet,
ambulatorie si la domiciliu in cadrul

Medicare, Medicaid si al populatiilor
asigurate in mod comercial.

Momentul de a actiona este
acum. Criza actuala a demonstrat
relevanta telemedicinei si a creat si o
cale pentru modernizarea sistemului de
furnizare a asistentei medicale. Conform
Research and Markets, se anticipeaza
ca piata de telemedicina va atinge, in
2026, o valoare de peste 36,1 miliarde
USD, de la 16,1 miliarde USD in 2019.
CB Insights subliniaza ca T2 2021 a
marcat un alt trimestru record pentru
investitiile globale in acest domeniu -
163 de tranzactii cu un nivel record de
5 miliarde USD, numai in T2 2021. Mai
mult, in acelasi trimestru, 6 companii
de telemedicina s-au aldturat “clubului
unicornilor”si, la nivel global, la finele
celui de-al doilea trimestru al anului
2021, existau 27 de unicorni in domeniul
telemedicinei, evaluati la 55 miliarde
usD.

Cristian SUCA
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Pandemia COVID-19 a adus telemedicina atat in atentia operatorilor de servicii medicale din Romania, cat
si a consumatorilor. Totusi, potrivit unui studiu Ipsos Romania, numai 31% dintre romanii din mediul urban,
au apelat la medicina la distantd, canalele preferate fiind consultatiile prin telefon sau WhatsApp, urmate de
consultatii video prin Internet sau prin platformele de telemedicind ale clinicilor. Principalii utilizatori au fost
persoanele cu varsta de pand in 44 ani, din orasele mari ale Romaniei.
Pentru a afla mai multe despre evolutia si viitorul telemedicinei in Romania, am discutat cu ...

Sorin MITITELU

Reprezentant Future Healthcare in Romania

Ce este, de fapt, telemedicina?

Stricto sensu, telemedicina este
serviciul medical oferit de la distanta.
In zilele noastre si ca parte a intelegerii
noastre comune, telemedicina este
cunoscuta sub numele de serviciu
de asistenta medicala sau serviciu de
consultatie medicala prin intermediul
unuia dintre canalele de comunicare
la distanta (e-mail, apel telefonic, apel
video) sau prin intermediul platformelor
online care ar putea incorpora unul
sau mai multe canale de comunicare la
distanta.

Intr-un sens extins si, poate ca
parte a intelegerii noastre viitoare,
telemedicina va fi mai cunoscuta sub
numele de ecosistemul care include
specialistul medical, dispozitive digitale
medicale, stocarea datelor medicale,
instrumente analitice si algoritmi care
vor colabora de la distanta, prin canale
de comunicare digitala, pentru a oferi
pacientilor servicii medicale la cerere si/
sau automate.

Cum apreciati evolutia si progresul
telemedicinei in Romania?

Ca de obicei, furnizorii locali de
telemedicina sunt followeri ai furnizorilor
din alte tari. Pare a fi un paradox faptul
ca, in tara cu o contributie foarte
importanta a serviciilor IT la PIB, nu
exista companii de pionierat in domeniul
telemedicinei. De fapt, acesta este un
alt exemplu ca Romania nu este tara
inovatiei si cea a asumarii de riscuri
aferente unor modele noi de afaceri.

Ca urmare, telemedicina in Romania se
afld intr-un stadiu incipient. Majoritatea
solutiilor de telemedicina sunt un fel

de marketplace-uri pentru servicii de
teleconsultare medicala si pentru servicii
de asistenta medicala.

WWwWw.primm.ro

De ce a devenit telemedicina esentiala
in timpul pandemiei?

Telemedicina a devenit solutia de
a avea acces la unele servicii medicale
de baza in aceastd situatie pandemica.
Nu a fost vazutd ca o solutie pentru
servicii mai bune si costuri operationale
mai mici, ci a fost o necesitate. Altfel,
telemedicina ar fi fost acceptata de piata
locala inainte de situatia pandemica.
Odata descoperite beneficiile
telemedicinei, acest nou tip de serviciu
medical devine parte a ofertelor
majoritatii marilor clinici si spitale
private. In acelasi timp, noi jucitori
devin activi pe piata serviciilor medicale,
oferind diferite tipuri de platforme
pentru a intermedia relatia dintre medici
si pacienti. Este clar un pas inainte in
dezvoltarea telemedicinei in Romania.

Ce se poate face pentru a stimula
dezvoltarea telemedicinei in Romania?

Cu toate acestea, solutiile locale de
telemedicina sunt dezvoltate astfel incat
sa inlocuiasca contactul fizic cu contactul
de la distanta dintre medici si pacienti.
Ca rezultate, exista doar cateva servicii
medicale care ar putea fi furnizate.

Ca timp, informatiile digitale
(datele) nu sunt vazute ca fiind
elementul de baza si cel mai important
al oricdrui proces de asistentd medicala,
telemedicina va fi utild doar pentru a
rezolva nevoile periferice de asistenta
medicala. Tehnologia existenta poate
ajuta la reala schimbare a multora dintre
procesele medicale existente.

Tn Romania, ar trebui s& devenim
mai deschisi la inovatie si la noi modele
de afaceri si operationale privind
telemedicina, si nu numai. Poate
ca unele programe ale autoritatilor
publice ar putea stimula aceste evolutii.

In caz contrar, piata romaneasca a
telemedicinei va rdmane o piata in care
doar se copiaza modele din alte piete.

Cum vedeti viitorul telemedicinei in
Romania?

Noi initiative, noi actori, noi
investitii avand ca referintd modelele de
succes din alte tari. Va fi un proces de
dezvoltare continuad, in pasi mici. Datorita
rolului tehnologiei si a capitalului
necesar, telemedicina nu este un joc
local, ci este unul international.

Future Healthcare este un furnizor
de servicii suport in domeniul sanatatii
pentru companii de asigurari, furnizori
de servicii medicale, furnizori de beneficii
pentru salariati, administratori de grupuri
de afinitate si, nu in ultimul rand, pentru
clientii persoane fizice de toate varstele si
toate conditiile medicale si economice.
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Mihaela-Katerina DOBROIU
Chief Customer Officer, Telios Care

Ce este mai putin cunoscut despre
telemedicina?

Serviciile medicale de consiliere
la distanta pot inlocui apelarea la
servicii de urgenta pentru cazurile de
severitate medie sau scazutd, precum si
sa Inlocuiasca vizitele la un cabinet de
medicina de familie sau de specialitate.
Telios Care ofera servicii de consultatii
24/7 in toatd tara la care persoanele
fizice se pot abona, iar, in unele cazuri,
asiguratorii ramburseaza consultatiile
telefonice, video si prin mesaje scrise, in
plus fata de vizitele la cabinet, sau chiar
includ acestea in pachetele de asigurari.

Dosarele medicale electronice,
care ar trebui sa insoteasca actul medical
oferit de cdtre furnizor, contin istoricul
medical al pacientului, rezultatele
testelor si informatii despre tratamente.
Utilizarea acestora are potentialul de
a imbunatati calitatea si de a reduce
erorile medicale, permitand, in acelasi

pacientului intre diferiti furnizori.

116 pPrimm

Cum apreciati evolutia si progresul
telemedicinei in Romania?

In conditiile unei piete a serviciilor
medicale puternic atinsa de pandemia cu
Sars Cov-2, in al doilea trimestru al anului
2020 se observa o adevarata explozie
de servicii de telemedicing, intr-o forma
mai mult sau mai putin rudimentara,
preocupare vizibila atat la nivelul
cabinetelor individuale, dar in special la
jucatorii mari de pe piata de medicina
clasica/ traditionald, care isi adaptau
activitatea sub forma de clinici virtuale.

Acest lucru este imbucurator si
speram sd putem ajunge curand din
urma tarile unde telemedicina se practica
de peste 20 de ani. Cel putin, Telios Care
n directia aceasta lucreaza.

De ce a devenit telemedicina esentiala
in timpul pandemiei?

Telemedicina a devenit
indispensabila in timpul pandemiei cu
Sars Cov-2 deoarece a permis medicilor
sa vada pacientii din confortul locuintelor
lor, fard ca acestia sa aiba riscul expunerii
la contaminare. Medicii pot astfel sa
ofere pacientilor o ingrijire mai bung,
mai rapida si au astfel capacitatea de a
ingriji mai multi pacienti. De asemenea,
medicii pot sd lucreze indeaproape cu
specialisti care sunt la kilometri distanta.
Acest lucru economiseste atat timp, cat
si bani, imbunatatind totodatd ingrijirea
pacientilor.

Ce lipseste sau ce anume ar trebui
sa se dezvolte mai mult in ceea ce
priveste Telemedicina din Romania?

Ingrijirea bazata pe telemedicing
trebuie sa ofere servicii de diagnosticare,
tratament si reabilitare de la distanta.

In Romania, nu exista o configuratie
standardizata de telemedicina, deci
exista anumite masuri care trebuie luate
pentru a se asigura ca se ofera cele mai
bune servicii posibile.

Pe masura ce avansam cu reforma
sistemului de sanatate, trebuie sa facem
ca ingrijirea bazata pe telemedicina sa
fie disponibila precum un telefon mobil,

deoarece pacientii ar trebui sa poata
contacta medicii si terapeutii lor de
oriunde din tara. Nu exista nicio scuza
pentru ca Romania sa nu adopte cel mai
avansat sistem de sanatate din punct de
vedere tehnologic posibil. Cu milioane
de romani care au nevoie de ingrijire
medicald, nu exista timp de pierdut.

Cum vedeti viitorul telemedicinei in
Romania?

Viitorul este unul in care
punctul de ingrijire este locul in care
se afla pacientul, iar telemedicina
este aici pentru a ramane, ajutand la
decongestionarea spitalelor. Odatd cu
clinicile si spitalele vor fi descarcate de
cazurile care nu necesitd o prezenta fizica
a pacientului. Vom merge la spital pentru
prevenirea bolilor, pentru ingrijire acuta,
pentru proceduri chirurgicale sau aparate
mari de radiologie. Medicii vor petrece,
cel mai probabil, jumatate din timpul
lor in clinica si jumatate cu serviciile de
telemedicing, iar inovatiile tehnologice
ar trebui deja sa provoace proiectantii
si arhitectii sd se gandeasca la designul
centrelor ambulatorii si al spatiului clinic.
Pentru ca aceste lucruri sa se intample,
avem nevoie de reglementari in spiritul

Andreea RADU
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NOVA DESTINE ASSISTANCE

lata-ne ajunsi la final de an, un an incércat, plin de provocari.

Daca despre activitatea noastra de baza (intermedierea de
servicii in domeniul asigurarilor) si felul in care activitatea
noastra se distinge in piata de profil am avut in repetate randuri
interventii, de data aceasta insd, ne-am propus sa scoatem fin
evidenta noutatea ultimei jumatati de an.

Este vorba despre o noud companie infiintata, denumitda NOVA
Destine Assistance, a 7-a la nivelul Grupului.

Compania reprezinta un parteneriat, o asociere, intre Destine
Holding S.A. (companie ce controleaza Destine Broker de
Asigurare - Reasigurare S.R.L.,, societatea fanion a Grupului) si
Nova Assistance (companie cu mare experienta si buna reputatie,
ce ofera servicii de asistenta medicald, tehnicd si informationald
turistilor ce detin asigurari de calatorie, aflati in calatorii de
business sau turistice pe intreg mapamondul).

Daca Destine Broker de Asigurare — Reasigurare nu mai are
nevoie de nici o prezentare, fiind un nume cunoscut si prezent
in topul companiilor de brokeraj in asigurari din Romania, despre
Nova Assistance este momentul oportun sa va aducem cateva

informatii succinte, dar elocvente in ceea ce priveste activitatea
si evolutia ei.

Tocmai s-au implinit 11 ani de existentd, pe 14 decembrie, de
cand Nova Assistance activeaza ca si companie in piata serviciilor
de asistentd dedicatd detindtorilor de asigurdri de calatorie in
strdinatate, initial pentru persoanele din Republica Moldova prin
intermediul companiilor de asigurari partenere de la nivel local,
pentru ca mai apoi sa deserveascd si alte piete pe acelasi profil
de activitate.

Turismul aflat intr-o continua expansiune a determinat
dezvoltarea continuda a companiei, deschiderea mai multor
unitati de tip call-center, respectiv extinderea retelei de furnizori
medicali ce deservesc clientii in intreaga lume.

Concret, astazi Nova Assistance deserveste portofoliul de clienti
a peste 25 de companii de asigurari din Republica Moldova,
Ucraina, Federatia Rusd si tari din Uniunea Europeana.

Acopera direct sau prin parteneriate mai mult de 100 de tdri la
nivel mondial. Pe langa cele douad unitati de call-center centrale
ce opereaza 24/7, cu vorbitori de limba engleza, romana, rusa,
germana, spaniold, turcd, locate in Chisinau si Kiev, detine 3
reprezentante pentru operationalitate rapida si dedicata in doua
mari tari turistice, Egipt (Hurghada si Sharm el-Sheikh) respectiv
Turcia (Antalya).

Serviciile oferite de Nova Assistance
persoanelor asigurate sunt:

» Asistenta medicalg;
» Evacuare medicald si repatriere;
» Concierge Medical;
» Asistenta tehnica dedicats;
» Asigurari.
Toate aceste categorii de servicii au devenit deja operationale

si prin intermediul companiei nou infiintate in Romania, NOVA
Destine Assistance.

Deja au fost semnate contracte cu doua companii importante
de asigurdri din Romania, prezente in top 10 al pietei de profil,
astfel activitatea demarata avand si suportul acestora.

Nu in ultimul rand este o cale extraordinara prin care putem
integra si completa serviciile de turism oferite de compania
noastra de turism din cadrul Grupului, Destine Holidays S.R.L.,
astfel clientii nostri putandu-se bucura de servicii de calitate
integrate.

In concluzie, incepand cu acest trimestru 4 al anului 2021
activitatea Grupului nostru s-a diversificat si mai mult, vizand
servicii de calitate in zona asistentei pentru persoanele ce detin
o asigurare de calatorie in strainatate.

Astfel vom reusi sa fim mai aproape de clientii nostri, oferindu-le
consultanta integrata si servicii integrate atunci cand obiectivul

lor este un concediu fara griji. @
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DISTRIBUTIA BANCASSURANCE

Un model de business cu beneficii extinse
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Definitia comund a Bancaassurance
este aceea a unui parteneriat de
distributie intre companii de asigurari
si banci, care actioneaza ca agenti sau
brokeri de asigurari prin intermediul
sucursalelor bancare. In cei peste 160 de
ani parcursi de la consemnarea primului
parteneriat de acest tip, bancassurance
s-a afirmat ca o modalitate de distributie
a produselor de asigurare care oferd
beneficii reale atat asiguratorilor, cat
si partenerilor bancari. Desi meritele
conceptului in sine sunt recunoscute pe
scard larga, distributia asigurarilor prin
acest tip de parteneriat s-a dezvoltat
in mod diferit de la piata, la piata, in
functie de caracteristicile demografice,
economice si legislative locale. Franta,
Italia Belgia sau Luxemburg sunt
exemplele cele mai relevante in privinta
succesului bancassurance - in principal,
in distributia asigurarilor de viata. Prin
comparatie, in Europa Centrald si de
Est, distributia bancassurance este inca
departe de a-si fi atins potentialul, atat
in termenii relevantei sale ca volum
de afaceri, cat si in ceea ce priveste
nivelul de dezvoltare si complexitate a
produselor oferite publicului. Mai mult,
in unele piete din ECE, bancassurance nu
este considerata un canal de distributie
n sine, bancile implicate in parteneriate
de bancassurance fiind inregistrate fie
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ca agenti, fie ca brokeri de asigurdri. Ca
atare, nu sunt disponibile date cu privire
la volumul de afaceri al acestui canal de
distributie pe aceste piete.

Avand in vedere statutele diferite
ale bancilor implicate in distributia de
asigurari in intreaga regiune (agenti sau
brokeri), o evaluare reala si precisa a
contributiei distributiei bancassurance
la productia de prime din regiune nu
este posibild. Cu toate acestea, pe
baza datelor furnizate de autoritatile
de supraveghere nationale in cadrul
acestui sondajului realizat de XPRIMM,
in cooperare cu IAIS, cu ocazia publicarii
CEET Insurance Distribution Report,
se poate aprecia cd aceasta este de
peste 10,5% din totalul primelor brute
subscrise (PBS). In valori absolute,
volumul PBS furnizat de partenerii
bancassurance se cifreaza la aproximativ
4,13 miliarde EUR, aproximativ 60%
din acest volum provenind din zona
asigurarilor de viata. Pe segmentul
asigurdrilor generale, contributia
bancassurance este mult mai redusa, in
unele piete limitandu-se la asigurarea
bunurilor a cdror achizitie este finantata
de banci.

In mod evident, in majoritatea
tarilor ECE, distributia bancassurance
este relevantd, in primul rand, pentru
asigurari de credit si asigurari de

protectie a platilor, ambele produse
acoperind soldul imprumuturilor
bancare pentru situatia in care
fmprumutatul decedeaza sau se
confruntd cu alte determinate situatii
care il pot pune in imposibilitatea de a
restitui imprumutul. Ramanand in zona
produselor legate, intr-un fel sau altul, de
activitatea de creditare bancar3, exista
si un portofoliu de asigurari generale
care raspund acestui criteriu: asigurarile
de proprietate, asociate, in general,
creditelor ipotecare, polite de asigurare
a altor bunuri achizitionate prin credit
bancar sau asigurdri de calatorie, ca un
beneficiu asociat cardurilor de credit.

In unele tari, precum Romania, bancile
distribuie si asigurari de autovehicule,
asigurdri de echipamente medicale sau
utilaje agricole, asigurari de raspundere
profesionala pentru o gamd larga de
profesii liberale. Dincolo de aceste tipuri
de produse conectate serviciilor bancare,
asigurdrile generale sunt mai putin
distribuite prin bancassurance.

In timp ce aceste tipuri de
asigurdri direct legate de activitatea
de creditare bancard sunt dominante,
cel putin in ceea ce priveste numarul
de polite vandute, bancassurance este
un canal de distributie important si
pentru alte produse de asigurari, fara
legdtura cu activitatea de creditare
bancard. Segmentul de asigurdri care
beneciaza, de regula, cel mai mult de
pe urma parteneriatelor bancassurance
este cel al asigurdrilor de viata, inclusiv
cele cu o componenta de economisire,
cum ar fi produsele Unit-Linked. De
exemplu, conform datelor furnizate de
autoritatea de supraveghere poloneza,
in prima jumadtate a anului 2019 bancile
care actionau ca agent de asigurari
au fost responsabile pentru 23,9% din
vanzarile de polite Unit-Linked. Tn tari
precum Cehia, Ungaria sau Polonia,
bancassurance are o contributie
semnificativa la constituirea volumului
PBS pentru asigurari de viata, bancile
fiind, in fapt, principalii distribuitori
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pentru aceste produse. Considerand
ca aceste trei piete sunt totodata cele
mai mari piete de asigurari de viata

din ECE, poate cd nu este exagerat

sa presupunem cd tocmai distributia
asigurarilor de viata prin banci a fost
unul dintre factorii care au impulsionat
dezvoltarea segmentului de asigurari
de viata din aceste tari. La polul opus,
in majoritatea pietelor din Balcanii de
Vest, bancassurance are o istorie foarte
scurtd, de mai putin de un deceniu, iar
relevanta sa ca instrument de distributie
a asigurarilor este inca foarte scazuta,
desi in crestere destul de rapida.

Bancassurance in
Romania

Statisticile oficiale nu contin
informatii cu privire la contributia
bancassurance la formarea volumului de
prime subscrise de asigurdtorii romani.
Totusi, in conditiile in care contributia
fnsumata a celor mai importante canale
de distributie, brokeri si agenti de
asigurdri, se ridica la circa 92%, se poate
aprecia cd partenerii bancari reusesc
sa distribuie, impreuna cu solutiile de
vanzare pe Internet, restul de 8 procente
din volumul total de PBS.

Potrivit declaratiilor ASF, in
Romania, distributia bancassurance nu
se refera exclusiv la produse de asigurare
asociate creditelor bancare, ci cuprinde o
gama mai larga: asigurdri auto, asigurari
pentru imobile de uz rezidential sau
comercial, inclusiv asigurarea obligatorie
PAD, asigurari pentru calatorii in
strdinatate, asigurdri pentru echipamente
medicale, pentru masini agricole si
culturi, asigurari de raspundere civild
profesionald pentru o gama larga de
profesii liberale etc.

Volumul redus al distributiei
bancassurance este expresia unui cumul
de factori. Parte dintre acestia tin de
activitatea bancara, altii au mai degraba
legatura cu disponibilitatile banesti ale
populatiei si apetenta acesteia pentru
produse de asigurare. Nivelul de educatie
financiara si, implicit, modul in care
clientii interactioneaza cu mediul bancar
au, de asemenea, un cuvant important
de spus. Despre felul in care béncile si
asiguratorii isi pot uni fortele pentru
a stimula cresterea acestui model de
distributie, in beneficiul ambelor parti
si, mai ales, al clientilor, reprezentanti
ai ambelor industrii au discutat in
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cadrul unui workshop-ului organizat
de XPRIMM "Bancassurance - solutia
win-win-win pentru clienti, asiguratori si
banci".

Bancassurance este o zond
a distributiei care, din perspectiva
supravegherii, la acest moment, nu este
nici restrictionatd, dar nici reglementata.
Acest domeniu nu e definit complet. Nici in
Directiva care reglementeaza distributia in
asigurdri nu se face o distinctie clard. Pdnd
cdnd se va modifica directiva, intrebarea
este ce facem noi, cei care suntem actorii
pietei, in aceastd zond, pentru a o putea
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NOSCO

Learning for Evaryone

divizia LMS a companiei

dezvolta si sd contribuim la cresterea
cuprinderii in asigurare, a subliniat
Cristian ROSU, Vicepresedinte, ASF -
Autoritatea de Supraveghere Financiara.

Potrivit opiniilor exprimate
cu ocazia workshop-ului, dar si
intr-un survey realizat in pregdtirea
evenimentului, profesionistii
bancassurance resimt lipsa unor
informatii coerente, complete si credibile
despre piata de bancassurance per
ansamblu si tendintele inregistrate,
profitabilitate etc.

Totara LXP - Platform as a Service
Cloud Hosting

Suport tehnic

Cursuri si video interactive

Agile Learning

Training si Consultanta
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Centri o Consultan gi Training Tn Askgurl 4 Pensi




Florin DANESCU, Presedinte
Executiv, ARB - Asociatia Romanad a
Bancilor, a subliniat ca acest deficit de
informatie statistica se referd nu numai
la activitatea de bancassurance, cila
multiple alte aspecte ale economiei si
societatii romanesti, a caror cunoastere
ar permite bancilor si asiguratorilor sa
opereze intr-un mediu predictibil. In plus,
reprezentantii partenerilor bancari si-ar
dori sa dispuna de un volum mai mare de
informatii asupra portfoliului de clienti,
modele comportamentale (propensity
models) care sa permita anticiparea
comportamentului bazei de clienti
existenti sau potentiali. Astfel de modele
ar permite operatorilor bancari sa
adreseze ofertele de asigurare clientilor
cei mai potriviti, precum si sa anticipeze
tendintele si motivele de atritie a
clientilor si modalitatile de corectie.
Analize mai aprofundate ar trebui sa
fie disponibile si in ceea ce priveste
calitatea de ansamblu a proceselor
existente in colaborarea dintre cei doi
parteneri (bancé-asigurator), astfel incat
sa fie posibild o permanenta ajustare
si imbunatétire. In special pe latura
activitatii de desdaunare, NPS-ul (n.r.
Net Promoter Score, indicator privind
calitatea experientei consumatorilor in
relatie cu banca, care permite estimarea
evolutiei viitoare a afacerii) bancii
poate fi afectat negativ de refuzuri sau
procese greoaie de despagubire si lipsa
de comunicare cu clientii pe parcursul
procesului. De partea asiguratorilor, un
volum mai mare si mai bine structurat
de informatii despre profilul clientelei
bancii ar permite o mai buna adecvare a
produselor la nevoilor consumatorilor.

Una dintre intrebarile la care
profesionistii prezenti au incercat sa
raspunda a fost: In epoca “revolutiei
digitale”, reusesc parteneriatele
bancasurance sa foloseasca pe deplin
oportunitatile oferite de tehnologie?
Fara indoiala, dispozitivele mobile au
facut posibil ca bancile si asiguratorii
sd-si cunoasca mai mult clientii si sa
interactioneze cu ei mult mai rapid si
mai eficient. Un exemplu relevant a
fost oferit de Andreea VLASIE, Director
Bancassurance si Telesales, Directia
Bancassurance, UNIQA Asigurari, care a
explicat beneficiile platformei digitale
lansate in cooperare cu partenerul
bancar, platforma prin intermediul
cdreia sunt distribuite deja trei produse
pe segmentul asigurdrilor de viata-
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sanatate, alte produse de asigurari
generale urmand a fi addugate in
curand. Integrarea plarformelor IT
presupune un efort financiar, logistic si
operational care reflectd determinarea
partenerilor de a purta parteneriatul
bancassurance catre succes atat prin
diversificarea si imbunatétirea serviciilor
la care consumatorii au acces, cat si prin
eficientizarea operatiunilor de back-
office derulate intre partenerul bancar si
asigurator, a subliniat Codruta FURTUNA,
Director Vanzari si Distributie, ALLIANZ
TIRIAC Asigurari, sustinandu-si afirmatia
cu exemplul propriei companii, care a
investit deja in operatiuni de acest tip
resurse importante si va continua in
aceasta directie.

Un model de business

Bancassurance nu trebuie privit
doar ca o modalitate de vinde asigurari,
spune Sorin MITITELU, General Manager
al ALTIOR Consulting, ci ca un model
de business in sine, bazat pe sinergia
capacitatilor specifice celor doi parteneri
si determinarea acestora de a oferi
fmpreund un serviciu complex si complet
consumatorilor. Reusita acestui demers
se materializeazd in cresterea veniturilor
si profitabilitatii pentru ambii parteneri.
In Romania, deocamdata veniturile
pe care bancile le pot realiza nu sunt
suficient de interesante, dar potentialul -
n cazul aplicdrii unui model de business
de succes, este enorm. Se poate invata
mult din numeroasele exemple care
ne stau la dispozitie in piata financiara
internationala.

Ca solutiile de succes sa poata
fi replicate cu rezultate vizibile,
este necesard o bund cunoastere a
partenerilor, construirea unei relatii
bazate pe incredere. Din perspectiva
bancilor, asiguratorii au obligatia de a
contribui in a aduce claritate cu privire
la felul in care ei pot aduce valoare din
doua perspective: profitabilitate si cota
de piata, spune Codruta FURTUNA. La
origini, bancassurance s-a ndscut din
necesitatea bancherilor de a externaliza
riscul de neincasare. In acest moment,
trebuie sd depdsim acest stadiu, astfel
incat atractivitatea bancassurance sa
meargd dincolo de necesitate, cdtre
aducerea de noi oportunitdti de crestere
a profitabilitatii. Asigurdtorii pot aduce
produse cu valoare addugatd care sé
genereze pentru bancd oportunitdti noi
si maximizarea volumului de business cu
clientii existenti si chiar cresterea cotei de
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piatd. Sd nu uitdm cd si bdncile se afld
intr-o faza de tranzitie. Traditionalul cash
management, cu venituri din comisioane,
nu mai produce rezultatele necesare.
Competitia intensad de pe aceastd piatd
financiara a dus la reducerea acestei
categorii din venituri. S-au creat astfel
spatiul si necesitatea unui nou tip

de venituri, iar bancassurance poate
rdspunde acestor cerinte. De partea
asigurdtorilor, accesul la o bazd extinsd
de clienti - si, implicit, cresterea veniturilor
-, sunt principalele beneficii scontate.
Asadar, este, intr-adevar, momentul

in care bancassurance poate deveni o
reala solutie win-win pentru parteneri,
addugand insa acestui binom si al treilea
Lwin” pentru clienti, care pot beneficia
de servicii integrate, usor accesibile,
diversificate si adaptate nevoilor lor.

Largind perspectiva la nivelul
intregii economii, meritd subliniat ca,
daca bancassurance este o cale credibila
de a reduce deficitul de asigurare in
Romania, in special pe segmentul
asigurarilor de viata, acest lucru se va
materializa in beneficii pentru intreaga
societate. Pe de o parte, este vorba
despre impactul social pozitiv dat de
sporirea gradului de confort si siguranta
financiara a populatiei prin asigurarea de
venituri pentru pensie, ingrijirea sanatatii
etc. Pe de altd parte, sa nu uitam, asa
cum au subliniat reprezentantii UNSAR
- Uniunea Nationala a Societatilor de
Asigurare si Reasigurare din Romania,
Alexandru CIUNCAN, Director General, si
Octavian COSENCO, CRO, BCR Asigurari
de Viata, cd asiguratorii sunt unii dintre
cei mai mari investitori strategici
in economia Romaniei, cresterea
volumului lor de activitate - si, implicit,
a sumelor din rezerve tehnice investite
-, contribuind la finantarea economiei si
cresterea economica generala. Ca atare,
celor trei “win” din relatia clienti-banci-
asiguratori li se poate adduga si un al
patrulea, la nivelul intregii societati.

Daniela Ghetu
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Faragrija.ro

Un nou serviciul de asistenta pe durata derulérii contractului de asigurare
pus la dispozitia companiilor de brokeraj si furnizat de

CHIRIC | CHIRIC si Long Vision Strategy

M ASISTENTA ONLINE IN CAZUL PRODUCERII UNUI EVENIMENT ASIGURAT

Formular inteligent de constatare amiabilda de accident online*

se poate completa direct de pe dispozitivele mobile sau calculator;
are functie de autocompletare pentru data si ora accidentului, locul accidentului, schita accidentului, date
asigurati, asiguratori si politele RCA ale autovehiculelor implicate;

e are functie de completare fara a fi necesara prezenta simultana a soferilor implicati in accident;

e are functie de incarcare fotografii de la locul accidentului;

e  nu necesita instalarea de aplicatii sau creare unui cont.

Avizare de daund online in vederea efectuarii constatarilor de catre asigurator*

e  modul de notificare automata a asiguratorilor cu privire la producerea daunelor;
control total asupra notificarilor;
atentionare asigurator cu privire la depdsirea termenului legal de convocare la constatare;

o formulare petitie la Autoritatea de Supraveghere a Asigurarilor cu privire la depasirea termenului legal de
convocare la constatare.

Cerere de despagubire online catre asiguratori

e redactare automata a cererii de despagubire;
atasare documentelor justificative necesare in vederea recuperarii despagubirilor cuvenite;

e  atentionare asigurator cu privire la depdsirea termenului legal de plata a despdgubirilor;

e formulare petitie la Autoritatea de Supraveghere a Asigurarilor cu privire la depasirea termenului de plata a
despagubirilor sau plata partiala nejustificata a acestora.

Recuperarea in instantd a despagubirilor cuvenite (serviciu externalizat inclus)*

e redactarea si formularea de actiuni impotriva asiguratorului rau platnic;

° cheltuielile de judecata (taxe de timbru, onorariu avocat, expertiza, executare) se inainteaza de catre partenerul
extern si se recupereaza de la asiguratorul cazut in pretentii;

e  seasigurd consultanta de specialitate juridica pe tot parcursul litigiului.

CONDITII GENERALE DE UTILIZARE A SERVICIULUI

sa existe un contract de asigurare de raspundere civila RCA intermediat de compania de brokeraj;

s3 existe clauza achizitionata de asiguratul/utilizatorul prin contractul de raspundere civild RCA;

accidentul in care este implicat vehiculul asigurat s-a soldat doar cu pagube materiale (fara vatamari corporale);

in accident au fost implicate maximum doua vehicule, care detin asigurare RCA valabila la data producerii accidentului;
din accident nu au rezultat pagube si la alte structuri (stalpi, garduri, etc.);

REREREIE

accidentul a avut loc pe teritoriul Romaniei.

DETALII GASITI PE: www.faragrija.ro

*serviciu valabil din momentul modificarii legislatiei privind formularul de constatare amiabila de accident
*serviciu oferit impreuna cu Societatea Civila de Avocati Chiric & Chiric



ASIGURAREA PENTRU AVARII SI FURT A VEHICULELOR
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O IUBEST!
SI NU VREI
S-O PIERZI?

3 planuri de acoperire:

BASIC, STANDARD si PREMIUM

Acoperire pentru toate tipurile de vehicule
Decontare directa a costurilor cu reparatiile
Asistenta rutiera inclusa pe teritoriul Romaniei

Teritorialitate extinsa (UE, SEE, Elvetia, Andora si Monaco)

li poti asigura protectie complet3!
Orice s-ar intampla, EUROINS ti-o returneaza ca noua!
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