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Editorial

Într-un context atât de dificil, ca cel creat de pandemia COVID-19, menținerea unei legături active cu clienții a devenit, mai mult 
decât oricând, o prioritate pentru operatorii din industria asigurărilor de pretutindeni. 

Asigurătorii au depus eforturi susținute pentru a dezvolta și îmbunătăți soluții de comunicare online cu consumatorii de 
asigurări - pe segmentul vânzărilor, dar mai ales pentru activitățile de service și desdăunare -, dar realitatea tuturor piețelor este 
aceea că relația cu clienții este, și va rămâne, una dependentă de contactul uman.

În acest context, greul sarcinii de a menține o cale de comunicare deschisă cu clienții a căzut pe umerii forței de distribuție 
constituită, în cea mai mare parte din intermediari - agenți și brokeri de asigurări. Ei sunt veriga de legătură directă dintre clienți și 
asigurători, instrumentul cel mai fin de măsurare a “pulsului” pieței. 

În România, distribuția de asigurări este aproape sinonimă cu activitatea brokerilor de asigurări. De aceea, acest număr al 
revistei PRIMM le dedică o atenție specială, celebrându-le victoriile, inventariind dificultățile cu care s-au confruntat în perioada 
pandemiei, dar și soluțiile pe care le-au găsit, analizând statutul lor în comparație cu ale piețe din regiune, investigând perspectivele 
de evoluție.

Vă invităm să vă alăturați demersului nostru de a cunoaște mai bine peisajul distribuției de asigurări din România, citind 
paginile care urmează.

XPRIMM Team

Asigurările... de la sursă 
la consumator
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Află despre mixul de investiții și beneficiile oferite de noile asigurări de viață Invest Benefit + și EduPlan

Acces la fonduri în RON și fonduri în EUR

Poți aloca și realoca investițiile în fonduri

Investiția nu este blocată Protecție în cazul producerii 
evenimentului asigurat
Zero impozit pe veniturile obținute

Ești liber să desemnezi beneficiarii

Știai că o asigurare de viață cu componentă 

investițională te poate face și mai responsabil?

client.brdasigurarideviata@brd.ro

www.brdasigurarideviata.ro

BRD Asigurări de Viață S.A  

+4021.408.29.29 

Cere detalii despre cele două asigurări de viață Invest Benefit + și EduPlan în orice agenție 

BRD Groupe Societe Generale din țară sau echipei BRD Asigurări de Viață

Diversificare & Flexibilitate Lichiditate Și mai multe avantaje

Desigur, pentru că asta înseamnă că te 

gândești la viitorul tău și al celor dragi și 

iei în calcul toate scenariile posibile.
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Interviu

PRIMM: A trecut mai bine de 
un an de la declanșarea pandemiei 
COVID-19. Cum ați descrie evoluția 
asigurătorilor și a brokerilor în 2020 și 
în T1 2021?

Cristian ROȘU: Datele la 
nivelul UE, centralizate și publicate 
de EIOPA din raportările Solvabilitate 
II pentru trimestrul IV 2020, arată că 
piața asigurărilor nu a fost afectată 
semnificativ din punct de vedere 
al activelor și al primelor subscrise, 
rămânând stabilă.  Piața locală nu se 
abate semnificativ de la această evoluție, 
ba chiar aș putea spune că structura 
ei actuală, dominată de asigurările 
generale și nu de cele de viață, care sunt 
majoritare la nivel european, a influențat 
evoluția ei pozitivă.

Astfel, asigurătorii din UE 
consemnează o creștere a activelor 
totale cu 3%, o creștere nesemnificativă 
a subscrierilor din asigurări directe 
generale, însă o scădere considerabilă, 
cu 10%, a subscrierilor pe segmentul 
asigurărilor de viață, astfel că, per total, 
piața europeană a fost în scădere. Pe de 
altă parte, în România vorbim despre o 
creștere cu 5% a subscrierilor la asigurări 
generale, conform acelorași date 
agregate în euro de EIOPA, concomitent 
cu o scădere cu 5% pe segmentul 
asigurărilor de viață dar,  datorită 
structurii, avem per total o creștere cu 
3%. În ceea ce privește activele, conform 
bilanțului SII, înregistrăm o creștere cu 
6%, față de 3% la nivel european.

Datele preliminarii pentru 
trimestrul I al anului 2021, transmise 
ASF conform cerințelor naționale de 
raportare suplimentară, indică o creștere 
de circa 8% a subscrierilor pieței locale 
față de aceeași perioadă a anului trecut. 
Deși ponderile cele mai mari sunt 
deținute în continuare de aceleași clase 
de asigurări, și anume CASCO, răspunderi 
civile auto și incendiu, sunt înregistrate 
creșteri peste medie la asigurările de 
credite, pierderi financiare și răspunderi, 
dar și la asigurările de viață tradiționale.  

PRIMM: Ce apreciați cel mai mult 
la activitatea jucătorilor din piața 
asigurărilor, în această perioadă?

C.R.: Apreciez faptul că, într-
un  context greu în care pandemia a 

schimbat considerabil modul de lucru, 
asigurătorii au făcut eforturi să își 
mențină și să crească business-ul, dar 
au dat curs în același timp și tuturor 
cerințelor ASF. Care nu au fost puține 
și mă refer, de exemplu, la cerințele 
de raportare periodică, la cele de 
conformare la recomandările emise 
de Autoritate pentru suspendarea 
temporară a plăților de dividende ori 
a altor plăți care ar fi putut diminua 
fondurile proprii eligibile pentru 
acoperirea capitalului de solvabilitate, 
la pregătirea pentru participarea la 
exercițiul BSR. Nu în ultimul rând, 
jucătorii au urmărit constant procesul 
de reglementare și au participat activ 
la consultările publice, pregătindu-se 
totodată pentru noile cerințe,  cum ar fi, 
de exemplu, introducerea obligatorie a 
respectării unui coeficient de lichiditate. 

PRIMM: Cum s-a schimbat 
distribuția asigurărilor în ultimele trei 
decenii? Ce a fost esențial în această 
perioadă?

C.R.: Cu siguranță, cerințele de 
calificare profesională și perfecționare 
continuă pe care Autoritatea le impune 
atât intermediarilor, cât și angajaților 
asigurătorilor, de aproximativ 10 ani, 
au creat premisele unei îmbunătățiri 
constante a calității distribuției, cu 
beneficii pentru consumatori, care devin 
tot mai educați din punct de vedere 
financiar. La acestea s-au adăugat 
implicarea activă a ISF, în tot ceea ce 
înseamnă parte de examinare și validare 

Cristian ROȘU
Vicepreședinte 
Sectorul Asigurări – Reasigurări
ASF - Autoritatea de Supraveghere 
Financiară

Apreciez faptul că, 
într-un  context greu în 
care pandemia a schimbat 
considerabil modul de 
lucru, asigurătorii au făcut 
eforturi să își mențină și să 
crească business-ul, dar au 
dat curs în același timp și 
tuturor cerințelor ASF
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continuă a competențelor distribuitorilor, 
concomitent cu reglementarea de 
către ASF a cerințelor IDD care pun 
un accent mult mai mare pe protecția 
consumatorilor, pe dreptul acestora la 
informare și ofertare corectă, care să 
corespundă necesităților lor reale. 

ASF acordă o atenție deosebită 
acestui segment, astfel că,  în perioada 
următoare,  va finaliza modificările la 
normele de aplicare a Legii nr. 236/2018 
privind distribuția, necesar a fi aduse 
ținând cont de situațiile întâlnite în 
practică după doi ani de aplicare a 
acestora, timp în care am traversat și o 
pandemie care va marca acțiunile oricui 
mult timp de acum înainte.

PRIMM: În opinia 
dumneavoastră, cum arată viitorul 
distribuției în asigurări, ținând cont 
de toate transformările din ultima 
perioadă?

C.R.: Pe măsură ce gradul de 
educație financiară a potențialilor 

asigurați se va consolida, ne așteptăm 

la consumatori tot mai bine educați, 

care vor solicita mai multe informații și 

explicații, care vor putea să facă alegeri 

și în funcție de ceea ce oferă produsul 

respectiv, nu doar în funcție de preț. 

Experiența și realitatea actuală ne arată 

că prețul nu este cel mai important 

criteriu atunci când alegi o asigurare. Prin 

urmare, îmi doresc ca distribuitorii să facă 

eforturi în această direcție și să participe 

activ, alături de ASF, la procesul de 

educație financiară, cu efecte beneficie 

pe termen lung pentru toate părțile 

implicate.

PRIMM: Cât de sofisticați au 
devenit consumatorii de asigurări și 
cum s-au schimbat cerințele și nevoile 
acestora în timp?

C.R.: Directiva IDD, din 2018, a 
introdus numeroase cerințe pentru 
distribuitori în ceea ce privește 
informarea consumatorilor, prezentarea 
într-un limbaj clar și accesibil a 
produselor oferite și consultanță, 
îndeosebi pentru persoanele fizice. 
De asemenea, cerințele de pregătire 
profesională și înregistrare în registre 
publice a distribuitorilor sunt mult mai 
clare și precise decât în fosta directivă 
de intermediere. Este evident că, la nivel 
european, și noi nu ne abatem foarte 
mult de la această stare de fapt, tendința 
este de protejare a consumatorului 
persoană fizică. Este normal să fie așa, 
întrucât nu trebuie să faci o facultate ca 
să poți înțelege ce îți explică, de exemplu,  
un agent de asigurări, despre un produs, 
ci acesta trebuie să structureze și să 

Pandemia a arătat, dacă 
mai era necesar, că valorile 
cele mai importante sunt 
viața și sănătatea oamenilor
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prezinte informația despre produs de 
asemenea manieră încât să fie simplu de 
înțeles. Nu aceeași nevoie de protecție 
o au clienții persoane juridice și mai ales 
pentru asigurările care acoperă riscuri 
mari, context în care putem vorbi despre 
o sofisticare mai mare în rândul clienților 
de asigurări de răspunderi civile, credite, 
garanții ori pierderi financiare. 

PRIMM: În prezent, care 
considerați că sunt schimbările 
absolut necesare în piața asigurărilor 
și în legislația locală?

C.R.: Odată cu schimbările aduse 
de cadrul de reglementare privind 
distribuția este tot mai necesar ca 
jucătorii din piață, fie societăți, fie 
intermediari, să se orienteze tot mai 
mult către consumatori și nevoile lor, 
astfel încât produsele de asigurare 
create să răspundă cât mai bine 
necesităților reale ale acestora. Pe 
cale de consecință, legislația trebuie 
îmbunătățită continuu pentru a asigura 
cadrul necesar în acest sens, dar și pentru 
a asigura instrumentele care să permită 
ASF exercitarea supravegherii asupra 
activității distribuitorilor și impunerea 
acțiunilor de remediere acolo unde este 
cazul.

PRIMM: Digitalizarea a fost o 
necesitate în ultimul an. Care este 
situația vânzărilor online de asigurări 
în 2020?

C.R.: Cerințele de raportare a 
contractelor încheiate electronic au 
fost introduse relativ recent, numai 
pentru asigurători și cu o granularitate 
de bază, astfel că datele actuale nu 
sunt încă relevante pentru o asemenea 

analiză. Cert este că pe măsura creșterii 
cererii pentru produsele de asigurări, 
a dezvoltării de către asigurători 
și intermediarii în asigurări a unor 
aplicații care să asigure nivelul necesar 
de securitate, fiabilitate și ușurință 
în utilizare, comerțul electronic de 
contracte de asigurări va deveni din 
ce în ce mai important. Este o evoluție 
firească, ce se flă în atenția noastră de 
ceva timp și de care întreagă Europa este 
preocupată. 

PRIMM: Cum vedeți evoluția 
industriei de asigurări în acest an, 
care sunt tendințele, provocările si 
oportunitățile ?

C.R.: Obiectivul nostru este 
consolidarea stabilității pieței și creșterea 
lichidității societăților. Acest indicator 
este o preocupare și la nivel european, 
EIOPA lansând recent un test de stres 
pentru piața asigurărilor care are 
drept scop, pe de o parte, evaluarea 
impactului asupra pozițiilor de lichiditate 
și de capital ale societăților în situația 
ipotetică a prelungirii perioadei de 
existență a unor dobânzi scăzute și 
a altor condiții nefavorabile, dar și să 
permită autorităților de supraveghere să 
ceară societăților, dacă este cazul, măsuri 
de remediere și consolidare. În aceeași 
direcție se înscrie, de altfel, și decizia ASF 
de a introduce obligativitatea respectării, 
din acest an, a unui coeficient de 
lichiditate minim de către asigurători. 

PRIMM: Căror tipuri de asigurări 
estimați că românii le vor acorda 
o atenție deosebită în perioada 
următoare și de ce?

C.R.: Cu siguranță,  pandemia 
a arătat, dacă mai era necesar, că 
valorile cele mai importante sunt viața 
și sănătatea oamenilor. Prin urmare, 
sper să fie tot mai evidente,  pentru 
tot mai mulți români, necesitatea și 
posibilitatea protejării acestor valori 
prin asigurări facultative. Este foarte 
posibil ca asigurările de viață să 

evolueze pozitiv și prin asocierea cu 
creditarea pentru locuințe, astfel că,  pe 
termen lung,  mă aștept la schimbări 
structurale ale subscrierilor  pentru 
viață, dar și pe asigurările de locuințe, 
răspunderi, sănătate care, deși poate 
nu vor fi semnificative, vor contribui la 
diminuarea dependenței excesive de tot 
ceea ce înseamnă asigurările auto.

Andreea RADU

Obiectivul nostru este 
consolidarea stabilității 
pieței și creșterea lichidității 
societăților. Acest indicator 
este o preocupare și la 
nivel european, EIOPA 
lansând recent un test 
de stres pentru piața 
asigurărilor

Pe măsură ce gradul de 
educație financiară a 
potențialilor asigurați se va 
consolida, ne așteptăm la 
consumatori tot mai bine 
educați

Odată cu schimbările aduse 
de cadrul de reglementare 
privind distribuția este tot 
mai necesar ca jucătorii 
din piață, fie societăți, 
fie intermediari, să se 
orienteze tot mai mult 
către consumatori și 
nevoile lor



O societate puternică, capabilă în fața 
neprevăzutului, este una care are 
consumatori informați și un sector 
financiar care atrage forță de muncă 
bine pregătită. 

Educația 
financiară:
cheia de boltă 
a dezvoltării unei 
societăți

#OAMENIIdinAsigurări au dus mai departe mesajele de 

educație financiară și proiectele inițiate de UNSAR.
 

Mulțumim tuturor!
 

***

 

#ANTIGHINION, #ANTIGHINIONpentruACASA, 
#gatapentruVIATA, #ATENTinTRAFIC, #BusinessSOS, 

SmartFIN@ISF

www.asiguropedia.ro
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Cum arată VIITORUL 
distribuţiei de asigurări

De-a lungul celor peste 30 de ani de la liberalizarea 
pieţei, distribuţia de asigurări a trecut prin multe schimbări şi 
transformări, adaptându-se permanent la legislaţie şi nevoile 
consumatorilor. De la poliţe şi chitanţe scrise de mână la colţ de 
stradă, s-a ajuns, în prezent, la poliţe generate 100% electronic.

Dacă evoluţia asigurătorilor a început cu splitarea ADAS în 
trei entităţi (ASIROM, ASTRA şi CAROM), în perioada 1990-1991, 
startul evoluţiei pieţei româneşti de brokeraj a fost dat în 1994, 
însă brokerii au început să devină o forţă după anii 2000, când 
a fost o perioadă de efervescență crescută. Brokerii au captat 
atenţia clienţilor şi au câștigat tot mai mult teren, completând 
forța internă de vânzări a asigurătorilor. Aceştia au urcat de la 0 
la aproape 70% din piaţa locală, la finalul anului 2020.

În toată această perioadă, numărul brokerilor a trecut 
printr-o adaptare permanentă, depășind pragul de 600 în 
anul 2012, dar, în anii care au urmat, lucrurile s-au mai așezat, 
influnențate şi de cerinţele legislative, iar, la finalul anului 2020, 
conform statisticilor ASF, pe piață erau prezenți 286 de brokeri 
autorizați, ponderea primilor 10 jucători fiind de aproape 50% 
din piaţa de brokeraj.

Totodată, clienţii actuali sunt mai exigenți, mai informați, 
mai conștienți de necesitățile lor și mai atenți la conținutul 
produselor de asigurare. Instrumentele digitale sunt cele care fac 
modelul tradițional de distribuție să fie unul mai modern, mai 
rapid. Cu toate acestea, tehnologia nu va înlocui interacțiunea 
umană, necesară mai ales în cazul produselor mai complexe. 
Remarcăm şi faptul că pandemia COVID-19 a contribuit la 
dezvoltarea creativităţii asigurătorilor şi brokerilor de asigurare, 
făcând din această provocare o oportunitate de creştere şi 
transformare. 

Aşadar, marcăm ultimele 3 decenii cu 30 de mini-
interviuri cu specialişti din piaţa locală de asigurări, referitoare 
la istoria şi viitorul distribuţiei de asigurări, precum şi despre cum 
s-au schimbat cerinţele şi nevoile consumatorilor în timp.

An Prime brute subscrise 
(mil. lei)

Prime intermediate 
(mil. lei)

Grad intermediere 
(%)

2002 1.645 172,4 10,47

2003 2.673,8 288,7 10,8

2004 3.476,5 665,66 19,1

2005 4.417,16 855,39 19,4

2006 5.729,28 1.230* 21,49*

2007 7.175,79 1.845,34* 25,72*

2008 8.936,29 2.704,59 30,26

2009 8.869,75 3.211,37 36,19

2010 8.305,40 3.199,71 38,53

2011 7.822,30 3.115,07 39,82

2012 8.256,91 3.603,66 43,65

2013 7.981,90 3.928,51 49,22

2014 7.823,47 4.553,37 58,20

2015 8.534,92 5.217,31 61,13

2016 9.380,93 6.200,12 66,09

2017 9.701,74 6.166,05 63,56

2018 10.144,53 6.380,79 62,90

2019 10.990,22 7.203,67 65,55

2020 11.500,48 7.859,22 68,34

Sursa: Rapoarte CSA și ASF; *Estimări UNSICAR 

Andreea RADU
Redactor Șef
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Adrian MARIN, Preşedinte, UNSAR - 
Uniunea Naţională a Societăţilor de 
Asigurare şi Reasigurare din România

Cum aţi descrie evoluţia distribuţiei de asigurări în ultimele 
trei decenii? Care au fost momentele care au adus cele mai 
mari schimbări în piaţă?

Distribuţia în asigurări s-a dezvoltat odată cu piaţa 
asigurărilor, fiind, bineînţeles, o componentă importantă a 
acesteia. Ca piaţă, am trecut prin fiecare etapă care a marcat 
parcursul european al României şi am încercat mereu să 
menţinem un dialog constructiv cu toţi cei implicaţi în procesul 
de luare a deciziilor, industria rămânând o plasă de siguranţă 
pentru români şi pentru zona de business. 

Dacă privim retrospectiv, schimbările din anii ’90 şi până 
acum sunt absolut remarcabile din toate punctele de vedere. Să 
ne gândim că am pornit de la poliţe de asigurare completate cu 
pixul sau la maşina de scris, iar acum am ajuns în punctul în care 
se poate emite o poliţă online, fără nicio interacţiune între client 
şi distribuitor. Iar dacă ne uităm mai departe, ne îndreptăm către 
aplicaţii mobile, videoconstatări de daune şi tehnologii de tipul 
blockchain.

Un moment important pe care aş dori să îl evoc a fost 
perioada 2018-2019, atunci când a avut loc transpunerea, 
implementarea şi adaptarea la cerinţele IDD - Directiva 
europeană privind Distribuţia în Asigurări. România a fost 
una dintre ţările care a introdus cu succes şi la timp această 
directivă ce vine în mod direct în sprijinul clienţilor. Practic, 
întreaga distribuţie a fost remodelată, astfel încât consumatorii 
să beneficieze de un grad ridicat de protecţie. Aş vrea, aşadar, să 
îi felicit pe toţi cei implicaţi în zona de adaptare la IDD care au 
depus eforturi deosebite de ajustare în timp scurt.  

În opinia dumneavoastră, cum arată viitorul distribuţiei în 
asigurări, ţinând cont de toate transformările din ultima 
perioadă? 

Evoluţia distribuţiei de asigurări urmează parcursul pieţei, 
al nevoilor şi dorinţelor consumatorilor şi al clienţilor. Spre 
exemplu, industria de asigurări din România s-a adaptat rapid 

provocărilor aduse de pandemie, astfel încât oamenii au avut 

imediat acces la multe operaţiuni de la distanţă, atât pe zona 

de achiziţie, cât şi de constatare a daunelor. Putem observa că 

pandemia a dus la o accelerare a digitalizării.  

Spre exemplu, Barometrul UNSAR-IRES din 2020 ne arată 

că 12% dintre cei intervievaţi ar alege varianta online pentru 

a încheia o poliţă de asigurare, adică dublu faţă de numărul 

celor care declarau acelaşi lucru în 2019. În plus, pentru 64% 

dintre români soluţiile online sunt importante în achiziţia sau 

gestionarea unei asigurări.

În ceea ce priveşte viitorul, mulţi specialişti vorbesc despre 

un model hibrid de distribuţie – cu poliţe emise şi livrate online, 

dar şi cu posibilitatea pentru client de a interacţiona direct cu 

un consultant de asigurări. În definitiv, scopul tuturor acestor 

transformări este acela ca oamenii şi companiile să aibă acces 

la protecţia prin asigurare, indiferent de canalul prin care se 

desfăşoară interacţiunea.

Cât de sofisticaţi au devenit consumatorii de asigurări şi 
cum s-au schimbat cerinţele şi nevoile acestora? Ce lipseşte 
pentru ca aceştia să cumpere mai multe poliţe?

În primul rând, vorbim despre consumatori mai informaţi 

şi mai responsabili. Potrivit sondajelor noastre, proporția celor 

care se declară bine şi foarte bine informaţi cu privire la asigurări 

a urcat la 61% (faţă de 50% în 2019) – dar ne aşteptăm ca acest 

indicator să varieze în 2021, având în vedere că pandemia ne-a 

schimbat inclusiv priorităţile ce ţin de informare.

În al doilea rând, vedem un interes tot mai crescut faţă 

de asigurări. Conform Barometrului UNSAR-IRES, pandemia 

de COVID-19 a crescut interesul românilor pentru asigurarea 

locuinţelor (31% declarând acest lucru), asigurarea voluntară 

de sănătate (28%), asigurarea de viaţă care are componentă de 

acoperire a şomajului (23%).

Există, însă, în continuare un deficit major de protecţie a 

populaţiei în fața riscurilor. Astfel, multe familii din România ar 

putea fi afectate din punct de vedere financiar în caz de deces, 

îmbolnăvire sau incapacitatea unuia dintre membri de a susţine 

nivelul de trai. 

Pentru a creşte gradul de protecţie prin asigurare, educaţia 

financiară a devenit o prioritate la nivel de industrie. Campaniile 

UNSAR se adresează mai ales tinerilor şi îi pregătesc pentru a 

putea să ia decizii financiare în cunoştinţă de cauză, dar avem 

şi instrumente de comunicare dedicate distribuitorilor, pe 

care le punem gratuit la dispoziţia acestora pe portalul www.

asiguropedia.ro şi pe site-ul nostru, www.unsar.ro. 

În plus, prin faptul că UNSAR a devenit membru afiliat 

al OECD International Network on Financial Education (INFE), 

vom putea să ne implicăm în acţiuni globale, să facem schimb 

de experienţe cu experţii OECD şi să împărtăşim know-how-

ul nostru pe zona de asigurări. Nu în ultimul rând, pe lângă 

programele de educaţie financiară pe care le derulăm, susţinem 

multe iniţiative ale partenerilor noştri, precum cele ale ISF, şi 

răspundem afirmativ invitaţiilor de colaborare de la structurile 

asociative ale pieţei de brokeraj în asigurări, UNSICAR şi PRBAR.
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Mihai TECĂU, Președinte Directorat 
OMNIASIG Vienna Insurance Group

Cum aţi descrie evoluţia distribuţiei de asigurări în ultimele 
trei decenii? În cazul companiei pe care o reprezentaţi, care 
sunt, în prezent, principalele canale de distribuţie?

Întreaga piață a trecut prin câteva cicluri majore în ultimii 
30 de ani, de când avem, practic, o piață liberă a asigurărilor 
în România. Cu fiecare etapă transformatoare, precum apariția 
noilor societăți de asigurări, Legea 32/2000, accesul în Uniunea 
Europeană, înființarea A.S.F., implementarea Solvency II și 
reglementarea modernă, industria asigurărilor a evoluat, atât 
ca volum, cât și ca varietate de produse și servicii, precum și 
calitate. 

Timp de mai bine de 25 de ani, procesul de vânzare 
a însemnat preponderent vânzarea directă, în sediul 
asigurătorului sau al brokerului, și aceasta reprezintă în 
continuare o parte semnificativă. 

Evoluția tehnologică și creșterea interesului și a gradului 
de informare a consumatorului de asigurări vor crește, în 
perioada următoare, ponderea vânzărilor prin intermediul 
canalelor digitale, online. 

Practic, acum, când elemente ale inspecției de risc pot fi 
realizate la distanță, iar dosarul de daună este și el digitalizat, 
este absolut normal să apelăm la canalele online. De aceea, 
noi suntem permanent preocupați de optimizarea proceselor 
din fluxul de activitate al OMNIASIG, din perspectivă digitală. 
Cele mai recente proiecte sunt lansarea aplicației de mobil 
OMNIASIG, lansarea facilității online de plată a polițelor, precum 
și lansarea noului website www.omniasig.ro. 

În opinia dumneavoastră, cum arată viitorul distribuţiei în 
asigurări?

Permanenta dezvoltare a canalelor online și digitalizarea 
proceselor (vânzare, servicii soluționare daune, consultanță) 
din industria asigurărilor au un caracter disruptiv, inovator 
și transformator, care, în efect conjugat cu distanțarea și 
mobilitatea redusă din timpul pandemiei COVID, au stimulat o 
parte a clienților să treacă la canalele digitale. Cu toții vedem 
avantajele digitalizării, iar clienții au acum experiența utilizării 
canalelor online, prin urmare este natural să vedem creșterea 
acestei zone. Acest lucru nu înseamnă că interacțiunea la nivel 
personal va dispărea în domeniul asigurărilor, ci din contră, rolul 
acesteia va deveni și mai important, pentru că, prin interactiune, 
vom putea îmbunătăți partea de servicii adiționale și vom 
oferi mai multă consultanță pentru categoriile de clienți pe 
care le gestionam. Prin urmare, estimăm că, în ceea ce privește 
distribuţia în asigurări, vom observa o ușoară creştere pe zona 
online și digitală de accesare a produselor și serviciilor de 
asigurare, urmărind, însă, o dezvoltare echilibrată a pieței între 
online și offline.

Cât de sofisticaţi au devenit consumatorii de asigurări şi 
cum s-au schimbat cerinţele şi nevoile acestora?

Estimăm că cererea de asigurare va fi în continuă creștere, 
pe măsură ce clientul conștientizează nevoia și se informează. 
Un exemplu elocvent este cel al pandemiei, când, într-un 
interval de timp relativ redus, tot mai mulți clienți (angajatori) 
s-au îndreptat spre polițele de asigurare de sănătate. Acesta a 
fost un moment de declic, forțat de context și resimțit apoi în 
industrie. 

Consumatorul actual este receptiv la aceste riscuri, 
înțelege informația și este mult mai deschis acum la informarea 
online, la interacțiunea prin canalele digitale. Este drept, și 
acestea sunt mult mai bine optimizate acum decât în urmă 
cu cinci ani, este natura tehnologiei, pe care noile generații o 
folosesc nativ. 

Acest tip de client, care aparține de sfera largă a generației 
Millennials, vrea să folosească aceste noi canale digitale, să 
aibă parte de o interacțiune simplă, de procese rapide și de un 
produs adaptat pe nevoile lui. Este un client mai informat, care 
transferă parte a cunoștințelor sale și generațiilor mai în vârstă, 
sau care, în unele cazuri, preia sarcina de a contracta acest 
tip de servicii pentru toată familia. De aceea, la fel ca în cazul 
interacțiunii directe din sediul asigurătorului, interacțiunea 
digitală trebuie să fie la fel de informativă, concisă și să ofere 
siguranța că partenerul de încredere este la doar 2-3 click-uri 
distanță.
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Virgil ȘONCUTEAN, CEO, ALLIANZ-ȚIRIAC 
Asigurări

Cum aţi descrie evoluţia distribuţiei de asigurări în ultimele 
trei decenii? În cazul companiei pe care o reprezentaţi, care 
sunt, în prezent, principalele canale de distribuţie?

Profesionalizarea este cuvântul care descrie cel mai bine 
evoluția distribuției de asigurări în ultimele trei decenii. Vorbim 
de un efort continuu și implicarea tuturor actorilor din piață – 
asigurători, intermediari și autorități. Un rol esențial în demersul 
de profesionalizare l-au avut Autoritatea de Supraveghere 
Financiară, prin introducerea și susținerea unei legislații 
moderne, și Institutul de Studii Financiare, care este principalul 
formator de specialiști în distribuția de asigurări.

Atât agenții, cât și brokerii au avut și joacă un rol 
important în dezvoltarea pieței de asigurări, fiind, în prezent, 
principalii parteneri prin care produsele de asigurare ajung la 
clienți și, totodată, principalul vector de educație financiară 
pe tema asigurărilor. Interesul pentru zona de consultanță 
în asigurări a crescut în ultimii ani și în piața bancară, unde 
vedem o deschidere mai mare și pentru distribuția de asigurări 
individuale, pentru gestionarea eficientă a finanțelor personale 
și minimizarea riscurilor, dincolo de asigurările care însoțesc 
produsele bancare. 

Ceea ce putem afirma fără ezitare este că intermediarii 
depun eforturi semnificative în a promova ideea de protecție și 
în a-i ajuta pe clienți să conștientizeze importanța unui produs 
de asigurare. Iar eforturile pe care le-au depus în ultimele luni 
de pandemie au fost și mai mari. 

Dacă ne uităm la structura distribuției de-a lungul 
anilor, remarcăm că, în primii ani de construcție a pieței de 
asigurări, rețelele proprii de vânzare erau pilonul principal din 
perspectiva distribuției. În ultimul deceniu, însă, brokerii au 
câștigat tot mai mult teren, iar capacitatea lor de distribuție s-a 
dezvoltat semnificativ, completând foarte bine forța internă 
a asigurătorilor. Cifrele confirmă efervescența din piața de 
brokeraj din ultimii ani - de exemplu, în 2009, brokerii aduceau 
puțin peste o treime din vânzările asigurătorilor, iar, în prezent, 
vânzările intermediate de brokeri ajung la două treimi anual. 
Brokerii și-au îndreptat atenția, în principal, asupra asigurărilor 
generale, lăsând mai mult spațiu agenților proprii și băncilor 
în distribuția de asigurări de viață. Ne așteptăm, însă, ca, în 
perioada următoare, interesul brokerilor pentru distribuția de 

asigurări de viață să crească și, împreună, să contribuim și mai 
mult la închiderea deficitului de protecție în rândul populației și 
companiilor din România.

Distribuția vânzărilor pe rețele la nivelul ALLIANZ-ȚIRIAC 
reflectă dinamica din piață, poate cu o balanță mai echilibrată 
între distribuția prin agenți și brokeri. Brokerii și agenții sunt 
principalii noștri parteneri în zona de vânzări, iar canalele 
alternative, precum bancassurance-ul și vânzările online, s-au 
dezvoltat constant în ultimii ani.  

În opinia dumneavoastră, cum arată viitorul distribuţiei în 
asigurări?

La ALLIANZ-ȚIRIAC, credem că simplificarea și reducerea 
complexității este viitorul în asigurări, fie că vorbim de 
distribuție și vânzare, fie de procesul de administrare și 
despăgubire. Pandemia a accentuat nevoia de simplificare și, 
în același timp, a schimbat semnificativ modul în care oamenii 
interacționează unii cu alții. De exemplu, distanțarea fizică a 
mutat activitățile care odată erau considerate a fi posibile doar 
față în față, așa cum este vânzarea unei asigurări de viață, de 
exemplu, în mediul virtual. Agenții noștri au continuat să vândă 
cu succes produse de asigurare, inclusiv complexe, prin întâlniri 
exclusiv de la distanță. Partenerii noștri brokeri sau bănci, de 
asemenea, s-au adaptat cu succes la noul mod de lucru. 

Instrumentele digitale sunt cele care vor înlesni 
simplificarea și vor face modelul tradițional de distribuție mai 
modern, pentru că, prin digitalizare, oamenii de vânzări sunt 
degrevați de activitățile de rutină sau cel puțin le vor putea 
realiza cu un consum mai mic de energie și timp. De aceea, noi 
credem într-o abordare omnichannel și o integrare eficientă 
a canalelor digitale şi fizice. În acest mod, le oferim clienților 
opțiunea de a folosi mijloacele digitale pentru operaţiuni mai 
simple şi pe cele offline pentru operaţiuni complexe, care 
necesită consiliere sau asistență umană. Tehnologia nu va 
înlocui interacțiunea umană, ci doar o va îmbogăți.

 Cât de sofisticaţi au devenit consumatorii de asigurări şi 
cum s-au schimbat cerinţele şi nevoile acestora?

Clienții caută acum mai mult ca oricând produse și servicii 
relevante pentru nevoile lor și ușor de accesat. S-au obișnuit 
ca lucrurile să se întâmple rapid, răspunsurile și interacțiunea 
să vină aproape instant și într-o manieră intuitivă. Practic, ceea 
ce s-a schimbat, odată cu restricțiile impuse de pandemie, este 
modalitatea de accesare a unui serviciu sau produs. 

Potrivit unui studiu realizat de compania de consultanță 
McKinsey & Company, numărul utilizatorilor de servicii digitale 
a crescut cu 4,1 milioane de români, până la 10,8 milioane 
de persoane în ultimele 6 luni. Probabil că o parte din aceste 
persoane vor continua să folosească în continuare mediul 
online, dat fiind plusul de confort pe care îl aduce. De aceea, 
este important să le putem pune la dispoziție soluții eficiente și 
de calitate. 

Pe de altă parte, nevoile nu s-au schimbat semnificativ, ci 
mai degrabă ideea de protecție este mai bine conștientizată, 
iar oamenii sunt mai deschiși să discute despre asigurare și 
mai receptivi. Pandemia a generat o prioritizare, iar, în ultimele 
luni, noi am văzut în rândul clienților noștri o preocupare mai 
mare pentru asigurarea sănătății, a vieții, dar și a locuinței. 
Este o tendință firească, pentru că vorbim, de altfel, despre 
preocupările principale ale fiecăruia dintre noi în această 
perioadă. 
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Călin MATEI, Director General Adjunct, 
GROUPAMA Asigurări

Cum aţi descrie evoluţia distribuţiei de asigurări în ultimele 
trei decenii? În cazul companiei pe care o reprezentaţi, care 
sunt, în prezent, principalele canale de distribuţie?

Sunt aproape 12 ani de când am intrat pe piața din 
România, perioadă în care ne-am dezvoltat continuu și am 
ajuns la un număr tot mai mare de clienți. Din perspectiva unuia 
dintre liderii pieței, am luat parte la toate transformările care 
au redesenat această industrie, astfel încât ea să fie cât mai 
aproape de români și să răspundă mai bine nevoilor acestora. 
În tot acest proces, distribuția a jucat un rol foarte important, 
cu atât mai mult în perioada recentă, în care noile tehnologii au 
transformat procesul de vânzare și modul în care interacționăm 
cu clienții noștri. Un moment marcant a fost, fără îndoială, și 
pandemia de coronavirus, care a redefinit comportamentul 
de consum și a introdus noi preferințe în ceea ce privește 
interacțiunea cu un brand. 

În cazul nostru, GROUPAMA Asigurări dispune de o rețea 
comercială complexă, cu peste 100 de agenții și puncte de 
lucru aflate pe întreg teritoriul țării, și operează prin canale 
de distribuție multiple, incluzând vânzările directe și agenții, 
vânzarea prin partenerii noștri brokeri și Bancassurance. Fiecare 
dintre aceste canale este deopotrivă la fel de important pentru 
noi și ne permite să fim prezenți acolo unde clienții noștri au 
nevoie de noi. 

În opinia dumneavoastră, cum arată viitorul distribuţiei în 
asigurări?

Distribuția în asigurări a evoluat, de-a lungul timpului, în 
raport cu piața și cu contextul economic, astfel că nu putem 
să nu luăm în calcul pandemia și efectele produse de aceasta. 
A fost, fără îndoială, o perioadă dificilă, cu regândirea unor 
procese de lucru, iar industria va continua să adopte noi măsuri 
care să vină în beneficiul tuturor părților implicate.

În timp ce canalele tradiționale vor continua să fie de bază, 
vom vedea, probabil, o digitalizare accelerată și în industria 
asigurărilor, confirmată de numeroasele progrese deja atinse 
în această direcție. De exemplu, în cazul GROUPAMA Asigurări, 
clienții au putut să încheie asigurări la distanță, online, sau chiar 
să efectueze alte operațiuni, cum ar fi inspecțiile de risc sau 
constatările daunelor, prin aplicația Video Asist. 

Credem că direcția pe care o va lua acest sector, 
indiferent de tehnologiile care vor fi implementate, va fi către 
o siguranță crescută la nivelul operațiunilor efectuate de clienți 
de la distanță, o simplificare a unor astfel de procese și către 
consolidarea încrederii consumatorilor.

Cât de sofisticaţi au devenit consumatorii de asigurări şi 
cum s-au schimbat cerinţele şi nevoile acestora?

În ultimii 30 de ani, preferințele și nivelul de informare a 
consumatorilor s-au schimbat în întreg spațiul european, însă 
cu atât mai mult în România, unde a fost și continuă să existe 
mult potențial care poate fi atins. Românii au făcut progrese 
deosebite și, dacă în anii 90 noțiunea de poliță de asigurare era 
legată de o companie de stat care gestiona acest sistem, de-a 
lungul timpului, odată cu creșterea jucătorilor din industrie 
și diversificarea serviciilor, consumatorii au început să aibă 
asigurători preferați, personalizarea a devenit o cerință comună, 
nevoile s-au actualizat și ele în funcție de contextul traversat, 
ceea ce este, de altfel, un lucru firesc. 

Românii sunt mai atenți la riscurile din viața lor, pun mai 
mare preț pe sănătate și pe siguranța financiară și cred că lucrul 
acesta ne permite să vorbim despre o cultură a asigurărilor care 
va crește în timp. Rămân, desigur, unele decalaje față de multe 
state din UE, atât în ce privește densitatea asigurărilor, cât și 
gradul lor de penetrare în PIB. Dar perspectivele sunt unele 
pozitive, iar educația financiară va avea un rol din ce în ce mai 
important.

În multitudinea de schimbări, însă, un lucru a rămas 
constant pentru client: nevoia de a avea încredere în asigurător 
și în consultantul din fața sa. Încrederea este decisivă în 
decizia de achiziție a unui serviciu sau produs și, dacă până 

acum se construia exclusiv prin discuții față în față, în prezent 
încrederea se dezvoltă și în mediul digital, prin video-consiliere 
și instrumente moderne care aduc un plus de transparență.
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Tanja BLATNIK, CEO, EUROINS România

Cum aţi descrie evoluţia distribuţiei de asigurări în ultimele 
trei decenii? În cazul companiei pe care o reprezentaţi, care 
sunt, în prezent, principalele canale de distribuţie?

Aș spune că brokerii au fost, sunt și vor fi, pe termen scurt 
și mediu, cel mai important canal de distribuție al industriei 
asigurărilor din România. Dar aș prefera să îi considerăm 
parteneri, deoarece brokerii sunt cartea de vizită a industriei, 
sunt filtrul prin care sunt percepute industria și produsele 
de asigurare. Pe termen lung, există o dinamică de afaceri în 
schimbare, în loc de întâlniri față în față cu agenți și brokeri, ne 
propunem să și dezvoltăm aplicații de intermediere digitală 
pentru a completa lacunele de distribuție, canalele augmentate 
și VR bazate pe Inteligență Artificială. Dar, de asemenea, vrem să 
co-dezvoltăm soluții digitale pentru a lucra cu partenerii noștri.

Din punct de vedere istoric, al timpului, brokerii au 
câștigat încrederea românilor prin prezența în comunitate, 
relațiile de lungă durată și sfaturile la cerere pe care le oferă de 
atâta timp. Și, în ultimii ani, brokerii de asigurări și companiile 
de asigurări au crescut împreună, ne maturizăm împreună, ne 
adaptăm la vremuri și tendințe. Schimbările pot fi văzute cu 
ochiul liber, de la modul în care arată astăzi punctele de lucru 
ale brokerilor, la pregătirea profesională a acestor oameni, la 
modul în care clienții interacționează cu ei. Criza provocată 
de pandemia COVID-19 ne-a arătat că și digitalizarea joacă un 
rol important. Clientul este mult mai solicitant, mai sofisticat, 
are nevoi și așteptări mult mai clare, timpul pe care un client îl 
dedică pentru a găsi și a înțelege informațiile a crescut, există 
mult mai mult conținut în online și offline, iar un broker trebuie 
să ofere argumente și răspunsuri clare. În cazul EUROINS 
România, există și un canal propriu de vânzări, care este o parte 
esențială a reprezentanțelor noastre locale.

Este important ce produse sunt livrate rețelei de vânzări, 
astfel că dedicăm mult timp și energie în proiectarea produselor 
și serviciilor noastre – să fie cât mai bune, oferind asigurări 
care aduc satisfacție și valoare adăugată în viața clienților. 
În plus, anul acesta, vrem să ascultăm și să purtăm mult mai 
multe discuții profunde cu brokerii noștri. Feedback-ul oferit 
de aceștia este și va fi vital pentru ca EUROINS să inoveze prin 
reîmprospătarea portofoliului de asigurări de produse și servicii, 
actualizându-le constant la tendințele și cerințele clienților.

În opinia dumneavoastră, cum arată viitorul distribuţiei în 
asigurări?

Este clar că digitalizarea și online-ul joacă un rol din ce 
în ce mai important în viața tuturor, iar clienții au nevoie de 
acces ușor la produsele de asigurare, care trebuie să fie ușor 
de înțeles, cu termeni clari, din care să se înțeleagă valoarea 
adăugată, câștigul, siguranța oferite de acel produs. Industria 
asigurărilor este o industrie specializată în gestionarea riscurilor. 
Este momentul în care toată lumea trebuie să contribuie 
la informarea clienților, astfel încât fiecare român să aibă 
capacitatea de a-și face propria evaluare a riscurilor care există 
în viața sa personală și profesională. De aici, începe cel mai 
sincer dialog, clientul își cunoaște în mod clar temerile și îi 
putem oferi îndrumări, produse și servicii hiper-personalizate 
de risc. Este clar că va trebui să ne concentrăm eforturile pe 
atragerea clienților și spre alte produse decât asigurările auto.

Pandemia COVID-19 este cel mai recent exemplu că 
EUROINS are capacitatea de a oferi produse personalizate 
și adaptate. Aș descrie lunile următoare ca fiind luni în care 
digitalizarea va continua, dar industria se va umaniza în ceea ce 
privește limbajul, explicațiile, sfaturile. Ne străduim să obținem 
date despre clienți, date de tipul 360 de grade, asistență robo-
consilier și instrumente de autoservire, dar primul pas este ca 
fiecare client să își pună toată încrederea în expertiza și sfaturile 
agenților și brokerilor. Aici, intervenim noi, industria, trebuie 
să avem pregătite produse care să aducă această valoare 
adăugată în viața clienților. Vom ajunge în acel moment când 
vom avea platforme new-age extrem de inovatoare, dar, mai 
întâi, trebuie să ne asigurăm că oferim o experiență superioară 
și personalizată pentru clienți și o valoare adăugată maximă. 
Credem că acestea sunt așteptările, iar EUROINS își propune să 
și livreze aceste produse și servicii.

Cât de sofisticaţi au devenit consumatorii de asigurări şi 
cum s-au schimbat cerinţele şi nevoile acestora?

Toți clienții caută acum experiențe care oferă valoare 
adăugată, dar noile nevoi și cerințe variază de la generație, 
la generație, avem Millenials, Gen-Z și clienți mai în vârstă 
(Gen X). Deocamdată, canalele online nu dispun de capacități 
de consiliere aprofundate și personalizate, dar excelează 
oferind informații rapid, disponibilitate 24/7 și capacități de 
căutare. Când vine vorba de asigurări complexe și compararea 
beneficiilor, interacționarea umană și anii de experiență ai 
agentului sau brokerului au prioritate în fața oricărei experiențe 
digitale. Asistăm la un interes mai mare pentru asigurările de 
sănătate, polițe de viață pe termen lung și produse de asigurare 
a locuinței, dar și pentru aceste produse clientul pune un mare 
accent pe serviciul post-vânzare prin platforme conectate, 
mobilitate, Internetul obiectelor (IoT)... Experiența clientului 
rămâne critică, iar de aici derivă și avantajul nostru competitiv.

Pandemia și COVID-19 i-au obligat pe români să 
devină mai conectați și ne-am adaptat la o viață cu cât mai 
puține atingeri, care se traduce într-o cerere crescută pentru 
interacționări virtuale. Sunt ferm convinsă că un termen despre 
care vom auzi în continuare este adaptabilitate, pentru a avea 
capacitatea de a oferi experiențe fără probleme indiferent de 
preferințele clienților, indiferent dacă este o interacțiune față în 
față, una digitală sau un mix hibrid.
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Bogdan ZAMFIRESCU, Membru 
Directorat responsabil de Vânzări, 
ASIROM VIG

Cum aţi descrie evoluţia distribuţiei de asigurări în ultimele 
trei decenii? În cazul companiei pe care o reprezentaţi, care 
sunt, în prezent, principalele canale de distribuţie?

Distribuţia de asigurări a evoluat şi s-a diversificat 
semnificativ de-a lungul ultimelor decenii, de la o piaţă 
dominată de reţelele de agenţi proprii ai companiilor de 
asigurări şi câţiva brokeri de corporate sau de nişă care erau 
activi în piaţă, până la momentul actual, în care intermedierea 
este dominată de brokeri, cu o puternică reprezentare 
atât a marilor brokeri internaţionali, cât şi a unor companii 
antreprenoriale de succes, 100% româneşti. De asemenea, 
modelul de vânzare a evoluat mult şi s-a adaptat în linie cu 
aşteptările clienţilor, dar şi cu modificările legislative apărute: 
am pornit cu toţii de la emiterea poliţelor de asigurare pe 
formulare tipizate, iar în prezent emiterea poliţelor în format 
electronic predomină piaţă și achiziţionarea unei poliţe de 
asigurare online este o realitate la dispoziţia oricărui client. 

Pentru a ilustra cât mai sugestiv evoluţia pieţei, aş sugera 
să ne reamintim cum erau emise în anii ‘90 poliţele RCA - pe 
hârtie, pe o mică măsuţă din piaţă sau în autoturisme parcate 
pe marginea arterelor de circulaţie -, şi unde suntem în prezent 
- poliţe 100% emise electronic, unde nu mai există nici măcar 
necesitatea existenţei în format fizic a poliţei.

Piaţa de asigurări evoluează constant şi, chiar dacă prima 
medie pe cap de locuitor în România nu se ridică încă la nivelul 
sumelor din Occident, oamenii au început să conştientizeze 
tot mai mult necesitatea unei asigurări. Aici, un rol important îl 
avem cu toţii, atât noi, Asigurătorii, cât şi Brokerii de Asigurare, 
în educarea societăţii în ansamblu, prin consilierea clienţilor şi 
a potenţialilor clienţi în vederea înţelegerii beneficiilor reale ale 
protecţiei prin asigurare atât a afacerilor, cât şi a persoanelor 
fizice.   

Suntem într-un moment în care aş spune că va trebui 
să câştigăm multă viteză în adaptarea modelelor de vânzare 
la schimbările care au loc în viaţa consumatorilor. Perioada 
COVID ne-a arătat că avem capacitatea să ne adaptăm rapid 
la imprevizibil, să fim flexibili şi să putem ajunge aproape de 

clienţi cu ajutorul tehnologiei. Sunt convins că, susţinuţi şi de 
modificările legislative care sper că vor urma, vom putea să 
accelerăm procesul de a ne adapta la noua normalitate şi la 
noile aşteptări pe care viitorii noştri clienţi le au. 

ASIROM a trecut printr-o transformare majoră în 
ultimii trei ani în ceea ce priveşte filosofia de business, fiind, 
în prezent, orientaţi pe calitatea serviciilor şi experienţei 
oferite atât clienţilor, cât şi partenerilor noştri. Dorim să 
continuăm diversificarea portofoliului de produse şi servicii, 
aducând partea de inovaţie şi tehnologie în folosul clienţilor 
şi partenerilor. În acest moment, avem o pondere a canalelor 
de distribuţie similară cu piaţa românească în ansamblu. Avem 
o pondere de aproximativ 60% a intermedierii prin brokeri, 
iar reţeaua noastră contribuie în proporţie de aproximativ 
40% la rezultatele pe care le-am obţinut. Suntem deschişi tot 
timpul la a identifica, împreună cu partenerii, idei inovatoare 
de produse care să crească volumul primelor intermediate. În 
acelaşi timp, am investit multe resurse pentru a creşte nivelul de 
pregătire şi satisfacţie al propriei echipe de vânzări, lucru care 
ne-a permis să avem o dezvoltare constantă a reţelei proprii de 
agenţi şi a rezultatelor în această zonă. Am făcut primii paşi spre 
dezvoltarea unui canal de vânzare 100% online, iar în 2021 sper 
să ducem acest proces la un alt nivel.

În opinia dumneavoastră, cum arată viitorul distribuţiei în 
asigurări?

Cred că viitorul înseamnă simplitate, transparență şi 
siguranţă. Trăim deja o perioadă în care timpul parcă nu ne mai 
ajunge, viteza de reacţie este foarte importantă, punem mult 
mai mult accent pe calitatea serviciilor primite, dorim să fim cât 
mai bine informaţi, însă într-un timp scurt.

Digitalizarea şi automatizarea proceselor au un rol 
determinant din această perspectivă. Trebuie să reuşim să 
creăm produse de asigurare simple şi care pot câştiga rapid 
încrederea partenerilor şi a clienţilor. De asemenea, există 
mult spaţiu pentru inovarea produselor care să preia riscurile 
viitoare, generate de evoluţia tehnologică şi schimbările în 
viaţa economică pe care le putem observa deja şi care au fost 
mult accentuate în perioada COVID. Vom avea, cu siguranţă, 
clienţi care vor prefera interacţiunea 100% digitală, dar, în 
aceeaşi măsură, se va pune preţ pe valoarea adăugată pe care 
experienţa şi expertiza oamenilor de vânzări pot să o aducă 
pentru un client.

Cât de sofisticaţi au devenit consumatorii de asigurări şi 
cum s-au schimbat cerinţele şi nevoile acestora?

Bineînţeles că nevoile de asigurare ale clienţilor sunt 
în permanentă schimbare, fiind impactați de modificările 
legislative, de evoluţia socială şi economică şi de o serie de alţi 
factori, uneori imprevizibili. Important este ca noi, Asigurătorii, 
să ţinem cont de nevoile reale ale clienţilor şi să ne adaptăm 
permanent, pentru a le putea oferi suportul necesar atunci când 
au cea mai mare nevoie de noi. Cu siguranţă că am câştigat 
imens în capacitatea clienţilor de a se informa. Orice informaţie 
este la un click distanţă sau pe orice dispozitiv mobil. Asta ajută 
mult la educarea consumatorilor, pe de-o parte, dar deschide 
perspectiva unor riscuri şi nevoi ce trebuie protejate prin 
asigurare.
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Carmina DRAGOMIR, CEO, 
METROPOLITAN Life

Cum aţi descrie evoluţia distribuţiei de asigurări în ultimele 
trei decenii? În cazul companiei pe care o reprezentaţi, care 
sunt, în prezent, principalele canale de distribuţie?

Facem în permanență demersurile necesare, astfel încât 
prin toate canalele noastre de distribuție să ne asigurăm clienții 
că ne onorăm pe deplin angajamentul de a le oferi protecția 
financiară de care ei și familiile lor au nevoie. Păstrăm, ca și 
în anii anteriori, o structură echilibrată de distribuție, care ne 
permite să oferim soluții pentru profiluri variate de clienți. 
Mixul de distribuție ne oferă un avantaj competitiv în piață 
prin: Consultanții din agenții, care personalizează asigurările 
în funcție de nevoile specifice ale clienților cu care se întâlnesc 
în videoconferințe sau față în față; Bancassurance, deoarece 
adresăm nevoia de protejare a veniturilor oferind produse 
adaptate nevoilor clienților care accesează produsele băncilor 
și ale altor instituțiilor financiare; Canalul Direct to consumer, 
unde oferim beneficii de protecție de bază prin asigurări 
accesibile tuturor, al căror cost pornește de la 1 RON/zi - în felul 
acesta, reușim să ajungem la românii care, în mod normal, nu 
au acces la asigurări de viață și soluții de economisire; Brokeri, 
parteneriate prin care ajungem în zone din țară în care nu sunt 
reprezentanți ai METROPOLITAN Life; Echipa de distribuție de 
asigurări de grup către corporații și IMM.

Un rol important în a ajunge la cât mai mulți români 
care au nevoie de protecție financiară îl au  parteneriatele în 
care suntem implicați. Astfel, alături de partenerii noștri, avem 
oportunitatea și obiectivul comun de a găsi cele mai rapide 

modalități prin care putem proteja împreună românii și ne 

putem adapta agil la nevoile lor, în continuă schimbare.

În opinia dumneavoastră, cum arată viitorul distribuţiei în 

asigurări?

Contextul pandemic cu care ne confruntăm toți, în mod 

egal, reprezintă, cu siguranță, un catalizator al continuării 

tuturor acțiunilor pentru o lume pregătită pentru neprevăzut. 

Pentru a susține această direcție și pentru a ne adapta 

condițiilor actuale, am digitalizat întreaga activitate din agențiile 

noastre. În acest fel, putem oferi în continuare toate informațiile 

și soluțiile de care au nevoie clienții noștri, în fiecare moment 

și etapă din viața lor, indiferent de canalul de distribuție la care 

facem referire. În acest moment, comunicarea cu aceștia are loc 

și prin intermediul canalelor digitale, în funcție de preferințele 

acestora. De exemplu, prin intermediul aplicațiilor e-Customer și 

e-Claims, le oferim clienților noștri acces rapid la polițele lor de 

asigurare sau la despăgubiri, în cazul evenimentelor asigurate. 

Prin intermediul aplicației e-Claims, utilizatorii pot transmite 

rapid solicitările de despăgubire de pe PC, tabletă sau telefon 

mobil.

Cât de sofisticaţi au devenit consumatorii de asigurări şi 

cum s-au schimbat cerinţele şi nevoile acestora?

Serviciile de calitate și produsele adaptate nevoilor 

sunt constant prioritățile noastre strategice pentru satisfacția, 

retenția și loializarea clienților.  În ultimul an, am observat o 

creștere a conștientizării nevoii de protecție financiară și o 

înțelegere ridicată a românilor asupra importanței asigurărilor 

de viață. Este un lucru cert faptul că stabilitatea și protecția 

financiară devin aspecte prioritare în viața de zi cu zi a 

românilor. Ca parte a strategiei noastre de actualizare constantă 

a portofoliului de produse în linie cu nevoile românilor, în 

2020 am adăugat beneficii suplimentare produselor noastre 

de protecție. De exemplu, în cazul acoperirilor de spitalizare, 

clientul poate opta pentru plată progresivă în funcție de 

numărul de zile petrecute în spital și, totodată, poate adăuga 

o combinație de clauze de spitalizare și chirurgie. Indiferent de 

modul în care evoluează cerințele consumatorilor de asigurări, 

încercăm să ne adaptăm rapid și să le venim în întâmpinare prin 

simplificarea proceselor, prin canale de comunicare mixte și prin 

produse așa cum își doresc.
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Viorica PĂCURAR, Director Vânzări, NN 
Asigurări de Viață

Cum aţi descrie evoluţia distribuţiei de asigurări în ultimele 
trei decenii? În cazul companiei pe care o reprezentaţi, care 
sunt, în prezent, principalele canale de distribuţie?

Diferența între distribuția de asigurări din 2021 și practicile 
de acum 3 decenii este la fel de mare ca între o mașină electrică 
și un automobil al anilor ’20. Progresul este uriaș, cu beneficii 
importante din perspectiva pregătirii și dezvoltării profesionale 
a oamenilor de vânzări și, în același timp, a experienței clienților 
de asigurări în ansamblu.

Introducerea legislației privind distribuția asigurărilor 
(IDD - Directiva privind Distribuția în Asigurări) în 2018 a 
avut o contribuție importantă la transformarea distribuției 
de asigurări, punând accent pe protecția consumatorilor și 
crescând standardele în acest segment, cu obiectivul de a 
simplifica accesul și de a îmbunătăți interacțiunea clienților cu 
produsele de asigurare. 2020 este, de asemenea, un moment de 
referință pentru transformarea distribuției de asigurări, aducând 
schimbări importante în ceea ce privește metodele de vânzare și 
modul în care forțele de vânzări își desfășoară activitatea.

Principalele canale de vânzare ale NN România sunt 
propria rețea de consultanți care adresează preponderent 
segmentul retail, echipa de vânzări corporate şi canalul 
bancassurance. La finalul anului 2020, rețeaua de distribuție 
NN includea peste 40 de sucursale în ţară și o echipă de vânzări 
formată din peste 1.500 de consultanți financiari. 

În 2020, NN a continuat digitalizarea distribuției, în linie 
cu strategia de transformare digitală a companiei. NN a venit în 
sprijinul echipei de vânzări, al clienților şi al angajaților cu noi 
soluții și instrumente digitale care să eficientizeze procesul de 
vânzare în contextul atipic generat de pandemia de COVID-19. 
Procesele au fost adaptate la modelul remote, inclusiv din 
perspectiva modului de vânzare și al abilităților consultanților 
financiari. 

Pentru NN, digitalizarea înseamnă alinierea planurilor de 
dezvoltare la așteptările clienților, iar faptul că oamenii sunt atât 
de obișnuiți cu tehnologia în multe aspecte din viața de zi cu zi 

nu face decât să definească noi standarde pentru viitor. Clienții 
NN pot interacționa cu produsele de asigurare într-un flux 
digital end-to-end, care asigură emiterea rapidă a contractelor. 
În majoritatea cazurilor, clienții primesc contractul de asigurare 
prin e-mail într-o oră de la semnarea digitală și efectuarea plății.  

Compania a implementat procesul de vânzare de la 
distanță pentru polițele de asigurări de viață și de sănătate prin 
canalul de vânzări directe, a optimizat fluxurile comunicaționale, 
a accelerat digitalizarea prin mutarea documentelor fizice în 
online și a intensificat acțiunile de susținere a procesului de 
adaptare a angajaților şi a echipei de vânzări la noile condiții de 
lucru. În plus, în plină pandemie, NN a investit în dezvoltarea 
și relansarea aplicației mobile NN Direct și a oferit alternative 
clienților, cum ar fi soluțiile de plată online, care au susținut 
dublarea volumului de plăți online în decurs de 12 luni.

În opinia dumneavoastră, cum arată viitorul distribuției în 
asigurări?

Viitorul distribuției de asigurări este, cu siguranță, 
digital. Rolul principal al digitalizării este să ofere mai multă 
transparență și să scurteze timpul petrecut de clienți atunci 
când vor să cumpere o asigurare sau când au nevoie de 
informații despre produsele lor. Astfel, clienții pot beneficia de o 
experiență digitală simplă și rapidă, în care procesul de vânzare 
se desfășoară, în cea mai mare parte, online,  păstrând, însă, 
interacțiunea atât de importantă dintre clienți și consultanții 
financiari.

Cât de sofisticați au devenit consumatorii de asigurări și 
cum s-au schimbat cerințele și nevoile acestora?

Clienții de asigurări vor alternative prin care să protejeze 
tot ce contează mai mult pentru ei. În 2020, comportamentul lor 
s-a schimbat atât pe fondul contextului generat de pandemia 
de COVID-19, cât și al nevoilor lor în creștere când vine vorba 
despre viitorul lor financiar. 

Pe de-o parte, vedem nevoi în creștere pentru asigurări 
impulsionate inclusiv de grija tot mai mare pentru sănătate și 
pentru protecția proprie și a celor dragi. Ca urmare, asigurările 
de viață și de sănătate sunt tot mai relevante, iar NN își 
adaptează permanent produsele pentru a oferi alternative 
potrivite. Şi, pe de altă parte, întâlnim tot mai mult nevoia de 
acces la asigurări prin intermediul tehnologiei, ceea ce susține 
accelerarea digitalizării și transformarea NN în asigurătorul 
digital al viitorului. 

Ca urmare, prin tot ceea ce face, NN urmărește să ofere 
clienților o experiență la cele mai ridicate standarde și acces 
transparent şi facil la toate informațiile de care au nevoie. 
Astfel, investește continuu în dezvoltarea profesională 
a forței de vânzări, prin programe dedicate atât pentru 
consultanții financiari aflați la început de carieră, cât și pentru 
cei cu experiență deja acumulată, contribuind la dezvoltarea 
abilităților lor și susţinându-i să răspundă cât mai bine 
așteptărilor în schimbare ale clienților. În același timp, compania 
se concentrează pe creșterea rolului consultanților financiari în 
interacțiunea cu clienții și diversifică permanent activitatea lor și 
portofoliul de produse pe care le oferă clienților.
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Nicolae TROFIN, Membru Directorat, 
SIGNAL IDUNA Asigurare Reasigurare

Cum aţi descrie evoluţia distribuţiei de asigurări în ultimele 
trei decenii? În cazul companiei pe care o reprezentaţi, care 
sunt, în prezent, principalele canale de distribuţie?

Treizeci de ani reprezintă un parcurs major pentru orice 
sector de activitate. Și pentru industria asigurărilor, ultimele 
trei decenii au însemnat un traseu efervescent, cu etape de 
transformare și de evoluție, dar și de provocări și schimbări 
propice. Apariția unui număr mare de companii private a dus, 
treptat, la dezvoltarea și diversificarea ofertei din piață, având 
ca scop comun acoperirea cât mai multor nevoi ale clienților. 
Trecând prin achiziții și fuziuni, falimente sau creșteri în vânzări, 
toate acestea au adus și schimbările la nivel legislativ, fiind, de 
asemenea, un semn de consolidare și de dezvoltare consistentă 
a pieței.  

Cu toate acestea, încă este loc pentru atingerea nivelului 
de maturitate al pieței, având în vedere gradul încă mic de 
penetrare, comparativ cu ceea ce se întâmplă la nivel european. 

Desigur că, în toți acești ani, au avut loc schimbări și la 
nivelul proceselor de vânzare, de administrare și de distribuție 
ale polițelor de asigurare. Astfel, s-a trecut prin perioade în care 
era necesară completarea unor documentații vaste, în care 
vânzarea era condiționată de o discuție față în față, până la 
ceea ce se întâmplă în prezent. Dezvoltarea tehnologiei a făcut 
posibilă eficientizarea proceselor, oferind clientului actual acces 
rapid la diverse canale prin care poate să își achiziționeze și să 
își administreze singur polița de asigurare.

În cazul companiei SIGNAL IDUNA Asigurare Reasigurare, 
am prevăzut încă de acum mult timp potențialul pe care îl va 
aduce evoluția digitală, de aceea am dezvoltat mecanisme 
și am implementat soluții inovatoare pentru optimizarea 
serviciilor noastre. 

În prezent, le oferim clienților noștri un adevărat 

ecosistem cu ajutorul căruia pot accesa polițele de asigurare 

și care răspunde diferitelor nevoi și preferințe. Forța de 

distribuție dată de parteneriatele cu brokerii rămâne principala 

și poate cea mai valoroasă cale de interacțiune cu clienții 

noștri și suntem extrem de mândri că am reușit să consolidăm 

parteneriate durabile, care contribuie în permanență la 

dezvoltarea activității noastre. Totodată, le punem la dispoziție 

clienților și magazinul nostru online, astfel încât ei să își 

poată achiziționa singuri polița individuală de asigurare de 

sănătate. Acest lucru se poate realiza și prin aplicația Signal 

Care Assistant, disponibilă atât pe mobil, cât și pe web, pe care 

deja mai bine de un sfert dintre clienții noștri o folosesc în mod 

constant. 

În opinia dumneavoastră, cum arată viitorul distribuției în 
asigurări?

Atunci când vorbim despre viitor, vorbim, cu siguranță, 

despre evoluție. Iar evoluția înseamnă, fără doar și poate, 

inovație. Observăm acest trend al inovării inclusiv în 

domeniul asigurărilor, în ceea ce privește accesul și distribuția. 

Comportamentul consumatorului a evoluat, progresul 

tehnologic a influențat preferințele și așteptările acestuia, de 

aceea abordarea și suportul clienților în procesul de achiziție 

trebuie să fie în concordanță cu cerințele lor actuale. Iar acest 

lucru înseamnă: servicii digitalizate, acces rapid la informație, 

procese automatizate, dezvoltare de canale alternative de 

vânzare, care oferă o experiență mai bună și mai plăcută 

clientului. Cred cu tărie în conceptul de „omni-channel”, unde 

consultanța din partea brokerilor, completată de dezvoltarea 

digitală a produselor de asigurări, reprezintă viitorul.   

Cât de sofisticați au devenit consumatorii de asigurări și 
cum s-au schimbat cerințele și nevoile acestora?

Clientul de asigurări din prezent nu este același cu cel de 

acum zece ani, nici măcar cu cel de acum un an. Întregul șir de 

evenimente din ultimul an a avut o influență majoră asupra 

comportamentului consumatorilor. Putem vorbi acum despre 

un consumator mai sofisticat, dar, mai ales, mai bine informat, 

care este mai conștient de prioritățile sale și privește spre viitor 

cu o mai mare preocupare pentru protecția și securitatea sa și 

a celor apropiați. Categoric, și cerințele sale au evoluat, atât în 

materie de acoperiri, cât și de accesibilitate și disponibilitate 

a serviciilor. Însă, un lucru ce a rămas neschimbat în acest 

comportament este nevoia de stabilitate și de acces la produse 

care să acopere, într-adevăr, necesitățile sale reale atunci când 

este pus în fața unei situații serioase.  

Din punctul de vedere al asigurătorilor, sunt de părere că 

acest lucru va produce o mai mare competitivitate în piață și va 

duce la apariția de noi oportunități.
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Erwin HAMMERBACHER, CEO și 
Președinte Directorat, BCR Asigurări de 
Viaţă VIG

Cum aţi descrie evoluţia distribuţiei de asigurări în ultimele 
trei decenii? În cazul companiei pe care o reprezentaţi, care 
sunt, în prezent, principalele canale de distribuţie?

Anii `90 au adus o diversificare în ceea ce priveşte 
companiile şi produsele de asigurare, odată cu înfiinţarea primei 
companii de asigurare cu capital integral privat din România. 
Concomitent, au apărut şi primii intermediari, cu ajutorul 
cărora produsele de asigurare au fost mult mai uşor accesibile 
clienţilor. Procesul acesta a continuat şi după anii 2000, piaţa de 
asigurări fiind una foarte dinamică, prin fuziuni şi achiziţii făcute 
de mari grupuri financiare. Acestea au adus produse inovatoare 
şi modele de distribuţie accesibile şi potrivite nevoilor clienţilor, 
atât prin reţele de agenţi şi brokeri la nivel naţional, cât şi prin 
modele de business precum bancassurance, vânzarea prin 
telemarketing şi culminând mai recent cu vânzarea online. Cu 
toate acestea, pe piaţa asigurărilor de viaţă este în continuare 
mult loc de dezvoltare, comparativ cu alte ţări din UE, acest 
lucru datorându-se gradului scăzut de conştientizare a riscurilor 
sau a lipsei deductibilităţii fiscale pentru asigurările de viaţă, 
contrar majorităţii ţărilor din UE. 

Dragoș CĂLIN, Președinte Directorat, 
GRAWE România

Cum aţi descrie evoluţia distribuţiei de asigurări în ultimele 
trei decenii? În cazul companiei pe care o reprezentaţi, care 
sunt, în prezent, principalele canale de distribuţie?

Treizeci de ani reprezintă o perioadă atât de generoasă, 

încât o analiză detaliată ne-ar fi imposibilă aici și acum. 

Distribuția de asigurări în România, să ne amintim, a pornit 

simplu, de la agentul propriu de vânzări. Odată cu trecerea 

timpului, portofoliile de produse s-au diversificat și au fost 

identificate tot mai multe necesități de asigurare, ceea ce a 

creat condițiile naturale pentru distribuția prin brokeri. Practic, 

brokerii sunt cei care oferă mai multe variante pentru aceeași 

necesitate, ceea ce dă clientului un sentiment de confort. Firesc, 

acest canal a avut o evoluție rapidă, ajungând, în scurtă vreme, 

să domine distribuția de asigurări. Abia în ultimii ani, tendința 
spre digitalizare a determinat apariția canalului de vânzare la 
distanță, aflat acum în plină expansiune.

În ceea ce privește compania noastră, GRAWE se identifică 
cu tendințele pieței în general, prin urmare produsele noastre 
ajung la clienți pe toate canalele disponibile –forța proprie de 
vânzări, brokerii parteneri și online.

În opinia dumneavoastră, cum arată viitorul distribuției în 
asigurări?

Cum spuneam, în mod evident asistăm la o creștere 
constantă a distribuției digitale. O bună perioadă de aici înainte, 
toate canalele vor coexista, ceea ce este foarte bine pentru 
clienți. Fiecare canal de vânzare are caracteristici proprii care 
corespund anumitor categorii de beneficiari, ceea ce face ca ele 
să se completeze și nu să intre într-o competiție nocivă.

Cât de sofisticați au devenit consumatorii de asigurări și 
cum s-au schimbat cerințele și nevoile acestora?

Nu i-aș numi sofisticați, ci, mai degrabă, exigenți pe clienții 
actuali. Am constatat cu toții, noi, cei care lucrăm pe piața 
asigurărilor, că întâlnim clienți tot mai informați, mai conștienți 
de necesitățile lor și mai atenți la conținutul produselor 
noastre de asigurare. Provocarea actuală nu mai este educarea 
clientului, crearea unei mentalități favorabile ideii de asigurare, 
ci, mai degrabă, actualizarea produselor și creșterea gradului lor 
de flexibilitate, astfel încât să țină pasul cu cerințele. 

De asemenea, aș vrea să punctez că exigența crescută 
a clienților vizează, în egală măsură, și calitatea serviciilor pe 
care le oferim. Va trebui să devenim mai receptivi, să avem o 
viteză mai mare de reacție și să ne îmbunătățim permanent 
comunicarea. Clienții noștri sunt tot mai predispuși să 
sancționeze inerția și lipsa de transparență.
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BCR este principalul partener BCR Asigurări de Viaţă VIG, 
prin intermediul căruia este pusă la dispoziţia clienţilor o gamă 
cuprinzătoare de produse şi servicii, începând de la asigurările 
de viaţă şi de protecţie ataşate creditelor, produse de asigurare 
cu componentă de economisire cu randament garantat sau 
de tip Unit Linked, fiind în măsură să răspundem astfel celor 
mai diversificate nevoi ale clienţilor. Alături de BCR, punem 
în permanenţă pe primul plan clientul şi nevoile acestuia, 
oferindu-i consiliere atât în procesul de vânzare, cât şi în orice 
situaţie apărută pe perioada asigurată.

În opinia dumneavoastră, cum arată viitorul distribuţiei în 
asigurări?

Piaţa asigurărilor impune, prin definiţie, o relaţie 
strânsă cu clienţii noştri şi tocmai de aceea ei trebuie să aibă 
asigurătorul cât mai aproape, indiferent de modalitatea de 
comunicare aleasă de aceştia: în unităţi, prin agenţi, brokeri sau 
la un click distanţă. Credem cu tărie că distribuţia în asigurări 
va fi mult mai aproape de stilul de viaţă al consumatorilor, în 
special în contextul actual, în care digitalizarea s-a accelerat. 
Considerăm că un model de distribuţie variat, ce presupune 
vânzări prin unităţile bancare, vânzări digitale sau prin contact 
center, va fi în măsură să răspundă nevoilor reale de asigurare 
ale clienţilor noştri. 

Cât de sofisticaţi au devenit consumatorii de asigurări şi 
cum s-au schimbat cerinţele şi nevoile acestora?

În ultima perioadă, este tot mai evidentă conştientizarea 
de către consumatori a nevoii de protecţie financiară, dar 
şi de economisire pentru păstrarea standardului de viaţă 
împotriva unor evenimente nedorite, care se evidenţiază odată 
cu creşterea prosperităţii şi a nivelului de trăi, însă gradul de 
stabilitate financiară în cazul unor evenimente neprevăzute 
nu s-a schimbat de-a lungul anilor. În cazul unor evenimente 
precum deces, îmbolnăvire gravă sau accidente cu consecinţe 
severe, soluţia pentru o stabilitate financiară este dată doar de 

asigurări, prin punerea la dispoziţie a unei sume de bani care să 
acopere astfel de evenimente neprevăzute. Consultanţii bancari 
sunt partenerii care pot oferi recomandările pentru produsele 
de asigurare potrivite şi care au perspectiva de ansamblu asupra 
situaţiei financiare a clienţilor. În continuare, rămâne întrebarea 
pentru care nu avem încă răspuns: „De ce oamenii preferă, de 
multe ori, să îşi asigure autovehiculul sau bunurile materiale, dar 
îşi neglijează propria viaţă sau cea a membrilor familiei lor?” 

Mai mult, odată cu pandemia şi necesitatea distanţării 
sociale, a fost firesc pentru clienţi să aleagă tehnologii noi şi, 
în acelaşi timp, produse de asigurare adaptate şi îmbunătăţite. 
În plus, modalităţile de informare sunt extrem de variate şi 
accesibile, iar consumatorii au la dispoziţie o gamă diversificată 
de astfel de produse de asigurare, putând face cu uşurinţă 
comparaţii şi alege ceea ce li se potriveşte. 

În cadrul BCR Asigurări de Viaţă VIG, ţinem în permanenţă 
cont de feedback-ul clienţilor noştri, iar în acest sens am 
demarat o strategie de promovare multi-channel, ce presupune, 
în primul rând, un proces continuu de adaptare şi eficientizarea 
fluxurilor de vânzare prin utilizarea de semnătură electronică. 
Procesul de transformare şi adaptare a strategiei a vizat în 
acelaşi timp şi îmbunătăţirea fluxurilor operaţionale post 
vânzare pentru a asigura continuitatea activităţii şi capacitatea 
de a răspunde rapid clienţilor, la cele mai înalte standarde. Ne 
putem referi aici la creşterea gradului de colectare a primelor 
prin debitarea automată a conturilor, avizarea online a 
dosarelor de daună şi analiză automată a acestora, prin folosirea 
Inteligenţei Artificiale. Totodată, suntem prezenţi pentru clienţii 
noştri pe mai multe canale de comunicare, inclusiv social media, 
pentru a creşte în mod responsabil gradul de conştientizare a 
asigurărilor de viaţă. Toate aceste iniţiative au ca scop oferirea 
unei experienţe îmbunătăţite atât clienţilor, care doresc să îşi 
achiziţioneze singuri produsele în mediul online, cât şi agenţilor 
noştri.

Citeste integral pe
www.xprimm.com
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Cosmin TUDOR, Director Dezvoltare, 
PAID România

Cum aţi descrie evoluţia distribuţiei de asigurări în ultimele 
trei decenii? În cazul companiei pe care o reprezentaţi, care 
sunt, în prezent, principalele canale de distribuţie? 

Experienţa mea în industria asigurărilor acoperă numai 
ultimele două decenii, dar pot să spun că modificările sunt 
majore, dacă privim în urmă. În anii 2000-2005, distribuţia era 
dominată de angajaţii companiilor de asigurări. Managementul 
era mai degrabă organizat în jurul liniilor de business, decât 
în jurul funcţiunilor. Erau departamente de auto, transport, 
proprietăţi, răspunderi, viaţa/sănătate care administrau şi 
funcţiunile de produs/subscriere, dar şi organizarea vânzărilor 
şi a daunelor. De asemenea, subunităţile teritoriale aveau 
funcţiuni complexe (de la vânzări şi daune, la contabilitate şi 
elemente logistice). Brokerajul exista de câţiva ani buni, dar încă 
nu domina piaţa. Băncile erau implicate în distribuţie mai ales 
pe liniile de proprietate şi viaţă, companiile de leasing începeau 
să îşi spună cuvântul în dominaţia pieţei de casco.

După 2005, odată cu schimbările majore din RCA prin 
trecerea de la perioadele unice de asigurare (01.01 – 30.06 
şi 01.07 – 31.12) la poliţele pe 12 luni, la care se adaugă 
liberalizarea tarifelor, brokerajul a început să acapareze piaţa 
de retail cu paşi mari, ajungând repede la peste 80% din RCA 
(de exemplu), şi, folosind acest vehicul de intrare în contact 
cu clienţii, brokerajul a reuşit să se impună şi în alte linii de 
business. În această perioadă, a apărut o separaţie mult mai 
clară la nivel de management între subscriere, vânzări şi daune. 
Băncile şi companiile de leasing erau din ce în ce mai puternice 
în zona de distribuţie.

După 2010, odată cu apariţia marilor grupuri 
internaţionale şi a fuziunilor între companii mari, au început să 
fie centralizate multe funcţiuni şi unităţile teritoriale au rămas, 
de cele mai multe ori, dedicate numai vânzărilor. A fost o eră 
a specializării în companii; până şi la nivelul departamentelor 
de vânzări, au apărut specializări între canalele de distribuţie, 
au apărut pe toată linia ierarhică roluri separate între reţelele 
proprii (angajaţi şi agenţi) şi managementul relaţiei cu brokerii. 

Brokerajul este, de atunci, în expansiune constantă, 
companiile de leasing deja reprezentau cel mai important 
motor în Casco, băncile erau cel mai important jucător în linia 
de viaţă şi de locuinţe. Piaţa de corporate este dominată de 
brokerii internaţionali cu reprezentare în România.

După 2015, reţelele proprii ale asigurătorilor sunt 
orientate din ce în ce mai mult spre produse specializate 
(liniile specifice IMM-urilor), apare linia de sănătate în care 
activitatea începe să devină semnificativă. Linia RCA începe să 
fie dominată de puţini jucători care şi-au permis preţuri foarte 
mici, în sănătate sunt mai mulţi jucători implicaţi, liniile dedicate 
corporate sunt targetate şi de către reţelele proprii prin personal 
specializat.

Cu siguranţă, azi nu mai e aceeaşi piaţă ca în 2000. Cu 
bune şi cu rele. Mai mult bune. 

La noi, la PAID, canalele de distribuţie copiază piaţa, 
pentru că PAD este un produs exclusiv de retail. Deşi este o 
poliţă obligatorie, rămâne, totuşi, un produs de tip “push”, 
pentru care trebuie făcute multe eforturi din toate direcţiile 
(conştientizare, proximitate, disponibilitate). Brokerajul acoperă, 
astăzi, cam 40% din distribuţie, reţelele proprii - cam 35%, iar 
băncile - cam 25%. Băncile au dublu rol, atât de distribuitor, 
cât şi de “influencer” al vânzărilor, pentru că multe asigurări de 
locuinţă, deşi sunt încheiate prin brokeri sau prin reţelele proprii 
ale asigurătorilor, sunt, totuşi, impuse de bănci, iar în proporția 
de 25% am inclus şi aceste poliţe cesionate băncilor, chiar dacă 
sunt emise pe alte canale. 

Cum vedeţi viitorul distribuţiei în asigurări la nivel de piaţă 
şi în cadrul PAID România? Ce planuri aveţi în acest sens?

Cred că retail-ul va fi dominat din ce în ce mai mult de 
brokeraj. Aşa-zisul “consilier al familiei”, care acoperă necesarul 
de protecţie al gospodăriilor, trebuie să fie aproape de piaţa 
reală, trebuie să existe prezență în teritoriu, trebuie să avem 
proximitate. E foarte greu să organizezi din punct de vedere 
logistic o reţea proprie de vânzări a unui asigurător şi să bifezi 
toate cele necesare retail-ului. Dar organizarea antreprenorială a 
reţelelor de vânzare din brokeraj a făcut deja proba timpului.

Cred că liniile specifice corporate vor fi în continuare 
disputate între brokerii internaţionali şi diverse divizii 
specializate ale altor brokeri sau chiar din reţelele proprii ale 
companiilor de asigurare. Sănătatea va fi urmărită din ce în ce 
mai mult de toţi jucătorii. RCA-ul va rămâne multă vreme în 
curtea brokerajului, singurul canal care poate intra încetişor aici 
este online-ul.

PAID nu poate decât să urmeze piaţa în acest sens, 
asigurările de locuinţă nu vor suferi mari schimbări în distribuţie, 
chiar dacă va exista în viitor şi posibilitatea vânzării direct prin 
brokeri, fără mijlocirea unei alte companii de asigurare aşa cum 
este astăzi. Din nou, singurul canal nou poate fi online-ul, dacă 
vom reuşi să facem mai multe legături cu vehiculele specifice 
(aşa cum este portalul www.ghiseul.ro, de exemplu, care şi-a 
dublat numărul de utilizatori în timpul pandemiei şi a ajuns la 1 
milion de useri).

Cât de sofisticaţi au devenit consumatorii de asigurări 
şi cum s-au schimbat cerinţele şi nevoile acestora? Ce lipseşte 
pentru că aceştia să cumpere mai multe poliţe?

Clienţii sunt din ce în ce mai sofisticaţi şi mai educaţi, ceea 
ce este foarte bine. Nevoile nu se schimbă radical în câteva zeci 
de ani, cerinţele în schimb - da, ele ţin de percepţia nevoii. Ce 
lipseşte? În primul rând, încrederea în alţi oameni, iar aceasta 
se extinde şi asupra industriei asigurărilor. Noi rămânem 
pregătiţi să reconstruim împreună şi case, dar şi încredere. Şi 
nu suntem singuri în acest demers, suntem uniţi de aceeaşi 
responsabilitate.
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Dorel DUȚĂ, Președinte, UNSICAR - 
Uniunea Națională a Societăților de 
Intermediere și Consultanță în Asigurări

Cum ați descrie evoluția brokerajului și a distribuției de 
asigurări în ultimele aproape trei decenii? Care au fost cele 
mai importante momente în evoluție?

Piața asigurărilor din România s-a confruntat cu schimbări 
profunde după căderea regimului comunist și, în ultimii 30 
de ani, la fel ca și celelalte sectoare ale industriei financiare, a 
traversat perioade mai mult sau mai puțin faste, dar, în timp, s-a 
consolidat și a devenit stabilă din punct de vedere financiar.

Uitându-ne la anii care au trecut, putem spune că industria 
de profil a evoluat incontestabil. Debutul liberalizării pieței 
asigurărilor a avut loc în decembrie 1990, când monopolul 
statului, deținut de Agenţia Domeniului de Asigurări a Statului 
(ADAS), a fost spart în trei societăți private - ASIROM, ASTRA și 
CAROM, a căror activitate începea cu 1 ianuarie 1991.

Tot în 1990, dar la 3 septembrie, prima societate de 
asigurare cu capital integral privat, UNITA, a fost înființată 
la Timișoara, urmată în 1992 de AGRAS și RAI (Roumanie 
Assurance International) și, în 1994, de ARDAF și Asigurări Ion 
Țiriac (ASIT), dar și de subsidiarele jucătorilor internaționali 
GENERALI (1993), NEDERLANDEN (1997) sau AIG (1998). 

Libera inițiativă în plan economic s-a manifestat în anii 
‘90 și prin apariția primelor societăți de brokeraj în asigurare, 
cum ar fi INTERSERVICES (Agent Lloyd’s pe zona maritimă) în 
1990, KARO, viitorul AON România, în noiembrie 1991, FAIRWAY 
(1992), specializat pe zona maritimă, ASIGEST (1994), MARSH 
(1995), Eastern Insurance Services (1995), care a devenit FDG 
Eastern Insurance Services, și, mai apoi, EOS Risq Romania, 
SEDGWICK (achiziționat ulterior de MARSH) sau GRAS Savoye, 
actualul Willis Tower Watson România (1996), dar activitatea de 
brokeraj a luat amploare la începutul anilor 2000.

Numărul brokerilor de asigurare a crescut și a depășit 
pragul de 600 în anul 2012, dar, în anii care au urmat, lucrurile 
s-au mai așezat, pe fondul reglementărilor și intensificării 
concurenței. La finalul anului 2020, conform statisticilor 
Autorității de Supraveghere Financiară (ASF), pe piață erau 
prezenți 284 de brokeri autorizați, ponderea primilor 10 jucători 
fiind de aproape 40%, iar primii 100 dețin peste 93% din primele 
intermediate.

Printre momentele care au marcat industria de profil, 
putem enumera apariția Legii nr. 47/1991 privind constituirea, 
organizarea și funcționarea societăților comerciale din domeniul 
asigurărilor, act normativ în care apare pentru prima dată 
termenul “societăți de intermediere”. 

Un alt moment important a fost adoptarea Legii nr. 
32/2000 privind activitatea de asigurare şi supraveghere a 
asigurărilor, care a reglementat activitatea de intermediere 
în asigurări și a definit în premieră termenul de broker, apoi 
interzicerea vânzărilor de polițe RCA la colț de stradă, în spații 
neamenajate, aderarea la Uniunea Europeană în 2007, care a 
adus cu sine nu doar cerințe legale suplimentare, dar a introdus 
și noi posturi de muncă, cum ar fi actuari, brokeri, manageri 
de risc etc., precum și costuri de formare pentru anumite 
profesii din industrie, modificarea legislației privind autorizarea 
brokerilor în 2015, al cărei punct culminant a fost impunerea 
unui capital social minim, obligație ce a condus la dispariția a 
aproximativ 300 de brokeri, alături de implementarea GDPR, 
a noii legislații privind distribuția asigurărilor și a celei privind 
pregătirea profesională.

Din punct de vedere financiar, primele date statistice 
oficiale disponibile arată că, la nivelul anului 2001, brokerii au 
înregistrat din activitatea de intermediere venituri totale de 3,8 
milioane de lei. După un an, acest indicator a crescut de 9 ori, la 
34,1 milioane de lei. Pragul de 100 milioane de lei a fost depășit 
în 2004, iar în 2009 veniturile au trecut de 500 milioane de lei.

Unicornul a fost atins în 2016 și, așa cum arată cifrele ASF, 
anul 2020 a adus brokerilor venituri de 1,4 miliarde de lei, pe 
fondul menținerii tendinței de creștere a ponderii brokerilor în 
volumul primelor subscrise de asigurători, care se apropie de 
70%, de la sub 10% în 2001.

În opinia dumneavoastră, cum arată viitorul distribuției în 
asigurări, ținând cont de toate transformările din ultima 
perioadă?

Până la declanșarea pandemiei, digitalizarea industriei de 
asigurări se afla într-un stadiu incipient, se creionau proiecte 
complexe, primele etape pilot își făceau debutul, dar procesul 
nu înainta pe măsura amplorii discuțiilor și obiectivelor 
urmărite. 

Pandemia COVID-19 a accelerat foarte mult acest proces 
și ce se urmărea a fi realizat în câțiva ani a fost posibil în doar 
câteva săptămâni sau luni. Practic, lucrul de acasă, vânzările pe 
Internet și plata online au devenit noua normalitate.

Anticipez că industria de asigurări va continua procesul de 
digitalizare, că ponderea vânzărilor online de polițe va crește, 
la fel și activitatea de consiliere prin mijloace electronice, dar, 
în același timp, cred că, pe măsură ce restricțiile sanitare se 
vor atenua și situația va reveni la normal, ne vom întoarce la 
consilierea față în față, la discuțiile la o cafea, la acele aspecte 
care creează încredere între două persoane - brokerul și clientul, 
în cazul de față.  

De altfel, un studiu realizat pentru UNSICAR arată că, în 
ceea ce privește încrederea, clienții de asigurări din România 
clasează brokerii de asigurare pe locul secund, după BNR. 
Studiul a mai evidențiat că nevoile românilor în procesul de 
achiziție a unei polițe de asigurare sunt diverse, printre ele 
numărându-se atât oferirea celui mai bun raport între costul 
primei și valoarea asigurată (84%), siguranța unui asigurător de 
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Adriana GRECU, Preşedinte, PRBAR 
- Patronatul Român al Brokerilor de 
Asigurare Reasigurare

Cum aţi descrie evoluţia brokerajului şi a distribuţiei de 
asigurări în ultimele aproape trei decenii? Care au fost cele 
mai importante momente în evoluţie?

Personal, aş împărţi cei 30 de ani în 3 mari segmente, şi nu 

neapărat în mod egal, în decade.

-Prima perioadă: Pionieratul. Pentru că a fost o perioadă 

de efervescență antreprenorială, de speranţă şi încredere în 

potenţialul pieţei de asigurări, pionieratul specific începutului, 

în care au fost înfiinţate destul de multe companii private de 

asigurări, dar şi de intermediere, cele mai multe dintre acestea 

fiind şi astăzi prezente şi active în piaţa asigurărilor. ASIGEST, al 

cărui Director General a fost şi Preşedintele Patronatului Român 

al Brokerilor, cât şi membru fondator PRBAR, s-a înfiinţat în 1994, 

ca primul broker român de asigurare, având ca obiect unic de 

asigurare consultanța şi intermedierea în asigurări, loc în care şi 

eu m-am format profesional. Adoptarea în anul 1995 a unei legi 

care a marcat nu numai debutul asigurărilor, şi anume Legea nr. 

136/1995, Legea privind asigurările şi reasigurările în România. 

A fost o lege importantă, bine închegată şi suplă. A enunţat 

principii simple, încă perfect valabile şi astăzi, chiar mai mult, 

pentru că anumite aspecte au fost reglementate în concordanţă 

cu directivele europene în materie, deşi, la acel moment, 

aderarea la UE era doar wishful thinking.

- A doua perioadă: Boom-ul. Aceasta a fost etapa acumulării 

şi a dezvoltării pieţei, am continuat să adunăm experienţă şi 

consider că am făcut un important salt calitativ. Mulţi dintre 

profesioniştii pieţei de astăzi s-au alăturat pieţei de asigurări în 

acea perioadă, crescând în acelaşi timp cu companiile. Odată cu 

aderarea României la Uniunea Europeană, am reuşit să atragem 

în piaţa românească de asigurări investitori mari şi importanţi 

din străinătate şi, astfel, am reuşit să ne conectăm la piaţa 

internaţională de asigurări, în special la cea europeană, precum 

şi la know-how-ul oferit de aceşti investitori. Spre sfârşitul anilor 

2000, însă, simultan cu criza economică mondială declanşată, şi 

industria de asigurări locală a suferit o diminuare importantă a 

subscrierilor.

- A treia perioadă: Consolidarea pe orizontală a potenţialului. 

Este cea în care ne aflăm în prezent, fiind una pe care nu 

aş numi-o a stagnării, ci, mai degrabă, a consolidării pe 

orizontală, a marilor falimente, dar şi a încercării de reaşezare şi 

consolidare în condiţiile unei pieţe cu tot mai multe provocări 

şi reglementări nu numai specifice, a modificărilor de Norme 

şi Legi. O etapă de dezvoltare coerentă din punct de vedere al 

evoluţiei industriei de asigurări şi, în acelaşi timp, o încercare de 

a depăşi măcar nivelul declarativ de până acum al potenţialului 

pieţei de asigurări, prin paşi mărunţi, dar fermi, în ciuda situaţiei 

sanitare mondiale cu care ne-am confruntat în ultimul an şi 

jumătate.

încredere (80%), cât și interacțiunea cu un consultant care să 

explice detaliile poliței de asigurare (78%). 

Cât de sofisticați au devenit consumatorii de asigurări și 
cum s-au schimbat cerințele și nevoile acestora? Ce lipsește 
pentru ca aceștia să cumpere mai multe polițe?

Conform datelor ASF, piața asigurărilor din România a 

fost și este dominată de subscrierile pe segmentul auto (RCA 

și CASCO) și, în consecință, grosul primelor intermediate de 

brokeri este susținut de aceste polițe, ponderea depășind 70%. 

Pe de altă parte, pandemia de coronavirus a adus 

schimbări la nivelul cererii de produse de asigurare, clienții 

îndreptându-și atenția spre polițele de sănătate, care deja se 

aflau pe un trend de creștere în ultimii ani. Astfel, ponderea 

primelor intermediate de brokeri pe clasa A2 - asigurări de 

sănătate a urcat de la 3% în 2019, la 3,57% la finele anului 

trecut. De asemenea, clienții au cumpărat mai multe asigurări 

de garanții (clasa A15), care, în 2020, au cunoscut o dinamică 
spectaculoasă, cota sporind la 4,01%, de la 2,41% în urmă cu an. 

Cifrele arbitrului pieței mai arată că asigurările de incendiu 
și alte calamități naturale (clasa A8) și-au consolidat poziția în 
clasament și au ajuns la o pondere de 8,34%, în ușoară creștere 
față de 2019. Și clasa A9, asigurări pentru alte daune sau pierderi 
legate de alte bunuri, a atins o pondere de 3,8%, de la 3,23% în 
2019 și 3,05% în 2018.

În opinia mea, piața asigurărilor, care s-a înscris pe un 
trend crescător în ultimii 3-4 ani, ar putea ajunge la cifre mult 
mai bune dacă nivelul de încredere în rândul clienților ar spori, 
concomitent cu creșterea gradului de educație financiară în 
rândul majorității populației, în prezent deficitar. În privința 
ultimului aspect, atât ASF, cât și asociațiile profesionale ale 
brokerilor și asigurătorilor - UNSICAR, PRBAR și UNSAR, dar 
și Institutul de Studii Financiare (ISF), derulează campanii de 
informare a populației, iar efectele, încet-încet, se văd.
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În opinia dumneavoastră, cum arată viitorul distribuţiei în 
asigurări, ţinând cont de toate transformările din ultima 
perioadă?

Sunt semnale bune din toate direcţiile. Criza sanitară 
generată de pandemie a contribuit la dezvoltarea creativităţii 
brokerilor de asigurare, cât şi a companiilor. Cifrele recent 
publicate de către Autoritatea de Supraveghere Financiară 
cu privire la evoluţia industriei de asigurări arată o creştere 
consolidată la nivelul pieţei de 5,4% faţă de anul 2019 şi o 
creştere cu 9,1% a primelor distribuite de companiile de 
brokeraj. În opinia mea, toate aceste provocări venite odată 
cu debutul pandemiei au fost depăşite într-un mod cu totul 
profesionist de către industria locală de asigurări. Sunt convinsă 
că acest lucru va continua şi, pe lângă digitalizare, care va fi din 
ce în ce mai pregnantă şi vizibilă consumatorului, şi latura de 
consultanţă se va dezvolta şi va duce la creşterea încrederii în 
asigurări.

Cât de sofisticaţi au devenit consumatorii de asigurări 
şi cum s-au schimbat cerinţele şi nevoile acestora? Ce lipseşte 
pentru ca aceştia să cumpere mai multe poliţe?

Evoluţiile macroeconomice şi financiare la nivel european 
şi global au fost puternic influenţate de nivelul ridicat de 
incertitudine dat de pandemia COVID-19, existând modificări 
ale comportamentelor consumatorilor de asigurări în sensul 
semi-contracției cererii de asigurări. În acelaşi timp, achiziţia 
asigurărilor a suferit modificări radicale, dictate de restricţiile 

impuse de guverne, în sensul în care clientul de asigurări a 
trebuit să limiteze, la minimul posibil, contactul cu consultantul 
său de asigurări. Pot spune că şi de data aceasta brokerii 
de asigurări au găsit soluţii pentru clienţii lor, pe de o parte 
adoptând şi implementând sisteme digitale de emitere a 
asigurărilor, ce au conferit o protecţie atât a consumatorului cât 
şi al consultantului, pe de altă parte, au avut oportunitatea să 
fie aproape cu informaţii regulate despre adaptarea produselor 
existente la riscul de pandemie, precum şi despre apariţia unor 
produse noi. Nu consider că nevoile clienţilor noştri au suferit 
schimbări dramatice în ultima perioadă, însă pot spune că au 
devenit mai atenţi la condiţiile de asigurare ale produselor 
cumpărate, la ceea ce acoperă ele şi au început să ia în 
considerare, în special clienţii corporate, şi alte riscuri la care nu 
s-au gândit până acum sau le-au neglijat ca importanţă.

Încă, nivelul de educaţie financiară este scăzut sau poate 
cauzat de o conştientizare redusă a pericolelor la care ne 
expunem zi de zi în diverse zone şi activităţi. Aşa cum spunea 
un coleg de breaslă, “asigurările nu sunt pentru cei bogaţi”, 
deci, este de dorit ca tot mai multă lume să conştientizeze 
acest fapt şi să înlocuiască modelul de gândire “e prea scump şi 
oricum nu mi se întâmplă mie” cu ceva de genul “ce-ar fi să aflu 
cât costă, că, dacă mi se întâmplă, m-ar putea costa mult mai 
mult”. Prezentul ne arată cât de multe poate schimba o situaţie 
neprevizionată, începând de la obiceiuri cotidiene, până la 
modul în care trăim personal şi profesional.
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Viorel VASILE, CEO, SAFETY Broker

Cum aţi descrie evoluţia brokerajului şi a distribuţiei de 
asigurări în ultimele aproape trei decenii?

Chiar dacă istoria SAFETY se scrie începând cu 2005, 
am urmărit cu interes evoluţia pieţei asigurărilor (asigurători 
şi brokeri deopotrivă) încă de la începuturi. Faţă de evoluţia 
asigurătorilor din ultimii 30 ani, care a început cu o splitare 
a unui Asigurător (ADAS) în trei entităţi (ASIROM, ASTRA şi 
CAROM) în perioada 1990-1991, evoluţia pieţei de brokeraj a 
plecat de la zero în 1994 - anul înfiinţării primului broker român 
de asigurare. Bineînţeles, ca în orice domeniu, pe “green field” au 
început să apară numeroşi intermediari, iar legislaţia a început 
să evolueze. 

Timpul şi conformarea la legislaţie au cernut aceste 
entităţi, care au devenit din ce în ce mai profesioniste, mai 
competitive, mai adaptate la cerinţele clienţilor pe care îi 
reprezentau.

Istoria brokerajului are creşteri şi scăderi corelate, de cele 
mai multe ori, cu modificările legislative (câteva exemple: legea 
95/2006 privind reforma în sistemul sanitar aducea speranţe în 
zona asigurărilor de sănătate sau legea 260/2008 promitea să 
pună bazele unor creşteri în zona aigurărilor de locuinţe) sau cu 
evenimente majore din piaţa asigurărilor (falimentele ASTRA şi 
CARPATICA).

Prima perioadă, până în jurul anului 2000, a fost 
caracterizată printr-o efervescență crescută. Mulţi jucători au 
intrat în scenă, dar şi mulţi au ieşit. Activând într-o piaţă cu 
creşteri semnificative de la an, la an, brokerii au captat atenţia 
clienţilor prin dedicaţie şi profesionalism. 

Între 2000 şi 2015, a fost o perioadă de reaşezări în piaţă, 
noi apariţii, absorbţii, fuziuni. Criza din piaţa asigurărilor din 
2015-2016 nu i-a influenţat numai pe asigurători. Efectele ei s-au 
regăsit şi în activitatea brokerilor de asigurare, ale căror venituri 
au fost indirect afectate. Aş spune că, după 2018, se scrie istoria 
modernă a asigurărilor (deopotrivă brokeri şi asiguratori) prin 

introducerea în standardul fiecărei companii a unor reguli 
minimale în ceea ce priveşte crearea şi distribuirea produselor 
de asigurare. 

Noi am încercat să profităm în toată această perioadă de 
zicala “orice problemă poate fi o oportunitate”. Complianța la 
legislaţie şi adaptarea la piaţă a însemnat pentru noi un sistem 
informatic mai performant, creşterea şi dezvoltarea echipei de 
profesionişti, apropierea inclusiv prin mijloace informatice de 
client şi o mai bună înţelegere a acestuia.

 În opinia dumneavoastră, cum arată viitorul distribuţiei în 
asigurări?

Viitorul distribuţiei de asigurări este profund influenţat de 
modificările legislative din 2018 şi de criza sanitară (COVID-19) 
care a început în 2020. Modificările legislative vor conduce 
la distribuitori care înţeleg mai bine produsele de asigurare, 
care pot consilia clientul în cunoştinţă de cauză, oferind soluţii 
personalizate acolo unde ele sunt necesare. De asemenea, 
soluţiile informatice au fost adaptate astfel încât să asigure 
complianța la lege, dar, totodată, să scurteze distanţa dintre 
broker şi client.

Cu siguranţă, viitorul distribuţiei de asigurări înseamnă 
mai bine pentru client, datorită unui distribuitor instruit, 
profesionist. Înseamnă mai repede şi mai aproape de client, 
datorită unor soluţii informatice mai performante.

 Cât de sofisticaţi au devenit consumatorii de asigurări şi 
cum s-au schimbat cerinţele şi nevoile acestora? Ce lipseşte 
pentru ca aceştia să cumpere mai multe poliţe?

Într-adevăr, putem spune despre consumatorii noştri că 
întreabă mai mult, se interesează despre diverse opţiuni de 
acoperire, cer lămuriri suplimentare. Asta, deoarece prezentarea 
ofertelor a devenit mai clară, pe înţelesul lor, mai adaptată 
cerinţelor consumatorului şi, ca urmare, interacţionează mai 
mult cu noi. 

Pentru ponderea mică de poliţe de asigurări de viaţă sau 
asigurări generale facultative, cel mai simplu ar fi să dăm vina 
pe buget (venituri), dar, de fapt, educaţia financiară are un rol 
major aici. Cu toate acestea, nu doar aceşti factori influenţează 
în totalitate rezultatele pieţei de asigurări. Într-adevăr, dacă 
achiziţionează cineva un autoturism în leasing, cu siguranţă 
alocă câteva sute de euro pe an pentru o poliţă CASCO, dar casa 
în care locuieşte nu este asigurată, deşi ar costa doar câteva 
zeci de euro. Cu o dispersie mai bună, am asista la o scădere 
a tarifelor, coroborându-se astfel cu o mai mare acoperire a 
fondului locativ prin asigurare.

Realitatea este, în fapt, mult mai complexă şi constă într-
un mix de factori. Trebuie să fii mai aproape de client prin soluţii 
informatice, inclusiv pe tabletă, telefon mobil. Să ai nişte condiţii 
de asigurare într-un limbaj uşor de înţeles şi pentru cei care 
nu au o educaţie de specialitate, mai multă atenţie la tratarea 
daunelor şi a termenelor contractuale.
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Marius LASLO, Director Executiv, 
DESTINE Broker

Cum aţi descrie evoluţia brokerajului şi a distribuţiei de 
asigurări în ultimele aproape trei decenii?

A fost o perioadă de evoluţie şi dezvoltare a pieţei 
de asigurări cu suişuri şi coborâşuri. Cu toţii am încercat să 
îmbunătăţim calitatea produselor şi a serviciilor. Trebuie să 
recunoaştem că am avut multe provocări prin modificările 
frecvente de legislaţie naţională şi europeană. Am trecut 
şi printr-o criză economică, falimente importante ale unor 
societăţi de asigurări. S-a trecut la emiterea electronică a 
poliţelor de asigurare.

Sunt multe momente în istoria de trei decenii în asigurări. 
Voi încerca să menţionez câteva dintre ele: în primul rând, 
Revoluţia din decembrie 1989, ce a dus la deschiderea graniţelor 
şi apariția altor societăți de asigurări - pe vremea aceea, ADAS 
era singura societate de asigurări; Legea 32/2000 privind 

activitatea de asigurare şi înfiinţarea UNSICAR; Înfiinţarea CSA 
în anul 2001; În anul 2003, au fost introduse deductibilităţi la 
asigurările de locuinţe şi sănătate; Înfiinţarea CSSPP şi FPVS în 
anul 2005;

În 2007, România a devenit membru UE. Anul pensiilor 
private. Şi, nu în ultimul rând, a luat fiinţă DESTINE Broker de 
Asigurare; Înfiinţare PAID în anul 2008; În anul 2012, s-a înfiinţat 
ASF; Falimentul ASTRA în 2015; Falimentul CARPATICA în anul 
2017. Se aplică tarifele de referinţă pentru RCA; În 2018, a intrat 
în vigoare regulamentul GDPR şi a fost promulgată Legea IDD; 
Anul 2019 se remarcă prin reautorizarea distribuitorilor conform 
normei 20/2018; Pandemia din 2020 ce ne-a forţat să ne 
adaptăm sistemele la lucrul de acasă şi online.

În opinia dumneavoastră, cum arată viitorul distribuţiei în 
asigurări?

Încă nu ştim dacă şi cum se va termina această pandemie. 
Sigur, distribuţia de asigurări prin intermediul brokerilor va 
creşte. Clienţii au nevoie de consilierea noastră legată de 
produsele de asigurare, dar şi de multele documente de 
completat şi semnat. Vom sesiza şi o creştere a achiziţiei de 
produse online, dar nu va fi aşa spectaculoasă. Se vor achiziţiona 
prin această metodă poliţele simple şi cele obligatorii. Şi 
DESTINE are şi pregăteşte noi proiecte pentru vânzarea online şi 
soluţii tehnice de a apropia asistenţii în brokeraj de clienţi.

Cât de sofisticaţi au devenit consumatorii de asigurări şi 
cum s-au schimbat cerinţele şi nevoile acestora? Ce lipseşte 
pentru ca aceştia să cumpere mai multe poliţe?

Sunt clienţi care au devenit buni cunoscători ai produselor 
de asigurare. Din păcate, nu mulţi sunt şi conştienţi de riscurile 
la care sunt supuşi. Brokerii dau această consultanță clienţilor, 
dar este nevoie de educaţie financiară, făcută încă de pe băncile 
şcolii, pentru a avea clienţi pregătiţi să conştientizeze singuri ce 
nevoi au pentru acoperirea riscurilor.

ONLINE E MAI SIMPLU
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Cerasela CHIRIAC, Owner, INTER Broker

Cum aţi descrie evoluţia brokerajului şi a distribuţiei de 
asigurări în ultimele aproape trei decenii?

"În vremuri de mare schimbare, cei care continuă să se 
dezvolte moştenesc lumea, iar cei care se opresc din învăţat 
se vor găsi perfect echipaţi pentru o lume care nu mai există" 
- Eric Hoffer. Piaţa de brokeraj s-a dezvoltat şi s-a adaptat 
vremurilor. Am învăţat să emitem electronic, să trecem prin 

falimentele unor companii de asigurări, să personalizăm tot mai 
mult ofertele de asigurare, să încasăm cu link de plată şi să ne 
diversificăm constant portofoliul de produse.

În opinia dumneavoastră, cum arată viitorul distribuţiei în 
asigurări? 

Competențele şi nivelul de performanţă a echipei vor 
determina trecerea la un alt nivel de dezvoltare a pieţei de 
brokeraj. "Durerile creşterii" estimez că vor include: multa şi 
rapida digitalizare, specializare pe produse de nişă - sănătate, 
cyber, răspunderi -, şi capacitatea de a fi conectat la: fricile, 
frustrările, dorinţele şi aşteptările clienţilor. 

Cât de sofisticaţi au devenit consumatorii de asigurări şi 
cum s-au schimbat cerinţele şi nevoile acestora? Ce lipseşte 
pentru ca aceştia să cumpere mai multe poliţe? 

Clienţii noştri îmbrăţişează tot mai tare ideea de protecţie 
prin asigurare. Puterea de cumpărare, eforturile de educare, 
interacţiunea cu "vestul Europei" şi simţul răspunderii pentru 
sănătatea şi valorile familiei au generat înmulţirea cererilor de 
asigurare. Numărul contractelor de asigurare va creşte, când 
riscurile asigurate vor fi prezentate cu har, prin câte o poveste cu 
tâlc, şi/sau când fiecare întâlnire cu clientul va include o ofertă 
simplă, uşor de înţeles.

Ştefan PRIGOREANU, CEO, MILLENIUM 
Insurance Broker

Cum aţi descrie evoluţia brokerajului şi a distribuţiei de 
asigurări în ultimele aproape trei decenii? 

Evoluţia pieţei de brokeraj a fost spectaculoasă. Am ajuns 
de la 0, la 67% din piaţă, de la poliţe şi chitanţe care se scriau 
de mână, la poliţe şi chitanţe generate electronic, am crescut 
nu doar ca volum, ci şi că grad de sofisticare, reglementare şi 
pregătire profesională. Printre cele mai importante momente, 
au fost reglementarea clară a domeniului şi autorizarea 
intermediarilor de către CSA, trecerea la RCA emis exclusiv 
electronic şi demararea de către mai mulţi brokeri a extinderii 
teritoriale prin asistenţi în brokeraj, apoi noile cerinţe de 
pregătire profesională, urmate de cerinţe de capital crescut, 
culminând cu GDPR şi IDD.

În opinia dumneavoastră, cum arată viitorul distribuţiei în 
asigurări?

Am mai afirmat public că nu ne reprezintă sintagma 
de “distribuitori” de asigurări. Nu este o simplă distribuţie, 
ci o muncă de consultanţă bazată pe o bună cunoaştere 
a produselor şi serviciilor, împreună cu toată legislaţia şi 
riscurile aferente şi care ţin de cunoaşterea clientelei (AML), 
de înţelegerea nevoilor clientilor (DNT), de protejarea 
datelor acestora (GDPR), de o bună comunicare şi informare 
precontractuală (PID, condiţii complete, mai multe oferte) 
culminând cu identificarea soluţiei optime, aşa cum o înţelege 
sau cum şi-o doreşte fiecare client: unii, exclusiv după preţ; 
unii, exclusiv după criteriul siguranţă şi acoperiri, iar alţii - după 
raportul preţ/acoperire.

Cât de sofisticaţi au devenit consumatorii de asigurări şi 
cum s-au schimbat cerinţele şi nevoile acestora? Ce lipseşte 
pentru ca aceştia să cumpere mai multe poliţe? 

Sofisticaţi este mult spus, deocamdată. Unii clienţi sunt 
mai educaţi şi mai informaţi decât alţii. Principala cerinţă 
este de simplitate şi uşurinţă în accesarea unor soluţii de 
asigurare, fără a aloca puţin timp să-şi definească corect nevoia, 
să înţeleagă ofertele şi produsele propuse. Unii nu ştiu ce 
cumpără şi descoperă la momentul daunei, ceea ce generează 
nemulţumire. Noi, brokerii, cu riscul de a irita clienţii, le explicăm 
ce se acoperă şi ce nu, ne străduim să adecvăm produsul propus 
la nevoia indentificată, iar la daună încercăm să uşurăm situaţia 
clientului. 

Educaţia financiară şi bună informare (conştientizarea 
riscurilor), dublate de creşterea nivelului de venit, sunt factori 
cheie pentru creşterea densităţii asigurărilor.
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Octavian TATOMIRESCU, Director 
General, CAMPION Broker

Cum aţi descrie evoluţia brokerajului şi a distribuţiei de 
asigurări în ultimele aproape trei decenii?

Companiile de brokeraj reprezintă un factor relevant 
în dezvoltarea industriei asigurărilor, în condiţiile în care se 
constată o creştere constantă a gradului de intermediere în 
asigurări prin acest canal de distribuţie. Clienţii au conştientizat 
importanța consultanței pe care brokerul de asigurare o acordă 
în vederea personalizării ofertelor şi corelarea acestora cu 
nevoile lor.

Piaţa de asigurări a evoluat pe un trend firesc, în care 
brokerul şi-a asumat rolul de consultant în vederea orientării 
clienţilor spre soluţii optime de asigurare, în care primele de 
asigurare să fie corect corelate cu riscurile acoperite, conform 
nevoilor clientului. Focusul a fost mutat pe satisfacţia clienţilor, 
pe nivelul calităţii serviciilor oferite acestora.

Momentele semnificative în evoluţia pieţei asigurărilor 
au fost create atât de schimbările legislative care au generat de 

fiecare dată nevoia unei perioade de implementare, adaptare 
şi educare a tuturor celor implicaţi în vederea aplicării noilor 
prevederi, cât şi de apariţia sau eliminarea unor jucători din 
piaţa asigurărilor.

În opinia dumneavoastră, cum arată viitorul distribuţiei în 
asigurări?

Transformările din ultima perioadă pot fi văzute atât 
prin prisma crizei economice generate de pandemie, care nu 
a limitat brokerii să-şi dezvolte portofoliile, ci, dimpotrivă, le-a 
permis să acceseze nişe noi apărute ca urmare a crizei, cât şi 
prin schimbări în modalităţile de comunicare, achiziţie, interes 
ale clienţilor, care au forţat cumva apariţia unor metode noi de 
abordare şi derulare a procesului de vânzare.

Aplicaţiile, tehnologia, digitalizarea constituie suportul 
necesar evoluţiei întregii activităţi din domeniul asigurărilor, şi 
nu numai.

Cât de sofisticaţi au devenit consumatorii de asigurări şi 
cum s-au schimbat cerinţele şi nevoile acestora? Ce lipseşte 
pentru ca aceştia să cumpere mai multe poliţe?

Schimbarea comportamentului clienţilor generat de 
obiceiurile noi de cumpărare, de reticența acestora creată de 
criză provocată de pandemie, a crescut pretenţiile clienţilor şi a 
modificat soluţiile solicitate de aceştia. 

Noutatea contextului şi lipsa de predictibilitate au 
determinat reticența din partea clienţilor în procesul de 
cumpărare. În perioadele de criză economică, clienţii pun accent 
pe nevoile lor în strânsă corelare cu bugetele disponibile - de 
aceea, pentru a vinde mai mult, este necesar ca brokerii să-şi 
dezvolte noi abilităţi de abordare, comunicare, precum şi de 
negociere şi influenţare a potenţialilor clienţi. CAMPION Broker 
are permanent în atenţie pregătirea profesională şi dezvoltarea 
personală a anagajaților şi colaboratorilor, care rămân pilonii de 
bază în construirea unui business de succes.

GALA PREMIILOR PIEŢEI ASIGURĂRILOR

EDIȚIA XXI
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Campanie Naţională de Informare

Gheorghe GRAD, Country Manager, 
RENOMIA SRBA Broker

Cum aţi descrie evoluţia brokerajului şi a distribuţiei de 
asigurări în ultimele aproape trei decenii?

În cei 31 de ani de tranziţie către democraţie, distribuţia 
în asigurări din România s-a aliniat perfect cu cea europeană, 
însă doar ca proces în sine, nu şi din perspectiva consumului 
cantitativ de  asigurări. Acest fapt a fost marcat de câteva 
etape reprezentative, cum ar fi: trecerea de la OSAAR, la CSA ca 
organism autonom de supraveghere şi control, Legea 32/2000 
care a instaurat primul cadru legislativ al intermedierii în 
asigurări, ulterior comasarea celor trei reglementatori ai pieţelor 
financiare nebancare sub tutela ASF (asigurări, pensii şi piaţa 
de capital) şi adoptarea directivei IDD. Toate aceste procese au 
însemnat, la final, o reducere a numărului de brokeri şi agenţi 
implicaţi în distribuţie, dar a crescut nivelul calitativ al acestei 
activităţi. În mod cert, clientul a avut cel mai mult de câştigat.

În opinia dumneavoastră, cum arată viitorul distribuţiei în 
asigurări?

Grupat pe cele două categorii importante – corporate, 
cu profesionişti care oferă consultanţă de un nivel profesional 
ridicat, şi retail-ul, care asigură accesul clienţilor la produsele de 
asigurare pe criterii de proximitate şi lanţ de încredere. Acestora 
li se adaugă vânzările online, care se dezvoltă mai mult în aria 
produselor standardizate, simple şi de tip affinity. 

Rolul de consultant al distribuitorului în asigurări va creşte 
în permanență şi procentul de intermediere va continua să 
aibă o pondere din ce în ce mai mare în total piaţă, asiguraţii 
înţelegând că la broker se află întreaga informaţie comparativă 
de care ei au nevoie în decizia de cumpărare, cât şi un sprijin în 
soluţionarea potenţialelor daune.

Cât de sofisticaţi au devenit consumatorii de asigurări şi 
cum s-au schimbat cerinţele şi nevoile acestora? Ce lipseşte 
pentru ca aceştia să cumpere mai multe poliţe?

Clientul nu este neapărat sofisticat, ci din ce în ce mai 
informat şi, mulţumită programelor asociaţiilor profesionale, 
precum APPA, se îndreaptă timid către o formă avansată de 
educaţie în asigurări. Asta este foarte bine pentru că obligă 
piaţa de asigurări la o permanentă profesionalizare. Rămân, însă, 
mult prea mult axaţi pe asigurările impuse de diverse cerinţe 
contractuale, presiune sindicală, legislaţie etc. şi mai puţin de 
creşterea responsabilizării faţă de risc. Sunt nenumărate cazurile 
în care, odată ce se încheie condiţia impusă a asigurării, poliţele 
nu mai sunt reînnoite. 

Nu lipseşte decât modificarea atitudinii faţă de risc, 
corelată şi cu creşterea încrederii în sistemul de asigurări şi cel 
bancar pe termen mediu şi lung. Rolul cel mai important în 
acest proces revine pieţei de asigurări, care trebuie să fie solidă 
şi să ofere încredere.

realizată de
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Cătălin BOICEANU, Director Tehnic, 
GLOBASIG Broker

Cum aţi descrie evoluţia brokerajului şi a distribuţiei de 
asigurări în ultimele aproape trei decenii?

Brokerul de asigurări şi-a făcut apariţia în piaţa 
românească începând cu anul 1994. Pe atunci, era un concept 
cu totul nou, străin consumatorului român. Consider că brokerul 
de asigurări a avut un rol important la răspândirea gradului 
de asigurare în ţara noastră, prin dezvoltarea noţiunii de 
consultanţă şi intermediere în asigurări. În acelaşi timp, consider 
că brokerul de asigurări s-a dezvoltat şi el odată cu piaţa, 
neexistând o şcoală şi o tradiţie în acest domeniu.

Activitatea de brokeraj a luat amploare pe la începutul 
anilor 2000, odată cu orientarea fermă a României spre Europa 
şi creşterea mai consistentă a economiei. Numărul societăţilor 
de brokeraj a crescut rapid, apropiindu-se de o mie. Accentul s-a 
pus pe intermedierea vânzării de asigurări, deci o perioadă strict 
de expansiune.

Maturizarea a apărut, însă, la mai mulţi ani după 
intrarea în Uniunea Europeană, undeva după 2015, când 
a început fenomenul scăderii numărului de brokeri de 
asigurare. Condiţiile de piaţă, dar şi reglementările din ce în 
ce mai complexe din domeniu au contribuit semnificativ la 
concentrarea activităţii de brokeraj. Brokerii au început să pună 
accentul pe profesionalizare, pe calitatea consultanței. O cereau 
şi o cer clienţii, dar şi autoritatea de reglementare. Consider că 
această etapă este încă în evoluţie. 

În opinia dumneavoastră, cum arată viitorul distribuţiei în 
asigurări?

În ultimul an, în care am fost forţaţi de împrejurări să ne 
desfăşurăm mai mult activitatea de acasă, clienţii noştri au fost 
mai atenţi la riscurile ce privesc familia, căminul propriu. De 

asemenea, achiziţiile online sau de la distanţă s-au accelerat. 
Cred că şi în următoarea perioadă vom asista la o creştere a 
interacţiunilor de la distanţă cu asiguraţii noştri. Iar acestea se 
vor axa, mai mult decât în trecut, pe protecţia căminului şi a 
familiei. 

Şi sectorul firmelor pare să se îndrepte spre o abordare 
mai atentă a gestionării riscurilor. Acest lucru înseamnă asigurări 
complexe, de bunuri, răspunderi, sănătate şi viaţă, înseamnă un 
rol crescut al consultanței de calitate.

Viitorul mai îndepărtat cred că ne va apropia tot mai 
mult de modelele de pieţe europene de asigurări, cu scăderea 
ponderii asigurărilor auto, dar nu prin dispariţia acestor 
asigurări, ci prin creşterea componentelor non-auto. De 
asemenea, aş paria că supraspecializarea brokerilor pe forme 
de asigurare şi pe canale de distribuţie va fi mult mai vizibilă 
în viitor, fiind o consecinţă a nevoii de calitate crescută a 
consultantei.” 

Cât de sofisticaţi au devenit consumatorii de asigurări şi 
cum s-au schimbat cerinţele şi nevoile acestora? Ce lipseşte 
pentru ca aceştia să cumpere mai multe poliţe?

Accesul foarte facil la informaţie, prin intermediul 
Internetului, a condus la o anumită sofisticare a consumatorilor 
de asigurări. De asemenea, trecerea dureroasă prin criza 
economică din anii 2008-2010 a fost o şcoală dură pentru mulţi 
clienţi de-ai noştri. Din păcate, această evoluţie vine strict ca 
urmare a efortului propriu sau ca urmare a lecţiilor dure de viaţă 
ale clienţilor noştri şi se simte lipsa unei educaţii financiare în 
masă. 

Accesul facil la informaţii prin intermediul Internetului, 
dublat de lipsa educaţiei financiare, duce la înţelegerea 
superficială a noţiunilor despre asigurări, la aşteptări greşite. 
Viteza cu care se desfăşoară totul în jurul nostru nu mai permite 
aprofundarea informaţiilor. Timpul alocat de un cititor unei ştiri 
sau unui articol se rezumă acum la maximum un minut, astfel 
există pericolul interpretării fără nuanţe a informaţiilor primite. 
Rezultă o imagine incompletă şi incorectă, uneori, asupra 
produselor de asigurare. De aceea, consider că este extrem 
de important pentru consumatori să apeleze la serviciile unui 
consultant în asigurări, a unui specialist în domeniu, pentru a 
stabili împreună cu acesta care sunt nevoile sale de asigurare.”

De asemenea, consultantul – adică brokerul de asigurări - 
îi poate face consumatorului şi o formă de educaţie financiară, 
îl poate face să înţeleagă mai bine riscurile şi consecinţele lor. 
Consider şi că gestionarea aşteptărilor asiguratului este un 
aspect important al procesului de consultanţă. În concluzie, 
educaţia financiară a consumatorului şi profesionalizarea 
noastră sunt elementele care pot duce la o creştere 
semnificativă a cumpărării de asigurări.”
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Antonio K. SOUVANNASOUCK, 
Managing Partner, ASIGEST Broker

Cum aţi descrie evoluţia brokerajului şi a distribuţiei de 
asigurări în ultimele aproape trei decenii?

ASIGEST este primul broker de asigurare din România, 
înfiinţat în 1994, cu activitate exclusivă de consultanţă şi 
intermediere în asigurări. Fiind axaţi pe clienţi corporate 
încă de la începutul activităţii, am fost obligaţi să acordăm 
consultanță clienţilor noştri înainte de orice intermediere. 
Trebuia să explicăm ce reprezintă asigurările, care este rostul 
lor, ce produse există pe piaţă, ce societăţi de asigurare oferă 
aceste produse, diferenţa dintre ele şi, în final, care este rolul 
brokerului. Azi, orice persoană cu o educaţie medie ştie, în 
mare, ceva despre asigurări şi despre brokeri. Din păcate, 
evoluţia a fost şi este încă una brutală. În 25 de ani, a trebuit să 
ardem etape, fie noi brokeri şi asiguratori, fie clienţi. Am trecut 
foarte repede de la produse/ servicii de nişă, de lux, greu de 
înţeles, la servicii de masă, ieftine şi uşor de accesat. Din păcate, 
rezultatele nu au fost pe măsură. În ceea ce priveşte volumul 
PBS în valoare absolută, sigur a existat o creştere, însă, dacă 
ne uităm la gradul de penetrare sau densitate, suntem codaşii 
Europei. De ce? Nimeni nu ştie. ASF, societăţile de asigurare şi 
chiar noi, brokerii, nu avem un răspuns concludent. S-a discutat 
mereu de cadrul legislativ greoi, de lipsa de educaţie financiară 
a consumatorilor, de vizibilitatea scăzută a companiilor de 
asigurare, de precara diversitate a produselor, dar şi de slaba 
pregătire a forţei de distribuţie. Totuşi, în special în ultimii ani, 
au fost făcute eforturi susţinute pentru remedierea aspectelor 
menţionate şi se poate constata o creştere susţinută a încrederii 
consumatorilor în asigurări, dar şi în forţa de distribuţie 
preponderent constituită din brokeraj, studiile statistice 
dovedesc asta.

Dacă vorbim de borne ale evoluţiei distribuţiei de 
asigurări, aş aminti: cele peste 600 de companii de brokeraj, 
la un moment dat, şi, apoi, diminuarea numărului acestora 
până la cca. 250, azi, în special prin impunerea unor condiţii 
de existenţă, dar şi a standardelor de funcţionare; emiterea 
electronică a RCA care a revoluţionat modul de distribuţie 
a ceea ce reprezintă încă jumătate din piaţa de asigurări; ca 
urmare directă, au apărut platformele de emitere şi gestiune 

care au permis dezvoltarea şi gestiunea forţelor de distribuţie; 
criza financiară, care a condus la transferul forţei de distribuţie 
de la asigurători, la brokeri, până la atingerea unui grad de 
intermediere de aproape 70%.

În opinia dumneavoastră, cum arată viitorul distribuţiei în 
asigurări?

Nu trebuie să ne imaginăm, putem doar să ne uităm 
în jurul nostru la pieţele mature şi să observăm ceea ce se 
întâmplă. Societăţile de asigurare se vor concentra în continuare 
pe trei linii: bancassurance, retail şi corporate. Lăsăm deoparte 
bancassurance, pentru că distribuţia este impusă de sistemul 
bancar. Retail-ul se va standardiza şi mai mult şi se va baza pe 
distribuţie online, brokerii fiind obligaţi aici să se reinventeze şi 
să creeze sisteme digitale complexe cu servicii adiacente, pentru 
a concura sistemele online ale asiguratorilor. În ceea ce priveşte 
segmentul corporate, acesta va rămâne, în special, apanajul 
brokerilor, însă creşterea se va axa mai mult pe diversificarea 
produselor către clienţii existenţi decât câştigarea de noi clienţi.

Cât de sofisticaţi au devenit consumatorii de asigurări şi 
cum s-au schimbat cerinţele şi nevoile acestora? Ce lipseşte 
pentru ca aceştia să cumpere mai multe poliţe?

Consumatorii nu au devenit sofisticaţi şi o spun fără 
conotaţie negativă pentru ei. Consumatorii nu pot fi sofisticaţi 
pentru că şi piaţa ar trebui să fie sofisticată. Şi nu este. Avem 
o piaţă de asigurări cu produse şi servicii de bază, foarte 
asemănătoare indiferent de societate, diferenţierea făcându-
se după brand şi, mai ales, după preţ. De altfel, şi numărul 
societăţilor de asigurare este mic (pentru o piaţă cu 19 milioane 
de locuitori) şi în continuă scădere, astfel încât variantele rămân 
reduse. 

În schimb, consumatorii au devenit pretenţioşi şi 
este normal. Odată ce au înţeles scopul şi funcţionalitatea 
asigurărilor, consumatorii au pretenţia ca obligaţiile din 
contractul de asigurare să fie respectate şi să primească ceea ce 
li se cuvine, corect şi rapid. Şi, dacă acest lucru nu se întâmplă, 
scade şi încrederea în asigurări, domeniu unde se aplică, cu brio, 
regulă de 10/1, adică zece fapte bune sunt anihilate de una rea.

Rămâne, totuşi, întrebarea de pe buzele tuturor: cum 
creştem piaţa de asigurări? Prin creşterea numărului de 
consumatori de asigurări, prin creşterea numărului de poliţe per 
consumator şi prin creşterea disponibilităţii consumatorului de 
a cumpăra produse şi servicii superioare. Creşterea numărului 
de consumatori se poate face, în principal, prin educaţie 
financiară şi creşterea gradului de încredere în asigurări. Atâta 
timp cât nu se introduce ca disciplina în programa şcolară, doar 
programele ISF, activitatea organizaţiilor profesionale şi, nu în 
ultimul rând, munca zilnică a forţei de distribuţie nu poate duce 
la rezultate fantastice. Încrederea în asigurări se poate întări prin 
transparența procesului de despăgubire, prin plata corectă şi la 
timp a despăgubirilor şi prin mediatizarea acestor plăți. 

Creşterea puterii de cumpărare şi avantaje fiscale reale 
sunt alte două elemente care conduc la creşterea numărului 
de consumatori şi a consumului de produse diversificate şi 
superioare. Din păcate, aceste ultime două componente nu ţin 
de forţa de distribuţie.
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Delia TRĂISTARU, Director General, DAW 
Management Broker

Cum aţi descrie evoluţia brokerajului şi a distribuţiei de 
asigurări în ultimele aproape trei decenii? 

Uitându-ne în trecut, după anii ~90, piaţa de brokeraj 
a avut una din cele mai mari expansiuni din segmentele 
economice, cu ajutorul diversificării produselor de asigurare şi al 
creşterii numărului de asigurători. Brokerul a devenit, pas cu pas, 
cel mai important canal de distribuţie a asigurărilor, creând şi 
dezvoltând în mod direct relaţia cu clientul final. Astfel, a căutat 
prin mijloace diverse creşterea calităţii serviciilor, dezvoltarea 
continuă, iar eforturile conjugate ale întregii pieţe de asigurări 
se reflectă acum prin gradul de intermediere a brokerilor - de 
peste 67% din întreaga valoare a subscrierilor pe piaţă. 

Unul din factorii ce a condus la evoluţia brokerajului a 
fost informatizarea/ digitalizarea emiterii poliţelor, urmate de 
schimbările legislative ce au adus provocări de adaptare rapidă 
la conformări pentru întreaga piaţă. Apariţia Legii 132/2017 ce 
reglementează poliţele RCA, ce reprezintă cel mai mare volum 
de business pe piaţa actuală, a clarificat sub multe aspecte 

drepturile păgubiţilor, iar uniformizarea bazelor de date ale 
asigurătorilor a constat în punctul de plecare pentru istoricul 
clienţilor persoane fizice (bonus-malus).

DAW Management Broker a obţinut autorizaţia de 
funcţionare în 2011, aşadar, în acest an, serbăm cu mare 
bucurie 10 ani de activitate, perioadă în care am învăţat, ne-am 
transformat, ne-am pregătit şi continuăm creşterea calităţii 
serviciilor. Ne străduim să fim permanent la un înalt nivel de 
profesionalism pentru clienţii noştri şi ne dorim să ne menţinem 
şi să urcăm în topul brokerilor. 

În opinia dumneavoastră, cum arată viitorul distribuţiei în 
asigurări?

Analizând obiectiv schimbările şi transformările din ultimii 
3-4  ani, putem afirma că rolul brokerului este unul determinant 
pentru evoluţia calităţii şi cantităţii produselor de asigurare pe 
piaţă. Având un grad mare de intermediere pe piaţă, brokerul 
are toate pârghiile la îndemână pentru a oferi clientului 
produsele cu riscurile potrivite acestuia şi pentru a creşte 
gradul de densitate a asigurărilor pe piaţă. Piaţa de brokeraj va 
avea creştere constantă, potenţialul pieţei fiind unul mare, iar 
liniile de asigurări non-auto ar putea fi generatoare de multiple 
beneficii pe termen lung.

Cât de sofisticaţi au devenit consumatorii de asigurări şi 
cum s-au schimbat cerinţele şi nevoile acestora? Ce lipseşte 
pentru ca aceştia să cumpere mai multe poliţe?

Observăm cu toţii o creştere a cerinţelor, nevoilor 
consumatorilor, dar şi a gradului de conştientizare a acestora cu 
privire la riscurile de zi cu zi. Clienţii finali sunt din ce în ce mai 
informaţi, deschişi la analizele şi scenariile de risc prezentate 
de brokeri, astfel încât alegerea finală să fie în concordanţă cu 
necesităţile reale.

O altă latură ține de educaţia financiară a fiecăruia dintre 
noi, despre care se tot discută pe diverse canale, educaţie la 
care brokerii au o mare contribuţie pentru a creşte încrederea în 
asigurări şi dezvoltarea pieţei.

Zilnic, 

          cele mai noi informații 

                                                     de asigurări

Abonează-te gratuit pe 

www.1asig.ro
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Otilia PETRARIU, CEO, CONSULTANT AA 
Broker

Cum aţi descrie evoluţia brokerajului şi a distribuţiei de 
asigurări în ultimele aproape trei decenii? 

Pot spune că piaţa asigurărilor din România a trecut 
printr-o serie de schimbări şi transformări dramatice în cei 30 

de ani de la liberalizarea acesteia, trecând prin perioade bune 
şi mai puţin bune, ca în oricare alt domeniu, însă jucătorii şi 
autorităţile din piaţă au căutat şi, ce e cel mai important, au şi 
găsit soluţiile cele mai bune, astfel încât această industrie a mers 
mai departe şi s-a consolidat.

După 1990, am intrat în contact cu ceea ce alte ţări 
cunoşteau demult despre asigurări, au apărut companii noi, 
grupurile internaţionale au intrat şi la noi în ţară, prin achiziţii, 
portofoliul de produse s-a diversificat. Fiecare dintre aceste 
etape a avut rolul şi importanţa ei în construcţia industriei 
asigurărilor. Dintre ele, însă, cea care pare să fi marcat cel mai 
mult evoluţia pieţei asigurărilor şi a contribuit la definirea formei 
şi fondului acesteia este prima parte a anilor 2000. Vorbim 
despre perioada în care, pe de-o parte, întregul cadru legislativ-
instituțional specific domeniului asigurărilor se modernizează 
şi se aliniază normelor europene, începând cu promulgarea 
Legii 32/2000, privind activitatea de asigurare şi supravegherea 
asigurărilor, şi alinierea accelerată a reglementărilor interne la 
aquis-ul comunitar în contextul aderării României la UE. Pe de 
altă parte, intervalul 2000-2009 este cel în care au început să 
se impună cei care aveau să devină principalii actori ai pieţei 
asigurărilor şi ai intermediarilor în asigurări pe care astăzi îi 
putem vedea în Top 10. Suntem încă o piaţă emergentă, poate 

Eduard SIMIONESCU, General Manager, 
GrECo România

Cum aţi descrie evoluţia brokerajului şi a distribuţiei de 
asigurări în ultimele aproape trei decenii?

Intermedierea în asigurari-reasigurări în România s-a aflat, 
în toţi aceşti ani, pe o curbă ascendentă. Momente importante 
au fost multe - şi plăcute, şi mai puţin plăcute -, în special cele 
care au provenit din sfera legislativă, de reglementare pe plan 
european sau naţional. Totuşi, brokerii au găsit soluţii, s-au 
adaptat, reinventat şi iată că, astăzi, piaţa de brokeraj se află la 
cel mai mare nivel în total piaţă de asigurări. Dintre momente, 
aş aminti anul 2000, când, pentru prima dată, a fost definit 
brokerul de asigurare, şi, mai nou legea IDD, care a certificat 
rolul de consultant în asigurări al brokerului. Întodeauna am 

susţinut că, înainte a intermedia o asigurare, brokerul trebuie să 
fie consultantul clientului asigurat. 

 În opinia dumneavoastră, cum arată viitorul distribuţiei în 
asigurări?

Tehnologie, digitalizare, automatizarea proceselor, 
utilizarea pe o scară din ce în ce mai largă a Inteligenţei 
Artificiale. Probabil că, peste ani şi ani, vom putea primi 
consultanţă de la robobrokeri angajaţi de companiile de 
brokeraj. Acestea, alături de soluţii şi produse noi care să 
răspundă noilor realităţi şi riscuri cu care ne confruntăm (ex. 
riscurile cibernetice pentru populaţie şi companii). 

 Cât de sofisticaţi au devenit consumatorii de asigurări şi 
cum s-au schimbat cerinţele şi nevoile acestora? Ce lipseşte 
pentru ca aceştia să cumpere mai multe poliţe?

Făcând abstracţie de cerinţele legale (mă refer la 
obligativitatea DNT), aş spune că asiguratul român a devenit 
mult mai atent la ce cumpără, la preţuri, la calitatea serviciilor 
oferite de brokeri sau asigurători. Răspunsul la întrebarea: 
ce ne lipseşte? E unul mai complex. Este un cocktail care, în 
opinia mea, cuprinde, printre altele, (încă) una din cele mai 
sărace economii din UE, nivelul de educaţie financiară redus 
sau inexistent în unele pături ale societăţii, nivelul încă redus 
de pregătire al consultanţilor în asigurări pentru a putea 
propune soluţii şi produse adiţionale clienţilor, încrederea încă 
redusă a populaţiei în industria asigurărilor, încredere afectată 
şi de problemele generate de dispariţia de pe piaţă a unor 
mari jucători. Procesul de ofertare şi emitere a unei asigurări 
implică, deseori, îndeplinirea de către broker a unor formalităţi 
administrative cerute de legislaţie, dar care nu sunt întodeauna 
bine şi corect înţelese de clienţii care doresc să încheie asigurări.

CoverStory



33www.primm.ro

George ZAHARESCU, Director General, 
PRESTIGE Insurance Broker

Cum aţi descrie evoluţia brokerajului şi a distribuţiei de 
asigurări în ultimele aproape trei decenii?

Piaţa asigurărilor a evoluat foarte mult faţă de anii ’90. 
Odată cu aceasta, brokerajul în asigurări a devenit principalul 
canal de distribuţie în piaţă. Un pas important a fost trecerea 
de la emiterea/ completarea fizică a poliţelor de asigurări, la 
emiterea electronică a acestora, acest fapt reprezentând rampa 
de lansare a intermedierii poliţelor din platformele electronice 
ale societăţilor de asigurare sau ale brokerilor. Pot spune că atât 

asiguratorii, cât şi brokerii de asigurare au inovat împreună în 

ultimul deceniu, ajungând (şi cu ajutorul nedorit al pandemiei 

COVID-19) la maturitate şi consens în livrarea unor servicii de 

calitate superioară.   

 În opinia dumneavoastră, cum arată viitorul distribuţiei în 
asigurări?

Este evident că viitorul distribuţiei va fi dominat de 

emiterea online a poliţelor de asigurare, însă pentru acest 

lucru va trebui ca şi consumatorii să conştientizeze eficiența, 

rapiditatea şi acurateţea unui astfel de proces. Distribuţia va fi 

asigurată în continuare, într o proporţie dominantă de brokerii 

de asigurare, aceştia furnizând cel mai bun feedback din piaţă 

şi asigurând astfel societăţilor timpul necesar pentru testarea 

şi dezvoltarea de noi produse, cât şi reducerea semnificativă a 

cheltuielilor cu distribuţia proprie.

Cât de sofisticaţi au devenit consumatorii de asigurări şi 
cum s-au schimbat cerinţele şi nevoile acestora? Ce lipseşte 
pentru ca aceştia să cumpere mai multe poliţe?

Consumatorii vor realiza, mai devreme sau mai târziu, 

oportunitatea asigurării pentru cât mai multe riscuri. Conduita 

acestora este influenţată, în mare măsură, de situaţia financiară, 

de educaţia finaciară şi de comportamentul şi profesionalismul 

furnizorilor din piaţă. Cu alte cuvinte, cu cât vom reuşi să 

răspundem cât mai prompt solicitărilor consumatorilor, atât în 

privinţa emiterii, cât şi în privinţa reacţiei, în cazul intervenirii 

riscului asigurat, cu atât aceştia vor cumpăra mai multe poliţe.

nu mai înregistrăm creşteri cu două cifre ca în perioada 2006-
2008, însă, cu toate acestea, evoluţia nu poate fi negată. Pot 
spune, fără a greşi, că ultimii 30 de ani au adus schimbări majore 
pieţei de asigurări. În bine.

În opinia dumneavoastră, cum arată viitorul distribuţiei în 
asigurări?

Dacă ne referim la ultimul an şi jumătate, când criza 
sanitară mondială generată de pandemie a pus la încercare 
deopotrivă companiile de asigurare şi cele de brokeraj, consider 
că a avut rolul său şi a contribuit la dezvoltarea accelerată 
a soluţiilor inovative a actorilor din piaţă. Ultimele analize 
elaborate recent de către ASF cu privire la evoluţia industriei de 
asigurări arată o creştere viguroasă la nivelul pieţei de asigurări. 
În opinia mea, toate aceste provocări, care au intervenit odată 
cu debutul pandemiei, au fost depăşite într-un mod cu totul 
profesionist de către industria locală de asigurări.

 Cât de sofisticaţi au devenit consumatorii de asigurări şi 
cum s-au schimbat cerinţele şi nevoile acestora? Ce lipseşte 
pentru ca aceştia să cumpere mai multe poliţe?

Consumatorul de asigurări devine atent la calitate, preferă 
produsele simple şi este pregătit să migreze către cumpărături 
online. Cam asta ar fi concluzia ultimului an, însă, odată cu 
revenirea cât mai aproape de acea normalitate pe care ne-o 
dorim, pot afirma că acele cheltuieli cu asigurările ale clienţilor 
noştri rămân în mare parte neschimbate pe acest segment. Asta 
ne arată cifrele, asta o simt şi eu fiind conectată permanent la 
evoluţiile pieţei de asigurări. Au fost importanţi, dar cel mai bine 
lăsăm cei 30 de ani în urmă şi să ne uităm către viitor, pentru că 
mai avem multe de construit în special în domeniul educaţiei 
financiare pentru a asigura o dezvoltare la fel de importantă a 
următoarelor generaţii.
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Alexandru APOSTOL, Director General, 
MaxyGo Broker

Cum aţi descrie evoluţia brokerajului şi a distribuţiei de 
asigurări în ultimele aproape trei decenii? 

Adaptarea şi modificarea continuă a legislaţiei din 
domeniu, trecerea printr-o criză economică şi financiară 
începută în anul 2008 au fost schimbări care au creat pentru 
actorii pieţei de asigurări atât provocări, cât şi oportunităţi. 
Alte momente care au marcat evoluţia pieţei de asigurări au 
fost trecerea la emiterea electronică a contractelor RCA şi la 
constatarea electronică a daunelor, acestea conducând la 
simplificarea fluxurilor de lucru. Procesul de vânzare s-a adaptat, 
pe de o parte, noilor prevederi legale şi, pe de altă parte, 
comportamentului clienţilor şi nevoilor lor de asigurare.

Noile generaţii de clienţi îşi doresc să aibă la dispoziţie 
produse la care să aibă acces bazându-se pe noile tehnologii, 
prin urmare acestea vor crea cadrul potrivit pentru dezvoltarea 

de alte produse de asigurare. Evoluţia tehnologică a influenţat 
accelerarea proceselor operaţionale ale pieţei de asigurări 
din România, companiile de profil investind permanent în 
tehnologizare, pentru a fi mai aproape de nevoile clienţilor/ 
potenţialilor clienţi.

Accentul este pus în continuare pe simplificarea fluxurilor 
de lucru operaţionale şi de vânzare existente prin intermediul 
soluţiilor digitale, permiţând ca industria de asigurări să fie mult 
mai accesibilă clienţilor, mai ales din ultimele generaţii. 

În opinia dumneavoastră, cum arată viitorul distribuţiei în 
asigurări?

Brokerul de asigurare este un consultant financiar al 
consumatorului şi vom observa în viitor o creştere a pieţei de 
asigurări bazată pe calitatea acestui proces de consultanţă. 
Investiţiile în pregătirea profesională a forţei de vânzare vor 
genera plus valoare şi, implicit, creşteri de portofolii de produse 
facultative. Factorii care vor marca dezvoltarea pieţei de 
asigurări din România sunt factorii socio-economici (venituri, 
educaţie etc,), care sperăm că vor avea o evoluţie pozitivă.

Cât de sofisticaţi au devenit consumatorii de asigurări şi 
cum s-au schimbat cerinţele şi nevoile acestora? Ce lipseşte 
pentru ca aceştia să cumpere mai multe poliţe?

Procesul de vânzare s-a adaptat, pe de o parte, noilor 
prevederi legale şi, pe de altă parte, comportamentului clienţilor 
şi nevoilor lor de asigurare. Noile generaţii de clienţi îşi doresc 
să aibă la dispoziţie produse la care să aibă acces bazându-se 
pe noile tehnologii, prin urmare acestea vor crea cadrul potrivit 
pentru dezvoltarea de alte produse de asigurare, specifice.

Pe perioada crizei economice, clienţii au conştientizat 
nevoia de consultanţă şi de suport din partea brokerilor de 
asigurare. Aceştia, la rândul lor, au învăţat să se adapteze 
cerinţelor clienţilor şi să le explice necesitatea asigurărilor şi să 
identifice soluţii concrete pentru nevoile lor.
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Alexandra GARDAN, Manager 
Departament de Dezvoltare, MEDIHELP 
International

Cum aţi descrie evoluţia brokerajului şi a distribuţiei de 
asigurări în ultimele aproape trei decenii?

În ultimii 30 de ani, piaţa de brokeraj s-a înfiinţat, a evoluat 
şi s-a adaptat tuturor schimbărilor impuse în aceasta perioadă; 
criza economică din 2008, modificările legislative - dintre care, 
cele mai recente privesc distribuţia în asigurări şi cerinţele 
de pregătire profesională în asigurări -, digitalizarea au fost 
principalele provocări ale jucătorilor din piaţa de brokeraj. 
În prezent, piaţa asigurărilor a ajuns la maturitate, brokerii 
şi-au diversificat şi rafinat portofoliul de produse, iar rolul 
consultantului de asigurări a devenit tot mai important, astfel 
brokerii au ajuns să intermedieze 65% din totalul pieţei de 
asigurări.

În opinia dumneavoastră, cum arată viitorul distribuţiei în 
asigurări?

Digitalizarea accelerată a marcat perioada ultimilor ani, 
tendinţă care se va menţine şi în viitor. Este musai să poţi 
oferi servicii contactless în perioada pe care o traversăm. În 
continuare, consumatorii vor avea nevoie de consultanţă 
personalizată pentru tipurile de asigurări complexe care 
necesită analiza detaliată din partea distribuitorului, chiar dacă 
întâlnirea de vânzare va avea loc în mediul virtual.

Cât de sofisticaţi au devenit consumatorii de asigurări şi 
cum s-au schimbat cerinţele şi nevoile acestora? Ce lipseşte 
pentru ca aceştia să cumpere mai multe poliţe?

Consumatorii sunt din ce în ce mai bine informaţi, au fost 
impuse norme legislative care aşază nevoia clientului în centrul 
preocupării pieţei serviciilor, numărul consumatorilor sofisticaţi 
şi exigenţi este în creştere. Pentru consumatori, în general, 
este limitat accesul la educaţie financiară, sunt insuficiente 
instrumentele existente care i-ar putea ajuta să conştientizeze 
mai bine nevoile, astfel încât să înţeleagă că asigurarea este cea 
mai eficientă soluţie disponibilă în orice moment.

În acelaşi timp, este necesar ca distribuitorii din 
piaţa asigurărilor să îşi îmbunătăţească și capacitatea de a 
înţelege beneficiile şi modul de funcţionare a unei palete mai 
cuprinzătoare de asigurări, pe care să le promoveze apoi mai 
insitent în rândul prospectilor.

În altă ordine de idei, ar fi necesare măsuri din partea 
autorităţilor responsabile în sensul eliberării presiunii existente 
la nivelul sistemului public de sănătate prin reforma sistemului 
actual, inclusiv în direcţia unei limite mărite de deductibilitate 
pentru angajat şi angajator, în zona asigurărilor private de 
sănătate.
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Adrian TESLOVAN, CEO, FABRICA de 
Asigurări Broker

Cum aţi descrie evoluţia brokerajului şi a distribuţiei de 
asigurări în ultimele aproape trei decenii?

Evoluţia pieţei de asigurări şi, implicit, a brokerajului de 

asigurări au cunoscut transformări majore în ultimii 30 de ani, 

generate firesc de tranziţia de la o economie socialistă centralizată, 

la economia de piaţa liberă, de la monopolul de stat exercitat 

prin ADAS, la o piaţă concurenţială liberă, aflată încă în frământări 

sistemice de căutare a maturităţii.

Rememorăm succesiuni legislative semnificative (Legea 

32/2000; Legea 236/2018; Norma 19/2018; Norma 20/2018, 

GDPR), apariţia de instituţii noi, inclusiv de reglementare (CSA; la 

dezvoltarea CSSPP, FPVS, BAAR, ASF, ISF, FGA), mai mulţi asigurători, 

inclusiv grupuri financiare multinaţionale, diverse asociaţii 

profesionale din tot spectrul specific pieţei de asigurări (UNSICAR, 

PRBAR, APPA, UNSAR), apariţia în urmă cu 25 de ani a brokerilor 

de asigurare, care, treptat, au cunoscut cea mai mare dinamică 

dintre toate entităţile reglementate privind distribuția asigurărilor, 

acoperind, în prezent, aproape 70% din totalul distribuţiei de 

asigurări din România - toate acestea au marcat semnificativ 

dezvoltarea acestei industrii.

Un alt reper important în evoluţia pieţei de brokeraj, şi nu 

numai, este dat de apariţia şi dezvoltarea presei de specialitate, în 

cazul nostru - Media XPRIMM, care a luat sistematic pulsul pieţei, 

a mediatizat cronologic toate momentele istorice, a susţinut 

un mediu de competitivitate şi recunoaştere profesională, atât 

individual, cât şi la nivelul entităţilor reglementate, a inventat 

mereu noi punţi şi conexiuni, între toţi actorii, a contribuit activ 

la dezvoltarea pieţei de asigurări, inclusiv la profesionalizarea 

acesteia.

De asemenea, momente determinante în dinamizarea pieţei 

de asigurări, influenţând, evident, şi brokerajul de asigurări, l-a 

avut şi introducerea deductibilităţilor fiscale pentru asigurările 

de sănătate, introducerea pensiilor private obligatorii, emiterea 

poliţelor RCA în sistem electronic, legea privind asigurarea 

obligatorie a locuinţelor (deocamdată, fără a-şi fi atins ţinta, dar de 

mare utilitate şi interes naţional). În tot acest timp, am cunoscut şi 

momentele istorice de reglare sau corecţie dură a pieţei, prin toate 

falimentele înregistrate.

În opinia dumneavoastră, cum arată viitorul distribuţiei în 
asigurări?

Viitorul distribuţiei de asigurări va avea însemnat, pe de o 
parte, amprenta pandemiei, înregistrând astfel un grad din ce în 
ce mai mare de digitalizare a proceselor specifice, iar distribuţia 
asigurărilor în regim online va cunoaşte noi cote de creştere, fiind 
într-un viitor apropiat, de 3-5 ani, unul dintre canalele de distribuţie 
preferate de către tinerii consumatori, având în vedere şi specificul 
portofoliului naţional de asigurări, care, în pondere covârşitoare, se 
pretează la o astfel de distribuţie, iar, pe de altă parte, funcţionând 
după reguli europene, pe fondul unor rate de creştere economică a 
întregii economii, conform previziunilor următorilor 5 ani, piaţa de 
asigurări o să urmeze trendul economic crescător.

Totuşi, marea provocare rămâne să recuperăm inteligent 
decalajele existente, faţă de indicatorii medii europeni, cum sunt 
gradul de penetrare sau densitatea asigurărilor.

Apreciez că brokerii de asigurări vor juca în continuare un rol 
important în distribuţia de asigurări din România, iar în perspectiva 
unei pieţe de asigurări mature, consolidează brokerajul la un grad 
de distribuţie de 75-80% din total piaţă, continuând astfel trendul 
crescător de până acum. Istoric vorbind, în ultimii 25 de ani, brokerii 
de asigurare au fost un factor activ de dezvoltare a industriei de 
asigurări, fiind mult mai prezenţi în proximitatea asiguraţilor, 
dovedind un grad ridicat de flexibilitate şi adaptare constantă la 
concret, inclusiv capacitate de reinventare. 

Dezvoltarea întregii industrii de asigurări depinde, în mod 
absolut, de calitatea reglementării viitoare, de măsura în care 
entităţile reglementate şi autorităţile de resort identifică împreună, 
prin dezbatere publică, oportunităţile economice de interes 
naţional, creează mediul concurenţial adecvat şi pârghiile necesare 
în viitor pentru recuperarea alertă a decalajelor care ne ţin încă la 
distanţă de performanţele similare înregistrate pe pieţele mature 
din Europa.

Cât de sofisticaţi au devenit consumatorii de asigurări şi 
cum s-au schimbat cerinţele şi nevoile acestora? Ce lipseşte 
pentru ca aceştia să cumpere mai multe poliţe?

Fiind contemporani cu era digitalizării şi cu mediul online, 
din ce în ce mai prezent în viaţa tuturor, constatăm o mai bună 
informare a consumatorilor de asigurări, prin accesarea facilă 
a diverselor surse de informare, fiind astfel mai informaţi şi, în 
multe situaţii, capabili de a alege produse de asigurare adecvate 
nevoilor lor.

În conconcordanță cu această realitate, oferta de asigurare 
este de acum disponibilă, din ce în ce mai frecvent, şi prin 
utilizarea aplicaţiilor mobile.

Creşterea gradului de tehnologizare digitală a proceselor 
de vânzare şi de administrare a asigurărilor creează, pe de-o 
parte, premisele unei noi oferte de asigurare, diversificată, 
optimizată, transpusă în produse de asigurare cu structuri noi, 
uşor de înţeles şi achiziţionate în timp real la un “click” distanţă, 
adaptate mediului online, iar, pe de altă parte, creşterea 
gradului de tehnologizare digitală influențează activ în viitor 
creşterea multiplicată a produselor de asigurare adaptate 
acestui canal de distribuţie.

Apreciem că viteza de tehnologizare digitală a proceselor 
de vânzare şi administrare a asigurărilor este factorul principal 
de dezvoltare viitoare a întregii industrii de asigurări din 
România.
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Florian GABA, Director General, PRO 
Fiduciaria

Cum aţi descrie evoluţia distribuţiei de asigurări şi a 
pregătirii profesionale din piaţa locală, în ultimele 3 
decenii?

Pentru ultimele 3 decenii, nu pot să vorbesc, în schimb 
pot să vorbesc din experienţa mea de 16 ani din piaţă. În anii 
2000, momentul intrări mele în piaţa de asigurări, luând în 
calcul istoricul din anii precedenţi, a fost perioada în care au fost 
creşteri reale accelerate, cu un important salt calitativ, atât al 
produselor oferite în piaţă, cât şi al pregătirii profesionale. Cred 
că a contat mult pregătirea profesională pentru creşterea în acel 
moment al pieţii, chiar dacă, ulterior, piaţă a stagnat, din cu totul 
alte motive.

Cei 14 ani de aderare la UE au adus atât costuri, cât şi 
beneficii pentru piaţă. Unul recent dintre acestea e legat de 
partea de pregătirea profesională, unde noua legislaţie privind 
distribuţia asigurărilor - IDD, care îl are în centrul atenţiei pe 
consumator, vine şi cu provocarea de creştere a gradului de 

profesionalism, unde sunt impuse noi condiţii pentru acest 
demers.

În opinia dumneavoastră, cum arată viitorul distribuţiei în 
asigurări?

În acest moment, am o certitudine, piaţa românească de 
asigurări e încă subdezvoltată, cu un volum  mic de prime şi un 
grad de penetrare al asigurărilor foarte mic. Comparaţia pe care 
o fac e cea cu pieţele europene. Dacă la noi piaţa asigurărilor a 
avut o pondere de 2,3% din PIB, în 2020, comparativ cu media 
europeană care este în jur de 8%, e clar că e loc de creştere, 
chiar dacă venitul pe cap de locuitor în România rămâne la o 
treime din media UE.

Plecând de la generalul României, la particularul pieţei 
de asigurări, cred că şi aici educaţia e principala resursă de 
creştere a pieţei. Piaţa de asigurări e doar a proiecţie a societăţii 
în ansamblu. Cea mai sigură investiţie pe termen lung constă în 
educaţia financiară a populaţiei şi în pregătirea profesională a 
consultanţilor în asigurări. Poţi realiza produse de asigurare noi, 
poţi veni cu inovaţii de tot felul în piaţă, dar cele mai valoroase 
investiţii vor fi întotdeauna competențele din mintea oamenilor. 
Dacă asigurările RCA, CASCO, travel etc. se pot vinde online, 
asigurările de viaţă le poate vinde doar un consultant din piaţă.

Se vorbeşte de un deficit de personal în industria de 
asigurări, că sunt puţini tineri atraşi de o carieră în acest 
domeniu. Care ar fi principalele cauze?

Noi ne ocupăm de formarea profesională a acestora, 
putând identifica exact cauzele pentru care tinerii nu sunt 
atraşi de acest domeniu. Putem să le intuim, dar cei mai în 
măsură să răspundă sunt cei din zona de resurse umane a 
companiilor de asigurări şi brokeraj, care se ocupă de recrutare. 
Cert e că noi oferim cursul de pregătire profesională iniţială, 
pentru autorizarea distribuitorilor de asigurări, câtorva sute 
de persoane pe lună. Poate o altă cauză pentru puţinii tineri ar 
putea fi migraţia masivă a românilor în străinătate.
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În România, distribuția în asigurări 
este aproape sinonimă cu brokerajul în 
asigurări, dată fiind dominația absolută 
pe care această categorie de intermediari 
o exercită în piața românească de 
specialitate. În acest context, diversitatea 
întâlnită în piețele regiunii Europei 
Centrale și de Est în privința structurii 
sistemelor de distribuție a asigurărilor 
pare, mai degrabă, surprinzătoare. 
În fapt, ea nu este decât rezultatul 
dezvoltării naturale a acestor piețe 
cu istorie și culturi diferite. În funcție 
de specificul local, rolul și importanța 
canalelor de distribuție diferă de la țară, 
la țară. Cu toate acestea, ca trăsătură 
comună, în timp ce rolul dominant 
aparține fie brokerilor, agenților sau 
rețelelor de vânzări ale asigurătorilor, 
distribuția online și bancassurance 
câștigă, în ultima vreme, o importanță 

mai mare și este de așteptat să joace 
un rol mult mai semnificativ în viitor. În 
fine, un alt element comun este acela 
că oricare ar fi canalul de distribuție 
dominant, intermediarii de asigurări 
joacă un rol decisiv în lanțul de 
distribuție a asigurărilor din Europa 
Centrală și de Est, contribuind nu numai 
la procesul efectiv de vânzare, ci și, prin 
realizarea laturii de consiliere a activității 
lor, la educația financiară a publicului.

Este mai degrabă neobișnuit 
faptul că, până acum, literatura dedicată 
acestui segment al piețelor de asigurări 
este destul de săracă, cel puțin la 
nivel regional. Recunoscând lipsa de 
informații cu privire la acest subiect, 
XPRIMM și IAIS și-au unit cu entuziasm 
forțele pentru elaborarea unui raport 
care propune o abordare diferită în 
comparație cu încercările anterioare 
făcute de alte entități. Cel mai recent 
studiu anterior privind sistemele de 
distribuție a asigurărilor, publicat 
de EIOPA în 2018 [„Directiva privind 
distribuția asigurărilor - Evaluarea 
structurii piețelor intermediarilor de 
asigurări din Europa”, EIOPA 2018], a 
încercat să descrie structura canalelor 

europene de distribuție a asigurărilor 
luând în considerare numărul de entități 
înregistrate sub fiecare categorie. Am 
decis o abordare diferită, încercând să 
evaluăm relevanța fiecărei categorii în 
procesul de distribuție a asigurărilor 
prin contribuția acesteia la formarea 
portofoliului pieței, în termenii primelor 
brute scrise (GWP). Principalul motiv care 
stă la baza acestei opțiuni este acela că, 
în multe dintre țările din regiune, există 
persoane fizice sau juridice înregistrate 
ca brokeri de asigurări sau agenți care 
sunt inactivi, în unele cazuri numărul 
acestora fiind destul de semnificativ. 
Această situație ne-a condus la concluzia 
că ar fi interesant și relevant, în același 
timp, să evaluăm importanța fiecărei 
categorii de intermediari din piață 
prin rezultatul său de afaceri, mai 
degrabă decât prin extensia numerică a 
categoriei.

***

Pe baza informațiilor furnizate de 
autoritățile naționale de supraveghere 
participante la sondaj și a datelor PBS 
din 2019, astfel cum sunt furnizate de 
statisticile oficiale și calculate în moneda 
europeană de XPRIMM, datele statistice 

Distribuția de asigurări în ECE
Un peisaj divers
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Sursa: calcule XPRIMM, bazate pe date furnizate de autoritatile naționale de supraveghere
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arată că agenții de asigurări (inclusiv 
agenții auxiliari) au intermediat cea mai 
mare parte din volumul regional de 
prime de asigurare, de aproape 40%. 
Brokerii de asigurări și grupul „altor 
canale”, format, în mare parte, din rețelele 
de vânzări proprii ale asigurătorilor, 
dețin ponderi asemănătoare, de 
aproximativ 20% și, respectiv, 23%. 
Ponderea distribuției bancassurance a 
fost de aproximativ 10,6%, în timp ce 
vânzările online au reprezentat doar 2% 
din totalul primelor intermediate. Cu 
toate acestea, ar trebui să ținem cont de 
faptul că vânzările online sunt, în multe 
cazuri, incluse în alte categorii, deoarece 
platformele de vânzări pe Internet 
sunt deținute și administrate chiar de 
asigurători sau de brokeri de asigurări 
etc.

În termeni absoluți, agenții de 
asigurări formează, la nivel regional, 
canalul de distribuție cu cel mai mare 
volum de prime intermediate (15,58 
miliarde EUR în 2019), urmat de vânzarea 
directă și brokerii de asigurări, cu un 
volum de prime intermediate de aproape 
8 miliarde EUR fiecare.

La nivel individual, sistemele de 
distribuție diferă semnificativ de la țară, 
la țară. Polonia este singura piață în 
care agenții de asigurări dețin o poziție 
absolut dominantă, cu o cotă de peste 
65% din PBS intermediate. Poziția foarte 
puternică pe cea mai mare piață din 
Europa Centrală și de Est oferă categoriei 
agenților de asigurări cea mai puternică 

poziție la nivel regional, deși, cu foarte 
puține excepții, ponderea lor în PBS 
intermediate pentru fiecare țară nu 
depășește 25%. Brokerii de asigurări 
au o poziție dominantă cu siguranță 
în România, Bulgaria și Albania, toate 
acestea fiind piețe în care intermediază 
mai mult de jumătate din totalul 
PBS. Lituania, Ungaria și Republica 
Cehă prezintă o contribuție destul de 
echilibrată a tuturor canalelor majore 
de distribuție, în timp ce, în Slovacia și 
țările din fosta Iugoslavie, distribuția 
asigurărilor din Estonia rămâne, în 
principal, în mâinile rețelelor proprii de 
vânzări ale companiilor de asigurări.

Polonia, Ungaria și Croația sunt 
singurele piețe în care bancassurance are 
o contribuție documentată semnificativă 
la distribuția produselor de asigurare. 
Așa cum se arată în Tabelul 1, pe toate 
celelalte piețe din Europa Centrală și de 
Est, distribuția asigurărilor prin bănci are 
o contribuție foarte mică la formarea 
PBS a pieței sau nu este monitorizată 
și documentată de autoritatea de 
supraveghere. În cele din urmă, vânzările 
online sunt, de asemenea, documentate 
ca un canal de distribuție distinct pe 
un număr mic de piețe, ponderea lor 
raportată în totalul GWP intermediat 
fiind foarte mică în majoritatea cazurilor.

Structura de distribuție 
pe principalele linii de 
business

ASIGURĂRI DE VIAȚĂ: Distribuirea 
asigurărilor de viață este, în mare parte, 
prerogativa agenților de asigurări în 
ECE, în timp ce brokerii de asigurări 
sunt, de obicei, foarte puțin implicați în 
această linie de afaceri. Această situație 
poate fi, în parte, rezultatul modelului 
de structuri arborescente ale agenților 
de vânzări (tip MLM) utilizat de mulți 
asigurători de viață din regiune, care 
permit rețele mari de vânzări cu un cost 
al muncii relativ modest. Acordurile de 
tip bansassurance au, de asemenea, un 
rol important în vânzările de asigurări 
de viață: pe de o parte, polițele de 
asigurare de protecție a plăților (PPI) 
legate de ipoteci și împrumuturi bancare 
pentru uz personal pot colecta volume 
destul de semnificative de prime; pe de 
altă parte, băncile sunt un distribuitor 
foarte bun pentru polițele de asigurare 
de viață, inclusiv pentru partea de 
investiții, fie ca parte a PRIP-urilor 

(produse “împachetate” de investiții cu 
amănuntul), fie ca asigurări de viață cu 
o componentă de economisire, inclusiv 
polițe Unit-Linked.

Considerând rezultatele din 
2019, în structura de distribuție a pieței 
regionale din ECE, agenții dețin o cotă 
de peste 45% din primele de asigurări 
de viață. Bancassurance și vânzările 
directe reprezintă fiecare puțin sub un 
sfert din primele subscrise (24,2% vânzări 
directe, respectiv 21% bancassurance). 
Cota brokerilor de asigurări este de doar 
8,45%, în timp ce vânzările pe Internet 
sunt aproape simbolice.

ASIGURĂRI GENERALE: În 
încercarea de a determina contribuția 
fiecărui tip de intermediari pentru 
pricipalele linii de asigurări generale, am 
întâmpinat o dificultate neasșteptată: 
autoritățile de supraveghere a 
asigurărilor din Polonia, Slovacia și 
Estonia nu colectează informații la 
acest nivel de granularitate și, ca 
atare, datele disponibile pot oferi o 
imagine distorsionată. Având în vedere 
dimensiunea pieței poloneze, ignorarea 
acesteia la calcularea ponderii medii a 
diferitelor canale de distribuție introduce 
o sursă semnificativă de erori. Acesta 
este motivul pentru care am ales să 
luăm în considerare o aproximare bazată 
pe structura de distribuție a sectorului 
asigurărilor generale, extrapolând 
aceeași structură pentru liniile de 
asigurări generale analizate. Aceeași 
estimare a fost utilizată și în cazul 
Estoniei și Slovaciei. Deși imperfectă, 
această aproximare va oferi un rezultat 
mai apropiat de structura reală a 
distribuției de asigurări la nivel regional.

Distribuția produselor de asigurări 
auto (CASCO / clasa 3 și asigurarea RCA / 
clasa 10) este dominată, la nivel regional, 
de agenți, care reușesc să intermedieze 
aproximativ 39,2% din primele brute 
scrise pe aceste linii. Brokerii de asigurări 
intermediază aproximativ 31,9% din 
PBS, o cotă mai mare decât cea pe care 
acești brokeri o dețin pe alte linii de 
afaceri, precum și pe distribuția totală 
PBS. În câteva dintre cele mai mari piețe 
de asigurări auto din regiune (România, 
Bulgaria sau Ungaria), brokerii sunt 
principalul canal de distribuție pentru 
această categorie de produse. Acesta 
este, de fapt, factorul determinant care 
duce la poziția lor mai puternică pe 
segmentul auto în comparație cu alte 

Brokerii dețin rolul dominant

Pondere relativă echilibrată a 
principalelor trei canale de distribuție

Vânzările directe au poziția dominantă

Agenții dețin rolul dominant
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linii de business, la nivel regional.

Vânzările directe și alte canale 
de importanță marginală reprezintă 
aproximativ 23,75% din PBS pentru 
asigurări auto. Vânzările online 
reprezintă, aparent, doar 3,15% din 
vânzările de asigurări auto, dar, încă 
o dată, ar trebui să ținem cont că, în 
multe cazuri, vânzările online sunt 
controlate de alte canale de distribuție 
și, ca atare, cuantificarea contribuției lor 
este deficitară. Cehia este singura piață 
care raportează o contribuție relevantă 
a vânzărilor pe Internet (17% din 
primele de asigurări auto). Cât privește 
bancassurance, acest tip de intermediere 
joacă doar un rol marginal în distribuția 
asigurărilor auto.

Structura de distribuție a 
produselor de asigurări property 
(Asigurări de incendiu / clasa 8 și Alte 
daune materiale / clasa 9) este dominată, 
la nivel regional, de agenți, care reușesc 
să intermedieze aproximativ 40,75% din 
primele brute scrise pe aceste linii.

Brokerii de asigurări intermediază 
aproximativ 25,9% din PBS pe acest 
segment, o cotă mai mare decât cea pe 
care aceștia o dețin în distribuția per 
total PBS. În câteva dintre cele mai mari 
piețe de asigurări property din regiune, 
precum România sau Ungaria, brokerii 
sunt principalul canal de distribuție 
pentru această categorie de produse, 
deși cota lor de piață este mai mică decât 
pe segmentul asigurărilor auto. Ei dețin, 
de asemenea, cea mai mare parte din 
distribuția asigurărilor de proprietate pe 
mai multe piețe mai mici. 

Asigurările directe și alte canale 
de importanță marginală intermediază 
aproximativ 21,3% din PBS pentru 
asigurări property. Vânzările online 
reprezintă, aparent, doar 2,66% din 
vânzările asigurărilor de proprietate, dar, 
din nou, ar trebui să ținem cont că, în 
multe cazuri, vânzările pe Internet sunt 
controlate de alte canale de distribuție. 
Cehia este, și în acest caz, singura piață 
care raportează o contribuție relevantă a 
vânzărilor online (11% din  PBS). În cele 
din urmă, bancassurance reprezintă o 
cotă de aproximativ 4% din distribuția 
asigurărilor de proprietate.

BROKERII DE ASIGURĂRI
În ECE, brokerii de asigurări sunt 

un canal de distribuție relativ nou, care 

s-a dezvoltat pe scară largă în ultimele 
trei decenii, când piețele de asigurări din 
regiune au „renăscut” într-o economie de 
piață liberă.

Privind peisajul regional al 
asigurărilor, se poate observa cu ușurință 
că brokerii de asigurări au niveluri 
diferite de relevanță pe fiecare piață, 
determinate, în principal, de motive 
culturale și istorice. Potrivit răspunsurilor 
primite la sondajul pe care l-am realizat 
în rândul autorităților de supraveghere 
din regiune, relevanța brokerilor de 
asigurări a fost apreciată după cum 

urmează:

»»  Mare - Estonia, Ungaria, Bulgaria, 
Lituania, Macedonia și România

» » Medie - Croația, Cehia și Serbia  

» » Redusă - Albania, Bosnia și Herțegovina, 
Kosovo, Muntenegru, Polonia, Slovacia și 
Slovenia 

Indiferent de nivelul ”declarat” de 
relevanță, brokerilor le sunt atribuite, în 
toate piețele, câteva funcții extreme de 
importante: 

» » existența brokerilor facilitează accesul 
la clienți asigurătorilor care operează 
în piețele ECE în baza FOE, fără a avea 
reprezentanță locală permanentă; 

» » activitatea de intermediere a brokerilor, 
orientată, în cea mai mare parte a 
piețelor ECE, preponderent către clienții 
corporativi, îndeplinește un rol important 
de consultanță în risk management; 

» » facilitează accesul clienților interni 
către piețele de re/asigurări externe 
pentru plasarea riscurilor mari sau a 
celor insuficient acoperite de oferta de 
produse din piețele locale.

Potrivit calculelor XPRIMM, în 
majoritatea piețelor din ECE, operațiunile 
brokerilor de asigurare sunt, în mare 
parte, legate de liniile de activitate de 
asigurări generale, în special de liniile de 
asigurări auto. În unele dintre cele mai 
mari piețe de asigurări auto din regiune, 
România, Ungaria sau Bulgaria, brokerii 
de asigurare au o contribuție esențială 
la formarea PBS. Slovenia și Cehia sunt 
singurele piețe în care portofoliul mediat 
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de brokeri are o structură destul de 
echilibrată, cel puțin în ceea ce privește 
cele trei segmente de afaceri luate în 
considerare în raport. În cele din urmă, 
deși în majoritatea piețelor asigurările 
de viață sunt departe de a fi o parte 
semnificativă a portofoliului de PBS 
mediat de brokeri, există câteva excepții, 
cum ar fi Macedonia și Muntenegru, 
unde această categorie de intermediari 
se concentrează, în special, pe activitatea 
de asigurări de viață.

AGENȚII DE ASIGURĂRI
Categoria generică a agenților de 

asigurări acoperă, în fapt, o categorie 
foarte mare de intermediari de asigurări, 
incluzând atât profesioniști angajați, 
cât și profesioniști independenți 
sau persoane juridice autorizate 
să desfășoare activități în numele 
întreprinderilor de asigurare pe care le 
reprezintă. Acestea operează în condițiile 
unui acord de agenție cu compania de 
asigurări.

Există numeroase tipologii de 
agenți, în funcție de forma relației 
asigurător-agent în care acționează - 
simpli, multi-tied, auxiliari etc. -, forma 
de înregistrare și chiar denumirea variind 
de la o țară, la alta. Agenții de asigurări 
formează cea mai mare categorie de 
intermediari și, de asemenea, cea mai 
veche, în termeni istorici. În multe dintre 

piețele din regiune, acestea sunt atât 
cea mai numeroasă categorie, cât și cea 
mai puternică, în termenii volumului de 
afaceri.

Per total, agenții de asigurări 
au mediat, la nivel regional, PBS în 
valoare de 15,58 miliarde EUR în 2019. 
Din această sumă totală, 63% aparține 
pieței poloneze, întrucât nu numai piața 
în sine este cea mai mare din regiune, 
PBS reprezentând aproximativ 40% din 
totalul regional, dar este și piața în care 
agenții de asigurări au cea mai relevantă 
contribuție la distribuția produselor 
de asigurare. În majoritatea celorlalte 
piețe, contribuția agenților de asigurări 
la formarea PBS pe piață rămâne între 
20% - 35%. Singurele piețe în care agenții 
de asigurări sunt mai puțin relevanți 
sunt cele ale țărilor terțe din Balcanii de 
Vest, unde distribuția asigurărilor este 
dominată de rețelele de vânzare proprii 
ale companiilor de asigurări.

BANCASSURANCE

Accepțiunea larg acceptată a 
termenului bancassurance este aceea 
a unui parteneriat de distribuție între 
companiile de asigurări și bănci, care 
acționează ca agenți sau brokeri de 
asigurări; totuși, trebuie remarcat faptul 
că, în unele piețe ECE, bancassurance nu 
este considerat un canal de distribuție de 
sine stătător, băncile implicate în astfel 
de parteneriate fiind înregistrate fie ca 

agenți, fie ca brokeri și, ca atare, primele 
intermediate sunt incluse în raportările 
altor categorii de intermediari.

Cu toate acestea, pe baza datelor 
furnizate de autoritățile naționale de 
supraveghere în acest sondaj, putem 
cel puțin să apreciem că gradul de 
intermediere realizat prin bancassurance 
depășește 10,5% din totalul PBS, adică 
în intervalul de aproximativ 4,1 miliarde 
EUR, cu aproximativ 60% din acest volum 
provenind din partea asigurărilor de 
viață.

În majoritatea țărilor, 
bancassurance este, în primul rând, un 
canal de distribuție pentru asigurările 
de credit și asigurarea de protecție a 
plăților, linii de activitate direct legate 
de activitatea de creditare bancară. În 
timp ce produsele legate de împrumuturi 
sunt dominante, cel puțin în ceea ce 
privește numărul de polițe vândute, 
bancassurance este, totuși, un canal 
important de distribuție și pentru alte 
produse, fără o legătură cu creditarea 
bancară.

Băncile joacă, de asemenea, un 
rol semnificativ în distribuția produselor 
de asigurări de viață independente, 
cum ar fi asigurările Unit-Linked. De 
exemplu, potrivit datelor furnizate de 
autoritatea poloneză, în prima jumătate 
a anului 2019, băncile care acționează ca 
agent de asigurări au fost responsabile 

Asigurări de viață

Asigurări auto

Asigurări de proprietăți

Altele
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pentru 23,9% din vânzările de polițe UL. 
Produsele de asigurări generale sunt mai 
puțin distribuite prin bancassurance, 
lista produselor oferite de bănci fiind, 
de obicei, limitată la câteva tipuri de 
asigurări care sunt mai mult sau mai 
puțin legate de produsele bancare. 
Asigurările de proprietate / gospodărie 
și călătorie (beneficiu atașat cardului 
de credit) sunt frecvent vândute prin 
bănci. În unele țări, precum România, 
băncile distribuie și asigurări pentru 
autovehicule, echipamente medicale sau 
asigurări pentru echipamente agricole, 
asigurări de răspundere profesională 
pentru o gamă largă de profesii liberale.

În majoritatea piețelor din 
Balcanii de Vest, bancassurance are o 
istorie foarte scurtă, de mai puțin de 
un deceniu, contribuția sa la formarea 
PBS fiind încă foarte scăzută, deși crește 
destul de rapid. În alte țări, precum Cehia, 
Ungaria sau Croația, bancassurance are o 
contribuție semnificativă la constituirea 
PBS, băncile fiind principalii vânzători de 
asigurări de viață.

ONLINE
Termenul „vânzări online” acoperă 

o mare varietate de soluții digitale 
utilizate în distribuția asigurărilor care fac 
adesea parte din strategia de distribuție 
a celorlalți intermediari de asigurări. Site-
urile web de comparație sau agregatorii 
de prețuri, punctele de vânzare online 
ale asigurătorilor etc. sunt toate soluții 

de vânzare pe Internet, dar rareori 
considerate un canal de distribuție 
independent. Ca atare, informațiile cu 
privire la volumul vânzărilor online sunt 
relativ puține, fragmentate și lipsite de 
coerență, fiecare piață având propria 
manieră de a considera aceste soluții de 
distribuție a asigurărilor. 

Etapa de dezvoltare și statutul 
juridic al vânzărilor pe Internet diferă de 
la o țară, la alta. Deși sunt permise peste 
tot, vânzările de asigurări pe Internet 
sunt doar într-un stadiu incipient în 
unele țări și nu sunt deloc reglementate 
(Albania, Macedonia, Kosovo). În alte 
țări, finalizarea procesului de vânzare 
pe Internet este posibilă doar pentru 
un număr mic de produse de asigurare 
generală, în timp ce vânzările de produse 
de asigurare de viață necesită încă, cel 
puțin în etapele finale ale procesului, 
prezența fizică a clientului. La capătul 
opus, sunt câteva piețe în care este 
posibil un proces complet de vânzare 
online pentru cea mai mare parte a 
portofoliului de produse de asigurare 
oferite (Estonia, Ungaria, Slovacia, 
Slovenia).

Concluzii
Potrivit concluziilor sondajului 

nostru, prevalența unui canal de 
distribuție asupra celorlalte nu este 
atribuibilă dispozițiilor legale care ar 
putea favoriza evoluția acestuia, ci, mai 
degrabă, condițiilor istorice și culturale 

din fiecare țară. Din perspectiva clienților, 
condițiile de asigurare și prețul de 
cumpărare nu diferă de la un canal de 
distribuție a asigurărilor, la celălalt, deși 
pot exista diferențe în gama de servicii 
obținute. Eventualele diferențe de preț, 
dacă există, sunt, de obicei, rezultatul 
unor reduceri comerciale speciale.

Din punct de vedere juridic, cadrul 
de reglementare este similar în toate 
țările regiunii și, în funcție de statutul de 
membru UE al țării, este aliniat în diferite 
grade la Directiva privind distribuția 
asigurărilor. În unele țări din afara UE, 
există încă diferențe între cerințele legale 
pentru brokeri și agenți de asigurări.

Datorită diversității criteriilor de 
înregistrare și clasificare, în special în 
ceea ce privește agenții de asigurări, 
este aproape imposibil să se realizeze o 
imagine statistică precisă a distribuției 
asigurărilor la nivel regional. Prin 
urmare, toate statisticile trebuie luate 
în considerare cu prudență. Mai mult, 
în unele țări din ECE, autoritățile 
de supraveghere nu monitorizează 
îndeaproape activitatea de distribuție 
sau, dacă o fac, granularitatea datelor 
este destul de scăzută. Este de așteptat 
ca această situație să se îmbunătățească 
treptat, mai ales că de calitatea actului 
de vânzare depinde, în mare măsură, 
respectarea drepturilor consumatorilor.

Citeste integral pe
www.xprimm.com
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Spune adio 

asigurărilor clasice 

de călătorie

 EUROINS îți oferă mult mai mult. Avem asigurarea care are grijă de 
tine, de familia ta, de sănătatea și bunăstarea voastră și în concediu.

Ați muncit din greu, tot anul, pentru vacanța de vară. După 
un an de întâlniri, stres, ore suplimentare și planuri întârziate, 
meritați să vă deconectați și să vă bucurați de concediu. Dar știți 
cel mai bine că ghinionul nu pleacă în vacanță și durează mai 
puțin de cinci secunde pentru ca relaxarea să fie înlocuită de 
probleme majore. Hai să fim sinceri, ghinionul nu poate să fie 
prevenit, dar cel mai rău lucru care s-ar putea întâmpla este să nu 
fii asigurat. Chiar dacă o poliță de asigurare e o banală bucată de 
hârtie, ea te scapă de o mare de probleme. 

Asigurările de călătorie EUROINS au cel 
mai bun raport calitate-preț!

Da, suntem deplin conștienți că prețul e important, o 
asigurare de călătorie nu ar trebui să fie mai scumpă decât 
călătoria în sine. Din acest motiv, costurile pachetelor de 
asigurare EUROINS pentru vacanțe sunt o gură de aer pentru 
portofelele tuturor:

» » 13 lei/persoană pentru 8 zile pentru polița de asigurare 
Standard

» » 21 lei/persoană pentru 8 zile pentru polița de asigurare 
Premium

» » 41 lei/persoană pentru 8 zile pentru polița de asigurare 
Adventure

Clauze ușor de înțeles. Fără bla bla-uri
Fie că mergeți în Bulgaria, Grecia sau în orice țară din 

Uniunea Europeană, asigurările EUROINS sunt pentru toate 
buzunarele și acoperă cele mai întâlnire riscuri care vă pot da 
vacanța peste cap:

 asistență medicală de urgență. Românilor le place să mănânce 
bine în vacanță, dar costul îngrijirilor medicale la camera de 
urgență a spitalului pentru o intoxicație alimentară poate depăși 
bugetul pentru următoarele trei vacanțe. Ne ocupăm noi de 
toate facturile medicale. Voi alegeti limita asigurată, de la 5.000 
până la 50.000 de euro.

 tratament dentar de urgență. Da, pentru acea problemă pe 
care ai tot amânat-o. Decontăm vizita și tratamentul la dentist. 
Tu alegi specialistul, noi ne ocupăm de plata facturii.

 COVID-19. Pandemia încă e prezență în viața noastră, iar cel 
mai rău caz, poate să fie prezentă și în vacanța voastră. Cu noi, ai 
asistență medicală de urgență garantată. Singura voastră grijă e 
să vă faceți bine.

Pentru 8 lei în plus la asigurarea Premium față de cea Standard 
primiți o serie de extra garanții pentru situații la limită:

 pierderea, deteriorarea, întârzierea sau furtul bagajelor. Este 
distractiv să zbori până când afli că bagajul tău s-a pierdut. 
Priviți la partea plină a paharului: sesiune de shopping pe banii 
asiguratorului;

 întârzierea zborului sau pierderea zborului de legătură. Ca să 
nu strigi ”Avion cu motor, ia-mă și pe mine-n zbor”;

 asigurare de accidente;

 răspundere civilă față de terți. Până la 5.000 de euro pentru 
momentele voastre de neatenție, când puteți provoca stricăciuni 
fără voie.

 Extra grijă pentru extra probleme
Ne-am gândit în detaliu la toate situațiile cu care te poți 

confrunta în vacanță. De exemplu, asigurarea Adventure vă 

scapă de problemele care pot apărea în timpul practicării 

sporturilor extreme. 

V-a murit mașina în drum spre sau la întoarcerea din 

vacanță? Aveți posibilitatea de a primi asistență rutieră 

decontată de EUROINS sau chiar să continuați călătoria cu o 

mașină închiriată de noi. Pentru grijile rutiere, EUROINS are un 

pachet special.

Odată ce ai asigurarea EUROINS, singura grijă este să vă 

trăiți vacanța la maxim. Și să nu petreceți prea mult timp la soare, 

deși – să nu uităm- asigurarea acoperă și problemele medicale 

provocate de insolație. Vacanță plăcuță, sunteți pe mâini bune!

Șos. București Nord, nr.10, Global City Business Park, Clădirea O23, etaj 4, Voluntari, Jud. Ilfov 

Telefon: 031 9483; 031 9002; Fax: 021 317 07 14; E-mail: office@euroins.ro
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broker de asigurare         reasigurare

”Vreme trece, vreme vine…” și iată-ne ajunși, deja, la 
jumătatea anului 2021. La acest moment, putem spune că 
obiectivele setate sunt îndeplinite. 

   Suntem într-un trend bun respectând pașii pe care ni 
i-am propus pentru anul în curs.

  Câteva mențiuni despre prima jumătate 
a anului?

   Anul a început sub auspicii bune, păstrându-ne linia 
de creștere generată pe parcursul anului 2020 sau dimpotrivă 
luând chiar un avans mai mare.

   Aspectul important de menționat aici este continuarea 
în 2021 a creșterii peste ceea ce înseamnă creșterea la nivel de 
piață a asigurărilor și peste ceea ce înseamnă creșterea pieței de 
brokeraj. 

   La modul specific, ne bucură evoluția peste medie a 
asigurărilor facultative generale, a celor de viață și sănătate, asta 
înseamnă ca ne-am mai maturizat, am evoluat, iar gradul de 
consultanță respectiv intermediere este la un alt nivel calitativ. 

   Strategia, inovația, sistemul de carieră și nivelul cât mai 
ridicat de pregătire profesională al echipei mari Destine Broker 
de Asigurare – Reasigurare sunt elementele hotărâtoare care 
ne-au condus la acest nivel de rezultate, chiar și în aceste situații 
mai puțin favorabile din punct de vedere economic. 

   Acum, detaliind puțin cele patru elemente enunțate mai 
devreme, putem spune la modul concret că:

» STRATEGIA  – a luat în considerare orientarea, în ceea ce 
privește intermedierea, către servicii cu valoare adăugată mare 
– asigurări de viață, sănătate, CASCO, agricole, garanții, domenii 
care au generat creșteri de peste 20 % față de aceeași perioadă 
a anului trecut precum și atragerea de parteneriate noi;

» INOVAȚIA – a atras aplicații noi care ne ajută la încasarea 
primelor de asigurare sau a ratelor de primă aferente 
polițelor de asigurare prin intermediul cardurilor contactless, 
transformând telefonul mobil într-un POS;  

»  SISTEMUL DE CARIERĂ – rămâne unul dintre aspectele 
distinctive în piață, un sistem meritocratic ce oferă posibilitatea 
construirii de echipe, cu multe oportunități lansate spre clientul 
existent sau potențial respectiv către colaboratorii existenți sau 
potențiali.

» PREGĂTIREA PROFESIONALĂ – situația pandemică ne-a 
forțat să renunțăm la cursurile de pregătire la sală, iar toate 
instruirile și trainingurile pe diferite teme au fost transferate și 
susținute exclusiv online; anul acesta am continuat să facem 
la fel, dar am căutat să adaptam permanent orice formă 
de pregătire și instruire online, la nevoile și dorințele celor 
interesați.

     Două momente importante și demne de menționat, în 
această primă jumătate de an:

 obținerea Trofeului de Excelență pentru Antreprenoriat și 
Leadership decernat cu ocazia Galei Premiilor Brokerilor de 
Asigurare, în data de 02.06.2021;

 

desfășurarea Galei Premiilor Destine 2020 – cu adevărat, o 
mare bucurie pentru noi faptul că am putut organiza acest 
eveniment, formatul hibrid (fizic + online) fiind cea mai bună 
formulă pentru aceste momente. 

   Tehnica a mai evoluat între timp și acum am fost în 
măsură să oferim alt standard de calitate pentru un astfel de 
moment important la nivelul companiei (comparativ cu cel de 
anul trecut), mai ales pentru colaboratorii ei merituoși. 

   De fapt putem spune ca această Gală a fost mai mult 
pentru cei de acasă care datorită restricțiilor legale în ceea ce 
privește numărul participanților la evenimente nu au putut fi 
prezenți fizic.

      Ce ne dorim pentru a doua jumătate a 
anului 2021?

   Ne dorim ca saltul calitativ din prima jumătate de 
an, prin creșterea peste medie a asigurărilor facultative să 
continue…în consecință aceasta este linia pe care o încurajam. 
Vedem potential, printr-o consultantă de calitate, în sfera 
asigurărilor de viață și sănătate, în zona asigurărilor destinate 
IMM-urilor, dar și în zona de răspunderi. 

   De asemenea vom continua să punem accent pe 
pregătirea profesională, atât în format online cât și fizic (întrucât 
se întrevăd formule pe care să le utilizăm de la sfârșitul verii). 

   Un alt aspect ține de activitatea colaboratorilor noștri, 
dar și a accesului la informații, în această direcție pregătind 
update-uri la nivelul platformei precum și alte soluții care să 
faciliteze relaționarea cu clientul respectiv să crească calitatea 
managementului de portofoliu.

   În altă ordine de idei, noutatea din a doua jumătate 
a anului este dată de faptul ca ne pregătim să punem bazele 
unei companii noi în cadrul Holding-ului, companie ce ne va 
duce și mai aproape de clienții noștri, dar nu numai. Vizăm o 
activitate nouă, distinctă, de asistență în zona industriei de 
turism care, în același timp, se îmbină perfect cu activitățile 
noastre (intermedierea de asigurări, activitatea noastră de bază 
și intermedierea de pachete turistice). 

   Mulțumim!
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Asigurări

Piața românească de asigurări și-a menținut și în 2020 poziția a 5-a, câștigată în 2019, cu 
o cotă de piață regională în ușoară creștere, de la 5.88% în 2019, la 6.3% în 2020. Acest 
avans se datorează faptului că România a fost una dintre puținele piețe de asigurări 
din Europa Centrală și de Est care a încheiat anul trecut cu o rată de creștere pozitivă, 
de 2.7%, în timp ce – cu puține excepții -, cele mai importante piețe din regiune au 
încheiat anul pe un trend negativ.

2020 - Un an de excepție

Economiile țărilor din Europa 
Centrală și de Est au absorbit șocul 
Covid-19 relativ bine, dovedind reziliență 
și stabilitate, astfel încât se poate 
spune că au traversat situația specială 
a anului 2020 mai bine decât era de 
așteptat inițial. Evident, provocările 
crizei Covid-19 au pus în umbră aproape 
orice alte preocupări. În majoritatea 
cazurilor, primul val al pandemiei 
(martie/aprilie 2020) a fost controlat cu 
succes, prin adoptarea timpurie a unui 
regim de lockdown sever. Al doilea val al 
pandemiei a fost, însă, în cea mai mare a 
regiunii ECE, mai dramatic și mai greu de 
stăpânit decât primul, Europa Centrală 
devenind, în toamnă, un adevărat 
focar al pandemiei. Cel mai mult au 
avut de suferit economiile regiunilor 
dependente de turism, cum ar fi Croația, 
care a înregistrat o contracție a PIB de 
9% în T1-T3, în timp ce media EU pentru 
aceeași perioadă a fost de 7,4% (studiu 
Raiffeisen Research). În Ungaria, Cehia, 
Sloacia și România, contracția a fost de 
5 – 6%, similară situației din Germania. 

Chiar și Polonia, țară care a făcut față mai 
bine crizei pandemice decât majoritatea 
țărilor europene, a înregistrat – pentru 
prima dată după 1996 -, o diminuare a 
PIB (-3,5%).

Per ansamblu, 2020 a oferit un 
mediu oscilant, cu suișuri și coborâșuri. 
În unele privințe, cum ar fi, de exemplu, 
producția industrială, al doilea val 
al pandemiei a găsit țările mai bine 
pregătite și adaptate la condițiile dificile 
ale lockdown-ului, astfel încât efectul 
de contracție economică a fost mai 
redus. În alte privințe, precum vânzările 
cu amănuntul, impactul a rămas destul 
de puternic, mai ales în țările care s-au 
confruntat în toamnă cu măsuri foarte 
restrictive anti-pandemie, precum Cehia 
sau Polonia.

Dincolo de diferențele de detaliu 
de la țară, la țară, se poate spune că 
mediul economic a rămas volatil, 
îndreptățind un comportament de 
cheltuire prudent și schimbând în multe 
privințe prioritățile, preferințele și nevoile 
consumatorilor. Ca atare, asigurătorii au 

trebuit să facă față unui public în același 
timp mai pretențios și mai puțin dispus 
să cheltuiască pentru asigurare. 

Într-o notă pozitivă, merită 
remarcat impulsul pe care condițiile de 
distanțare socială impuse de pandemie 
l-a dat dezvoltării unei game largi de 
servicii la distanță și, implicit, dezvoltării 
tehnologice. 

***

Piața regională de asigurări din 
Europa Centrală și de Est a încheiat anul 
2020 cu un volum total PBS de 37,49 
milioane EUR, în scădere cu 4,27% anual. 
Cu excepția a cinci piețe (România, 
Slovacia, Slovenia, Lituania și Kosovo), 
toate piețele au înregistrat o tendință 
negativă. Cea mai mare scădere a PBS 
a fost înregistrată de Polonia (-8,3% 
y-o-y), reprezentând 75% din scăderea 
totală din volumul de prime din regiune. 
Clasamentul regional Top 5 a rămas 
neschimbat în comparație cu 2019, dar, 
având în vedere creșterea negativă mai 
mare decât media, Polonia a pierdut 
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aproximativ 1,6 puncte procentuale din 
cota sa de piață regională.

Diversitatea surselor de creștere 
care au stat la originea trendului pozitiv 
înregistrat în unele piețe sugerează că nu 
este vorba de un trend, ci, mai degrabă, 
de contextul local. Astfel, în Serbia (+ 
2,3%), dinamica pozitivă a pieței a fost 
susținută, în principal, de creșterea 
asigurărilor auto și de tip property; 
în Slovenia (+ 2,07%), asigurările de 
sănătate au fost principalul factor de 
creștere; Lituania (0,95%) a beneficiat 
de popularitatea crescută a asigurilor de 
viață de tip Unit-Linked si Index Linked, 
în timp ce, în România (2,7%), motorul 
creșterii a fost, în mod clar, segmentul 
asigurărilor auto, în special linia de 
asigurări RCA.

Daunele plătite în 2020 s-au ridicat 
la 21,74 miliarde EUR, în scădere cu 
8,2%. În termeni absoluți, cheltuielile 
asigurătorilor ECE cu daunele au scăzut 
cu 2 miliarde EUR. Destul de surprinzător, 
aproximativ jumătate din această 
reducere a cheltuielilor cu daunele 
plătite a venit din liniile de asigurări de 
viață, în principal din clasa de asigurări 
Unit-Linked și, mai precis, activitatea 
asigurătorilor polonezi pe această linie 
de business. De fapt, indemnizațiile cu 
jumătate de miliard mai mici plătite pe 
clasa de asigurări de viață U-L arată că, în 
pofida volatilității economice accentuate 
de criza Covid-19, cetățenii polonezi 
sunt dornici să-și păstreze economiile 
și au evitat, pe cât posibil, lapsarea 
contractelor. Restricțiile de călătorie au 
contribuit, de asemenea, la reducerea 
cheltuielilor cu daunele din cauza 
numărului mai mic de accidente rutiere.

În sfârșit, ar mai fi de spus că, în 
comparație cu Europa de Vest, piețele de 
asigurări ale regiunii ECE – și România 
nu face excepție -, au fost ferite de unele 
efecte dramatice ale pandemiei chiar de 
relativa lor subdezvoltare. Un exemplu 
grăitor ar putea fi daunele Business 
Interruption, care, în marile piețe vestice, 
au creat o adevărată problemă, în timp 
ce, în tinerele piețe ECE, acest tip de 
asigurare se practică la un nivel suficient 
de redus, încât să nu fi constituit o 
problemă. De asemenea, din majoritatea 
polițelor de asigurări de sănătate sau 
călătorie, riscul pandemic era exclus 
si, dacă în unele cazuri asigurătorii au 
acordat despăgubiri “obliterând” aceste 
excluderi, acest lucru s-a întâmplat 
în cadrul unui efort de solidaritate cu 
asigurații.

Asigurări de viață
Primele brute subscrise în asigurări 

de viață, la nivelul întregii regiuni, s-au 
ridicat la valoarea de 11,57 miliarde 
EUR în 2020, cu 7,35% mai puțin 
decât în 2019. Cele mai multe piețe 
din regiune au înregistrat o dinamică 
negativă, cu excepția celor din Letonia, 
Lituania, Serbia și Kosovo. Fără îndoială, 
cea mai mare contribuție la scăderea 
de 918 milioane EUR înregistrată de 
volumul primelor subscrise în domeniul 
asigurărilor de viață a venit din Polonia, 
cea mai mare piață de specialitate 
din regiune. Linia de asigurare U-L a 
furnizat atât cea mai mare scădere 
a volumului PBS, cât și o reducere 
semnificativă a indemnizațiilor și sumelor 
de răscumpărare plătite în Polonia. De 

CEE – portofoliu PBS (%)CEE – portofoliu PBS (%)
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Poland  13,743     
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8.81%
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6.31%
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Sursa: XPRIMM Insurance Report CEE, SEE & CIS – FY2020
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asemenea, în Cehia și Slovacia, piețe 
care au avut o contribuție importantă 
la scăderea PBS, produsele cu o 
componentă investițională - indiferent 
de modul în care este partajat riscul 
investițional între asigurători și asigurați 
-, sunt cele care au înregistrat trendul 
negativ cu cel mai puternic impact. 
Sentimentul de incertitudine indus 
de contextul pandemiei cu privire la 
stabilitatea veniturilor a avut un impact 
evident asupra apetitului publicului 
de a cumpăra asigurări de viață, mai 
ales când este vorba despre produse 
cu o componentă investițională a 
căror atractivitate a scăzut și din cauza 
mediului financiar caracterizat de 
randamente reduse.

Piața românească de asigurări de 
viață a suferit un recul mai puțin puternic 
în comparație cu celelalte piețe relevante 
din regiune, dar, cu toate acestea, este 
încă departe de a se califica la intrarea 
în Top 5 regional. Slovenia - piața de 
asigurări de viață situată pe al cincilea 
loc în regiune -, a raportat, anul trecut, 
un volum de PBS cu circa 65% mai mare 
decât România, deși este o țară cu o 
populație care nu reprezintă mai mult 
de 11% din populația țării noastre. Cu un 
salariu mediu care, în 2020, era aproape 
dublu față de al românilor (aprox. 
2.000 EUR față de 1.180 EUR), slovenii 
cheltuiesc anual pentru asigurări de 
viață, în medie, de circa 15 ori mai mult 
(357 EUR față de aprox. 24 EUR). 

Asigurări generale
În asigurările generale, grație, în 

primul rând, dimensiunii pieței sale de 
asigurări auto, România se clasează pe 

poziția a 3-a, cu PBS în valoare totală 
de 1,9 miliarde EUR și o cotă de piață 
regională de circa 7,4%, în ușoară 
creștere față de 2019. Clasa de asigurări 
obligatorii RCA este cea care “a făcut 
diferența”, permițând pieței românești 
să încheie dificilul an 2020 cu un bilanț 
pozitiv în asigurările generale, în timp 
ce principala piață ECE, Polonia, a 
consemnat o scădere a volumului PBS 
cu 7,5% față de 2019, până la o valoare 
totală a subscrierilor de 9,25 miliarde 
EUR. 

Per total, volumul subscrierilor 
pentru asigurări generale la nivel 
regional a scăzut cu 2,8%, până la 25.87 
miliarde EUR. Din cele 17 piețe ECE, 11 
au încheiat anul pe un trend negativ, 
înregistrand per total o scădere a PBS 
de aproape 964 milioane EUR, din care 
piața poloneză este responsabilă pentru 
un „minus” de circa 748 milioane EUR, 
provenind aproape în proporție de 50% 
din linia de asigurări auto RCA.

În contextul limitărilor de călătorie 
impuse de criza Covid-19, asigurările 
auto au constituit, în regiunea Europei 
Centrale și de Est, unde dețin o pondere 
foarte importantă în volumul total 
de afaceri cu asigurări, unul dintre 
motivele principale de îngrijorare și, 
totodată, direcție spre care s-au îndreptat 
preponderent eforturile asigurătorilor 
pentru a-și menține portofoliul și a 
“învinge” distanțarea față de clienți 
impusă de măsurile anti-pandemie prin 
digitalizarea accelerată.

La nivel regional, PBS pentru 
asigurările auto s-au ridicat la 8,47 
miliarde EUR pentru RCA și 5,37 miliarde 
EUR pentru CASCO, cu 3,5% și, respectiv, 
cu 1,36% mai puțin față de anul 

precedent. Daunele plătite au scăzut cu 
aproximativ 7,5% pentru ambele linii, în 
special datorită restricțiilor de călătorie 
care au dus la o reducere vizibilă a 
numărului de accidente rutiere.

În pofida temerilor inițiale în 
privința impactului restricțiilor de 
călătorie asupra volumului vânzărilor 
(mai mici de polițe de asigurare auto 
pentru autoturisme personale și chiar 
înghețarea sau sistarea contractelor de 
asigurare pentru flote), asigurătorii auto 
din regiune au reușit să găsească soluții, 
astfel încât să-și păstreze portofoliul de 
clienți.

Cât privește daunele, merită 
menționat, totuși, că cheltuielile cu 
daunele au scăzut mai puțin decât era 
de așteptat, deoarece valoarea medie 
a daunelor plătite a crescut. Se pare că 
drumurile „pustii” au stimulat excesul 
de viteză. Pe de altă parte, după cum 
arată o cercetare recentă a Amodo, 
în vreme ce, în timpul perioadei de 
lockdown, așa cum era de așteptat, 
traficul rutier a scăzut dramatic, a existat 
încă o categorie de șoferi - 10-12% din 
portofoliul Amodo -, care conduceau 
chiar mai mult decât de obicei. După 
ce lockdown-ul s-a încheiat, a avut loc 
o creștere semnificativă a distanței 
parcurse. În comparație cu perioadele 
precedente, distanța parcursă a crescut, 
în medie, cu 24%, indicând o schimbare a 
preferințelor privind utilizarea diferitelor 
mijloace de transport, adică o preferință 
clară pentru utilizarea autoturismelor 
proprii. Numărul de călătorii a crescut, 
de asemenea, cu 58%. Cel mai probabil, 
datorită noilor aranjamente de lucru, 
există un număr mare de șoferi care 
nu mai trebuie să călătorească deloc - 

TOP 5 piețe de asigurări de viață ECE – PBS (mil. EUR) și cote de piață (%)TOP 5 piețe de asigurări de viață ECE – PBS (mil. EUR) și cote de piață (%)
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Czech Republic  1,975     
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aproximativ 34% în portofoliul Amodo. 
Pe de altă parte, șoferii activi conduc 
mai mult, o tendință vizibilă mai ales în 
zonele urbane și mai puțin pe autostrăzi. 
Asta arată că oamenii își folosesc 
mașinile mai degrabă pentru deplasările 
locale sau navetă, decât pentru călătorii 
interurbane sau chiar pentru excursii în 
afara țării.

Cu toate acestea, efectul direct 
măsurabil al restricțiilor de călătorie 
a fost o îmbunătățire vizibilă a ratei 
combinate a asigurătorilor auto în 
multe țări din regiune. Costurile de 
operare mai mici, în mare măsură 
induse de digitalizarea mai multor 
aspecte operaționale, au contribuit, de 
asemenea, la îmbunătățirea indicatorilor 
de eficiență. Rămâne de văzut dacă acest 
trend pozitiv se va menține pe termen 
lung sau a fost doar conjunctural. Cât 
privește România, piața locală a reușit 
să mențină și chiar să-și crească volumul 
de afaceri pe segmentul auto, aliniindu-

se trendului pozitiv în ceea ce privește 
eficiența financiară a operațiunilor.

Asigurările tip property au 
constituit, anul trecut, un sector destul 
de activ la nivel regional în termenii 
evenimentelor de natură catastrofică: 
mai multe cutremure au afectat Croația, 
fiind resimțite și în țările limitrofe, în 
timp ce condiții meteorologice severe 
au subliniat din nou necesitatea 
îmbunătățirii cuprinderii în asigurare a 
locuințelor și terenurilor agricole. PBS 
s-au ridicat la 5,15 miliarde EUR, aproape 
aceeași valoare ca în 2019. Daunele 
plătite, pe de altă parte, au înregistrat o 
creștere de 1,5%, până la 2,17 miliarde 
EUR. În timp ce Polonia și Ungaria, două 
dintre cele mai mari piețe de asigurări 
de proprietate din ECE și, de asemenea, 
piețele cu cel mai înalt grad de 
cuprindere în asigurare din regiune, au 
înregistrat cumulat o scădere de peste 65 
milioane EUR a PBS, majoritatea piețelor 
mai mici a cunoscut o evoluție pozitivă, 

dar încă insuficientă pentru a reduce 
vizibil deficitul de asigurare.

Perspective
În timp ce mulți analiști așteaptă 

o relansare economică destul de rapidă, 
realitatea este că orice fel de asumpție 
privind viitorul trebuie însoțită de un 
disclaimer obligatoriu, invocând evoluția 
viitoare a pandemiei. Pentru moment, 
previziunile economice sunt destul 
de optimiste, dar există încă multe 
necunoscute – vom vedea un “val 4” 
și noi restricții? Ce se va întâmpla cu 
industria turismului și a ospitalității? 
Vom reveni la modalități de comunicare 
față în față? Răspunsul la oricare dintre 
aceste întrebări poate confirma sau 
altera previziunile existente, atât la nivel 
macro, cât și în ceea ce privește evoluția 
industriei de asigurări. 

Daniela GHEȚU

Sursa: XPRIMM Insurance Report CEE, SEE & CIS – FY2020
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PREMIILE BROKERILOR PREMIILE BROKERILOR 

DE ASIGURAREDE ASIGURARE acordate de

Deşi 2020 a fost un an dificil din toate punctele de vedere, aducând o serie de provocări 
imposibil de anticipat, companiile de brokeraj din piaţa românească au reuşit să facă 
faţă cu brio tuturor provocărilor. Iar cele mai bune performanţe ale acestora au fost 
premiate în cadrul evenimentului Premiile Brokerilor de Asigurare. 

Parteneri Principali

Parteneri

Din nou împreună, la
Ediţia a X-a a Premiilor Brokerilor de Asigurare

Centru de Consultanță și Training în Asigurări și Pensii
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TROFEUL DE 
EXCELENŢĂ PENTRU 
ANTREPRNORIAT ȘI 
LEADERSHIP

DESTINE Broker

TROFEUL DE 
EXCELENȚĂ 
RETAIL

SAFETY Broker

TROFEUL DE 
EXCELENŢĂ 
PENTRU RISK 
MANAGEMENT

AON România

PremiileBrokerilor.ro

 Premiile Brokerilor de Asigurare 
2021 au fost decernate, pentru al X-lea 
an consecutiv, pe 2 iunie 2021, sub 
genericul „Din nou împreună”, așadar,   
după o perioadă plină de provocări 
pentru toate companiile din piaţa de 
profil. Cu acest prilej, performanţele şi 
rezultatele înregistrate de companiile de 
brokeraj în asigurări şi de profesioniştii 
care activează în această piaţă au fost 
răsplatite într-un cadru elegant oferit de 
Restaurantul Diplomat din Bucureşti.

În cadrul evenimentului, Trofeele 
XPRIMM pentru Excelenţă au fost 
înmânate companiilor care s-au 
remarcat, în anul 2020, printr-o activitate 
deosebită în piaţă. Astfel, Trofeul de 
Excelenţă Corporate a fost acordat 
companiei MARSH România, în timp ce 
Trofeul de Excelenţă Retail a fost atribuit 
SAFETY Broker.

Viorel VASILE, CEO, SAFETY Broker: 
Acum 16 ani am „inventat” SAFETY Broker 
de Asigurare şi, în acel moment, nu mă 
aşteptam să ajungem la nivelul la care 
suntem astăzi. De 8 ani suntem liderul 
pieţei româneşti de brokeraj. Mulţumim 
celor peste 1 milion de clienţi, colegilor şi 
partenerilor noştri, fără de care n-am fi 
putut ajunge aici.

Laurenţiu IAKAB, Director General 
Adjunct, MARSH România: Este al 10-lea 
mare premiu pe care îl primim în tot atâtea 
ediţii ale acestui eveniment. Vreau să 
mulţumesc echipei MARSH România, care 
a dat dovadă de implicare, maturitate, 
responsabilitate – cred că acestea sunt 
cuvintele care caracterizează cel mai 
bine echipa la nivelul anului 2020. De 
asemenea, doresc să le mulţumesc celor 
750 de clienţi şi partenerilor asigurători. 
Am reuşit să înregistrăm creştere şi anul 
trecut, chiar la un nivel mai accelerat decât 
în anii precedenţi.

Trofeul de Excelenţă pentru 
Antreprenoriat şi Leadership a fost 
acordat companiei DESTINE Broker, în 
timp ce Trofeul de Excelenţă pentru 
Risk Management a fost decernat 
companiei AON România.

Marius LASZLO, Director Executiv, 
DESTINE Broker: Ideea business-ului 
nostru s-a dezvoltat pornind de la 
antreprenoriat. Toţi colegii noştri sunt 
sau devin mici sau mai mari antreprenori. 
Sunt propriii lor şefi, muncesc cât îşi doresc 
şi câştigă cât îşi doresc. Într-o astfel de 
structură, leadership-ul vine cu idei noi de 
business şi colaborează cu societăţile de 
asigurări.

TROFEUL DE 
EXCELENŢĂ 
CORPORATE

MARSH România



www.primm.ro52 3/2017

Adriana GRECU, CEO, AON 
România: Acest premiu ne reprezintă 
ca broker de segment corporate, este o 
emblemă a noastră şi un diferenţiator în 
piaţă. Ca de fiecare dată, le mulţumesc 
colegilor mei pentru suport şi pentru 
implicare – am o echipă extraordinară.

Premiul Managerul Anului a fost 
acordat, în acest an, lui Gheorghe GRAD.

Gheorghe GRAD, CEO, Renomia 
SRBA Insurance Broker: Am trecut prin 
2020, un an care se preconiza a fi într-o 
zonă de mare incertitudine. Cu toate 
acestea, piaţa de asigurări din România 
s-a dovedit a fi bine adaptată şi a reuşit 
să depăşească cu bine acest moment. 
Din punctul meu de vedere, leadership-ul 
se bazează pe încredere: echipa trebuie 
să aibă încredere că, dacă îl urmează pe 
lider, va fi bine tuturor, iar obiectivele vor fi 
atinse.

De asemenea, în cadrul ceremoniei 
au fost acordate şi Premiile XPRIMM 
pentru Contribuţia la Dezvoltarea 
Pieţei de Brokeraj. În cadrul acestei 
categorii, Premiul pentru Contribuţia la 
Dezvoltarea Pieţei de Brokeraj a mers 
către UNSICAR - Uniunea Naţională 
a Societăţilor de Intermediere şi 
Consultanţă în Asigurări din România şi 
PRBAR – Patronatul Român al Brokerilor 
de Asigurare -Reasigurare.

PREMIUL PENTRU 
CONTRIBUȚIA LA 
DEZVOLTAREA 
PIEȚEI DE BROKERAJ

PRBAR
Patronatul Român al Brokerilor 
de Asigurare -Reasigurare

PREMIUL PENTRU 
TRADIȚIE ȘI 
STABILITATE 

CAMPION Broker

PREMIUL PENTRU 
CONTRIBUȚIA LA 
DEZVOLTAREA PIEȚEI 
DE BROKERAJ

UNSICAR
Uniunea Naţională a Societăţilor de 
Intermediere şi Consultanţă în Asigurări din 
România

GLOBASIG Broker

PREMIUL PENTRU 
CONTRIBUȚIA LA 
PROFESIONALIZARE 
ÎN ASIGURĂRI

ISF
Institutul de Studii Financiare

PremiileBrokerilor.ro

PREMIUL SPECIAL 
PENTRU VIZIUNE ŞI 
STRATEGIE
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Dorel DUŢĂ, Preşedinte, UNSICAR: 
Cu toţii încercăm să împingem piaţa mai 
departe şi să creştem procentul locuinţelor 
asigurate. Sperăm că acest lucru se va 
întâmpla cât mai curând.

Premiul pentru Contribuţia la 
Profesionalizare în Asigurări a fost 
acordat ISF - Institutul de Studii 
Financiare. 

Tot în cadrul ceremoniei, Premiul 
pentru Viziune şi Strategie a mers către 
compania GLOBASIG Broker.

Antonio BABETI, Director General, 
GLOBASIG Broker: Intrăm în al 11-lea 
an de creştere consecutivă şi, cred eu, 
viziunea şi strategia au stat la baza acestor 
rezultate.

Premiul pentru Tradiţie şi 
Stabilitate a fost acordat, în acest an, 
companiei CAMPION Broker.

Octavian TATOMIRESCU, Director 
General, CAMPION Broker: Merităm 
cu prisosinţă acest premiu, deoarece 
pot spune că există atât tradiţie, cât şi 
stabilitate la nivelul companiei. Doresc 
să mulţumesc întregii echipe – premiul 
acesta este meritul ei. Viziunea şi strategia 
de dezvoltare ale companiei sunt două 
elemente cheie, iar managementul de 
calitate bazat pe valori este ceea ce ne-a 
adus pe podium în această seară. 

PROFESIONALISM 
ÎN BROKERAJ 
ASIGURĂRI 
GENERALE

INTER Broker

PROFESIONALISM 
ÎN BROKERAJ 
ASIGURĂRI 
CORPORATE

ASIGEST Broker

PREMIUL PENTRU 
DINAMISM

PRESTIGE Broker

PREMIUL PENTRU 
CONTRIBUŢIA LA 
DEZVOLTAREA PIEŢEI 
DE BROKERAJ

Victor ȘRAER
Director General, OTTO Broker

MANAGERUL 
ANULUI

Gheorghe GRAD
Country Manager & CEO, RENOMIA SRBA

PremiileBrokerilor.ro
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Cu prilejul ceremoniei a fost 
răsplătit şi profesionalismul în 
intermedierea în asigurări. Astfel, 
distincţia Profesionalism în Brokeraj - 
Asigurari Corporate a mers către ASIGEST 
Broker, iar premiul Profesionalism în 
Brokeraj - Asigurari Generale a fost 
acordat companiei INTER Broker.

Cerasela CHIRIAC, Owner, 
INTER Broker: Pentru echipa noastră, 
profesionalism înseamnă, în primul rând, 
să îţi ţii promisiunea faţă de clienţi. Să poţi 
să te uiţi în ochii clientului şi ceea ce i-ai 
promis să se îndeplinească. Profesionalism 
înseamnă învăţare continuă – rămânem 
profesionişti atât timp cât ne dorim ca 
mâine să fim mai buni decât astăzi.

Antonio SOUVANNASOUCK, 
Director General, ASIGEST: ASIGEST este 
cunoscut ca un broker corporate, care 
trebuie să acorde consultanţă clienţilor 
corporate şi, în ciuda faptului că de 10 
ani ne dezvoltăm şi pe retail, corporate 
a rămas prima noastră dragoste. Ne 
bucurăm că suntem apreciaţi pentru acest 
lucru şi le mulţumim asigurătorilor că ne 
susţin în fiecare zi.

De asemenea, au fost acordate şi 
următoarele disctincţii:

»»  Premiul Special pentru Digitalizare: Life 
is Hard

»»  Premiul pentru Contribuţia la 
Dezvoltarea Pieţei de Brokeraj: Victor 
ŞRAER

»»  Premiul pentru Dinamism: PRESTIGE 
Broker

»»  Premiul Special pentru Management 
Inovativ în Dezvoltarea Capitalului 
Uman: CONSULTANT AA

»»  Premiul Special pentru Promovarea 
Asigurărilor de Sanatate: MediHelp

»»  Performanţa în Brokeraj - Asigurări 
Generale: DAW Management

»»  Premiul pentru Dezvoltare 
Durabilă: MILLENIUM Insurance Broker

»»  Premiul Customer Care - Asigurări 
Generale: FUNK Broker

»»  Premiul Customer Care - Asigurări 
Corporate: GrECo România

Premiul Special pentru „Parteneriat 
Asigurători - Brokeri”, în baza voturilor 
din partea brokerilor, a fost obţinut de 
OMNIASIG VIG și Cosmin ANGHELUŢĂ

Cosmin ANGHELUŢĂ, Director 
General Adjunct, Gothaer Asigurări 
Reasigurări: Acest premiu reprezintă o 

PREMIUL 
SPECIAL PENTRU 
MANAGEMENT 
INOVATIV ÎN 
DEZVOLTAREA 
CAPITALULUI UMAN

CONSULTANT AA

PREMIUL PENTRU 
DEZVOLTARE 
DURABILĂ

MILLENIUM Insurance Broker

PERFORMANȚĂ 
ÎN BROKERAJ

DAW Management 

PREMIUL 
SPECIAL PENTRU 
PROMOVAREA 
ASIGURĂRILOR DE 
SĂNĂTATE 

MEDIHELP

PremiileBrokerilor.ro
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recunoaştere importantă a activităţii mele 
profesionale, deoarece vine să susţină 
şi să întărească ceea ce împreună cu 
echipa mea şi cu brokerii parteneri am 
construit de-a lungul timpului, şi anume: 
relaţii de calitate şi de durată, bazate pe 
încredere reciprocă, care fac diferenţa în 
parteneriatul pe care îl avem de atâta 
vreme. Este, totodată, şi premiul colegilor 
mei de la Gothaer, al celor care cred că 
performanţa este sărbătorirea faptului că 
avem în noi posibilităţi infinite. Şi avem! 
Aşadar, mulţumesc echipei mele, dar mai 
ales partenerilor comerciali care mi-au 
acordat voturile lor şi care continuă să aibă 
încredere în produsele şi serviciile Gothaer, 
recomandându-le mai departe clienţilor 
lor.

Costi STRATNIC, Vicepreședinte 
al Directoratului, OMNIASIG Vienna 
Insurance Group: În pofida previziunilor 
mai puţin optimiste, business-ul a 
continuat să meargă. Am fost forţaţi, cu 
toţii, să venim cu soluţii şi cu idei noi ca 
să trecem prin această perioadă. Cred 
că e un semn al adaptabilităţii industriei 
în faţa provocărilor. Cred că vom întâlni 
o schimbare majoră în valoarea unei 
companii. Dacă, până acum, valoarea 
unei companii depindea foarte mult de 
specialiştii pe care îi avea, tind să cred că, 
pe viitor, aceasta va depinde mai mult 
de capacitatea oamenilor din compania 
respectivă de a învăţa, de a se adapta şi de 

PREMIUL 
CUSTOMER CARE
ASIGURĂRI 
CORPORATE

GrECo România

OMNIASIG VIG

PREMIUL 
CUSTOMER CARE
ASIGURĂRI 
GENERALE 

FUNK România

PREMIUL 
SPECIAL PENTRU 
PARTENERIAT 
ASIGURĂTORI - 
BROKERI

Cosmin ANGHELUȚĂ
Director General Adjunct, 
GOTHAER Asigurări Reasigurări

DIPLOMĂ 
ANIVERSARĂ

ASIROM VIG 

PremiileBrokerilor.ro

PREMIUL 
SPECIAL PENTRU 
PARTENERIAT 
ASIGURĂTORI - 
BROKERI
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a se modifica. Timpul oamenilor care stau 
pe loc a trecut.

Gala de premiere a recompensat, 
cu Diplome Aniversare, companiile care 
sărbătoresc un număr rotund de ani de 
activitate încununată de succes pe piaţa 
românească de brokeraj în asigurări:

»»  CONSULTANT AA Broker - 10 ani

»»  DAW Management Broker - 10 ani

»»  FUNK Broker - 15 ani

Totodată, în cadrul 
evenimentului, PAID România a 
înmânat câte un „Premiu Special 
pentru Implicarea Activă în 
Comunicarea PAID cu Forţa de Vânzare” 
pentru UNSICAR şi PRBAR.

Şi compania AEGON România a 
oferit „Premiul pentru Dezvoltare 
Durabilă în Relaţia cu AEGON” 
pentru CAMPION Broker.

La rândul său, ASIROM VIG a primit 
„Diploma Aniversară pentru 30 de Ani 
de Activitate de Succes pe Piaţa de 
Asigurări”.

În atmosfera elegantă a PBA 
2021 a avut loc şi Decernarea Premiilor 
Concursului CANDIDATUL, fiind 
câştigătoare echipa antrenată de Adriana 
GRECU, formată din Alina ȚONE şi Andrei 
CĂVESCU.

Partenerii Principali ai 
evenimentului au fost EUROINS România, 
GRAWE România Asigurare, OMNIASIG 
VIG şi GENERALI România. De asemenea, 

IMPLICAREA ACTIVĂ ÎN 
COMUNICAREA PAID 
CU FORȚA DE VÂNZARE

PRBAR și UNSICAR

CÂSTIGĂTORUL 
PROGRAMULUI CANDIDATUL

Echipa coordonată de Adriana GRECU

DEZVOLTAREA DURABILĂ 
ÎN RELAȚIA CU AEGON

CAMPION BROKER

PremiileBrokerilor.ro

s-au alăturat ca Parteneri companiile 
GROUPAMA Asigurări, ProFiduciaria, 
ASIROM VIG, AEGON România, PAID 
România, NEACŞU şi Asociaţii şi FivePlus.

Trofeele brokerilor de asigurare 
sunt creaţia reputatului sculptor Bogdan 
HOJBOTĂ.

Nu ai reuşit să ajungi la ceremonia 
de premiere? Vrei să retrăieşti cele 
mai frumoase momente din cadrul 
Premiilor Brokerilor de Asigurare 2021? 
Îţi doreşti să te bucuri alături de colegi 

că printre premianţii serii s-a numărat 

şi compania pentru care lucrezi? Pe 

canalul de YouTube al XPRIMM TV vei 

regăsi cele mai importante secvenţe 

ale evenimentului de premiere, dar şi 

interviuri în exclusivitate cu o parte 

dintre participanţi! 

Te invităm pe 

www.youtube.com/user/xprimmtv! 

Premiul acordat de PAID România Premiul acordat de AEGON Premiul Special
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Brokeri

Performanţele anului 2020
Clasamentele judeţene şi regionale 
ale brokerilor!
Anul 2020 a fost unul marcat de multe provocări în industria de asigurări, şi nu numai, însă a creat şi mediul 
propice pentru multe oportunităţi şi pentru evoluţia digitală. În acest context, tradiţia anuală a Publicaţiilor 
XPRIMM de a prezenta performanţele brokerilor la nivel naţional se păstrează şi anul acesta. 

În paginile următoare vă prezentăm cei mai performanţi 5 brokeri de asigurare la nivelul judeţelor din 
România, respectiv Regiunea București-Ilfov după criteriul volumului de prime intermediate în anul 2020. 
Totodată, sunt evidenţiate şi rezultatele primilor 3 brokeri de asigurare aflaţi în fruntea ierarhiilor alcătuite la 
nivelul celorlalte şapte Euroregiuni.

Clasamentele au fost realizate în baza rezultatelor furnizate de brokerii de asigurare şi a estimărilor redacţiei 
XPRIMM. Clasamentele judeţene şi regionale pot fi accesate și pe portalul 1asig.ro.

Regiunea BUCUREȘTI-ILFOV

REGIONAL
1. MARSH România*

2. GrECo România

3. AON România

4. TRANSILVANIA Broker

5. EXA Broker

Regiunea Centru

REGIONAL
1. SAFETY Broker

2. STAR Broker

3. INTER Broker

ALBA
1. SAFETY Broker

2. INTER Broker

3. DAW MANAGEMENT Broker

4. DESTINE Broker

5. ROM Insurance Broker

HARGHITA
1.SAFETY Broker

2.DESTINE Broker

3.ROM Insurance Broker

4.MAXYGO Broker

5.ARPEMIX Consult Broker

BRAȘOV
1. SAFETY Broker

2. DAW MANAGEMENT Broker

3. DESTINE Broker

4. MILLENIUM Insurance Broker

5. TRANSILVANIA Broker

MUREȘ
1.INTER Broker

2.CAMPION Broker

3.TRANSILVANIA Broker

4.ASIGEST Broker

5.ROM Insurance Broker

COVASNA
1.TRANSILVANIA Broker

2.SAFETY Broker

3.GT Broker

4.ARPEMIX Consult Broker

5.MILLENIUM Insurance Broker

SIBIU
1.STAR Broker

2.TRANSILVANIA Broker

3.GT Broker

4.MILLENIUM Insurance Broker

5.INTER Broker
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Brokeri

Regiunea Nord-Est

REGIONAL
1.DESTINE Broker

2.SAFETY Broker

3.INTER Broker

BACĂU
1.DESTINE Broker

2.DAW MANAGEMENT Broker

3.TRANSILVANIA Broker

4.SAFETY Broker

5.GLOBASIG Broker

NEAMȚ
1.INTER Broker

2.SAFETY Broker

3.MILLENIUM Insurance Broker

4.DESTINE Broker

5.TRANSILVANIA Broker

BOTOȘANI
1.DESTINE Broker

2.MILLENIUM Insurance Broker

3.INTER Broker

4.TRANSILVANIA Broker

5.RENOMIA SRBA Insurance Broker

SUCEAVA
1.INTER Broker

2.DESTINE Broker

3.CAMPION Broker

4.TRANSILVANIA Broker

5.SAFETY Broker

IAȘI
1.SAFETY Broker

2.DESTINE Broker

3.MAXYGO Broker

4.TRANSILVANIA Broker

5.MILLENIUM Insurance Broker

VASLUI
1.SAFETY Broker

2.DESTINE Broker

3.TRANSILVANIA Broker

4.MILLENIUM Insurance Broker

5.ASIGEST Broker

Hei! Acum îți poți face
asigurarea
direct de pe telefon.
Scanează codul QR de mai jos
și te asiguri cât ai spune RCA!
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BIHOR
1.INTER Broker

2.SAFETY Broker

3.EXA Broker

4.CAMPION Broker

5.ORIZONT Broker

MARAMUREȘ
1.SAFETY Broker

2.CAMPION Broker

3.INTER Broker

4.GLOBAL Assitance

5.TRANSILVANIA Broker

BISTRIȚA-NĂSĂUD
1.TRANSILVANIA Broker

2.DESTINE Broker

3.INTER Broker

4.ROM Insurance Broker

5.FABRICA DE ASIGURARI

SATU MARE
1.INTER Broker

2.SAFETY Broker

3.GLOBAL Assitance

4.MAXYGO Broker

5.TRANSILVANIA Broker

CLUJ
1.SAFETY Broker

2.DESTINE Broker

3.CAMPION Broker

4.INTER Broker

5.MARSH România*

SĂLAJ
1.INTER Broker

2.DESTINE Broker

3.MILLENIUM Insurance Broker

4.MAXYGO Broker

5.TRANSILVANIA Broker

Regiunea Nord-Vest

REGIONAL
1.INTER Broker

2.SAFETY Broker

3.DESTINE Broker

Brokeri
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Brokeri

Regiunea Sud-Est

REGIONAL
1.DAW MANAGEMENT Broker

2.SAFETY Broker

3.TRANSILVANIA Broker

BRĂILA
1.DAW MANAGEMENT Broker

2.SAFETY Broker

3.RENOMIA SRBA Insurance Broker

4.MILLENIUM Insurance Broker

5.GLOBASIG Broker

BUZĂU
1.DAW MANAGEMENT Broker

2.PROXIMUS Broker

3.RENOMIA SRBA Insurance Broker

4.TRANSILVANIA Broker

5.BROKASIG Consulting Broker

CONSTANȚA
1.DAW MANAGEMENT Broker

2.DEXASIG Broker

3.SAFETY Broker

4.LION Broker

5.GLOBASIG Broker

GALAȚI
1.SAFETY Broker

2.DAW MANAGEMENT Broker

3.CAMPION Broker

4.DESTINE Broker

5.TRANSILVANIA Broker

TULCEA
1.TRANSILVANIA Broker

2.DESTINE Broker

3.RENOMIA SRBA Insurance Broker

4.SAFETY Broker

5.INTER Broker

VRANCEA
1.DAW MANAGEMENT Broker

2.MILLENIUM Insurance Broker

3.ARPEMIX Consult Broker

4.INTER Broker

5.TRANSILVANIA Broker
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Regiunea Sud-Vest

REGIONAL
1.DAW MANAGEMENT Broker

2.TRANSILVANIA Broker

3.INTER Broker

DOLJ
1.DAW MANAGEMENT Broker

2.TRANSILVANIA Broker

3.AGRO Protector 2010 Asigurări

4.MILLENIUM Insurance Broker

5.DESTINE Broker

OLT
1.DAW MANAGEMENT Broker

2.INTER Broker

3.CAMPION Broker

4.MAXYGO Broker

5.RENOMIA SRBA Insurance Broker

GORJ
1.DAW MANAGEMENT Broker

2.INTER Broker

3.DESTINE Broker

4.SAFETY Broker

5.MAXYGO Broker

VÂLCEA
1.TRANSILVANIA Broker

2.SAFETY Broker

3.ROM Insurance Broker

4.MILLENIUM Insurance Broker

5.DESTINE Broker

MEHEDINȚI
1.DAW MANAGEMENT Broker

2.INTER Broker

3.MILLENIUM Insurance Broker

4.MAXYGO Broker

5.TRANSILVANIA Broker

Regiunea Sud-Muntenia

REGIONAL
1.DESTINE Broker

2.CAMPION Broker

3.SAFETY Broker

ARGEȘ
1.TRANSILVANIA Broker

2.CAMPION Broker

3.SAFETY Broker

4.INTER Broker

5.GLOBASIG Broker

GIURGIU
1.SAFETY Broker

2.CAMPION Broker

3.TRANSILVANIA Broker

4.DESTINE Broker

5.GLOBASIG Broker

TELEORMAN
1.DESTINE Broker

2.INTER Broker

3.MILLENIUM Insurance Broker

4.RENOMIA SRBA Insurance Broker

5.TRANSILVANIA Broker

CĂLĂRAȘI
1.SAFETY Broker

2.DESTINE Broker

3.INTER Broker

4.DEXASIG Broker

5.RENOMIA SRBA Insurance Broker

IALOMIȚA
1.DESTINE Broker

2.DEXASIG Broker

3.MAXYGO Broker

4.SAFETY Broker

5.INTER Broker

DÂMBOVIȚA
1.SAFETY Broker

2.TRANSILVANIA Broker

3.CAMPION Broker

4.INTER Broker

5.DESTINE Broker

PRAHOVA
1.DESTINE Broker

2.CAMPION Broker

3.MAXYGO Broker

4.INTER Broker

5.HOBBIT Broke

Brokeri
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Regiunea Vest

REGIONAL
1.SAFETY Broker

2.MARSH România*

3.CAMPION Broker

ARAD
1.SAFETY Broker

2.INTER Broker

3.CAMPION Broker

4.GLOBASIG Broker

5.MAXYGO Broker

CARAȘ-SEVERIN
1.DESTINE Broker

2.CAMPION Broker

3.SAFETY Broker

4.MAXYGO Broker

5.MILLENIUM Insurance Broker

HUNEDOARA
1.SAFETY Broker

2.INTER Broker

3.ORIZONT Broker

4.DESTINE Broker

5.ROM Insurance Broker

TIMIȘ
1.MARSH România*

2.SAFETY Broker

3.CAMPION Broker

4.MAXYGO Broker

5.CONSULTANT AA Broker

Notă: *Estimare

untem ceea 

ce facem în 

mod repetat.

Excelenţa, prin 

urmare, nu este un act, 

ci o obişnuinţă. 

S

Aristotel

Brokeri
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Asigurări

Piaţa asigurărilor în T1 2021:
Cifre cheie și clasamentul 
jucătorilor!

Societăţile de asigurare autorizate 
şi reglementate de ASF au subscris, în 
primul trimestru din 2021, prime brute 
în valoare de aproximativ 3,19 miliarde 
de lei, în creştere cu aproximativ 8,2% 
faţă de valoarea înregistrată în perioada 
similară a anului anterior, conform 
raportului publicat de ASF - Autoritatea 
de Supraveghere Financiară. În acelaşi 
timp, daunele au însumat aproape 1,87 
miliarde de lei, cu 4,37% mai mari faţă de 
aceeaşi perioadă a anului trecut.

La 31 martie 2021 activau pe piaţa 
asigurărilor 27 de societăţi de asigurare, 
autorizate şi reglementate de ASF, dintre 
care 14 au practicat numai activitate de 
asigurări generale, 7 - numai activitate 
de asigurări de viaţă şi 6 - activitate 
compozită.

Piaţa asigurărilor din România este 
caracterizată de un grad mediu spre 
ridicat de concentrare. În trimestrul I 
2021, aproximativ 89% din volumul total 

de prime brute subscrise a fost realizat 
de 10 societăţi de asigurare.

Primul loc în piaţă (asigurări 
generale + asigurări de viaţă) este 
deţinut în continuare de compania 
CITY Insurance (aflată, în prezent, sub 
administrarea FGA - Fondul de Garantare 
a Asiguraților), cu o cotă de piaţă de 
20,3%, urmată de ALLIANZ-ȚIRIAC 
Asigurări (12,3%), care a urcat o poziţie 
faţă de finalul anului 2020, în timp ce 
OMNIASIG VIG (11,7%) a coborât o 
poziţie, aflându-se pe locul 3.

EUROINS România (11,3%), 
GROUPAMA Asigurări (8,1%), NN 
Asigurări de Viaţă (7,2%) şi ASIROM VIG 
(5,9%) şi-au menţinut poziţiile 4 - 7, la fel 
ca la sfârşitul anului 2020. BCR Asigurări 
de Viaţă (4,8%) a urcat un loc în T1 2021, 
până pe poziţia 8, urmată de GENERALI 
România (4,7%), care a coborât o poziţie, 
în timp ce UNIQA Asigurări (3,0%) s-a 
menţinut pe poziţia 10, ca în 2020.

Asigurări generale
Volumul total al primelor brute 

subscrise pentru asigurările generale, în 

trimestrul I 2021, a fost de 2,5 miliarde 

lei, în creştere cu 7,3% faţă de perioada 

similară din anul anterior. Primele 10 

societăţi de asigurare care au subscris 

prime aferente asigurărilor generale au 

cumulat o valoare de 2,4 miliarde lei, 

ceea ce reprezintă circa 96% din totalul 

acestui segment de activitate.

CITY Insurance are o cotă de piaţă 

de 25,85%, în creştere faţă de 2020, când 

a avut 24,9%, fiind urmată în clasament 

de OMNIASIG VIG (14,89%), EUROINS 

România (14,44%), ALLIANZ-ȚIRIAC 

Asigurări (13,38%), GROUPAMA Asigurări 

(9,73%), ASIROM VIG (6,28%), GENERALI 

România (4,46%), UNIQA Asigurări 

(3,76%) şi PAID România (1,93%) - toate 

acestea şi-au păstrat locurile deţinute în 

2020.

Nr. Companie

Prime Brute Subscrise* Prime Brute Subscrise*
Evoluție % Cota de piață (%)

T1 2021 T1 2020

EUR m. RON m. EUR m. RON m.  EUR RON T1 2021 T1 2020

1  CITY Insurance 131.6  647.9  112.0  540.2  17.5  19.9  20.3  18.3 

2  ALLIANZ-ȚIRIAC Asigurări  80.1  394.3  81.0  391.0  (1.2)  0.8  12.3  13.2 

3  OMNIASIG VIG  75.8  373.2  70.5  340.2  7.5  9.7  11.7  11.5 

4  EUROINS România  73.5  361.9  75.1  362.2  (2.1)  (0.1)  11.3  12.3 

5  GROUPAMA Asigurări  52.8  259.9  52.7  254.1  0.2  2.3  8.1  8.6 

6  NN Asigurări de Viață  46.8  230.6  44.1  212.7  6.2  8.4  7.2  7.2 

7  ASIROM VIG  38.2  188.2  36.8  177.4  3.9  6.0  5.9  6.0 

8  BCR Asigurări de Viață VIG  30.8  151.8  17.9  86.6  71.8  75.3  4.8  2.9 

9  GENERALI România  30.8  151.7  33.2  160.1  (7.2)  (5.2)  4.7  5.4 

10  UNIQA Asigurări  19.1  94.2  19.0  91.6  0.8  2.9  3.0  3.1 

 TOP 10 579.5  2,853.9  542.2  2,616.2  6.9  9.1  89.3  88.6 

 Alții  69.3  341.1  69.9  337.1  (0.9)  1.2  10.7  11.4 

 TOTAL 648.7  3,194.9  612.0  2,953.3  6.0  8.2  100.0  100.0 

TOP 10 - Total piață (asigurări generale și de viață)

*PBS calculate de XPRIMM Publications in baza datelor publicate de ASF

Curs folosit: 4.9251 RON/EUR la 31.03.2021, 4.8254 RON/EUR la 31.03.2020
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Singura schimbare în clasament 
este pe poziţia 10, pe care a urcat GRAWE 
România, cu o cotă de 1,33% (în 2020 
locul a fost deţinut de ONIX Asigurări).

Asigurări de viaţă
Primele brute subscrise de către 

societăţile de asigurări pentru activitatea 
de asigurări de viaţă au înregistrat o 
valoare de 688,43 milioane de lei în 
trimestrul I 2021, în creştere cu circa 
11,6% comparativ cu aceeaşi perioadă 
a anului anterior. De asemenea, s-a 
menţinut un grad mare de concentrare, 
astfel că 5 societăţi au deţinut o pondere 
de circa 80% din volumul total al 
primelor subscrise pe acest segment, cu 
subscrieri cumulate în valoare de 550,11 
milioane de lei.

Primele 8 locuri au rămas 

neschimbate în T1 2021 faţă de finalul 

anului 2020: NN Asigurări de Viaţă (33,5%), 

BCR Asigurări de Viaţă VIG (22,05%), BRD 

Asigurări de Viaţă (9,71%), ALLIANZ-ȚIRIAC 

Asigurări (8,56%), SIGNAL IDUNA (6,08%), 

GENERALI România (5,81%), ASIROM VIG 

(4,47%) şi UNIQA Asigurări de Viaţă (4,21%).

Singurele schimbări s-au produs 

pe ultimele 2 locuri, unde GROUPAMA 

Asigurări (2,33%) a urcat o poziţie până pe 

9, iar GRAWE România (1,8%) a coborât pe 

locul 10 în clasament.

Notă: Companiile care activează în 
baza dreptului de liberă circulaţie a serviciilor 
nu sunt incluse în topul realizat de ASF, 
precum AEGON România şi METROPOLITAN 
Life (cu subscrieri de 125,18 mil. lei în T1 
2021, +22%).

Daunele plătite de 
asigurători

Indemnizaţiile brute plătite, 

inclusiv maturităţi şi răscumpărări, 

pentru asigurări generale şi de viaţă au 

totalizat, în primul trimestru din 2021, 

aproape 1,87 miliarde de lei, în creştere 

cu 4,37% faţă de aceeaşi perioadă a 

anului trecut.

Rata combinată a daunei calculată 

pe date cumulate pentru toate clasele de 

asigurări generale a înregistrat o valoare 

supraunitară (110,53%) în trimestrul 

I 2021, în creştere comparativ cu 

valoarea înregistrată în trimestrul I 2020 

(101,61%), pe fondul creşterii atât a ratei 

daunei, cât şi a ratei cheltuielilor.

Nr. Companie

Prime Brute Subscrise* Prime Brute Subscrise*
Evoluție % Cota de piață (%)

T1 2021 T1 2020

EUR m. RON m. EUR m. RON m.  EUR RON T1 2021 T1 2020

1  NN Asigurări de Viață  46.8  230.6  44.1  212.7  6.2  8.4  33.5  34.5 

2  BCR Asigurări de Viață VIG  30.8  151.8  17.9  86.6  71.8  75.3  22.1  14.0 

3  BRD Asigurări de Viață  13.6  66.8  20.2  97.2  (32.6)  (31.3)  9.7  15.8 

4  ALLIANZ-ȚIRIAC Asigurări  12.0  58.9  10.0  48.5  19.1  21.6  8.6  7.9 

5  SIGNAL IDUNA  8.5  41.9  8.5  40.8  0.5  2.5  6.1  6.6 

6  GENERALI România  8.1  40.0  8.7  41.9  (6.4)  (4.5)  5.8  6.8 

7  ASIROM VIG  6.2  30.8  6.4  30.7  (1.8)  0.2  4.5  5.0 

8  UNIQA Asigurări de Viață  5.9  29.0  4.7  22.8  24.5  27.0  4.2  3.7 

9  GROUPAMA Asigurări  3.3  16.0  2.8  13.7  14.8  17.2  2.3  2.2 

10  GRAWE România  2.5  12.4  2.5  11.9  2.0  4.1  1.8  1.9 

 TOP 5  111.7  550.1  100.7  485.8  10.9  13.2  79.9  78.8 

 Alții  28.1  138.4  27.1  130.8  3.6  5.8  20.1  21.2 

 TOTAL  139.8  688.4  127.8  616.6  9.4  11.6  100.0  100.0 

Nr. Companie

Prime Brute Subscrise* Prime Brute Subscrise*
Evoluție % Cota de piață (%)

T1 2021 T1 2020

EUR m. RON m. EUR m. RON m.  EUR RON T1 2021 T1 2020

1  CITY Insurance  131.6  647.9  112.0  540.2  17.5  19.9  25.9  23.1 

2  OMNIASIG VIG  75.8  373.2  70.5  340.2  7.5  9.7  14.9  14.6 

3  EUROINS România  73.5  361.9  75.1  362.2  (2.1)  (0.1)  14.4  15.5 

4  ALLIANZ-TIRIAC Asigurări  68.1  335.4  71.0  342.6  (4.1)  (2.1)  13.4  14.7 

5  GROUPAMA Asigurări  49.5  243.9  49.8  240.4  (0.6)  1.4  9.7  10.3 

6  ASIROM VIG  32.0  157.4  30.4  146.7  5.1  7.3  6.3  6.3 

7  GENERALI România  22.7  111.8  24.5  118.2  (7.4)  (5.5)  4.5  5.1 

8  UNIQA Asigurări  19.1  94.2  19.0  91.6  0.8  2.9  3.8  3.9 

9  P.A.I.D.  9.8  48.4  9.2  44.2  7.3  9.5  1.9  1.9 

10  GRAWE România  6.8  33.3  5.7  27.6  18.5  20.9  1.3  1.2 

 TOP 5  398.4  1,962.3  378.3  1,825.6  5.3  7.5  78.3  78.1 

 Alții  110.5  544.2  105.9  511.0  4.3  6.5  21.7  21.9 

 TOTAL  508.9  2,506.5  484.2  2,336.6  5.1  7.3  100.0  100.0 

TOP 10 - Asigurări de Viață

TOP 10 - Asigurări Generale

*PBS calculate de XPRIMM Publications in baza datelor publicate de ASF

Curs folosit: 4.9251 RON/EUR la 31.03.2021, 4.8254 RON/EUR la 31.03.2020

*PBS calculate de XPRIMM Publications in baza datelor publicate de ASF

Curs folosit: 4.9251 RON/EUR la 31.03.2021, 4.8254 RON/EUR la 31.03.2020
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Rata combinată a daunei pentru 
asigurările auto - RCA şi CASCO - a 
crescut considerabil în primul trimestru 
din 2021, pe ambele segmente nivelul 
fiind de peste 120%, ceea ce arată că 
asigurătorii înregistrează pierderi tot mai 
mari pe acest tip de business.

Astfel, rata combinată a daunei 
pentru clasa A10 - RCA şi CMR – a fost 
de 125,14%, faţă de 104,61% în T1 2020. 
8 dintre cele 9 societăţi autorizate de 
ASF să practice şi RCA au înregistrat 
rate combinate ale daunei supraunitare. 
Pe clasă A3 - CASCO - în medie, rata 
combinată a daunei a fost de 122,26%, 
de la 114,41% în aceeaşi perioadă a 
anului trecut. Dintre cele 14 societăţi de 
asigurare care practică asigurări CASCO, 
doar 2 societăţi au înregistrat, la 31 
martie 2021, o rată combinată a daunei 
subunitară.

Piaţa de brokeraj
Primele distribuite de companiile 

de brokeraj pentru asigurările generale 
şi asigurările de viaţă s-au situat la o 
valoare de 2,07 miliarde lei în trimestrul 
I 2021, reprezentând circa 64,8% din 
volumul total de prime brute subscrise 
de societăţile de asigurare, valoare în 
creştere cu circa 7,8% faţă de aceeaşi 
perioadă a anului 2020 (1,92 miliarde lei). 

Ponderea veniturilor din activitatea 
de intermediere în volumul de prime 
intermediate la nivelul pieţei de 
brokeraj în asigurări a fost de 18,31%, 
pe segmentul asigurărilor generale 
aceasta fiind de 17,22%, iar pe segmentul 
asigurărilor de viaţă fiind de 48,41%.

Nr. Companie

Prime Brute Subscrise* Prime Brute Subscrise*
Evoluție % Cota de piață (%)

T1 2021 T1 2020

EUR m. RON m. EUR m. RON m.  EUR RON T1 2021 T1 2020

1 CITY Insurance  102.8  506.2  83.7  403.9 22.79 25.33  45.62  39.90 

2 EUROINS România  70.2  345.8  70.8  341.4 -0.76 1.29  31.17  33.73 

3 ALLIANZ-ȚIRIAC  13.8  68.1  14.8  71.4 -6.47 -4.54  6.14  7.05 

4 OMNIASIG VIG  14.0  68.9  13.7  65.9 2.44 4.56  6.21  6.51 

5 ASIROM VIG  8.7  43.1  9.6  46.3 -8.82 -6.94  3.88  4.57 

6 GROUPAMA Asigurări  5.1  25.3  7.1  34.1 -27.34 -25.84  2.28  3.37 

7 GRAWE România  6.3  31.0  5.4  25.9 17.04 19.46  2.79  2.56 

8 GENERALI România  3.0  15.0  3.4  16.6 -11.60 -9.77  1.35  1.64 

9 UNIQA Asigurări  1.3  6.4  1.4  6.9 -8.40 -6.51  0.58  0.68 

 TOTAL  225.3  1,109.5  209.8  1,012.2  7.39  9.61  100.00  100.00 

Nr. Companie Cota de piață (%) Prime intermediate* (mil. lei)

1 SAFETY Broker de Asigurare 7.89% 163.36

2 MARSH Broker de Asigurare-Reasigurare 7.44% 154.04

3 DESTINE Broker de Asigurare-Reasigurare 6.11% 126.51

4 TRANSILVANIA Broker de Asigurare 5.55% 114.91

5 INTER Broker de Asigurare 5.40% 111.81

6 CAMPION Broker de Asigurare și Reasigurare 4.07% 84.27

7 DAW Management Broker de Asigurare 4.05% 83.85

8 UNICREDIT Insurance Broker 3.12% 64.60

9 PORSCHE Broker de Asigurare 2.45% 50.73

10 MILLENIUM Insurance Broker 2.21% 45.76

 TOTAL 100,00% 2,070.49

TOP 10 - Asigurări RCA

TOP 10 - Brokeri de Asigurare

*PBS calculate de XPRIMM Publications in baza datelor publicate de ASF

Curs folosit: 4.9251 RON/EUR la 31.03.2021, 4.8254 RON/EUR la 31.03.2020

*PBS calculate de XPRIMM Publications in baza datelor publicate de ASF

Curs folosit: 4.9251 RON/EUR la 31.03.2021, 4.8254 RON/EUR la 31.03.2020

Perioada
Prime intermediate (lei) Grad de intermediere (%)

Total din care: AG AV Total AG AV

31.03.2017 1,616,686,717 1,571,258,919 45,427,798 63.03 77.53 8.31

31.03.2018 1,540,926,092 1,489,840,139 51,085,952 60.96 74.53 9.66

31.03.2019 1,670,365,009 1,616,025,901 54,339,108 61.52 75.52 9.45

31.03.2020 1,920,991,817 1,851,738,581 69,253,236 65.10 79.32 11.23

31.03.2021 2,070,494,138 1,997,995,173 72,498,965 64.81 79.71 10.53

Evoluția gradului de intermediere

Topul jucătorilor este condus de 
SAFETY Broker, cu o cotă de piaţă de 
7,89%, urmat de MARSH Broker - 7,44% 
şi DESTINE Broker - 6,11%. Top 10 este 
completat de TRANSILVANIA Broker 
(5,55%), INTER Broker (5,40%), CAMPION 
Broker (4,07%), DAW Management 
(4,05%), UNICREDIT Insurance Broker 

(3,12%), PORSCHE Broker (2,45%) şi 

MILLENIUM Insurance Broker (2,21%) - 

potrivit calculelor realizate de XPRIMM 

Publications.

Mai multe detalii despre evoluţia 

pieţei de asigurări, în T1 2021, găsiţi pe 

1asig.ro şi în raportul ASF:  

RAPORTUL PRIVIND 

EVOLUTIA PIETEI 

ASIGURARILOR
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Asigurările de sănătate, 
O soluţie viabilă pentru 
dezvoltarea sistemului sanitar

Health Insurance Forum - 
"Asigurările de sănătate, o soluţie viabilă 
pentru dezvoltarea sistemului sanitar" 
a dat startul unor dezbateri extrem de 
utile şi constructive în ceea ce priveşte 
necesitatea asigurărilor voluntare de 
sănătate şi modurile prin care acestea 
pot fi o soluţie de finanţare şi de 
dezvoltare durabilă pentru sistemul 
sanitar de stat. 

Evenimentul, organizat pe 27 mai 
2021, a fost găzduit de platforma Zoom 
şi transmis pe pagina de Facebook a 
XPRIMM, dar şi pe canalul de YouTube al 
XPRIMM.

Principalele teme de dezbatere au 
fost:

»»  Reforma sistemului de sănătate - între 
experienţa internaţională şi realităţile 
româneşti

»»  Asigurările de sănătate, soluţie pentru 
dezvoltarea durabilă a sistemului sanitar

»»  Finanţarea asigurărilor de sănătate - 
provocări legislative

La eveniment au participat 
reprezentanţi de top ai Parlamentului, 
ai Ministerului Sănătăţii, ai CNAS - Casa 
Naţională de Asigurări de Sănătate, ai 
UNSAR - Uniunea Națională a Societăților 
de Asigurare și Reasigurare din România, 
ai companiilor de asigurări şi brokeraj de 
asigurări, ai companiilor farmaceutice și 
ai asociaţiilor de pacienţi.

Adrian MARIN, Preşedintele UNSAR, 
a remarcat că dezvoltarea constantă 
din ultimii ani a pieţei de asigurări 
voluntare de sănătate evidenţiază o 
nevoie din ce în ce mai mare a oamenilor 
de a avea un acces mai bun la servicii 
medicale. „Datele noastre arată că 28% 
dintre români sunt mai interesaţi de 
asigurările voluntare de sănătate, posibil 
şi ca urmare a pandemiei COVID-19. De 

asemenea, riscul de îmbolnăvire este 
motiv de îngrijorare pentru 58% dintre 
respondenţi, care poate afecta situaţia 
financiară a unei familii", a spus acesta.

Piaţa asigurărilor de sănătate a 
ajuns, în 2020, la prime brute subscrise 
în valoare de 451 milioane de lei, ceea ce 
reprezintă o creştere de peste 18% faţă 
de anul anterior. În acelaşi timp, daunele 
plătite de asigurători au însumat 213 
milioane de lei.

Adrian MARIN a sarătat că 
asigurările voluntare de sănătate sunt 
încurajate şi prin deductibilităţi fiscale, 
iar în primul an după introducerea 
acestor facilităţi piaţa a avansat cu 70%, 
trendul de creştere fiind menţinut şi în 
anii următori.

Uniunea a venit cu o serie de 
propuneri concrete de dezvoltare a 
asigurărilor voluntare de sănătate 
(AVS). Vedem o modalitate foarte bună 
şi oportună a modului în care asigurările 
voluntare pot sprijini sistemul public de 
sănătate prin posibilitatea ca spitalele 
publice, un important consumator 
de resurse financiare, să poată presta 
şi servicii decontate prin asigurări 
voluntare de sănătate. Este regretabil că, 
în timp ce anumite spitale publice sunt 
suprasolicitate, pe de altă parte, avem şi 
o infrastructură bună în spitalele publice 
care nu poate fi folosită, unde ar trebui 
intervenit şi unde sprijinul din privat 
poate face diferenţa, a afirmat Alexandru 
CIUNCAN, Director General, UNSAR.

În opinia lui Alexandru CIUNCAN, 
în primul rând, este nevoie de un cadru 
de reglementare care să permită şi să 
impulsioneze spitalele publice să-şi 
diversifice sursele de finanţare prin 
încheierea de contracte cu asiguratorii 
privaţi pentru prestarea de servicii 
în plus faţă de cele prestate în cadrul 

contractului cu Fondul Naţional Unic 
de Asigurări Sociale de Sănătate. În al 
doilea rând, este necesar să fie detaliate 
şi clarificate prevederile administrative 
(tarife, proceduri, criterii etc.), iar 
managerii de spital să fie încurajaţi 
să încheie contracte cu asigurători 
privaţi pentru suplimentarea veniturilor 
spitalului.

Concluzionând, este nevoie de 
un cadru de reglementare clar şi de un 
model operaţional pentru furnizarea 
serviciilor medicale rambursate de către 
AVS în spitale publice, care au dotările şi 
infrastructura necesară pentru a presta 
aceste servicii suplimentare, a spus 
executivul UNSAR. Desigur, soluţia tehnică 
pentru o astfel de măsură trebuie creionată 
împreună cu experţii din sistemul de 
sănătate şi, foarte important, cu pacienţii. 
Noi, industria de asigurări, putem contribui 
cu expertiza noastră şi a membrilor 
noştri în această direcţie. Ne arătăm 
disponibilitatea de a identifica împreună 
soluţiile optime de implementare a AVS, 
care să ofere pacienţilor alternative viabile 
de acces la serviciile medicale, iar spitalelor 
utilizarea la maxim a infrastructurii de care 
dispun, a adăugat el.

Alexandru CIUNCAN a precizat că, 
la nivel european, un cetăţean investeşte 
în asigurările de sănătate, în medie, 126 
euro pe an, iar în România nivelul este 
sub 5 euro pe an.

Asigurările de sănătate, 
tot mai apreciate de 
angajaţi

Referitor la ceea ce îşi doresc 
asiguraţii de la asigurările voluntare 
de sănătate, Tiberiu MAIER, Preşedinte 
Directorat, SIGNAL IDUNA, a precizat 
că aceştia îşi doresc stabilitate, îşi doresc 
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să fim aproape de ei când au o problemă 
de sănătate, îşi doresc să acceseze uşor 
sistemul medical de sănătate. El este 
convins că lumea va fi din ce în ce 
mai receptivă la asigurările private de 
sănătate.

La rândul său, Cristian FUGACIU, 
CEO, MARSH România, a vorbit despre 
motivele pentru care angajatorii oferă 
angajaţilor asigurări: Primul motiv 
este că fiecare companie îşi doreşte să 
aibă angajaţi sănătoşi, productivi, care 
să se poată concentra pe obiectivele 
companiilor şi să aibă un absenteism cât 
mai mic. Este un instrument foarte bun 
de motivare şi de retenţie a angajaţilor. 
Colegii de la resurse umane folosesc aceste 
asigurări pentru a reuşi să atragă angajaţi 
performanţi, într-o piaţă a forţei de muncă 
din ce în ce mai competitivă. Nu mai este 
un moft încheierea acestei asigurări, ci este 
o necesitate, atât la nivel de ţară, cât şi la 
nivelul companiilor.

În România, apariţia pandemiei 
a impulsionat cererea de asigurări de 
sănătate şi anumite acoperiri şi servicii 
specifice COVID-19. Deşi companiile 
prevedeau oarecum sau erau îngrijorate 
că ar putea apărea o recesiune, ele nu 
au fost reticente în a cheltui bugetele 
alocate pentru asigurări. Prioritatea loc în 
perioada de pandemie a fost bunăstarea 
şi securitatea angajaţilor, de aceea ele 
au decis să continue cheltuirea bugetelor 
alocate. Anumite companii au decis să 
crească acoperirile tocmai pentru a include 
în asigurări şi acoperiri specifice COVID-19, 
iar companiile care aveau încă un semn de 
întrebare legat de implementarea acestui 
sistem au decis să accelereze, a declarat 
Cristian FUGACIU.

Oana STAN, Coordonator Linie 
Asigurări de Sănătate, OMNIASIG VIG, a 
afirmat: Ne-am dat seama de necesitatea 
asigurărilor private în această pandemie. 
S-a dovedit că e nevoie ca parte din 
costurile din sistemul privat să fie finanţate 
şi din alte surse decât din buzunarul 
pacientului.

Reconstruirea sistemului 
de sănătate

Prezentă la eveniment, Diana 
PĂUN, Consilier Prezidenţial - 
Administraţia Prezidenţială, consideră că 
parteneriatul dintre autorităţile publice 
şi mediul privat reprezintă calea pentru 
o dezvoltare durabilă şi este un demers 

absolut necesar pentru reconstruirea 
sistemului de sănătate. De aceea susţin 
dezvoltarea sistemului de asigurări 
voluntare de sănătate, complementare 
celor din sistemul public, pentru că este o 
soluţie accesibilă României, a spus ea.

Şi Attila LASZLO, Secretar, Comisia 
pentru Sănătate Publică, Senat, susţine 
cu tărie implicarea asiguratorilor 
privaţi de sănătate în finanţarea 
tuturor unităţilor medicale. Finanţarea 
venită din mediul privat poate asigura 
sustenabilitatea unui sistem care nu e 
finanţat 100% în momentul de faţă, a 
afirmat acesta.

Adrian GHEORGHE, Preşedinte, 
CNAS - Casa Naţională de Asigurări de 
Sănătate, a atras atenţia că finanţarea 
sănătăţii în România este o temă fierbinte 
de mai mult timp, fiind nevoie de mult 
mai multă creativitate privind sursele 
de finanţare, iar asigurările private 
reprezintă o sursă foarte importantă.

În cadrul forumului, Nelu TĂTARU, 
Preşedinte, Comisia de Sănătate şi 
Familie, Camera Deputaţilor, a arătat 
că sistemul de sănătate are nevoie de 
finanţare şi că este nevoie de asigurări 
voluntare de sănătate. Potrivit acestuia, 
în România sunt 697 de spitale, dintre 
care 382 sunt publice şi 264 sunt la 
autorităţile locale.

Totodată, Radu GANESCU, 
Preşedinte COPAC - Coaliţia Organizaţiilor 
Pacienţilor cu Afecţiuni Cronice din 
România, a remarcat faptul că, în timpul 
pandemiei de COVID-19, serviciile 
medicale private au preluat mulţi dintre 
pacienţii care nu au avut accesibilitate 
în sistemul public şi i-a ajutat cu brio. 
El este de părere că România trebuie să 
încerce să asigure cetăţenilor un sistem 
de sănătate cât mai bun, iar sistemul de 
stat ar putea colabora foarte bine cu cel 
privat, aşa cum se întâmplă şi în alte ţări.

În cadrul discuțiilor Andreea 
CATANA, Şef de Lucrări, Asociaţia de 
Genetică şi Medicină Personalizată, a 
amintit despre legătura dintre asigurări 
şi genetică, precum şi despre importanţa 
testărilor genetice, dar şi rolul 
asigurătorilor privaţi. Şi Ioana BIANCHI, 
Director Relaţii Externe, ARPIM - Asociaţia 
Romană a Producătorilor Internaţionali 
de Medicamente, a vorbit despre 
evoluţia medicinei şi tipurile de asigurări 
private.

La rândul său, Theodor 
ALEXANDRESCU, Head Of Sales Middle 

East, Zurich Insurance Company, cu 
o experință de peste 20 de ani în 
management pe piața de asigurări 
și de pensii, inclusiv în România, a 
vorbit despre reforma de sănătate din 
Dubai, Emiratele Arabe Unite, la care 
a participat, și rezultatele acesteia, 
rolul autorității centrale, contractele 
dintre furnizorii de servicii medicale și 
asigurători, relația pacient – furnizor de 
servicii medicale, și nu numai.

Cornelia PARASCHIV, Director, 
Medical Check-In, a tras concluziile 
la final de eveniment, amintind că 
toţi participanţii au agreat nevoia de 
reformă coerentă, puternică exact în 
ADN-ul sistemului de sănătate şi a 
remarcat deschiderea tuturor actorilor 
spre adaptare la noile paradigme şi 
grija faţă de pacienţi. Este important să 
acţionăm pe toţi cei trei piloni - pilonul 
de management, cel legat de finanţare şi 
de legislaţie, trebuie să existe grupuri de 
lucru cu toţi actorii din piaţa asupra celui 
mai potrivit model pentru România, astfel 
încât partea privată să poată fi dezvoltată, 
pacienţii să aibă acces la servicii medicale, 
dar să ţinem cont de componenta socială 
foarte pregnantă în România. 

Înregistrările video cu cele două 
părţi ale Health Insurance Forum le 
puteţi revedea pe canalul de YouTube 
XPRIMM!

Andreea RADU

HEALTH INSURANCE FORUM 2021  

Partener Principal

Parteneri

Cu Sprijinul

by
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În cei 6 ani de la prima ediţie, campania naţională de siguranţă şi 
prevenţie rutieră FII TREAZ LA VOLAN!, desfăşurată de ApPA, a devenit 
unul dintre proiectele reper care vizează creşterea gradului de educaţie 
rutieră în România. Ediţia din 2021, care se desfăşoară în perioada 
iulie – septembrie, va aduce în prim plan obiceiurile periculoase ale 
conducătorilor auto. 

Adina TUDOR
Editor

Fii #treazlavolan! 
La fiecare 2 zile, 
9 români mor pe şosele 

Chiar dacă în 2020 au avut loc 
mai puţine accidente pe şoselele din 
România, gravitatea acestora nu a 
scăzut, arată datele IGPR - Inspectoratul 
General al Poliţiei Române, transmise 
la solicitarea Publicaţiilor XPRIMM. 
Astfel, "în ceea ce priveşte numărul 
accidentelor rutiere grave, în anul 2020 
au fost înregistrate 6.272 de accidente, 
în urma cărora au fost rănite grav 5.484 
de persoane şi 1.644 au decedat", arată 
datele IGPR.

Prin comparaţie, în anul 2019, la 
nivel naţional, au fost înregistrate 8.642 
de accidente rutiere grave, în urma 
cărora 1.864 de persoane au decedat şi 
8.125 au fost rănite grav. Vorbim, aşadar, 
de o reducere cu 27% a accidentelor 
rutiere grave din România în 2020, faţă 
de 2019, dar o scădere cu doar 13% a 
numărului victimelor decedate în urma 
acestor evenimente rutiere.

Principalele cauze care au 
condus la producerea accidentelor 
rutiere grave, în anul 2020, au fost 
nerespectarea regimului legal de viteză 
(17,3%), indisciplina pietonilor (17,3%), 
abaterile săvârşite de biciclişti (11,8%), 
neacordarea priorităţii de trecere 
pietonilor (9,7%), respectiv neacordarea 
priorităţii de trecere vehiculelor (8,2%). 
Accidentele produse pe fondul primelor 
cinci cauze reprezintă 64,3% din totalul 
accidentelor rutiere grave. Mai mult, 
cele cinci cauze menţionate anterior au 
generat 62% din totalul deceselor.

La nivel european, România 
continuă să ocupe prima poziţie în 
clasamentul privind rata deceselor pe 
şosele şi în anul 2020, cu 85 decese 
cauzate de accidente rutiere la un 
milion de locuitori. Nivelul este totuşi în 
scădere faţă de 2019, când a fost de 96 
de morţi, dar este cu mult peste media 
UE, respectiv  42 de decese la un milion 
de locuitori, arată datele publicate de 
Comisia Europeană.

Deşi evoluţia fără precedent 
constatată în 2020 a determinat anumite 
schimbări în clasamentul ratelor 
mortalităţii pe ţări, cele mai sigure 
drumuri rămân în Suedia (18 decese 
cauzate de accidente rutiere la un 
milion de locuitori ), în timp ce România 
a înregistrat cea mai ridicată rată a 
mortalităţii în 2020 (85 decese cauzate 
de accidente rutiere la un milion de 
locuitori).  

Potrivit cifrelor provizorii, 18 state 
membre au înregistrat o scădere record 
a numărului de accidente rutiere mortale 
în 2020. La nivelul UE, numărul deceselor 
a scăzut în medie cu 17% faţă de 2019, 
deşi reducerea a fost departe de a fi 
uniformă, cele mai mari scăderi (de 20% 
sau mai mult) fiind observate în Belgia, 
Bulgaria, Danemarca, Spania, Franţa, 
Croaţia, Italia, Ungaria, Malta şi Slovenia. 
În schimb, cinci state membre (Estonia, 
Irlanda, Letonia, Luxemburg şi Finlanda) 
au înregistrat o creştere a numărului de 
decese, deşi numărul acestora tinde să 
fluctueze de la an la an în ţările mici.

În România, scăderea a fost de 12%, 
de la 96 de decese,   în anul 2019, până 
la 85 de decese cauzate de accidente 
rutiere la un milion de locuitori,  în 2020.

Siguranţa rutieră, o 
prioritate. Ediţia din 2021 
a FII TREAZ LA VOLAN! 
vorbeşte despre obiceiuri 
periculoase

Chiar şi în condiţiile scăderii 
numărului de accidente, vorbim, în 
continuare, de o medie de 9 persoane 
decedate la fiecare 2 zile în accidente 
rutiere,   în 2020. Prin urmare, creşterea 
siguranţei rutiere rămâne, în continuare, 
o prioritate pentru România, iar 
necesitatea iniţiativelor care vizează 
creşterea siguranţei rutiere este mai 
importantă ca oricând.

În acest context, Asociaţia pentru 
Promovarea Asigurărilor desfăşoară, 
încă din anul 2016, campania naţională 
de siguranţă şi prevenţie rutieră FII 
TREAZ LA VOLAN!. Susţinută de cele mai 
importante instituţii, asociaţii şi companii 
din asigurări şi brokeraj, campania 
îşi propune să contribuie la creşterea 
siguranţei pe drumurile din România 
şi, implicit, la reducerea numărului de 
accidente.

În jurul proiectului s-a creat o 
comunitate care se dezvoltă organic pe 
durata întregului an. De exemplu, doar în 
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ultima lună, comunitatea #treazlavolan 
de pe FB a înregistrat un reach 100% 
organic de peste 170.000 de persoane, 
precum şi un engagement 100% organic, 
de peste 22.000 de persoane. 

Ediţia din 2021 a campaniei, care se 
desfăşoară în perioada iulie - septembrie 
a.c., va avea ca temă principală 
obiceiurile riscante din trafic. De la 
nepăstrarea distanţei în mers, până la 
nesemnalizarea schimbării direcţiei sau 
neîncadrarea corespunzătoare pe bandă, 
toate aceste obiceiuri „mici”, întâlnite 
frecvent în trafic, cresc semnificativ riscul 
unui accident rutier.

Demersul „FII TREAZ LA VOLAN!” 
este iniţiat de APPA – Asociaţia Pentru 

Promovarea Asigurărilor şi se derulează 
cu sprijinul Poliţiei Române, UNSAR 
– Uniunea Naţională a Societăţilor de 
Asigurare şi Reasigurare din România 
şi BAAR – Biroul Asigurătorilor de 
Autovehicule din România. 

De asemenea, campania este 
realizată cu sprijinul Partenerilor 
OMNIASIG VIG, ALLIANZ-ŢIRIAC Asigurări, 
GENERALI România, EUROINS România, 
GRAWE România, GROUPAMA Asigurări, 
DESTINE Broker, GOTHAER Asigurări-
Reasigurări, FUNK România, RENOMIA 
SRBA Insurance Boker, ASISOFT, INTER 
Broker, ECLAIMS, AON România, 
MILLENIUM Insurance Broker, FABRICA 
de Asigurări, GARANTA Asigurări, DAW 

Management Broker, GLOBASIG Broker şi 
LION Broker.

Proiectul se desfăşoară cu sprijinul 
Asociaţiei motoADN, Rebel în România şi  
TĂTUC Serv Consulting.

Mesajele de informare ale 
campaniei sunt transmise către publicul 
larg şi cu sprijinul Partenerilor Media 
RFI România, Revista BIZ, ziuaveche.ro, 
ROMANIApeROŢI.ro şi AutoŞtiri.ro.

Mai multe detalii despre proiectul 
FII TREAZ LA VOLAN! sunt disponibile 
pe treazlavolan.ro, Facebook.com/
treazlavolan şi Instagram.com/
treazlavolan.

Adina TUDOR

by

Campanie realizată cu sprijinul

®

broker de asigurare         reasigurare

Parteneri Parteneri Media
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Cu stil, în trafic: o femeie şofer 
din patru consideră că atitudinile 
discriminatorii împotriva femeilor la 
volan s-au ameliorat în ultimii zece 
ani 

Pentru al doilea an consecutiv, iniţiativa „Cu stil, în trafic” a urmărit să lupte împotriva 
stereotipurilor de gen în trafic, prin exemplul pe care îl oferă femei care au profesii 
„atipice” legate de zona auto, precum şi femei privite cu admirație și respect în viața lor 
de zi cu zi.

cuStilînTrafic

Ultimele două primăveri au adus, în 
spaţiul online şi offline românesc, o nouă 
campanie de siguranţă rutieră care şi-a 
propus, concomitent, să lupte împotriva 
unora dintre cel mai des întâlnite 
stereotipuri din trafic. Parte a demersului 
FII TREAZ LA VOLAN!, campania „Cu 
stil, în trafic”, ajunsă, în acest an, la 
cea de-a doua ediţie, are ca obiective 
înlăturarea stereotipului „femeile nu sunt 
buni conducători auto/ moto”, precum 
şi promovarea reuşitelor feminine în 
domenii considerate, uneori, „atipice”.

Desfăşurată în primele două 
săptămâni din martie, şi îmbinând 
informaţii tematice cu sfaturi de 
siguranţă privind pericolele de pe şosele 
specifice primăverii, campania „Cu stil,  
în trafic” este iniţiată de ApPA - Asociaţia 
pentru Promovarea Asigurărilor. Ediţia 
din 2021 s-a desfăşurat cu sprijinul 
Partenerilor GrECo România, INTER 
Broker, GARANTA Asigurări, AON 
România şi GLOBASIG Broker.

Mesaje ajunse la mii de 
români

11 interviuri cu profesionişti auto 
de gen feminin, 2 filmuleţe dedicate 
reuşitelor femeilor în domeniul 
automobilistic, un sondaj la care au 
participat aproape 3.000 de şoferi, dar şi 
mesaje care au ajuns la mii de români din 
întreaga ţară – acestea sunt doar câteva 

dintre cifrele care descriu ediţia din acest 
an a proiectului „Cu stil, în trafic”.

Instructoare auto, şoferiţe de 
tir, motocicliste sau pur şi simplu 
conducătoare auto care petrec, anual, mii 
de kilometri la volan au fost doar câteva 
dintre femeile şofer care s-au alăturat, 
în acest an, acestui demers, şi au ales 
să vorbească despre experienţele lor în 
domeniul auto prin intermediul unor 
interviuri.

Astfel, în cadrul campaniei, 11 
femei din lumea auto-moto ne-au 
prezentat pasiunea lor pentru acest 

domeniu, provocările cărora trebuie 

să le facă față,  dar și sfaturile lor 

pentru şoferiţele care se confruntă cu 

stereotipuri în trafic, dovedind, încă o 

dată, faptul că abilităţile de şofer sau 

pasiunea pentru acest domeniu nu au 

nicio legătură cu masculinitatea sau 

feminitatea:

»»  Alina BURLACU, Specialist Senior în 

Transporturi, Banca Mondială

»»  Ana BANCU, Şofer şi Motociclist, 

Consilier vânzări auto
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»»  Mariana FERARU, Instructor auto

»»  Cristina CONSTANTIN, Şofer profesionist

»»  Speranţa CHIRILĂ, Şofer profesionist

»»  Gabriela CARPOV, Instructor auto

»»  Laura RAICU, Şofer

»»  Simona Elena DEAK, Şofer, Deputy 
Regional Manager Central Account 
Management al GrECo România

»»  Ioana STATE, Şofer, Coordonator al 
programului Begin With GLOBASIG

»»  Ramona BRATOSIN, Şofer, Director 
Operaţiuni în cadrul GARANTA Asigurări

»»  Diana DUICU, Şofer, Director 
Automotive & Logistics la AON România

Contribuţiile feminine la 
dezvoltarea și optimizarea tehnologică 
a automobilelor, cu accent pe 
invenţiile propuse de doamne, dar 
şi reuşitele conducătoarelor auto şi 
ale profesionistelor din domeniul 
automobilistic deschizătoare de drumuri 
au fost prezentate, pe scurt, în două 
filmuleţe care au fost văzute de mii de 
români.

În perioada campaniei, mesajele 
distribuite cu ajutorul paginii de 
Facebook au ajuns la peste 420.000 de 
români din întreaga ţară.

Tot în cadrul proiectului, atitudinile 
şoferilor români în ceea ce priveşte 
diferenţele de gen din trafic au fost 
analizate cu ajutorul unui sondaj online, 
la care au participat aproape 3.000 de 
şoferi. Principalele concluzii ale acestuia 
au fost: 

»»  1 din 4 femei consideră că atitudinile 
discriminatorii împotriva femeilor la 

volan s-au ameliorat în ultimii 10 ani;

»»  femeile şofer petrec mai puţin timp la 
volan decât alţi membri ai familiei care 
au carnet de conducere (cel puţin 1 din 2 
şoferiţe estimează că petrece mai puţin 
timp la volan decât alţi membri ai familiei 
care au carnet);

»»  femeile şofer împart timpul de condus 
cu alţi membri ai familiei într-un procent 
mai mare decât bărbaţii şofer;

»»  4 din 10 femei sunt primele şoferiţe din 
familia lor apropiată;

»»  6 din 10 femei consideră că genul nu 
influenţează abilităţile de şofat. Doar 3 
din 10 bărbaţi sunt de acord cu această 
afirmaţie;

»»  bărbaţii se simt mai des în pericol fizic 
în trafic: aproape 20% dintre bărbaţi se 
simt în pericol destul de des, aproape 
în fiecare săptămână, comparativ cu 8% 
dintre femei. 

Adina TUDOR
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Educaţia financiară nu are graniţe

În luna aprilie a acestui an a debutat cea de-a doua campanie naţională de informare 
în domeniul asigurărilor desfăşurată de ApPA în Republica Moldova – „Află totul despre 
asigurări”. Cu videoclipuri tematice, infografice şi postări menite să crească gradul 
de informare al consumatorilor moldoveni, campania are ca obiectiv schimbarea 
percepţiei asupra rolului produselor de asigurare. 

În faţa provocărilor aduse de 
mediul incert de astăzi - ameninţarea 
constantă a unei crize economice, 
incendii, inundaţii, furturi, accidente 
rutiere, probleme de sănătate - educaţia 
financiară reprezintă una dintre soluţiile 

pe care consumatorii le au la îndemână 
pentru a se proteja financiar de tot ceea 
ce li s-ar putea întâmpla, indiferent de 
locul unde se află.

În acest context, ApPA - Asociaţia 
pentru Promovarea Asigurărilor îşi 
foloseşte experienţa dobândită în piaţa 
din România pentru a arăta că educaţia 
financiară nu are graniţe şi organizează, 
alături de BNAA - Biroul Naţional al 
Asigurătorilor de Autovehicule din 
Republica Moldova, prima ediţie a unui 
nou proiect de educaţie financiară: 
campania  „Află totul despre asigurări”,   
dedicată consumatorilor din Republica 
Moldova.

Începând din 19 aprilie a.c., timp 
de 10 săptămâni, proiectul şi-a propus 
să transforme asigurările în produse 
financiare mai uşor de înţeles şi de 
accesat de către consumatori, urmărind, 
în final, să crească gradul de educaţie 
financiară şi de informare cu privire la 
acestea.

În cadrul campaniei  „Află totul 
despre asigurări” au fost transmise 

cele mai importante informaţii pe care 
moldovenii trebuie să le cunoască despre 
asigurări, în general, precum şi despre 
cele mai importante tipuri de asigurare 
pe care aceştia le au la dispoziţie.

Campania s-a concentrat pe cinci 
teme principale, abordate pe o durată 
de câte două săptămâni. Astfel, primele 
două săptămâni ale proiectului au fost 
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dedicate unor concepte de bază din 
domeniu. Ulterior, consumatorii au 
aflat mai multe despre asigurările RCA, 
Carte Verde şi CASCO, iar ultimele două 
săptămâni ale campaniei au fost dedicate 
altor produse de asigurare care vin în 
sprijinul consumatorilor, inclusiv cele de 
locuinţe şi cele de călătorie.

Mesajele online au fost 
distribuite prin intermediul paginii 
de Facebook Totul despre asigurări în 
Moldova, iar consumatorii au putut 
accesa oricând portalul de informare 
totuldespreasigurari.md pentru a 
afla mai multe detalii despre temele 
abordate.

În primele cinci săptămâni de 
desfăşurare a proiectului, mesajele de 
educaţie financiară fuseseră văzute, 
deja, de aproape 80.000 de persoane 
(reach cumulat) şi înregistraseră peste 
24.000 de interacţiuni (reacţii, distribuiri, 

comentarii). Primele 3 filmuleţe tematice 
înregistraseră, cumulat, peste 27.000 
de vizualizări, iar portalul de informare 
totuldespreasigurari.md, lansat oficial 
la începutul campaniei, devenise deja 
una dintre principalele surse de unde 
consumatorii moldoveni pot afla 
informaţiile de care au nevoie despre 
cele mai importante tipuri de asigurări.

„Află totul despre asigurări” este a 
doua campanie de educaţie financiară 
şi de informare desfăşurată de ApPA în 
Republica Moldova, după proiectul „Ce 
faci în caz de accident?” din noiembrie 
2012, care a urmărit informarea şi 
educarea conducătorilor auto moldoveni 
cu privire la asigurările obligatorii RCA 
şi la procedurile de urmat în caz de 
accident.

ApPA - Asociaţia pentru 
Promovarea Asigurărilor este, în 
momentul de faţă, una dintre cele mai 
active asociaţii în domeniul educaţiei 
financiare din România, organizând, din 
2009 până în prezent, aproape 40 de 
campanii de informare şi de educaţie 
financiară adresate publicului larg, 
alături de proiecte dedicate siguranţei 
rutiere şi reducerii numărului de 
accidente de pe şosele. Anual, asociaţia 
desfăşoară cel puţin 3 proiecte dedicate 
consumatorilor din România care vizează 
creşterea gradului de educaţie financiară 

şi a siguranţei pe şosele (şi, implicit, 
a reducerii numărului de accidente): 
campaniile de educaţie financiară „Luna 
Asigurărilor de Locuinţe”, respectiv „Luna 
Asigurărilor de Sănătate”, precum şi 
proiectul de siguranţă rutieră FII TREAZ 
LA VOLAN! Mesajele campaniilor ajung, 
anual, la milioane de români.

BNAA - Biroul Naţional al 
Asigurătorilor de Autovehicule este 
organizaţia reprezentativă din Republica 
Moldova a companiilor de asigurări 
emitente de certificate Carte Verde. 
BNAA are drept scop reprezentarea 
intereselor colective ale membrilor 
săi, în domeniul asigurării obligatorii 
de răspundere civilă pentru pagube 
produse de autovehicule, atât pe 
teritoriul Republicii Moldova, cât şi în 

străinătate, promovarea cooperării, 
precum şi compensarea prejudiciilor 
cauzate persoanelor păgubite prin 
accidente produse de autovehicule 
ai căror posesori nu au respectat 
obligaţia de asigurare obligatorie de 
răspundere civilă auto, de autovehicule 
neidentificate şi/sau obţinute pe cale 
ilicită.

Adina TUDOR
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Începutul anului a adus românilor informaţii de bază 
despre sănătatea lor. Campania naţională de educaţie 
financiară şi de informare „Luna Asigurărilor de Sănătate”, 
desfăşurată de ApPA, a ajuns în întreaga ţară atât prin 
mesajele distribuite online, cât şi cu ajutorul susţinătorilor 
care s-au alăturat proiectului. 

Luna Asigurărilor de Sănătate! 

1 milion de români au aflat mai multe 
despre cum pot proteja sănătatea lor și 
a celor dragi

12 videoclipuri cu informaţii 
despre sănătate şi un stil de viaţă 
sănătos, 1 chatbot gata oricând să 
răspundă întrebărilor de bază despre 
asigurările de sănătate, 1 spot radio, 
4 concursuri online, aproape 60 de 
agenţi şi brokeri care s-au alăturat 
demersului, mii de accesări ale site-
ului, dar şi mesaje care au ajuns la 1 
milion de români din întreaga ţară 
- acestea sunt doar câteva cifre care 
descriu, pe scurt, campania naţională 
de educaţie financiară şi de informare 
„Luna Asigurărilor de Sănătate”.

Având ca obiectiv principal 
schimbarea comportamentului 
românilor din unul pasiv în unul 
pro-activ, atât în ceea ce priveşte 
încheierea de asigurări de sănătate, 
cât şi adoptarea unui stil de viaţă 
sănătos, campania naţională de 
educaţie financiară şi de informare 
„Luna Asigurărilor de Sănătate”  s-a 
desfăşurat în perioada 1 februarie - 7 
martie a.c. şi a beneficiat de sprijinul 
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unora dintre cele mai importante 
asociaţii şi companii din asigurări şi 
brokeraj.

Astfel, campania a fost iniţiată de 
ApPA - Asociaţia pentru Promovarea 
Asigurărilor şi s-a desfăşurat cu sprijinul 
UNSAR.

Partenerii proiectului au 
fost: ALLIANZ-ŢIRIAC Asigurări, 
METROPOLITAN Life, EUROINS România, 
GROUPAMA Asigurări, DESTINE Broker, 
SIGNAL IDUNA, MERCER MARSH Benefits, 
PRO Fiduciaria, GrECo România, FUNK 
Broker, RENOMIA SRBA Insurance Broker, 
CAMPION Broker, DAW Management 
Broker, INTER Broker, AON Broker, 
GLOBASIG Broker, Fabrica de Asigurări şi 
HOBBIT Broker.

Partenerii media ai proiectului au 
fost RFI România, Asiguropedia, Revista 
BIZ şi Ziua Veche.

Filmuleţe online, infografice sau 
message cards, dar şi concursuri şi 
date culese pe o pagină web dedicată 
- acestea au fost doar câteva dintre 
formele în care informaţiile de bază 
despre sănătate au fost distribuite digital. 
Cu acest prilej, 1 milion de români au 
aflat mai multe despre cum pot avea 
un stil de viaţă mai sănătos, dar şi cum 
funcţionează asigurările de sănătate şi ce 
beneficii pot avea aceste produse pentru 
ei.

Mai multe detalii despre 
proiect sunt disponibile pe pagina 
de Facebook totuldespreasigurari.ro, 
pe totuldespreasigurari.ro, dar şi pe 
Instagram/totuldespreasigurari.

12 pastile de sănătate, în 
format video

În cadrul campaniei naţionale de 
educaţie financiară şi de informare „Luna 
Asigurărilor de Sănătate” a fost lansată o 
mini-serie online care a urmărit să aducă, 
în format video, informaţiile de bază 
despre asigurările de sănătate şi despre 
un stil de viaţă sănătos.

Astfel, pe întreaga durată a 
campaniei, mini-seria Pastila de Sănătate 
a adus, în format animat, atât informaţii 
generale de tip Ştiaţi că...  şi sfaturi utile 
pentru un stil de viaţă sănătos, cât şi 
detaliile de bază pe care fiecare român 
ar trebui să le ştie despre asigurările de 
sănătate.

Fiecare videoclip din serie s-a 

concentrat în jurul unei teme şi a adus o 
parte din informaţiile esenţiale pe care 
un consumator trebuie să le cunoască 
despre asigurările de sănătate:

» în primul episod, românii au 
descoperit două detalii pe care poate nu 
le ştiau despre asigurările de sănătate, 
dar şi... până la ce vârstă a trăit cel mai 
vârstnic om din lume;

» episoadele 2 şi 3 au avut în 
centru vitaminele esenţiale pentru corp, 
rolul lor, dar şi alimentele în care se 
găsesc. Cel mai mic muşchi din corp, câte 
oase avem în total, de ce ar trebui să ne 
cumpărăm o asigurare de sănătate, dar 

şi ce avantaje oferă o astfel de asigurare 
au fost alte subiecte incluse în cele două 
episoade;

» cele 6 principii de bază ale unei 
alimentaţii sănătoase, care este timpul 
record în care a putut fi mâncat un 
grapefruit, dar şi cum funcţionează o 
asigurare de sănătate au fost temele 
episodului 4;

» din episodul 5, românii au aflat 
cum îi afectează lipsa somnului, dar şi 
de câte ore de somn au, de fapt, nevoie. 
De asemenea, tot din acest episod, au 
aflat cum se pot odihni mai mult (şi mai 
bine) şi dacă există o limită a serviciilor 
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medicale incluse în asigurarea de 
sănătate;

» sportul, ce se întâmplă în corpul 
nostru atunci când nu facem mişcare, 
cum putem îmbunătăţi acest aspect, 
devenind mai activi, chiar dacă nu prea 
ieşim din casă, dar şi cât costă o asigurare 
de sănătate au fost temele episodului 6;

» în episodul 7 al mini-seriei 
Pastila de Sănătate, românii au aflat ce 
se întâmplă în corpul uman atunci când 
zâmbim, fiindu-le propuse 5 exerciţii 
eficiente despre cum să îşi menţină 
starea de optimism. Din acelaşi episod au 
aflat şi cum să aleagă şi cum să cumpere 
o asigurare privată de sănătate;

» care este cel mai lung cuvânt 
din lume? Cum se poate practica 
"mindfulness" la birou? Ce înseamnă 
asigurarea de sănătate ca beneficiu 
pentru angajaţi? Acestea au fost doar 
câteva dintre subiectele episodului 8;

» episodul 9 al mini-seriei Pastila 
de Sănătate a fost adresat persoanelor 
din zona resurselor umane din companii,   
care au aflat,   astfel,  ce înseamnă, de 
fapt, "wellness" sau starea de bine şi 
au descoperit 3 idei despre cum pot fi 
aceste programe utilizate în compania 
lor, dar şi de ce compania lor ar trebui 
să ofere o asigurare de sănătate ca 
beneficiu extra-salarial;

» episodul 10 al mini-seriei Pastila 
de Sănătate, lansat cu prilejul săptămânii 
Employee Benefits, a oferit detalii despre 
cum pot angajaţii români să aducă în 
discuţie, cu reprezentanţi din compania 

lor, posibilitatea de a primi o asigurare de 
sănătate ca beneficiu extrasalarial;

» în episodul 11, utilizatorii au găsit 
răspunsul la întrebarea Care este viteza 
gândului?", dar şi 5 exerciţii eficiente 
pentru un creier mai activ. Totodată, 
aceştia au aflat ce acoperă o asigurare de 
sănătate;

» episodul 12 a provocat românii la 
5 exerciţii de imaginaţie al căror obiectiv 
este un creier mai activ şi a prezentat 3 
lucruri pe care (poate) aceştia nu le ştiau 
despre imaginaţie şi creativitate, precum 
şi principalele diferenţe dintre asigurarea 
de sănătate şi abonamentul medical.

Pe durata campaniei, filmuleţele 
din serie au strâns 166.000 de vizualizări. 
Cele 12 videoclipuri pot fi urmărite pe 
pagina de Facebook a campaniei, dar şi 
pe canalul de YouTube XPRIMM TV.

Chatbot-ul Inimilă a adus 
informaţii de bază despre 
sănătate

Chatbot-ul Inimilă, care a fost 
alături de români 24 de ore din 24, gata 
oricând să răspundă celor mai frecvente 
întrebări pe care le-ar putea avea aceştia 
despre asigurările de sănătate, a fost 
accesat de aproape 3.000 de ori pe 
durata campaniei. 

Astfel, după actualizarea de la 
începutul lunii februarie, utilizatorii 
au avut la dispoziţie cinci subiecte de 
discuţie cu chatbot-ul Inimilă. Primul 
dintre ele a inclus o solicitare de 

informaţii privind asigurările de sănătate 
în general, în timp ce al doilea a vizat o 
serie de sfaturi despre un stil de viaţă mai 
sănătos. De asemenea, Inimilă a oferit 
şi o provocare - pentru toţi cei care sunt 
suficient de curajoşi să îşi testeze limitele 
şi să îşi îmbunătăţească stilul de viaţă 
-, dar a detaliat şi rolul asigurărilor de 
sănătate ca beneficiu extrasalarial - ce 
presupune acest lucru şi de ce ar putea 
fi extrem de util atât angajatului, cât şi 
companiei. Nu în ultimul rând, Inimilă i-a 
ajutat şi continuă să îi ajute pe români 
să facă distincţia dintre asigurarea de 
sănătate şi abonamentul medical - două 
produse complementare care sunt 
adesea confundate.

Din cele 2.937 de accesări ale 
chatbot-ului Inimilă în perioada 
campaniei, 66% au fost făcute de pe 
telefonul mobil. În medie, utilizatorii 
au petrecut 1 minut şi 14 secunde 
interacţionând cu chatbot-ul.

Lansarea unei provocări, respectiv 
sfaturile despre o viaţă sănătoasă au 
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fost cele mai accesate subiecte de către 
românii care au ales să intre în vorbă 
cu Inimilă - 36,4%, respectiv 30% dintre 
interacţiunile utilizatorilor. Pe locul al 
treilea s-a situat solicitarea de informaţii 
generale despre asigurările de sănătate - 
21,39% dintre accesări.

Concursuri online la care 
au participat peste 2.000 
de români

Aproape 2.400 de români 
au răspuns provocărilor lansate 
prin intermediul celor 4 concursuri 
desfăşurate în cadrul campaniei. Fie 
că şi-au pus imaginaţia la bătaie, fie că 
şi-au testat optimismul, aceştia au aflat 
lucruri noi despre sănătate într-un mod 
interactiv.

Trei dintre concursuri au provocat 
românii la exerciţii care au urmărit:

- antrenarea optimismului şi 
cultivarea unei atitudini pozitive 
(participanţii au fost invitaţi să lase un 
comentariu la postarea de concurs în 
care să menţioneze un lucru care le-a 
adus bucurie recent);

- exersarea creativităţii pentru 
îmbunătăţirea sănătăţii mentale (cei care 
au vrut să participe la concurs au fost 
invitaţi să găsească 5 obiecte care încap 

într-o valiză şi încep cu litera G);

- dezvoltarea creativităţii şi a 
funcţiilor cognitive (românii au fost 
îndemnaţi să inventeze 3 întrebuinţări 
noi pentru o furculiţă).

Harta susţinătorilor: 
Sfaturile de sănătate, 
duse în toată ţara 

În cadrul campaniei, aproape 60 de 
agenţi şi brokeri din întreaga ţară s-au 
alăturat demersului „Luna Asigurărilor de 
Sănătate”. 

Astfel, brokerii şi agenţii de 
asigurare din întreaga ţară care au dorit 
să ofere clienţilor lor mai multe informaţii 

despre asigurările de sănătate au fost 
invitaţi să se alăture campaniei naţionale 
de educaţie financiară şi de informare 
"Luna Asigurărilor de Sănătate", primind 
materiale personalizate şi distribuind 
mesajele de informare din cadrul 
campaniei. Numele lor a ajuns în Hall of 
Fame, precum şi pe Harta Susţinătorilor 
proiectului.

Adina TUDOR
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Modul în care oamenii și bunurile se deplasează de la punctul A către punctul B 
se schimbă fundamental. Noile tehnologii, precum vehiculele autonome sau cele 
electrice, dar și tendințele pe termen lung, cum ar fi urbanizarea sau schimbarea 
comportamentelor consumatorilor, transformă mobilitatea, la nivel global, într-o 
preocupare, notează PwC. Sectorul auto, sectorul de energie sau cel public, sectorul 
transporturilor și cel al logisticii - toate sunt afectate de aceste tendințe, dar și de noi 
modele de business și concepte de mobilitate. În acest context, asigurătorii auto se 
confruntă cu riscuri strategice majore și emergente care decurg din noile concepte de 
mobilitate. 

Micromobilitate sau cum să 
pregătim mai bine drumul spre viitor

În prezent, 54% din populația 
lumii trăiește în orașe, iar orașele simt 
o presiune din ce în ce mai mare în 
a răspunde cerințelor de bază ale 
populației. Principalul factor care 
afectează viața urbană e gestionarea 
serviciilor de transport. Problema 
principală în industria transporturilor 
este reprezentată de pierderea de timp 
și de combustibil. Urmare a inovațiilor 
tehnologice, vehiculele care consumă 
mai puțin combustibil și, astfel, emit 
mai puține gaze sunt tot mai prezente. 
Impactul lor asupra calității aerului crește 
semnificativ, în condițiile în care un 

studiu arată că 90% din poluarea urbană 
este cauzată de emisiile vehiculelor 
(Daily Sabah).

La nivel global, vânzările de mașini 
au scăzut semnificativ anul trecut, 
arată Forumul Economic Mondial, pe 
fondul pandemiei COVID-19, însă nu 
același lucru se poate spune și despre 
vehiculele electrice, care, potrivit 
Agenției Internaționale pentru Energie, 
au înregistrat o creștere spectaculoasă 
la nivel de vânzări, o tendință care va 
continua și în următorul deceniu. În 
acest sens, IEA (the International Energy 
Agency) arată, în raportul “Global Electric 

Vehicle Outlook”, care sunt cele mai 
importante cinci tendințe observate pe 
piața vehiculelor electrice.

1. La sfârșitul lui 2020, erau înregistrate 
11 milioane de vehicule electrice. 
Dintre acestea, 10 milioane erau 
autovehicule. Mai mult, se preconizează 
că, până la sfârșitul deceniului, numărul 
mașinilor, autobuzelor, autoutilitarelor 
și camioanelor electrice va crește până 
la 145 de milioane (7% din transportul 
rutier). WEF (World Economic Forum) 
subliniază, însă, că, dacă vor fi 
implementate programe climatice și 
mai îndrăznețe, am putea avea până la 
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230 de milioane de vehicule electrice pe 
străzi - 12% din totalul transporturilor 
rutiere -, până în 2030. Atenție, 
motocicletele și mopedele nu au fost 
incluse în aceste statistici.

2. Înmatriculările de mașini electrice au 
crescut cu 41% în 2020, în ciuda scăderii 
cu 16% a vânzărilor totale de mașini 
înregistrate, anul trecut, la nivel global. 
Anul trecut, arată WEF, a fost, într-adevăr, 
unul inovator pentru acest sector, 
întrucât Europa a devenit, în premieră, 
centrul pieței globale a mașinilor 
electrice, surclasând China. Din cele 3 
milioane de mașini electrice vândute, 
anul trecut, la nivel global, în Europa 
numărul înmatriculărilor unor astfel de 
vehicule s-a dublat, până la 1,4 milioane, 
în vreme ce, în China, nivelul acestora a 
crescut “doar” până la 1,2 milioane.

3. Investițiile consumatorilor și ale 
guvernelor în mașini electrice au 
crescut în 2020. Ce i-a determinat pe 
consumatori să investească, anul trecut, 
cu 50% mai mult în mașinile electrice? 
În primul rand, faptul că au existat mult 
mai multe modele de mașini electrice 
disponibile pe piață (370 de modele). A 
contat la fel de mult și scăderea costului 
bateriilor. Concluzia: consumatorii au 
investit, în 2020, nu mai puțin de 120 
de miliarde de dolari în mașini electrice. 
La rândul lor, autoritățile au continuat 
să încurajeze trecerea la vehiculele 
electrice, investind 14 miliarde de dolari 
în stimulente pentru achiziții directe și 
deduceri de impozite - o creștere y-o-y 
de 25%.

4. Înmatriculările de autobuze și 
camioane electrice au crescut pe cele 
mai mari piețe din lume. În China, Europa 
și America de Nord, aceste creșteri s-au 
datorat, în principal, guvernelor care au 
impus reduceri mai mari ale emisiilor 
pentru vehiculele comerciale. China, 
de exemplu, deține o cotă de 27% din 
totalul vânzărilor de autobuze electrice, 
iar numărul înmatriculărilor a crescut, 
anul trecut, cu 9%. Mai comune în 
China, camioanele electrice au început 
să câștige teren și în alte regiuni, așa se 
face că, în momentul de față, camioanele 
electrice reprezintă aproximativ 1% din 
vânzările de camioane în Europa și SUA.

5. Adoptarea la scară largă a vehiculelor 
electrice ar putea reduce semnificativ 
emisiile de gaze cu efect de seră. 
AIE susține că adoptarea în masă are 
potențialul de a reduce emisiile cu mai 

mult de o treime până în 2030. Mai mult, 
dacă țările implementează obiective mai 
ambițioase de dezvoltare sustenabilă, 
emisiile de gaze cu efect de seră ar putea 
fi reduse, în acest deceniu, cu până la 
două treimi.

Drumul lung către 
sustenabilitate

În timp ce se înregistrează progrese 
evidente, mașinile electrice reprezintă, 
în prezent, 1% din flota auto globală, iar 
adoptarea la scară largă a vehiculelor 
electrice se confruntă cu piedici 
semnificative, notează raportul AIE. 

Insuficientă, infrastructura pentru 
încărcarea vehiculelor electrice este 
o piedică în calea adoptării la scară 
largă, la fel cum este și aprovizionarea 
redusă de vehicule electrice adecvate în 
multe sectoare, cum ar fi industria grea. 
În ciuda scăderii costurilor bateriei, a 
creșterii producției de vehicule, pentru 
a răspunde cererii, a promisiunii de 
economisire pe durata de viață a unui 
vehicul electric, urmare a costurilor 
reduse de combustibil și de întreținere, 
prețurile inițiale pentru vehiculele 
electrice sunt prohibitive pentru mulți.  

În ceea ce privește oferta, există, de 
asemenea, provocări legate de nivelurile 
slabe de durabilitate pentru bateriile 
de vehicule electrice: aprovizionarea cu 
materii prime este frecvent concentrată 
în câteva țări în curs de dezvoltare, dar 
acestea sunt, adesea, volatile din punct 
de vedere politic și fragile din punct de 
vedere economic.

O preocupare legată de acest 
lucru este reprezentată de reciclabilitate. 
Bateriile EV (n.r. electric vehicles) sunt, 

în mare, greu de demontat și, mai mult, 
conțin materiale periculoase. Există, însă, 
câteva exemple recente ale industriei 
pentru a răspunde acestei provocări. 
Astfel, Nissan reutilizează acum bateriile 
de pe mașinile sale Leaf pentru a 
alimenta vehiculele automatizate folosite 
în fabricile de asamblare. Totodată, 
Volkswagen nu s-a limitat la a redistribui 
bateriile uzate, ci a și deschis o fabrică 
de reciclare a bateriilor EV, în Salzgitter 
(Germania).

Jucător nou, scuter 
electric

În ultimii ani, notează Daily Sabah, 
un alt jucător a câștigat popularitate 
la nivel global: scuterul electric. Odată 
cu dezvoltarea tehnologiilor pentru 
baterii, scuterul electric a devenit tot 
mai popular. E și lesne de înțeles de ce: e 
ușor, portabil, e o soluție pentru mediu 
și accesibilitate, e mobil în spații mici 
și înguste, poate fi parcat în spații mici, 
acceptă plata prin mobil etc. 

În 2019, industria scuterelor 
electrice avea o dimensiune, la nivel 
global, de 3,7 miliarde USD. Până în 
2027, este de așteptat să crească până la 
17 miliarde USD, în vreme ce McKinsey 
susține că, până în 2030, această 
industrie ar putea depăși pragul de 40 
miliarde USD.

Încă de la lansare, subliniază 
medium.com, scuterele electrice au 
evidențiat disponibilitatea pieței pentru 
o soluție nouă la nivel de mobilitate 
urbană. În 2018, primul an complet 
pentru programele de partajare a 
scuterelor electrice, doar americanii au 
întreprins 38,5 milioane de călătorii cu 
scuterele electrice. Acest nivel a eclipsat 
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instant cota partajării de biciclete (36,5 
milioane de călătorii), chiar dacă această 
soluție era pe piață de aproximativ 10 
ani.

Surprinzător, soluția de partajare 
a scuterelor electrice nu a canibalizat 
cererea existentă, ci a făcut ca, de la 
an, la an, numărul total al călătoriilor să 
crească semnificativ (140%), indicând 
o oportunitate uriașă de creștere 
pe piața micromobilității, precum și 
potențialul pieței de a susține mai multe 
modele/vehicule. În 2019, creșterea 
micromobilității s-a reflectat și într-o 
creștere cu 130% a călătoriilor cu scutere 
electrice. COVID-19 a avut un impact 
semnificativ asupra acestei tendințe, 
provocând, inițial, o scădere de până 
la 70% a călătoriilor. Din fericire, șocul 
inițial al COVID-19 a fost absorbit și există 
semnale conform cărora piața va reveni 
la nivelul pre-pandemie anul viitor, cel 
târziu.

Factorii principali cu impact 
asupra costului operațional pentru 
scuterele electrice sunt: infrastructura 
de reîncărcare, costurile de reparații și/
sau întreținere, asigurarea, tariful. Acești 
factori au scăzut marjele de contribuție 
până la punctul în care perioada de 
rambursare pentru achiziția inițială a 
scuterului a fost mai mică decât durata 
sa de viață, generând o rentabilitate 
negativă a investiției. Există, însă, și 
alți factori suplimentari care afectează 
industria.

La fel ca în cazul companiilor ride-
hailing, platformele de micromobilitate 
s-au lovit de birocrație. Oficialii au 
început, treptat, să implementeze noi 
reglementări, însă acestea ar putea limita 
creșterea, ar putea crea pierderi după 
construirea infrastructurii necesare sau 
ar putea crește costurile operaționale 
pentru a se conforma. 

De asemenea, reglementările 
joacă un rol important și în scalabilitatea 
platformelor. Extinderea către noi piețe 
va fi cheia succesului pentru companiile 
de micromobilitate, iar respectarea 
diferitelor reglementări locale ar putea 
reprezenta un alt obstacol. Printre altele, 
elasticitatea cererii la prețurile locale, 
influențele culturale și demografice și 
diferențele la nivel de infrastructură vor 
ridica bariere de intrare specifice local 
pentru noii concurenți, pe fiecare piață.

La rândul lor, factorii de mediu, 
cum ar fi vremea sau topografia, ar 

putea limita sever adoptarea locală a 
platformelor de micromobilitate. De 
exemplu, Los Angeles sau Madrid pot 
crea cereri pentru utilizarea de scutere 
și biciclete eletrice pentru mare parte 
a anului, dar factorii de mediu din 
Vancouver sau Bruxelles ar putea genera 
o cerere mult mai mică. Mai multe 
piețe majore nu sunt optime pentru 
micromobilitate, așa cum este ea azi.

Diferențierea, un alt factor esențial 
pentru a atrage cotă de piață, a fost 
limitată pe piața micromobilității. În 
afară de ușoare diferențe tehnologice 
și estetice - de exemplu, o culoare 
diferită -, cele mai multe din scuterele 
electrice reprezintă mărfuri pentru 
care un consumator nu va parcurge 
o stradă suplimentară doar pentru a 
alege scuterul electric al unei anumite 
companii, dacă un scuter al concurenței 
e disponibil mai aproape.

Mobilitatea, dezbătută 
și la Motor Insurance 
Conference

Organizată online, pe canalul de 
YouTube XPRIMM, Motor Insurance 
Conference - “A glimpse in the future 
of motor insurance” a tratat pe larg 
subiectul (micro)mobilității, despre care 
au vorbit, printre alții, și Liviu HULUȚĂ 
- Head of Consumer & Commercial for 
Central South-Eastern Europe, MARSH 
-, și Lukasz KULISIEWICZ - Expert, 
Responsible for Motor Insurance Market, 
the Polish Chamber of Insurance. Cele 
mai importante declarații ale celor doi, 
mai jos.

Liviu HULUȚĂ - Head of 
Consumer & Commercial for Central 
South-Eastern Europe, MARSH:

»»  Mobilitatea a schimbat peisajul riscului. 
Există diferite tipuri de mobilitate. Avem 
o categorie în care, în general, călătoriile 

se încadrează pe o distanță de două 
mile. Apoi, avem o altă categorie, una de 
trei mile, dar există și o categorie în care 
drumul parcurs este mai lung. Pentru 
fiecare categorie, e nevoie de un tip diferit 
de vehicul. Pentru primele două categorii, 
sunt companii precum Lime sau Bird. Deci, 
pentru călătoriile de 1-2 mile, scuterul 
electric s-a dovedit deja extrem de eficient 
în întreaga lume. Apoi, există Uber sau Lyft. 
Așadar, piețele au abordat primele două 
categorii într-o manieră de servicii. Nu 
există o proprietate reală asupra scuterelor 
electrice. Puțini oameni dețin scuterele pe 
care le folosesc. Deținerea unui scuter s-a 
dovedit un scenariu tot mai puțin probabil, 
așa că devine un serviciu. Mai departe, taxi 
a fost mereu un serviciu, iar Uber și Lyft 
nu sunt departe de taxi. Există mai multe 
tipuri de ridesharing sau car-sharing, există 
închirieri auto pe termen scurt, există 
abonamentul auto, există vânzări sau 
leasing. Care este legătura cu asigurările? 
Dacă analizăm experiența unui client care 
vrea să folosească un astfel de serviciu (de 
mobilitate), avem: planificare, achiziție, 
momentul de dinainte de călătorie - în care 
vezi ce fel de călătorie vei face -, călătoria 
propriu-zisă și, apoi, post-procesarea, când 
clientului i se trimite nota de plată. Vrem să 
încorporăm asigurarea acolo.

»»  Dacă ne uităm la generațiile viitoare, 
ce se va întâmpla, oare, în continuare? 
Deținerea unei mașini va fi în continuare 
cool? Nu chiar. Tot mai puțini dintre noi 
simțim că deținerea unei mașini este cu 
adevărat necesară. Iar asta, poate pentru 
că, de cele mai multe ori, este un lucru 
destul de dificil. Să ne gândim la oamenii 
care vor să locuiască în zone bune și 
frumoase ale orașului. Ei tind să plătească 
o chirie foarte mare. În același timp, și 
parcarea este foarte scumpă. De ce să îți 
bați capul?! Este o demonstrație clară a 
modului în care facem lucrurile nu pentru 
a deține ceva, ci pentru a alege un serviciu. 
Asigurările trebuie să beneficieze de pe 
urma acestor lucruri, pentru că asigurările 
reprezintă un serviciu. 

»»  Ce fac companiile de mobilitate în 
termeni de asigurare? Aceste companii nu 
vor cu adevărat să facă asigurări, ci sunt 
forțate. Vor ca tipurile corecte de servicii și 
de date să fie colectate și analizate într-un 
anumit mod, pentru a înțelege cu adevărat 
riscul generat de clienții lor. Din păcate, și 
trebuie să ne asumăm asta, industria de 
asigurări a forțat aceste companii să se 
implice în asigurări, decât să le convingă să 
colaboreze. Ceea ce reiese din conversațiile 
pe care le-am avut cu diverse companii 
de mobilitate este că acestea încep cu 
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așteptarea că asigurătorii sunt foarte 
buni la colectarea și gestionarea datelor, 
dar ajung să simtă că asigurătorii nu sunt 
suficient de agili. La un moment dat, cineva 
de la Bolt mi-a spus ceva ce nu voi uita. 
Mi-a spus că industria noastră se uită la 
date ca și cum ar fi de aur, dar aceste date 
sunt, de fapt, mere. Dacă nu le folosești, 
putrezesc, le pierzi, pentru că nu sunt 
relevante pe termen lung. Noi, ca industrie, 
trebuie să fim mai agili, dacă vrem să 
rămânem relevanți.

»»  Atât răspunderile, cât și daunele 
materiale sunt importante. Acestea (n.r. 
Uber și Lyft) sunt companii din SUA și știm 
cu toții că, în SUA, spațiul de răspundere 
este foarte diferit. Dar partea cu creșterea 
cea mai rapidă a acestui risc este, de fapt, 
asigurarea șoferilor sau a partenerilor, 
cum îi numesc ei, împotriva accidentelor. 
Se anticipează că vor fi reglementări 
care să-i oblige să se comporte mai mult 
ca angajatori și să ofere asigurare de 
accident. Amazon și-a înființat propria 
companie de asigurări și primul lucru pe 
care l-a făcut a fost să își ajute angajații. 
Acesta este un prim pas normal. În timp 
ce reglementările vor împinge Uber să se 
comporte ca un angajator, ei vor trebui 
să abordeze și faptul că șoferii nu sunt 
cu adevărat angajați, nu sunt angajați 
obișnuiți, care vin la birou de la 9:00, la 
17:00. Este ceva foarte dinamic, ar putea 
să lucreze o oră pe săptămână sau o sută, 
cam așa se reține riscul.

Lukasz KULISIEWICZ - Expert, 
Responsible for Motor Insurance 
Market, the Polish Chamber of 
Insurance:

»»  În primul rând, ar fi vorba de patru 
posibile niveluri de reglementare, 
pentru că, în multe țări, acest aspect al 
e-mobilității, al dispozitivelor electrice 
sau electronice de mobilitate nu este 
reglementat. Poate cu excepția Marii 
Britanii, acolo unde acestea sunt strict 
interzise în spații publice. Deci, primul 
nivel de reglementare este cel al UE, care, 
probabil, nu va fi luat în calcul, deoarece 
nu există deocamdată, se lucrează la 
acest tip de reglementare. Al doilea nivel 

este cel al statelor membre. Fiecare stat 
membru sau fiecare țară europeană 
poate stabili propriile reguli, ceea ce se 
întâmplă deja în Polonia. Al treilea nivel 
este cel al orașului. Fiecare oraș - cum este 
Barcelona, de exemplu -, își poate concepe 
propriile reglementări: cum sunt utilizate 
scuterele electrice, trotinetele electrice și 
celelalte dispozitive de e-mobilitate și cine 
le utilizează. Al patrulea nivel este cel al 
companiilor care închiriază. Aceasta e, 
acum, cea mai populară situație, pentru 
că avem multe companii care închiriază 
astfel de dispozitive și fiecare companie are 
propriile reglementări, propriile condiții de 
utilizare.

»»  Una dintre limitările care afectează 
dezvoltarea e-mobilității este 
infrastructura. De exemplu, centrul 
unui oraș e ușor de descoperit, dar nu 
peste tot poate fi folosit un dispozitiv 
de e-mobilitate, iar asta din cauza 
obstacolelor de infrastructură. Mai mult, 
nu există inspecții tehnice ale acestor 
dispozitive, nu verifică nimeni dacă sunt 
în regulă, dacă și cum funcționează. 
Nimeni, cu excepția proprietarului / 
utilizatorului, nu are grijă de starea tehnică 
a dispozitivelor. Nu există reglementări 
legale, cu mici excepții, cum ar fi Marea 
Britanie sau Spania. Din perspectiva 
asigurării, practic, nu au fost concepute 
soluții de asigurare pentru e-mobilitate. 
Nu există produse special dezvoltate, nici 
soluții puse în practică pentru dispozitivele 
de e-mobilitate. În Polonia, de exemplu, 
singurul produs care poate fi folosit e 
asigurarea de răspundere personală.

»»  Să nu uităm de accidente. Am realizat un 
studiu, potrivit căruia, la 1 milion de curse 
(nu utilizatori), sunt 50 de accidente grave, 
care implică internarea în spital. E dreptul 
fiecăruia să creadă că 50 de accidente la 1 
milion de curse înseamnă mult sau puțin, 
dar, având în vedere că utilizatorul sau 
o altă persoană poate ajunge în spital, e 
chestie de asigurare. Pentru că nu există 
asigurare obligatorie, fiecare trebuie 
să aibă grijă de propria persoană, să se 
gândească la propria asigurare, la o soluție 
pentru a se proteja.

»»  Oamenii sunt tot mai convinși să nu 
mai folosească propriile dispozitive, iar 
proprietatea unui dispozitiv nu mai e 
necesară. Dacă am nevoie de un scuter, ies 
din clădire și, cel mai probabil, îl voi găsi 
aproape, poate la următoarea trecere de 
pietoni. Nu trebuie să îl cumpăr, pentru că 
pot fi utilizator înregistrat al companiei, 
așa că îl pot folosi și, la final, îl las undeva. 
Nu trebuie nici să îl încarc și nici să îl 
depozitez. În ceea ce privește dezvoltarea 
tehnologică, cea mai mare problemă 
pentru dispozitivele de e-mobilitate este, 
acum, eficiența bateriei, așa că așteptăm 
tehnologii care pot crea baterii mai 
eficiente.

»»  În ceea ce privește problemele pe partea 
de asigurare, există doar asigurare de 
răspundere, acesta este singurul produs 
care acoperă riscurile care apar atunci 
când folosim dispozitive de e-mobilitate, 
cum ar fi scuterele sau trotinetele electrice. 
Nu există o asigurare RCA obligatorie 
pentru bicicletele electrice sau pentru 
orice astfel de dispozitiv de pe piața din 
Polonia. De asemenea, asigurarea nu este 
obligatorie nici pentru companiile care 
închiriază dispozitivele, așa că rămâne la 
latitudinea utilizatorului să se asigure sau 
nu.

»»  “Parlamentul polonez a făcut un nou 
regulament pentru scutere, pe care îl 
așteptam de aproximativ un an și jumătate 
sau poate chiar mai mult. Acum, scuterul 
poate fi folosit pe pista de biciclete, dar 
cu viteză maximă de 20 km/h. Desigur, 
se poate folosi și banda rutieră, dar cu cel 
mult 30 km/h. Cum nu există piste pentru 
biciclete, iar limita de viteză în oraș e de 50 
km/h, nu e permisă utilizarea scuterelor. 
În zone în care viteza e limitată la 30 
km/h, scuterul poate fi folosit pe șosea. Pe 
trotuar, scuterul nu poate depăși viteza 
pietonilor, iar asta înseamnă că scuterele 
nu mai sunt folosite pe trotuar, pentru că 
era periculos și multe accidente au avut 
loc în astfel de situații. Pentru utilizatorii 
cu vârste mai mari de 18 ani, nu sunt 
reglementări. Cei de 10-18 ani au nevoie 
de un permis de conducere corespunzător, 
care e asemănător cu cel pentru biciclete 
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valabil pentru copiii de 10-18 ani. Copiii 
mai mici de 10 ani pot folosi doar în zone 
rezidențiale, aproape de clădiri, și numai 
sub supravegherea unui adult. Utilizarea 
scuterelor nu este permisă dupa consumul 
de droguri sau alcool, cum nu este permisă 
nici pentru transportul unui animal sau al 
unui bagaj. Desigur, bagajul nu este definit, 
din păcate, așa că nu știm dacă rucsacul 
este un bagaj pe care îl poți pune pe scuter. 
Credem, totuși, că e vorba de bagajele mai 
mari, care trebuie ținute cu o mână. Au fost 
probleme si cu parcarea scuterelor, pentru 
că multe erau lăsate la voia întâmplării. 
Acum, este obligatoriu ca scuterul să fie 
lăsat pe trotuar, dar poate fi parcat numai 
de-a lungul marginii trotuarului, nu poate 
fi lăsat oriunde și în orice direcție.

»»  Piața mașinilor electrice e în creștere, iar 
toate statisticile arată că, în Europa, există 
tot mai multe mașini electrice. Prețurile 
sunt relativ mari, mașinile electrice sunt 
mai scumpe decât cele cu combustibil. 
Există o insuficiență la nivel de facilități de 
încărcare. Nu e o astfel de infrastructură 
pentru vehiculele electrice și vă pot spune 
din experiența poloneză că, atunci când 
călătorești între orașe, nu e ușor să găsești 
o stație de încărcare. Există, în apropierea 
benzinăriilor, stații rapide de încărcare, 
dar sunt foarte scumpe. Plătești 40 de euro 

pentru 100 de kilometri, așa că, atunci 
când te deplasezi între orașe, nu are rost să 
folosești o mașină electrică, pentru că este 
mult mai scump.

»»  Pe fondul pandemiei, oamenii se tem să 
folosească transportul public, ci preferă 
să folosească vehiculele individuale, așa 
că e ușor de observat creșterea numărului 
de mașini second-hand. Acum, e mai greu 
ca în urmă cu un an sau doi să cumperi o 
mașină second-hand bună, așa că oamenii 
caută alte modalități de a se deplasa, 
folosind dispozitive electrice sau biciclete. 
Oamenii folosesc mai mult de un dispozitiv 
pentru a se deplasa dintr-o parte în alta a 
orașului, iar aceste dispozitive nu mai sunt 
folosite pe distanțe scurte, ci pe distanțe 
mai mari ca oricând. La fel de interesant e 
că scuterele electrice au devenit populare 
și în suburbii, deși, acum 2-3 ani, scuterele 
electrice puteau fi văzute doar în centrul 
orașului.

Concluzie 
Industria e pregătita pentru un 

val de consolidare, pe măsură ce piața 
devine suprasaturată cu un produs 
comodizat. Pentru succes sau pentru o 
șansă la profitabilitate, va fi nevoie de 
cote semnificative de piață. Orașele nu 

vor putea sprijini un număr mare de 
concurenți, generând, în același timp, 
venituri suficiente pentru ca firmele să 
continue operațiunile.

Tendința către schimbări 
structurale la nivel de transport urban va 
continua să evolueze. O urbanizare tot 
mai accentuată și creșterea populației 
vor genera în continuare aglomerație 
și poluare. În momentul de față, 
infrastructura urbană este centrată pe 
mașini, iar sistemele de transport public 
se prăbușesc sub povara numărului tot 
mai mare de călători. Unele orașe au 
lansat deja planuri pentru a face trecerea 
de la infrastructurile actuale de transport. 
Calea de urmat - atât astăzi, cât și în 
viitor -, e și va fi, probabil, centrată pe 
micromobilitate sau, cel puțin, va include 
această soluție.

Este posibil ca liderii actuali de 
pe segmentul de micromobilitate să 
nu dețină un răspuns comprehensiv 
la problemele la nivel de transport. Cu 
toate acestea, având în vedere că au 
fost primii care au intervenit în această 
piață, liderii de azi au posibilitatea de 
a-și dezvolta capacitățile și de a se 
transforma, astfel încât să proiecteze 
viitorul mobilității. 

Cristian ȘUCA
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ERIK BARNA – Founder LIFE IS HARD  Trendul anului 2021
Aplicațiile mobile, noul must have în asigurări 

2020 a fost anul care a concretizat nevoia de soluții digitale și odată ce industria de asigurări 
a trecut prin diverse scenarii, investițiile în digitalizare s-au accelerat - în special în relația cu 
clientul.
Furnizarea unor experiențe atractive pentru clienții din asigurări a rămas un subiect major 
pe agenda jucătorilor din industria de asigurări fie ei brokeri sau asiguratori și aceasta va fi o 
preocupare majoră în următoarea perioada.  În acest moment piața de online este sub 2%, iar 
cea mai mare parte a subscrierilor din online se concentrează în portofoliul unui singur jucător.  
 Clienți de astăzi se așteaptă la mai mult de o interacțiune pe an cu furnizorul sau cu produsele 
de asigurare, își doresc diversitate și servicii mai personalizate accesând diverse canale. 
„Omnichannel” a devenit un cuvant cheie pentru multe industrii care doresc să-și  restructureze 
operațiunile comerciale pentru a atrage clienții. Succesul în abordarea Omnichannel presupune 
o înțelegere a noii realități și o aliniere a furnizorilor de produse de asigurare la aceste realități, o 
centrare a atenției pe client.
Practic, tehnologia a predat "puterea" clientului, iar modele de distribuție trebuie  adaptate 
astfel încât să răspundă comportamentului și așteptărilor consumatorilor.

Smartphone-ul preia controlul
SmartPhone-ul devine device-ul fără de care activitatea noastră 
de zi cu zi ar fi greu de imaginat. Cu smartphone-ul facem plațile 
contactless la magazin, cu smatphone-ul facem checkin-ul la 
aeroport, cu smartphone-ul ne măsurăm actvitatea sportivă, 
cu smartphone-ul ne cumpărăm bilete la cinema, la teatru, la 
autobuz, etc. Pentru asigurătorii și intermediarii în asigurari, 
succesul în lumea omnichannel necesita o înțelegere a clientului, 
ceea ce înseamnă împuternicirea acestuia și nu neapărat 
îndrumarea acestuia. De exemplu, putem permite clientului să-și 
scaneze cu un smartphone numărul de înmatriculare a mașinii 
pentru a-și genera singur oferta de asigurare, fără să mai fie 
nevoie să completeze formulare stufoase și complexe. Putem 
permite clientului avizarea și constatarea daunei sau chiar să își 
facă singur inspecția auto înainte de încheierea politei casco sau 
rca. Putem transfera încă foarte multe activități către client.

Aplicațiile mobile au devenit rapid noua norma în lumea 
asigurărilor și stimulează din ce în ce mai mult experiența 
clienților. Deținătorii de polițe se așteaptă ca operatorii de 
asigurări să le ofere opțiuni de autoservire în care să își poată 
gestiona și monitoriza polițele, să poată să-și activeze sau 
dezactiveze acoperirile de care au nevoie.
În același timp, clienții căuta, unelte ușor de folosit, ceea ce 
pune presiune pe asigurători să rămână relevanți și să găsească 
modalități inovatoare de utilizare a aplicațiilor mobile, care să le 
permită să aprofundeze relația cu clienții,  pentru a oferi valoare 
cât mai mare din perspectiva experienței și facilităților oferite. 
Astfel, aplicațiile mobile au devenit o tendință tehnologică care 
încet se transformă în must-have pentru clienți, datorită stilului lor 
de viață, și tot într-un must-have pentru companiile care doresc să 
nu piardă segmente din ce în ce mai relevante de clienți ca urmare 
a schimbării de generații. 
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Tendinţe

Asigurători şi brokeri 
versus mediul digital din România 
anului 2021

Sunt asigurătorii şi brokerii din România în urma altor industrii în ceea ce priveşte 
prezenţa în mediul online şi social media? O analiză realizată de FivePlus Solutions, 
companie specializată în consultanţă IT, SEO şi marketing digital, vine cu o serie de 
concluzii interesante.

Când vine vorba despre 
digitalizare, adaptarea de noi tehnologii 
sau interacţiune prin intermediul 
reţelelor sociale, domeniul asigurărilor 
este mereu perceput ca având o 
viteză de adaptare mai lentă decât 
alte industrii. În ce măsură este acest 
lucru adevărat, însă? Dintr-o analiză 
realizată de FivePlus Solutions, companie 
specializată în consultanţă IT, SEO şi 
marketing digital, se desprind o serie 
de concluzii interesante care aduc mai 
multă lumină asupra modului în care 
companiile de asigurări şi de brokeraj din 
ţara noastră interacţionează cu reţelele 
sociale şi alte tehnologii online pe care le 
au la dispoziţie.

Utilizatorii se îndreaptă 
spre mobil, dar site-urile 
de asigurări se încarcă 
greu

Una din primele concluzii relevate 
în urma studiului este faptul că, deşi 
companiile care activează în asigurări 
şi brokeraj dau importanţă prezenţei în 
mediul online prin intermediul website-
urilor, acestea trebuie să acorde o 
atenţie mai mare îmbunătăţirii vitezei 
de încărcare a site-ului lor pentru 
dispozitivele mobile.

Deşi majoritatea asigurătorilor şi 
a brokerilor au site-uri mobile-friendly 
(site-uri prietenoase pentru dispozitive 
mobile), atunci când vine vorba de 
o bună viteza de încărcare pentru 
dispozitivele mobile, cifrele nu sunt la fel 
de încurajatoare, arată datele analizei. 

Astfel, un procent mare de site-uri 
ale asiguratorilor, cât şi ale brokerilor, 
înregistrează un scor slab când vine 
vorba de viteza medie de încărcare pe 
dispozitive mobile a site-urilor proprii, 
mult sub viteza medie de performanţă.

O viteză mică de încărcare a paginii 
poate avea un impact negativ asupra mai 
multor aspecte, inclusiv asupra experienţei 
utilizatorului, asupra generării de lead-
uri şi conversie, asupra clasamentului 
cuvintelor cheie şi a rezultatelor SEO, dar 
şi asupra reputaţiei şi a credibilităţii mărcii 
sau a brandului, subliniază reprezentanţii 
FivePlus Solutions.

Conform datelor FivePlus 
Solutions, care citează mai multe studii 
de specialitate, traficul pe mobil a 
crescut foarte mult în ultimii ani, ceea 
ce înseamnă că un site optimizat pentru 
mobil a devenit o necesitate. 47% dintre 
consumatori se aşteaptă ca o pagină web 
să se încarce în 2 secunde sau mai puţin, 
iar 53% din oameni părăsesc site-urile 
care se încarcă în mai mult de 3 secunde.

A avea un site web pentru dispozitive 
mobile este o parte critică a prezenţei 
online. Traficul smartphone depăşeşte 
acum traficul de pe descktop, reamintesc 
aceştia.

Traficul pe mobil în 
România: câteva statistici

Şi în ţara noastră, statisticile 
indică o utilizare crescută a telefoanelor 
mobile pentru accesarea internetului. 
De exemplu, un raport al Hootsuite şi 
WeAreSocial, publicat la începutul anului 

2020, arată că în România existau, la 
acea dată, 26,63 milioane de conexiuni 
mobile. Conform aceleiaşi cercetări, 
un român petrece, în medie, 7:21 ore 
utilizând internet (pe telefon, mobil, 
televizor).

Un alt exemplu al creşterii ponderii 
accesării internetului prin telefonul mobil 
este dat şi de numărul cumpărăturilor 
online efectuate de pe acest tip de 
dispozitiv. Calculele ARMO (Asociaţia 
Romană a Magazinelor Online), citate 
de publicaţia Profit.ro, arată că în 2020, 
numărul şi valoarea achiziţiilor efectuate 
online de români au crescut semnificativ. 
Iar tendinţa este valabilă şi când vine 
vorba de achiziţiile prin telefonul mobil.

Nu în ultimul rând, un alt raport, 
realizat de INS - Institutul Naţional de 
Statistică, a arătat că cele mai folosite 
dispozitive mobile de accesare a 
internetului în 2019 au fost telefonul 
mobil sau smartphone-ul, în proporţie 
de 86%, urmate de calculator (PC),   cu o 
proporţie de 50,3%.

Cum văd asigurătorii şi 
brokerii reţelele sociale?

O altă concluzie a raportului 
FivePlus Solutions arată că, atât pentru 
companiile de asigurare din România, cât 
şi pentru cele de brokeraj, reţelele sociale 
reprezintă mai mult un mijloc prin care 
acestea sunt mai aproape de clienţii 
lor şi mai puţin un canal de vânzare 
a produselor şi serviciilor. Astfel, deşi 
85% dintre brokeri şi asigurători deţin 
o pagină de Facebook, doar 33% dintre 
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Tendinţe

companii folosesc şi promovarea plătită 
prin această reţea socială.

De asemenea, raportul arată că 
asigurătorii au o deschidere mai mare 
către canalele de socializare, în special 
către Instagram, unde se găseşte publicul 
tânăr. Se constată că nici brokerii, nici 
companiile de asigurare nu au ca target 
creşterea de urmăritori pe Instagram, 
acesta fiind un canal de publicitate 
puţin folosit în industria de asigurări din 
România.

Peisajul social media 
românesc în 2021: câţi 
romani folosesc reţelele 
sociale şi cât timp petrec 
online?

Conform datelor pentru ianuarie 
2021 publicate în raportul Digital 2021 
realizat de We Are Social şi Hootsuite,   
din populaţia de 19,18 milioane de 
oameni din România, 15,49 milioane 
sunt utilizatori de internet (80,7% din 
populaţie) şi 12 milioane de oameni sunt 
activi în reţelele sociale (62,6% din totalul 
populaţiei). Comparativ cu ianuarie 
2020, numărul de utilizatori de internet 
din România a crescut în ianuarie 2021 
cu 0,9%, iar cel al utilizatorilor reţelelor 
sociale, cu 9,1% (circa 1 milion de 
persoane). 

Conform aceluiași raport,  românii 
petrec, în medie, 7 ore şi 26 de minute 
pe Internet, şi 2 ore şi 16 de minute pe zi 
folosind reţelele sociale. În principal, din 
cei 12 milioane de români care folosesc 
în mod constant social media, 11,77 
milioane accesează aceste reţele de pe 
mobil (adică 98,1%).

Facebook este pe locul 2, iar 
Instagram se situează pe locul 5 în topul 
celor mai utilizate reţele sociale de la 
noi din ţară: 91,1% dintre utilizatorii de 
internet, respectiv 60,6% au declarat că 
au accesat aceste platforme în ultima 
lună. Pe locul 1 se situează YouTube, cu 
94,2% dintre utilizatori declarând că au 
accesat această reţea cel puţin o dată în 
ultima lună.

În România existau, în ianuarie 
2021, 11 milioane de utilizatori de 
Facebook. În ceea ce priveşte împărţirea 
în funcţie de gen, 50,5% dintre utilizatorii 
de Facebook sunt femei şi 49,5%, bărbaţi. 
În medie, lunar, românii acordă postărilor 
de pe Facebook circa 18 like-uri lunar (22 
femeile, 14 bărbaţii), lasă 8 comentarii 
(14 femeile, 5 bărbaţii), dau 2 share-uri (2 
femeile, 1 bărbaţii) şi dau 22 de click-uri 
pe reclamele pe care le văd în această 
reţea de socializare (27 femeile, 18 
bărbaţii).

În ceea ce priveşte Instagram, 
în ianuarie 2021 existau 5 milioane de 
utilizatori români pe această reţea de 
socializare, din care 53,1% femei şi 46,9% 
bărbaţi.

Companiile din asigurări 
şi brokeraj, din ce în 
ce mai interesate de 
prezenţa pe YouTube

Atât companiile de asigurări, cât 
şi cele de brokeraj din România sunt 
interesate de prezenţa pe YouTube, una 
dintre cele mai populare reţele sociale 
de la noi din ţară, arată analiza FivePlus 
Solutions. „Youtube câştigă teren şi în 

piaţa de asigurări faţă de anii trecuţi", 
menţionează reprezentanţii companiei. 

Majoritatea companiilor de 
asigurare, respectiv o parte importantă 
a companiilor de brokeraj au canal 
de YouTube. Cu toate acestea, puţine 
companii se concentrează şi pe a creşte 
numărul de vizualizări. Materialele 
video contribuie la creşterea notorietăţii 
brandului. Video-ul este un mod de 
comunicare din ce în ce mai folosit, 
deoarece au fost eliminate limitările de 
viteză ale reţelei de internet şi generarea 
laborioasă a acestui tip de conţinut, au 
explicat reprezentanţii FivePlus Solutions.

YouTube în România 
în 2021: un utilizator 
petrece cel puţin 1 oră şi 
jumătate pe această reţea

Conform datelor pentru ianuarie 
2021 publicate în raportul Digital 2021 
realizat de We Are Social şi Hootsuite,   
în România există un total de cel puţin 
11,80 milioane de utilizatori de YouTube, 
din care 51,4% bărbaţi şi 48,6% femei. 
Mai mult decât atât, YouTube este pe 
locul 1 în topul celor mai utilizate reţele 
sociale de la noi din ţară, întrecând 
Facebook-ul: 94,2% dintre utilizatorii de 
internet au declarat că au accesat această 
reţea cel puţin o dată în ultima lună, se 
arată în acelaşi raport.

Conform datelor Google România 
pentru anul 2020, citate de manafu.ro, 
9 milioane dintre utilizatorii români de 
YouTube accesează această reţea zilnic. 
Un utilizator de YouTube român petrece, 
în medie, 1 oră şi 30 de minute pe 
platformă, timpul petrecut crescând cu 
25% faţă de 2019.

Asigurătorii şi brokerii, 
prezenţi pe Google Maps

Chiar dacă pandemia de COVID-19 
a afectat mobilitatea românilor, pentru 
domeniul asigurărilor, prezenţa fizică 
rămâne importantă, având în vedere 
specificul acestor produse financiare. 
Astfel, majoritatea companiilor de 
asigurare şi de brokeraj sunt prezente 
pe Harta Google, având sediul marcat 
pe acest instrument online, arată analiza 
FivePlus Solutions. Chiar dacă se lucrează 
mult online, majoritatea companiilor au 
semnalizată locaţia pe Harta Google, 
înţelegând că Google My Business este atât 
un reper care ajută partenerii de afaceri să 
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îi localizeze mai uşor, cât şi un instrument 
pentru SEO localizat, au precizat 
reprezentanţii companiei.

Toate companiile de 
asigurare incluse în analiza FivePlus 
Solutions au locaţia fizică (sediul) 
semnalizată pe Harta Google, iar 90% 
dintre brokerii incluşi în analiză au locaţia 
fizică (sediul) semnalizată pe Harta 
Google.

Poziţionarea pe Harta Google ajută 
clienţii şi partenerii de afaceri să repereze 
mai uşor sediul companiei. De asemenea, 
prezenţa pe Harta Google este primul pas 
pentru a face SEO localizat, au subliniat 
reprezentanţii FivePlus Solutions.

Statistică Google: Google 
Maps ajută românii să 
economisească 3 ore pe 
an

Raportul Google Impact, realizat 
de Google, care a analizat efectele 
instrumentelor sale asupra îmbunătăţirii 

vieţii utilizatorilor, indică faptul că 
„Google Maps şi alte aplicaţii de 
localizare îi ajută pe oameni să găsească 
mai uşor restaurante şi companii, să se 
descurce în oraşe noi şi să ajungă mai 
repede şi mai uşor în diferite locuri." 

Acest lucru este valabil inclusiv 
în România. De altfel, 2 din 3 utilizatori 
români de internet folosesc Google Maps 
cel puţin o dată pe lună, arată raportul 
Google. În total, „estimăm că utilizarea 
Google Maps ajută un român obişnuit să 
economisească trei ore pe an", se arată în 
analiză.

Despre FivePlus Solutions
FivePlus Solutions este o 

companie privată, formată din specialişti 
cu o experienţă de peste 20 ani în 
implementarea de soluţii de digitalizare, 
de tip Intranet/Internet. Aceştia îşi 
folosesc expertiza dobândită în zona de 
comunicare intra şi interorganizațională 
pentru a da un plus de valoare 

proiectelor, pentru a realiza infrastructuri 
optime din punct de vedere cost / 
performanță,  şi pentru a adapta şi 
implementa soluţii IT profesionale.

Compania oferă un portofoliu 
consistent de servicii: consultanță, 
proiectare, dezvoltare, instalare & 
configurare soluţii, transfer de know-
how, instruire, suport tehnic, care aduc 
valoare adăugată investiţiei şi astfel 
asigurăm o colaborare de succes pe 
termen lung. Expertiza lor cuprinde 
proiecte din cele mai variate zone ale 
tehnologiei informaţiei: dezvoltare 
aplicaţii software, implementare aplicaţii 
punctuale de business, promovare 
online şi e-commerce, dezvoltarea şi 
implementarea de sisteme complexe.

Adina TUDOR

Social Media: 

@globasigbroker

www.globasig.rowww.globasig.ro

Pentru un viitor

Demn. De încredere.

Tendinţe
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Daniela OPREA
Broker General 
DESITNE Broker

Ion Viorel PREDA
Broker General 
DESITNE Broker

Eduard ALEXANDRESCU
Broker General 
DESITNE Broker

Ciprian HOBINCA
Broker General 
DESITNE Broker

Lacramioara DASCALU
Broker General II
DESITNE Broker

Cristian Dan IONESCU
Consultant VIP
NN Asigurari

Stefan Puntea
Broker General 
DESITNE Broker

Cerasela CHIRIAC
Owner
INTER Broker

Andrei POSTELNICU
Broker General 
DESITNE Broker

Antonio 
SOUVANNSOUCK
CEO
ASIGEST Broker

Ana KOVACS
Broker General 
DESITNE Broker

Daniela 
BADALUTA
Presedinte 
Fondator
RECREX

Nela DINU
Broker General 
DESITNE Broker

Maria GANEA 
BOGHIAN
Director de 
Dezvoltare
ASISOFT

Danut BURCA
Broker General 
DESITNE Broker

Madalina 
Nicoleta GOSPEI
Broker General 
si Rentier
DESITNE Broker

Emisiunea Antreprenor în Asigurări este nou 
produs media lansat de XPRIMM în luna mai 
2021, ce este difuzat săptămânal, sub formatul 
unui talk-show, în cadrul căruia prezentăm 
antreprenori şi intraprenori din piaţa locală de 
asigurări, care pot inspira şi pe alţii în căutarea 
succesului. Emisiunea este lansată în fiecare vineri 
pe canalul de YouTube XPRIMM!

LIDERI DE SUCCES

PERSONAL BRANDING

cu

invitat special
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Evenimente internaţionale

GEORGIAN International Insurance Conference

20 mai 2021

PROPERTY Insurance  in a Conected World

22 aprilie 2021

Obiectivele evenimentului au fost să reunească 
toate părțile interesate de îmbunătățirea dezvoltării 
pieței de asigurări din Georgia, oferind actualizări de 
afaceri și know-how, dar și  realizarea unui schimb de 
idei  în ceea ce privește temele cheie pentru segmentul 
local / internațional de reasigurare. Mai mult, 
evenimentul a prezentat cele mai recente tendințe în 
domeniul asigurărilor și impactul potențial al acestora 
pe piața locală.

În ceea ce privește evoluția pieței de asigurări din 
Georgia, conform declarațiilor din cadrul conferinței, 
aceasta se află în creștere treptată, unul dintre factorii 
de sprijin fiind decizia autorităților de reglementare de 
a suspenda plata dividendelor în cazul companiilor de 
asigurări în anul 2020, ca urmare a pandemiei. 

În cadrul conferinței a avut loc și lansarea raportului Insurance Profile Georgia FY2020, cea mai recentă premieră editorială a 
XPRIMM, incluzând date statistice privind activitatea de asigurări din Georgia pentru 2020, precum si din ultimii 5 ani, interviuri cu 
reprezentanți ai pieței și articole de analiză. 

Schimbările climatice și efectele sale în ceea 
ce privește creșterea riscului de expunere la NatCat 
și vulnerabilitate constituie cu siguranță unul dintre 
subiectele de interes ca urmare a efectelor provocate 
de criza Covid-19. În ciuda eforturilor depuse de toate 
părțile interesate, nu s-au îmbunătățit multe aspecte în 
ceea ce privește reziliența comunităților, iar decalajul 
de protecție este încă foarte mare.

Conferința a abordat impactul crescând al 
riscurilor meteorologice extreme, concentrându-se 
pe rolul pe care îl pot juca cele mai noi tehnologii în 
a ajuta industria să facă față provocărilor actuale și 
viitoare, servind astfel mai bine clienților săi.

În cadrul evenimentului, Samantha COOK, Senior 
Financial Sector Specialist, World Bank Crisis and 

Disaster Risk Finance,  a prezentat concluziile unei analize a impactului fiscal și economic al dezastrelor din statele membre ale UE, 
material care urmează a fi publicat în iunie 2021.
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Evenimente internaţionale

MOTOR Insurance Conference - A glimpse in the future of motor insurance

20 aprilie 2021

Comportamentul de mobilitate al 
consumatorilor, în special al celor mai tineri, se 
schimbă către o ofertă de transport mai conectată, 
comună și la cerere. Pe de altă parte, și mașinile private 
devin tot mai conectate și mai inteligente. Ca atare, 
asigurătorii auto trebuie să își adapteze afacerea 
pentru a cuprinde un nou ecosistem de mobilitate.

În cadrul conferinței privind asigurările auto, 
vorbitorii din partea Biroul Asigurătorilor Auto 
din Polonia, SWISS Re, Biroul Asigurătorilor de 
Autovehicule din România (BAAR), MOVINGDOTS, 
AMODO și MARSH și-au împărtășit opiniile cu privire 
la modul în care industria reacționează la schimbare și 
cum poate ține pasul cu noile tendințe care evoluează 
rapid. 

Mădălin ROSU, Președinte, BAAR,  a declarat: Ceea ce putem observa acum este un trend diferit al consumatorilor în ceea ce privește 
piața asigurărilor și trebuie să ne adaptăm foarte repede pentru a oferi clienților în viitorul apropiat ceea ce își doresc. Cred ca anul trecut 
ne-a arătat că fiind cumva restricționați din perspectiva transportului și a telemuncii, toată lumea a devenit mai conectată la tehnologie. 
Deci, putem combina produsele noastre cu tehnologia în viitor.



Insurance in The Digital World Conference - DIGITALIZATION between ups and... traps

25 februarie 2021

Conferința a reunit, într-un format online, peste 
160 de profesioniști din industria asigurărilor, aceștia 
reprezentând 110 companii din 29 de țări, pentru 
a discuta despre evoluțiile, dar și despre posibilele 
capcane ale digitalizării.

Astfel, principalele subiecte dezbătute în cadrul 
conferinței au fost: viziuni ale viitorului - furnizori de 
servicii digitale și de afaceri, precum și despre cum să 
fie integrate cu succes nevoile afacerii în soluții digitale 
pentru industria asigurărilor. 

Potrivit lui Gerke WITTEVEEN, Vicepreședinte 
UNSAR și CEO ad-interim NN, pandemia a crescut 
interesul pentru asigurări. Un studiu UNSAR - IRES 
arată că 31% dintre români sunt acum mai interesați 
de asigurarea locuinței (obligatorie și facultativă), 28% 

sunt mai interesați de produsele de asigurare voluntare de sănătate, iar o cincime (20%) au o deschidere mai mare față de soluții de 
protecție financiară care acoperă șomajul (de viață).

Evenimente internaţionale



Cea mai bunăCea mai bună
recomandarerecomandare
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Mariusz WICHTOWSKI: Sistemul Carte Verde este cea mai de succes organizație 
internațională de asigurări în acest moment 

28 aprilie 2021

Karel van HULLE: Revizuirea Directivei Solvency II va fi un succes atunci când va 
depăși corectarea imperfecțiunilor tehnice

14 aprilie 2021

Președintele Biroului Asigurătorilor de Autovehicule din 
Polonia, Mariusz WICHTOWSKI a declarat în cadrul unui interviu 
marca XPRIMM că sistemul Carte Verde este o platformă care 
ajută la identificarea celor mai bune metode de comunicare cu 
victimele unui accident, oferind și modele de cooperare. 

WICHTOWSKI afirmă că în cadrul organizației din care 
face parte, există o înțelegere comună și se pot schimba foarte 
ușor informațiile și se pot sprijini reciproc mai ales în situațiile 
dificile cu care se pot confrunta. „În activitatea noastră, trebuie 
să cooperăm cât mai strâns posibil, bazându-ne pe încrederea 
că atunci când spun ceva este adevărat și când colegii noștri îmi 
vor furniza orice informație, este adevărată și nu o voi contesta”, 
a spus WICHTOWSKI. 

El a concluzionat că sistemul Carte Verde este o dovadă 
unică a faptului că 47 de sisteme juridice diferite, culturi diferite, 
limbi diferite pot funcționa bine împreună.

Profesorul Karel van HULLE a declarat pentru XPRIMM, 
într-una dintre cele mai noi serii de interviuri, că,  pe parcursul 
anilor,  a învățat să aprecieze  industria asigurărilor, ea fiind 
diferită de cea bancară, mai ales prin faptul că atrage altfel de 
oameni. 

În cadrul interviului, el a discutat despre revizuirea 
Directivei Solvency II, declarând că aceasta ar trebui să permită 
industriei asigurărilor să se descurce mai bine, să aducă o 
contribuție reală la o societate mai durabilă și să soluționeze 
lacunele de protecție încă existente. Acest lucru va necesita 
curaj pentru toate părțile implicate.

În ceea ce privește calendarul acestei reforme, HULLE 
consideră că este puțin probabil ca noua revizuire să înceapă 
înainte de 2025. Mai mult, el crede că există o mare presiune 
politică pentru a utiliza potențialul de investiții al industriei 
asigurărilor pentru a sprijini obiectivele ambițioase ale UE 
privind piața de mediu și de capital. Presiunea va crește odată 
ce criza rezultată din Covid-19 va fi mai puțin proeminentă.

STORY LAB by XPRIMM
cu Daniela GHEȚU și Invitații săi
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Jan Grzegorz Prądzyński, Președinte al Consiliului de Administrație, Polish Chamber 
of Insurance

12 mai 2021

Matteo CARBONE - IoT Insurance Observatory și Isabelle FLUECKIGER - The Geneva 
Association

10 martie 2021

Discuția s-a axat pe modul în care piața de asigurări din 
Polonia a făcut față provocării aduse de criza începută în anul 
2020, dar și provocărilor aduse de îmbunătățirea acțiunilor în 
domeniul asigurărilor. 

Conform declarațiilor, Polonia și-a menținut valoarea 
primelor brute subscrise aproape de valoarea obținută cu un an 
înainte, ceea ce semnifică interesul crescut al polonezilor pentru 
încheierea de asigurări. 

În ceea ce privește daunele, nici aici nu au fost diferențe 
mari față de anul 2019, potrivit celor declarate. Însă, în ceea ce 
privește profitul, acesta a scăzut cu aproximativ 15% față de anul 
precedent,  ca urmare a creșterii costurilor, în special pe zona 
asigurărilor de viață. 

În cadrul dezbaterii a fost prezentată cea mai recentă 
cercetare a Asociației de la Geneva cu privire la inevitabila 
schimbare de paradigmă de la rolul tradițional de transfer 
al riscurilor (plata ex-post a daunei) industriei la o integrare 
sinergică cu prevenirea ex-ante a pierderilor. Raportul oferă 
recomandări asigurătorilor, autorităților de reglementare și 
companiilor tehnologice, inclusiv furnizorilor de tehnologie 
IoT, pentru a adopta în mod eficient soluții IoT de asigurare, 
în special pentru reducerea riscurilor în timp real și pentru 
programe de schimbare a comportamentului. 

Xprimm Time for Business – International Editions
cu Daniela GHEȚU și Invitații săi

Urmăriti integral toate emisinile pe



98 www.primm.ro

Emisiuni

Sergiu COSTACHE

Cu o tradiție de 11 ani, emisiunea de educație financiară "Ora de Risc", realizată de 
XPRIMM la RFI România, în fiecare marți, a adus şi anul acesta în atenţia publicului 
larg unele dintre cele mai actuale şi mai intens dezbătute subiecte din piaţa locală 
de asigurări, şi nu numai. Printre invitaţi s-au numărat reprezentanţi ai autorităţilor, 
instituţiilor, companiilor de asigurări, brokerilor, dar şi specialişti din domeniile conexe.
Toate emisiunile pot fi vizualizate pe canalul de YouTube al XPRIMM sau pe pagina de 
Facebook OraDeRisc!
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Lumea asigurărilor este prezentată într-o notă diferită, 
mai ușor de înțeles de publicul larg, în emisiunea 
săptămânală Zodia Asigurărilor, acesta fiind unul dintre 
proiectele lansate în plină pandemie de XPRIMM, în 
parteneriat cu Canal 33.

Emisiunea aduce o nouă perspectivă asupra asigurărilor 
şi pensiilor private, abordând subiecte şi studii de caz pe 
înţelesul tuturor. Printre temele dezbătute s-au numărat: 
asigurările de sănătate, asigurările de viață şi riscul de 
a trăi” prea mult”, asigurările auto & moto, asigurările 
de locuințe și specificul lor, asigurările de răspundere 
civilă/profesională, digitalizarea și asigurările online, 
relația asigurător – broker – client, daunele în asigurări și 
soluționarea lor s.a.
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