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Editorial

Aceasta este deviza sub care ne-am desfășurat cu toții activitatea de la jumătatea lunii martie încoace. Am trecut prin toate 

stările – nedumerire, ușoară panică, determinare, acceptare... și încă mai experimentăm. La momentul scrierii acestui material ne 

gândim cu toții la momentul ieșirii din starea de urgență și intrarea în cea de alertă și ni se pare un mare eveniment, deși, realist, știm 

că incertitudinea rămâne și efectele se vor resimți în plan economic cu ecou pe termen lung. 

Este o situație fără precedent și fiecare a gestionat-o cum a știut mai bine. Piața de asigurări s-a descurcat onorabil. A dovedit 

că este flexibilă și că, la nevoie, îmbrățișează rapid tot ce aduce bun digitalizarea și își schimbă stilul de a face business. A continuat și 

continuă să ofere servicii și suport de calitate, chiar și cu cea mai mare parte a echipelor relocate în propria sufragerie. Se poate! 

Mai mult decât atât, a arătat că este o industrie care își cunoaște rolul și importanța în societate și nu a ezitat să se implice. 

S-au făcut donații, s-a comunicat responsabil și companiile de asigurări și de brokeraj au contribuit prin mijloacele lor proprii la 

combaterea efectelor pandemiei COVID-19. Da, chiar și susținerea clienților care au avut nevoie de înțelegere și păsuire în plata 

ratelor la asigurări reprezintă tot o formă de ajutor acordat economiei și societății. 

Echipa XPRIMM a urmat și ea același scenariu și, așa cum s-a obișnuit de peste 20 de ani, și-a acordat ritmul cu cel al companiilor 

din piața de asigurări. #StămAcasă, dar continuăm! Acesta a fost mereu singurul scenariu eligibil. Startul a fost debusolant, pentru că 

statul acasă nu reprezintă ceva obișnuit pentru niciunul dintre noi. Treptat însă, ne-am adaptat. Am mutat în online proiectele cu care 

v-ați obișnuit. Nu mai venim în vizită la voi o perioadă și nici nu vă mai putem primi în studiourile noastre, dar interviurile XPRIMM și 

edițiile speciale Ora de Risc s-au mutat pe platforme online.

Revista PRIMM, după mai bine de 20 de ani, trece pentru prima dată într-un format digital special, potrivit vremurilor pe care le 

trăim. 

Nu în ultimul rând, în luna mai – când, nu vă ascundem, oftăm cu nostalgie după pregătirile de FIAR și știm că și mulți dintre voi 

o faceți – am lansat și primul nostru eveniment online!

Și uite așa pandemia asta ne-a adus atâtea schimbări, atâta treabă, atâta nevoie de energie isteț investită, încât uneori uităm și 

de COVID și ne concentrăm în mod real doar pe a face ce știm noi mai bine, cât de bine putem, indiferent de contextul extern. Doar 

așa #Continuăm!

Să ne vedem sănătoși, cu bine, cât mai curând! Până atunci, suntem online.

XPRIMM Team

... #Continuăm
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Asigurări

DISTRIBUȚIA DE ASIGURĂRI ÎN ECE

De la vânzare la consultanță, pe 
multiple căi

Distribuția este unul dintre 

teritoriile cel mai puțin explorate de 

studiile de asigurări elaborate la nivel 

regional, în bună parte din cauza 

caracterului foarte eterogen al soluțiilor 

folosite pentru vânzarea produselor de 

asigurări. 

În România suntem obișnuiți 

să vorbim preponderent despre 

rolul brokerilor de asigurări, rolul 

acestora fiind dominant în raport 

cu ceilalți intermediari, mai ales pe 

segmentul asigurărilor generale. Alte 

canale de distribuție a asigurărilor, ca 

bancassurance sau vânzările directe, 

deși s-au dezvoltat semnificativ în ultimii 

ani, ramân totuși cu un rol periferic 

în termenii procentului de prime de 

asigurări intermediate. 

Acest rol dominant al brokerilor 

este însă departe de a constitui o 

realitate comună întregii piețe europene 

sau regiunii Europei Centrale și de 

Sud-Est, la care ne referim în particular 

în acest articol. Un cumul de factori 

de natură culturală, legislativă sau 

economică fac ca numărul țărilor în care 

segmentul de brokeraj în asigurări ocupă 

un loc comparabil cu cel deținut pe piața 

românească, să fie destul de mic. 

Un peisaj divers

În mod tradițional, intermediarii 

în asigurări se împart în două mari 

categorii generice: agenți și brokeri de 

asigurări, dar în peisajul actual și-au 

făcut loc și alte canale de distribuție 

a căror relevanță este în creștere: 

bancassurance, distribuție directă etc. Ca 

să complice suplimentar orice încercare 

de sistematizare, există o întreagă 

varietate chiar în interiorul categoriilor 

tradiționale de intermediari ca agenți 

captivi, sub-agenți, multi-agenți etc. Din 

punct de vedere funcțional, diferențele 

între diversele tipuri de distribuitori 

sunt clare, chiar dacă definițiile date 

unor categorii în diverse jurisdicții nu 

sunt perfect identice. Statistic însă, 

lucrurile se complică semnificativ, 

date fiind încadrările diferite. Chiar și 

cea mai recentă încercare a EIOPA de 

a descrie structural piața europeană a 

intermediarilor de asigurări – Raportul 

IDD – Evaluation of the structure of 

insurance intermediaries markets 

in Europe – atrage atenția că datele 

statistice prezentate cu privire la numărul 

intermediarilor de asigurări din diverse 

categorii au un coeficient de eroare 

ridicat și trebuie luate în considerare cu 

reținere: pe de o parte, în multe cazuri 

apar suprapuneri între categoriile de 

distribuitori autorizați care distorsionează 

aceste informații; pe de altă parte, pentru 

unele categorii de intermediari variază de 

la țară însuși modul în care sunt încadrați 

în statisticile unui canal de distribuție 

sau altul. În sfârșit, sunt țări care nu 

colectează deloc unele informații privind 

activitatea intermediarilor în asigurări. Ca 

atare, orice “hartă” regională a distribuției 

de asigurări va conține, inevitabil, un 

grad ridicat de eroare.

La originea acestei diversități sau 

neuniformități, comparabilă poate numai 

cu cea întâlnită în peisajul pensiilor 

private, stă în mare parte reglementarea 

relativ târzie a domeniului, care a 

permis o dezvoltare spontană, dictată 

de specificul fiecărei piețe. Rezultatul se 

prezintă sub forma unei mari diversități 

de categorii de intermediari de asigurări, 

categorii care nu coincid total ca definiție 

de la o piață la alta și care, totodată, 

se suprapun parțial chiar în interiorul 

fiecărei piețe. Totuși, o sistematizare este 

posibilă, cel puțin în linii mari. EIOPA 

definește în publicațiile sale următoarele 

categorii principale de intermediari în 

asigurări:

Agenți  de asigurări – probabil 

categoria sub al cărei nume se ascunde 

Daniela GHEȚU

Editorial Director
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cea mai mare diversitate de formule de 

lucru. Autorizați să distribuie asigurări 

în beneficiul asigurătorilor, agenții au 

statutul de reprezentanți ai asigurătorilor 

și constituie baza rețelelor de distribuție 

în toate piețele. Dincolo de această 

sumară definiție comună, agenții de 

asigurări pot fi întâlniți într-un mare 

număr de formule: persoane juridice sau 

persoane fizice, angajați ai unui agent 

persoană juridică sau liber profesioniști; 

reprezentând un singur asigurător 

sau, în unele piețe, - un grup restrâns 

de asigurători (multi-tied agents) sau 

distribuind un singur tip de produse 

pentru mai mulți asigurători etc. În unele 

țări UE, categoria agenților de asigurări 

include și așa-numiții „intermediari 

auxiliari de asigurări”, furnizori care oferă 

asigurări ca supliment pentru produsele 

și serviciile lor specifice (agenții de 

turism, de ticketing, alți comercianți care 

oferă asigurări afinity). 

Brokeri de asigurări – o categorie 

de intermediari al cărei statut este în 

mod explicit acela de reprezentant 

al cumpărătorului de asigurări, în 

beneficiul căruia execută analize ale 

nevoilor de asigurare și realizează 

analize comparative ale produselor 

disponibile în piață. Spre deosebire 

de agenți, brokerii de asigurări nu 

lucrează, de regulă, în mod exclusiv cu 

anumiți asigurători. Există și excepții 

de la această definiție, situații în care 

brokerul reprezintă un asigurător pentru 

o anumită tranzacție, dar în aceste cazuri 

particulare el este considerat, din punct 

de vedere funcțional, un agent.

Bancassurance – categorie de 

intermediari creată prin colaborarea 

dintre rețeaua de vânzări a unei bănci 

și un asigurător care foloseste această 

rețea pentru a distribui produse de 

asigurări. Practic, banca își asumă rolul de 

agent sau broker de asigurări. În multe 

jurisdicții acest tip de distribuție nu 

este considerat ca o categorie aparte, ci 

asimilat uneia dintre cele doua categorii 

de intermediari de asigurări, agenți sau 

brokeri. Ca atare, există multe piețe de 

asigurări în regiune pentru care nu sunt 

disponibile informații privind volumul 

subscrierilor intermediate prin acest tip 

de cooperare.

Subscriitori (distribuitori) direcți 

– categorie care însumează o serie 

întreagă de modalități de distribuție 

“neintermediată” – agenți proprii ai 

companiilor de asigurări, vânzari via 

telefon, online etc. Fără să dețină încă o 

pondere substanțială în distribuția de 

asigurări, în raport cu celelalte categorii 

enumerate, distribuția directă este în 

creștere continuă, în strânsă legatură cu 

dezvoltarea tehnologică.

În sfârșit, merită spus că website-

urile de comparații și social media 

capătă o relevanță din ce în ce mai 

mare, dacă nu direct în procesul de 

vânzare, cel puțin în etapa de informare 

a clienților. Dacă pe de o parte impactul 

acestor instrumente de distribuție a 

crescut suficient încât să determine 

reglementarea activității lor, pe de altă 

parte felul în care ele sunt încadrate 

din punct de vedere legal depinde de 

reglementările fiecărei piețe în parte 

și este extrem de neuniform. În acest 

moment nu există informații care să 

permită evaluarea de ansamblu a 

contribuției acestor instrumente de 

distribuție la vânzările de asigurări.

Cât de mare este piața 
intermedierilor în 
asigurări?

Diferențele între sistemele de 

acreditare din piețele de asigurări 

europene fac aproape imposibilă sarcina 

de a cuantifica numeric intermediarii de 

asigurări. Potrivit estimărilor EIOPA, în 

anul 2017 existau în Uniunea Europeană 

(inclusiv Marea Britanie) circa 1 milion 

de entități înregistrate ca intermediari 

de asigurări, persoane fizice și juridice. 

În multe țări, cu precădere acolo unde 

legea impune înregistrarea individuală 

a persoanelor profesând intermedierea 

în asigurări, există o suprapunere masivă 

între categorii, aceeași persoană fiind 

autorizată în mai multe calități. Ca atare, 

EIOPA estima că la momentul 2017, 

eliminând suprapunerile, numărul 

intermediarilor ar fi mai degrabă de 

circa jumătate de milion. La nivel 

agregat, aceste cifre par să fi înregistrat 

o ușoară scădere în ultimii ani, dar o 

privire la nivelul individual al celor 29 de 

piețe considerate de analiza instituției 

europene, arată tendințe și evoluții 

diverse a căror motivație pare să fie 

legată mai degrabă de modificarea 

reglementărilor privind autorizarea și 

înregistrarea, decât de succesul afacerilor 

cu asigurări. 

Țări UE unde agenții de asigurări sunt 

majoritari (50%+ din intermediarii autorizați)

Țări UE unde numărul agenților de asigurări 

este mare decât al brokerilor, dar ei nu 

formează majoritatea

Țări UE unde brokerii de asigurări sunt 

majoritari (50%+ din intermediarii autorizați)

Țări UE unde numărul de brokeri de asigurări este mare 

decât al agenților, dar ei nu formează majoritatea

Țări UE unde nu sunt disponibile informații 

privind raportul dintre numărul de agenți și 

brokeri de asigurări
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După introducerea IDD, numeroase 

piețe europene au înregistrat o tendință 

de concentrare a pieței de intermediere 

în asigurări, mai ales pe segmentul 

operatorilor înregistrați ca persoane 

juridice unde diverși jucători din piață 

au fuzionat pentru a se conforma mai 

ușor cerințelor IDD. Ca atare, este de 

așteptat ca numărul intermediarilor să fi 

înregistrat noi scăderi în intervalul 2017-

2019. Alte schimbări structurale în piețe 

– falimentul, retragerea sau fuzionarea 

unor companii de asigurări, au afectat 

în principal numărul de intermediari 

autorizați ca agenți de asigurări. 

Cât, cum, unde

Formula preferată în fiecare 

piață pentru distribuția asigurărilor 

este rezultatul unui cumul de factori, 

nu de puține ori exteriori domeniului 

asigurărilor. Un exemplu adeseori invocat 

este cel al pieței italiene, unde distribuția 

asigurărilor de viață prin intermediul 

aranjamentelor de tip bancassurance 

a venit ca o extensie firească a relației 

foarte apropiate întreținute de o vastă 

rețea de bănci populare cu clienții lor. În 

piețele unde sistemul bancar nu are o 

legătură la fel de intimă cu comunitățile 

de clienți, vânzarea asigurărilor de viață 

cade preponderent în sarcina agenților 

de asigurări, antrenați să joace rolul de 

consultanți financiari. Reglementările 

fiscale, sistemul de taxare a muncii, 

cerințele de autorizare diferite, controlul 

indicatorilor de eficiență financiară 

... sunt numai câteva aspecte care 

au determinat de-a lungul timpului 

dezvoltarea sistemelor de distribuție 

preferențial către o formulă sau alta. 

Agenții de asigurări – persoane 

fizice și/sau juridice -, formează categoria 

cea mai numeroasă de intermediari, iar 

în unele piețe ECE - cum ar fi Slovenia 

și celelalte piețe din regiunea Adriaticii, 

sau Polonia -, dețin un rol dominant atât 

în distribuția asigurărilor de viață, cât și 

pe segmentul asigurărilor generale. În 

alte țări, ca Ungaria sau Lituania rolul 

agenților în distribuția asigurărilor de 

viață este vizibil mai consistent decât 

pentru asigurările generale.

Principala arie de acoperire a 

brokerilor de asigurări în piețele ECE este 

reprezentată de asigurările generale. 

Deși inegală la nivel regional, contribuția 

lor în distribuția produselor de asigurări 

este importantă în cele mai relevante 

piețe din regiune: în România, procentul 

primelor de asigurare intermediate de 

brokerii de asigurări se ridica la aproape 

66% (2019); în Ungaria, brokerii aduc 

circa 58.5% din totalul primelor subscrise 

pentru asigurări generale (2018); o 

rată de intermediere similară (58%) 

realizează și brokerii de asigurări din 

Bulgaria, aproape integral pe segmentul 

de asigurări generale. Pe de altă parte, 

în cele mai mari piețe de asigurări 

din regiune, Cehia și Polonia, rolul 

brokerilor este sensibil mai redus, ratele 

de intermediere realizate de aceștia pe 

segmentul asigurărilor generale fiind de 

circa 17,2% (2018) în Polonia, respectiv 

ușor peste 23% în Cehia (2017). În sfârșit, 

în piețele zonei ex-Iugoslave, brokerajul 

în asigurări are, de asemenea, o 

contribuție relativ modestă la distribuția 

produselor de asigurări: 11.8% din 

subscrierile în asigurări generale Croația 

(2018), circa 10% din același segment de 

piață în Slovenia (2017). În aceste piețe 

continuă să prevaleze preferința pentru 

utilizarea de către asigurători a rețelelor 

proprii de agenți de asigurări.

Din nou trebuie precizat că aceste 

cifre nu sunt perfect comparabile, în 

condițiile în care în unele dintre aceste 

țări companiile de brokeraj în asigurări 

controlează distribuția prin site-urile de 

comparații (ex. România), în timp ce în 

alte piețe acest tip de distribuție este 

considerat separat.

România

La sfârşitul anului 2019, figurau 

ca înregistrate în evidenţele Autorităţii 

de Supraveghere Financiară (ASF) 298 

de companii de brokeraj, din care: 287 

societăţi active (față de 299 în 2018), 

10 societăţi cu activitatea suspendată 

şi o societate cu activitatea interzisă 

temporar. Numărul persoanelor fizice 

autorizate pentru activități specifice 

brokerajului de asigurări a crescut de la 

31.433 în 2018, la 52.242 la finele anului 

2019. 

În România, brokerii de asigurări 

sunt, incontestabil, actorii principali pe 

segmentul distribuției.  80% din primele 

brute subscrise în asigurările generale 

și 11% din subscrierile pentru asigurări 

de viață sunt intermediate de brokeri. 

Per total, gradul de intermediere realizat 

de această categorie de distribuitori a 

crescut în 2019 la 65.6%, față de 62,9%, 

cât consemnau statisticile anului 2018. 

Printre motivele care explică rolul 

dominant al brokerilor se numără și 

“reţeaua extinsă a brokerilor de asigurare 

în mediul rural şi/sau în oraşe cu sub 

100.000 de locuitori, ceea ce facilitează 

accesul potenţialilor consumatori din 

aceste zone la produsele de asigurare” 

(Dorel DUȚĂ, Preşedintele UNSICAR 

- Uniunea Naţională a Societăţilor 

de Intermediere şi Consultanță în 

Asigurări din România). În plus, 

creșterea profesionalizării, confirmată de 

experiența pozitivă acumulată de clienți 

de-a lungul vremii, precum și extinderea 

gamei de servicii post-vânzare, au făcut 

ca “încrederea în consultanța oferită de 

către un broker unui client să crească 

mult în ultimii 10 ani,” după cum a 

subliniat Antonio SOUVANNASOUCK, 

Preşedinte, PRBAR - Patronatul Român al 

Brokerilor de Asigurare-Reasigurare.

Datele comunicate de Autoritatea 

de Supraveghere Financiara (ASF) 

indică o creştere a valorii primelor 

intermediate/distribuite la nivelul întregii 

piețe de 12,90%, de la 6,38 miliarde de 

lei, la 7,2 miliarde de lei (1,5 mld. EUR). 

Volumul de prime intermediate pentru 

activitatea de asigurări generale a crescut 

cu 13,35%, semnificativ peste ritmul de 

creștere consemnat, per ansamblu, de 

subscrierile pentru asigurări generale, de 

8,5%. În același timp, pentru segmentul 

asigurărilor de viaţă creșterea a fost 

de numai 1,23%, față de 7,3% - rata de 
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creștere a PBS pentru asigurări de viață. 

Altfel spus, se dovedește încă o dată că 

activitatea brokerilor de asigurări este 

determinantă pentru piața de asigurări 

generale, în timp ce pe segmentul de 

asigurări de viață rolul acestora este mai 

degrabă marginal. 

În sfârșit, mai trebuie spus că cea 

mai mare parte din volumul primelor 

de asigurări intermediate de brokeri 

(circa 93%) a fost realizată în beneficiul 

companiilor de asigurări domicilate în 

România. Valoarea totală a primelor 

intermediate/distribuite pentru 

societăţile de asigurare operează în 

România în baza FOE sau FOS a fost de 

502,28 milioane lei, reprezentând 6,98% 

din total prime intermediate/distribuite.

Din perspectiva structurii de 

portofoliu, la nivelul pieței de brokeraj, 

anul 2019 nu a adus schimbări notabile:

Primii 10 brokeri deţin o cotă de 

piaţă cumulată de 46,6%. SAFETY Broker 

este liderul pieţei de brokeraj și în 2019, 

cu prime intermediate în valoare de 

circa 527,8 milioane de lei (110,4 mil. 

EUR), conform calculelor realizate de 

XPRIMM Publications, în baza datelor 

transmise de ASF. Acesta este urmat de 

MARSH Broker de Asigurare Reasigurare 

– 503,54 milioane de lei (105,4 mil. EUR), 

DESTINE Broker (+ o poziţie faţă de 

2018) – 397,2 milioane de lei (83,1 mil. 

EUR), TRANSILVANIA Broker - circa 393,3 

milioane de lei (82,3 mil. EUR) şi INTER 

Broker - 362,7 milioane de lei (75,9 mil. 

EUR).

În anul 2019, companiile de 

brokeraj au raportat venituri obținute din 

activitatea de intermediere/distribuție 

în asigurări în valoare de 1,26 miliarde 

de lei, în creștere cu 15,19% față anul 

2018. Ponderea veniturilor din activitatea 

de intermediere/distribuție în volumul 

de prime intermediate/distribuite 

pe segmentul asigurărilor generale a 

fost de 16,64% (comision mediu). De 

asemenea, ponderea veniturilor din 

activitatea de intermediere în volumul 

de prime intermediate pe segmentul 

asigurărilor de viață a fost de 42,82% 

Sursa:ASF
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(comision mediu). Astfel, la nivelul pieței 

de brokeraj, comisionul mediu calculat la 

nivelul anului 2019 a fost de 17,52%.

***

În pofida lipsei de informații care să 

pună sistemele de distribuție în asigurări 

pe o baza perfect comparabilă din punct 

de vedere statistic, câteva concluzii cu 

privire la regiunea ECE pot fi extrase. Cu 

siguranță, acest domeniu de activitate, 

fără să fie propriuzis nou, este încă foarte 

“tânăr”, în plină dezvoltare și depozitarul 

unor rezerve de inovativitate care cu 

 RCA

 CASCO

 Incendiu si calamitati naturale

 Alte daune la properietati

siguranță vor asigura o rată foarte înaltă 

de înnoire a acestui business.

Cât privește România, cred ca se 

poate afirma fără teama de a greși, că 

țara noastră deține cea mai puternică 

piață de brokeraj în asigurări din ECE, 

cel puțin în termenii contribuției la 

distribuția asigurărilor generale. Odată 

cu acest statut special vine, însă și o 

resposabilitate crescută, implicarea 

brokerilor fiind determinantă pentru 

construirea unui portfoliu echilibrat de 

asigurări.

52.64% 53.68%

23.82% 23.96%

8.03%
8.53%

3.12% 3.05%

2.33% 2.66%
2.90% 2.66%

3.33% 3.70%
3.84% 1.76%

 Garantii

 Sanatate

 Viata

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

PRIMM: Cum apreciați evoluția pieței 

de asigurări în 2019? 

Cristian ROȘU: Piața asigurărilor se află 

de câțiva ani pe un trend ascendent, 

iar anul 2019 nu a făcut excepție. 

Anul trecut, piața a atins valoarea de 

aproximativ 11 miliarde lei, circa 2,3 

miliarde euro, mai mult cu 8% față de 

anul precedent.

Dacă facem o radiografie a ultimilor 

ani, vom observa o tendință constantă 

de creștere a asigurărilor de viață și de 

sănătate, ceea ce arată că începem ușor, 

ușor să ne îndreptăm spre o atât de 

dorită maturizare a pieței asigurărilor. 

Sigur, suntem încă foarte departe de 

piețele dezvoltate, de piețele unde există 

produse sofisticate, dar eu cred că ne 

aflăm pe un culoar favorabil, chiar dacă 

suntem încă dependenți de asigurările 

auto obligatorii.

Revenind la întrebarea 

dumneavoastră, pot concluziona că în 

2019 piața a avut o evoluție stabilă, în 

ton cu anii precedenți, cu indicatorii de 

solvabilitate și lichiditate în parametri 

prevăzuți de legislația în vigoare. 

PRIMM: Care ar fi principala tendință 

pe care ați observat-o în 2019 și care 

a fost principala provocare pentru 

piață?

C.R.: Principala tendință, așa cum am 

menționat și anterior, este aceea de 

consolidare a segmentului asigurărilor 

de viață și de sănătate, ceea ce ne 

indică și oarecare creștere a încrederii 

consumatorilor în astfel de produse. 

Acest tip de asigurare vizează un 

parteneriat pe termen lung între 

client și societatea de asigurare, iar un 

asemenea contract are la bază, în primul 

rând, încrederea între cele două părți. 

După cum bine știți, în lumea financiară 

încrederea este principalul capital de 

lucru. În momentul în care ai câștigat 

încrederea clientului, ai toate șansele 

ca businessul să crească de la an la an, 

gradul de sofisticare a produselor să 

sporească, iar piața, per ansamblu, să 

devină mai stabilă și mai matură. Atenție 

însă! Încrederea se câștigă în ani și se 

poate pierde într-o clipă. 

Ținând cont de această axiomă, aș 

trece la cea de-a doua parte a întrebării 

dumneavoastră: principala provocare 

a anului 2019. În opinia mea, piața RCA 

rămâne în continuare principala probă 

de foc pe care trebuie să o treacă sectorul 

asigurărilor. Și aici vorbim tot de o 

problemă de încredere, și nu de una de 

stabilitate a indicatorilor financiari.

Cred că societățile care activează 

pe această piață (nu toate) trebuie să 

lucreze intens la recăpătarea încrederii 

consumatorilor în serviciile pe care 

le prestează. Și asta se face printr-o 

conduită corectă față de client. 

Pot spune că avem un dialog activ, 

permanent cu asigurătorii, iar acolo unde 

se impune, după cum știți, am acordat 

sancțiuni și am dispus măsuri menite ca 

lucrurile să reintre în normal.

Dar chiar a sosit momentul ca 

toți jucătorii din piață să înțeleagă 

cu adevărat că trebuie să punem 

consumatorul în centrul preocupărilor 

noastre.

Și profit de această ocazie să 

transmit încă o dată un mesaj foarte clar: 

Autoritatea de Supraveghere Financiară 

nu va tolera niciun fel de abatere de la 

prevederile legale în ceea ce privește 

conduita față de clienți!

PRIMM: Ce așteptări aveți privind 

evoluția pieței în 2020? Cum va fi 

influențată industria asigurărilor, 

în acest an, de răspândirea noului 

coronavirus?

C.R.: Este foarte complicat de făcut o 

estimare în acest moment. Nu cred însă 

că piața din România va fi foarte afectată, 

În 2019 piața a avut o 
evoluție stabilă, în ton 
cu anii precedenți, cu 
indicatorii de solvabilitate 
și lichiditate în parametri 
prevăzuți de legislația în 
vigoare. 
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per ansamblu, de situația generată 

de pandemia COVID-19 pentru că nu 

are un grad foarte mare de sofisticare 

a produselor – iată și o parte bună 

a faptului că suntem încă o piață în 

dezvoltare. 

Astăzi, când lumea se resetează și 

ne întoarcem cu toții la nevoile de bază, 

produsele și serviciile complexe vor 

avea nevoie de o perioadă de timp mai 

îndelungată pentru a se reașeza în piață, 

întrucât discutăm, iată, tot de încredere, 

acest laitmotiv al interviului, dacă-mi 

permiteți această licență de exprimare. 

Așadar, cu cât această situație de criză va 

ține mai mult, cu atât va fi mai greu de 

recâștigat încrederea clienților în piețe, în 

produse, în consum.

Ce-mi doresc eu să se întâmple, 

după ce această pandemie se va fi 

terminat, este ca sistemul de valori 

al fiecăruia dintre noi să se reașeze 

pe alte baze. Să putem discuta de 

principii, de promovarea meritocrației, 

de profesionalism în toate palierele 

societății. 

Și ca să facem o paralelă între ceea 

ce am spus și piața asigurărilor, cred 

că recâștigarea încrederii va fi marea 

provocare a acestei industrii, iar marele 

beneficiu ar fi o reașezare pe alte principii 

a abordării businessurilor și a relației cu 

consumatorii. 

Creativitatea și inovația ar putea fi 

cheile prin care am reuși să schimbăm 

paradigma în care am funcționat până 

acum. Un bun exemplu în acest sens este 

inițiativa brokerilor care au dezvoltat 

produse împreună cu asigurătorii, 

dovadă a faptului că își exercită cu 

adevărat rolul de consultant al clientului, 

și nu doar de simplu intermediar.

PRIMM: Care sunt jucătorii cei mai 

vulnerabili în această situație?

C.R.: Companiile cele mai vulnerabile vor 

fi cele ale căror proprietari și manageri 

nu vor înțelege că trebuie să se adapteze 

din mers acestei noi situații cu care 

omenirea nu s-a mai confruntat până 

acum. Vor trebui schimbate din temelii 

toate zonele maligne din viața fiecărei 

afaceri, care funcționau pe principiul 

„lasă că merge și așa“. Nimic nu ar trebui 

să mai meargă de acum încolo în virtutea 

acestui principiu găunos. Asta cred că 

trebuie să înțelegem cu toții, dincolo de 

cifre, de analize și de strategii. Și acesta 

este mesajul meu pentru toți jucătorii 

din piața asigurărilor: uitați de principiul 

„Merge și așa“! 

PRIMM: Cum apreciați măsurile luate 

până acum de asigurători și brokeri pe 

perioada pandemiei de coronavirus 

si cum se transformă distribuția de 

asigurări?

C.R.: Pot să vă spun că ASF este în 

legătură permanentă cu societățile de 

asigurare și cu brokerii și apreciez modul 

în care companiile au făcut față noilor 

condiții de business. Nu este ușor să 

schimbi peste noapte paradigma în care 

ai fost obișnuit să funcționezi o viață. 

Distanțarea socială este un 

impediment în industria asigurărilor 

întrucât relația directă dintre client și 

consultant reprezintă unul dintre pilonii 

fundamentali pe care se sprijină un 

business în acest domeniu. Mijloacele 

moderne de comunicare sunt însă foarte 

utilizate în această perioadă și lucrurile se 

desfășoară într-o relativă normalitate. 

 ASF este în legătură 
permanentă cu societățile 
de asigurare și cu brokerii 
și apreciez modul în care 
companiile au făcut față 
noilor condiții de business.

Sunt produse care pot 
fi vândute exclusiv de 
la distanță, dar eu cred 
că interacțiunea umană 
nu poate fi înlocuită de 
aplicațiile online, întrucât 
încrederea nu poate fi 
transmisă prin Internet, ci 
doar face to face.
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Probabil vom asista în perioada 

următoare la o accentuare a digitalizării 

în activitatea de distribuție. Sunt 

produse care pot fi vândute exclusiv de 

la distanță, dar eu cred că interacțiunea 

umană nu poate fi înlocuită de 

aplicațiile online, întrucât încrederea, 

cea despre care am tot vorbit, nu poate 

fi transmisă prin Internet, ci doar face 

to face, privindu-l ochi în ochi pe client, 

strângându-i mâna, deși acum nu este 

recomandat să facem asta. 

Încrederea este vitală în perioada 

care va urma, nu doar pentru a reporni 

afacerile, ci pentru a reporni lumea, care 

astăzi s-a oprit în loc.

PRIMM: Ce îi sfătuiți pe consumatorii 

de asigurări în această perioadă? 

C.R.: Este foarte greu să facem 

recomandări în această perioadă. Fiecare 

persoană și-a resetat practic modul de 

viață și și-a revizuit toate prioritățile 

personale și financiare. În măsura în care 

este posibil, le-aș recomanda clienților 

companiilor de asigurări să nu întrerupă 

contractele în derulare. Este foarte 

important să existe continuitate. În 

același timp, le recomand asigurătorilor 

să dea dovadă de flexibilitate și de 

înțelegere față de consumatori, acolo 

unde este posibil acest lucru.

PRIMM: Ce măsuri a luat ASF în 

contextul generat de criza COVID-19, 

în ceea ce privește atât activitatea 

internă, cât și activitatea jucătorilor 

din domeniu?

C.R.: ASF a acționat imediat, chiar din 

momentul instalării acestei crize. Pe 

lângă măsurile de ordin sanitar, ne-am 

adaptat rapid pentru a rămâne eficienți 

în noua conjunctură. Am pus pe hold 

toate acțiunile care vizau interacțiunea 

umană directă, am reorganizat toate 

fluxurile interne de lucru, astfel încât să 

fim eficienți, dar în același timp să nu 

periclităm sănătatea angajaților,  am 

decis ca programul de lucru cu publicul 

să se desfășoare exclusiv online, pentru 

a elimina deplasările consumatorilor la 

sediul ASF și riscul asociat. 

În ceea ce privește relația cu 

asigurătorii, am avut o consultare cu 

aceștia prin care am urmărit  o analiză 

a impactului pe care l-ar putea avea 

această situație asupra activității și 

stabilității financiare a societății (profil de 

risc, solvabilitate, lichiditate etc); le-am 

cerut o prezentare a tipurilor de asigurări, 

inclusiv a riscurilor pe care acestea le 

acoperă, aflate în portofoliul societății 

la data de 31.12.2019, care ar putea 

fi afectate prin manifestarea acestui 

fenomen, precum și o analiză cantitativă 

a impactului pe care îl poate avea 

expunerea la aceste tipuri de asigurări. 

Societățile trebuie să menționeze 

dacă pentru aceste riscuri asigurate 

există acoperire prin contractele de 

reasigurare în vigoare și vor preciza 

numărul contractului de reasigurare și 

reasigurătorii. De asemenea, societățile 

trebuie să comunice dacă există cazuri 

în care se oferă acoperire pentru riscurile 

de epidemie și/sau pandemie, precum 

și dacă aceste riscuri sunt cuprinse în 

protecția prin reasigurare. De asemenea, 

verificăm permanent existența Planurilor 

de Continuitate a Activității. 

Totodată, le-am făcut societăților 

și o serie de recomandări în ceea ce 

privește asigurarea securității cibernetice. 

Este o perioadă în care infrastructura 

IT este pusă la grea încercare din cauza 

desfășurării activității la distanță.

Mai mult decât atât, pentru a 

veni în sprijinul jucătorilor din piață, 

am decis reducerea, pe perioada stării 

de urgență, cu 25% a tuturor taxelor și 

comisioanelor datorate ASF, am hotărât 

ca toate raportările către Autoritate să 

se facă exclusiv online și am elaborat o 

Normă care stabilește prorogarea unor 

termene privind raportările, publicarea 

informațiilor publice și transmiterea 

altor documente către ASF, în domeniul 

asigurărilor.

PRIMM: Care sunt principalele 

obiective ale ASF pentru 2020?

C.R.: Anul 2020 va fi un an atipic. 

Îndrăznesc să spun că va fi un an greu. 

În mod evident, ne-am resetat și noi 

planurile. Nu putea fi altfel. Principalul 

obiectiv al Autorității, în acest moment, 

este acela de a asigura stabilitatea 

piețelor pe care le supraveghează. Este 

fundamental ca, după ce criza se va 

termina, societățile să rămână în picioare, 

să fie cât mai puțin afectate de ceea ce se 

întâmplă acum.

Am decis împreună cu EIOPA 

să amânăm efectuarea exercițiului 

BSR, poate cel mai important proiect 

pentru piață în 2020, din cauza 

situației existente. Trebuie să ne 

adaptăm la actualul context și să ne 

concentrăm doar pe activitățile care 

sunt fundamentale pentru stabilitatea 

piețelor.

Vreau să transmit că ASF este 

alături de toți actorii din piața financiară 

non-bancară și sunt convins că împreună 

vom reclădi încrederea, acest capital 

de lucru esențial, atât de greu pus la 

încercare în aceste vremuri.

 

Andreea RADU

Interviu

Este fundamental ca, după 
ce criza se va termina, 
societățile să rămână în 
picioare, să fie cât mai 
puțin afectate de ceea ce 
se întâmplă acum.
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Adrian MARIN
Președinte
UNSAR - Uniunea Naţională a 
Societăţilor de Asigurare și Reasigurare 
din România

PRIMM: Cu toţii trecem prin această 

coronacriză care ne-a luat prin 

surprindere. Care sunt principalele 

măsuri şi soluţii adoptate de 

asigurători în această perioadă?

Adrian MARIN: Traversăm o perioadă 

foarte dificilă şi impredictibilă pentru 

fiecare dintre noi, principalul atribut care 

ne va ajuta să ieşim cu bine din punct de 

vedere economic fiind adaptabilitatea. 

În acest moment, probabil că afacerile 

care vor supravieţui sunt cele care se 

vor adapta rapid noilor comportamente 

ale consumatorilor – distanţare 

socială, digitalizare, simplificare şi 

responsabilitate socială. Asigurătorii nu 

fac excepţie de la această tendinţă şi am 

văzut foarte rapid măsuri importante 

luate de companii pentru a le veni în 

ajutor clienţilor, atât persoane fizice, cât 

şi juridice.

Încă de la începutul pandemiei 

COVID-19, companiile de asigurări au 

luat rapid măsuri pentru protejarea 

şi sprijinirea angajaţilor şi a clienţilor. 

Astfel, a fost implementat sistemul work 

from home, în așa fel încât oamenii din 

asigurări să îşi poată continua activitatea 

în siguranţă în casele lor, respectând 

toate recomandările autorităţilor pentru 

limitarea răspândirii virusului. De 

asemenea, companiile de asigurări au 

fost alături de clienţii lor şi prin faptul că 

au pus la dispoziţie instrumente online, 

astfel încât orice operaţiune legată de 

poliţele lor de asigurare – achiziţie, 

reînnoire, notificare a unei daune sau 

despăgubire – să poată fi realizată în 

mod simplu şi rapid, de la distanţă. 

Important de menţionat este şi faptul 

că mai multe companii au declarat deja 

public că le oferă clienţilor lor acoperirea 

riscurilor legate de îmbolnăvirea cu 

COVID-19.

În ceea ce priveşte 

responsabilitatea socială, mai multe 

companii de asigurări au făcut donaţii 

pentru sprijinirea luptei împotriva 

COVID-19, făcând astfel posibilă 

achiziţia de echipamente medicale şi 

de protecţie pentru sistemul medical, 

sprijinind astfel persoanele vulnerabile 

în această perioadă. Solidaritatea 

şi responsabilitatea sunt extrem de 

importante acum. 

Chiar dacă aceştia sunt doar nişte 

primi paşi, suntem încrezători şi privim 

cu toată responsabilitatea rolul pe 

care industria noastră îl are de jucat în 

societate.

PRIMM: Ce măsuri a luat UNSAR 

pentru continuarea activităţii şi 

sprijinirea membrilor?

A.M.: La nivelul UNSAR, au fost aplicate 

aceleaşi măsuri ca şi în întreaga piaţă 

de asigurări – organizaţia fiind în 

totalitate operaţională, oferindu-le 

sprijin membrilor pentru implementarea 

celor mai bune practici aferente acestei 

perioade. Suntem în permanentă 

legătură cu asociaţiile corespondente 

Încă de la începutul 
pandemiei COVID-19, 
companiile de asigurări au 
luat rapid măsuri pentru 
protejarea şi sprijinirea 
angajaţilor şi a clienţilor.

 Suntem solidari cu clienţii 
noştri şi încercăm să găsim 
cele mai bune soluţii 
pentru ei, astfel încât să 
trecem în siguranţă peste 
aceste luni.
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din Europa şi cu federaţia noastră 

europeană – Insurance Europe, pentru a 

face schimb de experienţă şi de practici 

în perioada pandemiei, astfel încât să le 

oferim membrilor noştri soluţii adaptate 

acestei perioade dificile. Nu în cele din 

urmă, rămânem un partener respectat de 

dialog pentru autorităţile statului, care 

sunt puse, la rândul lor, sub presiune în 

această perioadă. Astfel, ne implicăm în 

continuare în procesele de modificare a 

cadrului legislativ din piaţa asigurărilor, 

având în prim-plan, ca întotdeauna, 

protejarea intereselor consumatorilor. 

PRIMM: Cum vedeţi transformarea 

distribuţiei de asigurări în acest an, în 

contextul COVID-19?

A.M.: Este foarte probabil ca această 

criză prin care trecem să determine 

o schimbare în comportamentul 

consumatorilor şi al tuturor clienţilor, 

prin creşterea gradului de utilizare a 

platformelor online pentru achiziţia şi 

administrarea poliţelor de asigurare. 

Prin urmare, ne aşteptăm la creşterea 

ponderii vânzărilor online. Pe termen 

mediu, vom vedea o dezvoltare mai 

accelerată a instrumentelor online şi 

investiţii semnificative în acest sector. În 

acelaşi timp, este posibil ca, în momentul 

în care pandemia va lua sfârşit, multe 

dintre aceste schimbări să devină „new 

normal”.

PRIMM: Care sunt principalele 

nelămuriri pe care le-aţi observat în 

rândul consumatorilor?

A.M.: De la începutul acestei perioade, 

au existat întrebări primite de la clienţi, 

aşa cum era şi firesc. Pentru a veni în 

sprijinul acestora, UNSAR a realizat 

un document informativ cu cele mai 

frecvente întrebări şi răspunsurile 

primite, pe care îl actualizăm constant 

- îl puteţi găsi pe site-ul UNSAR şi pe 

Asiguropedia.ro. În general, clienţii au 

fost interesaţi de serviciile pe care le 

oferă asigurătorii în această perioadă, de 

ce anume au de făcut pentru notificarea 

daunelor şi obţinerea despăgubirilor, de 

tipurile de poliţe care acoperă riscurile 

legate de COVID-19 şi de reînnoirea 

asigurărilor, desigur. 

Suntem cu toţii oameni şi 

înţelegem că este un moment greu 

pentru toată lumea, mai ales că ne 

confruntăm cu o situaţie nouă pentru noi 

toţi.

PRIMM: Ce îi sfătuiţi pe consumatorii 

de asigurări în această perioadă?

A.M.: În primul rând, să ne păstrăm 

calmul şi optimismul şi să facem tot 

posibilul pentru a ne adapta situatiei 

existente, respectând recomandările 

şi deciziile autorităţilor. În al doilea 

rând, ne dorim ca toţi clienţii să acorde 

în continuare importanța cuvenită 

asigurărilor ca instrument de protecţie. 

În special în contexte precum cel 

actual, protecţia financiară a familiei şi a 

afacerilor sunt deosebit de importante. 

Doar un exemplu: asigurările de viaţă şi 

cele destinate locuinţelor - care au ajuns 

să îndeplinească şi rolul de birouri, şi în 

care foarte mulţi dintre noi ne petrecem, 

acum, timpul în întregime. 

PRIMM: Care consideraţi că vor fi 

principalele beneficii ale crizei actuale 

în activitatea viitoare a jucătorilor din 

piaţa asigurărilor?

A.M.: E foarte greu să ne gândim acum 

la beneficii. Aşa cum am mai precizat, 

companiile de asigurări şi-au activat 

imediat planurile de continuitate a 

afacerilor, astfel încât să ofere aceleaşi 

2020 va fi un an cu 
provocări noi, iar felul 
în care vom reuşi să 
le depăşim, precum şi 
direcţia în care va merge 
piaţa până la finalul anului 
depind de eforturile 
depuse de fiecare dintre 
noi.
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servicii clienţilor ca în mod obişnuit. 

Punem accent pe soluţiile digitale şi pe 

instrumentele online, acesta fiind unul 

dintre „beneficiile” crizei. 

Practic, cred că vom „arde” nişte 

etape în dezvoltarea online, criza va 

accelera nevoia de astfel de soluţii şi 

gradul de acceptare de către clienţi. 

Vorbim despre soluţii simple, prin care 

orice client îşi poate administra poliţele 

lui de asigurare, de la distanţă – achiziţie, 

reînnoire, notificare daune, solicitare 

despăgubire etc. - şi care, foarte probabil, 

vor fi utilizate la scară largă şi după 

terminarea pandemiei. 

PRIMM: Am putea vedea o creştere 

importantă a vânzărilor online de 

asigurări în acest an? La cât anticipaţi 

că va ajunge ponderea vânzărilor 

online din total piață comparativ cu 

anul trecut?

A.M.: Se estimează că, la finalul acestui 

an, vânzările online de poliţe de 

asigurare vor ajunge la o pondere mai 

mare din totalul pieţei de asigurări, în 

creştere faţă de anul anterior, având în 

vedere cerinţele de distanţare socială. 

Este o dezvoltare firească a pieţei, dar 

mult accelerată de contextul actual. 

Important este că există instrumentele 

digitale necesare pentru a le oferi 

clienţilor aceleaşi servicii cu care sunt 

obişnuiţi. 

Desigur, important va fi să vedem 

cifrele pieţei per ansamblu, mai ales 

la nivelul trimestrului al doilea, dar şi 

ulterior, după încetarea pandemiei.

PRIMM: Această criză provocată de 

noul coronavirus a dus la revizuirea 

principalelor proiecte UNSAR pentru 

acest an? Care sunt acestea?

A.M.: La scurt timp după 

începutul pandemiei, am lansat o 

microcampanie de comunicare ad-

hoc, #OAMENIIdinAsigurari pentru 

România. În cadrul acesteia, am realizat 

acel document informativ dedicat 

clienţilor, pe care l-am menţionat deja. 

În plus, am comunicat, în contextul 

creat de pandemia provocată de 

coronavirus, prin: - realizarea unui 

centralizator online cu principalele 

acţiuni întreprinse de companiile 

membre UNSAR, care a fost preluat de 

către mass-media (pagina dedicată este 

actualizată săptămânal); - preluarea 

pe canalele proprii de social media ale 

UNSAR a recomandărilor făcute de 

organizaţii consacrate pe tema prevenirii 

şi răspândirii COVID-19; - publicarea în 

social media a unei liste de asociaţii şi 

ONG-uri care oferă soluţii pentru cei 

care doresc să contribuie prin donaţii şi 

nu numai. În plus, am realizat o analiză 

a evoluţiilor legislative excepţionale pe 

linie de asigurări în ţările europene, 

ca urmare a pandemiei de COVID-19. 

Monitorizăm cu atenţie ce se întâmplă 

în plan internaţional şi încercam să 

anticipăm situaţii cu care România s-ar 

putea confrunta. Ne vom ajusta şi în 

continuare activitatea în mod constant, 

pentru a veni în sprijinul clienţilor, 

al societăţii şi al industriei pe care o 

reprezentăm, în funcţie de evoluţia 

situaţiei.

PRIMM: Cum anticipaţi evoluţia pieţei 

de asigurări în 2020 şi care sunt 

principalii factori de influenţă?

A.M.: Sunt semnale puternice care 

arată că economia mondială va fi 

puternic influenţată de criza cauzată de 

coronavirus. România şi piaţa asigurărilor 

nu vor face excepţie. În această perioadă, 

este extrem de importantă capacitatea 

de adaptare şi de sprijinire a clienţilor, 

a comunităţilor în care activăm şi a 

angajaţilor noştri. Suntem solidari cu 

clienţii noştri şi încercăm să găsim cele 

mai bune soluţii pentru ei, astfel încât să 

trecem în siguranţă peste aceste luni. 

Odată cu ieşirea din pandemie, 

toate afacerile, inclusiv companiile de 

asigurări, se vor concentra pe revenirea 

la normal şi pe reconstruirea economiei. 

2020 va fi un an cu provocări noi, iar felul 

în care vom reuşi să le depăşim, precum 

şi direcţia în care va merge piaţa până 

la finalul anului depind de eforturile 

depuse de fiecare dintre noi.

Andreea RADU

La scurt timp după 
începutul pandemiei, am 
lansat o microcampanie 
de comunicare ad-hoc, 
#OAMENIIdinAsigurari 
pentru România.

La nivelul UNSAR, au fost 
aplicate aceleaşi măsuri 
ca şi în întreaga piaţă de 
asigurări – organizaţia fiind 
în totalitate operaţională.

Cred că vom „arde” nişte 
etape în dezvoltarea 
online, criza va accelera 
nevoia de astfel de soluţii 
şi gradul de acceptare de 
către clienţi.

Interviu
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Andreea RADU
Redactor Șef

Transformarea Distribuției de 
Asigurări
...pe timp de pandemie

Special

Industria de asigurări din România a adoptat, în această primăvară, în 
ritm accelerat, o serie de măsuri speciale, fără precedent, pentru a-şi 
proteja atât clienţii, cât şi angajaţii de riscul infectării cu noul coronavirus 
(SARS-CoV-2), asigurând, în acelaşi timp, continuitatea operaţiunilor 
curente în deplină siguranţă.
Printre acestea, se numără existenţa unui plan de acţiune, dotarea cu 
substanţe antibacteriene şi dezinfectanţi, posibilitatea de a lucra de 
acasă şi de a ţine legătura online cu consumatorii, precum şi încurajarea 
plăților online.
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Special

Cristian ROȘU, Vicepreședintele 

Autorității de Supraveghere Financiară, 

Sectorul Asigurări – Reasigurări, a 

precizat că, în această perioadă, ASF este 

în legătură permanentă cu societățile 

de asigurare și cu brokerii și apreciază 

modul în care companiile au făcut față 

noilor condiții de business. 

Nu este ușor să schimbi peste 

noapte paradigma în care ai fost obișnuit 

să funcționezi o viață. Distanțarea 

socială este un impediment în industria 

asigurărilor, întrucât relația directă dintre 

client și consultant reprezintă unul dintre 

pilonii fundamentali pe care se sprijină 

un business în acest domeniu. Mijloacele 

moderne de comunicare sunt, însă, foarte 

utilizate în această perioadă și lucrurile 

se desfășoară într-o relativă normalitate. 

Probabil, vom asista, în perioada 

următoare, la o accentuare a digitalizării 

în activitatea de distribuție, a afirmat 

Cristian ROȘU. Conform acestuia, sunt 

produse care pot fi vândute exclusiv de la 

distanță, însă consideră că interacțiunea 

umană nu poate fi înlocuită de aplicațiile 

online, întrucât încrederea nu poate fi 

transmisă prin Internet, ci doar face to 

face. 

Adrian MARIN, Preşedintele UNSAR 

- Uniunea Naţională a Societăţilor de 

Asigurare şi Reasigurare din România, a 

arătat că, încă de la începutul pandemiei 

COVID-19, companiile de asigurări au 

luat rapid măsuri pentru protejarea 

şi sprijinirea angajaţilor şi a clienţilor. 

Astfel, a fost implementat sistemul work 

from home, în așa fel încât oamenii din 

asigurări să îşi poată continua activitatea 

în siguranţă în casele lor, respectând 

toate recomandările autorităţilor pentru 

limitarea răspândirii virusului. 

De asemenea, companiile de 

asigurări au fost alături de clienţii lor şi prin 

faptul că au pus la dispoziţie instrumente 

online, astfel încât orice operaţiune legată 

de poliţele lor de asigurare – achiziţie, 

reînnoire, notificare a unei daune sau 

despăgubire – să poată fi realizată în mod 

simplu şi rapid, de la distanţă. Important 

de menţionat este şi faptul că mai multe 

companii au declarat deja public că le 

oferă clienţilor lor acoperirea riscurilor 

legate de îmbolnăvirea cu COVID-19, a 

declarat Adrian MARIN.

Conform acestuia, în ceea ce 

priveşte responsabilitatea socială, mai 

multe companii de asigurări au făcut 

donaţii pentru sprijinirea luptei împotriva 

COVID-19, făcând astfel posibilă achiziţia 

de echipamente medicale şi de protecţie 

pentru sistemul medical, sprijinind 

astfel persoanele vulnerabile în această 

perioadă. Solidaritatea şi responsabilitatea 

sunt extrem de importante acum. Chiar 

dacă aceştia sunt doar nişte primi paşi, 

suntem încrezători şi privim cu toată 

responsabilitatea rolul pe care industria 

noastră îl are de jucat în societate, a 

adăugat Preşedintele UNSAR.

Transformarea distribuţiei 
de asigurări în 2020

Piaţa de asigurări traversează o 

perioadă fără precedent, care își va pune 

amprenta considerabil pe modelul viitor 

de business.

Este foarte probabil ca această criză 

prin care trecem să determine o schimbare 

în comportamentul consumatorilor şi al 

tuturor clienţilor, prin creşterea gradului 

de utilizare a platformelor online pentru 

achiziţia şi administrarea poliţelor de 

asigurare. Prin urmare, ne aşteptăm la 

creşterea ponderii vânzărilor online. Pe 

termen mediu, vom vedea o dezvoltare 

mai accelerată a instrumentelor online şi 

investiţii semnificative în acest sector. În 

acelaşi timp, este posibil ca, în momentul 

în care pandemia va lua sfârşit, multe 

dintre aceste schimbări să devină normale, 

afirmă Adrian MARIN.

El consideră că piața va „arde” 

nişte etape în dezvoltarea online, criza 

va accelera nevoia de astfel de soluţii 

şi gradul de acceptare de către clienţi. 

Vorbim despre soluţii simple, prin care 

orice client îşi poate administra poliţele 

lui de asigurare, de la distanţă – achiziţie, 

reînnoire, notificare daune, solicitare 

despăgubire etc. - şi care, foarte probabil, 

vor fi utilizate la scară largă şi după 

terminarea pandemiei.

Pandemia ne-a dat o lecție: aceea 

că orice dificultate poate fi depășită 

cu atitudinea potrivită și că diferența 

dintre pierzători și câștigători în business 

este făcută de mindset și curajul de a 

revoluționa. Această criză ne-a dovedit 

totodată că tehnologia este cel mai de 

nădejde aliat al business-ului. Beneficiile 

digitalizării nu mai pot fi puse, astăzi, la 

îndoială și sunt mult mai evidente decât 

erau în urmă cu doar câteva săptămâni. 

Cu siguranță, business-urile nu se mai pot 

întoarce la „ceea ce a fost”; este nevoie de 

reinventare, de o accelerare a digitalizării 

atât intern, cât și în relaţiile cu clienții, 

a declarat Marilena BÂRLIGA, Director 

Market Management și Comunicare, 

ALLIANZ-ȚIRIAC.

Mijloacele moderne de 
comunicare sunt foarte 
utilizate în această perioadă 
și lucrurile se desfășoară 
într-o relativă normalitate. 
Probabil, vom asista la o 
accentuare a digitalizării în 
activitatea de distribuție. 
Cristian ROȘU, 
Vicepreședinte, ASF

Companiile de asigurări au 
luat rapid măsuri pentru 
protejarea şi sprijinirea 
angajaţilor şi a clienţilor. 
Adrian MARIN, Preşedinte, 
UNSAR 
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Cristian IONESCU, Președinte al 

Directoratului, ASIROM VIG, se aşteaptă 

ca 2020 să fie un an dificil pentru toate 

industriile, nu doar cea a asigurărilor, 

dar, ca de fiecare dată, se vor găsi soluţii. 

Digitalizarea este una dintre ele. Chiar 

dacă principalul canal de distribuţie 

rămâne vânzarea clasică, consultativă, 

ciclul de vânzare se va scurta odată cu 

digitalizarea, iar produsele şi serviciile vor 

deveni mai simple şi mai uşor de accesat. 

Sunt convins că multe abordări din modul 

de lucru adoptat în această perioadă se vor 

menţine şi după. Această transformare sau 

adaptare aduce numeroase provocări şi la 

fel de multe oportunităţi de a ne dezvolta, 

de a inova şi de a ne perfecţiona, a spus el.

Şi Antonio SOUVANNASOUCK, 

Preşedintele PRBAR, este de părere că 

această pandemie cu care ne confruntăm 

acum va schimba multe lucruri, începând 

de la optică, strategii, perspective faţă de 

funcţionarea business-ului în asigurări. 

Vom accepta mult mai uşor decât până 

acum noutatea, schimbarea, în sensul că 

mulţi nu eram pregătiţi să facem faţă unei 

astfel de provocări subite.

La rândul său, Cerasela CHIRIAC, 

Owner, INTER Broker, estimează că 

va urma un nou început în domeniul 

intermedierii asigurărilor, în care se va 

trece masiv pe teleasigurări (online, 

telefon, mail, whatsapp etc). Vom ajunge 

să discutăm cu clienții pe aplicații de tip 

Zoom, unde vom face share (partajare) de 

ecran, facilitate care va mijloci prezentarea 

în detaliu a asigurărilor/condițiilor/

acoperirilor/excluderilor etc, iar vânzarea 

se va finaliza tot în online. De asemenea, 

clienții vor migra masiv pe platforme 

online de unde își vor achiziționa asigurări 

și, mai ales, vor migra către aplicații mobile 

cu care își vor rezolva problemele ce țin de 

asigurare.

Totodată, Cătălin BOICEANU, 

Director General Adjunct, GLOBASIG 

Broker, se aşteaptă ca, pe partea 

distribuţiei de asigurări, să observăm 

o creştere în zona achiziţiei online de 

produse de asigurare standardizate, dar 

şi un interes crescut în zona asigurărilor 

de sănătate şi viaţă din partea 

consumatorilor, cât şi o deschidere mai 

mare către „întâlnirile” în mediul online 

în detrimentul celor clasice, face-to-face, 

mai ales pe zona corporate.

În contextul creat de pandemia 

COVID-19, vedem distribuţia asigurărilor 

câştigând în valoare şi în importanţă 

socială, iar rolul de consultant al brokerului 

de asigurare, mai necesar decât oricând. 

În criză, atât persoanele fizice, cât şi cele 

juridice cheltuiesc mai judicios, comparaţia 

de preţuri şi acoperiri este făcută mult mai 

atent şi deja consumatorul de asigurare a 

învăţat că răspunsurile se găsesc mai uşor 

la brokeri. Mărturie stă consolidarea pieţei 

brokerajului în anii care au urmat crizei din 

2008, afirmă Gheorghe GRAD, Country 

Manager, RENOMIA SRBA Broker.

Potrivit acestuia, corporate-ul se va 

face în continuare ca şi până acum – prin  

analiza de risc bazată pe discuţii directe 

cu clientul, dar „lupta”  se dă cu educarea 

continuă a unor asiguraţi persoane fizice, 

care încă nu ştiu să folosească e-mail-ul, 

contul bancar sau plata cu cardul. COVID-

ul a creat cadrul acestei învăţări şi deja o 

evoluţie în această direcţie este vizibilă, a 

adăugat el.

În acelaşi timp, Sînziana 

MAIOREANU, CEO, AEGON România, 

crede că această pandemie va lăsa urme 

serioase în comportamentul nostru, atât 

în ceea ce privește gradul de precauție 

legat de interațiunea cu grupuri mari de 

oameni, cât și în legătură cu serviciile și 

produsele pe care le vom alege și care va 

trebui să fie cu adevărat necesare, să aducă 

valoare vieții noastre și să fie simple și ușor 

de procurat. Va trebui să regândim tipurile 

de produse pe care le oferim, astfel încât să 

răspundem nevoilor din noua realitate.

Cum s-au adaptat 
brokerii?

Brokerii sunt în linia întâi atunci 

când vorbim de distribuţia asigurărilor 

pe piaţa locală, în condiţiile în care ei 

intermediază două treimi din totalul 

poliţelor, cu o pondere considerabilă pe 

segmentul asigurărilor generale. 

Dorel DUȚĂ, Preşedinte, UNSICAR 

- Uniunea Naţională a Societăţilor de 

Special

 Această criză ne-a dovedit 
că tehnologia este cel mai 
de nădejde aliat al business-
ului. Beneficiile digitalizării 
nu mai pot fi puse, astăzi, la 
îndoială. 
Marilena BÂRLIGA, Director 
Market Management și 
Comunicare, ALLIANZ-ȚIRIAC

 În contextul pandemiei 
COVID–19, OMNIASIG VIG 
a acționat încă din primele 
clipe responsabil și solidar în 
gestionarea situației actuale, 
activând o echipă dedicată 
intervenției în situații de 
criză de orice fel. 
Reprezentanții OMNIASIG 
VIG

Această transformare sau 
adaptare aduce numeroase 
provocări şi la fel de multe 
oportunităţi de a ne 
dezvolta, de a inova şi de a 
ne perfecţiona. 
Cristian IONESCU, Președinte 
al Directoratului, ASIROM 
VIG
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Intermediere şi Consultanță în Asigurări 

din România, a remarcat că fiecare 

companie şi-a configurat operaţiunile 

pentru a face faţă acestei perioade de 

pandemie, încercând să stabilească 

modul în care îşi poate adapta cât mai 

bine activitatea.

Companiile de brokeraj au făcut 

şi fac continuu eforturi pentru a veni 

în întâmpinarea clienţilor, precum şi 

pentru a satisface nevoia de securitate 

şi protecţie a propriilor angajaţi. Pentru 

client, s-au digitalizat procesele, s-au 

adaptat produsele de asigurare la noile 

provocări - şi mă refer aici la optimizarea 

costului versus acoperiri pentru active care 

sunt “în pauză de producţie”, s-au negociat 

amânări la plată a ratelor de primă, în 

timp ce unele contracte s-au suspendat. 

Pentru angajaţi, s-au implementat rapid 

modalităţi de lucru de la distanţă, de 

adaptare a cadrului de lucru la noile 

provocări, dar o parte dintre colegii noştri 

au fost nevoiţi să ia şi măsuri mai puţin 

plăcute, a explicat el.

În ceea ce privește compania pe 

care o conduce, Dorel DUȚĂ a precizat că 

HOBBIT Broker activează preponderent 

pe zona corporate, lucrând împreună 

cu clienţii şi asigurătorii parteneri în 

vederea adaptării acoperirilor incluse în 

contractele de asigurare la perioada din 

prezent. Acest lucru s-a materializat prin 

reducerea acoperirilor incluse în poliţe, 

la prorogarea unor termene de plată şi 

chiar la suspendarea unor contracte de 

asigurare. În plus, am implementat un 

program de emitere a documentelor de 

plată în format electronic. Angajaţii noştri 

lucrează, în funcţie de anumite operaţiuni 

curente, fie de acasă, fie de la birou. Nu 

avem angajaţi în şomaj tehnic şi nu am 

operat reduceri salariale.

La rândul său, Antonio 

SOUVANNASOUCK, Preşedintele PRBAR 

- Patronatul Român al Brokerilor de 

Asigurare-Reasigurare, subliniază faptul 

că brokerii au fost tot timpul creativi, nu 

numai în vremuri mai puţin obişnuite, 

şi au găsit soluţii atât de distribuţie în 

condiţii cât se poate de sigure, cât şi 

pentru servisarea clienţilor lor pe tot 

parcursul contractului de asigurare.

Referitor la ASIGEST Broker, 

companie pe care o conduce, Antonio 

SOUVANNASOUCK a afirmat că a luat 

măsuri prin adaptarea planului de 

continuitate la criza sanitară  încă din 

săptămâna premergătoare declarării 

stării de urgenţă. Din fericire, la ASIGEST 

am implementat, în ultimii 3 ani, sisteme şi 

Special

Companiile de brokeraj 
au făcut şi fac continuu 
eforturi pentru a veni în 
întâmpinarea clienţilor, 
precum şi pentru a satisface 
nevoia de securitate şi 
protecţie a propriilor 
angajaţi. 
Dorel DUȚĂ, Preşedinte, 
UNSICAR
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metode de lucru în cloud, ceea ce ne-a 

ajutat fantastic în trecerea la lucrul de 

acasă în 24 de ore. Totuşi, avem câteva 

operaţiuni, cum ar fi curierat pentru 

transmiterea poliţelor de asigurare 

clienţilor sau operaţiuni bancare cu 

numerar, ceea ce a presupus organizarea 

unei părţi a personalului în echipe care să 

vină alternativ la birou, a spus el.

Plata primelor de asigurare se poate 

face prin toate mijloacele electronice şi, 

acolo unde este cazul, solicităm societăţilor 

de asigurare amânarea termenelor de 

plată. Am convenit cu societăţile de 

asigurare ca, în această perioadă, să 

transmitem poliţele de asigurare către 

şi de la client în format electronic, a 

adăugat Antonio SOUVANNASOUCK cu 

privire la măsurile luate de ASIGEST pe 

perioada pandemiei noului coronavirus, 

menţionând că brokerul face eforturi 

ca timpul de răspuns către clienţi să fie 

cât mai scurt şi că le acordă clienților 

întreaga asistenţă pentru deschiderea 

dosarelor de daună.

Viorel VASILE, CEO-ul SAFETY 

Broker, a declarat că, în această 

perioadă de pandemie, a avut o relocare 

dinamică și rapidă a resurselor, însă 

principala preocupare a fost să ţină 

aproape resursele cheie: angajaţii, 

clienţii, partenerii asigurători. Una dintre 

principalele măsuri pe care le-am luat 

a vizat comunicarea cu clienţii noştri 

prin toate canalele de care dispunem: 

call center dedicat, e-mail, Facebook, 

Instagram, mutarea întâlnirilor cu 

clienţii în mediul online, newsletter, 

elaborarea unor ghiduri pentru clienţi 

care să răspundă întrebărilor frecvente 

ale acestora în această perioadă, a spus 

el, precizând că, în companie, media 

de vârstă este scăzută şi, astfel, le-a fost 

uşor să se adapteze noilor mijloace de 

comunicare. 

Folosim noile metode şi mijloace de 

interacţiune cu clientul atât proprii, cât 

şi cele puse la dispoziţie de asiguratori: 

aplicaţii de efectuare a inspecţiilor de 

risc, de avizare şi constatare a daunelor, 

de transmitere a documentelor. 

Încurajăm colegii să înveţe noua cultură 

organizaţională, să înveţe noile metode de 

comunicare, să înveţe cum să ne adresăm 

clienţilor noştri în astfel de situaţii, a 

afirmat Viorel VASILE.

Conform acestuia, brokerul avea 

dezvoltate mai multe canale, printre 

care şi cel de vânzări online, ceea ce 

a însemnat accelerarea transformării 

proceselor în companie. Încurajăm 

plăţile online – iar acolo unde acestea 

nu sunt posibile, colegii au fost dotaţi cu 

POS-uri mobile. De asemenea, utilizăm 

sisteme de conferinţă online, videochat, 

am mutat întâlnirile de management în 

mediul online. Folosim o aplicaţie de e-mail 

cu multe funcţionalităţi. În acelaşi timp, 

folosim o aplicaţie de emitere şi gestiune 

a poliţelor interconectată cu platformele 

asigurătorilor, a adăugat el.

De asemenea, marea majoritate a 

angajaţilor DESTINE Broker lucrează de 

acasă, lucru ce a necesitat o investiţie 

serioasă în tehnică şi logistică. Nu a fost 

uşor. A trebuit să gândim foarte bine tot 

fluxul de lucru, pentru ca activitatea să se 

desfăşoare în bune condiţii, şi să găsim 

soluţiile tehnice şi de soft pentru a face 

asta. Lucrăm de acasă, monitorizăm 

starea de sănătate a colaboratorilor şi 

a angajaţilor. Folosim corespondența 

electronică şi comunicăm cu colegii prin 

telefon şi aplicaţii online, a spus Marius 

LASLO, Director Executiv, DESTINE Broker.

Pentru protecţia clienţilor, DESTINE 

a recomandat transmiterea deconturilor 

de primă prin e-mail sau alte aplicaţii, 

astfel clienţii putând achita primele 

şi ratele prin internet banking sau cu 

cardul.„Am implementat un sistem de 

plată a primelor cu cardul, pentru clienţi, 

prin transmiterea către aceştia, din 

platforma de emitere DESTINE, a unui link 

de plată. De asemenea, DESTINE foloseşte, 

de un an şi jumătate, o aplicaţie off-line 

pentru clienţi, prin intermediul căreia se 

pot semna documentele IDD, DNT, se emit 

poliţele, acestea se pot achita prin internet 

banking sau cu cardul. Am implementat 

în aplicaţia pentru clienţi şi posibilitatea 

de încărcare documente (CI, Talon) şi poze 

pentru inspecţiile de risc, a completat 

Marius LASLO.

Special

Această pandemie va 
lăsa urme serioase în 
comportamentul nostru, 
atât în ceea ce privește 
gradul de precauție legat de 
interațiunea cu grupuri mari 
de oameni, cât și în legătură 
cu serviciile și produsele pe 
care le vom alege. 
Sînziana MAIOREANU, CEO, 
AEGON

Vom accepta mult mai uşor 
decât până acum noutatea, 
schimbarea, în sensul că 
mulţi nu eram pregătiţi să 
facem faţă unei astfel de 
provocări subite. 
Antonio SOUVANNASOUCK, 
Preşedinte, PRBAR

Una dintre principalele 
măsuri pe care le-am luat a 
vizat comunicarea cu clienţii 
noştri prin toate canalele de 
care dispunem: call center 
dedicat, e-mail, Facebook, 
Instagram, mutarea 
întâlnirilor cu clienţii în 
mediul online, newsletter, 
elaborarea unor ghiduri 
pentru clienţi. 
Viorel VASILE, CEO, SAFETY 
Broker 
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Cerasela CHIRIAC, Owner, INTER 

Broker de Asigurare, consideră că situația 

apărută în urma pandemiei COVID-19 

este una dintre cele mai dificile provocări 

cu care s-a confruntat compania de-a 

lungul celor 25 de ani de existență. 

Este o criză sanitară globală cu influențe 

economico-financiare dramatice, în urma 

căreia trebuie să supraviețuim, atât din 

punct de vedere uman, cât și economic, 

alături de celelalte entități ale mediului de 

afaceri din România.

În aceste condiții excepționale, INTER 

Broker se numără printre agenții economici 

din piață care și-au continuat activitatea, 

bineînțeles prin adaptarea la o serie de noi 

proceduri de lucru și respectând măsurile 

de siguranță impuse prin ordonanțele 

militare adoptate de la debutul declarării 

stării de urgență. Pentru INTER Broker, 

principalele pârghii ale mecanismului de 

implementare a acestor noi proceduri au 

constat în migrarea activităților zilnice în 

mediul online, prin intermediul tehnologiei 

disponibile. Activitatea în mediul online 

și tehnologia corespunzătoare sunt 

elementele esențiale care au contribuit la 

continuarea procesului de intermediere şi 

subscriere, ajutându-ne, deopotrivă,  să fim 

aproape de clienți, să ne motivăm forța 

de vânzare din teritoriu și să ne protejăm 

personalul din sediul central împotriva 

infecției cu COVID-19, a spus Cerasela 

CHIRIAC.

Printre altele, echipa INTER Broker 

s-a asigurat că toţi clienții cu vârsta 

de peste 65 de ani au la dispoziţie 

bunurile care să le acopere necesitățile 

zilnice de bază şi, folosind echipamente 

de protecţie, a limitat deplasarea 

clienţilor seniori, preluând de la aceştia 

documentele de asigurare în original. 

De asemenea, pentru confortul 

psihic și siguranța sănătății clienților și 

angajaților noștri, am redus programul 

de lucru, dar ne-am asigurat totodată 

că vom răspunde prompt urgențelor, 

prin desemnarea unui număr minim 

de personal prezent la sediul central al 

societății. Pentru a garanta fluxul de 

lucru optim în condiții similare celor de 

la birou, am pus la dispoziția salariaților 

echipamentele și consumabilele necesare: 

laptopuri, telefoane mobile, periferice 

(imprimante), cartușe de imprimantă, 

hârtie și altele, a declarat Cerasela 

CHIRIAC, care a salutat eforturile 

asigurătorilor care au flexibilizat 

procedurile de inspecții de risc, au ajustat 

pozitiv procedurile de subscriere și 

deschidere a dosarelor de daună.

În cazul Aon România, întreaga 

echipă are facilitatea de a lucra de 

acasă, fiind echipată corespunzător din 

punct de vedere tehnic. Ţinând cont de 

faptul că, prin natura profesiei noastre, 

aceea de consultant de risc, avem o 

viziune clară cu privire la riscurile afacerii 

noastre, această situaţie ne-a găsit mai 

pregătiţi, poate, decât pe alţii. Pentru că 

am intuit situaţia aşa cum se va derula din 

punct de vedere al activităţii noastre, am 

început perioada de telemuncă cu două 

săptămâni mai devreme decât au solicitat 

autorităţile. Astfel, angajaţii au avut timp 

să se obişnuiască cu situaţia treptat, fără 

presiunea obligativităţii, simţindu-se în 

siguranţă şi în ceea ce priveşte propria 

expunere la risc, a declarat Adriana 

GRECU, CEO, Aon România. 

De asemenea, am decis rapid că este 

momentul perfect să aducem valoare în 

relaţia cu clienţii noştri şi să le fim alături 

cu informaţii foarte specifice acestei situaţii 

noi. Aici, ne-a susţinut şi compania mamă, 

cu instrumente on-line, actualizate în timp 

real, precum şi cu produse de asigurare 

concepute în termen foarte scurt după 

declanșarea crizei, pe pieţele externe, dar 

cu posibilitate de a fi importate, a adăugat 

ea.

La rândul său, Cătălin BOICEANU, 

Directorul General Adjunct al GLOBASIG 

Broker, arată că brokerul a luat 

măsuri pentru protecţia angajaţilor şi 

desfăşurarea activităţii la capacitate 

maximă în deplină siguranţă, în condiţiile 

răspândirii noului coronavirus.

În primă fază, au fost implementate 

Special

 Pe partea distribuţiei de 
asigurări, vom observa o 
creştere în zona achiziţiei 
online de produse de 
asigurare standardizate, 
dar şi un interes crescut 
în zona asigurărilor de 
sănătate şi viaţă din partea 
consumatorilor. 
Cătălin BOICEANU, 

Director General Adjunct, 
GLOBASIG Broker

Am implementat un sistem 
de plată a primelor cu 
cardul, pentru clienţi, prin 
transmiterea către aceştia, 
din platforma de emitere, a 
unui link de plată. 
Marius LASLO, 

Director Executiv, DESTINE 
Broker

În contextul creat de 
pandemia COVID-19, vedem 
distribuţia asigurărilor 
câştigând în valoare şi în 
importanţă socială, iar rolul 
de consultant al brokerului 
de asigurare, mai necesar 
decât oricând. 
Gheorghe GRAD, 

Country Manager, RENOMIA 
SRBA
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măsuri privind: igienizarea birourilor, 

achiziţia de materiale dezinfectante şi 

protecţie, păstrarea unei distanţe minime 

între spaţiile de lucru, iar pentru o parte 

din angajaţi s-a trecut la sistemul "work 

from home", pentru că, ulterior, începând 

cu data de 11 martie 2020, absolut 

toţi angajaţii GLOBASIG îşi desfăşurau 

activitatea de la distanţă, la capacitate 

maximă. Deşi schimbarea modului 

de lucru a necesitat un efort, noi eram 

oricum pregătiţi pentru un astfel de 

sistem de lucru, atât din punct de vedere 

al echipamentelor/tehnologiei (laptopuri, 

tablete, routere de Internet portabile etc), 

dar şi din punct de vedere al personalului 

care era deja "obişnuit" cu desfăşurarea 

activităţii de la distanţă, a explicat Cătălin 

BOICEANU.

În paralel, GLOBASIG şi-a îndreptat 

atenţia şi asupra partenerilor săi, venind 

în sprijinul fiecărui asistent în brokeraj, 

aplicat pe fiecare caz în parte. Astfel, 

pe lângă faptul că am pus la dispoziţia 

colegilor noştri din teritoriu informaţii şi 

recomandări referitoare la măsurile de 

prevenţie şi protecţie în cadrul punctelor 

de lucru şi al contactului cu clienţii, am 

transmis în teritoriu inclusiv echipamente 

de protecţie (măşti, mănuşi) şi produse 

de igienizare (dezinfectanţi pentru mâini 

şi suprafeţe), costurile cu acestea şi cu 

distrubutia lor fiind suportate integral 

de către GLOBASIG, a adăugat oficialul 

brokerului.

Totodată, GLOBASIG a pus accent 

pe nevoile şi protecţia clienţilor. Clientul 

trebuie să fie în centrul atenţiei oricărui 

broker şi nici acum nu ne îndepărtăm de 

această linie. Consultanța în acest context 

inedit prin care trecem va face diferenţa 

relaţiei pe viitor. Rolul nostru este să 

sprijinim clientul să treacă peste o perioadă 

dificilă şi facem acest lucru adaptat 

fiecărei situaţii în parte, a afirmat Cătălin 

BOICEANU. Conform acestuia, pentru a 

limita deplasarea clienţilor, transmiterea 

poliţelor de asigurare către şi dinspre 

client se face în format electronic, 

iar în cazurile în care este necesară 

transmiterea fizică a documentelor, acest 

lucru este efectuat, de cele mai multe ori, 

prin intermediul angajaţilor/partenerilor 

GLOBASIG, respectând normele de 

igienizare şi protecţie recomandate.

Gheorghe GRAD, Country Manager, 

RENOMIA SRBA Broker, a precizat că 

primele măsuri luate de companie au 

fost cele de igienă la locul de muncă şi 

de distanţare socială - „work from home” 

pentru angajaţii care folosesc transportul 

în comun, iar pentru cei ce beneficiază de 

maşină de serviciu, prezența la birou este 

limitată la strictul necesar, astfel încât 

toate operaţiunile să se poată desfăşura 

în mod fluent, fără nicio întârziere în 

procesarea operaţiunilor. Este foarte 

important să ne păstrăm această 

operativitate, întrucât asta reprezintă 

încrederea şi siguranţa de care atât clientul, 

cât şi asigurătorii au nevoie în permanenţă, 

a adăugat el. 

 În ceea ce priveşte clienţii, dincolo 

de măsurile de igienă şi distanţare, 

RENOMIA SRBA a sporit comunicarea 

online, prin canale video, e-mail, telefon, 

plăţi bancare şi curierat. Toate acestea au 

făcut ca relaţia cu clienţii să funcţioneze 

fără sincope. 

Şi angajaţii MILLENIUM Insurance 

Broker (MIB) lucrează de acasă, în 

marea lor majoritate. Nu avem în plan 

să facem nici reduceri de personal, nici să 

introducem şomaj tehnic, nici să reducem 

săptămâna de lucru. De fapt, nu vom lua 

nicio măsură de natură a diminua venitul 

angajaţilor. Contăm pe implicarea lor, 

pentru a depăşi această perioadă, mai ales 

că focusul este să le fim aproape clienților 

şi partnenerilor noştri, a spus Ștefan 

PRIGOREANU, CEO, MIB.

Pentru protecţia clienţilor, MIB 

a luat măsuri precum: transmiterea 

poliţelor doar on-line (le trimite prin 

curier doar la cei care îşi asumă riscul 

şi solicită originalele), a dezvoltat şi 

implementat plata on-line cu cardul, 

răspunde tuturor solicitărilor clienţilor şi 

analizează posibilităţile de suspendare a 

poliţelor sau de amânare a plății ratelor 

de primă.

Şi George ZAHARESCU, Director 

General, PRESTIGE Insurance Broker, 

a precizat că măsurile adoptate s-au 

îndreptat către protejarea angajaţilor şi a 

clienţilor: Am operaţionalizat activitatea 

sediului central în sensul asigurării 

Special

 Activitatea în mediul 
online și tehnologia 
corespunzătoare sunt 
elementele esențiale care au 
contribuit la continuarea 
procesului de intermediere şi 
subscriere. 
Cerasela CHIRIAC, Owner, 
INTER Broker

Am decis rapid că este 
momentul perfect să 
aducem valoare în relaţia 
cu clienţii noştri şi să le fim 
alături cu informaţii foarte 
specifice acestei situaţii 
noi. Aici, ne-a susţinut 
şi compania mamă, cu 
instrumente on-line şi 
cu produse de asigurare 
speciale. 
Adriana GRECU, CEO, Aon 
România

Nu avem în plan să facem 
nici reduceri de personal, nici 
să introducem şomaj tehnic, 
nici să reducem săptămâna 
de lucru. 
Ștefan PRIGOREANU, CEO, 
MIB
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continuităţii acesteia, în aceleaşi condiţii 

de siguranţă a datelor şi de eficiență în 

emiterea poliţelor, de la domiciliul personal 

al fiecărui angajat, într-o permanentă 

interconectivitate electronică a întregii 

echipe. Am dublat numărul apelurilor 

telefonice ale serviciului de call-center, 

asigurând în permanenţă siguranţa 

datelor recepţionate şi transmise către 

clienţi.

În acelaşi timp, brokerul a 

încurajat vânzările online. Am optimizat 

posibilităţile de comandare, achiziţionare 

şi plată a contravalorii poliţelor emise, în 

sensul utilizării cât mai facile a acestor paşi 

în mediul electronic/online, am introdus 

posibilitatea plăţii securizate pe Internet, 

prin sistemul LibraPay, am îmbunătăţit 

calculatorul RCA din site-ul brokerului, 

am transferat cheltuielile cu transportul 

poliţelor emise de la client, către broker. 

Continuăm procesul de digitalizare, prin 

măsuri eficiente, lucrăm la o aplicaţie 

pentru clienţi, ce îi va ajuta în gestionarea 

poliţelor deţinute, dezvoltăm şi adaptăm 

aplicaţia pentru colaboratori în ceea ce 

priveşte semnarea documentelor de la 

distanţă şi creştem numărul de forme 

de asigurare emise prin intermediul 

platformei electronice, a mai spus George 

ZAHARESCU. 

Totodată, obiectivele esenţiale 

ale OTTO Broker au fost să protejeze 

sănătatea angajaţilor şi a companiei 

şi să contribuie la limitarea răspândirii 

virusului. Compania a făcut stocuri 

de dezinfectanţi, a instalat ecrane de 

protecţie la birourile din retail, a redus 

programul, pentru scăderea expunerii 

la risc, a limitat deplasările şi a sutinut 

munca de acasă.

Din fericire, din punct de vedere 

operaţional, toate lucrurile importante 

erau deja pregătite – conexiuni securizate 

pentru accesare servere, cu capacitate 

suficientă, soluţiile de comunicare video şi 

instructajele aferente au fost disponibile 

pentru toţi colegii înainte de instaurarea 

stării de urgenţă, când am intrat în 

regim generalizat de muncă de acasă. 

De asemenea, pentru clienţi soluţiile de 

plată online sau prin transfer bancar 

erau utilizate de mai mult timp. În plus, 

am creat rapid şi un hotline (021) 9988, 

la care clienţii pot adresa orice întrebare 

legată de asigurări şi pot, de asemenea, 

să comande o poliţă de asigurare prin 

telefon, a spus Victor ȘRAER, Managing 

Partner, OTTO Broker. Pentru clienţi, 

au fost implementate şi alte soluţii, 

împreună cu asigurătorii parteneri, 

precum rescadențarea ratelor, reaşezarea 

acoperirilor ș.a.

De asemenea, echipa CONSULTANT 

AA Broker a decis să lucreze de 

acasă insistând pe toate măsurile de 

siguranţă recomandate de autorităţi. 

Am îmbunătăţit comunicarea cu întreaga 

echipă, prin teleconferinţe săptămânale, 

dar şi comunicarea cu clienţii, căutând 

soluţii potrivite pentru ei în această 

perioadă. Implementarea plăților on-line, 

cu cardul, a reprezentat o altă măsură 

importantă, în primul rând pentru 

protecţia şi siguranţa clienţilor, dar şi 

a angajaţilor, a declarat Otilia MIHAI, 

Director General, Consultant AA Broker 

de Asigurare.

Şi DAW Management Broker s-a 

„reinventat” cu soluţii rapide pentru 

a-şi proteja clienţii şi angajaţii de riscul 

infectării cu coronavirus, asigurând 

continuitatea tuturor operaţiunilor 

în activitatea de intermediere. Pentru 

angajaţi, s-a implementat sistemul de 

„work from home”, pentru eficientizare şi 

continuarea activităţii de intermediere, 

alături de menţinerea comunicării 

eficiente cu angajaţii, partenerii, asiguraţii 

şi asigurătorii. Clienţii noştri trebuie să 

ştie că suntem alături de ei şi în această 

situaţie delicată şi că ne adaptăm nevoii 

de flexibilitate ce se impune în această 

perioadă, a precizat Delia TRĂISTARU, 

Directorul de Dezvoltare al brokerului.

Potrivit acesteia, DAW 

Management utilizează comunicarea 

electronică şi telefonică cu clienţii 

săi pentru evitarea pe cât posibil a 

interacţiunii fizice. Putem emite şi 

transmite documentele on-line, prin curier, 

cu recomandarea plăților primelor prin 

cont bancar, iar în cazul în care se doreşte 

emitere fizică, cu plată în numerar, echipele 

noastre, care înmânează personal polițele 

clienților, sunt dotate corespunzător, a 

adăugat Delia TRĂISTARU.

În cazul MaxyGo Broker, angajaţii 

s-au obişnuit cu telemunca, activităţi 

Special

 Am creat rapid şi un 
hotline la care clienţii pot 
adresa orice întrebare 
legată de asigurări şi pot, 
de asemenea, să comande 
o poliţă de asigurare prin 
telefon. 
Victor ȘRAER, Managing 
Partner, OTTO Broker

Am îmbunătăţit 
comunicarea cu întreaga 
echipă, prin teleconferinţe 
săptămânale, dar şi 
comunicarea cu clienţii, 
căutând soluţii potrivite 
pentru ei în această 
perioadă. 
Otilia MIHAI, Director 
General, Consultant AA

Continuăm procesul de 
digitalizare, prin măsuri 
eficiente, lucrăm la o 
aplicaţie pentru clienţi, ce 
îi va ajuta în gestionarea 
poliţelor deţinute. 
George ZAHARESCU, 
Director General, PRESTIGE 
Insurance Broker
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la sediul companiei fiind permise doar 

în caz de nevoi stringente, bineînţeles 

cu asigurarea tuturor materialelor de 

protecţie. În ceea ce priveşte forţa de 

vânzări, au fost simplificate procedurile 

operaţionale şi a fost modernizată/

dezvoltată aplicaţia informatică, a 

explicat Alexandru APOSTOL, Directorul 

General al brokerului. Acesta a mai 

spus că, pentru clienţi, a fost introdusă 

plata online a primelor de asigurare, iar 

comunicarea cu asistenţii în brokeraj s-a 

făcut prin mijloace electronice.

Principalele măsuri luate 
de asigurători

Companiile de asigurări s-au 

mobilizat într-un ritm accelerat şi, 

în această perioadă de pandemie 

COVID-19, au implementat cele mai utile 

soluţii pentru continuarea activităţii 

şi sprijinirea clienţilor, dar au făcut şi 

donaţii în vederea susţinerii sistemului 

sanitar. Acestea încurajează folosirea 

modalităţilor digitale şi on-line pentru 

încheierea şi plata poliţelor, dar şi pentru 

constatarea şi instrumentarea daunelor.

Totodată, unele societăţi au găsit 

soluţii pentru a acoperi evenimentele 

asigurate care pot avea ca și cauză 

directă sau indirectă îmbolnăvirea cu 

COVID-19 sau contextul generat de 

aceasta. Regăsiţi mai jos principalele 

măsuri luate de asigurătorii locali:

AEGON România -  Începând din 

16 martie, funcţionează în sistemul 

de muncă de acasă, dar activitatea a 

continuat în ritmul anterior, echipa fiind 

concentrată să ofere sprijin și cele mai 

bune soluții clienților. Am trecut toată 

activitatea în online, iar adaptarea a 

fost foarte rapidă. Pentru clienții noștri 

care dețin asigurări de viață, aveam deja 

creată platforma 24Aegon.ro, unde își pot 

administra online contractele, pot vedea 

detalii despre asigurările lor, evenimentele 

și sumele asigurate, valoarea și situaţia 

la zi a primelor, perioada contractuală, 

beneficiarii, tot de acolo pot avea acces 

la documentele utile în procesul de 

despăgubire și condițiile de asigurare, 

pot afla bonusurile și campaniile de care 

beneficiază, dar pot face și plăți online, 

a afirmat Sînziana MAIOREANU, CEO, 

AEGON România, care a adăugat că 

societatea are şi propriul magazin de 

asigurări. Compania a decis să acopere, 

în mod excepţional, riscurile asociate 

noului coronavirus şi a donat două 

izolete către Inspectoratul pentru Situaţii 

de Urgenţă Cluj.

ALLIANZ-ȚIRIAC Asigurări 

- Protejarea sănătăţii angajaţilor, 

colaboratorilor, partenerilor şi clienţilor 

este prioritară pentru companie, astfel că 

au fost implementate o serie de măsuri 

de prevenţie şi protecţie încă de la 

începutul răspândirii noului coronavirus. 

Întreaga echipă ALLIANZ-ȚIRIAC lucrează 

de acasă din data de 25 martie. Toate 

fluxurile operaţionale, de vânzare, 

subscriere, daune etc., funcționează în 

condiții normale, chiar și de la distanţă. 

Soluțiile digitale pentru achiziția de 

polițe și pentru gestionarea procesului 

de daună dezvoltate de companie s-au 

dovedit foarte utile în această perioadă, 

au spus oficialii asiguratorului. De 

asemenea, ALLIANZ a inclus, fară niciun 

cost suplimentar, serviciul de consultanţă 

medicală la distanţă pentru contractele 

de asigurare de sănătate. Compania a 

donat 80.000 euro pentru achiziţia a 5 

aparate ATI pentru tratarea pacienţilor 

COVID-19.

ASIROM VIG – A luat decizia de a 

lucra de acasă şi a recomandat folosirea 

online a serviciilor sale, iar celor care 

sunt nevoiţi să meargă la birou le oferă 

cât mai multe facilităţi pentru siguranţă. 

Principalul obiectiv al strategiei de 

digitalizare ASIROM este accesul clienţilor 

la produse şi servicii de asigurare oricând 

şi de oriunde. Clienţii pot sta acasă şi pot 

accesa online, simplu şi sigur, pe asirom.

ro, toate serviciile noastre. Poţi cere o 

ofertă pentru produsul care te interesează 

şi un agent te va suna în maximum o 

oră, plăteşti poliţa sau ratele scadente 

online, iar toate serviciile de daune 

pentru produsele auto, locuinţă, bunuri 

şi sănătate sunt disponibile în site. Pentru 

poliţele de asigurare CASCO, am introdus 

şi inspecţia de risc online, a spus Cristian 

IONESCU, Președinte al Directoratului, 

ASIROM VIG, adăugând că societatea 

a introdus şi un serviciu de asistenţă 

medicală online şi telefonică.

Special

Am întrerupt călătoriile 
de afaceri înainte de faza 
pandemică, iar întâlnirile 
fizice cu mai multe persoane 
au fost transferate online.
Arnaud de la HOSSERAYE, 
Director General, 
BRD Asigurări de Viață

În scopul protejării clienţilor 
şi susținerii planurilor 
acestora, am adus ajustări 
pe segmentul produselor 
pentru care am observat un 
interes crescut în această 
perioadă. 
Anita NIȚULESCU, CEO, 
EUROLIFE Asigurări

Considerăm că este 
remarcabil faptul că am 
reuşit să trecem, într-un 
interval de timp atât de 
scurt, de la munca de birou, 
la munca de acasă. 
Leslie J. BREER, 

CEO, Gothaer Asigurări 
Reasigurări
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BCR Asigurări de Viaţă VIG - A fost activat 

Planul pentru continuitatea activității 

și a fost operaționalizat Comitetul de 

conducere a crizei, iar infrastructura IT 

a fost adaptată astfel încât să permită 

un număr mare de utilizatori care 

lucrează de la distanță, prin tunele 

criptate VPN. Printre altele, compania 

a pus la dispoziția angajaților stații de 

lucru pentru a putea lucra de acasă. Toți 

angajații care vin la birou, fără excepție, 

sunt testați la intrare cu termometru, 

primesc mănuși și măști individuale și au la 

dispoziție recipienți cu dezinfectant lichid, 

a explicat Erwin HAMMERBACHER, CEO 

și Președinte Directorat al companiei. El 

a mai spus că documentele primite în 

format fizic sunt depozitate 48 de ore 

în zone special amenajate, apoi sunt 

supuse unui flux de radiații ultraviolete, 

înainte de a fi manipulate. Au fost 

suspendate toate întâlnirile fizice, cele 

necesare fiind realizate exclusiv prin 

videoconferință, și au fost implementate 

măsuri suplimentare de securitate pentru 

protecția infomațiilor și a datelor cu 

caracter personal. Clienții beneficiază de 

acoperire pentru evenimentele asigurate 

care pot avea ca și cauză directă sau 

indirectă îmbolnăvirea cu COVID-19 sau 

contextul generat de aceasta.  

BRD Asigurări de Viață - A 

îmbunătățit măsurile de igienă și 

distanțare de la locul de muncă și a 

adoptat și lucrul de acasă. De asemenea, 

a întrerupt călătoriile de afaceri înainte 

de faza pandemică, iar întâlnirile fizice cu 

mai multe persoane au fost transferate 

online. Avem echipamentul tehnic necesar 

care permite accesarea de la distanță 

a aplicațiilor noastre, iar de la primele 

semne ale crizei am implementat acțiuni 

dedicate pentru a dota toți colegii cu 

aceste instrumente, a declarat Arnaud 

de la HOSSERAYE, Directorul General 

al companiei. În acelaşi timp, a adaptat 

procesele și procedurile pentru a 

simplifica interacțiunea la distanță și 

pentru a asigura continuitatea în toate 

domeniile operaționale. Compania a 

decis să acopere, în mod excepțional, 

riscurile cauzate de COVID-19 prin mai 

multe tipuri de polițe.

CITY Insurance - În contextul 

pandemiei de coronavirus, societatea a 

anunţat lansarea unei aplicaţii mobile 

care permite rezolvarea 100% online 

a dosarelor de daună RCA şi CASCO şi 

elimină deplasările la asigurător sau 

centre de constatare.

ERGO - A elaborat şi implementat 

Planul de continuitate a afacerilor, 

care a fost conceput pentru a proteja 

Special

Am luat decizia de a acoperi 
în mod excepțional riscurile 
asociate epidemiei de 
coronavirus pentru clienții 
societăţii. 
Reprezentanții GROUPAMA 
Asigurări

Cea mai buna Recomandare! 

Funk.

Funk International Romania Broker de Asigurare-Reasigurare S.R.L.

Str. Barbu Vacarescu 157B, 

Sector 2, Bucuresti, Cod postal 020276
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securitatea şi sănătatea angajaţilor, 

clienţilor şi partenerilor societăţii, 

menţinând, în acelaşi timp, calitatea 

serviciilor oferite clienţilor. În plus, 

toate şedinţele de lucru şi de afaceri 

ale companiei, interne şi externe, se 

realizează prin conferinţă/apel video; 

cel mult doi angajaţi au voie să lucreze 

în birourile regionale; au fost eliminate 

toate călătoriile de afaceri neesenţiale 

ale angajaţilor pentru viitorul apropiat, 

iar brokerii au fost informaţi cu privire 

la modalitatea de lucru în acest context, 

implementând comunicarea exclusiv 

prin e-mail şi/sau telefon.

EUROINS România – Permite ca 

procedura de constatare a daunelor să 

fie făcută şi online, lansând în acest scop 

o aplicaţie. Acest serviciu complementar 

permite respectarea distanţării sociale 

recomandate de autorităţi, fiind o 

alternativă la deplasarea la centrele de 

daună ale companiei. Formularul se 

completează online, unde sunt încărcate 

şi documentele cerute, dar şi fotografii 

ale bunului accidentat.

EUROLIFE Asigurări România 

- A activat planul de continuitate şi 

a trecut, încă din 13 martie, la lucrul 

de acasă, fără a afecta activităţile 

operaţionale şi de business ale unei zile 

obişnuite la birou. Pe parcursul acestei 

perioade, în mod excepţional, compania 

acoperă riscurile aferente poliţelor, 

conform condiţiilor contractuale. Sunt 

vizate de această măsură toate tipurile 

de asigurări de viaţă şi asigurări generale 

din portofoliul companiei. De asemenea, 

în scopul protejării clienţilor şi susținerii 

planurilor acestora, am adus ajustări pe 

segmentul produselor pentru care am 

observat un interes crescut în această 

perioadă, a afirmat Anita NIȚULESCU, 

CEO-ul companiei. Totodată, societatea 

a venit în sprijinul clienţilor săi prin 

amânarea plății primelor şi extinderea 

perioadei de graţie.

GENERALI România -  A fost 

introdusă facilitatea de autoconstatare 

pentru daunele acoperite de poliţe 

CASCO sau RCA până la o limită estimată 

de 5.000 lei per eveniment, în timp ce, 

pentru poliţele de locuinţă, această 

facilitate a fost mărită de la 1.500, la 

5.000 lei. De asemenea, clienţii îşi pot 

efectua singuri inspecţia de risc pentru 

poliţele CASCO. O serie de procese 

de subscriere, cât şi soluţionarea 

despăgubirilor în baza poliţelor de 

călătorie, de viaţă şi de sănătate, se va 

efectua în baza documentelor primite 

în format electronic. Spaţiile de lucru cu 

publicul - agenţiile GENERALI şi centrele 

de daune din întreaga ţară - funcţionează 

cu existenţa unor măsuri sporite de 

prevenţie: echipament de protecţie 

alături de substanţe dezinfectante 

necesare pentru personalul companiei 

şi pentru clienţi. Pentru o şi mai mare 

siguranţă, în cadrul companiei au 

fost puse în aplicare măsuri de natură 

logistică, prin limitarea deplasărilor 

în interes de serviciu, amânarea 

tuturor evenimentelor programate şi 

implementarea pe scară largă a lucrului 

de la domiciliu.

 Gothaer Asigurări Reasigurări 

– A susţinut măsurile luate de autorităţi 

pentru siguranţa tuturor, furnizarea 

serviciilor de asigurare nefiind afectată, 

iar operaţiunile desfăşurându-se 

fără probleme în toate domeniile de 

activitate. Considerăm că este remarcabil 

faptul că am reuşit să trecem, într-un 

interval de timp atât de scurt, de la munca 

de birou, la munca de acasă. Este o altă 

dovadă că, fie şi în perioadele dificile, 

Gothaer rămâne aceeaşi companie 

flexibilă şi adaptabilă, aşa cum a afirmat 

şi le-a arătat întotdeauna partenerilor 

săi publici şi comerciali, declară Leslie J. 

BREER, CEO-ul companiei.

GRAWE România - Depune toate 

eforturile pentru a oferi servicii de 

calitate şi oferă clienţilor următoarele 

instrumente online pe site-ul companiei: 

avizarea daunelor – pentru toate tipurile 

de asigurări (auto, proprietăţi şi de viaţă), 

plata primelor de asigurare, informaţii 

despre contractele de asigurare. 

Compania dă curs tuturor solicitărilor 

transmise telefonic, poștal sau prin 

e-mail.

GROUPAMA Asigurări – A luat 

o serie de măsuri preventive pentru a 

limita expunerea la virus: a dezinfectat 

constant birourile, a pus la dispoziția 

angajaților și clienților măști de protecție 

și substanțe dezinfectante în toate sediile 

şi a implementat programul Work from 

Home la nivel macro, iar pentru colegii 

care s-au aflat în imposibilitatea de a 

lucra de acasă a pus la dispoziție flota de 

mașini a companiei. Asigurătorul a pus la 

PAID România a decis ca, în 
procesul de instrumentare 
a dosarelor de daune, să 
accepte procedura de auto-
constatare realizată chiar de 
asigurat, până la un plafon 
de maximum 10.000 euro, 
dacă asiguratorul mijlocitor 
permite această variantă de 
lucru. 
Oficialii PAID

Pentru evenimentele legate 
de COVID–19, am decis 
să nu aplicăm excluderile 
din acoperiri referitoare 
la epidemii / pandemii, 
aşa cum sunt prevăzute 
în condiţiile de asigurare 
atât pentru produsele de 
asigurări generale, cât şi de 
viaţă. 
Paul CAZACU, 

Vicepreședinte – Director 
General Adjunct, CFO, UNIQA 
Asigurări

Special



dispoziţia clienţilor şi partenerilor soluţii 

de plată online a polițelor de asigurare, 

avizarea online a daunelor, constatarea 

daunelor și realizarea inspecției de risc la 

distanță, prin intermediul opțiunii Video 

Asist, În plus, GROUPAMA a luat decizia 

de a acoperi în mod excepțional riscurile 

asociate epidemiei de coronavirus 

pentru clienții societăţii.

METROPOLITAN Life - În 

contextul COVID-19, compania 

încurajează utilizarea canalelor digitale. 

De asemenea, compania are un plan 

robust de continuitate a business-ului 

pentru a asigura întreaga gamă de 

servicii. METROPOLITAN Life s-a alăturat 

campaniei "Donează pentru linia întâi" 

şi a alocat 1 milion de lei pentru a veni 

în sprijinul medicilor, cadrelor militare 

şi poliţiştilor care luptă în prima linie 

împotriva epidemiei de coronavirus, în 

România.

NN România - Clienții NN care au 

o asigurare de viață sau o asigurare 

suplimentară de sănătate beneficiază 

de aceasta și în situații de epidemie sau 

pandemie. În această perioadă dificilă și 

din punct de vedere economic, clienții 

care ar putea fi nevoiți să amâne plata 

asigurărilor lor au deja o perioadă de 

grație de 30 de zile, conform condițiilor 

contractuale. În plus, compania 

evaluează fiecare situație în parte. NN 

România a donat sisteme de ventilație 

și monitorizare a respirației, vitale 

pacienților în stare critică afectați de 

coronavirus, în valoare de un milion de 

lei, echipamentele medicale ajungând 

la Spitalul Clinic Colentina din București. 

Pentru orice solicitări, clienții pot 

contacta compania prin canalele digitale 

disponibile, fără să fie nevoie să se 

deplaseze la un sediu NN și, implicit, fără 

să se expună suplimentar riscurilor.

OMNIASIG Vienna Insurance 
Group – A pus pe primul plan 

sănătatea și protecția angajaților, a 

clienților și a partenerilor săi, s-a aliniat 

măsurilor impuse de autorități și, în 

același timp, a asigurat continuitatea 

activității și oferirea acelorași servicii de 

calitate. La nivel intern, am dezvoltat un 

plan bine structurat, care permite stabilirea 

unor programe de lucru individualizate, 

posibilitatea de a lucra de acasă, am 

transmis constant informări angajaților 

cu privire la prevenirea contaminării și a 

normelor de igienă necesare, amânarea 

deplasărilor în interes de serviciu sau 

înlocuirea lor prin utilizarea e-mail-ului și 

a teleconferințelor, au spus reprezentanţii 

companiei, precizând că, pentru colegii 

care lucrează de acasă, s-au implementat 

o serie de măsuri pentru a spori siguranța 

informațiilor. Excepția o constituie 

doar cei care gestionează activități 

Special

Totdeauna sigur! 
Niciodată singur!

De De 2020 de ani pe piața de asigurări din România de ani pe piața de asigurări din România

» Asistenţă în caz de daună

» Consultanţă de specialitate & Risk Management

» Auditul contractelor de asigurare în vigoare

» Intermedierea poliţelor de asigurare

» Gestionarea contractelor de asigurare

Hobbit Broker



critice, pentru care deplasarea în interes 

profesional este esențială și nu poate fi 

evitată. Toți angajații a căror prezență la 

birou este esențială sunt testați la intrare 

cu termometru, primesc mănuși și măști 

individuale și au la dispoziție recipienți 

cu dezinfectant lichid. De asemenea, 

încercăm să utilizăm cât mai mult mijloace 

electronice de plată, în locul celor cu 

numerar, au mai spus oficialii OMNIASIG. 

Totodată, clienții își pot încheia sau 

reînnoi polițele de acasă, ținând legătura 

cu reprezentanții OMNIASIG, brokerii sau 

agenții cu care au fost anterior în contact, 

inspecția de risc aferentă încheierii unei 

polițe CASCO poate fi realizată printr-o 

modalitate video, prin intermediul unui 

telefon tip smartphone, fără a fi necesară 

deplasarea, iar daunele pot fi notificate 

online, direct pe website-ul companiei, 

sau la call center. În plus, și constatarea 

unei daune se poate realiza tot video, de 

la distanță. De asemenea, OMNIASIG a 

extins acoperirea asigurării de sănătate în 

contextul pandemiei provocate de noul 

coronavirus, oferind o indemnizaţie fixă 

persoanelor diagnosticate cu COVID-19.

PAID România - Pe lângă măsurile 

iginenico-sanitare obligatorii, PAID a 

activat o parte din planul de continuitate 

(BCP), astfel că majoritatea colegilor 

lucrează de acasă,  iar cei care totuși 

vin la birou în continuare folosesc doar 

autoturismele personale sau de serviciu, 

evitând astfel transportul în comun. 

De asemenea, toate întâlnirile fizice 

programate au fost transformate în 

întâlniri virtuale, prin aplicațiile specifice 

de videoconferință. Mai mult, compania 

a decis ca, în procesul de instrumentare 

a dosarelor de daune, să accepte 

procedura de auto-constatare realizată 

chiar de asigurat, până la un plafon de 

maximum 10.000 euro, doar în condițiile 

în care asigurătorul mijlocitor care va 

face constatarea permite această variantă 

de lucru. Mai mult, toate formularele care 

presupuneau semnătura asiguratului 

păgubit au fost înlocuite cu formulare 

care sunt transmise exclusiv online. De 

asemenea, PAID a decis ca, în situația în 

care asigurații nu pot obține adeverințele 

necesare confirmării incidentului de la 

autoritățile locale, să stabilească dreptul 

la despăgubire pe baza oricăror altor 

mijloace probatorii.  În ceea ce privește 

colaborarea operațională cu asigurătorii, 

a eliminat obligativitatea de a avea 

semnăturile olografe ale reprezentanților 

companiilor de asigurări, optând 

pentru transmiterea exclusiv în format 

electronic, facilitând astfel procesul de 

subscriere, precum și lucrul de la distanță 

și evitarea contactului fizic.

SIGNAL IDUNA – A implementat 

rapid o serie de măsuri operaționale și 

tehnice care să permită continuitatea 

activității în siguranță prin intermediul 

programului de lucru de acasă. La nivel 

strategic și operațional, au fost depuse 

toate eforturile pentru a fi alături de clienții 

noștri, menținând în parametri normali de 

funcționare serviciul 24/7. A fost simplificat 

procesul de rambursare pentru asigurați, 

solicitând mai puține documente. 

Documentația aferentă contractelor de 

asigurare este acum distribuită în format 

electronic. Mai mult, MedLife și SIGNAL 

IDUNA vin în sprijinul românilor asigurați 

prin lansarea unui serviciu de consultanță 

medicală la distanță, a afirmat Mihaela 

DRUGĂ, Membru Board.

UNIQA Asigurări – A început 

cu măsuri de igienizare suplimentară 

a spaţiilor de lucru, de limitare a 

deplasărilor interne şi externe în 

interes de serviciu, precum şi de 

informare constantă a angajaţilor 

cu privire la respectarea regulilor 

preventive anticoronavirus. Într-o etapă 

anterioară declarării stării de urgenţă 

la nivel naţional, compania a decis 

implementarea lucrului parţial de acasă, 

iar de la jumătatea lunii martie activitatea 

s-a mutat preponderent în mediul online. 

În această perioadă, notificarea daunelor 

a fost preluată de către asistentul digital 

ANA -  susţinut de o echipă de specialişti 

pentru daunele cu un grad de complexitate 

ridicat, plata primelor pentru poliţele de 

asigurare poate fi efectuată online, direct 

în cadrul paginii UNIQA, şi prin transfer 

bancar online, utilizând aplicaţiile de 

Internet Banking sau Mobile Banking. Nu 

în ultimul rând, echipa din Contact Center 

este non-stop la dispoziţia clienţilor, pentru 

a răspunde solicitărilor venite din partea 

acestora atât telefonic, cât şi prin e-mail, 

a declarat Paul CAZACU, Vicepreședinte 

– Director General Adjunct, CFO, UNIQA 

Asigurări. Pentru evenimentele legate 

de COVID–19, am decis să nu aplicăm 

excluderile din acoperiri referitoare 

la epidemii / pandemii, aşa cum sunt 

prevăzute în condiţiile de asigurare atât 

pentru produsele de asigurări generale, cât 

şi de viaţă, a adăugat el. 

În această perioadă în care cu toţii 

suntem forţaţi să ne adaptăm, să ne 

recalibrăm stilul de lucru şi să ne căutăm 

resurse şi instrumente care să ne ajute să 

ne păstrăm eficiența, XPRIMM a lansat, 

pe portalul 1asig.ro, rubrica "#StamAcasa, 

dar continuăm", prin intermediul 

căreia puteți urmări cele mai noi ştiri şi 

interviuri video realizate "de la distanţă". 

Documentația aferentă 
contractelor de asigurare 
este acum distribuită în 
format electronic. 
Mihaela DRUGĂ, Membru 
Board, SIGNAL IDUNA

Special



Ce pot învăța angajatorii despre 
asigurări în pandemie

- o perspectivă Aon România -

Traversăm o perioadă extrem de dificilă, atât la nivel 

social, cât și economic. Pare că miza următoarelor luni este 

rapiditatea în adaptare, claritatea de a face alegerile potrivite și 

inspirația de a anticipa viitoare evoluții. În ultimele săptămâni, 

ne-am dat seama că există cel puțin cinci paralele între 

asigurări și atitudinea față de pandemie. 

1. Expresia americană “Better safe than sorry” 
are mai mult sens ca oricând. 

Ne place, uneori, să ne asumăm riscuri. Ne gândim că nu 

ni se poate întâmpla nouă, că șansele sunt mici și pariem pe 

destin. COVID-19 ne-a arătat că acțiunile și alegerile noastre 

au un impact mai mare decât cel anticipat și că pot deveni 

o “daună” pentru altcineva. Asigurările sunt, la fel ca trusele 

medicale de urgență din casă, genul de produs pe care îl 

cumperi și speri să nu-l folosești niciodată. Dar și dacă nu-l ai 

atunci când trebuie, impactul este mult mai mare. 

2. Câteodată, “o dată” e deja prea mult.

Avem tendința de a învăța din greșeli. Așteptăm să se 

întâmple ceva rău ca să ne dăm seama că am fi putut anticipa 

problema. În asigurări, asta se vede cu ochiul liber. Dacă n-ai 

acoperire pentru riscurile la care te expui și ele se manifestă, 

pierderea este cu mult mai mare decât costul inițial al poliței. 

Turneul de tenis de la Wimbledon este exemplul pozitiv 

perfect. În 2003, după pandemia de SARS, au incheiat o poliță 

de asigurare pentru astfel de crize, care afectează desfășurarea 

competiției. Prima anuală – aproximativ 1.5 milioane de lire. 17 

ani și peste 25 de milioane de lire mai târziu, s-a dovedit a fi o 

investiție extrem de inteligentă și de profitabilă. Wimbledon va 

primi în jur de 114 milioane de lire de la compania de asigurări.  

3. Nu-ți asuma riscuri inutile. Dacă trebuie, 
totuși, să te expui, e mai sigur să o faci cu 
acoperire. 

În cazul COVID-19, ne referim la măști și mănuși de 

protecție. La nivel de organizații, vorbim de asigurări. 

Contextul actual, care afectează acum activitatea multor 

compaii, generează și o schimbare de paradigme, pe care o vom 

observa cu adevărat atunci când ieșim din criză. În primul rând, 

multe organizații vor înceta să mai privească asigurările de 

sănătate pe un beneficiu, adică ceva ce oferă angajaților ca parte 

a unui program de retenție sau engagement, ci ca pe o necesitate, 

ca pe o soluție la provocări și riscuri concrete pentru business. – 

Adrian Low-Vesa, Director Health & Benefits Aon România

Există soluții clasice de asigurare de viață și de sănătate. 

Apoi avem variante cu acoperire în caz de infectare cu 

coronavirus. Global, la nivelul Aon, a fost dezvoltat chiar un 

produs nou dedicat COVID-19, care oferă indemnizații pe zi de 

spitalizare și o sumă brută la externarea din spital. 

4. Nu există măști de protecție pentru știri 
false. E mai sigur să cerem sfaturi de la experți. 

Pentru multe companii, panica generată de COVID-19 

s-a transformat într-un prilej de revizuire detaliată a planurilor 

de beneficii medicale oferite angajaților. Aon oferă în această 

perioadă consultanță si auditare de planuri medicale și apoi 

asistență în optimizarea lor. 

5. Speranțele și rugăciunile nu sunt 
echipamente de protecție.

Oricât am miza pe gândire pozitivă, izolarea ne 

impactează emotional pe toți. Pentru asta există programele 

de asistență destinate angajaților (EAP), telemedicina sau 

strategiile de wellness. Lansăm și un survey de wellbeing, care 

ia pulsul angajaților înainte ca ei să se întoarcă, fizic, la serviciu.

Dacă vreți să vorbiți cu unul dintre consultanții Aon despre 

asigurări, planuri de beneficii sau wellness, puteți să ne scrieți 

un mesaj la office@aon.ro. 

CITIȚI întregul material AICI:
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Mihai TECĂU
Președinte Directorat
OMNIASIG Vienna Insurance Group

XPRIMM: Ne aflăm într-una dintre cele 

mai dure crize traversate de omenire 

în perioada recentă. Cum considerați 

că a reacționat industria asigurărilor în 

acest interval plin de provocări?

MIHAI TECĂU: Ca mai toate industriile, 

și cea a asigurărilor a pus pe primul loc 

grija față de angajați și față de clienți, 

urmată îndeaproape de solidaritatea față 

de cadrele medicale implicate în lupta cu 

COVID-19. 

Pentru că aceste provocări ne 

privesc pe toți, indiferent de industria în 

care activăm, s-a putut remarca această 

tendință a solidarității, atât față de cei 

care luptă în linia întâi cu virusul, cât și 

față de restul populației, și de riscurile la 

care sunt expuși. 

Și noi am avut astfel de inițiative, de 

exemplu – în această perioadă de criză 

impusă de COVID-19, am extins, pentru 

lunile aprilie și mai, acoperirea tuturor 

polițelor de asigurare de sănătate, pentru 

cazul infectării cu coronavirus, fără niciun 

cost suplimentar. 

Pe lângă adaptarea produselor 

la situația actuală, am observat că 

multe companii, inclusiv din domeniul 

asigurărilor, s-au implicat activ în 

rezolvarea acestei crize, cu metode 

adaptate profilului de business. Și, pentru 

că OMNIASIG face din responsabilitate 

o tradiție, am venit și noi în sprijinul 

sistemului medical și ne-am implicat 

în gestionarea crizei, alăturându-ne 

asociației Dăruiește Viață cu o donație 

de 50.000 euro. Scopul donației este 

acela de a susține demersul de dotare a 

spitalelor de stat cu echipament medical 

și crearea unor condiții optime de 

tratament în următoarea perioadă pentru 

persoanele afectate de COVID-19.

XPRIMM: Care sunt principalele măsuri 

pe care le-a luat OMNIASIG în această 

perioadă?

M.T.: Încă din primele momente, ne-am 

concentrat eforturile pe continuitatea 

activității, pe menținerea tuturor 

serviciilor operaționale, pe protecția 

clienților, a angajaților și a partenerilor 

cu care interacționăm. Aveam deja pus la 

punct un Plan de Continuitate a Afacerii 

și asta ne-a ajutat să ne organizăm rapid 

și să luăm cele mai bune măsuri, fără să 

pierdem prea mult timp.  Anul trecut, 

chiar am exersat modalitatea de răspuns 

la o situație generată de îmbolnăvirea 

unei întregi direcții și lecțiile învățate 

atunci ne-au ajutat să avem un raspuns 

ferm și eficient la situația generată de 

pandemia Covid-19. 

Sănătatea și protecția angajaților, 

a clienților și a partenerilor au fost 

dintotdeauna și sunt în continuare 

prioritatea noastră. Am acționat în 

continuare responsabil și solidar și ne-am 

aliniat măsurilor impuse de autorități, 

Interviu
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asigurând, în același timp, continuitatea 

activității și oferirea serviciilor de calitate 

care ne-au consacrat. 

Programul intern dezvoltat în 

acest context permite stabilirea unor 

agende de lucru individualizate și 

posibilitatea de a lucra de acasă. Așa 

cum era și normal, ne-am asigurat că ne 

menținem constant echipele informate 

cu privire la prevenirea contaminării și a 

normelor de igienă necesare, amânarea 

deplasărilor în interes de serviciu și 

înlocuirea lor prin utilizarea e-mail-ului și 

a teleconferințelor. 

Pentru cei care lucrează de acasă, 

am implementat o serie de măsuri 

pentru a spori siguranța informațiilor: 

suplimentarea măsurilor de securitate 

pentru protecția informațiilor și a 

datelor cu caracter personal, instruiri cu 

tot personalul în vederea identificării 

și a reacției imediate la amenințările 

cibernetice, infrastructura IT a fost 

adaptată și securizată. 

Excepția o constituie doar cei care 

gestionează activități critice, pentru care 

deplasarea în interes profesional este 

esențială și nu poate fi evitată. Pentru 

a-i proteja, am asigurat toate măsurile 

pentru dezinfectarea și sterilizarea 

zonelor de lucru și a corespondenței. 

De asemenea, încurajăm utilizarea 

mijloacelor electronice de plată, în 

detrimentul plăților în numerar.

Pentru a asigura continuitatea 

activității și pentru a putea răspunde 

prompt și eficient clienților și 

partenerilor, am pus la dispoziția 

acestora o serie de instrumente care 

permit parcurgerea cu succes a tuturor 

serviciilor, de acasă. În ultimii ani, am 

investit timp și energie în numeroase 

soluții digitale și iată că, în aceste 

momente, se dovedesc indispensabile.

Astfel, clienții își pot încheia sau 

reînnoi polițele de acasă, ținând legătura 

cu reprezentanții OMNIASIG, inspecția de 

risc aferentă încheierii unei polițe CASCO 

poate fi realizată printr-o modalitate 

video, fără a fi necesară deplasarea, iar 

daunele pot fi notificate online, direct 

pe website-ul nostru, www.omniasig.ro, 

sau la call center, la numărul 021.9669. 

Totodată, și constatarea unei daune se 

poate realiza tot video, de la distanță.

XPRIMM: Cum va schimba această 

perioadă modul în care clienții privesc 

asigurările?

M.T.: Având în vedere că traversăm o 

perioadă fără precedent, este prematur 

să avansăm prognoze. Ne concentrăm, 

deocamdată, pe continuitatea activității, 

pe menținerea tuturor serviciilor 

operaționale, pe protecția clienților, 

a angajaților și a partenerilor cu care 

interacționăm. 

XPRIMM: Care considerați că vor 

fi principalele beneficii ale crizei 

actuale în activitatea viitoare a pieței 

asigurărilor?

M.T.: Nu le-am numi chiar beneficii ale 

crizei actuale, mai degrabă lecții pe care 

le putem prelua din situația actuală. Ce 

am putut remarca în această perioadă 

este o tranziție intensă către digital și 

online, zonă care, până acum câțiva 

ani, poate era lăsată mai la urmă. Până 

acum, această tranziție a fost, poate nu 

lentă, dar mai redusă. Dacă până acum 

se mai remarcau reticențe sau greutăți 

în adaptarea la acest mediu, odată cu 

distanțarea socială, suntem aproape 

obligați să îmbrățișăm această resursă.

Pentru că am avut în vedere 

tendințele, dar și nevoile clienților, pe 

noi acest moment ne-a prins destul de 

pregătiți. În ultimii ani, am investit timp 

și energie în numeroase soluții digitale și 

iată că acum nu sunt doar binevenite, ci 

chiar indispensabile. În aceste momente 

de incertitudine, OMNIASIG oferă soluții 

sigure și la îndemâna tuturor asiguraților. 

Lecțiile din această pandemie nu 

se opresc la noi, ci le transmitem mai 

departe și către parteneri și clienți, cărora 

le recomandăm să aibă în vedere că, deși 

trecem printr-o perioadă provocatoare, 

este bine să conștientizăm că riscurile 

la care suntem expuși nu dispar, fie 

că vorbim despre persoane fizice sau 

juridice. Cu siguranță, mulți dintre noi au 

petrecut mai mult timp acasă, însă iată 

că, în curând, începem să ne apropiem de 

revenirea la  normalitate. Și, fie că vorbim 

despre izolare sau că revenim la ritmul de 

lucru normal, este indicat să evităm orice 

grijă suplimentară și orice risc. Iar pentru 

a reduce impactul riscurilor, noi le stăm la 

dispoziție cu servicii și produse adaptate 

fiecărei nevoi și cu metode facile de a le 

accesa. 

XPRIMM: În 2020, OMNIASIG 

aniversează 25 de ani de activitate. 

Cum vedeți transformarea pieței de 

asigurări și a companiei în acest sfert 

de secol? 

M.T.: De-a lungul celor 25 de ani de 

activitate în România, am traversat 

perioade mai mult sau mai puțin 

optimiste, am reușit să trecem cu bine 

peste criza economică anterioară și 

să ne transformăm liniile de business 

conform cererii pieței. An de an, atât noi, 

cât și întreaga industrie, am dezvoltat 

produse adaptate nevoilor clienților și 

momentelor pe care le-am traversat. În 

ultima perioadă, întreaga industrie și-a 

îndreptat atenția cu precădere pe zona 

de digitalizare a proceselor, serviciilor și 

produselor, având în vedere orientarea 

clienților către tehnologie și mediul 

online. Putem spune chiar că această 

direcție a devenit din trend o necesitate, 

mai ales în contextul distanțării sociale 

impuse de pandemie. 

Ce puteam declara înainte de acest 

moment istoric pe care îl traversăm 

Interviu

În această perioadă de 
criză impusă de COVID-19, 
am extins, pentru lunile 
aprilie și mai, acoperirea 
tuturor polițelor de 
asigurare de sănătate, 
pentru cazul infectării cu 
coronavirus, fără niciun 
cost suplimentar.
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era că piața asigurărilor din România 

era în creștere, deși poate nu tocmai în 

ritmul ideal. În ultimii ani, segmentul 

asigurărilor de locuințe și asigurările de 

sănătate au început să prindă contur 

și să câștige teren. Însă, perioada fără 

precedent prin care trecem a devenit 

una nesigură, în care încă nu putem 

face estimări concrete cu privire la ce 

urmează. 

Iar dacă este să privim la istoricul 

OMNIASIG în acești 25 de ani, putem 

spune că ne-am consolidat constant 

poziția de top pe care o ocupăm în 

România, poziție demonstrată de cota 

noastră de piață, portofoliul de clienți și 

produse și garanția serviciilor prompte 

de despăgubire. În decursul acestor 

ani, ne-am adaptat nevoilor pieței și am 

reușit să câștigăm încrederea clienților 

care au încheiat asigurări la noi. De 

exemplu, despăgubirile pe care noi le-am 

plătit în acești 25 de ani au fost de peste 

11,4 miliarde de lei (2,4 miliarde euro), 

prin peste 2 milioane de dosare. Această 

aniversare găsește OMNIASIG într-un 

trend ascendent, valoarea primelor brute 

subscrise în 25 de ani ajungând la cca. 

18,5 miliarde lei (3,9 miliarde euro).

Apartenența la Vienna Insurance 

Group, principalul expert pe piața 

asigurărilor din Europa Centrală și de Est, 

consolidează poziția pe care o ocupăm 

pe piața din România și încrederea pe 

În ceea ce privește 
obiectivele OMNIASIG 
pentru acest an, ne 
păstrăm direcțiile 
strategice cu care am 
pornit la drum încă de 
la începutul anului, dar 
facem asta și pe baza 
unei analize amănunțite a 
situației curente.

care clienții o au în serviciile noastre. 

Stabilitatea companiei și a Grupului, 

la nivel local, precum și global, este 

subliniată și de ratingul acordat VIG 

de către Standard & Poor's (S&P), 

reconfirmat la A+ cu perspective stabile.

XPRIMM: Care sunt planurile si 

obiectivele companiei, după ce 

această perioadă de criză va fi 

depășită?

M.T.: În întreaga lume, încep să se 

relaxeze normele și restricțiile impuse 

de pandemie, însă, deocamdată, 

considerăm că este prea devreme să 

putem face estimări concrete, atât în 

privința pandemiei, cât și în privința 

situației economice, și cu atât mai 

puțin în ceea ce privește evoluția pieței 

asigurărilor din România.  

Cât despre obiectivele OMNIASIG 

pentru acest an, ne păstrăm direcțiile 

strategice cu care am pornit la drum 

încă de la începutul anului, dar facem 

asta și pe baza unei analize amănunțite 

a situației curente, pentru a ne putea 

adapta la nevoile actuale ale tuturor 

categoriilor de clienți și parteneri. Ne 

asigurăm astfel că facem estimări cât mai 

corecte și că luăm toate măsurile optime, 

pentru a lua apoi și cele mai potrivite 

decizii. 

Mihaela CÎRCU
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DESPRE 
VALORILE 
NOASTRE.

Performanta

Performanta ne motiveaza 

sa abordam orice activitate cu 

profesionalism.  Si in vremuri mai dificile 

profesionalismul, etica, implicarea, grija 

fata de client si nevoile lui conduc la 

performante remarcabile.

In astfel de momente, de cele 

mai multe ori este nevoie de cresterea 

gradului de siguranta financiara, iar 

rolul nostru este sa-I pregatim pe client, 

informandu-I si punandu-i la dispozitie 

cele mai potrivite servicii din perspectiva 

raportului beneficii (valorii adaugate) vs. 

cost (prima). 

Pe de alta parte am venit in 

intampinarea clientilor nostri prin 

punerea la dispozitie a unei aplicatii off-

line prin intermediul careia se pot semna 

documentele IDD, DNT si se emit politele. 

Acestea se pot achita prin internet 

banking sau cu cardul si de asemenea se 

pot incarca inspectiile de risc. Sistemul 

este folosit si de asistentii nostri printr-o 

aplicatie dedicata.

Oportunitati
Creem si asiguram membrilor 

echipei noastre oportunitati de continua 

dezvoltare. Suntem la stadiul de a lansa 

un program intern intens de pregatire 

la nivel de companie, probabil cel 

mai amplu si structurat program de la 

infiintare in care deja s-au inscris aprox. 

1.000 de colaboratori dornici sa evolueze. 

Avand in vedere multiplele servicii 

intermediate de grup (asigurari – 

credite – leasing – turism – imobiliare), 

programul urmareste dezvoltarea 

abilitatilor de vanzare si formare – 

coordonare echipe intr-un format 

integrat. 

In acelasi timp continuam 

programme (de pregatire on-line), 

programe de dezvoltare alaturi de 

partenerii Asiguratori cu care avem 

demarate mai multe proiecte.

Toate aceste oportunitati ne 

largesc spectrul formatelor de abordare 

din perspectiva vanzarii si recrutarii si 

conduc implicit la crestere profesionala 

a colaboratorilor nostri  respectiv la 

cresterea calitatii actului de intermediere.

 Parteneriat

Ne angajam ca partener de 

cursa lunga in relatia cu fiecare client 

-intermediar – Asigurator.  Clientul 

ramane centrul preocuparilor noastre.

Asiguratorii si-au updatat 

platformele si caile de acces pe care le-au 

pus la dispozitie clientilor din perspectiva 

platii primelor si modalitatii de 

deschidere a dosarelor de dauna.Destine 

Broker de Asigurare – Reasigurare 

a implementat un sistem de plata a 

primelor cu cardul  pentru 

clienti, prin transmiterea catre acestia, 

din platforma de emitere DESTINE, a unui 

link de plata. 

Solutiile astfel identificate, puse 

in aplicare si adaptate la momentele 

dificile prin care trecem cu totii au aratat 

ca relatia tripartita client – intermediar 

– asigurator dainuie in timp si tinde sa 

evolueze. 

 Pasiune

Ne place ceea ce facem şi 

suntem dornici sa ne ajutam clientii şi 

colaboratorii. De data aceasta, dorinta si 

pasiunea noastra de a ajuta s-a indreptat 

spre cei care au cea mai mare nevoie 

din cauza pandemiei (ex: spitale, cazuri 

individuale grave) care prin campaniile 

interne, derulate la nivel de companie, 

de strangere de fonduri, s-a soldat cu 

donatii importante primite printre care 

putem mentiona un aparat mobil de raze 

pulmonare RX pentru Spitalul Judetean 

Ploiesti.

A fost cel mai frumos si pragmatic 

mod prin care ne-am putut arata 

recunostiinta si compasiunea fata de 

cei in nevoie, spiritul de echipa iesind in 

evidenta.

Flexibilitate

Suntem capabili sa ne adaptam 

profesional la orice noi circumstante.

Ne consideram flexibili si 

adaptabili…e adevarat cu costuri 

importante in ceea ce priveste tehnica 

si logistica, am reusit sa facem treptat 

transferul catre activitati de tipul “work 

from home” prin reconceperea fluxului 

de lucru, prin update-uri la nivel de 

soft, astfel incat colaboratorii sa poata 

fi deserviti fara sa resimta sincope. Este 

un alt mod prin care Destine Broker de 

Asigurare – Reasigurare arata grija si fata 

de angajatii si colaboratorii sai.

Prin profesioniștii noștri protejăm și schimbăm destine.



34 www.primm.ro

Interviu

PRIMM: Cum şi-a adaptat ISF 

activitatea în contextul generat de 

criza COVID-19?

Cătălin CÂMPEANU: Cea mai 

importantă măsură a fost să mutăm 

toată activitatea noastră în online. Iar 

aici, sunt două paliere. Primul este 

interacţiunea cu publicul, însemnând, în 

special, activitatea de examinare. Prima 

măsură a fost să suspendăm examinările 

la sală pentru pregătirea continuă. Aşa 

cum ştiţi, fiecare are, în mod normal, 

opţiunea de a susţine această examinare 

la sală sau online, pe platforma ISF. Am 

ales să închidem sesiunile la sală şi să 

reprogramăm automat aceste sesiuni 

online. Persoanele deja înscrise au fost 

redirecţionate către examenul online.

În cea de-a doua etapă, Consiliul 

Director al ISF a obţinut de la ASF o 

derogare, pentru ca toate examinările, 

inclusiv cele pentru pregătire iniţială, 

să se poată desfăşura online. Scopul a 

fost să evităm complet aglomerările de 

persoane şi orice fel de contact fizic. În 

mod normal, examenul de pregătire 

iniţială se desfăşoară exclusiv la sală. 

Astfel, până la 12 iunie 2020, toate 

examinările se desfăşoară exclusiv 

online, Consiliul Director al ISF având 

posibilitatea de a prelungi această 

perioadă, în cazul în care va fi necesar. 

În plus, activitatea de cursuri de formare 

profesională a fost mutată exclusiv în 

online, o parte din cursurile la sală au fost 

adaptate pentru online, iar restul vor fi 

reprogramate când situaţia o va permite.

Al doilea palier este reprezentat 

de activitatea internă a ISF, activitate 

care s-a mutat, de asemenea, în online. 

Concret, lucrăm de acasă, activitatea 

nu a suferit nicio întrerupere, am luat 

măsuri de siguranţă pentru transferurile 

de date, acces la platformă etc., iar acest 

lucru este vizibil, puteţi accesa oricând 

platforma ISF.

PRIMM: De asemenea, ce măsuri 

aţi luat pentru a susţine activitatea 

distribuitorilor?

C.C.: În afară de transferarea completă 

a procesului de examinare în online, 

am comunicat şi clarificat faptul că 

certificatele emise de ISF se încadrează 

la categoria actelor menţionate la art. 14 

din decretul prezidenţial de declarare a 

stării de urgenţă, astfel încât acestea nu 

îşi încetează valabilitatea pe perioada 

stării de urgenţă. În plus, Consiliul 

Director al ISF a luat decizia prelungirii 

cu 3 (trei) luni a tuturor certificatelor 

care expiră în această perioadă. Măsura 

este destinată în special celor care nu au 

posibilitatea de a susţine examenul nici 

online, fie din lipsa posibilităţilor tehnice, 

fie din alte cauze. S-a luat în considerare 

şi faptul că zeci de mii de persoane sunt 

în carantină sau autoizolare, iar acest 

număr ar putea să crească.

Am modificat şi modalitatea de 

înscriere, în sensul în care am permis 

încărcarea de documente în format 

mai accesibil, nu doar PDF, fiind acum 

permisă încărcarea de fotografii făcute cu 

telefonul, plecând de la faptul că accesul 

la scanner sau imprimante este dificil în 

această perioadă. 

Ulterior, începând cu 02 aprilie 

2020, taxa de examinare pentru 

pregătirea iniţială a fost suspendată, 

pentru o perioadă de 3 luni, mai exact 

până la data de 01 iulie 2020. Scopul 

acestei măsuri a fost să înlesnim 

accesul, să facem mai uşor de obţinut 

acest certificat, în condiţiile în care, 

pentru mulţi distribuitori, provocările 

şi dificultăţile generate de această 

epidemie sunt abia la început.

PRIMM: În această perioadă, cum sunt 

susţinute examenele şi cursurile de 

pregătire iniţială şi continuă de către 

distribuitorii de asigurări?

C.C.: Toate examenele se desfăşoară 

online, de altfel tot procesul de înscriere, 

încărcare documente, examinare 

propriu-zisă sau eventuale contestaţii se 

desfăşoară exclusiv online.

PRIMM: Care au fost principalele 

provocări cu care v-aţi confruntat în 

această perioadă?

C.C.: Am avut parte de multe provocări 

în această perioadă. De exemplu, cum 

a fost cea legată de dificultăţile tehnice 

pe care le implică lucrul de acasă. 

Operarea platformei ISF implică flux 

de date personale, fapt ce impune o 

serie de măsuri de siguranţă și a trebuit 

să luăm aceste măsuri într-un timp 

foarte scurt. De asemenea, a trebuit să 

adaptăm, într-un timp foarte scurt, și 

fluxurile operaţionale, acestea nefiind 

adaptate pentru ca întreaga activitate să 

se desfăşoare online. Din fericire, faptul 

că platforma ISF era deja operaţională 

a fost un lucru extraordinar, care ne-a 

permis practic să nu avem niciun fel de 

întrerupere în activitate, procesul de 

certificare fiind perfect funcţional.

Prelungirea valabilităţii 

certificatelor este, la rândul său, o 

provocare. Implică modificări care 

trebuie aduse platformei, procesele 

Cătălin CÂMPEANU 
Director General Adjunct 
ISF - Institutul de Studii Financiare
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interne trebuie adaptate, iar aceste 

adaptări sunt temporare, ele nu trebuie 

să afecteze activitatea după ce se încheie 

această perioadă. A trebuit să renunţăm 

la o serie de dezvoltări programate 

pentru platformă, tocmai pentru a ne 

canaliza eforturile în această direcţie, de 

a ne adapta la situaţia prezentă.

PRIMM: Ce îi sfătuiţi pe distribuitori în 

această perioadă? 

C.C.: Cred că adaptarea la online s-a 

făcut fără a fi nevoie de vreun sfat, a fost 

impusă de situaţie, de faptul că am fost 

nevoiţi să stăm în case, iar interacţiunea 

fizică a fost redusă la minim. Ideal ar 

fi, însă, să încercăm să ne desfășurăm 

activitatea normal, pe cât este posibil, 

date fiind condiţiile actuale. Trebuie 

înţeles că nu este în interesul nostru să 

amânăm ceva, dacă putem să facem 

acum. Indiferent că vorbim de rata de la 

bancă sau de o certificare, dacă putem 

să o rezolvăm acum, este cel mai bine. 

Amânarea nu rezolvă problema, rata 

tot va trebui plătită, examenul tot va 

trebui susţinut. În plus, dacă ne referim la 

cursuri, cred că este o perioadă bună să 

facem un curs sau două, fie că este vorba 

de cele 15 ore de formare obligatorii, 

fie că vorbim despre un curs pe care ne 

doream să-l facem - sau poate găsim 

acum ceva folositor. Cursurile online 

costă puţin, iar oferta este diversificată 

şi foarte atractivă în această perioadă. 

Să nu uităm că avem mai mult timp la 

dispoziţie, petrecem mai mult timp în 

faţa calculatorului, iar asta poate fi o 

oportunitate. Cel mai bun lucru este să 

fim pozitivi şi să privim această perioadă 

ca pe o ocazie de a face anumite lucruri 

pentru care, în mod normal, nu găsim 

timp.

PRIMM: Cum vedeţi transformarea 

distribuţiei de asigurări în acest an, în 

contextul COVID-19?

C.C.: Este uşor de spus că va creşte 

procentul de produse de asigurare 

achiziţionate online. Important este să 

încercăm să vedem ce se va întâmpla 

odată ce restricţiile prezente vor fi 

ridicate şi viaţa va reveni la normal. Cât 

se va păstra din acest procent, câţi dintre 

cei care intrat pe un site şi s-au descurcat 

să-şi rezolve problema folosind un 

laptop sau doar un telefon vor rămâne 

la această modalitate? Opinia mea este 

că vom alege întotdeauna modalitatea 

cea mai convenabilă. Dacă descoperim 

că putem să ne facem RCA-ul online, că 

durează puţin şi este uşor, că putem să 

vedem acolo care este oferta mai bună, 

că procesul de achiziţie este simplu şi 

eficient, vom păstra, cel mai probabil, 

această modalitate şi în viitor. Acest 

lucru este la fel de valabil şi pentru 

distribuitori. Dacă, în această perioadă, 

avantajele distribuţiei online sunt mai 

vizibile, acest lucru poate fi transformat 

într-o oportunitate, într-o modalitate de 

a evita efectele negative ale crizei şi de 

rămâne competitiv pe piaţă.

PRIMM: Această criză provocată de 

noul coronavirus a dus la revizuirea 

principalelor proiecte ISF pentru acest 

an? Care sunt acestea?

C.C.: Aţi atins un punct sensibil. Şi ISF, la 

fel ca toată lumea, a fost afectat direct de 

această criză. Am fost nevoiţi să anulăm 

unele dintre proiectele noastre, în special 

evenimentele programate în această 

perioadă. Conferinţa noastră anuală 

de pe 12 noiembrie este singurul astfel 

de eveniment care a rămas programat. 

Speram ca, până atunci, situaţia să 

revină la normal, iar evenimentul să 

se desfăşoare fără probleme. O parte 

din proiecte au fost amânate, altele 

au fost adaptate acestei perioade. În 

acest moment, lucrăm la un proiect 

care ne este foarte drag nouă, un 

proiect de educaţie financiară, dedicat 

cadrelor didactice din învăţământul 

preuniversitar, care urmează să predea în 

şcoli disciplina educaţie financiară. Este 

un proiect similar unui train the trainers 

sau formare de formatori, proiect care 

era în plină desfăşurare. Ne-am propus 

să ajungem la câţi mai mulţi profesori, să 

vorbim cu ei, să-i sprijinim în activitatea 

lor. Să nu uităm că nu există specializarea 

respectivă, iar cadrele didactice care 

urmează să predea educaţie financiară 

au alte specializări. Acum, lucrăm pentru 

a continua acest proiect online, fără 

prezenţă fizică, şi am convingerea că, în 

pofida obstacolelor, va fi un proiect de 

succes. 

De asemenea, continuăm 

proiectele noastre de elaborare de 

profile/standarde ocupaţionale şi de 

aliniere cu cele ale EFICERT, lucrăm cu 

specialiştii selectaţi, ţinem legătura 

permanent, totul se desfăşoară de la 

distanţă.

Şi, să nu uităm, Better safe than 

sorry! #stămacasă!

Andreea RADU
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PREMIILE BROKERILOR PREMIILE BROKERILOR 

DE ASIGURAREDE ASIGURARE acordate de

Performanţele şi rezultatele înregistrate de companiile de brokeraj în asigurări şi 
profesioniştii care activează în această piaţă au fost răsplătite, joi seara, 27 februarie a.c., 
pentru al 9-lea an consecutiv, în cadrul Premiilor Brokerilor de Asigurare 2020.

Parteneri

O seară de gală: 
Premiile Brokerilor de Asigurare – ediţia 2020
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TROFEUL DE 
EXCELENŢĂ 
CORPORATE

MARSH România
Laurenţiu IAKAB, Director General Adjunct

TROFEUL DE 
EXCELENŢĂ PENTRU 
DEZVOLTARE 
ANTREPRENORIALĂ

INTER Broker
Carmen COTRĂU, Director General

TROFEUL DE 
EXCELENȚĂ 
RETAIL

SAFETY Broker
Cati STOICAN, Director General Adjunct

TROFEUL DE 
EXCELENŢĂ

DESTINE Broker
Marius LASLO, Director Executiv

PremiileBrokerilor.ro

Pentru piaţa de profil, luna 

februarie a acestui an s-a încheiat în 

forţă, cu un eveniment în cadrul căruia a 

fost celebrată performanţa în brokerajul 

de asigurări, devenit deja tradiţie: 

Premiile Brokerilor de Asigurare, acordate 

de Publicaţiile XPRIMM.

Astfel, în atmosfera rafinată 

oferită de cunoscutul club The Loft, 

profesioniştii care s-au remarcat, anul 

trecut, în piaţa de intermediere, precum 

şi companiile de brokeraj care au 

raportat rezultate excelente în 2019 au 

primit distincţii pe măsura eforturilor 

depuse, într-un reuniune care îmbină, an 

de an, eleganţa unei gale de premiere cu 

aerul destins al unei seri de club.   

Anual, Trofeele XPRIMM pentru 

Excelenţă sunt înmânate companiilor 

cu o activitate remarcabilă în piaţă. În 

cadrul ceremoniei de premiere din acest 

an, Trofeul de Excelenţă - - Corporate a 

fost acordat MARSH România, în timp 

ce Trofeul de Excelenţă Retail a fost 

decernat companiei SAFETY Broker. 

Cele două companii care domină de 

ani de zile clasamentele de profil au 

fost recompensate pentru activitatea 

susţinută în consultanţă şi intermediere, 

pentru promovarea celor mai ridicate 

standarde atât în serviciile furnizate 

clienţilor, cât şi în relaţia cu asigurătorii.

Trofeul de Excelenţă pentru 

Dezvoltare Antreprenorială a fost 

acordat companiei INTER Broker, care în 

2020 celebrează 25 de ani de activitate, 

interval de timp în care societatea s-a 

poziționat ca o entitate de referință 

pentru piața românească de profil. 

Trofeul de Excelenţă, decernat 

pentru evoluţie şi dezvoltare obţinute 

printr-o atitudine managerială dinamică 

şi pro-activă, a revenit companiei 

DESTINE Broker. 

Premiile XPRIMM pentru 

Contribuţia la Dezvoltarea Pieţei de 

Brokeraj sunt acordate acelor entităţi 

care se remarcă prin implicarea 

şi proiectele desfăşurate pe toată 

durata unui an de zile.  Pentru anul 

2019, Publicațiile XPRIMM au apreciat 
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activitatea UNSICAR - Uniunea Naţională 

a Societăţilor de Intermediere şi 

Consultanţă în Asigurări şi activitatea 

PRBAR - Patronatul Român al Brokerilor 

de Asigurare -Reasigurare, cu deosebire 

în ceea ce privește implicarea 

permanentă în procesul de aliniere cu 

legislația europeană în domeniu.

De asemenea, Premiul pentru 

Promovarea Profesionalizării în Asigurări 

a fost acordat ISF - Institutul de Studii 

Financiare, pentru efortul considerabil 

depus în implementarea legislației 

privind pregătirea profesională. 

Premiul Managerul Anului se 

acordă, în fiecare an, liderului unei 

companii de brokeraj care, prin stilul 

managerial, iniţiativele şi deciziile 

de management luate, a contribuit 

decisiv la dezvoltarea companiei, la 

promovarea unor standarde ridicate în 

privinţa produselor şi a serviciilor oferite. 

În acest an, distincţia a fost acordată 

lui Ştefan PRIGOREANU, CEO, MILLENIUM 

Insurance Broker.

Două premii speciale, Premiul 

pentru Performanţă în Brokeraj - 

Asigurări de Viaţă şi Premiul pentru 

PROFESIONALISM 
ÎN BROKERAJ 
- ASIGURĂRI 
CORPORATE

GrECo România
Eduard SIMIONESCU, General Manager

PREMIUL PENTRU 
DINAMISM

GLOBASIG Broker
Antonio BABETI, CEO

PREMIUL SPECIAL 
PENTRU INOVAŢIE ŞI 
DIGITALIZARE

OTTO Broker
Vlad STOICHIȚESCU, Head of Sales Client 
Management

PERFORMANŢĂ ÎN 
BROKERAJ - ASIGURĂRI 
GENERALE

DAW Management
Marian STAN, Director

PREMIUL 
CUSTOMER CARE

VERASIG Broker
Georgeta SĂRĂCIN, Claims & Insurance 
Manager

PremiileBrokerilor.ro



39www.primm.ro

Performanţă în Brokeraj - Asigurări 

Generale, au fost acordate, în acest 

an, companiei AMSTERDAM Broker, 

situată pe prima poziție a clasamentelor 

în ceea ce privește intermedierile pe 

segmentul asigurărilor de viață, cu o 

cotă de piață de peste 48%, respectiv 

DAW Management, unul dintre cei mai 

importanți și dinamici brokeri de pe 

piață.

GLOBASIG Broker a primit, în cadrul 

ceremoniei, Premiul pentru Dinamism, 

acordat pentru dezvoltarea cantitativă a 

activității, dar și pentru implementarea 

de proiecte noi, precum cel privind 

atragerea de tineri în asigurări. 

ASIGEST Broker, brokerul cu cea 

mai îndelungată activitate de pe piața 

de intermediere din România, care a 

aniversat, în 2019, 25 de ani, a primit 

Premiul pentru Dezvoltare Durabilă.

În același timp,  Premiul Special 

pentru Viziune şi Strategie a fost 

decernat RENOMIA SRBA Broker,  iar 

companiei AON România i-a revenit 

Premiul Risk Management.

Promovarea standardelor ridicate 

de profesionalism în toate aspectele 

PREMIUL SPECIAL 
PENTRU VIZIUNE ŞI 
STRATEGIE

RENOMIA SRBA Broker
Gheorghe GRAD, Country Manager

PREMIUL PENTRU 
DEZVOLTARE 
DURABILĂ

ASIGEST Broker
Antonio SOUVANNASOUCK, CEO

PREMIUL PENTRU 
CONTRIBUŢIA LA 
DEZVOLTAREA PIEŢEI 
DE BROKERAJ

UNSICAR - Uniunea Naţională a 
Societăţilor de Intermediere şi 
Consultanţă în Asigurări şi PRBAR - 
Patronatul Român al Brokerilor de 
Asigurare-Reasigurare
Dorel DUŢĂ, Preşedinte, UNSICAR
Antonio SOUVANNASOUCK, Preşedinte, 
PRBAR

MANAGERUL 
ANULUI

Ştefan PRIGOREANU
CEO, MILLENIUM Insurance Broker

PREMIUL RISK 
MANAGEMENT

AON România
Adriana GRECU, CEO

PremiileBrokerilor.ro
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ce țin de business a fost recompensată 

prin două distincţii: Premiul pentru 

Profesionalism în Brokeraj - Asigurări 

Generale, acordat CAMPION Broker, 

respectiv Premiul pentru Profesionalism 

în Brokeraj - Asigurări Corporate, care a 

revenit, în acest an, companiei  GRECO 

România.

VERASIG Broker a fost compania 

de brokeraj care s-a remarcat printr-o 

bună relaţie cu clienţii şi prin calitatea 

serviciilor de consultanţă acordate, 

primind, astfel, Premiul Customer Care în 

cadrul ceremoniei.

OTTO Broker a primit Premiul 

Special pentru Inovaţie şi Digitalizare 

– o distincţie corelată cu realităţile 

domeniului şi tendinţele generale 

care modelează, deja, piaţa, și care 

recompensează brokerii ce investesc și 

dezvoltă soluții inovative menite să vină 

în sprijinul clienților.

Buna colaborare pe care 

companiile de asigurări au avut-o în 

relaţia cu brokerii, în cursul anului 

2019, a fost recompensată prin două 

distincţii. Pentru stabilirea câştigătorilor, 

brokerii au votat societăţile cu care au 

colaborat cel mai bine în anul precedent, 

dar şi reprezentantul unei companii 

care a avut o contribuţie deosebită la 

fundamentarea relaţiei cu intermediarii. 

Premiile pentru Parteneriat au fost 

acordate OMNIASIG VIG și lui Mircea 

BUZERA, Director de Vânzări în cadrul 

CITY Insurance.

La fel ca în 2019, şi în acest an 

Festivitatea de premiere a recompensat 

cu Diplome Aniversare companiile care 

aniversează un număr rotund de ani de 

activitate pe piaţa locală. „Sărbătoriţii” 

acestei ediţii au fost SAFETY Broker, aflat 

deja de 15 ani în piaţă, VERASIG Broker - 

15 ani, HOBBIT Broker - 20 ani, INTER 

Broker - 25 ani, şi MARSH România - 25 

ani.

Premiile Brokerilor de Asigurare 

2020  au fost susţinute de OMNIASIG VIG, 

GENERALI Romania, GRAWE Romania şi 

POINTER,  în calitate de Parteneri.

PREMIUL PENTRU 
PROMOVAREA 
PROFESIONALIZĂRII 
ÎN ASIGURĂRI

ISF - Institutul de Studii Financiare
Cătălin CÂMPEANU, Director General 
Adjunct

DIPLOMĂ 
ANIVERSARĂ

VERASIG Broker - 15 ani
Georgeta SĂRĂCIN, Claims & Insurance 
Manager

DIPLOMĂ 
ANIVERSARĂ

SAFETY Broker - 15 ani
Lavinia NIȚĂ, Director Executiv

PREMIUL 
SPECIAL PENTRU 
"PARTENERIAT
ASIGURATORI - 

BROKERI", COMPANIE

OMNIASIG VIG
Costi STRATNIC, Vicepreşedinte al 
Directoratului

PremiileBrokerilor.ro
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Networking business 
într-o seară de club 
elegantă şi... magică

Dincolo de festivitatea de premiere, 
Premiile Brokerilor de Asigurare 
reprezintă și un eveniment de socializare 
recunoscut pentru atmosfera deosebită, 
care îmbină surprizele unei seri de club 
cu fastul unei gale de premiere. Aşadar, 

pe lângă momentele de ceremonie 
desfăşurate pe scenă, participanţii s-au 
bucurat și de câteva surprize. Seara a 
fost deschisă în acorduri de pian, muzica 
de jazz creând momente perfecte de 
socializare. 

Ceremonia de decernare a 
premiilor a fost precedată însă de un 
spectacol încântător de magie susţinut 
de magicianul şi mentalistul Vlad 

GRIGORESCU, prezentator al mai multor 

ediții ale emisiunii iUmor, recunoscut 

pentru numerele sale „explozive” şi 

interactive în cadrul cărora spectatorilor 

li se „citesc” şi le sunt „manipulate” 

gândurile. 

Seara s-a încheiat cu un cocktail, 

desfăşurat în atmosfera specifică a 

clubului The Loft.

DIPLOMĂ 
ANIVERSARĂ

INTER Broker - 25 ani
Carmen COTRĂU, Director General

DIPLOMĂ 
ANIVERSARĂ

HOBBIT Broker - 20 ani
Dorel DUŢĂ, Director General

DIPLOMĂ 
ANIVERSARĂ

MARSH România - 25 ani
Laurenţiu IAKAB, Director General Adjunct

PremiileBrokerilor.ro
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Dorel DUȚĂ 
Președinte 
UNSICAR - Uniunea Naţională 
a Societăţilor de Intermediere și 
Consultanță în Asigurări din România

PRIMM: Cum aţi descrie istoria pieţei 

de brokeraj din România? Cum au fost 

începuturile şi care au fost momentele 

care au marcat cel mai mult evoluţia 

ei?

Dorel DUȚĂ: Primii zece ani de 

funcţionare a pieţei locale de 

asigurări pot fi definiţi ca o etapă a 

acumulărilor cantitative, definită de 

înființarea primelor societăţi private 

de asigurări, un cadru legislativ mai 

puţin adecvat economiei de piaţă şi de 

lipsa persoanelor instruite în domeniul 

asigurărilor. Pentru a crea o piaţă 

de asigurări liberă şi concurenţială, 

a fost adoptată, la sfârşitul anului 

1990, o hotărâre guvernamentală 

prin care s-a înlăturat monopolul de 

stat, transformând unica societate de 

asigurări, ADAS, deţinută de stat, în 

trei societăţi comerciale. Acelaşi act a 

permis şi constituirea altor societăţi cu 

capital privat – asigurători, intermediari, 

companii de prestări servicii pentru 

asigurări. Totodată, a fost înfiinţat, în 

cadrul Ministerului Finanţelor, Oficiul de 

Supraveghere a Activităţii de Asigurare 

şi Reasigurare, care avea atribuţii 

de supraveghere şi reglementare a 

pieţei de asigurări. În ceea ce priveşte 

intermediarii în asigurări, primele 

companii care au apărut erau specializate 

pe zona maritimă.

În perioada 1990-2000, au apărut 

foarte multe societăţi de intermediere 

în asigurări, astfel că, la sfârşitul anului 

2000, în piaţă activau peste 800 de 

companii care jucau rolul de agenţi, 

dar şi de brokeri de asigurări. Termenul 

“broker de asigurare” a fost introdus prin 

Legea 32/2000 privind societăţile de 

asigurare şi supravegherea asigurărilor. 

Tot în anul 2000, s-a constituit Uniunea 

Naţională a Societăţilor de Intermediere 

şi Consultanță în Asigurări, organizaţie 

ce reuneşte, astăzi, peste 80 de companii 

de brokeraj de asigurare, precum şi 

din domeniul conex al acestei pieţe. 

Intermedierea în asigurări a înregistrat o 

evoluţie lentă, în intervalul 2001-2008, şi 

una ceva mai rapidă după declanşarea 

crizei financiare. La sfârşitul anului 2002, 

Comisia de Supraveghere a Asigurărilor 

anunţa, pentru prima dată, volumul 

primelor intermediate de brokeri. 

Raportat la primele totale încasate 

(indicator ce a fost înlocuit ulterior cu 

prime brute subscrise), în valoare de 1,67 

miliarde lei, gradul de intermediere se 

ridica la puţin peste 10%. 

În 2019, cifrele ASF arată ca brokerii 

de asigurare au intermediat 65,6% din 

volumul total al primelor brute subscrise 

de asigurători, respectiv peste 7,2 

miliarde lei.

PRIMM: Brokerii deţin o pondere 

importantă din totalul pieţei de 

asigurări. De ce consideraţi că 

apelează consumatorii la un broker?

D.D.: Cred că interesul consumatorilor 

de a cumpăra produse adaptate 

nevoilor lor de protecţie, dar şi serviciile 

suplimentare oferite de companiile de 

brokeraj, cum ar fi consultanță, asistență 

în caz de daună, se regăsesc printre 

aceste motive. Acestora li se adaugă 

interesul din partea consumatorilor 

pentru consultanță specializată, pentru 

acces la o comparaţie a produselor 

existente pe piaţă, pentru obţinerea unui 

produs personalizat conform nevoilor 

proprii de protecţie, dar şi multe altele.

Un alt motiv este reţeaua extinsă a 

brokerilor de asigurare în mediul rural şi/

sau în oraşe cu sub 100.000 de locuitori, 

ceea ce facilitează accesul potenţialilor 

consumatori din aceste zone la 

produsele de asigurare.

PRIMM: Cum vedeţi transformarea 

distribuţiei de asigurări în acest an, în 

contextul COVID-19?

D.D.: Clienţii noştri corporate se 

confruntă cu constrângeri legate de 

capacitatea operaţională din cauza 

perturbărilor acestei perioade. Este o 

situaţie care va avea, în cazul multori 

industrii, repercusiuni şi implicaţii şi 

pentru anii următori. Pentru persoanele 

fizice este o perioadă dificilă, unii sunt în 

şomaj tehnic, alţii şi-au pierdut locurile 

de muncă. Ne aşteptăm la o scădere a 

nivelului de prime intermediate, mai ales 

pe zona produselor destinate IMM-urilor. 

Trebuie spus că IMM-urile au reprezentat 

o zonă de creştere pentru intermediari, 

însă este posibil ca multe dintre aceste 

întreprinderi mici şi mijlocii să caute 

modalităţi de reducere a costurilor. Unele 

Interviu
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dintre ele pot chiar să falimenteze, dacă 

această pandemie va dura o perioadă 

mai îndelungată. Ceea ce înseamnă că 

şi cererile de produse de asigurare pe 

această zonă vor avea de suferit.

PRIMM: Care sunt principalele măsuri 

şi soluţii adoptate de brokerii de 

asigurări în această perioadă?

D.D.: Fiecare companie şi-a configurat 

operaţiunile pentru a face faţă acestei 

perioade, încercând să stabilească 

modul în care îşi poate adapta cât 

mai bine activitatea în aceste vremuri 

extraordinare.

Companiile de brokeraj au făcut 

şi fac continuu eforturi pentru a veni 

în întâmpinarea clienţilor, precum şi 

pentru a satisface nevoia de securitate şi 

protecţie a propriilor angajaţi.

Pentru client, s-au digitalizat 

procesele, s-au adaptat produsele de 

asigurare la noile provocări - şi mă 

refer aici la optimizarea costului versus 

acoperiri pentru active care sunt “în 

pauză de producţie”, s-au negociat 

amânări la plată a ratelor de primă, în 

timp ce unele contracte s-au suspendat.

Pentru angajaţi, s-au implementat 

rapid modalităţi de lucru de la distanţă, 

de adaptare a cadrului de lucru la noile 

provocări, dar o parte dintre colegii noştri 

au fost nevoiţi să ia şi măsuri mai puţin 

plăcute.

PRIMM: Dar UNSICAR ce măsuri a 

luat pentru continuarea activităţii 

şi sprijinirea membrilor şi 

consumatorilor?

D.D.: UNSICAR este în permanent dialog 

cu autorităţile şi celelalte asociaţii din 

piaţa financiară. Împreună cu membrii 

noştri, am pus pe hârtie principalele 

probleme cu care se confruntă în această 

perioadă, le-am discutat cu ASF, care ne 

susţine şi a acceptat o serie de propuneri 

din partea noastră, cum ar fi prorogarea 

unor termene de raportare.

PRIMM: Care sunt principalele 

nelămuriri pe care le-aţi observat în 

rândul consumatorilor?

D.D.: Mulţi consumatori sunt, în prezent, 

într-o poziţie vulnerabilă din cauza 

pandemiei. Ne aşteptăm ca întreaga 

piaţă de asigurări, având în vedere 

impactul fără precedent al acestei crize, 

să fie conştientă de circumstanţele în 

care se află clienţii noştri şi de posibilele 

schimbări în comportamentul lor de 

consum. Cerinţele consumatorilor 

nu sunt, până acum, altele decât cele 

obişnuite. Ei vor flexibilitate, transparență 

şi o comunicare mult mai clară a pieţei, 

adaptată contextului şi nevoilor de 

protecţie din această perioadă.

PRIMM: Ce îi sfătuiţi pe consumatorii 

de asigurări în această perioadă?

D.D.: Să păstreze distanţa socială, să 

menţină relaţia cu intermediarul de 

asigurări, pe cât de mult se poate, prin 

telefon şi Internet, şi să se conformeze 

regulilor impuse de autorităţi în această 

perioadă.

PRIMM: Care consideraţi că vor fi 

principalele beneficii ale crizei actuale 

în activitatea viitoare a brokerilor?

D.D.: Orice criză este o lecţie pe care o 

învăţăm. Această perioadă este una fără 

precedent, care pune presiune enormă 

chiar şi asupra celor mai bogate şi mai 

puternice naţiuni din lume, dar şi asupra 

sistemelor lor de sănătate. Cred că, odată 

terminată această criză, se impune o 

reformă serioasă a sistemului nostru 

public de sănătate, în care asigurările 

private să aibă un rol bine definit. 

Iar acest lucru reprezintă nu doar o 

necesitate, ci şi o oportunitate pentru 

întreaga piaţă de asigurări.

Consider că brokerii care au 

investit, în ultimii ani, în digitalizare şi în 

training-ul angajaţilor pe această zonă 

vor ieşi, la finalul acestei perioade, mai 

puţin șifonaţi decât cei care au ales să nu 

facă astfel de investiţii.

Eu cred că, după ce această 

pandemie va lua sfârşit, piaţa de 

asigurări va veni cu produse şi servicii 

îmbunătăţite, adaptate unor astfel de 

situaţii, astfel încât, în viitor, să fim mai 

pregătiţi şi să răspundem mai rapid şi mai 

eficient preocupărilor consumatorilor cu 

privire la transparența pieţei de asigurări 

şi la încrederea cu care ne creditează.

Andreea RADU
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Antonio SOUVANNASOUCK 
Președinte
PRBAR - Patronatul Român al Brokerilor 
de Asigurare-Reasigurare 

PRIMM: Cum aţi descrie istoria pieţei 

de brokeraj din România? Cum au fost 

începuturile şi care au fost momentele 

care au marcat cel mai mult evoluţia 

ei?

Antonio SOUVANNASOUCK: Brokerului 

de asigurări i se atribuie un cadru legal 

concret, cu angajamente şi obligaţiuni, 

odată cu adoptarea Legii cu privire la 

asigurări, nr. 407-XVI din 21.12.2006. De 

atunci, a început evoluţia efervescenței 

antreprenoriale pe acest segment. Au 

fost multe momente bune în aceeaşi 

măsură cu cele care au fost mai puţin 

inspirate în toată evoluţia pieţei de 

brokeraj. O cifră spune tot, brokerii 

intermediază 65,60% din totalul pieţei de 

asigurări.

PRIMM: Brokerii deţin o pondere 

importantă din totalul pieţei de 

asigurări. De ce consideraţi că 

apelează consumatorii la un broker?

A.S.: Am trecut de la „verigă”, la „curea 

de transmisie” prin toate etapele şi prin 

toate etichetările pieţei de asigurări. 

Important este că am făcut o treabă 

bună, continuăm să o facem, iar 

răspunsul este simplu. Încrederea în 

consultanța oferită de către un broker 

unui client a crescut mult în ultimii 10 

ani.

PRIMM: Cum vedeţi transformarea/

adaptarea distribuţiei de asigurări în 

acest an, în contextul COVID-19?

A.S.: E clar că nu suntem în cea mai 

bună perioadă a vieţii noastre, nici 

personale şi nici profesionale. Nu cred 

că poate afirma cineva că a fost pregătit 

pentru această situaţie, indiferent de 

planurile de continuitate a activităţii 

făcute de fiecare companie. Cu siguranță, 

multe se vor schimba, începând de la 

optică, strategii, perspective faţă de 

funcţionarea business-ului în asigurări. 

Vom accepta mult mai uşor decât până 

acum noutatea, schimbarea, în sensul 

că mulţi nu eram pregătiţi să facem faţă 

unei astfel de provocări subite.

Brokerii au fost tot 
timpul creativi, nu numai 
în vremuri mai puţin 
obişnuite.
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PRIMM: Care sunt principalele măsuri 

şi soluţii adoptate de brokerii de 

asigurări în această perioadă?

A.S.: Brokerii au fost tot timpul creativi, 

nu numai în vremuri mai puţin obişnuite. 

Au venit şi vor continua să vină cu soluţii 

atât de distribuţie în condiţii cât se 

poate de sigure, cât şi pentru servisarea 

clienţilor lor pe tot parcursul contractului 

de asigurare. Indiferent de forma lui.

PRIMM: Ce măsuri a luat PRBAR pentru 

continuarea activităţii şi sprijinirea 

membrilor şi a consumatorilor?

A.S.: Le recomandăm membrilor să 

trateze cu maximă prudență actuala 

perioadă, să-şi pună la punct toate 

scenariile de continuare a activităţii în 

condiţii cât mai sigure pentru ei şi colegii 

lor şi, totodată, faţă de clienţii pe care 

îi deservesc. În general, optimismul 

e bine să fie consolidat în tot acest 

segment de timp, chiar dacă lipsa de 

predictibilitate poate constitui un 

element important. Fiecare dintre ei 

îşi dovedește solidaritatea cu celelalte 

sectoare de activitate şi aici mă refer 

în special la domeniul medical, greu 

încercat în această perioadă. Nu aş vrea 

să detaliez programele în care brokerii 

PRBAR sunt implicaţi sau modul în care 

găsesc soluţii care să vină în sprijinul 

consumatorilor de asigurări, însă vă pot 

confirma că solidaritatea şi creativitatea 

lor funcţionează la niveluri maxime.

PRIMM: Care sunt principalele 

nelămuriri pe care le-aţi observat în 

rândul consumatorilor?

A.S.: Nu le-aş numi nelămuriri, putem 

spune că am constatat o anumită trecere 

de la viteza de reacţie specifică activităţii 

de dinainte de actualul context medical, 

la adaptarea la situaţia digitală în care 

suntem nevoiţi să lucrăm în prezent. 

Probabil, e necesar un timp de adaptare, 

de obişnuinţă, ce va fi depăşit destul de 

rapid.

PRIMM: Ce îi sfătuiţi pe consumatorii 

de asigurări în această perioadă?

A.S.: Aşa cum toate tipurile de consiliere, 

chiar şi medicală, au trecut în mediul 

virtual, consider că la fel ar trebui să se 

întâmple şi în domeniul nostru. Totul se 

poate rezolva online, iar brokerii sunt la 

un telefon distanţă de orice problemă 

pe care o pot întâmpina clienţii lor. 

Îndemnăm clienţii noştri să-şi sune 

proprii brokeri, garantându-le că, pentru 

orice problemă a lor, sigur vom avea 

măcar o soluţie.

PRIMM: Care consideraţi că vor fi 

principalele beneficii ale crizei actuale 

în activitatea viitoare a brokerilor?

A.S.: Nu ştiu dacă pot fi numite beneficii, 

însă, cu siguranţă, vom învăţa ceva 

post-criză. Faptul că marile evenimente 

schimbă din temelii tot ceea ce altădată 

părea imposibil. Şi, da, aici pot fi incluse 

atât transferul către o mai mare pondere 

a digitalizării, o regândire a produselor 

de asigurare, ceea ce se poate traduce 

într-o mai mare adaptabilitate către 

nevoile clienţilor - toate acestea, 

însumate, le consider un plus într-o 

ulterioară arhitectură a industriei de 

asigurări.

Andreea RADU

Cu siguranță, multe se 
vor schimba, începând 
de la optică, strategii, 
perspective faţă de 
funcţionarea business-ului 
în asigurări.

Totul se poate rezolva 
online, iar brokerii sunt 
la un telefon distanţă de 
orice problemă pe care o 
pot întâmpina clienţii lor.



46 www.primm.ro

Profil Companie

GLOBASIG Broker de 
Asigurare-Reasigurare
Data înființării: 2002

Conducere: Antonio BABETI, CEO

Motto: „Demni. De încredere.”

Număr de angajați și media de vârstă: 24 de angajați, 33 de ani

Despre... GLOBASIG

Cel mai important moment care a marcat dezvoltarea companiei:  De-a lungul 

timpului au fost mai multe momente care au influențat dezvoltarea companiei, 

însă, cel mai important este momentul când s-a luat decizia demarării proiectului 

GLOBASIG.

Cel mai dificil moment depășit:  Perioada premergătoare reluării activității la 01 

octombrie 2018, după stoparea procesului primei fuziuni din industria de brokeraj din 

România, a fost cel mai dificil moment pe care l-am depășit. Ne-am confirmat încă o 

dată că suntem un grup puternic, cu principii și valori solide.

Filosofia după care este dezvoltată compania: Este un proiect pe termen lung, 

având un set de valori de la care încercăm să nu ne abatem. Avem o cultură organizațională bine definită, suntem orientați către 

îndeplinirea obiectivelor, dedicându-ne clienților, partenerilor și angajaților.

Cele mai importante proiecte dezvoltate: Begin with Globasig și Start-up Globasig sunt proiectele către care alocăm cele mai 

mari resurse. În fiecare an le adaptăm, îmbunătățim și, în egală măsură, le redimensionăm bugetele. Ultimul proiect înscris în acest 

grup select este proiectul nostru Corporate. Trebuie să amintim și de un proiect intern denumit Atelierul Antreprenorilor din 

Asigurări, menit să vină în sprijinul partenerilor noștri. Ele se deosebesc față de alte proiecte din industrie prin resursele pe care 

alocăm, dar și prin faptul că sunt proiecte gândite pe termen mediu și lung. 

Despre... Echipă

Cum a evoluat echipa:  Noua echipă formată în 2009 a plecat la drum cu opt angajați și șase asistenți, iar acum în GLOBASIG sunt 24 

de angajați și peste 190 de asistenți în brokeraj. A fost o evoluție graduală, sănătoasă, bazată pe dezvoltarea companiei.
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Cel mai longeviv angajat: 

Colega noastră Ketty ALBĂSTROIU este de 12 ani în 

cadrul companiei, ea identificându-se cu momentul 

relansării companiei din anul 2008.

Rețeta în menținerea unui angajat alături de 

companie pe termen lung: Respectul

Interviu cu... Antonio BABETI

Care este cel mai memorabil espisod de când sunteți la conducerea companiei: 

Momentele în care ne strângem cu toții, angajați și parteneri sunt cele pe care le 

apreciez în mod deosebit.

Care este linia strategică pentru a vă dezvolta și atinge minim dublul vârstei 

aniversate până acum: Dacă vom continua să fim inovativi, adaptabili și vom aloca 

resurse către creșterea nivelului de profesionalizare, cu siguranță ne vom îndeplini 

obiectivele propuse. 

Focus pe corporate sau retail: Vom încerca o abordare echilibrată întrucât ambele 

segmente sunt importante pentru noi.

Cel mai important obiectiv pentru acest an: Ținând cont de contextul actual, unul 

dintre obiectivele noastre este să înregistrăm un avans al afacerilor în raport cu anul 

2019 de minimum 8%.

La începutul acestui an, performanțele GLOBASIG au 

fost premiate în cadrul celei de-a IX-a ediții a Premiilor 

Brokerilor de Asigurare cu „Premiul pentru Dinamism” 

pentru Contributia adusă Dezvoltării Pieței de Brokeraj. 
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SAFETY Broker
Data înființării:  1 aprilie 2005

Conducere:  Viorel VASILE, Director General, Lavinia Emanuela NIȚĂ, Director Executiv

Istorie: Când am pornit pe acest drum acum 15 ani, am stabilit clar țintele şi valorile noastre care s-au transformat în tot atatea 
beneficii pentru clienții noștri. Toți cei 15 ani de activitate pot fi structurați în trei etape importante, care au marcat evoluția companiei. 
Prima este perioada 2002-2008, una a dezvoltării și a expansiunii, când s-au pus bazele construcției actuale. A doua este perioada 
2008-2012 - în anii 2008-2009 am dat startul conceptului de franciză și astfel, în moment de criză, am pus bazele unuia dintre cele mai 
importante canale de vânzare. Ultima etapă a început în 2012 și continuă până în prezent, marcând cele mai valoroase momente ale 
companiei: întărirea echipei de management, atât central cât și regional, dar și dezvoltarea cananalului de vânzări online, devenind în 
scurt timp brokerul cu cele mai mari vânzări de polițe online.

Motto: „Privim cu încredere spre viitor!”

Număr de angajați și media de vârstă: 109 angajati, 33 ani

Volumul prime brute intermediate în 2019: Cota de piață: 7,33% (528 milioane lei) cu o pondere de 69% retail și 31% corporate

Linia strategică de dezvoltare: Asigurările de sănătate și cele destinate clienților care încheie contracte de leasing financiar.

ASIGEST Broker
Data înființării:  Octombrie 1994

Conducere: Antonio SOUVANNASOUCK, CEO, Daniela TĂNASE, Director Executiv, Cristian TĂNASE, Director Executiv

Istorie:  ASIGEST se înființează în 1994 ca primul broker de asigurare din România având ca obiect unic de asigurare 
consultanța și intermedierea în asigurări pentru Clienți companie. 2007 este anul în care ASIGEST a făcut pasul 
către retail, oferind soluții de asigurare și pentru retail. Apoi, în 2014, ASIGEST pune bazele creării unei forțe de vânări formate din asistenți în 
brokeraj, acordând suport tehnic comercial, reușind în acest fel să triplăm până azi cifra de afaceri.

Motto:  „Do your business, your insurance is our concern.”

Număr de angajați și media de vârstă: 32 de angajați cu o medie de vârstă de 42 de ani. Experiența profesională medie: 17 ani.

Volumul prime brute intermediate în 2019:  920 milioane euro cu o pondere de 70% corporate și 30% retail.

Linia strategică de dezvoltare:  pe termen mediu sunt asigurările de construcții, răspundere și asigurările de sănătate.

15 ani

Profil Companie
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RENOMIA SRBA

VERASIG Broker 

Data înființării: 1998

Conducere: Gheorghe GRAD, CEO

Istorie: Suntem o companie românească, cu un management local, care face parte 
din grupul A.J.Gallegher, numărul patru mondial în domeniu. În anul 1998 am pornit 
de la zero, împreună cu o echipă puternică, coordonată de profesioniști experimentați, 
un business a cărui origine se pierdea în negura timpului în țările occidentale și care în 
România era aproape necunoscut, fără un cadru juridic adecvant. 

După 22 de ani de activitate putem spune că ne îndeplinim cu mândrie misiunea în 
fiecare zi, aceea de a asigura oameni și companii, contribuind la o viață mai bună. În 
continuare ne dorim să fim o companie cu relaționare internațională, dar prietenoasă 
în care să regăsești o atmosferă de familie și cel mai cunoscut brand care conturează 
tendințele în domeniul său. 

De asemenea, tindem să fim echipa cea mai bună și cu cel mai mare grad de satisfacție, 
un angajator atractiv, care oferă oportunități de carieră pe termen lung. Vrem să fim 

locul în care clienții beneficiază de servicii în toate zonele noastre de activitate, acesta fiind un angajament pe termen lung. În plus, ne 
propunem să furnizăm cele mai bune servicii oriunde în lume, utilizând know-how de top și rețeaua grupului din care facem parte și să 
ajungem lider în tehnologie și inovație. Nu în ultimul rând, dezvoltăm permanent produse și servicii care să crească satisfacția clienților, dar 
nu uităm să fim și o companie cu responsabilitate socială.

15 ani

Motto: „„Asigurăm Oameni și Companii”

Număr de angajați și media de vârstă: 35 angajati, 38 ani

Volumul prime brute intermediate în 2019:  121 milioane lei cu o pondere de 60% corporate și 40% retail

Linia strategică de dezvoltare:  Ne vom menține strategia de până acum, respectiv o partajare a portofoliului corporate/retail de 
60/40, cu păstrarea unui echilibru și o foarte bună diversificare a portofoliului pe industrii, linii de asigurare, canale de vânzare, expunere a 
portofoliului pe asiguratori, etc. Toate acestea ne asigură o perspectivă de stabilitate maximă în fața oricăror provocări generate de evoluția 
mediului de afaceri intern și internațional.

Anul înființării: 2005

Conducere: Gabriel Octavian NICOLAE, Director General, Georgeta SĂRĂCIN, Director Asigurări

Istorie: Perioada de început, selecția și consolidarea echipei VERASIG, urmată de Aniversarea 

primilor 5 ani de activitate, perioada în care s-a stabilizat portofoliul preponderent corporate 

al companiei. Implicarea, la zece ani de existență ai VERASIG, la Marea Explozie Națională 

de Cartofilie, organizată la Muzeul de Artă Constanța în calitate de organizator și sponsor 

principal. Implicarea activă și obținerea de la asigurător a celei mai mari despăgubiri plătite 

până la acel moment în 2012, respectiv 5 milioane de euro. Stabilizarea nivelului de calitate al 

consultanței oferită clienților și găsirea celor mai bune soluții aplicabile clienților corporate, 

completată de permanenta consultanță acordată în cazul daunelor înregistrate pe polițe 

intermediate. 

Motto: „Specialiști în asigurări corporate, cu pasiune pentru detalii”

Numar de angajați si media de vârstă: 15 angajați, 40 de ani

Volumul prime brute intermediate în 2019: 24,6 milioane lei, cu o pondere de 21% retail si 

79% corporate

Linia strategica de dezvoltare: Dezvoltarea afacerilor cu clienţi din domenii de activitate 

dinamice şi variate, cu activitate pe plan naţional şi internaţional, domenii precum servicii, 

producţie, turism, sănătate sau transport maritim şi fluvial.

Profil Companie
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MaxyGo Broker

Data înființării:  1 septembrie 2003

Conducere: Alexandru APOSTOL, Director General, Luciana APOSTOL, Director General Adjunct, Roxana PODEANU, Director Executiv

Istorie: MaxyGo Broker de Asigurare s-a înființat la 1 septembrie 2003 și a însemnat transformarea unui vis într-un obiectiv, iar mai 
apoi în realitate. În 2011 am dezvoltat propria Aplicație informatică MaxyGo – N.I.M.B.S și a platformei e-learning MaxyGo Consulting. 
Apoi, un an deosebit a fost cel din 2019, cu multe implementări tehnice, legislative și schimbarea sediului administrativ, dar și un an 
în care am obținut rezultate cu adevărat remarcabile. În 2020, starea actuală a impus implementarea plății on-line de către clienți a 
contactelor de asigurare.

Motto: „Parteneri pentru viitor! Învață – Dezvoltă – Câștigă!”

Număr de angajați și media de vârstă: 12 angajați, 35 de ani si 470 de colaboratori activi a căror medie de vârstă este de 42 de ani

Volumul prime brute intermediate în 2019:  92,3 milioane lei, având o pondere de 63% retail și 37% corporate.

Linia strategică de dezvoltare:  Creșterea echipei de vânzări, pregătirea continuă a forței de vânzări, dezvoltarea continuă a 
aplicațiilor informatice, creșterea vânzărilor pe segmentul non-auto, în special a asigurărilor de sănătate.

în asigurări?Job

profesioniști

brokeraj

resurse umane

angajatori

CV
recrutare

locuri de muncă

job-uri noi

Vino și tu în grupul XPRIMM Job
de pe Facebook!

informatii  utile

Profil Companie
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LION Broker 

Data înființării: 24 apilie 2005

Conducere: Carmen PITU, Director General, Mihai VRISCU, Director Dezvoltare

Istorie: În planificarea programului de asigurari pentru clienții noștri apelăm la o 
gamă vastă de produse, oferite atât de piața romanească, cât și de piața internațională, 
pentru identificarea celor mai bune condiții în raport cu nevoile de asigurare ale 
acestora. Soluțiile de asigurare pe care le propunem sunt personalizate în funcție de 
particularitățile fiecărei solicitări și ale fiecărui client.

Motto: „Ești cu adevarat asigurat când ai LION Broker de Asigurare și Reasigurare lângă 
tine!”

Număr de angajați și media de vârstă: 14 angajați, majoritatea de la începutul înființării 
firmei și 34 de asistenți în brokeraj, media de vârstă 35 ani

Volumul prime brute intermediate în 2019: 22 milioane lei

Linia strategică de dezvoltare: Lion Broker are departamente specializate atât pentru Corporate, cât și pentru Retail. Orientarea 
către nevoile clientului este ceea ce definește activitatea noastră. Ne adaptăm permanent la schimbările tehnologice, optimizarea 
continuă a procedurilor și creșterea expunerii în mediul digital fiind esențiale în contextul planurilor noastre de dezvoltare. 

PRESTIGE Broker
Data înființării: 2008

Conducere: George ZAHARESCU, Director General

Istorie:  În perioada 2010-2011, pe fondul creșterii semnificative a încasărilor ne-am exitins echipa 
și ne-am mutat într-un nou sediu, pentru ca în anul 2015 să atingem pragul de 20 de agenții în 
București și în țară. Apoi, în 2018 am aniversat încununarea a 10 ani de activitate de succes pe piața 
asigurărilor, iar cu ajutorul experieței dobândite în toată această perioadă, am ajuns să depășim 
pragul de 1 milion de polițe subscrise la peste 250.000 de clienți. În prezent, digitalizarea reprezintă 
obiectivul nostru principal, astfel că dezvoltăm aplicații electronice pentru clienți și parteneri, 
totodată inovând în permanență platforma electronică de emitere și gestiune a brokerului.

Motto: „Soluții profesionale în asigurări”

Număr de angajați și media de vârstă: 39 angajați, 32 de ani

Volumul prime brute intermediate în 2019: 45,5 milioane lei, având o pondere de 60% retail și 40% corporate.

Linia strategică de dezvoltare: Digitalizare, dezvoltare online, extindere rețea parteneri/colaboratori și expansiune teritorială

HOBBIT Broker 
Data înființării: 25 august 2000

Conducere: Dorel DUȚĂ, CEO

Istorie: Nu poate fi satisfacție mai mare în plan profesional decât să constatăm, după 20 ani de 
activitate, că am clădit Încredere, Siguranță și Profesionalism. Am pornit în domeniul intermedierii în 
asigurări în anul 1999, ca societate pe acțiuni cu acționariat 100% persoane fizice, fiind printre primele 
companii înființate. De-a lungul celor două decenii de activitate, ne-am concentrat cu consecvență 
pe inițierea și derularea unor proiecte care să le ușureze clienților noștri experiența de asigurări, iar 
astăzi, având în spate maturitatea celor 20 de ani, putem spune că demersul noastru este sinonim cu 
progresul. Bineînțeles, ne vom continua traiectoria ascendentă, vom ține pasul cu tehnologia, le vom fi 

aproape clienților, partenerilor de afaceri și angajaților noștri pentru încă cel puțin tot atâția ani de acum înainte.

Motto: „Totdeauna SIGUR, niciodată SINGUR!”

Număr de angajați și media de vârstă: 5 angajați, 48 de ani

Volumul prime brute intermediate în 2019: 7,21 milioane lei

Linia strategică de dezvoltare: Tehnologizarea proceselor, instruirea permanentă a angajaților

15 ani

20 ani

Profil Companie
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Asigurători RCA vs. reparatori 
Un război de câștigat de către asigurători

Mihai NEACȘU
Partener
NEACȘU & ASOCIAȚII - Societate de Avocați

2017. Elaborare Lege 132/2017 şi 

Norma aferentă. Se doreşte, în atelierele 

ASF, pe bună dreptate, o lege formulată 

în jurul persoanei prejudiciate, al 

drepturilor, dar şi al obligaţiilor acesteia. 

Aceasta este cheia citirii noii legi.

Se dă posibilitatea persoanelor 

păgubite să folosească, în dovedirea 

pretenţiilor, documente emise de 

reparatori autorizaţi. Sistemele de 

specialitate, cu preţurile de referinţă 

folosite de ele, constrângătoare, de 

altfel, şi pentru asigurători, nu mai 

au exclusivitate ca mijloc de calcul al 

pretenţiilor şi despăgubirii. 

Se păstrează, aparent fără finalitate 

şi conţinut, criteriul folosirii de către 

asigurător, la calculul despăgubirii, 

a preţurilor de referinţă pe piaţă ale 

pieselor şi materialelor, manoperei şi 

închirierii de vehicule.

Din păcate, slaba educaţie a 

persoanelor prejudiciate cu privire 

la obligaţiile lor legale în relaţia cu 

asigurătorii RCA, precum şi comoditatea 

lor sunt speculate, la propriu, de unii 

reparatori, prin cesiuni convenabile. 

Se înşală cine crede că, făcând 

aceste modificări, legiuitorul nu a devenit 

conştient de nevoia unui echilibru între 

persoana prejudiciată şi asigurător. 

Regula generală spune că o libertate mai 

mare vine cu responsabilităţi mai mari. 

Din păcate, de atunci, filosofia 

legii nu a putut fi explicată pieţei 

de asigurări nici măcar de creatorii 

legii. Eliminând dictatura preţurilor 

sistemelor de specialitate, legiuitorul nu 

a dorit, desigur, specula cu pretenţiile 

persoanelor prejudiciate şi nici nu a avut 

grija liberului acces pe piaţa reparaţiilor 

al reparatorilor independenţi.

Scopul său a fost uşurarea accesului 

protagonistului, persoana păgubită, 

responsabilă şi diligentă, la preţuri şi 

tarife rezonabile. De unde acest criteriu al 

diligenței şi această nevoie?

În preajma apariţiei Legii RCA, 

în aplicarea Solvency II, Ghidul din 

2016 al ASF de bune practici pentru 

instrumentarea dosarelor de daună auto 

anticipa obligaţia persoanei prejudiciate 

ca, odată informată corect, să adopte 

decizii raţionale cu privire la reparaţie.

Ulterior, cu gândul la posibile 

presiuni ale asigurătorilor asupra 

persoanelor prejudiciate, ASF tinde 

să descurajeze folosirea la reparaţii a 

pieselor alternative, mai ieftine, deşi 

legislaţia RCA nu face distincţia între 

acestea şi piesele de origine, impunând 

doar folosirea de piese noi, iar legislaţia 

specială a reparaţiilor nu face nici 

ea distincţia între piesele de origine 

şi cele alternative, din perspectiva 

substituibilităţii.

S-a înţeles, însă, foarte bine şi 

puterea nou dobândită a reparatorilor 

şi potenţialul conflict de interese 

între aceştia şi persoanele păgubite, 

interesate să efectueze reparaţia la un 

cost rezonabil, care să fie făcut uşor 

opozabil asigurătorilor RCA. Un indiciu 

este obligaţia legală a asigurătorului RCA 

de a informa persoana prejudiciată că, 

pentru efectuarea reparaţiei, poate alege 

orice unităţi reparatoare auto, fără nicio 

restricţie sau constrângere NU DOAR din 

partea asigurătorului, DAR ŞI, MAI ALES, 

a unităţii reparatoare auto căreia i se 

adresează.

Plasa de siguranţă a rămas 

întotdeauna prevederea legată de 

preţurile de referinţă pe piaţă, prezentă 

şi anterior, în art.21, alin.2 din OUG 

54/2016, dar prea puţin avută în vedere 

atunci, când preţurile de referinţă erau 

asociate cu cele oferite de sistemele de 

specialitate.

Dând persoanei păgubite o 

libertate mai mare, legiuitorul a trebuit, 

însă, să formuleze şi pârghii de echilibru 

împotriva abuzurilor şi, în acest scop, 

a editat art.22, alin.6 din Norma RCA, 

expresie naturală a art.22, alin.2 din 

Lege, făcând astfel opozabile persoanei 

prejudiciate limitele asigurătorului: 

preţurile de referinţă pe piaţă de la 

momentul producerii riscului.

Se setează astfel pentru persoana 

prejudiciată un standard important, 

inspirat din art.1534, alin.2 Cod Civil, 

acela al bunului proprietar, cumpărător 

diligent şi serios pe piaţa de servicii de 

reparaţie.

Acesta trebuie să ştie că este 

obligat să îşi formuleze el însuşi 

pretenţiile cu respectarea prevederilor 

art. 22 alin. (2) din Legea nr. 132/2017 

şi că doar acele pretenţii care 

respectă aceste dispoziţii pot fi luate 
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de asigurători ca bază de calcul al 

despăgubirii.

Sarcina este realizabilă de către 

persoana păgubită, care trebuie 

să acţioneze prudent şi diligent în 

determinarea cât mai corectă a preţurilor 

de referinţă pe piaţă, cum ar face-o în 

cazul în care contravaloarea reparaţiilor 

şi a lipsei de folosinţă ar trebui suportate 

de ea.

Fundamentul acestei cercetări, în 

ce priveşte piesele de schimb, nu poate 

fi decât tipul şi vechimea vehiculului şi 

tipul de piese, de origine sau alternative, 

care răspund cel mai bine nevoilor 

persoanei prejudiciate.

Dacă persoana prejudiciată trebuie 

să facă măcar dovada unei cercetări 

de piaţă rezonabile, asigurătorul, 

profesionist, are standarde mai drastice. 

Oferta sa de despăgubire trebuie să 

conţină un calcul detaliat şi să indice 

surse de referinţă ale preţurilor şi tarifelor 

folosite.

Mai uşoară în ce priveşte tarifele de 

manoperă şi cele de închiriere, sarcina 

de a determina preţurile de referinţă pe 

piaţă în ce priveşte piesele şi materialele 

se dovedeşte dificilă, deşi bazele de date 

pentru cercetări statistice, proprii sau 

publice, sunt la îndemână, ca surse de 

referinţă în sensul legii. BAAR reuşeşte 

să publice astfel de statistici, pentru a 

facilita tuturor celor implicaţi accesul la 

aceste referinţe, dar doar în ce priveşte 

tariful de manoperă şi cel de închiriere.

Asigurătorii înşişi, în lipsă de 

altceva şi de idei, folosesc pentru piese, 

în mare măsură, preţurile de referinţă 

furnizate de aceleaşi sisteme de 

specialitate. Este, însă, posibil un studiu 

de specialitate care să furnizeze preţuri 

de piese, ajustând preţurile pieselor 

de origine sau alternative, pornind de 

la anticiparea, cu metode statistice, a 

comportamentului cumpărătorului 

prudent şi diligent de servicii de 

reparaţie, în funcţie de aceleaşi criterii: 

tipul şi vechimea vehiculului şi tipul 

de piese necesare pentru reparaţie, 

de origine sau alternative, legal 

interschimbabile.

Calculul furnizat de acest sistem 

poate sta la baza evaluării iniţiale a 

daunei, cerută de lege, permiţând 

ca aceasta să fie adusă la cunoştinţa 

persoanei păgubite, în etapa de 

constatare, fără a fi considerată ofertă. 

Asigurătorul poate astfel să “vândă” mai 

uşor despăgubirea, validând evaluarea 

iniţială prin devize concrete de reparaţie, 

fie ele şi ale reparatorilor colaboratori. În 

acelaşi timp, se pune în gardă persoana 

prejudiciată asupra obligaţiilor sale, 

cu efecte asupra unei posibile cesiuni 

viitoare a drepturilor sale.

Ulterior, acelaşi studiu va sta şi 

la baza ofertei de despăgubire, când 

indicarea unor surse de referinţă este 

obligatorie, ca mijloc de validare a 

ofertei, alături, eventual, de alte devize/

oferte concrete de reparaţie, pentru a 

pune în dificultate un reparator-cesionar, 

de exemplu, în perspectiva unui viitor 

litigiu.

Asigurătorii nu au altceva de 

făcut decât să se opună, creând o 

jurisprudenţă favorabilă, cu argumente 

precum cele de mai sus, şi asumându-

şi rolul de educator al persoanelor 

prejudiciate, supuse ele însele unor 

riscuri, în calitate de cedenţi.

Există şi corolare, precum 

posibilitatea de a opune criteriul 

cumpărătorului diligent şi relaţiilor dintre 

asiguratori, în cazul regreselor dintre ei. 

Nu e uşor, dar nici greu, de asemenea, să 

faci pasul spre a te gândi că legea RCA 

vede obligaţia asiguăatorului de a stabili 

despăgubirea ca pe una existentă în 

considerarea persoanei păgubitului, cu 

urmări interesante.

E nevoie doar de imaginaţie şi 

îndrăzneală.



54 www.primm.ro

Interviu

ALLIANZ-ȚIRIAC, cel mai mare asigurător non-auto, s-a adaptat rapid la noua realitate 
generată de pandemia COVID-19 și a implementat un set extins de măsuri care permite 
continuitatea activității în condiții de siguranță pentru clienții, partenerii, angajaţii și 
colaboratorii săi. Despre aceste măsuri, am discutat cu ...

Dana LEMNARU
Director Resurse Umane

Marilena BÂRLIGA
Director Market Management și Comunicare

PRIMM: Cum a impactat noul context 

activitatea ALLIANZ-ȚIRIAC? Ce 

măsuri aţi luat pentru a vă proteja 

angajaţii, colaboratorii, partenerii? 

S-au schimbat prioritățile în această 

perioadă? 

Dana LEMNARU: Oferirea celor mai 

bune servicii clienților și partenerilor, 

precum și protejarea sănătății lor, 

a angajaţilor și a colaboratorilor au 

fost întotdeauna în topul priorităților 

ALLIANZ-ȚIRIAC. Prioritățile nu s-au 

schimbat în timpul pandemiei. Însă, 

situaţia pe care noul coronavirus a 

generat-o ne-a determinat să amplificăm 

acțiunile de protecție și să depunem 

toate eforturile pentru a ne proteja 

colegii, clienții și partenerii, menținând 

în același timp activitatea 100% 

operaţională. Întreaga echipă ALLIANZ-

ȚIRIAC lucrează de acasă încă din 25 

martie. 

PRIMM: Cum s-au adaptat angajaţii 

ALLIANZ-ȚIRIAC la lucrul de acasă? 

Puteți susține business-ul la nivel 

normal cu angajaţii lucrând de acasă? 

D.L.: Colegii noștri au dovedit o 

putere de adaptare și perseverenţă 

extraordinare, iar pentru efortul depus 

în numele întregii echipe de conducere 

a ALLIANZ-ȚIRIAC le mulțumesc. Datorită 

lor, toate fluxurile operaţionale, de 

vânzare, subscriere, daune etc., ale 

ALLIANZ-ȚIRIAC funcționează în condiții 

normale, chiar și de la distanţă. Noi 

am încercat să-i sprijinim și să facem 

această tranziție mai ușoară. Am mutat 

programul nostru de “Work Well” în 

online și, astfel, angajaţii noștri au în 

continuare acces la sesiuni de coaching, 

dar și la cursuri prin care învață cum să 

gestioneze mai ușor provocările lucrului 

de acasă. Pentru că sănătatea angajaţilor 

şi colaboratorilor este prioritatea noastră, 

am extins beneficiile non-salariale 

acordate prin includerea serviciilor de 

consultanţă medicală la distanţă. 

PRIMM: Cum funcționează în noile 

condiții activitatea de subscriere și 

constatare a daunelor? 

Marilena BÂRLIGA: Soluțiile digitale 

pentru achiziția de polițe și pentru 

gestionarea procesului de daună 

dezvoltate de ALLIANZ-ȚIRIAC s-au 

dovedit foarte utile în această perioadă, 

fiind baza pe care am reușit să construim 

rapid noi soluții pentru interacțiunea de 

la distanţă cu clienții. În acest moment, 

clienții ALLIANZ-ȚIRIAC se pot baza pe 

cei peste 2.500 de consultanți, pregătiți 

să-i ghideze și să le ofere cele mai 

bune soluții de asigurare pentru ei și 

cei dragi, prin mijloacele alternative 

de comunicare: telefon sau apel video, 

aplicaţia Allianz-Țiriac Mobile și pe 

portalul Allianz Direct. 

De asemenea, în zona de daune, 

ALLIANZ-ȚIRIAC pune la dispoziția 

clienților serviciul Claims Tracker - o 

soluție 100% digitală pentru urmărirea 

modului de soluționare a daunelor 

Casco pentru persoane fizice. În plus, 

pentru a reduce la minimum deplasările 

și interacțiunile, inspecțiile de daună 

se realizează la distanţă, în baza 

transmiterii electronice de către clienți a 

documentelor necesare și a fotografiilor 

avariilor. 

PRIMM: Ce servicii noi puneți la 

dispoziția clienților pentru a avea 

acces la același nivel de protecție? 

M.B.: Aș menționa aici o măsură legată 

de subiectul zilei, sănătatea. Pentru a-i 

ajuta pe clienți să aibă grijă de sănătatea 

lor în timp ce rămân în siguranța și 

confortul locuinței, am inclus, fară 

niciun cost suplimentar, serviciul de 
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consultanţă medicală la distanţă pentru 

contractele de asigurare de sănătate. 

Serviciul este oferit printr-un parteneriat 

cu Medicover și permite celor aproape 

150.000 de asiguraţi ai noștri acces direct 

la peste 100 de medici și numeroase 

specialități medicale, printre care: 

medicină generală, medicină internă, 

pediatrie, diabet și nutriție, cardiologie, 

epidemiologie etc.

Pe lângă introducerea în mod 

gratuit a serviciilor de consultanţă 

medicală la distanţă, am extins, în 

perioada Ordonanțelor Militare, 

acoperirile poliței de sănătate. Astfel, 

vom acoperi costul serviciilor medicale 

accesate online sau prin telefon, în 

conformitate cu limitele și condițiile 

pachetului ales.

De asemenea, pentru afecțiuni 

medicale apărute în perioada stării 

de urgenţă sau cu maximum două 

luni înainte de aceasta, termenul de 

valabilitate a recomandărilor și biletelor 

de trimitere acceptate la notificarea 

daunelor și, respectiv, termenul maxim 

de accesare a serviciilor medicale de la 

debutul simptomelor a fost extins de la 

90 de zile, la 180 de zile. 

PRIMM: Dincolo de măsurile de 

business implementate, ce ne puteți 

spune despre implicarea directă în 

lupta împotriva pandemiei? 

M.B.: Responsabilitatea noastră se 

extinde dincolo de business, iar din 

poziția celei mai mari companii de 

asigurare de sănătate înțelegem pe 

deplin impactul acestei pandemii și 

implicaţiile asupra sănătății publice și 

a sectorului medical. În această situaţie 

fară precedent, nu puteam rămâne 

indiferenți. 

Ne-am alăturat luptei contra-

cronometru împotriva noului coronavirus 

și eforturilor susținute ale medicilor și 

personalului medical și am donat 80.000 

de euro asociaţiei Dăruiește Viață. Suma 

va fi folosită pentru achiziția a cinci 

aparate ATI care pot oferi o șansă în plus 

la viață pentru pacienții cu COVID-19 

în stare gravă. Două dintre cele cinci 

aparate ATI vor fi direcționate către 

spitalul modular construit de asociaţia 

Dăruiește Viață în curtea spitalului Elias, 

iar trei vor ajunge la spitale din țară.

Credem, însă, că, printr-un efort 

comun, putem face mult mai mult, de 

aceea am invitat angajaţii, colaboratorii 

și partenerii să ni se alăture. ALLIANZ-

ȚIRIAC Pensii Private a fost primul 

partener care a răspuns inițiativei 

printr-o donaţie de 5.000 euro într-un 

cont dedicat Dăruiește Viață. 

PRIMM: Ce impact are această criză 

asupra digitalizării industriei de 

asigurări? 

M.B.: Pandemia ne-a dat o lecție: aceea 

că orice dificultate poate fi depășită 

cu atitudinea potrivită și că diferența 

dintre pierzători și câștigători în business 

este făcută de mindset și curajul de a 

revoluționa. Această criză ne-a dovedit 

totodată că tehnologia este cel mai de 

nădejde aliat al business-ului. Beneficiile 

digitalizării nu mai pot fi puse astăzi la 

îndoială și sunt mult mai evidente decât 

erau în urmă cu doar câteva săptămâni. 

Cu siguranță, business-urile nu se mai 

pot întoarce la „ceea ce a fost”; este 

nevoie de reinventare, de o accelerare a 

digitalizării atât intern, cât și în relaţiile cu 

clienții. 

La ALLIANZ-ȚIRIAC, am demarat 

deja un proiect prin care ne-am propus 

să capitalizăm și mai mult accesul la 

tehnologie pentru a ne face viața mai 

ușoară nouă, partenerilor și mai ales 

clienților noștri.

Dana LEMNARU Marilena BÂRLIGA
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Cât de importanți sunt 
distribuitorii de asigurări?

PAID România (Pool de Asigurare 

Împotriva Dezastrelor Naturale) a 

realizat, în perioada 27 februarie – 31 

martie 2020, un amplu sondaj de opinie 

în rândul distribuitorilor de asigurări, 

denumit Barometrul de Angajament și 

Satisfacție al Distribuitorilor Asigurării de 

Locuință.

Chestionarele au fost anonime și au 

fost create pe 3 segmente: rețele proprii 

ale asigurătorilor, brokeri și bănci.

De ce un sondaj destinat tuturor 

distribuitorilor de asigurări? Sunt cel 

puțin trei motive foarte importante:

»»  1. Pentru că această piață are aproape 

38.000 de distribuitori de produse de 

asigurare, conform ISF, ceea ce depășește 

jumătate din armata țării noastre, cu 

toate implicațiile ce derivă din acest 

număr mare.

»»  2. Pentru că distribuitorii sunt cel mai 

eficace, și în același timp, eficient mod de 

livrare a mesajelor de conștientizare către 

public asupra riscurilor; nu există reclamă 

mai bună pentru asigurări, poate doar 

plata daunelor să concureze cu această 

forță.

»»  3. Pentru că și aceștia au o misiune 

nobilă, asemeni profesiilor deja 

recunoscute (medici, pedagogi), de a 

deschide ochii publicului si de a oferi de 

multe ori șansa unui nou început.

Deci, lucrurile sunt clare: 

de angajamentul și de satisfacția 

distribuitorilor depind viitorul acestei 

industrii și capacitatea de reconstrucție a 

societății noastre. 

Asigurătorii și-au analizat mereu 

forța de distribuție prin mai multe 

asemenea cercetări. Sondajele au fost 

diferite pentru forța proprie de vânzare 

(angajați și agenți) față de cele destinate 

partenerilor brokeri. Din informațiile 

noastre, până acum nu a existat 

vreun sondaj în rândul oamenilor din 

bănci care distribuie asigurări, aceștia 

reprezentând totuși o forță importantă 

pentru anumite linii de business specifice 

(asigurările de proprietate fiind cele mai 

importante în acest caz).

PAID nu are o forță proprie de 

vânzare și se bazează 100% pe partenerii 

săi asigurători pentru a plasa polița PAD, 

dar în fața clientului nu va sta o instituție, 

o companie, ci un om, un reprezentant 

de vânzări, un consultant, un agent, un 

broker. 

PAID a ales, așadar, să ceară părerile 

oamenilor din linia întâi: membrii 

rețelelor proprii ale asigurătorilor, 

oamenii din brokeraj, oamenii din bănci – 

pe scurt, întreaga familie a distribuitorilor 

de asigurări.

Scopul sondajului este dublu, 

atât de culegere de informații de la 

distribuitori, cât și de promovare către 

aceștia a ideii de schimbare a PAID.

Cu toate că PAID discută mult cu 

oameni de asigurări de la toate nivelurile 

ierarhice și din toate companiile din 

piață, opiniile culese trebuie centralizate, 

sedimentate și documentate, dar mai 

ales trebuie scalate pentru a avea o 

imagine educată asupra prezentului. 

Trebuie să existe un punct de referință, 

un punct de plecare pentru a își susține 

apoi strategia de creștere.

PAID România își propune ca 

simpla apariție a acestui instrument de 

cercetare ce va deveni recurent să arate 

celor implicați că societatea a intrat deja 

într-o nouă etapă de dezvoltare cu ocazia 

saltului în deceniul al doilea, că este din 

ce în ce mai interesată de opiniile celor 

din linia întâi. Este, așadar, un prim mesaj 

transmis pieței atât prin simpla apariție, 

cât și prin alegerea temelor specifice 

atacate prin întrebările alese.

Iar aceste teme sunt principalele 

puncte de interes pentru distribuitori, 

indiferent de liniile de business din 

asigurări, dar mai ales pentru o asigurare 

așa cum este astăzi PAD.

Primul sondaj dedicat tuturor celor din linia întâi
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Structura chestionarului PAID a 

inclus 3 întrebări cheie:

»»  1. Ușurință/comoditate: Pe o scară de 

la 1 la 5, cum ai aprecia raportul dintre 

efortul necesar emiterii unei polițe PAD și 

beneficiile pentru tine, ca emitent?

»»  2. Vânzare încrucișată/suplimentară: 

Cum ai aprecia șansele de emitere ale 

unei polițe facultative către asiguratul 

PAD sau în grupul lui de cunoștințe/

prieteni?

»»  3. Recunoașterea misiunii tale: Pe o 

scară de la 1 la 5, cât de mult simți că 

te apreciază clienții, angajatorul sau 

asigurătorii pentru efortul tău de educare 

a publicului legat de protecția financiară 

în fața riscurilor?

Participarea a fost masivă: 1.433 

de distribuitori din rețele proprii ale 

asigurătorilor, 926 din partea brokerilor și 

265 de la bănci.

Compania care gestionează 

asigurările obligatorii de locuințe a ales 

să măsoare doi indicatori de performanță 

în acest sondaj:

»»    AMD – angajamentul mediu al 

distribuitorilor – este un indicator cu o 

componentă cantitativă mai pregnantă, 

reprezintă media calificativelor acordate 

de respondenți și răspunde la întrebarea 

“Cât de mult mă implic în promovarea 

asigurărilor de locuință?”

»»    GNS – gradul net de satisfactie al 

distribuitorilor – este un indicator mai 

degrabă calitativ, reprezintă diferența 

dintre calificativele bune (4, 5) și cele 

rele (1, 2), ignorând pozițiile neutre 

(3), și răspunde la întrebarea “Care este 

nivelul de confort/disconfort resimțit in 

promovarea asigurărilor de locuință?”

În urma analizei rezultatelor 

PAID a obținut valorile indicatorilor din 

imaginea prezentată în Fig. 1. 

Intrând în detalii, putem observa și 

comportamentele diferitelor canale de 

distribuție. De exemplu, angajamentul 

mediu nu are variații extraordinare 

între cele 3 canale de distribuție, dar se 

observă diferențe la gradul de satisfacție 

– Fig. 2. 

Diferențe și mai clare cu multe 

informații de extras se găsesc în 

detalierea la nivel de întrebare și 

împarțirea pe fiecare canal de distribuție 

în parte – elemente ale raportului 

complet.

Un aspect foarte important al 

acestui demers îl constituie gradul mare 

de implicare a respondenților. Ei nu s-au 

limitat numai la a plasa opțiunea lor 

pe o scară de la 1 la 5. Mai mult de trei 

sferturi din distribuitorii care au răspuns 

demersului PAID au completat rubrica de 

sugestii și propuneri.

Asta demonstrează că oamenii își 

doresc să fie ascultați și vor să contribuie 

activ cu idei la dezvoltarea activității 

din piața de asigurări. Principalele 

teme sugerate de respondenți au fost: 

creșterea acoperirilor, update aplicație, 

bonusuri pentru emitere, simplificare 

proces emitere / anulare / modificare 

poliță, impunerea obligativității, 

combinare PAD cu polița facultativă, 

promovare.

Pentru PAID, acest prim Barometru 

de Angajament și Satisfacție al 

Distribuitorilor este o ocazie de a stabili 

niste puncte clare de referință. Pornind 

de la acest prim demers, compania își va 

stabili obiective ambițioase și va extrage 

rute de acțiune, atât pe termen scurt, cât 

și pe următorii ani.

Cei interesați de sondaj îl pot solicita de la 

andrei.mehedintu@paidromania.ro.

Figura 1

Figura 2
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Interviu

Viorel VASILE 
CEO, SAFETY Broker de Asigurare

PRIMM: SAFETY Broker sărbătoreşte, 

anul acesta, 15 ani de activitate. Cum a 

debutat şi care au fost momentele care 

au marcat evoluţia companiei de-a 

lungul timpului?

Viorel VASILE: În 2005, când am 

pornit pe acest drum, am stabilit clar 

ţintele şi valorile noastre, iar acestea 

s-au transformat, în timp, în tot atâtea 

beneficii pentru clienții noștri. Suntem 

o echipă de oameni profesioniști, 

cu experienţă vastă, care se bucură 

de sprijinul unor companii de renume 

din piața asigurărilor. Am investit şi 

investim permanent în oameni și ne 

mândrim cu echipa noastră performantă 

şi cu valoarea pe care o creăm zilnic 

pentru clienții noștri. Suntem de 15 

ani activi, originali şi flexibili, mereu 

deschişi în fața clienţilor și partenerilor. 

Ne place să învăţăm, să dezvoltăm soluţii 

şi concepte noi de asigurări. Mă bucur 

că, după 15 ani de activitate, pot descrie 

astfel SAFETY Broker. Mă bucur să pot 

spune, astăzi, că fiecare membru al 

echipei SAFETY contribuie remarcabil la 

dezvoltarea companiei şi defineşte prin 

ambiţie şi dedicare ce înseamnă Brokerul 

numărul 1 în asigurări. Suntem numărul 

1 de 7 ani în alegerea clienţilor şi, pentru 

acest lucru, le mulţumim!

În ceea ce priveşte momentele 

importante din evoluţia companiei, 

toţi cei 15 ani de activitate pot fi 

structuraţi în 3 etape importante, 

care au marcat evoluţia companiei. 

Prima este perioada 2005-2008, una a 

dezvoltării şi a expansiunii, când s-au 

pus bazele construcţiei actuale. A doua 

este perioada 2008-2012, când, în anii 

2008-2009, au început să se resimtă tot 

mai mult, inclusiv în piaţa de asigurări, 

efectele crizei financiare. Știam deja că, 

pe drumul dezvoltării unei afaceri, poți 

întâlni multe variabile și nenumărate 

obstacole, dar, atunci când ai o plasă 

de siguranță pe care te poți baza, în 

cazul în care este nevoie să te arunci, 

chiar dacă simți că profitul nu va veni 

imediat, parcă găsești soluții să reziști și 

să continui să te dezvolți. Aşa că am dat 

startul conceptului de franciză şi, astfel, 

în moment de criză, am pus bazele unuia 

dintre cele mai importante canale de 

vânzare.

Ultima etapă a început în 2012 

şi continuă în prezent, marcând cele 

mai valoroase momente ale companiei: 

întărirea echipei de management, atât 

central, cât şi regional, dar şi dezvoltarea 

digitalului - consumatorii au început 

să petreacă tot mai mult timp online, 

de aceea ne-am orientat strategia de 

dezvoltare în această direcţie.

 PRIMM: Brokerii joacă un rol 

important în consilierea clienţilor şi 

deţin o pondere importanta în piaţa 

de asigurări. În opinia dumneavoastră, 

care sunt atuurile unui broker?

V.V.: Brokerii au o mare putere de 

adaptare şi asimilează foarte repede 

schimbările. Simţim o oarecare presiune 

a schimbărilor, dar ştim că, acum, 

contează foarte mult să avem reacţii 

rapide în ceea ce priveşte transformarea 

modului de lucru şi dezvoltarea de noi 

capabilităţi cu ajutorul tehnologiei. 

Suntem creativi şi venim cu soluţii 

inovatoare, noua legislaţie permiţându-

ne acum să fim şi creatori de produse, să 
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transformăm ideile în produse de care 

clienţii noştri au nevoie. SAFETY Broker a 

fost primul broker care a fost autorizat de 

către ASF ca şi creator de produse. 

Un alt mare avantaj este acela că, 

prin intermediul nostru, al brokerilor, 

clienţii au acces la consultanța oferită 

de specialişti şi le dăm acces acestora la 

toate produsele de asigurare aflate în 

piaţă - pentru unele dintre ele, chiar sub 

forma unor comparatoare.

 PRIMM: Cum anticipaţi transformarea 

distribuţiei de asigurări în acest an, în 

contextul COVID-19?

V.V.: Dinamica evoluţiei pandemiei 

a impus ritmul privind dinamica 

transformării şi în domeniul distribuţiei 

de asigurări. Am citit, zilele trecute, că 

"Economia nu e ca pandemia", ceea 

ce înseamnă că, în aceste momente, 

stategia de piaţă presupune construcţie, 

remodelare. Cel mai probabil, se va 

resegmenta piaţa: acum, principala 

provocare este de a găsi calea rapidă de 

a ajunge la client. Suntem conştienţi că 

trebuie să rămânem pregătiţi să revenim 

la modul de interacţiune de până acum, 

însă provocările actuale sunt inedite - de 

exemplu, modul de a interacţiona este 

altul: Skype, Zoom, telefon, e-mail etc.

În perioada imediat următoare, 

va fi nevoie de suport, de schimb de 

informaţii, de oportunităţi de afaceri. Se 

vor schimba strategiile companiilor de 

brokeraj, după ce fiecare îşi va reanaliza 

priorităţile şi bugetele. E vremea să 

vedem noi oportunităţi şi, probabil, 

un mare avantaj îl vor avea cei care 

văd printre primii oportunităţile, şi nu 

problemele.

 PRIMM: Care sunt principalele măsuri 

şi soluţii adoptate de SAFETY Broker, 

în această perioadă de pandemie, 

pentru continuarea activităţii şi 

protecţia angajaţilor, dar şi protecţia 

consumatorilor?

V.V.: Am avut o relocare dinamică, rapidă 

a resurselor, însă principala preocupare 

a fost să ţinem aproape resursele cheie: 

angajaţii, clienţii, partenerii asigurători. 

Una dintre principalele măsuri pe care 

le-am luat a vizat comunicarea prin 

toate canalele de care dispunem cu 

clienţii noştri: call center dedicat, e-mail, 

Facebook, Instagram, mutarea întâlnirilor 

cu clienţii în mediul online, newsletter, 

elaborarea unor ghiduri pentru clienţi, 

care să răspundă întrebărilor frecvente 

ale acestora, în această perioadă. Dacă 

facem o analogie cu 2008, la noi în 

companie, observăm că, şi atunci, dar 

şi acum, adoptarea schimbării de către 

angajaţi a foarte rapidă, ceea ce e un 

lucru pozitiv. 

Întrucât, la noi în companie, 

media de vârstă este scăzută, ne-a fost 

uşor să ne adaptăm noilor mijloace 

de comunicare. Aş sublinia că o parte 

dintre colegi au avut iniţiative/idei, 

transformate apoi într-un model de 

comunicare adoptat de majoritatea 

colegilor: exemplu: colegul Marius 

Murg, de la Cluj, a emis un ghid zilnic 

pentru clienţii corporate, în care tratează 

întrebările clienţilor cu privire la diverse 

acoperiri/excluderi ale poliţelor în astfel 

de situaţii - sunt aduse la cunoştinţa 

clienţilor comunicările primite din partea 

asigurătorilor cu privire la acoperirile 

poliţelor de sănătate sau ale asigurărilor 

de viaţă în situaţia infectării cu COVID-19. 

Alt exemplu: colegii din zona Hargita şi 

Covasna, care au avut iniţiativa "RCA la 

tine acasă".

Încurajăm comunicarea cât se 

poate de des cu clienţii, mai ales în 

această perioadă, întrucât suntem 

persoanele cărora ei le-au încredinţat 

banii şi suntem cei în care ei au încredere. 

Clienţii trebuie să ne simtă aproape, să 

simtă că ne pasă de ei, de business-urile 

lor, că facem planuri împreună. 

Folosim noile metode şi mijloace 

de interacţiune cu clientul, atât 

proprii, cât şi cele puse la dispoziţie de 

asigurători: aplicaţii de efectuare a IR, 

de avizare şi constatare a daunelor, de 

transmitere a documentelor. 

Încurajăm colegii să înveţe noua 

cultură organizaţională, să înveţe noile 

metode de comunicare, să înveţe cum să 

ne adresăm clienţilor noştri în astfel de 

situaţii.

Din fericire pentru noi, avem 

dezvoltate mai multe canale, printre 

care şi cel de vânzări online, ceea ce 

a însemnat accelerarea transformării 

proceselor în companie. Încurajăm plăţile 

online – iar, acolo unde acestea nu sunt 

posibile, colegii au fost dotaţi cu POS-uri 

mobile. 

De asemenea, utilizăm sisteme 

de conferinţă online, videochat, am 

mutat întâlnirile de management în 

mediul online. Folosim o aplicaţie de 

e-mail cu multe funcţionalităţi, care, 

pe lângă comunicare, ne permite un 

sistem de tichete pentru rezolvarea 

rapidă a problemelor apărute, criptarea 

documentelor, încărcarea IR.

În acelaşi timp, folosim o 

aplicaţie de emitere şi gestiune a 

poliţelor interconectată cu platformele 

asigurătorilor; am creat o adresă 

În această perioadă, am 
avut o relocare dinamică, 
rapidă a resurselor, însă 
principala preocupare 
a fost să ţinem aproape 
resursele cheie: angajaţii, 
clienţii, partenerii 
asigurători.

E vremea să vedem noi 
oportunităţi şi, probabil, 
un mare avantaj îl vor 
avea cei care văd printre 
primii oportunităţile, şi nu 
problemele.
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de e-mail specială de comunicare 

cu angajaţii şi asistenţii în brokeraj 

în legătură cu subiectul răspândirii 

COVID-19; am creat proceduri privind 

schimbul/fluxul documentelor, atât în 

relaţia cu asigurătorii, cât şi în relaţia cu 

clienţii; am agreat cu asiguratorii fluxuri 

noi de lucru pentru această perioadă în 

ceea ce priveşte circuitul documentelor, 

efectuarea IR, avizarea daunelor pentru 

clienţii noştri; am creat grupuri de 

Whatsapp destinate şi divertismentului: 

se postează diverse mesaje optimiste și 

haioase. 

 PRIMM: Din discuţiile avute cu 

consumatorii, care sunt principalele 

lor nelămuriri? Ce îi sfătuiţi?

V.V.: Nu pot să spun că au nelămuriri, ci, 

mai degrabă, ni se solicită soluţii, atât în 

ceea ce priveşte soluţiile care pot acoperi 

riscuri precum pandemia, cât şi cele care 

privesc reducerile de costuri în perioada 

imediat următoare, amânări/suspendări 

de poliţe sau chiar consultanță în ceea 

ce priveşte noi acoperiri, precum cele ale 

poliţelor Cyber.

Apar acum o serie de întrebări 

la care trebuie să găsim răspuns: Cum 

creăm valoare pentru clienţi acum? Ce 

nevoi au clienţii în noua paradigmă? 

Cum se schimbă modul în care clienţii 

noştri percep interacţiunea cu noi şi cu 

compania noastră?

În legătură cu clienţii şi 

comportamentul faţă de aceştia, acum 

vedem că anul 2020, faţă de 2008, vine în 

plus cu digitalizarea, care ne ajută asupra 

modului de interacţiune cu aceștia. 

Trebuie să ţinem cont că, în această 

perioadă, se formează noi tipare ale 

clienţilor, se schimbă comportamentele 

cumpărătorilor, comportamente cărora 

trebuie să le facem faţă în momentul în 

care economia reporneşte.

 PRIMM: Această criză provocată de 

noul coronavirus a dus la revizuirea 

principalelor proiecte ale SAFETY 

Broker pentru acest an? Care sunt 

acestea?

V.V.: Din contră, aveam în lucru 

o aplicaţie dedicată clienţilor finali şi 

sperăm să reuşim să o lansăm în cursul 

lunii iunie 2020. Am amânat, momentan, 

lansarea poliţei Casco “pay as you drive”, 

concepută în parteneriat cu ASIROM VIG, 

dar sperăm să o putem avea operaţională 

în iulie 2020, după ce estimăm noi că se 

va calma şi situaţia COVID-19.

PRIMM: Cum anticipaţi evoluţia 

rezultatelor financiare ale companiei 

la finalul acestui an comparativ cu anul 

precedent? 

V.V.: Sperăm să încheiem anul 2020 cu o 

scădere de maximum 10% faţă de 2019, 

cel mai bun an din istoria companiei, 

din punct de vedere al veniturilor. 

Orice rezultat peste aceste cifre poate fi 

considerat o performanţă remarcabilă 

şi se datorează echipei de profesionişti 

care activează atât în sediul central, dar, 

în special, celor 8 directori zonali, care 

sunt permanent conectaţi la realităţile 

pieţelor locale.

PRIMM: Cum a evoluat, în timp, 

ponderea vânzărilor online ale 

SAFETY şi ce nivel anticipaţi pentru 

acest an?

V.V.: Noi deţinem 50% din piaţa de 

vânzări online din România, conform 

cifrelor oferite de ASF, anul trecut, 

opiniei publice. Este evidentă tendinţa 

de creştere în online, cel puţin în ceea 

ce înseamnă vânzări RCA în această 

perioadă de criză. Ne aşteptăm ca online-

ul să depăşească 10% din vânzările 

noastre în acest an, dacă reuşim să şi 

implementăm în timp util aplicaţia cu 

care lucrăm împreună cu “Life is Hard”, 

furnizorul nostru de servicii în acest 

domeniu.

PRIMM: Care consideraţi că vor fi 

principalele beneficii ale crizei actuale 

în activitatea viitoare a jucătorilor din 

piaţa asigurărilor? 

V.V.: Adaptarea rapidă la noile nevoi 

de distanţare socială ale clienţilor este 

principalul avantaj al jucătorilor din piaţa 

asigurărilor şi este, probabil, una din 

primele cinci industrii din România care a 

reuşit să se adapteze într-un timp relativ 

scurt.

Dacă, în ultimii ani, jucătorii din 

piaţa de asigurări au dat dovadă de 

rapiditate şi putere mare de adaptare 

în ceea ce priveşte asimilarea şi 

implementarea modificărilor care au 

intervenit în activitatea curentă, acum 

pot spune că principalele beneficii 

ale crizei actuale sunt: digitalizarea şi 

redefinirea serviciilor.

Cu siguranţă, această perioadă 

ne-a învăţat cum să depăşim barierele 

de mobilitate, cum să rămânem 

conectaţi cu cei din jurul nostru, pentru 

a rămâne focusați, cum să includem în 

operaţiunile noastre din ce în ce mai 

multă tehnologie. Important este să 

extragem fiecare dintre noi învăţăminte 

din această perioadă, care să ne ajute 

pentru activitatea de după criză.

Aşadar, vă invit să rămânem 

optimişti, să stăm acasă, pentru a ne 

proteja pe noi şi pe ceilalţi, şi să nu uităm: 

Curaj nu înseamnă să nu-ţi fie teamă. 

Curajul înseamnă să nu laşi frica să te 

oprească. #staiacasă #SAFETY1st

Andreea RADU

Ne aşteptăm ca online-ul 
să depăşească 10% din 
vânzările noastre în acest 
an.

Suntem de 15 ani activi, 
originali şi flexibili, mereu 
deschişi în fața clienţilor și 
partenerilor.
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Cristian FUGACIU 
CEO, MARSH România

XPRIMM: Declanșarea pandemiei 

de COVID-19 a afectat majoritatea 

domeniilor de activitate. Cât de 

pregătite au fost companiile din 

România pentru o situație de criză?

Cristian FUGACIU: Dacă ne referim strict 

la această pandemie, nu cred că putem 

spune că au fost foarte pregătite, că se 

așteptau la un scenariu de o asemenea 

dimensiune, lucru de altfel constatat 

în toată lumea. Dacă ne referim la 

pregătirea pentru situații de criză, în 

general, aș spune că gradul de pregătire 

al companiilor în ansamblu, dar și al 

celor active în industria de asigurări, 

variază. Noi, de exemplu, avem un plan 

de business continuity management, 

creat la nivel global, care a fost adaptat 

și implementat în România. Deci, din 

punctul acesta de vedere, noi, la MARSH 

România, am fost foarte bine pregătiți.

De asemenea, din ce am văzut 

la partenerii noștri, unii au reușit să se 

replieze foarte rapid și să își desfășoare 

activitatea remote, pentru alte companii 

adaptarea a durat ceva mai mult, însă, în 

general, nu au existat situații dramatice, 

a existat un anumit grad de flexibilitate, 

activitatea continuând cel puțin în 

anumite industrii. 

Însă, dacă am vorbi de un alt tip 

de criză, cum ar fi un cutremur sever, 

sau alte dezastre care s-ar solda și cu 

pagube materiale sau pierderi de vieți 

omenești, consider că mai este mult de 

lucru. Companiile și autoritățile ar trebui 

să fie mai bine pregătite. Pentru situația 

actuală, senzația este că lucrurile s-au 

adaptat din mers, nu întotdeauna după 

un plan; în multe situații – ad-hoc, pe 

principiul văzând și făcând.

Observăm acum, în criză, ca 

apar elemente la care companiile 

și autoritățile nu s-au gândit inițial. 

De exemplu, descoperim că suntem 

dependenți de producătorii de măști sau 

de cei care vând și produc computere. Un 

exemplu adaptat la COVID: în momentul 

în care majoritatea companiilor a decis 

să lucreze de acasă, s-a creat o criză de 

laptopuri – multe, produse în China. 

Astfel de situații ne arată că este necesar 

ca firmele să fie mult mai atente și să 

aibă un plan și măsuri stabilite pentru 

astfel de momente. Pot spune că pe 

noi existența acestui plan de business 

continuity management ne-a ajutat 

foarte mult. Trecerea la work-from-

home a fost rapidă, din momentul în 

care am luat decizia. Din perspectivă 

operațională, unicul impact a fost 

renunțarea la corespondența în format 

fizic. Altfel, singurul impact operațional 

pe care l-au simțit clienții a fost 

transformarea întâlnirilor față în față în 

întâlniri online. 

XPRIMM: Această perioadă aduce o 

serie de riscuri specifice asupra cărora 

companiile ar trebui să fie atente. Care 

sunt principalele riscuri în această 

situație? 

C. F.: Consider că ne referim la două 

riscuri principale care au un impact 

generalizat la nivelul întregii societăți, cât 

și la nivelul economieișsi al populației. În 

aceste situații de criză, angajații, oamenii 

sunt cei mai importanți. Iar în această 

situație, de pandemie, apar o serie de 

riscuri legate de izolarea socială. 

Cel de-al doilea este legat de 

partea de cyber, unde este clar că, având 

în vedere expunerea mult mai mare în 

mediul online, cu transfer de date, și 

riscul este din ce în ce mai mare. Acest 

lucru remote creează și un mediu propice 

pentru cei care au această „îndeletnicire”- 

putem presupune că se pot asculta 

conversații, se pot controla transferurile 

de date, se pot fura date personale. 
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De altfel, recent, o mare bancă a 

fost ținta unui atac, un hacker cerând 

răcumpărare pentru baza de date cu 

clienți. Este posibil să existe mai multe 

astfel de situații și să nu fie făcute 

publice. Evident, și înainte existau atacuri 

cibernetice, dar din care cei atacați își 

puteau reveni mai repede. În prezent, 

crescând masiv dependența de online, 

expunerea este mai mare, iar orice 

perturbare poate avea efecte negative 

majore. 

Noi atenționăm de multă vreme 

cu privire la diversificarea și accentuarea 

riscurilor cibernetice. Venim și cu soluții 

pentru companii, atât de diminuare 

a acestor riscuri prin măsuri de risc 

management, cât și de transfer prin 

intermediul asigurării.

Întotdeauna am afirmat că evoluția 

tehnologică are efecte benefice care 

contribuie la dezvoltare. Totuși, trebuie 

să ținem cont că noile tehnologii aduc 

cu ele și dezvoltarea și diversificarea 

proporțională a riscurilor cibernetice.

Contextul COVID-19 a determinat 

cea mai mare schimbare de paradigmă 

în HR din istorie. Într-un timp scurt, 

milioane de angajați au migrat către 

work-from-home. Păstrând proporțiile, 

putem spune că asistăm la cea mai 

mare creștere a expunerii companiilor 

la incidente ciberentice din istorie. 

Infractorii cibernetici exploatează activ 

criza COVID-19. Companiile trebuie să ia 

în considerare faptul că implementarea 

work-from-home s-a realizat într-un timp 

foarte scurt și cele mai multe organizații 

nu erau pregătite pentru o schimbare de 

asemenea anvergură, pe termen lung.

Mai mult, echipele de securitate 

cibernetică și din departamentele IT simt 

presiunea unui volum imens de solictări 

într-un timp scurt și în condiții de stres. 

Acest lucru vulnerabilizează companiile 

în fața atacurilor.

Nu în ultimul rând, unele dintre 

cele mai periculoase atacuri cibernetice 

au loc pe fondul neglijenței angajaților 

sau acțiunilor întreprinse de aceștia cu 

rea intenție. În această perioadă, chiar 

și angajații conștiincioși se pot abate 

de la proceduri. (Utilizarea device-urilor 

personale pentru a prelucra informații 

sensibile sau a rețelelor nesecurizate 

reprezintă doar un exemplu). În plus, 

măsurile de control și securitate sunt o 

provocare pentru companii în condiții 

de work-from-home, când perimetrul 

cibernetic al companiilor s-a extins.

Urmează o perioadă în care 

companiile trebuie să se adapteze și 

să accepte noua realitate. Măsurile de 

protecție trebuie adaptate în contextul 

în care work-from-home va deveni 

o componentă firească a activității 

în următoarea perioadă. Acest lucru, 

suprapus cu o criză economică și măsuri 

de restructurare la nivelul organizațiilor, 

amplifică și mai mult riscurile cibernetice. 

Să ne imaginăm doar ce înseamnă, din 

perspectiva infromațiilor sensibile, un 

angajat nemulțumit, care lucrează de 

acasă și în organizația sa sunt diminuate 

veniturile angajaților sau începe 

procedura de restructurare.

În aceleași timp, COVID-19 are 

un efect de amplificare pentru riscurile 

clasice care acum devin prevalente: 

credit comercial, răspundere managerială 

(D&O) și răspunderi profesionale (ex. 

malpraxis).

XPRIMM: Cum arată, în prezent, 

segmentul asigurărilor de tip cyber? 

Sunt companiile asigurate pentru 

astfel de riscuri?

C. F.: Din păcate, gradul de penetrare 

al asigurărilor cibernetice, în România, 

este încă într-un stadiu incipient, cu 

toate că, în piață, sunt produse dedicate 

care sunt acoperitoare. Există la nivelul 

companiilor multinaționale, în special 

de la sediile centrale, o astfel de 

acoperire, dar chiar și acolo penetrarea 

este relativ mică. La nivelul companiilor 

din România, interesul și nivelul de 

înțelegere al acestui risc sunt foarte 

limitate, iar, în consecință, numărul 

de polițe existente este foarte mic. Ca 

estimare, pornind de la faptul că noi, ca 

lider al pieței, cu parteneri importanți 

în portofoliu, avem un număr redus 

de polițe, estimez că numărul polițelor 

locale este de ordinul zecilor.

De altfel, pe o estimare pe care 

noi am făcut-o acum aproximativ un 

an, apreciem că, până în 2025, piața va 

ajunge la aproximativ 25 mil. EUR prime 

subscrise în România. În prezent, însă, 

vorbim de o penetrare foarte mică, din 

cauza gradului scăzut de înțelegere a 

riscului respectiv. Practic, vorbim de 

un risc relativ nou apărut pe „harta 

amenințărilor”. Mai există și abordarea 

companiilor care consideră că protecția 

intră în sarcina departamentelor de 

IT, lucru adevărat doar până într-un 

anumit punct. Hackerii sunt destul 

de inventivi, iar faptul că la noi nu au 

existat foarte multe cazuri nu înseamnă 

că riscul nu este foarte mare, mai ales 

în această perioadă. Sperăm să nu se 

întâmple nimic semnificativ în perioada 

aceasta, dar există riscuri chiar la nivel 

național - de exemplu, companiile din 

infrastructura critică. În plus, un aspect 

semnificativ pe care companiile trebuie 

să îl ia în calcul în ceea ce privește 

riscurile cibernetice este reprezentat 

de calculul impactului financiar pe care 

un incident cibernetic l-ar avea asupra 

companiei. Este fundamental ca orice 

companie să elaboreze strategia de 

Pe o estimare pe care 
noi am făcut-o acum 
aproximativ un an, 
apreciem că, până în 
2025, piața va ajunge 
la aproximativ 25 mil. 
EUR prime subscrise în 
România. În prezent, însă, 
vorbim de o penetrare 
foarte mică, din cauza 
gradului scăzut de 
înțelegere a riscului 
respectiv.
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cyber risk management pornind de la 

acest calcul.

Din perspectiva produselor, 

noi recomandăm companiilor să ia în 

calcul trei aspecte atunci când iau în 

considerare o asigurare cibernetică: 

condiții de asigurare clare și simple, 

limite de acoperire adecvate și acoperire 

necondiționată de adoptarea unor 

standarde tehnice.

XPRIMM: Cum poate fi acoperit riscul 

legat de angajați, de oameni?

C. F.: Ne referim aici la două aspecte. 

Primul este cel de îmbolnăvire fizică, 

de COVID, care se poate acoperi prin 

polițele de sănătate și polițe de viață. Al 

doilea este legat de aspectul psihologic. 

Aici, sunt disponibile servicii specializate 

de wellbeing, de consultanță, care 

adresează tocmai această nevoie. 

Există companii care oferă, prin medici, 

asistență de specialitate, iar asta se poate 

contracta fie de către companii, ca un 

serviciu separat, fie poate fi inclus în 

cadrul unei polițe de asigurare.

Din perspectiva beneficiilor 

de tip EAP (Employee Assistance 

Programs), Mercer Marsh Benefits 

asigură companiilor acces la acest tip 

de beneficiu care a fost implementat de 

multe dintre companiile din România. 

Acum, am remarcat interesul crescut 

al multora dintre companii pentru 

implementarea acestuia. În același timp, 

numărul de accesări pentru companiile 

care îl ofereau deja a crescut în această 

perioadă.

Cât privește asigurările de sănătate 

cu acoperire COVID-19, ele reprezintă 

un pilon de protecție odată cu debutul 

măsurilor de relaxare a restricțiilor din 

România. Starea de urgență se încheie, 

dar, din păcate, riscurile legate de 

COVID-19 rămân. Așadar, e nevoie să 

ținem cont că modul și mediul de lucru 

nu vor mai fi la fel. În acest context, 

companiile pot completa măsurile de 

protecție a angajaților cu acordarea 

unei asigurări de sănătate cu acoperire 

COVID-19. Pe lângă protecția financiară 

acordată angajaților și faptul că poate fi 

acordată în condiții de deductibilitate, 

existența unei astfel de asigurări la 

nivelul unei companii aduce și un plus de 

confort psihic pentru angajați.

XPRIMM: Care a fost evoluția afacerilor 

MARSH în ultima perioadă și care sunt 

perspectivele pentru 2020?

C. F.: Noi realizăm estimări săptămânale, 

pe baza informațiilor din piață, din 

economie, și putem spune că, în acest 

moment, nu vedem un impact negativ 

major în business-ul nostru. Companiile 

nu renunță la asigurări, foarte puține 

cer anumite re-eșalonări sau amânări 

pentru plata primelor de asigurare, 

deci, în momentul de față, nu vedem o 

schimbare de abordare. Nu este exclus 

ca ea să apară, dar aceasta depinde de 

cum va evolua situația din perspectivă 

economică. Dacă ieșirea din izolare și 

reluarea activității se produc după 15 

mai, există șanse mari ca lucrurile să 

își revină relativ bine, nu fără impact 

negativ, însă, probabil, unul mai redus 

față de continuarea stării de urgență.

În schimb, ceea ce este foarte 

important este că există și oportunități 

de business pentru noi în perioada 

aceasta, atât din perspectiva programelor 

de asigurare pentru companii, cât 

și pe partea de risk management și 

consultanță. Considerăm că organizațiile 

vor fi mai deschise spre un astfel de 

dialog și se vor uita cu mai multă atenție 

către riscurile la care sunt expuse. Există 

și anumite linii de asigurare care acoperă 

riscuri crescute în perioada aceasta 

- cyber este un exemplu, asigurarea 

pentru angajați, asigurarea pentru 

răspunderea managerilor, alte diverse 

tipuri de răspunderi. Practic, orice tip de 

asigurare ar trebui să fie tratat cu mult 

mai multă atenție și responsabilitate din 

partea companiilor, pentru că reprezintă 

un mijloc de finanțare a continuării 

activității companiilor în cazul unui 

eveniment nedorit.

Fără o legătură cu situația 

COVID-19, în ultima perioadă s-au 

înregistrat creșteri ale numărului 

de incendii, iar noi ne-am implicat 

asistându-ne clienții pe zona de daune. 

Indiferent de fazele ciclului economic 

în care ne aflăm, chiar și în condiții 

de creștere accelerată, o daună de 

zeci de milioane creează probleme 

de continuare a activității. Orice tip 

de asigurare are menirea să protejeze 

companiile. Și la nivel individual, dacă ne 

uităm, oamenii au case, au mașini, dar, 

de cele mai multe ori, aleg să își facă doar 

RCA-ul, pentru că e obligatoriu.  

XPRIMM: Revenind la intenția MARSH 

de a lansa produse proprii, ASF 

autorizând recent această acțiune, 

care sunt planurile?

C.F.: Noi facem acest lucru dintotdeauna: 

creăm și adaptăm produse care să 

răspundă nevoilor reale ale clienților. În 

urma apariției IDD, s-a creat și această 

posibilitate legală, formală, ca brokerii 

să fie și creatori de produse, ceea ce noi, 

în parteneriat cu asigurătorii, am făcut 

dintotdeauna. Principiul este că, pornind 

de la nevoile clienților, creăm produse 

care să răspundă strict acelor nevoi. 

Încercăm să avem o alternativă la modul 

actual de funcționare a pieței, în care 

există produse de asigurare disponibile, 

dar puțină flexibilitate de adaptare. 

Dorim să continuăm să inversăm puțin 

procesul, să creăm produse, pornind de 

la nevoile și riscurile la care sunt expuși 

clienții noștri, nu de la produse standard 

care există deja. Considerăm că aceasta 

este una dintre căile de creștere a pieței. 

XPRIMM: Putem afirma, în încheiere, 

că orice criză are un număr de 

oportunități?

C. F.: Orice criză vine cu oportunități. 

Este esențial să fim pregătiți și să le 

fructificăm într-o manieră inteligentă. 

Îmi place să cred ca noi le-am identificat 

pe cele actuale și că vom identifica și 

altele. Important este să nu privim cu 

teamă o criză sau efectele unui risc. Este 

esențial să avem atitudinea potrivită, să 

știm cum să reacționăm și să ne adaptăm 

contextului. Consider că, la MARSH, 

facem asta acum atât din perspectiva 

noastră ca organizație, dar, cel mai 

important, și în beneficiul clienților 

noștri.
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Piața asigurărilor în 2019
Subscrierile au crescut cu 8%, 
iar daunele cu 14,5%

Companiile de asigurare autorizate 

și reglementate de ASF au subscris, în 

anul 2019, prime brute în valoare de 

aproximativ 11 miliarde de lei (circa 2,3 

mld. euro), în creștere cu peste 8% față 

de valoarea înregistrată în anul anterior. 

Din total, brokerii au intermediat peste 

7,2 miliarde de lei (1,5 mld. euro), în 

creștere cu 12,9%.

Valoarea primelor brute subscrise 

pentru activitatea de asigurări generale a 

crescut cu 8,5% în anul 2019 comparativ 

cu anul precedent, în timp ce valoarea 

subscrierilor pentru activitatea de 

asigurări de viață a înregistrat o creștere 

de 7,3%.

Piața asigurărilor generale rămâne 

dominată de asigurările auto, astfel încât 

acestea, incluzând clasa A3 (Asigurări 

de mijloace de transport terestru, altele 

decât cele feroviare - CASCO) și clasa 

A10 (Asigurări de răspundere civilă auto, 

inclusiv răspunderea transportatorului 

– RCA și CRM), reprezintă aproximativ 

72% din totalul primelor brute subscrise 

pentru activitatea de asigurări generale și 

57% din totalul primelor brute subscrise 

de societățile de asigurări în anul 2019.

În același timp, s-a menținut 

tendința de consolidare a segmentului 

de asigurări de viață, care a înregistrat 

o apreciere de peste 7% față de anul 

precedent, iar volumul primelor brute 

subscrise se menține la cel mai ridicat 

nivel din ultimii ani.

Conform datelor ASF – Autoritatea 

de Supraveghere Financiară, din totalul 

primelor brute subscrise de societățile 

de asigurare în anul 2019, primele 

brute subscrise pe teritoriul altor 

state au înregistrat un volum de circa 

256,6 milioane de lei, reprezentând 

aproximativ 2,3% din volumul total al 

primelor subscrise, în creștere cu circa 

61% comparativ cu anul precedent 

(159,2 mil. lei).

Societățile de asigurare autorizate 

în alte state membre UE au subscris în 

anul 2019 în baza dreptului de stabilire 

(FOE - freedom of establishment), pe 

teritoriul României, prin intermediul 

sucursalelor, un total al primelor brute 

subscrise de peste 887 milioane lei (7,5% 

din totalul primelor brute subscrise în 

România de societățile locale autorizate 

de ASF și de sucursalele asigurătorilor 

autorizați în alte state membre UE), în 

creştere cu 33% față de aceeași perioadă 

a anului anterior.

La finalul lunii decembrie 2019, 

valoarea totală a rezervelor tehnice brute 

constituite de societățile de asigurare se 

situa la un nivel de peste 17 miliarde de 

lei, în creștere cu aproximativ 7% față de 

sfârșitul anului 2018. Din valoarea totală 

a rezervelor tehnice brute, circa 55% 

reprezintă rezerve constituite pentru 

asigurările generale, în timp ce 45% din 

totalul rezervelor tehnice sunt constituite 

pentru activitatea de asigurări de viață.

În anul 2019, a continuat 

îmbunătățirea indicatorilor de 

solvabilitate la nivelul agregat al pieței 

asigurărilor. La sfârșitul anului, o singură 

societate de asigurare nu îndeplinea 

cerințele necesarului de capital de 

solvabilitate (SCR) și cerințele minime 

de capital (MCR), compania deținând 

mil. EUR mil. RON

Prime brute subscrise - PBS  2,298      10,981     

Daune plătite  1,427      6,819 

Nr. de polițe active  15,480,834     

Rata SCR 1.78

Rata MCR 4.18

Asigurări de Viață

Prime brute subscrise  472      2,256     

Indemnizații plătite (incl. maturități și 

răscumpărări)

 221      1,058 

Nr. de polițe active  1,618,776     

Rezerva tehnică brută, din care  1,665      7,956     

 Rezerva de prime  135      647     

 Rezerva matematică  1,451      6,934     

 Rezerva de beneficii și risturnuri   24      115     

Coeficient de lichiditate  4.44     

PBS - Gradul de cedare în reasigurare (%) 6.61%

Daune plătite - Gradul de cedare în 

reasigurare (%) 

11.84%

Rezerve tehnice - Gradul de cedare în 

reasigurare (%) 

0.62%

Asigurări Generale
Prime brute subscrise  1,826      8,725     

Indemnizații plătite  1,205      5,761 

Nr. de polițe active  13,862,058     

Rezerva tehnică brută, din care  2,039      9,746.82     

Rezerva de prime  813      3,885     

Rezerva de daune avizate  824      3,940     

Rezerva de daune neavizate  315      1,505     

Coeficient de lichiditate  2.24     

PBS - Gradul de cedare în reasigurare (%) 37.48%

Daune plătite - Gradul de cedare în 

reasigurare (%) 

40.75%

Rezerve tehnice - Gradul de cedare în 

reasigurare (%)

41.16%

Asigurători FoE
Total PBS  186      887     

PBS Viață  97      464     

PBS Generale  89      423     

Total daune  53      252     

Daune Viață  27      129     

Daune Generale  26      122     

Piața de Brokeraj
Prime intermediate  1,507      7,204     

Venituri obținute din activitatea de 

intermediere 

 264      1,262     

Grad de intermediere (%) 65.60%

Comision mediu (%) 17.52%

Jucători
Numărul asigurătorilor activi 28

Viață 7

Generale 15

Compoziți 6

Asigurători FoE 13

Viață 3

Generale 10

Numărul brokerilor activi 287

2019 - Date Sintetice2019 - Date Sintetice

Sursa: ASF 
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o cotă de piață scăzută și neavând 

expunere pe piața RCA. Ratele SCR și 

MCR calculate la nivelul pieței ca raportul 

dintre totalul fondurilor proprii eligibile 

să acopere cerințele de capital și valoarea 

totală a necesarului de capital au 

înregistrat valori supraunitare, în creștere 

comparativ cu aceeași perioadă a anului 

anterior. Rata SCR la nivelul pieței s-a 

situat la un nivel de 1,78, iar rata MCR, la 

o valoare de 4,18.

La finalul lunii decembrie a anului 

2019, atât valoarea activelor, cât și cea 

a obligațiilor societăților de asigurare 

(măsurate conform principiilor regimului 

Solvabilitate II) au înregistrat modificări 

comparativ cu valorile înregistrate în 

aceeași perioadă a anului precedent. 

Activele totale au crescut cu 8%, iar 

datoriile totale ale societăților de 

asigurare au crescut cu 7% în anul 2019, 

comparativ cu valoarea înregistrată în 

anul anterior. Excedentul activelor față 

de datorii a fost de 5,34 miliarde lei la 

31.12.2019, în creștere cu 11% față de 

anul 2018.

În ceea ce privește distribuția 

geografică a subscrierilor, se observă că, 

atât în cazul asigurărilor generale, cât și 

al asigurărilor de viață, contractele cu 

valoarea cumulată cea mai importantă 

sunt realizate în București și Ilfov (42,34% 

pe non-life și 51,52% pe life), după care 

urmează, la o distanță semnificativă, 

regiunile Nord-Vest și Sud (în cazul 

asigurărilor generale), respectiv Nord-

Vest și Centru (în cazul asigurărilor de 

viață). În cazul asigurărilor de viață, 

discrepanța între regiunea București și 

Ilfov și celelalte regiuni ale țării este mai 

pronunțată.

La 31 decembrie 2019, activau 

pe piața asigurărilor 28 de societăți de 

asigurare, autorizate și reglementate de 

ASF, dintre care 15 au practicat numai 

activitate de asigurări generale, 7 au 

practicat numai activitate de asigurări 

de viață și 6 au practicat activitate 

compozită.

Liderii pieței

Piața asigurărilor din România 

rămâne caracterizată de un grad mediu 

spre ridicat de concentrare. În anul 2019, 

aproximativ 89% din volumul total de 

prime brute subscrise a fost realizat de 

10 companii.

Per total piaţă, primul loc este în 

continuare ocupat de CITY Insurance, 

cu prime brute subscrise în valoare de 

circa 1,9 miliarde de lei (398 mil. EUR) şi o 

cotă de piaţă de 17,34%, fiind urmat de 

ALLIANZ-ȚIRIAC Asigurări – 1,36 miliarde 

de lei (circa 285,6 mil. EUR / 12,43%) şi 

OMNIASIG VIG – 1,3 miliarde de lei (circa 

273.4 mil. EUR / 11,9%), potrivit calculelor 

făcute de XPRIMM Publications, în baza 

datelor transmise de ASF.

Astfel, primele 5 locuri din 

clasament au rămas neschimbate faţă de 

2018, însă a doua jumătate a topului a 

suferit modificări: NN Asigurări de Viață 

a urcat o poziţie, până pe locul 6, în timp 

ce ASIROM VIG a coborât două poziţii, 

de pe 6, pe 8. Câte o poziţie au avansat şi 

GENERALI România (pe locul 7, de pe 8) şi 

UNIQA Asigurări (pe 9, de pe 10), iar BCR 

Asigurări de Viață a coborât o poziţie, pe 

locul 10.

La nivelul întregii piețe de 

asigurări, numărul de contracte de 

asigurare în vigoare la finalul anului 

2019 a fost de 15.480.834, în creștere 

față de anul precedent cu 3%. Numărul 

de contracte de asigurare în vigoare la 

finalul anului 2019 pentru asigurările 

generale reprezintă peste 89% din totalul 

numărului de contracte, în creștere cu 

4% comparativ cu numărul contractelor 

în vigoare la finalul anului 2018.

“În 2019, piața a avut o evoluție 

stabilă, în ton cu anii precedenți, cu 

indicatorii de solvabilitate și lichiditate 

în parametrii prevăzuți de legislația 

în vigoare”, a declarat Cristian ROȘU, 

Vicepreședinte, Sectorul Asigurări 

– Reasigurări, ASF - Autoritatea de 

Supraveghere Financiară.

“Principala tendință este 

aceea de consolidare a segmentului 

 Asig. de viață, anuități și asig. de viață suplimentare

 Asig. de viață și anuități care sunt legate de fonduri      

         de investiții

 Alte clase

44.74%

48.28%

6.98%

1.06 mld 
RON*

 Structura IBP asigurări de viață Structura IBP asigurări de viață

*Indemnizaţii brute, maturităţi și răscumpărări 
plătite totale și parţiale
Sursa tuturor datelor prezentate: ASF

Structura IBP asigurări generaleStructura IBP asigurări generale

5.76 mld. 
EUR

 Motor hull insurance 

 Fire and allied perils 

 Motor TPL 

 Other non-life insurance

29.79%

6.42%

55.45%

10.01%

asigurărilor de viață și de sănătate, ceea 

ce ne indică și o oarecare creștere a 

încrederii consumatorilor în astfel de 

produse. Acest tip de asigurare vizează 

un parteneriat pe termen lung între 

client și societatea de asigurare, iar un 

asemenea contract are la bază, în primul 

rând, încrederea între cele două părți”, a 

adăugat Vicepreședintele ASF.

Pentru anul 2020, în contextul 

crizei provocate de răspândirea noului 

coronavirus, industria se așteaptă să fie 

un an cu provocări, dar va depune toate 

eforturile necesare pentru a le depași.

Cristian ROȘU nu crede că piața 

din România va fi foarte afectată, per 
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ansamblu, de situația generată de 

pandemia COVID-19, pentru că nu are 

un grad foarte mare de sofisticare a 

produselor. Iată și o parte bună a faptului 

că suntem încă o piață în dezvoltare, a 

adăugat el.

Odată cu ieşirea din pandemie, toate 

afacerile, inclusiv companiile de asigurări, 

se vor concentra pe revenirea la normal şi 

pe reconstruirea economiei. 2020 va fi un 

an cu provocări noi, iar felul în care vom 

reuşi să le depăşim, precum şi direcţia în 

care va merge piaţa până la finalul anului 

depind de eforturile depuse de fiecare 

dintre noi, a declarat Adrian MARIN, 

Preşedintele UNSAR - Uniunea Naţională 

a Societăţilor de Asigurare şi Reasigurare 

din România.

PBS Asigurări generale

Volumul total al primelor brute 

subscrise pentru asigurările generale, 

în anul 2019, a fost de 8,72 miliarde 

de lei (1,82 mld. EUR), în creştere cu 

aproximativ 8,5% faţă de 2018.

Primele 10 societăţi de asigurare 

care au subscris prime aferente 

asigurărilor generale au cumulat o 

valoare de 8,35 miliarde de lei (1,74 mld. 

EUR), ceea ce reprezintă circa 96% din 

totalul acestui segment de activitate.

Pe acest segment de asigurări, 

primele două locuri sunt neschimbate 

faţă de anul 2018 - CITY Insurance şi 

OMNIASIG VIG, însă pe locul trei a urcat, 

o poziţie, EUROINS România - cu prime 

brute subscrise în valoare de circa 

1,28 miliarde de lei (267,8 mld. EUR), 

potrivit calculelor făcute de XPRIMM 

Publications, în baza datelor transmise de 

ASF, în timp ce ALLIANZ-ȚIRIAC Asigurări 

a coborât pe locul 4.

GROUPAMA Asigurări a rămas 

stabilă pe poziția a cincea, fiind urmată 

de GENERALI România (+1 loc), ASIROM 

VIG (-1 loc), UNIQA Asigurări (stabilă), 

PAID România (+1 loc) și GOTHAER 

Asigurări Reasigurări (-1 loc).

În anul 2019, ponderea 

principalelor trei clase este de circa 86% 

din totalul primelor brute subscrise 

pentru activitatea de asigurări generale:

»»    A10, Răspundere civilă pentru 

utilizarea vehiculelor auto terestre (RCA 

+ CMR), cu un volum al primelor brute 

subscrise de peste 3,98 miliarde de 

lei, reprezentând circa 46% din totalul 

subscrierilor pentru asigurări generale, în 

creștere cu 6,5% comparativ cu volumul 

înregistrat în anul 2018;

»»    A3, Vehicule terestre, exclusiv 

materialul feroviar rulant (CASCO), 

cu un volum al primelor brute 

subscrise de aproape 2,32 miliarde 

de lei, reprezentând 27% din totalul 

subscrierilor pentru asigurări generale, a 

înregistrat în anul 2019 o creștere cu circa 

12% față de 2018;

»»    A8, Incendiu și calamități naturale 

(pentru alte bunuri decât cele asigurabile 

în clasele A3 - A7), cu un volum al 

primelor brute subscrise de aproape 

1,17 miliarde de lei, reprezentând 13% 

din totalul subscrierilor pentru asigurări 

generale, cu o creștere de aproximativ 

9,5% față de anul precedent.

PBS Asigurări de viață

Primele brute subscrise de către 

societățile de asigurări pentru activitatea 

de asigurări de viață au înregistrat, în 

anul 2019, o valoare de aproape 2,26 

miliarde de lei (472 mld. EUR), în creștere 

cu 7,3% comparativ cu anul 2018.

De asemenea, s-a menținut și în 

anul 2019 gradul mare de concentrare, 

astfel că primele 2 societăți din punct 

de vedere al volumului primelor brute 

subscrise pentru activitatea de asigurări 

de viață dețin o cotă de piață cumulată 

în valoare de 53%. Primele 10 societăți 

au deținut o pondere de 97% din 

volumul total al primelor subscrise pe 

acest segment, cu subscrieri cumulate în 

valoare de aproape 2,2 miliarde de lei.

Pe segmentul asigurărilor de viaţă, 

conform raportului ASF, primele 4 locuri 

s-au menţinut ca în 2018 (NN Asigurări 

de Viață, BCR Asigurări de Viață VIG, BRD 

Asigurări de Viață și ALLIANZ-ȚIRIAC 

Asigurări), iar GENERALI România a urcat 

două poziţii, până pe locul 5. Și SIGNAL 

IDUNA a avansat două poziţii, ajungând 

pe locul 7. ERGO Asigurări de Viață a 

coborât 3 locuri, până pe 9. UNIQA și 

GRAWE au rămas stabile pe pozițiile 8, 

respectiv 10.

În clasamentul publicat de ASF, nu 

sunt incluse companiile care activează 

în baza dreptului de liberă circulaţie a 

serviciilor, precum AEGON România și 

METROPOLITAN Life.

Rezerve tehnice brute, 31 Decembrie 2019Rezerve tehnice brute, 31 Decembrie 2019

Total RCA CASCO
Incendiu și 
calamități 
naturale

Pondere clase 
semnificative

RON m % RON m RON m RON m

Rezerva de prime  3,885.47     39.86%  1,398.91      1,203.92      586.43     82.08%

Rezerva de daune 

avizate
 3,939.71     40.42%  2,458.95      607.85      296.42     85.37%

Rezerva de daune 

neavizate
 1,505.27     15.44%  1,249.01      70.81      56.92     91.46%

Alte rezerve 

tehnice
 416.36     4.27%  38.58      100.33      191.40     79.33%

Total 9,746.82     100.00%  5,145.45      1,982.90      1,131.17     84.74%

Asigurări GeneraleAsigurări Generale Asigurări GeneraleAsigurări Generale

Asigurări de Viață

RON m %

Rezerva de prime  647.41     8.14%

Rezerva matematică  6,934.38     87.16%

Rezerva de beneficii și risturnuri  114.82     1.44%

Alte rezerve tehnice  259.19     3.26%

Total  7,955.80     100.00%
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Cifrele au fost calculate de XPRIMM Publications în funcție de cota de piață anunțată de ASF  
Nota: Companiile care activează în baza dreptului de liberă circulaţie a serviciilor nu sunt incluse în topul realizat de ASF, precum AEGON Romania și METROPOLITAN 
Life              

Top 10 - total PBS (asigurări de viață și generale, însumate)Top 10 - total PBS (asigurări de viață și generale, însumate)

PBS 2019 PBS 2018 Evoluție (%) Cota de piață (%)

EUR m RON m EUR m RON m in EUR in RON 2019 2018

1  NN Asigurări de Viață  172.67      825.22      165.58      772.23     4.28 6.86  36.58      36.73     

2  BCR Asigurări de Viață VIG  77.22      369.07      78.39      365.62     -1.49 0.94  16.36      17.39     

3  BRD Asigurări de Viață  61.74      295.08      39.26      183.12     57.26 61.14  13.08      8.71     

4  ALLIANZ-ȚIRIAC Asigurări  34.65      165.59      31.10      145.07     11.41 14.14  7.34      6.90     

5  GENERALI România  31.63      151.15      24.25      113.11     30.43 33.63  6.70      5.38     

6  ASIROM VIG  24.78      118.44      29.03      135.40     -14.64 -12.53  5.25      6.44     

7  SIGNAL IDUNA  21.34      101.97      16.05      74.85     32.96 36.23  4.52      3.56     

8  UNIQA Asigurări de Viață  17.13      81.89      17.31      80.73     -1.04 1.44  3.63      3.84     

9  ERGO Asigurări de Viață  9.49      45.34      27.14      126.57     -65.03 -64.18  2.01      6.02     

10  GRAWE România  9.30      44.44      9.47      44.15     -1.80 0.66  1.97      2.10     

 TOP 5  371.06      1,773.40      343.37      1,601.44     8.06 10.74  78.61  76.17 

TOP 10  459.94      2,198.19      437.58      2,040.85     5.11 7.71  97.44  97.07 

TOTAL  472.02      2,255.94      450.79      2,102.46     4.71 7.30  100.00  100.00 

Top 10 - PBS asigurări de viațăTop 10 - PBS asigurări de viață

PBS 2019 PBS 2018 Evoluție (%) Cota de piață (%)

EUR m RON m EUR m RON m in EUR in RON 2019 2018

1  CITY Insurance  398.34      1,903.77      318.48      1,485.37     25.07 28.17  17.34      14.64     

2  ALLIANZ-ȚIRIAC Asigurări  285.66      1,365.26      282.51      1,317.60     1.12 3.62  12.43      12.99     

3  OMNIASIG VIG  273.47      1,306.99      251.41      1,172.53     8.78 11.47  11.90      11.56     

4  EUROINS România  267.81      1,279.94      216.06      1,007.67     23.95 27.02  11.66      9.94     

5  GROUPAMA Asigurări  227.69      1,088.20      215.34      1,004.31     5.74 8.35  9.91      9.90     

6  NN Asigurări de Viață  172.67      825.22      165.58      772.23     4.28 6.86  7.51      7.60     

7  GENERALI România  147.91      706.93      136.85      638.26     8.08 10.76  6.44      6.29     

8  ASIROM VIG  114.23      545.96      185.95      867.23     -38.57 -37.05  4.97      8.55     

9  UNIQA Asigurări  78.50      375.17      75.52      352.24     3.94 6.51  3.42      3.47     

10  BCR Asigurări de Viață VIG  77.22      369.07      78.39      365.62     -1.49 0.94  3.36      3.60     

 TOP 5  1,452.97      6,944.16      1,283.79      5,987.48     13.18 15.98  63.24      59.03     

 TOP 10  2,043.50      9,766.51      1,926.08      8,983.06     6.10 8.72  88.94      88.54     

 TOTAL  2,297.58      10,980.83      2,175.12      10,144.53     5.63 8.24  100.00  100.00 

Cifrele au fost calculate de XPRIMM Publications în funcție de cota de piață anunțată de ASF     
Cursul de schimb folosit: 4.7793 RON/EUR (31 Decembrie 2019), 4.6639 RON.EUR (31 Decembrie  2018)     

Top 10 - PBS asigurări generaleTop 10 - PBS asigurări generale

PBS 2019 PBS 2018 Evoluție (%) Cota de piață (%)

EUR m RON m EUR m RON m in EUR in RON 2019 2018

1  CITY Insurance  398.34      1,903.77      318.48      1,485.37     25.08 28.17  21.82  18.47 

2  OMNIASIG VIG  273.47      1,306.99      251.41      1,172.53     8.77 11.47  14.98  14.58 

3  EUROINS România  267.81      1,279.94      216.06      1,007.67     23.95 27.02  14.67  12.53 

4  ALLIANZ-ȚIRIAC Asigurări  251.01      1,199.67      251.41      1,172.53     -0.16 2.31  13.75  14.58 

5  GROUPAMA Asigurări  220.34      1,053.09      208.13      970.68     5.87 8.49  12.07  12.07 

6  GENERALI România  116.29      555.78      112.60      525.15     3.28 5.83  6.37  6.53 

7  ASIROM VIG  89.45      427.52      156.91      731.83     -42.99 -41.58  4.90  9.10 

8  UNIQA Asigurări  78.50      375.17      75.52      352.24     3.95 6.51  4.30  4.38 

9  P.A.I.D. România  33.41      159.67      32.93      153.60     1.46 3.95  1.83  1.91 

10  GOTHAER Asigurări Reasigurări  18.80      89.87      33.11      154.41     -43.22 -41.80  1.03  1.92 

 TOP 5  1,410.97      6,743.46      1,245.48      5,808.78      13.29  16.09  77.29  72.23 

 TOP 10  1,747.43      8,351.47      1,656.56      7,726.01      5.49  8.10  95.72  96.07 

 TOTAL  1,825.56      8,724.89      1,724.32      8,042.07      5.87  8.49  100.00  100.00 

Cifrele au fost calculate de XPRIMM Publications în funcție de cota de piață anunțată de ASF
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Dacă ar fi fost incluse și acestea, 

METROPOLITAN Life ar fi ocupat locul 3 

în top, înregistrând subscrieri în valoare 

de 363,13 milioane de lei (76 mil. EUR), în 

creștere cu 19% față de anul 2018.

Rezultatele anului trecut sunt, 

pentru noi, în primul rând, un răspuns 

direct din partea consumatorului român, 

care arată că are nevoie și se preocupă 

de siguranța sa financiară și vrea să 

investească în protecția sa și a familiei. 

Pentru a face accesibile instrumentele de 

protecție financiară, investim continuu 

în operațiunile noastre și în portofoliul 

de produse, astfel încât acestea să fie 

adaptate nevoilor reale de asigurare și 

riscurilor întâmpinate de clienții noștri, 

a declarat Carmina DRAGOMIR, CEO, 

METROPOLITAN Life.

Totodată, AEGON România a 

încheiat 2019 cu un volum total al 

primelor brute subscrise de circa 120 

milioane lei (aproximativ 25 milioane 

euro), în creștere cu circa 25% față de 

2018, peste valoarea estimată inițial. 

Astfel, dacă ar fi inclusă în topul ASF, ar fi 

pe locul șapte.

AEGON România a înregistrat o 

creștere de 25% a cifrelor de vânzare 

pentru principalele produse pe care le 

promovează prin intermediul partenerilor 

săi, în 2019 față de 2018. Potrivit calculelor 

interne ale AEGON România, precum 

și rezultatelor oficiale publicate de ASF 

recent, compania a înaintat două poziții, 

ajungând pe locul șapte în clasamentul 

celor mai importanți asigurători activi 

pe piața locală, au transmis oficialii 

companiei pentru revista PRIMM.

Din totalul primelor brute subscrise 

pentru asigurări de viață, cele mai mari 

ponderi le dețin următoarele clase:

»»    Clasa C1, Asigurări de viață, anuități 

și asigurări de viață suplimentare, 

ce reprezintă circa 63% din totalul 

subscrierilor pentru asigurări de viață, 

a înregistrat, în anul 2019, o scădere cu 

aproximativ 5% față de anul anterior;

Top 10 - Indemnizații brute plătite Asigurări GeneraleTop 10 - Indemnizații brute plătite Asigurări Generale

IBP 2019 IBP 2018 Evoluție (%) Cota de piață (%)

EUR m RON m EUR m RON m in EUR in RON 2019 2018

1  CITY Insurance 242.53 1,159.14 183.10 853.98 32.46 35.73 20.12 17.32

2 EUROINS România 184.67 882.61 141.35 659.22 30.65 33.89 15.32 13.37

3  OMNIASIG VIG 171.90 821.54 139.44 650.35 23.27 26.32 14.26 13.19

4  GROUPAMA Asigurări 160.56 767.38 134.26 626.19 19.59 22.55 13.32 12.7

5  ALLIANZ-ȚIRIAC Asigurări 152.49 728.78 142.19 663.17 7.24 9.89 12.65 13.45

6 ASIROM VIG 107.04 511.59 139.76 651.83 -23.41 -21.51 8.88 13.22

7 GENERALI România 71.84 343.36 67.03 312.60 7.19 9.84 5.96 6.34

8 UNIQA Asigurări 59.43 284.02 55.82 260.34 6.46 9.10 4.93 5.28

9 GOTHAER Asigurări Reasigurări 20.13 96.21 14.38 67.06 40.01 43.48 1.67 1.36

10 GRAWE România 11.57 55.31 na na na na 0.96 na

 TOP 5 858.63 4,103.66 745.85 3,478.55 15.12 17.97 71.23 70.55

 TOTAL 1,205.44 5,761.14 1,057.19 4,930.61 14.02 16.84 100.00 100.00

Top 10 - Indemnizații brute plătite Asigurări de Viață Top 10 - Indemnizații brute plătite Asigurări de Viață 

IBP 2019 IBP 2018 Evoluție (%) Cota de piață (%)

EUR m RON m EUR m RON m in EUR in RON 2019 2018

1  NN Asigurări de Viață  91.24      436.07      84.62      394.65      7.83      10.50      41.22      38.45     

2  BCR Asigurări de Viață VIG  38.65      184.71      56.82      265.02     -31.98     -30.30      17.46      25.82     

3  ASIROM VIG  22.95      109.71      21.83      101.82      5.15      7.75      10.37      9.92     

4  EUROLIFE ERB Asigurări de Viață  15.58      74.48      9.46      44.14      64.67      68.75      7.04      4.30     

5  ALLIANZ-ȚIRIAC Asigurări  14.63      69.93      14.81      69.08     -1.21      1.23      6.61      6.73     

6  SIGNAL IDUNA  10.65      50.89      8.03      37.46      32.55      35.83      4.81      3.65     

7  BRD Asigurări de Viață  7.35      35.12      4.45      20.73      65.31      69.40      3.32      2.02     

8  GENERALI România  7.02      33.54      8.36      39.00     -16.09     -14.02      3.17      3.80     

9  GRAWE România  5.82      27.82      5.02      23.40      16.02      18.89      2.63      2.28     

10  ERGO Asigurări de Viață  4.23      20.21      3.19      14.88      32.49      35.77      1.91      1.45     

 TOP 5  183.06      874.90      187.55      874.70     -2.39      0.02      82.70      85.22     

 TOTAL  221.35      1,057.92      220.07      1,026.40      0.58      3.07      100.00      100.00     

Cifrele au fost calculate de XPRIMM Publications în funcție de cota de piață anunțată de ASF 

Cifrele au fost calculate de XPRIMM Publications în funcție de cota de piață anunțată de ASF 
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»»    Clasa C3, Asigurări de viață și anuități, 

legate de fonduri de investiții, ce 

reprezintă 30% din totalul subscrierilor 

pentru asigurări de viață, a înregistrat, în 

anul 2019, o creștere cu circa 33% față de 

anul 2018.

Valoarea daunelor a 
continuat să crească în 
2019

Indemnizaţiile brute plătite, 

inclusiv maturităţi şi răscumpărări, 

pentru asigurări generale şi de viaţă au 

însumat, în anul 2019, circa 6,82 miliarde 

de lei (1,43 mld. EUR), în creştere cu 

14,5% faţă de anul precedent.

Conform raportului ASF, în anul 

2019, societăţile de asigurare au raportat 

indemnizaţii brute plătite (excluzând 

maturităţi şi răscumpărări parţiale 

şi totale), cumulat pentru cele două 

categorii de asigurări, în sumă de 5,99 

miliarde de lei, astfel:

- 5,76 miliarde de lei sunt aferente 

contractelor de asigurări generale (96%), 

înregistrând o creştere cu 17% faţă de 

anul 2018;

- 233,05 milioane de lei sunt 

sume plătite pentru indemnizaţii 

brute, aferente asigurărilor de viaţă, 

înregistrând o creştere cu circa 26% 

comparativ cu anul 2018.

Indemnizaţiilor brute aferente 

asigurărilor de viaţă li se adăugă 

maturităţi, răscumpărări parţiale şi totale, 

toate cumulate fiind în sumă de peste 

824,86 milioane de lei, valoare în uşoară 

scădere comparativ cu cea înregistrată în 

anul 2018.

Daunele aferente portofoliilor de 

asigurări ale societăţilor cărora le-a fost 

retrasă autorizaţia de funcţionare au 

fost preluate de Fondul de Garantare a 

Asiguraţilor, care va efectua plăţi în limita 

plafonului de 450.000 lei per creditor de 

asigurare.

www.ottobroker.ro

Indemnizaţii brute plătite 
aferente asigurărilor 
generale

Cumulat, indemnizaţiile brute 

plătite de 10 societăţi de asigurări 

au reprezentat 98% din totalul 

indemnizaţiilor plătite la nivelul 

segmentului de asigurări generale.

Potrivit calculelor realizate de 

XPRIMM Publications în baza cotelor de 

piaţă transmise de ASF, CITY Insurance 

a achitat cel mai mare volum de daune, 

respectiv circa 1,16 miliarde de lei, cu 

o cotă de piaţă de 20,12% din total 

despăgubiri. Aceasta este urmată de 

EUROINS, cu indemnizaţii de peste 882,6 

milioane de lei (15,32% cota de piaţă), 

OMNIASIG VIG - 821,54 milioane de 

lei (14,26%), GROUPAMA - circa 767,4 

milioane de lei (13,32%) şi ALLIANZ-

ȚIRIAC Asigurări - circa 728,8 milioane de 

lei (12,65%).

Ponderi semnificative ale 

indemnizaţiilor brute plătite de 

societăţile de asigurare au fost 

înregistrate pe următoarele clase de 

asigurare (91% din total):

»»    Clasa A10, Răspundere civilă pentru 

utilizarea vehiculelor auto terestre - RCA - 

cu un volum al 

indemnizaţiilor brute plătite de 3,19 

miliarde de lei, reprezintă 55% din totalul 

IBP pentru asigurările generale şi au 

înregistrat o creştere cu aproximativ 14% 

faţă de anul precedent;

»»    Clasa A3, Vehicule terestre, exclusiv 

materialul feroviar rulant - CASCO - cu un 

volum al indemnizaţiilor brute plătite de 

aproape 1,72 miliarde de lei, reprezintă 

30% din totalul IBP pentru asigurările 

generale şi au înregistrat o creştere cu 

circa 20% faţă de anul anterior;

»»     Clasa A8, Incendiu şi calamităţi 

naturale (pentru alte bunuri decât cele 

asigurabile în clasele A3 - A7) cu un 

volum al indemnizaţiilor brute plătite 

de 369,72 milioane de lei, reprezintă 

aproximativ 6% din totalul IBP pentru 

asigurările generale şi au înregistrat o 

creştere cu 69% faţă de anul precedent.

»»    Indemnizaţiile brute plătite pentru 

celelalte clase reprezintă circa 9% din 

total plăți aferente asigurărilor generale, 

ceea ce în mărime absolută a însemnat 

un cuantum de 480,44 milioane de lei.
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Indemnizaţiile brute, 
maturităţi şi răscumpărări 
aferente asigurărilor de 
viaţă

Indemnizaţiile brute, maturităţile 

şi răscumpărările plătite aferente 

asigurărilor de viaţă s-au situat, în anul 

2019, la o valoare de circa 1,06 miliarde 

de lei, înregistrând o creştere cu circa 3% 

faţă de anul anterior. Cumulat, sumele 

brute plătite (indemnizaţii, maturităţi 

şi răscumpărări) de către 10 societăţi 

de asigurări au reprezentat 98% din 

totalul sumelor brute plătite la nivelul 

segmentului de asigurări de viaţă.

Pe acest segment, NN Asigurări de 

Viaţă a achitat cel mai mare volum de 

despăguburi, în valoare totală de peste 

436 milioane de lei (41,22% cota de piaţă 

din total despăgubiri), potrivit calculelor 

făcute de XPRIMM Publications. Top 

5 este completat de BCR Asigurări de 

Viaţă VIG - 184,7 milioane lei, ASIROM 

VIG - 109,7 milioane lei, EUROLIFE ERB 

Asigurări de Viaţă - circa 74,5 milioane lei 

şi ALLIANZ- ȚIRIAC - aproape 70 milioane 

lei.

În 2019, cele mai mari ponderi 

în indemnizaţiile brute plătite au fost 

deţinute de următoarele clase de 

asigurare:

»»    Clasa C3, Asigurări de viaţă şi anuităţi, 

legate de fonduri de investiţii, reprezintă 

aproximativ 48% din total plăți efectuate 

şi sunt în valoare de 510,73 milioane de 

lei;

»»    Clasa C1, Asigurări de viaţă, anuităţi 

şi asigurări de viaţă suplimentare, 

reprezintă circa 45% din total plăți 

efectuate şi sunt în valoare de 473,32 

milioane de lei;

»»    Plăţile pentru celelalte clase au fost în 

cuantum de 73,86 milioane de lei şi au 

reprezentat 7% din total plăți aferente 

asigurărilor de viaţă.

Rata daunei și a 
cheltuielilor

Rata combinată a daunei calculată 

pe date cumulate pentru toate clasele 

de asigurări generale s-a situat, în anul 

2019, la o valoare de 108,26%, în creştere 

comparativ cu indicatorul aferent anului 

2018 ce înregistra o valoare de 102,28%.

Astfel, în anul 2019, se observă o 

creştere a ratei daunei combinate pentru 

asigurările auto, comparativ cu anul 

anterior.

Rata combinată a daunei pe clasa 

10 - RCA şi CMR - a crescut, în 2019, până 

la 116,60%, faţă de 111,75% în 2018 şi 

98,55% în 2017. Această majorare a fost 

susţinută atât de creşterea ratei daunei, 

cât şi a cheltuielilor, conform datelor 

ASF. Astfel, rata daunei a fost de 85,14% 

(faţă de 81,96% în urmă cu un an), în 

timp ce rata cheltuielilor de achiziţie 

şi administrare a fost de 31,46% (de la 

29,79%).

“În anul 2019, rata combinată a 

daunei pentru clasa A10 - RCA şi CMR - a 

crescut comparativ cu anul 2018 atât 

la nivel cumulat, pe total piaţă, cât şi 

la nivel individual pentru aproximativ 

toate societăţile de asigurare. Toate 

societăţile dintre cele care practică şi 

RCA au înregistrat o rata combinată a 

daunei pentru clasa A10 peste nivelul de 

100% la 31 decembrie 2019. 5 dintre cele 

10 societăţi de asigurare care practică 

asigurări din clasa A10 au înregistrat 

rate combinate sub valoarea de 118%”, 

notează ASF în raportul anual.

Pe clasa A3 - CASCO - în medie, rata 

combinată a daunei a urcat la 122,11%, 

de la 111,37% în 2018 şi 107,15% în 

2017. În acest caz, rata daunei a fost de 

86,62% (faţă de 77,03% în 2018), iar rata 

cheltuielilor de achiziţie şi administrare a 

fost de 35,49% (de la 34,34%).

“Toate cele 14 societăţi de 

asigurare care practică asigurări CASCO 

au înregistrat, în anul 2019, o rată 

combinată a daunei mai mare de 100%. 

7 dintre cele 14 societăţi deţin o rată 

combinată sub valoarea de 131%. Nivelul 

maxim al ratei combinate a daunei 

pentru clasa A3 l-a înregistrat o societate 

cu o rată de 203%”, potrivit ASF.

Totodată, pe clasa A8 - Incendiu şi 

calamităţi naturale (pentru alte bunuri 

decât cele asigurabile în clasele A3-A7) -, 

rata combinată a daunei a ajuns, în 2019, 

la 72,51%, faţă de 62,30% în 2018.

Piața RCA - cifre cheie

Valoarea totală a primelor de 

asigurare subscrise pentru asigurările 

RCA în anul 2019 a atins nivelul de 

aproximativ 3,78 miliarde de lei (791,5 

mil. EUR), în creştere cu circa 5% faţă de 

anul precedent, conform raportului ASF. 

Pe parcursul anului trecut, prima medie a 

înregistrat o majorare de aproximativ 3%, 

în timp ce dauna medie a urcat cu 7%.

Exprimat în unităţi anuale (pentru a 

ţine seama de durata diferită a poliţelor), 

numărul de contracte RCA încheiate 

până la 31 decembrie 2019 a fost de 

aproximativ 5,99 milioane, uşor în 

creştere faţă de aceeaşi perioadă a anului 

anterior. În acelaşi timp, primele brute 

subscrise pentru RCA au avut o evoluţie 

descendentă începând cu anul 2016, 

anul 2019 marcând, însă, o revenire a 

acestora.

La finalul anului 2019, cele mai 

mari ponderi au fost deţinute de poliţele 

cu o valabilitate de 6 luni, respectiv 12 

luni. Se remarcă, de altfel, o tendinţă 

ascendentă pentru poliţele de asigurare 

cu o valabilitate de o lună.

Din punct de vedere al structurii 

portofoliilor de clienţi, în anul 2019, 

ponderea contractelor încheiate cu 

persoane fizice la nivelul întregii pieţe 

s-a menţinut la nivelul de aproximativ 

80%, restul fiind încheiate de persoane 

juridice.

TOP asiguratori RCA

În anul 2019, gradul de concentrare 

rămâne semnificativ pentru primii 

asigurători din top, astfel că primii 2 

asigurători (CITY Insurance şi EUROINS) 

cumulau aproximativ 71% din portofoliul 

de asigurări RCA din România.

În ceea ce priveşte principalele 

schimbări în clasament faţă de anul 2018, 

OMNIASIG VIG a urcat două poziţii, în 

2019, până pe locul 3, în timp ce ASIROM 

a coborât trei poziţii, până pe locul 6. 



73www.primm.ro

Asigurări

800

700

600

500

400

2019

631     

1,197     

465

PBS 2019 PBS 2018 Evoluție (%) Cota de piață (%)

EUR m RON m EUR m RON m in EUR in RON 2019 2018

1  CITY Insurance  308.94      1,476.52      256.98      1,198.55     20.22 23.19  39.03      33.32     

2  EUROINS România  255.59      1,221.54      205.15      956.82     24.59 27.67  32.29      26.60     

3  OMNIASIG VIG  59.92      286.38      60.93      284.17     -1.66 0.78  7.57      7.90     

4  ALLIANZ-ȚIRIAC Asigurări  55.65      265.95      64.63      301.43     -13.89 -11.77  7.03      8.38     

5  GROUPAMA Asigurări  39.42      188.39      50.59      235.97     -22.08 -20.16  4.98      6.56     

6  ASIROM VIG  25.09      119.92      92.55      431.65     -72.89 -72.22  3.17      12.00     

7  GENERALI România  21.85      104.41      25.30      117.98     -13.64 -11.50  2.76      3.28     

8  GRAWE România  17.18      82.09      6.40      29.86     168.44 174.92  2.17      0.83     

9  UNIQA Asigurări  7.99      38.21      8.79      41.01     -9.10 -6.83  1.01      1.14     

TOP 5  719.52      3,438.78      638.29      2,976.94     12.73 15.51  90.90  82.76 

TOTAL  791.54      3,783.03      771.26      3,597.08     2.63 5.17  100.00  100.00 

Topul companiilor de asigurare pe segmentul RCA  Topul companiilor de asigurare pe segmentul RCA  

Cifrele au fost calculate de XPRIMM Publications în funcție de cota de piață anunțată de ASF 

Sursa tuturor datelor prezentate: ASF

RCA - Prima medie vs. Dauna medie (RON)RCA - Prima medie vs. Dauna medie (RON)
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De asemenea, GROUPAMA şi GRAWE au 

avansat câte o poziţie.

Prima medie vs. Dauna medie

Pe parcursul anului 2019, 

comparativ cu anul anterior, prima medie 

a înregistrat o creştere cu aproximativ 

3% (la 631 lei), în timp ce dauna medie a 

crescut cu 7% (la 8.396 lei).

Dauna medie RCA plătită pentru 

vătămări corporale în anul 2019 s-a 

diminuat comparativ cu anul precedent 

cu aproximativ 2%, iar cea pentru daune 

materiale a crescut cu circa 14%.

În total, asigurătorii RCA au 

achitat, în 2019, daune în valoare de 3,12 

miliarde de lei, din care 2,52 miliarde 

de lei sunt daune materiale şi 600,46 

milioane de lei sunt daune pentru 

vătămări corporale.

La 31 decembrie 2019, pe piaţa 

asigurărilor îşi desfăşurau activitatea 

următorii 9 asigurători autorizaţi de ASF 

pentru activităţi de asigurare RCA. Pe 

lângă aceştia, începând cu data de 3 

martie 2017, compania Euro Insurances 

Dac practică servicii pentru clasa A10 

(RCA+CMR) în baza libertăţii de prestare 

a serviciilor (FOS), iar la 31 decembrie 

2019 aceasta avea subscrieri în valoare 

de 10,45 milioane lei. De asemenea, 

sucursala WATFORD Insurance Company 

Europe şi-a început activitatea pe Source of presented data: Financial Supervisory Authority (ASF)

Rata combinată

Clasa A8, „Asigurări de incendiu și alte calamități naturale”Clasa A8, „Asigurări de incendiu și alte calamități naturale”

Rata daunei Rata cheltuielilor
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piaţa RCA în trimestrul III 2018, în baza 

dreptului de stabilire pe teritoriul 

României (FOE), în anul 2019 înregistrând 

un nivel al primelor brute subscrise de 

103,54 milioane lei.

Clauza de decontare 
directă

În anul 2019, asigurătorii RCA au 

încheiat un număr de 205.330 clauze 

de decontare directă, primele brute 

subscrise aferente acestora fiind de 20,22 

milioane de lei. Astfel, a rezultat o primă 

medie anualizată de 110 lei. La data de 

31 decembrie 2019, erau în vigoare un 

număr de 181.758 clauze de decontare 

directă.

Totodată, în anul 2019, asigurătorii 

RCA au plătit un număr de 5.124 dosare 

de daună aferente clauzei de decontare 

directă, în valoare totală de 35,73 

milioane de lei, rezultând o daună medie 

plătită per dosar de 6.973 lei. La finalul 

anului trecut, în soldul rezervei de daună 

avizată erau înregistrate 1.690 dosare 

de daună, în valoare estimată de 11,36 

milioane de lei.

Asigurările de locuințe

Piaţa asigurărilor de locuinţe 

(obligatorii şi facultative) a consemnat 

o creştere a primelor brute subscrise 

de aproximativ 6% în 2019 faţă de 

anul precedent, iar despăgubirile au 

înregistrat o creştere de circa 47%.



75www.primm.ro

Asigurări

Număr de contracte în vigoare la 
sfârșitul perioadei de raportare

Număr de contracte noi, încheiate în 
perioada de raportare

Facultative Obligatorii Total Facultative Obligatorii Total

2015  1.42      1.59      3.01      1.51      1.59      3.10     

2016  1.30      1.70      3.01      1.23      1.70      2.94     

2017  1.46      1.69      3.15      1.40      1.69      3.09     

2018  1.48      1.70      3.19      1.22      1.70      2.92     

2019  1.53      1.73      3.26      1.36      1.73      3.09     

Număr de contracte  (milioane unități)  Număr de contracte  (milioane unități)  

PBS (RON million) IBP (RON million)

Facultative Obligatorii Total Facultative Obligatorii Total

2015  316.65      134.86      451.51      57.87      3.88      61.75     

2016  312.33      146.86      459.19      61.79      2.53      64.32     

2017  331.45      149.16      480.60      74.10      2.90      76.99     

2018  348.44      153.39      501.84      63.91      3.33      67.23     

2019  370.49      159.34      529.83      93.47      5.35      98.81     

Sursa tuturor datelor prezentate: ASF

Prime brute subscrise & Indemnizații brute Prime brute subscrise & Indemnizații brute 
plătiteplătite

Asigurări de locuințe: obligatorii și facultativeAsigurări de locuințe: obligatorii și facultative

Nr. contracte in vigoareNr. contracte in vigoare

 voluntary 

 mandatory

46.89%

53.11%3.26 
mil.

Nr. contracte noiNr. contracte noi

 voluntary 

 mandatory

43.93%

56.07%

Sursa tuturor datelor prezentate: ASF

3.09 
mil.

Prime brute subscrisePrime brute subscrise

 voluntary 

 mandatory

69.93%

30.07%
529.83 mil.

RON

Indemnizații brute plătiteIndemnizații brute plătite

 voluntary 

 mandatory

94.59%

5.41%

98.81 mil.
RON

Astfel, valoarea totală a primelor 

brute subscrise (obligatorii şi facultative) 

a fost de 529,83 milioane de lei în întreg 

anul 2019, faţă de 501,83 milioane de 

lei în urmă cu un an. Valoarea totală a 

despăgubirilor achitate de asigurătorii de 

locuinţe a crescut cu 47%, până la 98,81 

milioane de lei, de la 67,23 milioane de 

lei în 2018. Numărul poliţelor în vigoare 

încheiate în perioada de raportare a 

crescut cu 12%.

În acest caz, subscrierile au ajuns, 

în 2019, la 370,49 milioane de lei, de la 

348,44 milioane de lei în anul precedent, 

iar daunele au însumat aproape 93,5 

milioane de lei, faţă de 63,9 milioane de 

lei în 2018. La finalul anului 2019, numărul 

poliţelor în vigoare era de 1.528.259.

(obligatorii şi facultative) a fost, la 

sfârşitul anului 2019, de 3.260.224.

Subscrierile aferente asigurărilor 

facultative de locuinţe au înregistrat, 

pe parcursul anului 2019, o creştere 

de aproximativ 6% comparativ cu anul 

precedent, în timp ce indemnizaţiile 

brute plătite au fost în creştere cu circa 

46%, iar numărul de contracte noi 



76 www.primm.ro

Asigurări

Asigurările de sănătateAsigurările de sănătate

 Număr de contracte în vigoare la 
sfârșitul perioadei de raportare  

Număr de contracte noi, încheiate în 
perioada de raportare

Life Non-life Total Life Non-life Total

2016  8,285      222,913      231,198      7,513      264,323      271,836     

2017  10,144      265,760      275,904      3,710      316,619      320,329     

2018  17,173      348,699      365,872      11,617      415,674      427,291     

2019  36,596      366,712      403,308      26,219      451,019      477,238     

Asigurări de sănătate - Număr de contracteAsigurări de sănătate - Număr de contracte

PBS (mil. RON) IBP (mil. RON)

Life Non-life Total Life Non-life Total

2016  59.44      113.38      172.82      25.42      42.96      68.37     

2017  76.77      131.88      208.65      32.18      72.49      104.67     

2018  104.73      230.01      334.75      42.82      117.07      159.88     

2019  158.27      213.94      372.21      73.21      146.55      219.75     

Source of presented data: Financial Supervisory Authority (ASF)

Prime brute subscrise și Indemnizații brute Prime brute subscrise și Indemnizații brute 
plătiteplătite

Source of presented data: Financial Supervisory Authority (ASF)

TOP 5 - PBS Asigurări de sănătate aferente activității de asigurări de viață TOP 5 - PBS Asigurări de sănătate aferente activității de asigurări de viață 

TOP 5 - PBS Asigurări de sănătate aferente activității de asigurări generaleTOP 5 - PBS Asigurări de sănătate aferente activității de asigurări generale

2019 2018 Evoluție (%) Cota de piață (%)

EUR m RON m EUR m RON m in EUR in RON 2019 2018

1  SIGNAL IDUNA  20.70      98.93      15.41      71.85     34.37 37.69  62.51      68.60     

2  NN Asigurări de Viață  7.65      36.58      5.68      26.47     34.86 38.19  23.11      25.27     

3  ASIROM VIG  4.14      19.78      na  na  na  na  12.50      na 

4  BRD Asigurări de Viață  0.45      2.14      0.67      3.13     -33.28 -31.63  1.35      2.99     

5  BCR Asigurări de Viață VIG  0.14      0.68      0.63      2.96     -77.58 -77.03  0.43      2.83     

 TOP 5  33.08      158.11      22.39      104.41     47.78 51.43  99.90  99.69 

 TOTAL  33.12      158.27      22.46      104.73     47.47 51.12  100.00  100.00 

2019 2018 Evoluție (%) Cota de piață (%)

EUR m RON m EUR m RON m in EUR in RON 2019 2018

1  ALLIANZ-ȚIRIAC  22.61      108.08      19.14      89.29     18.12 21.04  50.52      38.82     

2  GROUPAMA Asigurări  10.06      48.07      7.60      35.44     32.36 35.64  22.47      15.41     

3  GENERALI România  5.80      27.71      4.60      21.46     26.01 29.12  12.95      9.33     

4  OMNIASIG VIG  3.76      17.99      2.92      13.64     28.71 31.89  8.41      5.93     

5  ASITO KAPITAL  1.69      8.09      1.05      4.90     61.12 65.10  3.78      2.13     

 TOP 5  43.93      209.94      35.32      164.73     24.37 27.44  98.13  71.62 

 TOTAL  44.76      213.94      49.32      230.01     -9.23 -6.99  100.00  100.00 

Presented figures are XPRIMM estimates based on the market shares published by ASF

Presented figures are XPRIMM estimates based on the market shares published by ASF

Asigurările obligatorii de locuinţe 

sunt reprezentate de rezultatele activităţii 

Pool-ului de Asigurare Împotriva 

Dezastrelor (PAID). Conform prevederilor 

legale, PAID administrează sistemul de 

asigurare obligatorie a locuinţelor, menit 

să acopere trei riscuri de bază specifice 

României: cutremur, inundaţii şi alunecări 

de teren.

Comparativ cu aceeaşi perioadă 

a anului anterior, la 31 decembrie 2019, 

numărul de contracte în vigoare la 

sfârşitul perioadei de raportare s-a mărit 

cu circa 2% - la 1.731.965, primele brute 

subscrise au crescut cu aproximativ 4% - 

la peste 159,34 milioane de lei, în timp ce 

indemnizaţiile brute plătite au crescut cu 

61% - la circa 5,35 milioane de lei.

Conform datelor publice, mai 

puţin de 20% din totalul locuinţelor 

sunt asigurate. Să nu uităm că România 

continuă să fie foarte vulnerabilă în 

fața dezastrelor naturale, care ar putea 

genera pagube de miliarde de euro şi 

ar destabiliza economia ţării. În aceste 

condiţii, 80% dintre proprietarii de 

locuinţe riscă să nu fie despăgubiţi 

pentru că nu şi-au asigurat locuinţele.

România este o ţară expusă la 

evenimente naturale. Să avem, într-o 

ţară atât de expusă, doar o locuinţă din 

cinci (19%) asigurată este, într-adevăr, o 

problemă strategică. Există zone mai puţin 

dezvoltate din punct de vedere economic, 

unde nici măcar o locuinţă din zece nu este 

asigurată, a declarat, la începutul acestui 

an, Nicoleta RADU, Director General, 

PAID România. Ea consideră că, într-o 

ţară în care oricând se poate întâmpla 

un eveniment catastrofal, ar trebui să fim 

ceva mai conştienţi, mai ales în contextul 

în care au avut loc mai multe evenimente 

în jurul României.

PAID România a anunţat, recent, 

strategia pentru următorii ani, care 

include o informare diversificată a 

populaţiei privind asigurările obligatorii 
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de locuinţe şi o dublare a gradului de 

cuprindere în asigurare. Ne propunem 

ca, în 5 ani, să ajungem de la un grad de 

cuprindere de 20%, la 40% pe întreaga 

ţară, a afirmat Nicoleta RADU.

Asigurările de sănătate

Asigurările de sănătate au cumulat, 

la finalul anului 2019, prime brute 

subscrise în valoare de aproximativ 372 

milioane de lei, în creştere cu aproximativ 

11,2% faţă de anul precedent. Din total:

»»    primele brute subscrise aferente 

asigurărilor generale sunt în sumă de 214 

milioane lei, în scădere cu aproximativ 

7% şi reprezentând circa 57% din totalul 

PBS pentru activitatea de asigurări de 

sănătate;

»»    primele brute subscrise aferente 

asigurărilor de viaţă sunt în sumă de 

158 milioane lei, în creştere faţă de anul 

anterior cu circa 51%.

Numărul contractelor în vigoare 

la finalul anului 2019 la nivelul întregii 

pieţe a asigurărilor de sănătate se situa 

la 403.308, în creştere cu 10% faţă 

de numărul contractelor în vigoare 

la finalul lui 2018. Cele mai multe 

dintre contractele în vigoare (366.712, 

reprezentând peste 91% din numărul 

total de contracte) sunt încheiate 

pentru asigurări de sănătate asimilabile 

asigurărilor generale.

În 2019, societăţile de asigurare 

autorizate şi reglementate de ASF au 

raportat indemnizaţii brute plătite, 

cumulat pentru cele două categorii de 

asigurări, în sumă de 219,75 milioane lei 

(+37,5% faţă de 2018), astfel:

»»    147 milioane lei sunt aferente 

contractelor de asigurări generale, 

înregistrând o majorare de aproximativ 

25% faţă de aceeaşi perioadă a anului 

precedent;

»»    73 milioane lei reprezintă sume plătite 

pentru indemnizaţii brute aferente 

asigurărilor de viaţă, înregistrând o 

creştere de circa 71% faţă de anul 

precedent.

Sucursalele: +33%

La 31 decembrie 2019, activau 

pe piața asigurărilor 13 sucursale, 

dintre care 10 au practicat activitate 

de asigurări generale și 3 au practicat 

activitate de asigurări de viață. 

Sucursalele au cumulat, la finalul anului 

trecut, prime brute subscrise în valoare 

de 887 milioane de lei, în creștere cu 

aproximativ 33% față de anul precedent:

»»    primele brute subscrise aferente 

asigurărilor generale sunt în sumă de 

423 milioane lei, în creștere față de anul 

precedent cu aproximativ 55%;

»»    primele brute subscrise aferente 

asigurărilor de viață sunt în sumă de 

464,3 milioane lei, în creștere față de 

aceeași perioadă a anului anterior cu 

circa 17%.

De asemenea, sucursalele au raportat 

indemnizații brute plătite, cumulat 

pentru cele două categorii de asigurări, 

în sumă de circa 252 milioane de lei, 

astfel:

»»    122 milioane lei sunt aferente 

contractelor de asigurări generale (49% 

din totalul IBP), înregistrând o reducere 

de aproximativ 74% față de anul anterior;

»»    129 milioane lei reprezintă sume 

plătite pentru indemnizații brute 

(inclusiv maturități și răscumpărări), 

aferente asigurărilor de viață, 

înregistrând o creștere cu aproximativ 

14% față de anul precedent.

Piața de Brokeraj
În urma centralizării raportărilor 

transmise de brokerii de asigurare şi/
sau reasigurare, la data de 31 decembrie 
2019 (date provizorii), se constată o 
creştere a valorii primelor intermediate/
distribuite pentru asigurări generale şi 
asigurări de viaţă, de 12,90%, de la 6,38 
miliarde de lei, la 7,2 miliarde de lei (1,5 
mld. EUR). 

În anul 2019, a crescut atât volumul 
de prime intermediate pentru activitatea 
de asigurări generale (cu 13,35%), cât şi 
pentru segmentul asigurărilor de viaţă 
(cu 1,23%). Un alt aspect important de 
semnalat este că asigurările generale 
tind către 80% grad de intermediere, în 
timp ce asigurările de viaţă stagnează la 
circa 11%.

În anul 2019, companiile de brokeraj 
au intermediat/distribuit 65,60% din 
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Mediation degree (%)  Average intermediation fee (%) 

2019 2018 2019 2018

TOTAL PIAȚĂ  65.60      62.90      17.52      17.17     

Asigurări generale, din care:  79.81      76.39      16.64      16.47     

 Raspundere civilă pentru vehicule   91.70      88.14      14.39      14.17     

 Mijloace de transport terestru (CASCO)  74.09      71.00      16.06      15.98     

 Incendiu și alte calamităţi naturale  49.63      49.23      23.90      23.74     

 Alte clase de asig. Generale  80.63      73.07      21.62      21.72     

Asigurări de viață, din care:  10.66      11.30      42.82      33.36     

 Polițe tradiționale  14.56      13.39      42.32      34.81     

 Unit-linked  4.98      4.28      46.27      33.27     

 Alte clase de asig. de viaţă  0.27      15.24      13.81      16.37     

Gradul de intermediere și comisionul mediuGradul de intermediere și comisionul mediu

Cifrele au fost calculate de XPRIMM Publications în funcție de cota de piață anunțată de ASF

 Prime intermediate Evoluție nominală Cota de piață 

2019 2018 in EUR in RON 2019 2018

 EUR m  RON m  EUR m  RON m  %  %  %  % 

TOTAL PIAȚĂ  1,507.26      7,203.67      1,368.12      6,380.79      10.17      12.90      -        -       

Asigurări generale, din care:  1,456.95      6,963.20      1,317.19      6,143.25      10.61      13.35      100.00      100.00     

 Raspundere civilă pentru vehicule   764.75      3,654.98      707.12      3,297.96      8.15      10.83      52.49      53.68     

 Mijloace de transport terestru (CASCO)  359.28      1,717.12      315.62      1,472.04      13.83      16.65      24.66      23.96     

 Incendiu și alte calamităţi naturale  121.03      578.43      112.36      524.03      7.72      10.38      8.31      8.53     

 Alte clase de asig. Generale  211.88      1,012.66      182.08      849.22      16.37      19.25      14.54      13.82     

Asigurări de viață, din care:  50.32      240.47      50.93      237.54     -1.21      1.23      100.00      100.00     

 Polițe tradiționale  43.19      206.42      42.69      199.11      1.17      3.67      85.84      83.82     

 Unit-linked  7.03      33.60      4.64      21.65      51.48      55.23      13.97      9.11     

 Alte clase de asig. de viaţă  0.09      0.45      3.60      16.78     -97.40     -97.33      0.19      7.07     

Prime intermediate pe clase de asigurăriPrime intermediate pe clase de asigurări

Cifrele au fost calculate de XPRIMM Publications în funcție de cota de piață anunțată de ASF

Cifrele au fost calculate de XPRIMM Publications în funcție de cota de piață anunțată de ASF

 Venituri din activitatea de intermediere Evoluție nominală Cota de piață

2019 2018 in EUR in RON 2019 2018

 EUR m  RON m  EUR m  RON m  %  %  %  % 

TOTAL PIAȚĂ  264.01      1,261.78      234.85      1,095.34      12.41      15.20      -        -       

Asigurări generale, din care:  242.46      1,158.80      216.89      1,011.56      11.79      14.56      100.00      100.00     

 Raspundere civilă pentru vehicule   110.03      525.87      100.23      467.45      9.78      12.50      45.38      46.21     

 Mijloace de transport terestru (CASCO)  57.71      275.80      50.44      235.24      14.41      17.24      23.80      23.25     

 Incendiu și alte calamităţi naturale  28.93      138.25      26.67      124.40      8.44      11.13      11.93      12.30     

 Alte clase de asig. Generale  45.80      218.90      39.55      184.48      15.79      18.66      18.89      18.24     

Asigurări de viață, din care:  21.55      102.97      16.99      79.25      26.79      29.93      100.00      100.00     

 Polițe tradiționale  18.28      87.36      14.86      69.30      23.01      26.06      84.84      87.44     

 Unit-linked  3.25      15.55      1.54      7.20      110.67      115.88      15.10      9.09     

 Alte clase de asig. de viaţă  0.01      0.06      0.59      2.75     -97.81     -97.75      0.06      3.47     

Veniturile obținute din activitatea de intermediere în asigurăriVeniturile obținute din activitatea de intermediere în asigurări

volumul total al primelor brute subscrise 

de asigurători pentru cele două categorii 

de asigurare, în creştere față de 2018, 

când era de 62,90%.

Dorel DUȚĂ, Preşedintele UNSICAR - 

Uniunea Naţională a Societăţilor de 

Intermediere şi Consultanță în Asigurări 

din România, consideră că interesul 

consumatorilor de a cumpăra produse 

adaptate nevoilor lor de protecţie, 

dar şi serviciile suplimentare oferite 

de companiile de brokeraj, cum ar fi 

consultanță, asistență în caz de daună, 

se regăsesc printre motivele pentru care 

românii apelează la brokeri atunci când 

cumpără asigurări. 
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Prime intermediate 2019 Prime intermediate  2018 Evoluție nominală (%) Cota de piață (%)

EUR m RON m EUR m RON m in EUR in RON 2019 2018

SAFETY BROKER  110.44      527.82      102.87      479.76     7.36 10.02  7.33      7.52     

MARSH ROMANIA  105.36      503.54      94.67      441.55     11.29 14.04  6.99      6.92     

DESTINE BROKER  83.11      397.20      72.10      336.27     15.26 18.12  5.51      5.27     

TRANSILVANIA BROKER  82.29      393.28      74.98      349.71     9.75 12.46  5.46      5.48     

INTER BROKER  75.89      362.72      66.51      310.19     14.11 16.93  5.04      4.86     

DAW MANAGEMENT  61.49      293.90      56.41      263.07     9.02 11.72  4.08      4.13     

CAMPION BROKER  56.31      269.12      50.01      233.22     12.61 15.39  3.74      3.66     

UNICREDIT INSURANCE BROKER  54.41      260.05      49.80      232.26     9.26 11.97  3.61      3.64     

PORSCHE BROKER DE ASIGURARE  39.79      190.18      36.53      170.37     8.93 11.63  2.64      2.67     

M.I.B.  32.96      157.52      32.97      153.76     -0.02 2.45  2.19      2.41     

TOP 10  702.05      3,355.33      636.84      2,970.16      10.24      12.97      46.59      46.56     

OTHERS  805.21      3,848.35      731.28      3,410.62      10.11      12.83      53.41      53.44     

TOTAL  1,507.26      7,203.67      1,368.12      6,380.79      10.17      12.90      100.00      100.00     

TOP 10 brokeri de asigurare în funcție de volumul total al primelor intermediateTOP 10 brokeri de asigurare în funcție de volumul total al primelor intermediate

PBS prin intermediul brokerilor*
 Grad de intermediere 

Total PBS*

EUR m RON m Cota de piață EUR m RON m

 CITY Insurance % %

 EUROINS România  261.84      1,251.40      17.37      97.77      267.81      1,279.94     

 OMNIASIG VIG  179.40      857.39      11.90      65.60      273.47      1,306.99     

 ALLIANZ - ȚIRIAC Asigurări  160.66      767.82      10.66      56.24      285.66      1,365.26     

 GROUPAMA Asigurări  136.32      651.51      9.04      59.87      227.69      1,088.20     

 GENERALI România  86.89      415.25      5.76      58.74      147.91      706.93     

 ASIROM VIG  56.41      269.60      3.74      49.38      114.23      545.96     

 UNIQA Asigurări  48.64      232.46      3.23      61.96      78.50      375.17     

 NN Asigurări de Viață  24.36      116.44      1.62      14.11      172.67      825.22     

 GRAWE România (doar PBS viață)  6.27      29.98      0.42      67.47      9.30      44.44     

Top 10  1,322.54      6,320.84      87.74      -        1,975.58      9,441.88     

Ceilalți jucători  184.72      882.83      12.26      -        322.00      1,538.95     

Total, din care:  1,507.26      7,203.67      100.00      -        2,297.58      10,980.83     

Asigurători locali  1,402.17      6,701.39      93.03      -        -        -       

Asiguratori FOS and FOE  96.10      459.30      6.38      -        -        -       

Alții  8.99      42.98      0.60      -        -        -       

TOP 10 Asigurători pentru care brokerii au intermediat primeTOP 10 Asigurători pentru care brokerii au intermediat prime

Sursa: ASF    
*Cifrele au fost calculate de XPRIMM Publications în funcție de cota de piață anunțată de ASF  

Acestora li se adaugă interesul din 

partea consumatorilor pentru consultanță 

specializată, pentru acces la o comparaţie 

a produselor existente pe piaţă, pentru 

obţinerea unui produs personalizat 

conform nevoilor proprii de protecţie, dar 

şi multe altele. Un alt motiv este reţeaua 

extinsă a brokerilor de asigurare în mediul 

rural şi/sau în oraşe cu sub 100.000 de 

locuitori, ceea ce facilitează accesul 

potenţialilor consumatori din aceste zone 

la produsele de asigurare, a mai spus 

Dorel DUȚĂ.

La rândul său, Antonio 

SOUVANNASOUCK, Preşedinte, PRBAR 

- Patronatul Român al Brokerilor de 

Asigurare-Reasigurare, a subliniat că 

încrederea în consultanța oferită de către 

un broker unui client a crescut mult în 

ultimii 10 ani.

La sfârşitul anului 2019, figurau 

ca înregistrate în evidenţele Autorităţii 

de Supraveghere Financiară 298 de 

companii de brokeraj, din care: 287 

societăţi active, 10 societăţi cu activitatea 

suspendată şi o societate cu activitatea 

interzisă temporar.

Primii 10 brokeri deţin o cotă de 

piaţă cumulată de 46,6%. SAFETY Broker 

este liderul pieţei de brokeraj și în 2019, 

cu prime intermediate în valoare de circa 

527,8 milioane de lei (110,4 mil. EUR), 

conform calculelor realizate de XPRIMM 

Publications, în baza datelor transmise 

de ASF.

Acesta este urmat de MARSH 

Broker de Asigurare Reasigurare – 

503,54 milioane de lei (105,4 mil. EUR), 

DESTINE Broker (+ o poziţie faţă de 

2018) – 397,2 milioane de lei (83,1 mil. 

EUR), TRANSILVANIA Broker - circa 393,3 

milioane de lei (82,3 mil. EUR) şi INTER 

Broker - 362,7 milioane de lei (75,9 mil. 

EUR).

În anul 2019, companiile de 

brokeraj au raportat venituri obținute din 

activitatea de intermediere/distribuție în 

asigurări în valoare de 1,26 miliarde de 

lei, în creștere cu 15,19% față anul 2018.

Andreea RADU
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CarFix  
O soluție rapidă 
și accesibilă!

În această perioadă în care cu toţii ne adaptăm modului de lucru 

de la distanţă, GT Motive a lansat un produs care să ajute piaţa 

de asigurări şi, nu în ultimul rând, să ajute clienţii companiilor de 

asigurări.

CarFix - aplicație mobilă, dezvoltată de GT Motive România 

- permite clienților și inspectorilor de daune să realizeze 

constatarea daunei sau inspecția de risc, conectată la sistemele 

asigurătorilor și unităților reparatoare. Aplicația este concepută să 

acopere 100% fluxul de constatare, evaluare daună (calculație) și 

soluționare dosar, pentru cazurile în care aceasta se finalizează cu 

plata sumei estimate pentru reparația în regie proprie. În cazurile 

în care clientul dorește reparația în service-urile partenere acesta 

va fi redirecționat către cel mai apropiat atelier.

Beneficii:

»»  Asigură continuitatea activității în perioadele de izolare sociala și 

implicit reduce riscul îmbolnăvirilor.

»»  Timp redus pentru completare proces. Pentru o constatare 

timpul măsurat este de maxim 15 minute.

Etape flux:

»»  Colectare informații mașină, păgubit, vinovat

» » Descriere împrejurările producerii evenimentului

»»  Captură imagini auto cu selectie piese avariate și tipul avariei 

(spart, îndoit, rupt etc.)

»»  Analiza în backoffice a informațiilor de către asigurător și validare

»»  Generare automată documente: proces verbal constatare, 

document intrare în reparație și oferta de despăgubire

»»  Clientul analizează documentele emise, semnează prin aplicație 

PVC și oferta de despagubire, dacă dorește reparația în regie 

proprie

»»  În cazul în care dorește reparația în service partener selectează 

un atelier din proximitate pentru programare

Detalii tehnice:

»»  Disponibilitate: aplicația va fi disponibilă pe Android (PlayStore), 

iOS (AppStore) cât și ca versiune web pentru cei care nu doresc să 

instaleze aplicația pe telefon.

»»  Preț: este gratuită permanent pentru clientul final, proprietar de 

auto și temporar, pe o perioadă de 3 luni, pentru companiile de 

asigurări.

Chiar dacă conjunctura actuală este una mai putin fericită 

pentru intreaga piață de asigurări, putem descoperi ca în această 

perioadă apar în prim plan noi soluții inovatoare, care ne fac viața 

mai ușoară, iar printre acestea se numără și CarFix!

Iată cum functionează aplicația:
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Special

Performanţele anului 2019
Clasamentele judeţene şi regionale 
ale brokerilor!

Tradiţia anuală a Publicațiilor XPRIMM de a prezenta performanţele brokerilor la nivel 
naţional se păstrează şi anul acesta. Astfel, în paginile următoare, sunt prezentați 

cei mai performanţi 5 brokeri de asigurare la nivelul celor 40 de judeţe din România, 
respectiv Regiunea București-Ilfov după criteriul volumului de prime intermediate în 
anul 2019.

De asemenea, 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 și a 
estimărilor redacției.

Clasamentele judeţene şi regionale pot fi accesate și pe portalul 1asig.ro.

Regiunea BUCUREȘTI-ILFOV

REGIONAL
1. MARSH România*

2. AON România

3. TRANSILVANIA Broker*

4. EXA Broker

5. RENOMIA SRBA Insurance Broker
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Regiunea Centru REGIONAL
1.  SAFETY Broker

2.  STAR Broker

3.  INTER Broker

ALBA
1. INTER Broker

2. DAW Management Broker

3. SAFETY Broker

4. DESTINE Broker

5. ORIZONT Broker

HARGHITA
1. SAFETY Broker

2. DESTINE Broker

3. MAXYGO Broker

4. OVB Allfinanz

5. FABRICA de Asigurari

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. ASIGEST Broker

4. TRANSILVANIA Broker*

5. MILLENIUM Insurance Broker

COVASNA
1. SAFETY Broker

2. TRANSILVANIA Broker*

3. GT Broker

4. MILLENIUM Insurance Broker

5. INTER Broker

SIBIU
1. STAR Broker

2. TRANSILVANIA Broker*

3. GT Broker

4. MILLENIUM Insurance Broker

5. INTER Broker

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. GLOBASIG Broker

5. SAFETY Broker

NEAMȚ
1. INTER Broker

2. MILLENIUM Insurance Broker

3. SAFETY Broker

4. OVB Allfinanz

5. ASIGEST Broke

BOTOȘANI
1. DESTINE Broker

2. MILLENIUM Insurance Broker

3. INTER Broker

4. TRANSILVANIA Broker*

5. SAFETY 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. RENOMIA SRBA Insurance Broker

4. TRANSILVANIA Broker*

5. MILLENIUM Insurance Broker
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BIHOR
1. INTER Broker

2. SAFETY Broker

3. EXA Broker

4. CAMPION Broker

5. ORIZONT Broker

MARAMUREȘ
1. CAMPION Broker

2. INTER Broker

3. TRANSILVANIA Broker*

4. SAFETY Broker

5. MILLENIUM Insurance Broker

BISTRIȚA-NĂSĂUD
1. TRANSILVANIA Broker*

2. DESTINE Broker

3. INTER Broker

4. FABRICA de Asigurari

5. PRESTIGE Insurance Broker

SATU MARE
1. INTER Broker

2. SAFETY Broker

3. DOMAS Insurance Broker

4. MAXYGO Broker

5. OVB Allfinanz

CLUJ
1. SAFETY Broker

2. DESTINE Broker

3. INTER Broker

4. CAMPION Broker

5. TRANSILVANIA Broker*

SĂLAJ
1. INTER Broker

2. DESTINE Broker

3. MAXYGO Broker

4. MILLENIUM Insurance Broker

5. TRANSILVANIA Broker*

Regiunea Nord-Vest REGIONAL
1. INTER Broker

2. SAFETY Broker

3. DESTINE Broker

Regiunea Sud-Est

REGIONAL
1. DAW Management Broker

2. SAFETY Broker

3. DEXASIG Broker

BRĂILA
1. DAW Management Broker

2. SAFETY Broker

3. MILLENIUM Insurance Broker

4. RENOMIA SRBA Insurance Broker

5. TRANSILVANIA Broker*

BUZĂU
1. DAW Management Broker

2. PROXIMUS Broker

3. RENOMIA SRBA Insurance Broker

4. BROKASIG Consulting

5. SAFETY Broker

CONSTANȚA
1. DAW Management Broker

2. DEXASIG Broker

3. SAFETY Broker

4. LION Broker

5. TRANSILVANIA Broker*

GALAȚI
1. DAW Management Broker

2. SAFETY Broker

3. DESTINE Broker

4. CAMPION Broker

5. TRANSILVANIA Broker*

TULCEA
1. TRANSILVANIA Broker*

2. DESTINE Broker

3. RENOMIA SRBA Insurance Broker

4. SAFETY Broker

5. PRESTIGE Insurance Broker

VRANCEA
1. DAW Management Broker

2. MILLENIUM Insurance Broker

3. INTER Broker

4. TRANSILVANIA Broker*

5. DESTINE Broker
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Regiunea Sud-Muntenia REGIONAL
1. DESTINE Broker

2. CAMPION Broker

3. TRANSILVANIA 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. RENOMIA SRBA Insurance Broker

4. MILLENIUM Insurance Broker

5. PRESTIGE Insurance Broker

CĂLĂRAȘI
1. DESTINE Broker

2. SAFETY Broker

3. INTER Broker

4. DEXASIG Broker

5. MILLENIUM Insurance Broker

IALOMIȚA
1. DESTINE Broker

2. DAW Management Broker

3. DEXASIG Broker

4. MAXYGO Broker

5. SAFETY Broker

DÂMBOVIȚA
1. SAFETY Broker

2. TRANSILVANIA Broker*

3. INTER Broker

4. CAMPION Broker

5. DAW Management Broker

PRAHOVA
1. DESTINE Broker

2. CAMPION Broker

3. MAXYGO Broker

4. ASIFORT Broker

5. INTER Broker

Regiunea Sud-Vest

REGIONAL
1. DAW Management Broker

2. TRANSILVANIA Broker*

3. SAFETY Broker

DOLJ
1. TRANSILVANIA Broker*

2. DAW Management Broker

3. AGRO Protector 2010 Asigurari

4. MILLENIUM Insurance Broker

5. DESTINE Broker

OLT
1. DAW Management Broker

2. MAXYGO Broker

3. CAMPION Broker

4. INTER Broker

5. RENOMIA SRBA Insurance Broker

GORJ
1. DAW Management Broker

2. INTER Broker

3. SAFETY Broker

4. DESTINE Broker

5. MAXYGO Broker

VÂLCEA
1. TRANSILVANIA Broker*

2. SAFETY Broker

3. DESTINE Broker

4. MILLENIUM Insurance Broker

MEHEDINȚI
1. DAW Management Broker

2. INTER Broker

3. MILLENIUM Insurance Broker

4. MAXYGO Broker

5. FANBROK Broker
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Regiunea Vest

REGIONAL
1. SAFETY Broker

2. MARSH Romania*

3. CAMPION Broker

ARAD
1. INTER Broker

2. SAFETY Broker

3. GLOBASIG Broker

4. CAMPION Broker

5. MAXYGO Broker

CARAȘ-SEVERIN
1. DESTINE Broker

2. SAFETY Broker

3. CAMPION Broker

4. MAXYGO Broker

5. MILLENIUM Insurance Broker

HUNEDOARA
1. SAFETY Broker

2. ORIZONT Broker

3. INTER Broker

4. DESTINE Broker

5. TRANSILVANIA Broker*

TIMIȘ
1 .MARSH Romania*

2. SAFETY Broker

3. CAMPION Broker

4. MAXYGO Broker

5. CONSULTANT AA Broker

Nota: *Estimare
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ASIGURĂRI, PANDEMIE, ECONOMIE
Soluții inteligente născute de criză

Prima conferință online a  pieței asigurărilor din România

În contextul creat de pandemia 

COVID-19, XPRIMM a organizat, pe 7 

mai a.c., prima conferinţă online a pieţei 

asigurărilor din România, denumită 

"Asigurări, Pandemie, Economie - Soluţii 

inteligente născute de criză", în cadrul 

căreia au fost analizate soluţiile găsite de 

companii în această perioadă, impactul 

asupra industriei, şi nu numai.

Principalele teme abordate de 

vorbitori au fost: coronavirus - factorul 

schimbării în industria globală de 

asigurări; fotografie la minut - industria 

românescă de asigurări după două 

luni de pandemie; perspective - cum 

va arăta peisajul economic românesc 

după pandemie; lecţii şi beneficii extrase 

de asigurători în urma confruntării cu 

pandemia.

O imagine de ansamblu asupra 

situaţiei din Europa a fost dată de cei 

doi vorbitori internaţionali: Nicolas 

JEANMART, Head of Personal and 

General Insurance, Insurance Europe, şi 

Gorazd CIBEJ, Director, AZN - Slovenian 

Supervisory Authority, Regional 

Coordinator, IAIS.

Ca urmare a situaţiei generate de 

COVID-19, companiile de asigurare au avut 

de înfruntat condiţii extreme de piaţă în 

care să încerce să îşi continue activitatea. 

Una dintre principalele lor preocupări a 

fost reprezentată de măsurile luate pentru 

a-şi proteja atât angajaţii, cât şi clienţii, a 

afirmat Gorazd CIBEJ, precizând că noul 

coronavirus a afectat activităţile din 

toate sectoarele financiare şi economice. 

Conform acestuia, asigurătorii de pe 

segmentul asigurărilor de viaţă s-au 

numărat printre companiile cele mai 

afectate de criza COVID-19.

La rândul său, Nicolas JEANMART 

a subliniat că este o perioadă care aduce 

provocări pentru toată lumea şi că este 

dificil să ne dăm seama, în acest moment, 

care sunt consecinţele pe termen lung 

ale situaţiei actuale. În pofida provocărilor 

aduse de pandemia COVID-19, sistemul 

de asigurări din UE a rămas unul puternic. 

Companiile au continuat să activeze la 

nivelul întregii Europe, oferindu-şi serviciile 

fără probleme, a adăugat oficialul 

Insurance Europe.

Ne aşteptăm la o accelerare în ceea 

ce priveşte digitalizarea. Presupunem că 

din ce în ce mai mulţi oameni vor dori să 

lucreze de acasă şi estimăm că va exista o 

creştere a activităţilor online. Cu siguranţă, 

COVID-19 aduce schimbări majore la 

nivel social, iar multe dintre efectele sale 

se vor vedea în timp, a mai spus Nicolas 

JEANMART.

Şi în România, industria de asigurări 

a investit în accelerarea digitalizării. 

Pe măsură ce pandemia de COVID-19 a 

evoluat, a crescut numărul oamenilor care 

au migrat spre comerţul electronic, precum 

şi cel al serviciilor accesate electronic. Şi 

în asigurări, companiile au recomandat 

clienţilor să utilizeze cât de mult posibil 

serviciile online, atât pentru achiziţie, cât 

şi pentru constatarea daunelor, a declarat 

Adrian MARIN, Preşedintele UNSAR.

Potrivit acestuia, industria de 

asigurări s-a mobilizat într-un timp record 

în această perioadă. Ne-am concentrat 

asupra a 3 piloni în acţiunile noastre - 

sprijin pentru clienţi, grijă pentru angajaţi 

şi implicare în comunitate. În relaţia cu 

clienţii, am diversificat şi îmbunătăţit 

soluţiile digitale pentru achiziţia de 

asigurări, dar şi pentru autoconstatarea 

daunelor. Mai multe companii de asigurări 

şi-au diversificat şi extins acoperirea pentru 

a prelua, în mod excepţional, riscul generat 

de pandemie, a precizat Adrian MARIN. În 

relaţia cu angajaţii, a fost implementată 

telemunca oriunde a fost posibil, iar 

companiile de asigurări au oferit training-

uri şi webinarii pentru bunăstarea fizică 

şi mentală a angajaţilor. Nu în cele din 

urmă, la nivelul implicării în comunitate, 

companiile au donat, până acum, peste 

o jumătate de milion de euro pentru 

susţinerea liniei întâi de răspuns în lupta 

împotriva COVID-19, a adăugat el.

Preşedintele UNSAR estimează 

că piaţa va avea de gestionat o scădere 

double digit, per ansamblu, în ceea ce 

priveşte nivelul primelor brute subscrise 

în acest an. Alţi specialişti, precum Dorel 

DUȚĂ, Preşedintele UNSICAR, speră ca 

reducerea subscrierilor să fie mai mică de 

10%. El a mai spus că această perioadă de 

pandemie a consolidat rolul brokerului în 

situaţii de criză.

Şi Antonio SOUVANNASOUCK, 

Preşedintele PRBAR, a remarcat faptul 

că brokerii s-au adaptat foarte repede 

în această perioadă, o parte dintre ei 

lucrând de acasă, dar fără a exista lipsuri 

în comunicarea cu clienţii. Referitor la 

viitor, simt că această criză financiară ne 

va afecta mai mult decât cea din 2008, va 

fi mai complexă, dar sunt convins că vom 

găsi soluţii pentru a continua dezvoltarea 

pieţei, pentru a diminua descreşterea şi 

pentru a reuşi chiar să facem new business, 

a mai spus el. Acesta a mai atras atenţia 

asupra faptului că, în această perioadă 

dificilă, este mai grea dezvoltarea de 
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portofoliu nou de asigurări, în condiţiile 

în care este foarte greu să faci virtual 

transmiterea de încredere.

Cristian FUGACIU, CEO, MARSH 

România, este de părere că România are 

avantajul că penetrarea asigurărilor nu 

este atât de mare comparativ cu situaţia 

din Vest, considerând că nici scăderea 

subscrierilor nu va fi atât de mare, în 

special în zona de asigurări corporate. 

În acelaşi timp, Mihai TECĂU, Preşedinte 

Directorat, OMNIASIG VIG, crede că 

repornirea pe zona de retail va fi puţin 

mai greoaie, dar are încredere că soluţiile 

probate în această perioadă foarte scurtă 

vor avea efecte.

Aceasta a fost prima conferinţă 

din întreaga serie de evenimente online 

ce vor fi organizate de XPRIMM. Aşadar, 

urmează să se desfăşoare, pe 20 mai, tot 

de la distanţă, o nouă conferinţă – una 

dedicată daunelor auto, domeniu în care 

industria de asigurări a inovat în perioada 

pandemiei.

Andreea RADU

Citiţi pe 1asig.ro principalele declaraţii din cadrul conferinţei:

totul despre ASIGURĂRI
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„Totul despre asigurările de sănătate” este o campanie naţională de informare dedicată 
asigurărilor de sănătate, dar şi unui stil de viaţă sănătos, lansată de APPA – Asociaţia 
Pentru Promovarea Asigurărilor. Prima ediţie a proiectului s-a desfăşurat în două etape: 
18 – 30 noiembrie 2019, respectiv 15 – 31 ianuarie 2020.

Campania „Totul despre asigurările de sănătate”

64% dintre români sunt dispuși să aloce 
bani în plus pentru servicii private de 
sănătate

Incidenţa crescută a problemelor 

medicale în rândul populaţiei, 

dezechilibrele din sistemul de sănătate 

public, dar şi interesul în creştere 

pentru asigurările de sănătate au fost 

doar câteva dintre motivele care au 

determinat APPA - Asociaţia Pentru 

Promovarea Asigurărilor să lanseze, la 

finalul anului 2019, o campanie naţională 

de informare dedicată asigurărilor de 

sănătate.

Proiectul a continuat, în ianuarie 

2020, cu a doua etapă în care accentul a 

fost pus pe importanţa unui stil de viaţă 

sănătos, alături de beneficiile asigurărilor 

de sănătate. 

Campania „Totul despre asigurările 

de sănătate” a generat multiple 

interacţiuni pozitive cu cei care au văzut 

mesajele acesteia. Astfel, solicitări de 

informaţii suplimentare privind modul 

de funcţionare a asigurărilor de sănătate 

şi procedura de achiziţionare au fost 

trimise atât prin căsuţa de mesagerie 

de pe portalul totuldespreasigurari.ro, 

cât şi direct, pe e-mail-ul APPA, precum 

şi pe Facebook, remarcându-se, printre 

altele, interesul manifestat de către 

mulţi solicitanţi în raport de reputația 

companiilor de asigurare.

Unul dintre elementele cheie ale 

celei de-a doua etape a fost reprezentat 

de conţinutul video. Influencer-ul 

Cătălin ŞTRIBLEA a dedicat o postare 

şi un video campaniei, oferind un 

exemplu personal despre cum te pot 

ajuta asigurările private în cazul în care 

intervine o problemă legată de starea de 

sănătate. Video-ul a ajuns la peste 46.000 

de utilizatori şi a strâns peste 33.000 de 

vizualizări.

De asemenea, au fost lansate 

două animaţii speciale (filmuleţe video 

animate, de circa 1 minut jumătate 

fiecare) care i-au avut în centru pe Inimilă 

şi Inimescu – cele două mascote ale 

campaniei. Prima animaţie s-a concentrat 

pe rolul şi beneficiile asigurărilor de 

sănătate, răspunzând unor întrebări de 

tipul „De ce ar trebui românii să ştie mai 

multe despre asigurările de sănătate şi 

să opteze pentru achiziţionarea unei 

astfel de poliţe?”, respectiv „Ce avantaje 

oferă aceste produse?” A doua animaţie 

a prezentat 14 recomandări de bază prin 

care fiecare român îşi poate îmbunătăţi 

stilul de viaţă. Fiecare video a ajuns la 

circa 40.000 de utilizatori şi a colectat 

peste 20.000 de viizualizări.
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Alături de infografice cu informaţii 

de bază privind asigurările de sănătate 

şi message-cards cu sfaturi privind 

îmbunătăţirea stilului de viaţă, în cadrul 

campaniei au fost lansate şi o serie 

de provocări. Prezentate sub formă 

de episoade (15 „provocări ale zilei”), 

acestea au avut ca scop inducerea, în 

formă interactivă, a unor obiceiuri mai 

bune în viaţa de zi cu zi.

Nu în ultimul rând, în cadrul 

campaniei, piaţa asigurărilor de sănătate 

din România a fost prezentată şi din 

perspectiva Partenerilor proiectului 

care au dat curs solicitărilor de analiză 

a portofoliului propriu. Pe baza datelor 

transmise de aceştia, au fost realizate o 

serie de infografice, distribuite ulterior în 

social media.

SONDAJ: 2 din 10 români 
doresc să îşi facă o 
asigurare privată de 
sănătate în următoarele 6 
luni

Tot în cadrul proiectului, a fost 

realizat şi un sondaj online, la care 

au participat 5.824 de respondenţi. 

Conform rezultatelor acestuia, jumătate 
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dintre români aleg să nu îşi facă setul 

anual preventiv de analize, 2 din 10 se 

arată interesaţi de o asigurare privată 

de sănătate, iar două treimi ar fi dispuşi 

să aloce o sumă lunară pentru servicii 

medicale private. 

Astfel, 48% dintre respondenţi 

au declarat că nu îşi fac, o dată pe an, 

un set de analize complet. 30% citează 

lipsa de timp ca motiv pentru acest 

lucru, 18% declară că este un proces 

foarte complicat, iar 13% consideră că 

nu au nevoie de analize pentru că sunt 

sănătoşi. 

De asemenea, aproape 2 din 10 

români (19% dintre respondenţi) au 

declarat că nu au asigurare privată de 

sănătate, dar doresc să îşi facă una în 

următoarele 6 luni. De asemenea, 24% au 

o astfel de poliţă de la serviciu, iar alţi 5% 

dintre respondenţi au declarat că şi-au 

cumpărat singuri asigurarea de sănătate. 

52% dintre participanţii la sondaj nu au o 

asigurare privată de sănătate şi nu doresc 

să îşi facă una în următoarele 6 luni.

Întrebaţi ce sumă ar fi dispuşi să 

aloce lunar pentru servicii private de 

sănătate, 29% au menţionat între 50 – 

100 de lei, 16%, sub 50 de lei, 14%, între 

100 – 300 de lei, iar 5%, peste 300 de lei. 

36% dintre participanţii la sondaj nu sunt 

dispuşi să aloce o sumă lunară pentru 

serivicii private de sănătate.

Despre campanie

Demersul „Totul despre asigurarile 

de sanatate” a fost realizat cu sprijinul ISF, 

UNSAR, UNSICAR şi PRBAR, fiind susţinut 

de EUROINS România, AEGON Asigurări, 

SIGNAL Iduna Asigurări, DESTINE 

Broker, INTER Broker, ASIGEST Broker, 

RENOMIA SRBA Insurance Broker, DAW 

Management, GLOBASIG Broker şi OTTO 

Broker.

Mesajele campaniei au fost 

transmise de RFI România, Revista BIZ 

şi ziuaveche.ro, în calitate de Parteneri 

Media.

Obiectivele demersului au inclus, 

printre altele, promovarea beneficiilor 

oferite de asigurările de sănătate, 

încurajarea unui stil de viaţă sănătos, 

dar şi schimbarea comportamentului 

românilor din unul pasiv în unul pro-activ 

atunci când este vorba despre propria 

sănătate.

Adina TUDOR

by

ABONAȚI - VĂ LA  XPRIMM Newsletters
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Deşi există încă o diferenţă între numărul şoferilor şi al şoferiţelor, este clar că prezenţa 
femeilor în trafic nu mai este de mult una minoritară. Cu toate acestea, diverse 
stereotipuri privind lipsa de îndemânare a femeilor la volan, dar și agresivitatea 
masculină în trafic persistă şi astăzi. Acestea nu pot fi combătute decât prin promovarea 
unor exemple și modele de urmat, menite să arate lumea traficului nostru zilnic așa 
cum este în realitate, fără a trece prin filtrul prejudecăților. 

„Cu stil, în trafic” 
o campanie dedicată 

doamnelor de la volan
La finalul anului 2019, 2,67 

milioane de femei deţineau carnet de 

conducere în ţara noastră, reprezentând 

circa o treime din totalul celor 7,9 

milioane de conducători auto, conform 

datelor furnizate de DRPCIV – Direcția 

Regim Permise de Conducere și 

Înmatriculare a Vehiculelor. 

Printre acestea nu se numără doar 

deţinătoare de carnet de categoria B. 

Conform datelor DRPCIV, la finalul anului 

trecut, în ţara noastră existau 16.291 de 

motocicliste (cat. A), dar şi 16.349 de 

şoferiţe de tir şi camion (cat. C). Mai mult, 

vorbim şi de 2.013 şoferiţe de autobuz şi 

alte autovehicule de transport persoane 

(cat. D), 1.858 de şoferiţe de troleibuz, 

precum şi 1.167 de vatmaniţe. De 

asemenea, 2.609 femei deţin şi carnet de 

conducere pentru tractoare agricole sau 

forestiere. 

În pofida faptului că numărul 

femeilor la volan nu mai este de mult 

unul mic şi, mai mult decât atât, că 

există chiar şi statistici care sugerează 

că femeile ar fi, de fapt, şoferi mai 

buni, stereotipurile privind lipsa de 

îndemânare a femeilor la volan persistă şi 

astăzi. Expresii de tipul „femeie la volan”, 

„conduci ca o femeie”, „(şoferul care a 

încălcat o regulă/ merge mai încet etc.) 

sigur e femeie” continuă să aibă conotaţii 

negative.

În acest context, iniţiativa „Cu stil, în 

trafic”, parte a demersului „FII TREAZ LA 

VOLAN!”, desfăşurată între 1 şi 15 martie 

2020, și-a propus  să lupte împotriva 

stereotipurilor de gen în trafic, prin 

exemplul pe care îl oferă doamne care 

au profesii „atipice” legate de zona auto, 

precum şi femei privite cu admirație și 

respect în viața lor de zi cu zi. Mai mult, 

indirect, campania a urmărit susţinerea 

siguranţei rutiere prin înlăturarea unui 

stereotip care generează situaţii dificile 

sau problematice în trafic.
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Campania „Cu stil, în trafic” a fost 

iniţiată de APPA – Asociaţia Pentru 

Promovarea Asigurărilor şi s-a desfăşurat 

cu sprijinul Partenerilor AON România, 

Consultant AA, EMOTICAR şi FIM – Femei 

în Motorsport.  

Sondajul din cadrul 
campaniei confirmă: 
stereotipurile din trafic 
persistă

Doar 33% dintre participanții la 

trafic consideră că genul nu influenţează 

în nicio formă abilităţile de condus 

atunci când vine vorba de conducători 

auto cu experienţă de condus similară, a 

arătat un sondaj realizat online în cadrul 

campaniei „Cu stil, în trafic”, la care au 

participat 7.591 de persoane, dintre care 

6.774 de şoferi (89%). Restul de 67%: 

31% sunt de părere că genul influenţează 

abilităţile de şofat într-o oarecare 

măsură, 18%, într-o mare măsură, iar alţi 

18%, într-o mică măsură.

Mai mult, 1 participant la trafic 

din 5 vede sau aude zilnic mesaje care 

sugerează inabilitatea femeilor de a şofa, 

în timp ce 49% experimentează acest 

lucru de câteva ori pe lună, iar alţi 23%, 

de câteva ori pe an. 

Cu toate acestea, 74% dintre 

respondenţi sunt de acord cu afirmaţia 

„Femeile sunt şoferi mai prudenţi decât 

bărbaţii”. Pe de altă parte, întrebaţi dacă 

sunt de acord cu enunțul  „Femeile nu 

ştiu să parcheze”, 81% dintre participanţii 

la sondaj şi-au exprimat acordul. 

Stereotipurile vizează însă și partea 

masculină, 90% dintre respondenţi fiind 

de acord cu afirmaţia „Bărbaţii sunt 
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şoferi mai agresivi decât femeile”. De 

asemenea, 72% dintre respondenţi au 

fost de acord cu fraza „Bărbaţii sunt şoferi 

mai buni decât femeile”.

Cu stil, în lupta împotriva 
stereotipurilor din trafic

Tocmai pentru a combate 

stereotipurile de gen, în cadrul 

proiectului „Cu stil, în trafic”, instructoare 

auto/moto, şoferiţe de taxi şi de tir, 

piloți de raliuri, precum şi doamne din 

zona de business au vorbit,  într-o serie 

de interviuri video şi online,   despre 

experienţele lor în trafic şi despre 

importanţa siguranţei rutiere. 

Astfel, Cristiana OPREA, Pilot 

de raliuri, Adriana GRECU, CEO, AON 

România, Otilia MIHAI, Director General, 

Consultant AA,  şi Diana PĂUNESCU, 

Instructor Auto şi Moto, şi-au împărtășit 

experienţele în cadrul unor filmări 

dedicate, în timp ce Daniela, Şofer de 

taxi de 20 de ani, Daniela, Şofer de taxi 

de 10 ani, Mirela RĂILEANU, Şofer de tir, 

şi Ioana IGNAT, studentă la Facultatea 

de Transporturi din cadrul Universității 

Politehnica București, specializarea 

Ingineria Autovehiculelor rutiere,  au 

răspuns invitaţiei de a povesti mai multe 

într-o serie de interviuri online. 

De remarcat faptul că,   contrar 

aparenţelor, femeile au fost implicate în 

domeniul auto încă de la începuturile 

istoriei acestuia. În acest context, în 

cadrul campaniei au fost prezentate 

o serie de message cards care au 

promovat cele mai importante realizări 

ale doamnelor în domeniu, incluzând 

invenţii precum ştergătoarele de parbriz, 

sistemele de încălzire auto sau luminile 

de semnalizare şi de frână. 

În total, mesajele campaniei au 

ajuns la peste 776.000 de utilizatori 

(numărul de persoane care au văzut orice 

tip de conţinut legat de pagină – unici 

per post în perioada campaniei), iar cele 

patru filmuleţe video au înregistrat, în 

total, 142.264 de vizualizări, cu un reach 

total de peste 258.000 de utilizatori.

Adina TUDOR
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Despre riscuri și industria care le 
asigură, în perioada COVID-19 

Alexandra SMEDOIU 

Partener Servicii Fiscale

Deloitte România

Evoluția economiei globale în 

acest an, dar nu numai, stă cu siguranță 

sub semnul pandemiei de COVID-19 și 

pare în continuare greu de anticipat. Pe 

lângă consecințele sanitare ale acestei 

perioade, următorul cel mai important 

lucru este factorul „încredere”. Piețele 

financiare și asigurările nu fac excepție, 

fiind extrem de sensibile la încrederea în 

viitor.  

În industria asigurărilor, prevenția 

a acționat pe două paliere: protejarea 

sănătății angajaților, a colaboratorilor, a 

clienților și a tuturor celorlalte categorii 

de persoane implicate în această 

activitate și actualizarea planurilor de 

continuitate a afacerii, care cuprind 

acțiunile necesare reluării activității în 

cazul apariției unor situații atipice, cu 

impact semnificativ asupra activității din 

domeniu. 

Pe plan local, Autoritatea de 

Supraveghere Financiară a solicitat 

companiilor de asigurări, încă de la 

începutul lunii martie, actualizarea 

planurilor de continuitate a afacerii, în 

condițiile în care, în România, instituțiile 

care activează în industria financiar-

bancară sunt obligate prin lege să 

implementeze astfel de planuri, pe care 

să le și testeze periodic.

În ceea ce privește protecția 

angajaților și a colaboratorilor, 

companiile de asigurări au luat măsuri 

de distanțare socială specifice pentru 

această perioadă și au asigurat condițiile 

necesare pentru desfășurarea activității 

la distanță, în limitele permise de 

specificul industriei. 

În relația cu clienții, se îndeplinește 

în această perioadă, vrem – nu vrem, un 

deziderat mai vechi al industriei, acela 

de a digitaliza cât mai mult activitatea de 

încheiere și reînnoire a polițelor, precum 

și cea de instrumentare a daunelor. 

Impactul financiar 
al pandemiei asupra 
industriei de asigurări 

Măsura în care companiile de 

asigurări vor fi afectate din punct 

de vedere financiar de pandemia 

de coronavirus depinde în principal 

de evoluția economiei la nivel local 

și internațional, dar și de gradul de 

asigurare a bunurilor și persoanelor 

afectate, pentru care vor fi plătite 

daune. Cu titlu de exemplu, vorbim 

aici de asigurarea de sănătate pentru 

o persoană bolnavă, asigurarea în caz 

de pierdere a locului de muncă sau de 

asigurarea de continuitate a afacerii 

pentru societăți din industriile cele 

mai afectate. Toate aceste cazuri vor 

determina industria să plătească daune, 

în condițiile în care există incertitudine 

privind vânzarea de polițe noi. 

Resursele financiare ale industriei 

au fost de asemenea erodate în ultimii 

ani de dobânzile scăzute la activele 

financiare în care sunt investite primele 

de asigurare încasate. 

Multe societăți de asigurări și-au 

recalibrat deja de câțiva ani politica de 

investiții pentru a se adapta la dobânzile 

aflate la minim istoric. Unele dintre 

ele și-au modificat produsele, de cele 

mai multe ori prin reducerea ratelor 

garantate. Chiar și așa, însă, este posibil 

să fie necesare ajustări suplimentare de 

acest fel, în funcție de evoluțiile viitoare. 

În plus, situația resurselor 

financiare este agravată de volatilitatea 

ridicată din piețele financiare, care 

persistă de la apariția pandemiei. 

Așadar, din punct de vedere 

financiar, este posibil ca asigurătorii 

să fie nevoiți să își ajusteze bugetele și 

planurile de implementare, estimările 

privind fluxurile financiare și portofoliile 

de investiții, având în vedere evoluția 

pandemiei. Cu toate acestea, companiile 

de asigurări vor continua să acționeze 

în sensul temperării șocurilor induse de 

pandemia de COVID – 19 în economie și 

societate. Este de menționat și faptul că 

societățile din industrie au o capacitate 

mai mare decât cele din alte domenii 

de a se stabiliza din punct de vedere 

financiar, datorită posibilității de a plasa 

în reasigurare o parte importantă din 

riscurile preluate de la asigurați. 

Prin urmare, industria rămâne bine 

capitalizată, iar preocupările legate de 

solvabilitate sunt reduse. 
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Care vor fi cele mai 
afectate clase de 
asigurări? 

La nivel global, vom asista la 

creșterea cererilor de despăgubire 

în anumite clase de asigurări până la 

niveluri care, probabil, se vor resimți 

în întreaga industrie. Însă, chiar dacă 

profitabilitatea companiilor din domeniu 

riscă să scadă, în acest an, deficitul de 

lichiditate înregistrat pe termen scurt a 

putea fi compensat, în 2020, dar și în anii 

care urmează, de creșterea primelor de 

asigurare subscrise. Apetitul populației 

și al societăților privind produsele de 

asigurare în general, este de așteptat 

să crească. Este uman ca atunci când 

suntem expuși unei perioade de 

volatilitate mare, să ne gândim la plasa 

de siguranța care ne poate fi de ajutor 

într-un caz similar. 

Un impact direct și major se va 

resimți asupra asigurărilor de sănătate, 

din cauza creșterii numărului de 

spitalizări și a scumpirii excesive a 

serviciilor medicale, echipamentelor 

și medicamentelor, pe fondul lipsei 

acestora. 

Magnitudinea impactului va 

depinde, evident, de capacitatea 

sistemelor medicale naționale și 

ponderea implicării autorităților 

raportată la obligațiile asigurătorilor 

privați. Companiile care furnizează 

acoperire medicală suplimentară, în 

completarea celei acordate de sistemul 

de stat vor fi mai puțin afectate, în timp 

ce cele care acordă acoperire pentru 

serviciile de bază, în special cu expunere 

largă pe persoane în vârstă, vor fi mult 

mai afectate. 

În cazul asigurărilor de viață, 

impactul principal se va resimți probabil 

la nivelul asigurătorilor cu expunere 

ridicată pe riscul de pierdere a locului 

de muncă și pe riscul de mortalitate. 

Expunerea specifică pe fiecare asigurător 

va depinde de rata de șomaj și de rata 

deceselor pe categorii demografice și 

de expunerea fiecărui asigurător pe 

categoriile în care se înregistrează rate 

ridicate de șomaj și/sau deces. Cu cât 

activitatea economică rămâne închisă 

o perioadă mai lungă, cu atât va crește 

presiunea pe asiguratori. 

Companiile care vând asigurări de 

răspundere generală și profesională, nu 

doar pentru sectoarele farmaceutic și de 

sănătate, dar și pentru domeniile care 

atrag forță de muncă numeroasă din 

sectoare de risc (divertisment, industrie 

ușoară, transporturi și retail), este posibil 

să fie asaltate, în această perioadă, de un 

val de cereri de despăgubire. Situația va 

fi diferită, însă, de la țară la țară, în funcție 

de cât de favorabil este sistemul judiciar 

litigiilor și proceselor colective. 

Societățile care vând polițe 

de asigurare care acoperă riscurile 

operaționale din lanțul de aprovizionare, 

cum ar fi întreruperea activității, riscul 

politic sau finanțarea tranzacțiilor 

comerciale, este posibil să asiste la 

creșterea frecvenței evenimentelor de 

acest gen, dar gradul în care acest aspect 

se va reflecta în majorarea despăgubirilor 

acordate rămâne incert. 

În schimb, companiile care 

vând asigurări auto, atât firmelor cât 

și persoanelor fizice, vor înregistra un 

număr scăzut de cereri de despăgubire, 

având în vedere reducerea activității 

de transport asociată restricțiilor de 

circulație dar și scăderii activității 

economice. Pe de altă parte, în acest 

domeniu vânzările de polițe noi vor fi de 

asemenea afectate, întrucât, pe perioada 

restricțiilor, reînnoirea polițelor va fi din 

ce în ce mai rară. 

În concluzie, industria asigurărilor 

a fost și va rămâne un bastion în 

perioade de incertitudine economică și 

socială, marcată de nenumărate riscuri. 

În perioade ca acestea înțelegem pe 

deplin beneficiile unei asigurări, precum 

și importanța menținerii și funcționării 

unei industrii de asigurări de calitate, 

cu resurse financiare potrivite și cu 

profesioniști bine pregătiți. 
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Candidatul

Câștigătorii primei etape a 
Programului Candidatul

CANDIDATUL, Program de dezvoltare profesională 

și personală, coaching, carieră și Concurs, lansat de PRBAR 

(Patronatul Român al Brokerilor de Asigurare-Reasigurare), 

PRBAR Academy și XPRIMM, lansat la începutul acestui an, și-a 

desemnat primii câștigători

Astfel, în funcție de punctajul obținut, primele trei echipe 

câștigătoare sunt:

Locul 1

Antrenor: Adriana GRECU

Candidați: Alina TONE, Andrei CĂVESCU, 

Raymond GAVRILESCU

Locul 2

Antrenor: Antonio SOUVANNASOUCK

Candidați: Florența STOIAN, Iulian RUICU, Constantin ALBU

Locul 3

Antrenor: Ștefan PRIGOREANU

Candidați: George STOICA, Alina Nicoleta FEODOT, 

Lavinia GAVRILĂ

Sarcina pe care aceștia au avut-a a fost pregătirea unui 

proiect ce analizează provocările și previziunile industriei de 

asigurări din România, pentru următorii 10 ani, după structura 

unui raport realizat de Deloitte.

Cei 12 antrenori din acest program sunt:

»»  Mihai TECĂU, Președinte Directorat, OMNIASIG VIG

»»  Nicoleta RADU, Director General, PAID România

»»  Virgil ȘONCUTEAN, CEO, ALLIANZ-ȚIRIAC

»»  Adrian MARIN, CEO, GENERALI România

»»  Tiberiu MAIER, Președinte, SIGNAL IDUNA Asigurări

»»  Cosmin ANGHELUȚĂ, Director General Adjunct, GOTHAER

»»  Viorel VASILE, CEO, SAFETY Broker

»»  Adriana GRECU, CEO, AON România

»»  Antonio SOUVANNASOUCK, CEO, ASIGEST Broker

»»  Antonio BABETI, CEO, GLOBASIG Broker

»»  Ștefan PRIGOREANU, CEO, MILLENIUM Insurance Broker

»»  Gheorghe GRAD, CEO, Renomia SRBA

De asemenea, din Consiliul Director (jurații) fac 
parte:

»»  Călin RANGU, Președinte, ISF 

»»  Cătălin CÂMPEANU, Director General Adjunct, ISF

»»  Dorel DUȚĂ, Președinte, UNSICAR

»»  Otilia MIHAI, Președinte, PRBAR Academy

»»  Cristian BĂLĂNICĂ, Director Executiv, PRBAR

»»  Sergiu COSTACHE, Președinte, XPRIMM Asigurări & Pensii

Mai multe detalii despre Program și Regulament găsiți pe 

pagina dedicată: candidatul.ro.

www.candidatul.ro
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Un viitor exigent
Tendințe care definesc 
industria de asigurări în 2020

Pentru industria de asigurări, 

modelul tradițional de business s-a 

dovedit, pentru o perioadă semnificativă, 

unul extrem de rezistent. În ultima 

vreme, însă, efectele digitalizării sunt 

resimțite la fiecare pas. Schimbă modul 

de distribuție a produselor și serviciilor, 

schimbă natura produselor și a serviciilor, 

schimbă modelul de business în sine, 

pentru că schimbă comportamentul 

consumatorului. Tehnologia a înghesuit 

industria de asigurări într-un colț al 

ringului - un ring care, până mai ieri, nu a 

părut niciodată atât de sufocant.

Nu știe nimeni, cu adevărat, când 

s-a ajuns aici. În schimb, toți știu că, 

înainte să intre în ring, și-au făcut semnul 

crucii, credincioși sau nu. Intrau într-o 

lume nouă, într-o realitate nouă, unde 

amenințările împart croșee în stânga și 

în dreapta și te scot din joc când clipești. 

Aici, nu mai există trageri de timp, nu 

te mai așteaptă nimeni să îți revii din 

lovituri. Și nu e ca și cum, dacă nu vrei, nu 

intri în ring. Intri, nu ai încotro. E o luptă 

care nu se termină niciodată, care se 

desfășoară mereu după alte reguli. Tu știi 

ce te așteaptă? 

Industria de asigurări stă pe 

marginea prăpastiei unei schimbări 

profunde, iar această perturbare nu 

este doar una digitală, arată Deloitte, în 

studiul “A demanding future - The four 

trends that define insurance in 2020”. 

Clienți exigenți, noi competitori și un 

set de provocări în continuă schimbare 

transformă industria. Așteptările 

concumatorilor se schimbă, în condițiile 

în care aceștia aplică experiența celorlalte 

sectoare - în special, partea de retail 

online -, în asigurări. 

Apariția a tot mai mulți competitori 

agili, fie ei platforme InsurTech sau 

giganți tehnologici, pune o presiune 

tot mai mare pe asigurători, chiar și pe 

cei mai buni. Între timp, companiile 

tradiționale pot întâmpina provocări în 

trecerea la un model de business bazat 

pe servicii. Pentru cei capabili să se miște 

rapid și inteligent, schimbarea aduce 

oportunități semnificative. În momentul 

de față, imaginea nu este extrem de clară, 

însă, potrivit studiului exclusiv realizat de 

Deloitte pe 200 de executivi din regiunea 

EMEA (Europa, Orientul Mijlociu și Africa), 

a identificat 4 tendințe care pot face 

diferența între învingători și învinși.

Cele patru tendințe sunt:

1. O lume nouă, clienți noi, soluții noi

Nevoile consumatorilor, 

cunoștințele și așteptările s-au extins 

exponențial, în ultimul deceniu. Cum se 

pot adapta asigurătorii la acestea?

2. Un drum diferit de creștere

Studiul Deloitte arată că atât 

abordările preventive, cât și cele 

proactive vor avea impact asupra 

creșterii, cu o gamă nouă de produse 

și servicii. Cum vor schimba strategiile 

bazate pe servicii și produse inovative 

industria de asigurări? 

3. Avantajele negocierilor

Într-un mediu extrem de 

competitiv, executivii sunt conștienți că 

nu este suficientă o creștere organică. 

Cum va folosi industria fuziunile și 

achizițiile (M&A), parteneriatele și 

alianțele, pentru a susține creșterea?

4. Perturbarea digitală - practică, nu 

teoretică

Schimbarea tehnologică este 

un fapt dat. Să știi despre acest lucru 

și să acționezi în acest sens sunt 

două abordări diferite. Cum pot 

folosi asigurătorii, în propriul avantaj, 

tehnologii precum analytics, blockchain 

și cloud?

Studiul Deloitte a analizat 200 

de CEO, CFO, CRO și CTO din regiunea 

EMEA. 75 dintre participanți au fost 

asigurători Property & Casualty (P&C), 

75 au reprezentat industria de asigurări 

de viață și anuități (L&A), în vreme ce 

industria de reasigurări (Reinsurance/

Global Speciality) a avut 50 de 

reprezentanți. Studiul a presupus atât 

întrebări calitative, cât și cantitative, 

fiind realizat prin telefon, în urma unei 

programări prealabile. Rezultatele 

au fost analizate și combinate de FT 

Remark și Deloitte, toate răspunsurile 

fiind anonimizate și prezentate în mod 

agregat. 
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1. O lume nouă, clienți 
noi, soluții noi

Consumatorii sunt forța disruptivă 

care acționează în industria de asigurări. 

Astăzi, schimbarea constantă și un număr 

copleșitor de posibilități de a alege, ceea 

ce înseamnă că loialitatea de brand nu 

mai poate fi considerată câștigată din 

start, industria trebuie să se extindă mult 

dincolo de produsele și serviciile sale de 

bază, dacă speră la o retenție a bazei de 

consumatori. 

»»  Asigurătorii consideră că, atunci când 

aleg o companie de asigurări, 62% dintre 

consumatori cred că produsele non-

asigurare reprezintă cel mai important 

factor;

»»  Care este cel mai eficient mod de a 

menține loialitatea consumatorilor? 

57% dintre consumatori consideră că 

accesul la asistența oferită de o echipă 

prietenoasă și bine informată;

»»  În ultimii trei ani, obstacolele de 

reglementare/legale au fost cea 

mai importantă provocare la adresa 

creșterii. Cu toate acestea, astăzi, 45% 

dintre consumatori susțin că nevoile și 

așeptările consumatorului, elemente care 

evoluează extrem de rapid, reprezintă 

cea mai importantă provocare a acestei 

perioade.

Asigurătorii trebuie să își dea seama 

cum să le ofere consumatorilor produse și 

servicii relevante pentru ei, într-un moment 

în care aceștia au nevoie de ele. Acestea 

pot să nu aibă legătură cu cotidianul, dar 

vorbesc despre crearea unei experiențe 

mult-dorite, care crește frecvența și 

calitatea interacțiunii. Există, cu siguranță, 

tehnologia de care au nevoie pentru 

a realiza acest lucru, având în vedere 

exemplele din afara industriei de asigurări. 

Spre deosebire de start-up-urile bazate 

pe tehnologie, asigurătorii actuali au 

deja milioane de clienți cu care să lucreze 

pentru a crea propuneri atrăgătoare, 

care să creeze aderență, explică Andy 

MASTERS - Partner, Deloitte.

Cea mai disruptivă forță 
din industrie

Consumatorii sunt cei ce țin în 

viață o afacere, iar asigurătorii înțeleg 

cât se poate de clar că propunerile pe 

care le concep pentru clienți trebuie, în 

această eră digitală, să se schimbe și să se 

adapteze la noile cerințe. Studiul Deloitte 

evidențiază acest lucru. Aproximativ 

jumătate dintre respondenți consideră 

că, în următorii trei ani, principala 

provocare va fi reprezentată de 

schimbarea nevoilor consumatorilor.

Consumatorii caută constant 

moduri prin care să își facă viața mai 

ușoară prin aplicații eficiente și procese 

de constatare a daunelor la fel de 

eficiente. Caută constant acoperiri 

și servicii relevante, potrivite stilului 

lor de viață sau personalizate pentru 

business-urile pe care le dețin. Apariția 

modelelor de asigurări auto pay-per-

mile; dezvoltarea robo-consilierilor, care 

le oferă clienților posibilitatea de a alege 

componența portofoliului de investiții 

de viață și pensii; contractele inteligente 

bazate pe blockchain; furnizarea de 

servicii in jurul produselor, cum sunt 

asigurările cyber - acestea reprezintă 

doar începutul unor schimbări care vor 

afecta întregul lanț valoric. 

Cu toate acestea, dacă și-au propus 

să mențină loialitatea consumatorilor (și 

să se distanțeze de simpla concurență la 

nivel de preț), asigurătorii trebuie să își 

concentreze toate eforturile în jurul celor 

care aleg să rămână. Și, desi există în 

continuare nevoia unei asistențe oferite 

de o echipă bine informată, puțini sunt 

consumatorii care chiar interacționează 

cu asigurătorul lor, întrucât generațiile 

mai tinere preferă să comunice online. 

Elementul cheie ce poate susține retenția 

consumatorilor este, cel mai probabil, 

oferirea de produse non-asigurări, care 

aduc plus-valoare și reprezintă o extensie 

a produselor de asigurări de bază - după 

cum arată două treimi dintre executivii 

care au participat la acest studiu. 

După cum am învățat de-a lungul 

timpului, conștientizarea în profunzime a 

produsului și a cerințelor consumatorilor, 

precum și încurajarea feedback-ului 

optimizează relația cu clienții. Serviciile 

adiționale și anumite avantaje creează 

caracterul suplimentar de care aveți nevoie 

pentru a completa propunerea, arată 

un CFO al unei companii norvegiene, 

specializat pe segmentul Property & 

Casualty. 

2. Un drum diferit de 
creștere

Abordarea tradițională de a 

comercializa produse ce oferă protecție 

nu mai este nici pe departe de ajuns 

pentru asigurătorul viitorului. Creșterea 

va fi adusă de noi modele de business 

bazate pe servicii, de produse inovatoare 

și un accent mai mare pe prevenție. 

» » Astăzi, 35% dintre asigurători 

generează peste 30% din business ca 

urmare a ofertelor bazate pe servicii, nu 

pe produse. În următorii 3 ani, această 

cifră va crește la 61%; 

» » 61% din industrie consideră că, în 

următorii trei ani, China va înregistra cea 

mai spectaculoasă creștere;

» » Până în 2024, 33% din volumul total al 

primelor va fi generat de propunerile noi.

Clienții caută tot mai mult serviciile 

fără fricțiuni. Într-un fel, industria de 

asigurări a rămas în urmă, însă cei care 

investesc mai mult în tehnologie și oferă 

pieței o experiență ușoară și completă, 

care oferă soluții clare pentru problemele 

consumatorilor, sunt într-o poziție bună. 

Totul începe, de exemplu, cu protejarea și 

întreținerea locuinței, dar există un ocean 

întreg de oportunități pentru acoperirile 

suplimentare pe care asigurătorii le-ar 

putea oferi singuri sau prin parteneriate, 

spune Olivier DE GROOTE - Partner, 

Deloitte.

Prevenția, mai bună ca 
tratamentul?

Industria de asigurări trece de 

la modelul tradițional, în care le oferă 

consumatorilor produse care să îi 

protejeze împotriva pierderilor, către o 

abordare preventivă cu accent tot mai 
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proactiv. Companiile au început să ofere 

o gamă variată de servicii, de la asistență 

rutieră, la educație cyber, dar studiul 

Deloitte arată că vor să ofere din ce în ce 

mai mult.

Multe dintre aceste servicii vor 

fi oferite cu ajutorul tehnologiei - de 

la dezvoltarea de senzori care să ajute 

la protejarea și întreținerea locuinței, 

capacitatea de colectare a datelor cu 

ajutorul IoT (Internet of Things), care va 

ajuta, de exemplu, la a ține animalele de 

companie departe de medicii veterinari, 

până la tehnologii predictive care ar 

putea avertiza consumatorii cu privire la 

potențiale pierderi viitoare.

Se observă deja o trecere de la 

modelele tradiționale de protecție, 

către serviciile de prevenție bazate 

pe tehnologie. Studiul Deloitte arată 

că asigurătorii au început să schimbe 

ofertele prezentate clienților, așa se 

face că, acum, 25% din volumul total 

al primelor subscrise este generat de 

propuneri care nu existau acum 5 ani. 

Schimbarea rămâne la orizont și, peste 

cinci ani, o treime din totalul primelor 

subscrise va fi generată de propuneri 

care nu există azi.

Schimbarea 
consumatorilor, 
provocare sau 
oportunitate?

În această agendă de creștere, 

vor fi și provocări. După o perioadă 

de schimbări semnificative în materie 

de reglementare, asigurătorii s-au 

confruntat în mod clar cu obstacole în 

ceea ce privește respectarea noilor reguli 

și cerințe de capital. Însă, în viziunea 

industriei, acest lucru va intra pe o pantă 

descendentă.

În schimb, evoluția rapidă a 

așteptărilor clienților și, alături de 

aceasta, adaptarea lentă a industriei de 

asigurări la perturbarea digitală vor fi 

în centrul atenției în viitorul apropiat. 

Cu toate acestea, cei care percep 

schimbarea așteptărilor clienților ca pe o 

oportunitate, nu ca pe o problemă, care 

își construiesc organizațiile și capacitățile 

în jurul a ceea ce își doresc consumatorii, 

vor da poveștile de succes ale zilei de 

mâine. 

Vom vedea o schimbare 

semnificativă în rândul asigurătorilor, 

care se vor orienta spre servicii, întrucât 

încearcă să atragă clienții cu oferte 

care aduc plus-valoare. Asigurarea va 

fi încorporată într-o serie de servicii de 

valoare, care vor ajuta clienții să își trăiască 

viața sau să-și conducă afacerile - nu va 

mai fi achiziționarea necugetată care 

este uneori, subliniază Clive BUESNEL - 

Vice Chairman & UK Head of Insurance, 

Deloitte.

Serviciile adiționale atrag clienții, 

acestea arată că acordați atenție 

clienților și că îi apreciați. Asigurările sunt 

concepute prin acordarea unei atenții 

deosebite detaliilor, dar fără a afecta orice 

aspect care este important pentru client, 

punctează, din Norvegia, un CFO al unei 

companii specizlizate pe segmentul 

Propery & Casualty.  

3. Avantajele negocierilor

Companiile existente nu se mai 

pot baza pe creștere organică sau 

inovație internă. Câștigători vor fi cei 

care pot încheia alianțe cu start-up-uri 

inovatoare, cu companiile InsurTech, cei 

care se vor consolida alături de colegi. 

O industrie care cunoaște o schimbare 

extrem de rapidă va necesita abilități fără 

precedent în ceea ce privește încheierea 

tranzacțiilor. 

»»  72% consideră că, în următorii 5 ani, 

fuziunile și achizițiile (M&A) vor susține o 

creștere cu cel puțin 50% a industriei;

»»  49% cred că nevoia de a extinde 

ofertele de produse și servicii este 

principalul factor de creștere pentru 

fuziuni și achiziții;

»»  52% se așteaptă ca, în următorii 2-3 ani, 

să finalizeze cel puțin 2 tranzacții M&A.

Activitatea M&A se va concentra 

pe piețele și produsele de bază, dar 

va fi folosită, de asemenea, fie prin 

achiziție, fie prin parteneriat, și pentru a 

accesa tehnologii care permit aducerea 

de îmbunătățiri în cadrul industriei. 

Acestea pot viza distribuția, produse noi, 

capacitatea de subscriere sau procesul 

de avizare a daunei. Cu toate acestea, 

integrarea cu succes a activelor recent 

achiziționate va fi crucială pentru a 

determina succesul acesteia strategii, 

explică Ian SPARSHOTT - Partner, 

Deloitte.

Avansând prin achiziții și 
alianțe

Alianțele M&A s-au regăsit mereu 

în centrul planurilor de creștere ale 

asigurătorilor, în ultimii ani, și se pare că 

această tendință va continua și în viitorul 

apropiat. Acest lucru este confirmat și de 

rezultatele studiului Deloitte: 94% sunt 

de acord că fuziunile și achizițiile (M&A) 

vor face parte din strategia de creștere a 

organizațiilor lor, atât anul ciitor, cât și pe 

termen lung; 81% au planuri ferme care 

vizează un parteneriat sau o alianță pe o 

piață deja existentă; 44% au planuri de 

expansiune pe o nouă piață. 

Companiile de asigurări folsoesc 

fuziunile și achizițiile pentru a extinde 

oferta de produse și servicii, dar și 

pentru a crește bazele de clienți de 

pe piețele respective, pentru a avea 

acces la noile tehnologii și pentru a 

transforma modelele de business. De 

asemenea, asigurătorii apelează la 

alianțe atât pentru a ajunge la noi clienți, 

cât și pentru a ține pasul cu schimbările 

tehnologice. 

Lupta pentru inovație va face 

ca fuziunile și achizițiile, precum și 

parteneriatele sau alianțele de tip join-

venture, să crească în mod semnificativ 

în popularitate, mai ales prin prisma 

faptului că asigurătorii caută noi soluții 

tehnologice pentru front-office, middle-

office și back-office.

Companiile InsurTech - multe 

dintre, fiind susținute de companii de 

asigurări care caută o fereastră nouă 
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pentru noile evoluții de pe piață -, cresc 

și devin afaceri de anvergură. În următorii 

ani, acestea vor fi tot mai vizate de 

tranzacții sau parteneriate, fie pentru 

platformele lor centrate pe consumatori, 

fie pentru soluțiile pe care le oferă 

asigurătorilor, în încercarea acestora 

de a netezi drumul către transformarea 

digitală în cadrul organizației. 

Companiile InsurTech au un avantaj 

atunci când vine vorba de asigurări 

personalizate sau de aspecte mai avansate 

care să intrigue consumatorii. De aici, și 

provocarea la adresa activității noastre 

de bază. În următorii trei ani, trebuie să 

intensificăm ritmul, să dezvoltăm strategii 

cu care să lucrăm și, în unele cazuri, să 

combatem noii jucători de pe piață și să 

mergem mai departe, subliniază un Head 

of Risk Management al unui reasigurător 

din Germania. 

4. Perturbarea digitală - 
practică, nu teoretică

Perturbarea tehnologică este un 

fapt dat. Își croiește drum prin toate 

celelalte tendințe. Să recunoști acest 

lucru și să acționezi asupra lui reprezintă 

abordări foarte diferite. Companiile de 

asigurări trebuie să știe să implementeze 

tehnologia potrivită, pentru scopul 

corect, altfel riscă să rămână în urmă.

»»  80% consideră că industria ține ritmul 

evoluțiilor tehnologice;

»»  95% se așteaptă, în următorii 3 ani, la o 

creștere accentuată în folosirea tehnologiei 

advanced analytics;

»»  51% cred că reglementările privind 

datele personale și siguranța cibernetică 

reprezintă principala provocare în 

încercarea de adaptare la perturbarea 

digitală.

Asigurătorii vor fi nevoiți să 

adopte o abordare econsistemică, una 

care să implice atât parteneriate, cât și 

externalizare, precum si echipe in-house. 

Va fi nevoie de eforturi susținute pentru a 

face pasul către o arhitectură deschisă și 

flexibilă. Este posibil, într-adevăr, să vedem 

că unele companii de asigurări creează 

operațiuni de tip greenfield din care să 

dezvolte afaceri viitoare, în loc să încerce 

să transforme ceea ce deja există acolo, 

punctează Andy LESS - Partner, Deloitte.

O abordare holistică spre 
tehnologie

Asigurătorii pot fi încrezători 

cu privire la progresele industriei în 

ceea ce privește adoptarea și utilizarea 

tehnologiei, dar e clar că se află în urma 

multor sectoare. Industria de asigurări 

încă nu a trecut printr-o perturbare 

la scară largă, dar aceasta se apropie 

și, printre cei care, cel mai probabil, 

vor observa că este o oportunitate 

de a crea modele de asigurări ușpor 

de înțeles, flexibile și centrate în 

jurul consumatorului, sunt giganții 

tehnologici, care au intrat deja în alte 

spații cu reglementări severe, cum ar fi 

banking, și au o capacitate inegalabilă în 

ceea ce privește analiza consumatorilor.

Companiile de asigurări vor fi 

nevoite să se miște mult mai rapid 

pentru a crea organizații cu adevărat 

digitale, dacă vor concura pe o piață 

pregătită pentru transformarea rapidă. 

De asemenea, companiile de asigurări 

trebuie să utilizeze tehnologia în mod 

corect sau riscă să fie lăsate în urmă de 

către nativii digitali.

Studiul Deloitte arată că, în 

următorii trei ani, asigurătorii planifică 

investiții în mai multe domenii, topul 

fiind condus de tehnologia cloud. Acest 

lucru nu este surprinzător, având în 

vedere că tehnologia cloud susține 

continuarea progreselor realizate pentru 

a crea mai multe organizații digitale, 

construind în acest sens o infrastructură 

ce poate sta la baza avansului 

organizațiilor în folosirea unor tehnologii 

precum data analytics.

Într-adevăr, se pare că asigurătorii 

au realizat deja investiții semnificative 

în data analytics. La fel de adevărat este 

și faptul că 95% dintre participanții la 

studiul Deloitte au declarat că, în ultimii 

3 ani, companiile pe care le reprezintă au 

folosit tot mai mult tehnologia advanced 

analytics.

Cu toate acestea, companiile de 

asigurări trebuie să adopte o abordare 

holistică a transformării tehnologice, o 

abordare care, printre alți factori cheie, 

să includă: înregimentarea întregii 

organizații; utilizarea preferințelor și a 

nevoilor clienților drept punct de plecare; 

crearea unui model de tip platform-

based, care le poate oferi clienților o serie 

de produse și servicii atât proprii, cât și 

din partea altor furnizori.

Noile tehnologii și adoptareamai 

rapidă a acestora de către companiile de 

asigurări reprezintă factorul cheie care 

determină succesul și creșterea. Au existat 

anumite dubii cu privire la modul în care 

noile tehnologii pot fuziona cu serviciile 

existente, dar îmbunătățirile au fost 

fenomenale. Prin intermediul mai multor 

aplicații și platforme, clienții sunt serviți 

mai rapid, transmite, din Norgevia, un 

anume Head of Risk Management al 

unei companii specializate pe segmentul 

Property & Casualty.

Dacă mai era nevoie de vreo 

dovadă că suntem înconjurați de 

imprevizibil și că trebuie să reacționăm 

aproape instant, fără să ne mai permitem 

luxul de a reflecta prea mult, iată că 

pandemia COVID-19 a venit ca o nouă 

lecție. Unii au pierdut mult timp căutând 

explicații pe care, probabil, nu le vor 

găsi prea curând, alții le caută și acum. 

Unii nu au știut cum să reacționeze și 

au luat decizii pripite, alții au fost mai 

inspirați, ajutați și de o strategie pe care 

o pregătiseră anterior. Da, poate că 

strategia respectivă nu le-a oferit toate 

răspunsurile, dar le-a oferit o cale și, mai 

mult, i-a ajutat să câștige timp prețios. 

Fie că vrem, fie că nu, perturbarea este 

deja aici, sub multe forme. Și nu e de 

ieri, de azi. De fapt, este noua stare de 

normalitate. 

Cristian ȘUCA
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Pandemia generată de COVID-19 a creat schimbări profunde la nivelul societăţii în doar 
câteva săptămâni, obligându-ne să căutăm soluţii rapide pentru a rezolva probleme 
apărute peste noapte. Ce tehnologii au ajutat în menţinerea distanţării sociale şi în lupta 
împotriva pandemiei COVID-19?

Tehnologia, 
în luptă cu pandemia

Obligate să răspundă rapid unei 

ameninţări apărute, parcă, de nicăieri, 

companiile din întreaga lume s-au văzut 

nevoite să recurgă la măsuri extreme 

şi să caute ajutor în tehnologie. Astfel, 

distanţarea socială, dar şi lupta împotriva 

pandemiei de COVID-19 au ajuns să fie 

susţinute de o serie de tehnologii şi au 

determinat, la rândul lor, crearea de noi 

soluţii.

Ce am folosit până acum

Răspunzând îndemnului de a sta 

acasă, telemunca, sau „lucrul de acasă” 

s-a numărat printre primele soluţii 

găsite de companii pentru a permite 

desfăşurarea activităţilor simultan 

cu reducerea expunerii angajaţilor 

şi protejarea comunităţilor. Astfel, 

sistemele de teleconferinţe, precum 

Skype, Microsoft Teams, Zoom, Webex 

sau Google Hangouts au reprezentat un 

ajutor enorm în reorganizarea activităţii 

companiilor, permiţând, pe cât posibil, 

continuarea operaţiunilor acestora. 

De asemenea, alături de 

reorganizarea echipelor, companiile 

au implementat şi o serie de măsuri de 

digitalizare care să permită reducerea 

interacţiunii cu clienţii. De exemplu, 

asigurătorii au încurajat folosirea 

modalităţilor digitale pentru încheierea 

sau reînnoirea poliţelor şi pentru 
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constatarea şi instrumentarea daunelor, 

o parte dintre ei lansând, în această 

perioadă, aplicaţii online pentru avizarea 

daunelor sau implementând soluţii 

precum plata cu cardul, printre altele.

În paralel, „medicina de la distanţă” 

– desfăşurată prin sisteme de telehealth 

– a  cunoscut,  la rândul său,  o creştere 

spectaculoasă. În eforturile de reducere 

a numărului de pacienţi care sunt nevoiţi 

să se deplaseze pentru a accesa serviciile 

medicale, multe clinici şi spitale au 

implementat posibilitatea desfăşurării de 

consultaţii de la distanţă.

Roboţii au jucat, treptat, un rol 

din ce în ce mai important pe multiple 

planuri. Pe de o parte, aceştia au 

început să fie folosiţi în spitale pentru 

dezinfectare. De exemplu, laboratorul 

de cercetare și dezvoltare Modulab 

din București a lansat primul prototip 

de robot de dezinfecție cu ajutorul 

radiației UV-C – vorbim atât de roboţi 

autonomi inteligenţi, cât şi de variante 

neautonome. 

Pe de altă parte, roboţii au fost 

folosiţi, în câteva ocazii, în impunerea 

măsurilor de carantinare şi informare 

a populaţiei cu privire la necesitatea 

de a nu părăsi locuinţa. Un exemplu 

notabil este Tunisia, unde patrulele de 

poliţie au fost înlocuite,  pe străzile din 

capitala Tunis, cu roboţi de patrulare 

dotaţi cu camere de luat vederi, senzori şi 

sirenă, cetăţenii fiind obligaţi chiar să se 

legitimeze la solicitarea acestora. 

La rândul lor, dronele au devenit 

un instrument utilizat de forţele de 

ordine pentru supravegherea respectării 

măsurilor de carantinare şi distanţare 

socială în mai multe zone de pe glob, 

inclusiv în România (în Cluj-Napoca). 

De altfel, sistemele de 

supraveghere a populaţiei prin multiple 

metode au cunoscut o explozie în 

această perioadă. Conform unei analize 

realizate de publicaţia online OneZero 

la începutul lunii aprilie, cel puţin 28 de 

ţări au crescut măsurile de supraveghere 

a populaţiei în lupta împotriva 

coronavirusului, cea mai cunoscută 

metodă fiind utilizarea serviciilor de 

localizare a persoanelor prin smartphone. 

Imprimarea 3D a permis, în această 

perioadă, inovarea la un nivel neaşteptat. 

De la sisteme de ventilaţie a plămânilor 

până la sisteme de deschidere a uşilor 

fără manevrarea clanţelor, imprimantele 

3D au început să fie folosite intens în 

lupta împotriva COVID-19. Un exemplu 

este prototipul de ventilator 3D lansat la 

Timişoara la finalul lunii martie.   

Ce ne-ar putea ajuta şi 
mai mult 

Tehnologia existentă şi inovaţiile 

rapide din ultima perioadă ajută, fără 

doar şi poate, la menţinerea unor măsuri 

care, altfel, ar fi fost imposibile. Cu toate 

acestea, lucrătorii din multiple industrii 

– fără de care societatea s-ar prăbuşi 

complet – au continuat să fie expuşi 

pericolului, fiind nevoiţi să îşi continue 

activitatea. În ajutorul lor ar putea veni 

tehnologii mai avansate, care se află în 

diverse etape de dezvoltare, dar care nu 

au ajuns încă în punctul în care pot fi 

folosite la adevărata lor capacitate.

Maşinile autonome ar putea fi 

răspunsul în cazul transporturilor de 

bunuri, dar şi al numărului brusc de cereri 

pe segmentul de distribuţie. Necesitatea 

asigurării circulaţiei produselor de bază 

– hrană, medicamente –, dar şi creşterea 

bruscă a  comenzilor online cu livrare la 

domiciliu pentru mâncare şi alte tipuri de 

bunuri au determinat un necesar sporit 

de resursă umană pe acest segment de 

activitate. Maşinile autonome ar putea 

reprezenta o soluţie care să permită 

atât protecţia angajaţilor din domeniul 

transporturilor, cât şi un răspuns rapid la 

cerere.   

Implementarea roboţilor pe o 

scară mai largă – pentru îmbunătăţirea 

sistemelor automate de check-out 

din magazine, de exemplu –, ar putea 

contribui la creşterea gradului de 

protecţie a angajaţilor din domeniul 

retail. 

Nu în ultimul rând, realitatea 

virtuală ar putea înlocui, cu succes, 

sistemele de teleconferinţă, generând o 

alternativă mai realistă a meeting-urilor 

de la distanţă. 

Adina TUDOR

Surse: mediafax.ro, revistabiz.ro, weforum.
org, digi24.ro, onezero.medium.com, 

revistabiz.ro
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UNSAR lucrează la o analiză 

sociologică ce va arăta cum schimbă 

criza percepția românilor despre 

riscuri

Alexandru CIUNCAN, UNSAR

30 aprilie 2020

DARE TO CARE – proiectul prin care 

specialiștii în consiliere emoțională își 

oferă gratuit serviciile

Iuliana RUSEI, Dare To Care

Andreea MOȚOC, Dare To Care

24 aprilie 2020

Cum a evoluat segmentul retail pentru 

SIGNAL IDUNA în martie?

Marius HERAN, SIGNAL IDUNA

29 aprilie 2020

Care sunt oportunitățile oferite de 

criză?

Victor ȘRAER, OTTO Broker

16 aprilie 2020

Cum se poate sprijini industria 

asigurărilor de sănătate?

Zahal LEVY, MediHelp

28 aprilie 2020

#StămAcasă, dar continuăm 2020
cu Oana RADU și Invitații săi

#StămAcasă, dar continăm este numele 
celei mai recente rubrici lansate de 
XPRIMM în perioada de pandemie în care 
cu toții, asigurători, brokeri, autorități sau 
consumatori am fost forțați să ne recalibrăm 
stilul de lucru, să căutăm resursele și 
instrumentele care să ne ajute să ne 
păstrăm eficiența.  
În seria de interviuri speciale realizate 
de Oana RADU, s-a încercat găsirea unor 
răspunsuri la întrebări precum: ce măsuri 
s-au luat în piața de asigurări, cum au 
resimțit asigurătorii perioada de distanțare 
socială, dar brokerii? Ce așteptări au avut, 
ce soluții au găsit, dar și ce s-a schimbat în 
munca de echipa, în relația cu clienții și care 
sunt așteptările pentru perioada următoare. 
Rubrica #StămAcasă, dar continuăm a fost 
realizată online, fiecare invitat fiind prezent 
din confortul casei sau de la birou și a fost 
difuzată pe canalul de youtube al xprimm și 
pe xprimm.tv.
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Impactul COVID-19 asupra 

subscrierilor pe diferite segmente de 

business

Otilia MIHAI, CONSULTANT AA

9 aprilie 2020

COVID-19, cel mai bun impuls pentru 

digitalizare

Daniel JINGA, SOFTELLIGENCE

8 aprilie 2020

Ce lecții putem desprinde după 

perioada pandemiei?

Cerasela CHIRIAC, INTER Broker

10 aprilie 2020

70% dintre clienții de la punctele de 

lucru din centrele comerciale PRESTIGE 

au trecut în online

George ZAHARESCU, PRESTIGE Broker

7 aprilie 2020

Cum pot folosi asigurătorii criza ca pe 

o oportunitate de a face un pas înainte 

spre digitalizare?

Ciprian LĂDUNCĂ, Compania de 

consultanță LCL

6 aprilie 2020

Cum se implică GLOBASIG în proiecte 

de susținere a cadrelor medicale?

Dan CRISTESCU, GLOBASIG Broker

3 aprilie

Despre munca de acasa și task-urile 

zilnice

Daniela BĂDĂLUȚĂ, RECREX

2 aprilie 2020

Despre provocările și soluțiile 

momentului în digitalizare

Erik BARNA, Life is Hard

1 aprilie 2020

Scădere la final de aprilie de 35-40% 

pe retail și 10% pe corporate

Gheorghe GRAD, RENOMIA SRBA

31 martie 2020
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Work from home pentru angajați și 

proceduri de autoconstare, printre 

măsurile luate de PAID România în 

contextul COVID-19

Nicoleta RADU, PAID România

24 martie 2020

Proiecte de „acasă”

Sergiu COSTACHE, XPRIMM

23 martie 2020

Comunicarea de criză nu este o 

opțiune, este o responsabilitate!

Dan FINȚESCU, Music Business Coach & 

Blogger

25 martie 2020

Firmele se grăbesc să găsească 

metode de supraviețuire și de 

reinventare

Tudor GALOȘ, TUDOR Consulting

27 martie 2020

GT Motive vine pe piață cu o aplicație 

mobilă de avizare și gesionare a 

daunelor

Sorin IACOB, GT Motive

Eduard FOGARASSY, GT Motive

26 martie 2020

Perioada de pandemie ne învață să ne 

schimbăm viteza de reacție și să ne 

reinventăm

Cati STOICAN, SAFETY Broker

30 martie 2020
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Strategii inteligente post-criză pentru 

asigurări

Alin NIȚĂ, FivePlus

Aurelian IUSCU, BFS

4 mai 2020

Cât de importanți sunt distribuitorii de 

asigurări?

Cosmin TUDOR, PAID România

27 aprilie 2020

Beneficiile mai puțin vizibile ale 

COVID19 și asigurările

Paul LAZIA, RMN 360°

30 aprilie 2020

Ce riscă asigurătorii în perioada 

COVID-19?

Alexandra SMEDOIU, CFA Society România

24 aprilie 2020

CarFix, soluția digitală antiCOVID-19 

pentru eficientizarea constatării 

daunelor

Sorin IACOB, GT Motive

Eduard FOGARASSY, GT Motive

28 aprilie 2020

Test COVID-19 pentru asigurările de 

sănătate

Alina PREDA, Analist de risc

21 aprilie 2020

cu Sergiu Costache și Invitații săi

Ora de Risc
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Daunele auto în timp de criză

Sorin GRECEANU, BAAR

Ion MIOSE, eClaims

16 aprilie 2020

E greu, dar există și brokeri mulțumiți?

Cristian ILE, EXA Broker

13 aprilie 2020

Oare vom rămâne și fără credite 

bancare?

Iulius Marian FIRCZAK, Deputat

Mihaela CÎRCU, APPA

15 aprilie 2020

Două asigurări esențiale în ziua de azi

Tony ROMANI, Secretar de Stat

Mihaela CÎRCU, APPA

11 aprilie 2020

Pensii, viață și... RCA

Iuliul Marian FIRCZAK, Deputat

Mihaela CÎRCU, APPA

14 aprilie 2020

Cum sunt protejate pensiile noastre 

Pilon II?

Radu CRĂCIUN, APAPR

8 aprilie 2020

Ora de Risc #DeAcasă
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„Criza trece, ce înveți rămâne”

Cătălin CÂMPEANU, ISF

6 aprilie 2020

COVID-19 și asigurările. Faza I – efecte 

directe și Faza II – Consecințele 

economice

Mihai Lucian LUCANU, IBMM, Cert CII

31 martie 2020

Ora de Risc 
Sezonul I - 2020

cu Sergiu Costache și Invitații săi

De ce este bine să fie schimbată Legea 

RCA și, mai ales, cum?

Iulius Marian FIRCZAK, Deputat

10 martie 2020

Cum creștem încrederea 

consumatorilor în asigurări? Bilanț 

2019

Cristian ROȘU, ASF

3 martie 2020

Cine și cum protejează consumatorul 

de asigurări?

Călin RANGU, ASF și ISF

Andreea RADU, XPRIMM

25 februarie 2020

Șocul profesionalizării în industria de 

asigurări

Cătălin CÂMPEANU, ISF

Andreea Radu, XPRIMM

18 februarie 2020

Studiu de caz: Cum te ajută o 

asigurare?

Nicoleta IONESCU, consumator

Mihaela CÎRCU, APPA

11 februarie 2020

O veste proastă: vom trăi prea mult

Radu Crăciun, BCR Pensii și APAPR

4 februarie 2020
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Soluții pentru dezvoltarea asigurărilor 

de locuințe

Nicoleta RADU, PAID România

Mihaela CÎRCU, APPA

28 ianuarie 2020

Efectele BREXIT-ului asupra 

asiguraților RCA din România

Sorin GRECEANU, BAAR

Ovidiu CIOBANU, BAAR

21 ianuarie 2020

Ce soluții au IMM-urile pentru 

protecția angajaților?

Cătălin TUDOR, GLOBASIG Broker

Cătălin BOICEANU, GLOBASIG Broker

14 ianuarie 2020

Ora de Risc

Despre Oameni
by xprimm

Miruna VASILE, The Lash Lounge

The Lash Lounge, București

20 februarie 2020

Otilia MIHAI, Consultant AA

Chitila, Ilfov

5 februarie 2020

Iuliana RUSEI, UNIQA Asigurări

Work’s coffee, București

4 martie 2020






