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Mai multa valoare

din fiecare vehicul avariat.

Platforma specializata pentru licitarea si
valorificarea vehiculelor provenite din

dosare de dauna.
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COMPETITIE REALA

Retea extinsa
de licitatori.

Valoarea de recuperare

i

PROCES DIGITAL

Publicare, licitare si raportare
intr-un singur flux.

TRANSPARENTA

Trasabilitatea completa
a procesului.

incepe cu o licitatie competitiva.

Descopera cum MasterBid
poate aduce mai multa valoare
fiecarui dosar de dauna.

masterbid.ro

info@sas.ro

() 0749203 113
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4.000.000 €

pe an pot face diferenta

in rezultatul financiar anual

in acest context, recuperarea valorii reale de piata

din daunele totale devine o componenta relevanta

a rezultatului financiar, nu poate fi privita doar ca

o activitate strict operationala.

@ Nu este o promisiune de marketing.

Analizele efectuate pentru un asigurator de top

indicd o valoare usor de recuperat de pana la Este o diferenta care
poate fi masurata si testata.

4.000.000 € anual

Diferentele procentuale obtinute de platformele CAT VALOREAZA PENTRU
de licitatii, aplicate unui volum important de daune COMPANIA DUMNEAVOA STRA.)

totale, pot genera diferente de sute de mii de euro

lunar sau milioane de euro la nivelul exercitiului

financiar. Prin competitie reala pentru fiecare vehicul si acces la o
baza extinsad de cumparatori specializati, MasterBID

Aceste diferente pot fi masurate si comparate.  urmdireste obtinerea celei mai bune valori disponibile in piata.

Iar daci pot fi misurate, merita si fie cunoscute.  Iar rezultatul fiecdrei licitatii devine un indicator financiar

important care poate fi urmarit, comparat si optimizat.

Pentru cé ceea ce nu este comparat poate raimane

. .y o v MAI MULTA UN REZULTAT
o pierdere financiara nevazuta.
VALOARE FINANCIAR
RECUPERATA SUPERIOR

De aceea, propunerea noastri este simpla:
TESTATI. COMPARATI. MASURATI.

Comparati rezultatele obtinute prin MasterBID A
@ cu rezultatele actuale ale companiei dumneavoastra,

pentru aceleasi categorii de vehicule si in conditii
comparabile.

Daca exista milioane de euro care pot fi
@ La ﬁi’r‘lali m pliatf“ma ar trebui sd decida recuperate suplimentar, merita si aflati
e cine erath cat valoreaza diferenta pentru compania
Q Cifrele ar trebui sa decida. dumneavoastra.

NOTA: Estimare bazata pe diferentele procentuale dintre platformele

specializate de licitatii, din perioada 01.07.2025-01.07.2026 reprezentativa pentru L e n
un asigurator de top. Rezultatele pot varia in functie de portofoliu si conditiile de piata. IICItatll@masterbld.ro
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Editorial messs

Tehnologia: Motorul cresterii asigurarilor

Industria asigurarilor traverseaza, probabil, cea mai profunda perioada de
transformare din istoria sa. Un domeniu construit pe prudenta, traditie si calcule
actuariale complexe se reinventeaza astazi cu o viteza uluitoare, iar catalizatorul acestei
schimbadri este unul clar: tehnologia.

Inovatia digitala a incetat sa mai fie doar un departament de suport sau
un simplu atu in campaniile de marketing. A devenit insasi fundatia pe care se
construieste viitorul afacerilor. De la algoritmi de inteligenta artificiald capabili sa
evalueze si sd aprobe o dauna in cateva minute, la telematicd, automatizare si analiza
avansata a datelor, tehnologia reconfigureaza rapid fiecare veriga a lantului de valoare.

Pentru piata asigurdrilor, acest salt se traduce prin trei directii majore de crestere.
Tn primul rand, asistdm la o personalizare dusi la extrem, care marcheazé trecerea de
la produse standardizate la solutii croite exact pe riscul, nevoile si comportamentul
fiecarui client in parte. In al doilea rand, eficienta operationald se imbunatateste masiv
prin simplificarea proceselor interne, reducerea birocratiei si optimizarea costurilor cu
ajutorul solutiilor digitale integrate. Nu in ultimul rand, experienta clientului (CX) este
transformata radical, oferind interactiuni rapide, transparente si accesibile din cateva
click-uri, fix atunci cand asiguratul are cea mai mare nevoie.

Totusi, oricat de performant ar fi un algoritm, dincolo de ecrane se afla oamenii.
Cum se traduce aceastd revolutie in realitatea de zi cu zi a companiilor? Cum
gestioneaza liderii din piata trecerea de la sistemele vechi la noile ecosisteme agile si
cum reusesc sa pastreze factorul uman acolo unde conteaza cu adevarat?

Pentru a raspunde la aceste intrebari, am dedicat aceastad editie a Revistei PRIMM
analizei impactului noilor tehnologii. in paginile care urmeaza, vei gasi o serie ampla
de interviuri cu decidenti, experti si pionieri ai transformarii digitale din industria
asigurarilor.

Am stat de vorba cu cei care dicteaza ritmul inovatiei pentru a afla direct de
la sursd care sunt tehnologiile cu cel mai mare impact imediat asupra business-
ului. Totodatd, am discutat deschis despre modul in care sunt depasite barierele de
implementare si rezistenta la schimbare, precum si despre punctul unde se traseaza
linia fina dintre automatizare si empatie in relatia cu clientii.

Descopera perspectivele si strategiile celor care transforma riscul in oportunitate
si afld, pas cu pas, cum a ajuns tehnologia sa fie, fara indoiald, cel mai puternic motor al
cresterii in asigurari.

Lecturad placuta!
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Piata asigurarilor din Romania are nevoie de o crestere accelerata a gradului de
cuprindere, insa nu cu orice pret. Tehnologia, impreuna cu o distributie mai bine
structuratd, mai profesionista si mai bine supravegheatd, poate scurta semnificativ
intervalul de timp necesar pentru apropierea de nivelurile de penetrare din pietele
europene comparabile. Intr-un interviu amplu, Sorin MITITELU, Vicepresedinte al ASF

si coordonator al Sectorului Asigurari - Reasigurari, explica de ce accelerarea depinde
de indeplinirea simultana a trei conditii: utilizarea inteligenta a tehnologiei, mentinerea
stabilitatii financiare a pietei si asigurarea unei protectii optime a consumatorilor.

Sorin MITITELU

Vicepresedinte ASF - Autoritatea de Supraveghere Financiara

616

Piata asigurarilor este, in
prezent, stabila din punct
de vedere financiar.
Companiile dispun, in
ansamblu, de niveluri
adecvate de capital si de
lichiditate pentru riscurile

pe care i le asuma.

procese si comportamente care trebuie
ajustate, astfel incat fiecare consumator
sd beneficieze de un tratament onest,
corect si profesionist, construit in jurul
intereselor si nevoilor sale reale. Din
acest punct de vedere, piata a facut
progrese, insa procesul nu este incheiat.

Unul dintre cei mai relevanti
indicatori pentru evaluarea unei piete
de asigurari este nivelul de incredere al
consumatorilor in produsele, serviciile
si institutiile care o compun. In prezent,
ne aflam intr-o situatie mai bund decat
in trecut, dar increderea publicului
in asigurari nu a ajuns inca la nivelul
de care se bucura alte sectoare ale

XPRIMM: Cum evaluati starea actuala ansamblu, de niveluri adecvate de capital . . L .

a pietei asigurarilor din Romania si de lichiditate pentru riscurile pe care 5|stemulu[ﬁnanC|aI d'|n iﬁoman'la.

si care considerati ca sunt cele mai sile asuma, iar structura actionariatului Cregtgrea mcred.e'r.u ramane, prin urmare,
importante transformari prin care nu indicé vulnerabilitati majore la nivelul ~ Y"@ dintre conditile esentiale pentru
trece aceasta in prezent? pietei. dezvoltarea pietei.

Sorin MITITELU: Piata asigurarilor in ceea ce priveste conduita Cele mai importante transformari
este, in prezent, stabil3 din punct de de piat3, ne aflam intr-un proces de sunt Iega.tej de th'ml?a[ea agteptarl!o.r pe
vedere financiar. Companiile dispun, in  consolidare. Exist4 politici, produse, care participanfii a piatd le au cu privire

4 Primm



la utilitatea, eficienta si importanta
produselor de asigurare. Aceasta evolutie
este rezultatul unei comunicari mai
ample si mai consistente intre partile
implicate, dar si al unei dinamici generale
pozitive a pietei, care atrage un interes
suplimentar din partea consumatorilor, a
investitorilor si a furnizorilor de servicii.

66

Asigurarile viitorului
nu vor mai fi
construite exclusiv
in jurul produsului si
al specificatiilor sale
tehnice.

V9

Observam, totodata, transformari
comportamentale pozitive. Acestea
se produc lent, deoarece presupun
schimbari la nivelul unui numar mare de
consumatori si organizatii, dar tocmai
caracterul lor amplu poate contribuila o
dezvoltare sustenabila a pietei pe termen
lung.

O alta directie importanta
este transformarea tehnologica. In
aceasta etapa, ea vizeaza in principal
automatizarea proceselor si cresterea
eficientei operationale, insa ne aflam
doar la inceputul unor schimbari mult
mai profunde. in mod traditional, datele
au fost utilizate n asigurari mai ales
pentru calculul actuarial si evaluarea
riscurilor. Astazi devine tot mai evident
ca ele sunt la fel de importante pentru
dezvoltarea unor instrumente si sisteme
capabile sa ofere experiente mai bune
clientilor si sa contribuie la extinderea
gradului de cuprindere in asigurare.

Tn aceeasi logica se inscrie si
proiectul de modificare a reglementarii
privind distributia in asigurari, aflat
n lucru la nivelul ASF. Obiectivul sau
este acela de a adapta arhitectura
canalelor de distributie la realitatea unei
piete in care digitalizarea, exigentele
de conduita si nevoia unei acoperiri
teritoriale mai bune nu mai pot fi
tratate separat. Proiectul propune
categorii noi de intermediari, precum

multiagentul si agentul general de
management, clarificd cerintele de
competenta profesionala si consolideaza
instrumentele de supraveghere aflate la
dispozitia Autoritatii.

Potentialul este cu atat mai mare
cu cat piata romaneasca pastreaza inca
un decalaj semnificativ fata de pietele
comparabile din alte state europene.
Tocmai de aceea, intrebarea relevanta
nu mai este daca piata va creste, ci in cat
timp si cu ce costuri pentru consumator.

XPRIMM: Cresterea pietei de asigurari
este determinata in principal de
majorarea valorii primelor sau
reflecta si o schimbare reala in
comportamentul de protectie al
romanilor?

S.M.: Evolutia pietei este rezultatul
combinat al mai multor factori. in mod
evident, cresterea severitatii daunelor,
determinatd partial de evolutia generala
a preturilor, de costurile mai ridicate ale
reparatiilor, ale serviciilor si ale bunurilor
inlocuite, a condus si la 0 majorare a
primelor de asigurare.

616

Piata are nevoie de
tehnologie, de produse
noi, de procese mai
eficiente, de programe
consistente de educatie
financiara side o
orientare mai puternica

Spre preventie.
V9

Cu toate acestea, cresterea pietei
nu poate fi explicata exclusiv prin
evolutia preturilor. Se observa si o
extindere reald a gradului de cuprindere
n asigurare, reflectata de cresterea
numarului de contracte incheiate.
Aceasta tendinta arata ca tot mai multi
consumatori si operatori economici
incep sa priveasca asigurarea ca pe un
instrument necesar de protectie si de
administrare a riscurilor.

Trebuie spus insa ca ritmul acestei
extinderi depinde in mod direct de
capacitatea efectivd de distributie a

Interviu TeEEE—

pietei. Analiza de impact realizata pentru
proiectul de modificare a normei privind
distributia indica faptul ca o structurd
mai diversificata a intermedierii, in care
intermediarii secundari pot colabora cu
mai multi asiguratori, iar structurile de
tip agent general de management pot
administra portofolii in numele acestora,
poate contribui la cresterea numarului de
contracte, in special in zonele geografice
si pe segmentele de produse insuficient
acoperite in prezent. Acolo unde nu
exista un canal de distributie viabil,
cererea latentd ramane pur si simplu
neconvertita.

In acelasi timp, toate liniile
principale de activitate inregistreaza
evolutii pozitive. Un aspect deosebit
de important este faptul ca unele linii
de business care, in mod traditional, au
avut o pondere mai redusa, cresc intr-un
ritm mai rapid decat segmentele care au
dominat ani la rand structura primelor
subscrise, in special asigurarile auto si
cele aferente locuintelor.

Aceastad diversificare este relevanta
pentru maturizarea pietei. O piata de
asigurari solida nu se poate baza pe un
numar restrans de produse, ci trebuie sa
rdspundd unei varietati cat mai largi de
riscuri, nevoi si categorii de consumatori.

XPRIMM: Cum influenteaza actualul
context macroeconomic piata
asigurarilor si cat de pregatita este
industria pentru noi perioade de
volatilitate?

S.M.: Un anumit grad de volatilitate
este firesc pentru functionarea oricarei
piete. Volatilitatea a existat, exista si va
continua sa existe. Ceea ce conteaza
este intensitatea sa si capacitatea
participantilor de a intelege, anticipa si
administra efectele pe care aceasta le
poate produce.

Nivelul volatilitatii poate semnala
atat aparitia unor provocari, cat si
existenta unor oportunitati. Din aceasta
perspectiva, este util sa pastram si o
raportare istorica. Dacd ne amintim de
perioada anilor 90, vom constata ca
economia romaneasca si pietele sale
traversau atunci episoade de volatilitate
extrema. Situatia actuald, desi complicata
prin inflatie, incertitudini geopolitice
si presiuni asupra costurilor, este
incomparabil mai stabila.

In cazul Romaniei, trebuie luat in
calcul si deficitul foarte mare de protectie
prin asigurare, comparativ cu state care

pPrimm
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au economii si structuri sociale similare.
Acest decalaj reprezinta o vulnerabilitate,
dar si un potential semnificativ de
dezvoltare.

Indiferent de provocarile
conjuncturale, oportunitatile oferite
de piata romaneascd de asigurari sunt
considerabil mai mari. Din acest motiv,
este de asteptat ca tendinta generala
de crestere sa continue pe o perioada
mai lunga, care se poate intinde pe cel
putin un deceniu, cu conditia pastrdrii
stabilitatii, consolidarii increderii si
dezvoltarii unor produse relevante
pentru nevoile reale ale populatiei si
economiei.

$l6

Este de asteptat ca
tendinta generala de
crestere a pietei sa
continue pe o perioada
mai lungd, care se poate
intinde pe cel putin un
deceniu.

VY

Ambitia noastra este ca acest
interval sa fie scurtat. Tehnologia
si o distributie mai eficientd sunt
instrumentele care pot comprima timpul
necesar recuperarii decalajului, fara a
fi nevoie sa acceptam compromisuri
privind soliditatea financiara a
operatorilor.

XPRIMM: Cum vedeti impactul
tehnologiei si al inteligentei artificiale
asupra pietei asigurarilor si care

sunt principalele oportunitati, dar si
riscuri pe care ASF le urmareste din
perspectiva supravegherii?

S.M.: Evolutiile tehnologice recente,
inclusiv tehnologiile emergente, nu

se reduc la dezvoltarea sistemelor de
inteligenta artificiala, chiar daca acestea
ocupad un loc central in dezbaterea
publica. Imaginea de ansamblu este
mult mai ampla si include tehnologii
precum blockchain, Internet of Things,
noile generatii ale comunicatiilor mobile,
calculul cuantic, realitatea virtuala si

augmentata, vehiculele autonome,
biotehnologia, nanotehnologia si

noile tehnologii destinate producerii
energiei verzi, asa cum au fost acestea,
de altfel, identificate si de catre Uniunea
Europeana.

Indiferent de forma pe care o vor
lua tehnologiile viitorului, acestea vor
influenta profund omul, societatea si
economia. Ceea ce nu se va schimba
nsa este fundamentul mecanismului
de asigurare, respectiv mutualizarea
riscurilor. Asigurarea va continua sa
insemne distribuirea consecintelor
financiare ale unor riscuri intre membrii
unei comunitati suficient de largi.

Tehnologia ne poate ajuta sa
construim sisteme de asigurdri mai
utile societatii, mai eficiente pentru
participantii la piatd si capabile sa ofere
un grad de cuprindere mai mare decat
n trecut. Ea poate imbunatati evaluarea
riscurilor, poate reduce timpul necesar
solutiondrii dosarelor de dauna, poate
simplifica relatia cu asiguratii si poate
permite dezvoltarea unor produse mai
apropiate de nevoile fiecdrui client.

Efectul cel mai direct asupra
gradului de penetrare vine din reducerea
costului marginal al unui contract. Atunci
cand identificarea clientului, analiza
cerintelor si necesitatilor sale, emiterea
politei, plata primei si notificarea daunei
se pot realiza integral digital, devin
viabile economic produsele cu prima
micad si cu adresabilitate larga, tocmai
cele care lipsesc astazi din portofoliul
mediu al unei gospodarii din Romania.

Din acest motiv, proiectul de
modificare a normei privind distributia
trateaza digitalizarea nu ca pe o
exceptie toleratd, ci ca pe un mod
normal de operare. Vanzarea la distanta,
documentarea electronica a analizei
cerintelor si necesitatilor clientului,
trasabilitatea consultantei acordate si
verificarea automata a competentelor
si a inregistrarii intermediarilor sunt
elemente care produc simultan doua
efecte: reduc birocratia administrativa
din procesul de vanzare silasa o urma
verificabild, utila atat consumatorului, cat
si supraveghetorului.

Odata cu aceste oportunitati apar
si riscuri noi. Utilizarea unor volume
foarte mari de date, dependenta de
infrastructuri digitale, riscul atacurilor
cibernetice sau lipsa de transparentd
a anumitor algoritmi devin provocari

pentru buna functionare a oricarei
organizatii active pe piata asigurarilor.
La acestea se adauga riscul de conduita
specific mediului digital, in care o eroare
de configurare a unui proces de vanzare
nu afecteaza un singur client, ci se
replicd instantaneu la nivelul intregului
portofoliu.

66

Prin rolul pe care il au in
protejarea persoanelor,
companiilor si
comunitatilor, asigurarile
viitorului vor capata tot
mai pronuntat caracterul
unor servicii de interes

public.
VY

Pentru autoritatile de reglementare
si supraveghere, provocarea consta in
dobandirea cunostintelor, capacitatilor
si instrumentelor necesare pentru a
intelege si administra aceste riscuri.
Supravegherea trebuie sa evolueze
in acelasi ritm cu tehnologia, fara a
bloca inovarea, dar si fara a permite ca
eficienta tehnologica sa fie obtinuta in
detrimentul protectiei consumatorilor.

XPRIMM: Pe masura ce inteligenta
artificiala este tot mai prezenta in
asigurari, considerati ca actualul cadru
de reglementare este suficient sau
sunt necesare noi reguli?

S.M.: Adoptarea unor noi reglementari
este necesara, dar nu este suficienta.
Reglementarile trebuie insotite de
competenta institutionald, capacitate de
analiza, instrumente de supraveghere
adecvate si o intelegere profunda a
modului in care tehnologia este utilizata
in practica. O norma juridica, oricat de
bine formulata, nu poate compensa
lipsa capacitatii de a identifica si

evalua riscurile care apar in sistemele
tehnologice complexe.

Cadrul de reglementare evolueaza
odata cu piata si cu societatea.
Instrumentele legislative adoptate in
ultimii ani, precum Regulamentul general



privind protectia datelor, Directiva NIS2,
Regulamentul DORA si Regulamentul
european privind inteligenta artificiala,
constituie o baza importanta pentru
administrarea riscurilor digitale,
cibernetice si algoritmice.

La nivel sectorial, proiectul de
modificare a normei privind distributia
urmareste exact aceastd coerenta. El
aduce in acelasi cadru cerintele de
conduitd, guvernanta produsului,
administrarea riscului de conduita si
regulile aplicabile distributiei digitale,
astfel incat obligatiile care decurg din
reglementarile europene orizontale sa
se regdseasca intr-o forma aplicabila
concret activitatii de intermediere. Fara
aceasta traducere sectorial3, riscul este
ca reglementarea generala sa ramana
fara efect practic la nivelul relatiei dintre
intermediar si client.

Aceste reglementari reprezinta
insa un punct de plecare. Pe masura ce
tehnologiile vor fi adoptate pe scard mai
larga si vor apdrea noi modele de afaceri,
va fi necesara atat elaborarea unor reguli
noi, cat si modificarea, actualizarea si
clarificarea celor existente.

Reglementarea trebuie sa rdmana
proportionala cu riscurile si suficient de
flexibila pentru a nu deveni depasita
inainte de a putea fi aplicata. In acelasi
timp, principiile de baza trebuie sa
ramand ferme. Consumatorul trebuie sa
stie cum sunt utilizate datele sale, cum
sunt luate deciziile care il privesc si cine
rdspunde atunci cand un sistem automat
genereaza o decizie incorecta.

XPRIMM: Cum poate ASF sa incurajeze
inovarea si digitalizarea in piata
asigurarilor, mentinand in acelasi
timp un nivel ridicat de protectie a
consumatorilor?

S.M.: Autoritatile de reglementare si
supraveghere financiara fac parte din
sistemul de guvernantd al pietelor,

nu din mecanismul direct de formare
si dezvoltare comerciald a acestora.
Rolul nostru nu este acela de a selecta
tehnologiile, produsele sau modelele
de afaceri care trebuie sa castige, cide a
crea un cadru in care initiativele viabile
si responsabile sd se poata dezvolta
fara a afecta stabilitatea si interesele
consumatorilor.

Exista insa un interes general,
comun tuturor institutiilor publice,
de a contribui la dezvoltarea pietei, a
economiei si a societatii. Din aceasta

perspectiva, ASF trebuie sa aiba un rol
activ si sa se asigure ca reglementarea si
supravegherea nu devin bariere in calea
formarii si dezvoltarii pietei.

Un exemplu concret de aplicare a
acestei filozofii il reprezinta modul in care
este construit proiectul de modificare a
normei privind distributia. Categoriile
noi de intermediari nu sunt introduse
brusc si fara limite. Implementarea este
etapizata: in prima faza, multiagentul
poate colabora cu un numar limitat de
asiguratori, iar extinderea ulterioara,
inclusiv catre zona asigurarilor obligatorii
de raspundere civild auto, urmeaza
sd fie decisa in functie de rezultatele
efectiv observate. Este o abordare de tip
testare controlata, care permite pietei
sa experimenteze un model nou fara ca
eventualele erori sa se propage la scara
intregii piete.
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Tehnologia va modifica
produsele, procesele si
modul de interactiune cu
publicul. Fundamentul va

ramane insa acelasi.

Proportionalitatea se vede siin
calibrarea cerintelor. Multiagentul nu
presupune cerinte de capital, care ar fi
disproportionate pentru un intermediar
secundar, dar presupune verificare
prealabild din partea ASF si desfdsurarea
activitatii exclusiv prin personal propriu,
fara asistenti. Cu alte cuvinte, se elimina
bariera de intrare care nu este justificata
de un risc real si se pastreaza, in schimb,
conditiile care garanteaza competenta si
trasabilitatea raspunderii fata de client.

Acest lucru presupune reguli
proportionale, dialog cu participantii
la piata, capacitatea de a intelege noile
modele tehnologice si evitarea unor
cerinte administrative care nu sunt
justificate de riscuri reale. Protectia
consumatorilor si inovarea nu trebuie
tratate ca obiective incompatibile.
Inovatia autentica trebuie sa conducd la
servicii mai bune, costuri mai eficiente,

Interviu e

procese mai transparente si experiente
mai corecte pentru clienti.

Chiar si o analizd sumara arata ca
deficitul de inovare si digitalizare din
piata romaneasca a asigurarilor este
determinat mai degraba de numarul
redus de initiative, de numarul inca
limitat al participantilor, precum si de
nivelul insuficient al capitalului mobilizat
si alocat acestui sector.

XPRIMM: Care sunt principalele
prioritati ale ASF pentru dezvoltarea
pietei asigurarilor in urmatorii ani?
S.M.: Prioritatile ASF pornesc de la cele
doua mandate institutionale, respectiv
mentinerea stabilitatii pietei si protejarea
consumatorilor. Fard stabilitate financiara
si fara incredere, dezvoltarea nu poate fi
sustenabila.

O directie importanta este
consolidarea conduitei de piata.
Consumatorul trebuie sa primeasca
informatii clare, sa inteleaga produsul
pe care il achizitioneaza, sa beneficieze
de servicii corecte pe intreaga durata a
contractului si sa aiba acces la procese
eficiente si transparente in momentul
producerii unei daune.

Tn mod concret, reforma cadrului
de distributie reprezinta una dintre
prioritatile imediate. Am analizat
efectele estimate ale proiectului pe
un orizont de aproximativ cinci ani,
urmarind patru dimensiuni: gradul de
penetrare a asigurarilor, structura pietei
de intermediere, structura pietei de
asigurari si numarul persoanelor active
in distributie. Concluzia generala este ca
o arhitecturd de distributie mai deschisa
si mai bine reglementata poate contribui
la cresterea gradului de cuprindere si la
profesionalizarea fortei de vanzare, cu
conditia ca extinderea sa fie insotita de
standarde ferme de competenta si de
conduita.

O alta prioritate este dezvoltarea
capacitatii de supraveghere intr-un
mediu in care modelele de afaceri,
tehnologiile si riscurile se schimba rapid.
ASF trebuie sd detina cunostintele,
resursele umane si instrumentele
necesare pentru a identifica din timp
vulnerabilitatile si pentru a interveni
proportional cu natura si amploarea
acestora. Digitalizarea distributiei face ca
supravegherea bazata pe date, in timp
aproape real, sd devina nu doar posibila,
ci necesara.
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La fel de importanta este
eliminarea obstacolelor administrative
care nu sunt justificate de obiective reale
de protectie si stabilitate. ASF nu trebuie
sa formeze piata in locul operatorilor, dar
poate contribui la eliminarea barierelor
in calea inovdrii, a digitalizarii si a
dezvoltarii unor produse noi.

Pe termen lung, maturizarea pietei
presupune si extinderea gradului de
cuprindere in asigurare, diversificarea
produselor si consolidarea increderii.
Aceste obiective nu pot fi atinse doar
prin reglementare. Ele presupun efortul
comun al asiguratorilor, intermediarilor,
autoritatilor, organizatiilor profesionale si
consumatorilor.

XPRIMM: Care sunt principalele
domenii in care considerati ca
industria ar trebui sa investeasca mai
mult in urmatorii ani, de la tehnologie
si educatie financiara pana la
preventie si dezvoltarea unor produse
noi?

S.M.: Investitiile sunt necesare in toate
aceste domenii. Piata are nevoie de
tehnologie, de produse noi, de procese
mai eficiente, de programe consistente
de educatie financiara si de o orientare
mai puternica spre preventie.

Consider insa ca este necesara
o investitie suplimentard in formarea
unei conduite adecvate la nivelul
fiecarui operator si al intregii piete
de asigurari din Romania. Tehnologia
poate eficientiza procesele, capitalul
poate sustine dezvoltarea, iar produsele
noi pot atrage categorii suplimentare
de consumatori. Niciunul dintre
aceste elemente nu poate inlocui insa
increderea.

Proiectul de modificare a normei
privind distributia pune un accent
explicit pe aceasta dimensiune. Cerintele
consolidate privind analiza cerintelor
si necesitatilor clientului, delimitarea
clara intre vanzare si consultanta,
guvernanta produsului si administrarea
riscului de conduitd nu sunt formalitati
administrative, ci mecanismele prin
care o crestere rapida a volumelor nu
se transforma, peste cativa ani, intr-un
val de reclamatii si de contracte inutile
pentru cei care le-au cumparat.

Oricat de mult capital ar exista
intr-o piatd, increderea nu poate fi
cumparata. Ea se formeaza in timp si
se castiga prin relatii oneste, corecte si
profesioniste intre toate partile implicate.

Primm

Fiecare interactiune cu un client, de
la prezentarea produsului si incheierea
contractului pana la gestionarea unei
solicitari sau plata unei despagubiri,
contribuie la consolidarea sau la
diminuarea acestei increderi. Din acest
motiv, investitia in conduita, competenta
profesionala si responsabilitate trebuie
privita ca o investitie strategicad in viitorul
pietei.
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Proiectul de modificare a
normei privind distributia
trateaza digitalizarea nu
ca pe o exceptie tolerata,
Ci ca pe un mod normal

de operare.
09

XPRIMM: Cum credeti ca vor arata
asigurarile viitorului? Ce tipuri de
produse vor castiga teren si care
considerati ca vor ramane esentiale,
indiferent de evolutia tehnologiei si a
societatii?

S.M.: Asigurdrile viitorului nu vor mai fi
construite exclusiv in jurul produsului

si al specificatiilor sale tehnice. Ele

vor fi evaluate tot mai mult prin

prisma experientei pe care o ofera
consumatorului final si a utilitatii pe care
0 genereaza pentru comunitatea in care
acesta traieste.

Consumatorii nu vor urmari doar
existenta unei polite sau nivelul unei
prime; ei vor dori sa stie cat de bine i
protejeaza produsul, cat de simplu poate
fi utilizat, cat de repede primesc sprijin in
cazul producerii riscului si cat de corect
sunt tratati pe intreaga duratd a relatiei
contractuale.

Odata cu utilizarea pe scard larga
a noilor tehnologii si cu transformarile
care vor avea loc in organizarea sociald
si economicd a comunitatilor, rolul si
importanta asigurarilor vor creste. In
acelasi timp, vor creste si asteptarile
pe care societatea le are de la aceasta
industrie.

Distributia va urma aceeasi
directie. Vom avea modele hibride,
in care partea tranzactionald se va

desfasura preponderent digital, iar rolul
intermediarului se va deplasa dinspre
simpla vanzare catre consultanta,
analiza nevoilor si asistenta in momentul
producerii daunei. Categoriile noi de
intermediari propuse prin proiectul

de norma, impreuna cu structurile de
tip agent general de management,
sunt gandite tocmai pentru a face
posibila aceasta combinatie intre scard,
specializare si responsabilitate clar
asumata fatd de client.

Vor castiga teren produsele
flexibile, usor de accesat si adaptate
unor riscuri care evolueaza rapid,
precum riscurile cibernetice, schimbarile
climatice, noile forme de mobilitate,
sanatatea, longevitatea si continuitatea
activitatii economice. Indiferent de
evolutia tehnologiei, vor rdmane insd
esentiale produsele care rdspund unor
nevoi fundamentale de protectie a
vietii, sanatatii, proprietatii si capacitatii
oamenilor de a-si continua activitatea
dupa producerea unui eveniment
nefavorabil.

Asigurarile vor continua sa
functioneze intr-o piata bazata pe cerere
si ofertd, in care participantii urmaresc
obtinerea unor rezultate economice si
maximizarea legitima a castigurilor. In
acelasi timp, prin rolul pe care il au in
protejarea persoanelor, companiilor si
comunitatilor, asigurarile viitorului vor
capata tot mai pronuntat caracterul unor
servicii de interes public, furnizate intr-un
cadru concurential si reglementat.

Tehnologia va modifica produsele,
procesele si modul de interactiune
cu publicul. Fundamentul va ramane
insa acelasi, mutualizarea riscurilor si
capacitatea unei comunitati de a suporta
impreuna consecintele unor evenimente
pe care, individual, oamenii si companiile
le-ar administra mult mai greu.

Interviu realizat de Andreea RADU
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Piata asigurarilor din Romania creste solid, dar reducerea deficitului de protectie rdmane
principala miza a industriei. Intr-un interviu exclusiv, Presedintele UNSAR explica cum

se transforma piata locala de asigurari, ce schimbadri aduce inteligenta artificiala si de ce
preventia devine prioritatea absoluta.

Alexandru CIUNCAN

Presedinte & Director General
UNSAR - Uniunea Nationala a Societatilor de Asigurare
si Reasigurare din Romania

XPRIMM: Cum evaluati nivelul de
maturitate al pietei de asigurari din
Romania comparativ cu celelalte state
europene si care sunt principalele
directii in care mai avem de recuperat?

Alexandru CIUNCAN: Piata asigurarilor
din Romania traverseaza o etapa de
dezvoltare solida. In 2025, volumul
primelor brute subscrise, inclusiv

Primm
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activitatea desfasurata prin sucursalele
asiguratorilor inregistrati in alte state

ale UE, a ajuns la 5,12 miliarde EUR, in
crestere cu 10%. Densitatea asigurarilor
a urcat la 268 de euro pe locuitor, tot

cu 10% peste nivelul anului anterior, iar
segmentul asigurdrilor de viata a avansat
cu 18%, comparativ cu 8% pentru
asigurarile generale.
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Principala provocare nu
mai este doar cresterea
pietei, ci diversificarea ei
si reducerea deficitului de

protectie.
VY

Aceste evolutii sunt incurajatoare,
dar mai avem mult de lucru pana putem
recupera decalajul fata de pietele
europene mature. Gradul de penetrare
a asigurdrilor este de numai 1,35% din
PIB, iar structura pietei ramane puternic
orientatad spre asigurdrile generale:
acestea reprezinta 80% din piatd, in timp
ce asigurdrile de viata au o pondere de
20%. La nivelul Europei Centrale si de
Est, media pentru segmentul de viata
este de aproximativ 26%. In acelasi
timp, asigurdrile auto reprezintd 59%
din portofoliul pietei romanesti, fatd de
media regionala de 39%.

Prin urmare, principala provocare
nu mai este doar cresterea pietei, ci
diversificarea ei si reducerea deficitului
de protectie. Avem nevoie de mai multe
asigurari facultative - pentru locuinte, de
viatd, sdndtate si dedicate companiilor, de
o cultura mai puternica a preventiei si de
produse adaptate noilor generatii.

Este important si rolul sistemic al
industriei: asiguratorii platesc, in medie,
despdgubiri de aproximativ 7,5 milioane
EUR in fiecare zi si investesc circa 7,6



miliarde EUR, preponderent in titluri

de stat romanesti. Pentru ca aceastd
contributie sa creascd, sunt necesare

noi eforturi de educatie financiara,
stimulente fiscale, predictibilitate
legislativa si parteneriate public-private
care sa consolideze rezilienta societatii, si
nu numai.
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Cea mai buna
experienta va combina
rapiditatea tehnologiei
cu empatia, consilierea
si responsabilitatea
profesionistilor.

VY

XPRIMM: Cum pot tehnologia si
inteligenta artificiala sa contribuie

la dezvoltarea pietei de asigurari si

la cresterea gradului de protectie al
romanilor?

A.C.: Tehnologia poate face asigurarile
mai usor de inteles, mai accesibile si mai
apropiate de nevoile reale ale oamenilor.
De la informare si alegerea unei solutii de
protectie financiara si pana la emiterea
politei, notificarea daunei si plata
despdgubirii, digitalizarea poate elimina
anumiti pasi si poate reduce semnificativ
timpul fiecarei interactiuni.

Inteligenta artificiala adauga
capacitatea de a analiza rapid volume
mari de informatii, de a identifica mai
bine riscurile si de a propune solutii mai
relevante pentru profilul fiecarui client. In
zona daunelor, poate accelera verificarea
documentelor, cuantificarea daunelor
si identificarea tentativelor de frauda. In
zona preventiei, poate transforma datele
in alerte si recomandari utile inainte ca
un risc sa se produca.

Totusi, tehnologia trebuie
privita ca un mijloc, nu ca un scop.
Barometrul UNSAR-IRES aratd ca o mai
buna informare ar motiva 24% dintre
respondenti sa incheie o asigurare
facultativa, in timp ce produsele noi sau
digitale sunt mentionate de numai 3%.
Cu alte cuvinte, simpla digitalizare nu
este suficienta: solutiile digitale trebuie
insotite de explicatii simple si clare

cu privire la acoperirile, excluderile si
beneficiile concrete ale fiecarui produs
de asigurare.

Interactiunea umanad va radmane
esentiald, mai ales pentru produsele
complexe si in momentele dificile.
Cea mai buna experienta va combina
rapiditatea tehnologiei cu empatia,
consilierea si responsabilitatea
profesionistilor.

XPRIMM: Cum vedeti rolul Al in
activitatea companiilor de asigurari
in urmatorii ani? Care sunt cele mai
promitatoare oportunitati, dar si
principalele provocari?

A.C.: In urmatorii ani, inteligenta
artificiald va avea un rol tot mai
important in activitatea asigurdtorilor.
Va sustine automatizarea proceselor
repetitive, analiza unor volume mari de
date, evaluarea riscurilor, combaterea
fraudelor, solutionarea daunelor si
comunicarea cu clientii. Miza reala este
ca profesionistii sa poata lua decizii mai
rapide si mai bine fundamentate.

O oportunitate majora este
trecerea de la o0 abordare predominant
reactiva la una preventiva. Al poate
ajuta la analizarea si modelarea evolutiei
fenomenelor meteo extreme, a riscurilor
cibernetice, a schimbarilor demografice
si medicale si poate sprijini dezvoltarea
unor produse adaptate acestor realitati.
Astfel, asigurarea poate contribui nu doar
la plata unei pagube, ci si la prevenirea
sau limitarea ei.

Exista insa si provocdri importante.
Utilizarea Al trebuie sa se bazeze pe
date corecte si reprezentative, pe reguli
clare de guvernantad, protectia datelor
si securitate ciberneticd. Deciziile cu
impact asupra consumatorilor trebuie
sa poatd fi explicate si contestate, iar
riscul de discriminare algoritmica trebuie
gestionat riguros.

Dintr-un alt unghi, multi experti
se intreabd daca nu cumva urmédtoarea
revolutie in asigurari va fi despre cine va
lua decizia in numele clientului.

Practic, intram acum intr-o noua
etapa - cea a Agentic Al - in care
sistemele nu doar raspund la intrebari, ci
pot lua initiativa, pot analiza alternative
si pot executa sarcini intr-un mod tot mai
autonom.

Acest lucru poate schimba profund
si modul in care oamenii vor cumpdra
asigurari. Nu de alta, dar din ce in ce

Interviu TeEEE—

mai multi consumatori ar putea sa

nu mai inceapa cautarea pe site-urile
companiilor sau ale intermediarilor,
ci direct intr-un asistent bazat pe Al.
Acesta va selecta optiunile, va explica
diferentele si va formula recomandari
personalizate, devenind primul punct
de contact dintre client si industria
asigurarilor.

Cine raspunde insa atunci cand
recomandarea Al este gresitd? Cum
se aplica reqgulile privind distributia
produselor de asigurare daca
Jntermediarul” este un agent Al? Cum
protejam consumatorii fara a incetini
inovarea?

Legislatia europeana privind
distributia asigurarilor a fost construita
intr-o lume in care deciziile erau
luate de oameni. In viitorul apropiat,
aceasta premisa s-ar putea sa nu mai fie
suficienta.
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Simpla digitalizare nu
este suficienta: solutiile
digitale trebuie insotite
de explicatii simple

si clare cu privire la
acoperirile, excluderile si
beneficiile concrete ale

flecarui produs.
A

Provocarea nu este daca Al va
transforma distributia asigurarilor. Acest
lucru se intampla deja. Provocarea
reald este sa construim un cadru de
reglementare flexibil si proportional,
care sa permita inovarea, mentinand in
acelasi timp increderea consumatorilor si
responsabilitatea actorilor implicati.

Acesta este, cred, unul dintre
dialogurile pe care trebuie sa le purtam
inca de pe acum. Pentru cd, in urmatorii
ani, intrebarea nu va mai fi daca Al
poate influenta distributia asigurdrilor, ci
cum ne asiguram ca o face intr-un mod
responsabil, transparent si, mai ales, in
beneficiul consumatorilor.
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n orice caz, sistemele bazate
pe Al nu pot inlocui responsabilitatea
umana. Intr-un domeniu construit pe
incredere, controlul uman, transparenta,
responsabilitatea si decizia finala ar
trebui sa ramana principii nenegociabile.
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Intrebarea nu va mai fi
daca Al poate influenta
distributia asigurarilor,
ci cum ne asiguram
ca o face intr-un mod
responsabil, transparent
si in beneficiul
consumatorilor.
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XPRIMM: Care sunt principalele
domenii in care considerati ca
industria ar trebui sa investeasca mai
mult in urmatorii ani?

A.C.: Industria de asigurari trebuie sa
investeasca simultan in tehnologie,
preventie, educatie financiara, produse
relevante care sa corespunda nevoilor
si necesitatilor publicului tinta si in
competentele oamenilor. Aceste directii
nu se exclud, ci se sustin reciproc.

Tehnologia este necesara pentru
simplificarea experientei clientilor si
pentru o evaluare mai buna a riscurilor,
dar investitia in preventie este la fel
de importanta. Pe fondul schimbarilor
climatice, al incendiilor, al riscurilor
cibernetice si al accidentelor rutiere,
trebuie sa trecem de la cultura reactiei
la cultura anticiparii si a reducerii
impactului.

Datele aratd cat de mare este
nevoia de protectie: numai 24%
dintre locuinte au polita obligatorie
PAD, aproximativ 18% beneficiaza de
asigurare facultativa, iar doar 20% dintre
companii sunt asigurate. Deficitul de
protectie este estimat la 167 de miliarde
EUR; aproximativ 12% dintre romani
au asigurare de viata si circa 4,5%
beneficiaza de asigurare voluntara de
sanatate.

Asadar, este foarte important sa
continudm sa fim alaturi cu solutii de
protectie financiara flexibile pentru
familii, antreprenori si IMM-uri, inclusiv
pentru protectia veniturilor, sanatate,
longevitate si riscuri climatice sau
cibernetice printr-un produs de
asigurare. In paralel, industria de
asigurari va continua sa investeasca
in oameni, deoarece expertiza si
capacitatea de a explica solutiile
de protectie rédman decisive pentru
construirea increderii.

XPRIMM: in ultimii ani,
comportamentul consumatorilor s-a
schimbat semnificativ. Care sunt cele
mai importante asteptari pe care
romanii le au astazi de la companiile
de asigurari?

A.C.: Consumatorii isi doresc, ihainte de
toate, claritate, simplitate si rapiditate.
Vor sa inteleaga usor ce cumpara,

ce riscuri sunt acoperite, care sunt
excluderile si ce pasi trebuie sa urmeze
atunci cand au nevoie de sprijin.

Experientele digitale din alte
industrii au ridicat standardul: oamenii
se asteapta sa poata obtine informatii,
incheia o polita, transmite documente
si urmdri un dosar de daund rapid.

Dar, atunci cand apare un eveniment
nefericit, rapiditatea trebuie insotita de
empatie, disponibilitate si o solutionare
corecta.

Potrivit Barometrului UNSAR-
IRES 2026, 57% dintre cei care au
interactionat cu societatile de asigurari
descriu experienta drept mai degraba
placuta, fata de 50% in anul precedent,
iar ponderea experientelor mai degraba
neplacute a scazut de la 10% la 7%.
Desigur, mai sunt multe de facut, iar
#OAMENIIdinAsigurari lucreaza constant
n acest sens. Aceste rezultate confirma
progresul industriei, dar si nevoia de a
mentine consecvent aceeasi calitate pe
intregul parcurs al clientului.

In plus, consumatorii asteapta
solutii adaptate modului lor de viata si
sprijin pentru prevenirea riscurilor.

XPRIMM: S-a observat ca interesul
pentru asigurari este in crestere, insa
gradul de protectie ramane redus.
Cum explicati aceasta diferenta
dintre perceptia consumatorilor si
comportamentul lor de cumparare?

A.C.: Barometrul UNSAR-IRES 2026 arata
ca romanii sunt constienti de riscuri.

Opt din zece sunt ingrijorati, in mare sau
foarte mare masura, de evenimente care
le-ar putea afecta situatia profesionala si
veniturile, 77% de cele care le-ar putea
afecta locuinta, bunurile sau masina, iar
72% de riscurile pentru viata si sandtate.

Interesul declarat este, de
asemenea, ridicat: 57% spun ca evolutiile
macroeconomice si dezastrele naturale
le-au crescut interesul pentru asigurarea
locuintei, 48% pentru asigurarea
medicala de calatorie si pentru cea
voluntara de sanatate, iar 43% pentru
asigurarea de viata. Cu toate acestea,
acoperirea efectiva ramane redusa:
aproximativ 18% dintre locuinte au
asigurare facultativa, circa 12% dintre
romani au asigurare de viata si numai
4,5% beneficiaza de asigurare voluntara
de sandtate.
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Avem nevoie de mai
multe asigurdri facultative
— pentru locuinte, de
viata, sanatate si dedicate
companiilor, de o

cultura mai puternica a
preventiei si de produse
adaptate noilor generatii.

VY

Diferenta apare deoarece
recunoasterea riscului nu conduce
automat la o decizie financiara. Presiunea
cheltuielilor curente, lipsa planificarii pe
termen lung, perceptia ca evenimentul
nu ni se va intampla si impresia ca
asigurdrile sunt complicate pot amana
cumpararea. Cand sunt intrebati ce i-ar
motiva sa incheie o asigurare facultativa,
romanii indicd venituri mai ridicate
in proportie de 36%, facilitati fiscale
in proportie de 26% si o mai buna
informare in proportie de 24%.

Pentru a transforma interesul in
protectie efectiva, avem nevoie de o mai
buna constientizare in ceea ce priveste
impactul financiar pe care il poate avea
producerea unui risc in bugetul unei
familii. Din acest motiv, la nivelul UNSAR



vom continua sa aducem mai aproape de
oameni si de companii exemple concrete
cu privire la ce a insemnat o asigurare in
anumite momente importante.
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Obiectivul final este

ca asigurarea sa fie
perceputa nu doar ca un
produs financiar, ci ca
un instrument firesc de
preventie si stabilitate.

VY

XPRIMM: UNSAR deruleaza numeroase
campanii de informare si educatie
financiara. Care considerati ca sunt
cele mai importante rezultate obtinute
in ultimul an?

A.C.: Cel mai important rezultat este ca
protectia financiara si preventia sunt
tot mai prezente in conversatia publica.
Din perspectiva clientilor, vedem o
crestere a interesului pentru asigurarea
locuintei si a vietii, dar si o imbunatatire
a experientei directe cu industria. De
exemplu, conform celui mai recent
studiu sociologic realizat de IRES pentru
UNSAR, ponderea respondentilor care
si-ar plasa disponibilitatile financiare
intr-o asigurare de viata a crescut de

la 17% la 24%, si, asa cum spuneam

si anterior, 57% descriu experienta cu
societatile de asigurdri ca fiind mai
degraba placuta.

n ultimul an, am continuat
proiecte dedicate unor scopuri
concrete: Sdptamana Nationald
a Sigurantei Rutiere si initiativele
Coalitiei pentru Siguranta Rutiera
dedicatd reducerii numarului si
gravitatii accidentelor rutiere cu
impact direct asupra asigurarilor auto
(RCA si CASCO), Forumul Locuintelor
Asigurate, campania #sigurACASA
pentru incurajarea achizitionarii de
asigurdri facultative de locuinte de catre
populatie si proiectul #PlanulB dedicat
tuturor celor care vor sa invete cum sa
gestioneze schimbarea, sa descopere
noi perspective si sa gaseasca solutii
reale atunci cand viata le ofera surprize.
In zona sanatatii si a bunastarii, am

dezvoltat ABS - Alianta pentru BunaStare
si campania #gatapentruVIATA, iar prin
Asiguropedia.ro si proiectele media
explicam asigurarile intr-un limbaj cat
mai accesibil.

Totodata, realizam anual cercetari
sociologice care ne ajuta s masuram
evolutia perceptiei riscurilor si a culturii
asigurarilor. Datele ne arata nu doar ce
ii preocupa pe romani, ci si ce bariere
trebuie depasite pentru ca interesul sa
se transforme intr-o decizie concreta de
protectie.

Dincolo de indicatorii punctuali, un
rezultat esential este dialogul construit
intre industria de asigurari, autoritati,
mediul academic, societatea civila si
presa. Educatia financiara produce
schimbari in timp, iar continuitatea,

consecventa si colaborarea sunt decisive.

XPRIMM: Ce obiective aveti pentru
perioada urmatoare?

A.C.: Prioritatea noastra ramane
reducerea deficitului de protectie din
Romania. Ne dorim ca mai multe familii
si companii sa fie pregatite financiar,
inclusiv prin intermediul asigurarilor,
pentru riscuri legate de sanatate,

viatd, locuinte, activitatea economica,
accidente, fenomene climatice sau
securitate cibernetica.
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Numai 24% dintre
locuinte au polita
obligatorie PAD,
aproximativ 18%
beneficiaza de asigurare
facultativa, iar doar 20%
dintre companii sunt
asigurate.

VY

Vom continua proiectele de
informare, educatie financiara si
preventie, folosind cercetdri relevante si
formate accesibile. Trebuie sa explicam
nu doar cum functioneaza o polita,
ci si de ce protectia financiara oferita
de aceasta trebuie sa faca parte din
planificarea obisnuitd a fiecarei familii si
companii.

Interviu TeEEE—

Un obiectivimportant il reprezinta
consolidarea dialogului cu autoritatile
pentru un cadru legislativ si fiscal
predictibil. Tn domeniul sanatatii,
sustinem majorarea plafonului actual
al facilitatii fiscale, de 400 EUR/
an, extinderea facilitatilor fiscale si
catre asigurdrile de viata si utilizarea
asigurarilor voluntare de sanatate in
spitalele publice.

Vom continua sa promovam
parteneriate public-private in domenii in
care riscurile nu pot fi gestionate eficient
de un singur actor: sanatate, schimbari
climatice, siguranta rutierd, protectia
locuintelor si rezilienta companiilor.

In paralel, sustinem digitalizarea
responsabila si utilizarea tehnologiei
pentru simplificarea accesului la
asigurari.

Obiectivul final este ca asigurarea
sa fie perceputa nu doar ca un produs
financiar, ci ca un instrument firesc
de preventie si stabilitate, care ajuta
familiile, companiile si intreaga economie
sd faca fata mai bine evenimentelor
neprevazute. Pentru o Romanie mai bine
protejata in fata neprevazutului.

Interviu realizat de Andreea RADU
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Aflatd intr-un plin proces de digitalizare si adaptare legislativa, piata brokerajului
de asigurari isi redefineste prioritatile. Viorel VASILE analizeaza marile provocari ale
brokerilor, necesitatea diversificarii portofoliilor dincolo de RCA si directiile strategice

pentru urmatorii cinci ani.

Viorel VASILE

Presedinte, PRBAR - Patronatul Roman al Brokerilor
de Asigurare-Reasigurare
Founder & CEO, SAFETY Broker

XPRIMM: Din perspectiva PRBAR, care
sunt principalele provocari cu care se
confrunta astazi brokerii de asigurari
si ce masuri considerati necesare
pentru dezvoltarea pietei?

Viorel VASILE: Piata de brokeraj
traverseaza una dintre cele mai intense
perioade de transformare din ultimii
ani. Brokerii trebuie sa gestioneze

Primm

14

simultan schimbarile legislative, evolutia
tehnologiei, cresterea asteptarilor
clientilor si nevoia de a atrage si pregati
profesionisti capabili sa ofere consultanta
reald, nu doar sd intermedieze o polita.

O alta provocare importanta
este gradul inca redus de cuprindere
in asigurare si concentrarea unei parti
semnificative a pietei in zona asigurdrilor

obligatorii. Pentru o dezvoltare
sanatoasa avem nevoie de diversificare,
de cresterea asigurarilor facultative si
de o mai buna intelegere a rolului pe
care protectia financiara il are in viata
oamenilor si a companiilor.
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Tehnologia si inteligenta
artificiala nu vor elimina
brokerul, dar vor schimba
modul in care acesta
lucreaza.

V9

In acelasi timp, avem nevoie de
un cadru legislativ predictibil, adaptat
realitatii pietei si construit printr-un
dialog permanent intre autoritate si
reprezentantii industriei. In prezent se
lucreaza la actualizarea Normei ASF nr.
22/2021 privind distributia de asigurdri si
a Normei nr. 23/2021 privind pregdtirea
profesionald. Consideram esential
ca viitoarele modificari sa respecte
principiul proportionalitatii, sa reduca
birocratia inutila si sa sustind o aplicare
coerenta si eficienta a regulilor.

Dezvoltarea pietei nu poate exista
nsa fara investitii constante in oameni,
etica si educatie. Increderea clientului se
castiga prin transparenta, competenta si
responsabilitate profesionala.



XPRIMM: Tehnologia si inteligenta
artificiala transforma rapid industria
asigurarilor. Cum schimba acestea
rolul brokerului si relatia sa cu
clientul?

V.V.: Tehnologia si inteligenta artificiala
nu vor elimina brokerul, dar vor

schimba modul in care acesta lucreaza.
Activitatile repetitive, comparatiile de
produse, analiza documentelor si o parte
dintre procesele administrative vor fi
automatizate.
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In urmatorii cinci ani,
brokerul va evolua
de la rolul clasic de
intermediar catre cel de

consultant complex in
managementul riscurilor.

VY

Accesul rapid la date va permite o
ofertare mai precisa, servicii mai rapide si
0 comunicare personalizata. Dar aceasta
evolutie vine si cu responsabilitati
privind protectia datelor, transparenta
algoritmilor si utilizarea eticd a
inteligentei artificiale.

Astfel, brokerul va avea mai mult
timp pentru ceea ce tehnologia nu poate
inlocui: intelegerea situatiei clientului,
explicarea riscurilor si construirea unei
solutii potrivite nevoilor sale reale.

XPRIMM: Care sunt principalele
directii in care PRBAR isi propune
sa sprijine dezvoltarea profesiei
de broker si cresterea gradului de
profesionalizare a pietei?

V.V.: Una dintre prioritatile PRBAR este
consolidarea pregatirii profesionale si
transformarea acesteia dintr-o simpla
obligatie de conformitate intr-un proces
real si continuu de dezvoltare.

In acest sens, am finalizat cu succes
primul sezon al programului,,6 Trends for
2026" dezvoltat prin PRBAR Academy.
Programul a reunit, in cele sase luni,
peste 500 de asistenti in brokeraj si a
combinat pregatirea tehnica, studiile de
caz, dezvoltarea personala si dialogul
direct cu lideri ai industriei. Fiecare etapa

a fost realizata impreuna cu un asigurator
important, iar participantii cu cele mai
bune rezultate au fost recunoscuti si
premiati.

Am beneficiat de o sustinere
importanta din partea ASF si BNR.
Programul s-a incheiat cu un curs
dedicat eticii si profesionalismului in
distributia de asigurari, sustinut la sediul
ASF de vicepresedintele institutiei,

Sorin MITITELU, precum si cu intalniri

ale participantilor cu presedintele

ASF, Alexandru PETRESCU, si cu prim-
viceguvernatorul BNR, Leonardo BADEA.
Aceste intalniri au confirmat faptul ca
profesionalizarea pietei se construieste
prin educatie, dialog si colaborare
institutionala.

Vom continua dezvoltarea PRBAR
Academy, promovarea standardelor
de etica si conduita, reprezentarea
intereselor legitime ale brokerilor in
dialogul cu autoritatile si sustinerea unor
programe care fi ajuta pe profesionisti
sa se adapteze la tehnologie, la
noile produse si la schimbarea
comportamentului consumatorilor.

Ne propunem, de asemenea,
sd contribuim activ la actualizarea
normelor privind distributia si pregatirea
profesionald, astfel incat acestea sa
raspunda mai bine realitatii din teren
si sd incurajeze performanta, nu doar
indeplinirea formala a unor obligatii.

XPRIMM: Privind spre urmatorii cinci
ani, cum credeti ca va evolua profesia
de broker si care sunt obiectivele

pe care vi le propuneti atat pentru
PRBAR, cét si pentru SAFETY Broker?
V.V.: In urmatorii cinci ani, brokerul va
evolua de la rolul clasic de intermediar
catre cel de consultant complex in
managementul riscurilor. Diferenta nu va
mai fi fdcutd doar de pret, ci de calitatea
recomandarii, rapiditatea serviciilor si
capacitatea brokerului de a construi o
relatie de incredere pe termen lung.

Vom vedea o piata mai consolidata,
mai tehnologizata si mai specializata.
Brokerii care vor investi in oameni, date,
procese si diversificarea portofoliului vor
avea cele mai mari sanse de dezvoltare.

Pentru PRBAR, obiectivul
este consolidarea rolului de voce
reprezentativa si credibild a brokerilor
si participarea activa la modernizarea
cadrului legislativ. Vrem sa continudam
proiectele PRBAR Academy si sa

Interviu s

contribuim la formarea unei noi generatii
de profesionisti, pregatiti atat tehnic,

cat si pentru schimbarile sociale si
tehnologice care urmeaza.
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Profesionalizarea pietei
nu poate exista fara
investitii constante in
oameni, etica si educatie.

VY

Pentru SAFETY Broker, obiectivul
este continuarea dezvoltarii prin
tehnologie, diversificare si achizitii
strategice, in special in zonele care
nu sunt dependente preponderent
de RCA si care prezinta un potential
sanatos de crestere. Ne propunem sa
pastram avantajul unei retele puternice
si apropiate de client, dar sa o sustinem
cu instrumente digitale, date si procese
capabile sa ofere servicii mai rapide si
mai bine adaptate.

Cred ca viitorul apartine
organizatiilor care reusesc sa combine
tehnologia cu experienta umana. in
asigurari, increderea va ramane cel mai
valoros capital, indiferent cat de avansate
vor deveni platformele si algoritmii.

Interviu realizat de Andreea RADU
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O platforma faciliteaza o tranzactie, un broker construieste incredere. Pornind de la

aceasta filozofie, Dorel DUTA detaliaza intr-un dialog aplicat marile provocari ale pietei
de distributie, oportunitatile aduse de digitalizare si directiile strategice care vor defini
profesia de broker in urmatorii cinci ani.

Dorel DUTA

Presedinte, UNSICAR - Uniunea Nationala a Societatilor de
Asigurare si Reasigurare din Romania
Director General, HOBBIT Broker

XPRIMM: Rolul brokerului a evoluat
considerabil in ultimul deceniu. Cum
definiti valoarea pe care un broker

o aduce clientilor si industriei de
asigurari?

Dorel DU'[I'\: Cred c3, in ultimul deceniu,
brokerul a facut tranzitia de la rolul de
simplu intermediar la cel de consultant si
partener de incredere. Astazi, valoarea sa

Primm

nu se masoara doar prin capacitatea de
a identifica o oferta competitiva, ci mai
ales prin abilitatea de a intelege riscurile
clientului si de a le transforma intr-o
solutie de protectie adaptata nevoilor
sale.

Pentru client, brokerul inseamna
expertiza, acces la intreaga piata si,
poate cel mai important, capacitatea

de a transforma un domeniu complex
intr-o decizie clara si bine fundamentata.
Relatia nu se incheie odata cu emiterea
politei. Un broker profesionist ramane
alaturi de client pe tot parcursul
colaborarii - de la analiza riscurilor

si alegerea solutiei potrivite pana la
administrarea politei si sprijinul acordat
in cazul unei daune.
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Brokerul viitorului

va fi mai putin un
intermediar si tot mai
mult un consultant de
risc, capabil sa imbine
tehnologia, analiza
datelor si experienta
profesionala.

V9

La nivelul industriei, brokerii
contribuie la cresterea gradului de
protectie si a nivelului de educatie
financiara, faciliteaza dialogul dintre
asiguratori si clienti si transmit
permanent pietei nevoile reale ale
consumatorilor. Astfel, sustin dezvoltarea
unor produse mai relevante si a unei
piete mai competitive, mai transparente
si mai mature.

In esentd, cred ca brokerul ofera
ceea ce este cel mai greu de inlocuit
prin tehnologie: discerndmant,
responsabilitate si incredere.



XPRIMM: Tehnologia si inteligenta
artificiala transforma rapid activitatea
brokerilor. Din perspectiva UNSICAR,
care sunt cele mai importante
oportunitati si provocari generate de
aceasta transformare?

D.D.: Tehnologia si inteligenta artificiala
nu mai reprezinta o perspectiva de
viitor, ci o realitate care transforma deja
industria asigurdrilor. Beneficiile sunt
evidente: automatizarea proceselor
repetitive, analiza rapidd a unor volume
mari de date, eficientizarea activitatii si
posibilitatea de a oferi clientilor servicii
mai rapide si mai personalizate.

Pentru brokeri, unul dintre cele
mai importante castiguri este ca pot
dedica mai putin timp activitatilor
administrative si mai mult consultantei,
analizei riscurilor si intelegerii nevoilor
reale ale clientilor.

in acelasi timp, aceasta
transformare aduce si provocari
semnificative. Protectia datelor,
securitatea cibernetica si utilizarea
responsabild a inteligentei artificiale sunt
aspecte esentiale, mai ales atunci cand
tehnologia influenteaza decizii cu impact
asupra clientilor.

Din perspectiva UNSICAR,
sustinem o adoptie responsabild a
noilor tehnologii. Inteligenta artificiala
trebuie privita ca un instrument care
completeaza expertiza brokerului, nu o
inlocuieste. Tehnologia poate procesa
informatia cu o vitezd impresionanta,
insa brokerul este cel care fi ofera
context, o interpreteaza si o transforma
intr-o recomandare relevanta pentru
fiecare client.

XPRIMM: intr-o perioada in care
clientii au acces rapid la informatii si
pot compara online numeroase oferte,
ce va face diferenta intre un broker si o
simpla platforma digitala?

D.D.: Cred ca diferenta va fi facuta de
capacitatea de a transforma informatia in
valoare pentru client.

Astazi, aproape oricine poate
compara online preturi si caracteristici
ale produselor de asigurare. Insa o
decizie buna nu inseamna alegerea celei
mai ieftine polite, ci intelegerea riscurilor,
a nivelului de protectie necesar si a
implicatiilor fiecarei optiuni.

Aici intervine rolul brokerului. El nu
se limiteaza la prezentarea unor oferte,
ci ofera consultantd, explica diferentele

dintre produse si recomanda solutia
potrivitd in functie de situatia concretd a
fiecarui client.

Valoarea brokerului devine cu
adevdrat evidenta atunci cand apare o
dauni sau o situatie neprevazuta. In acel
moment, clientul nu are nevoie doar de
o platforma digitald, ci de un profesionist
care il reprezinta, il consiliaza si il sprijind
pe tot parcursul procesului.

Nu cred ca viitorul va fio
competitie intre oameni si tehnologie.
Brokerii care vor avea succes vor fi cei
care vor combina eficienta tehnologiei cu
experienta, empatia si responsabilitatea
profesionala.

O platforma faciliteaza o tranzactie.
Un broker construieste incredere si ofera
solutii atunci cand conteaza cel mai mult.

66

Brokerul ofera ceea ce
este cel mai greu de
inlocuit prin tehnologie:
discernamant,
responsabilitate si
incredere.

VY

XPRIMM: Privind spre urmatorii cinci
ani, cum credeti ca va evolua profesia
de broker si care sunt obiectivele

pe care vi le propuneti atat pentru
UNSICAR, cat si pentru HOBBIT
Broker?

D.D.: Cred ca profesia de broker va
continua sa evolueze cdtre un rol
puternic consultativ. Automatizarea

va prelua tot mai multe activitati
administrative, iar diferenta dintre
brokeri va fi data de nivelul de expertiza,
capacitatea de a gestiona riscuri
complexe si calitatea relatiei cu clientul.

Brokerul viitorului va fi mai putin
un intermediar si tot mai mult un
consultant de risc, capabil sa imbine
tehnologia, analiza datelor si experienta
profesionala pentru a oferi solutii
personalizate.

La nivelul UNSICAR, obiectivul
nostru este sa contribuim la consolidarea
unei comunitati profesionale puternice,

Interviu s
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Inteligenta artificiald
trebuie privita ca

un instrument care
completeaza expertiza
brokerului, nu o
inlocuieste.

V9

moderne si respectate. Vom continua
sa sustinem dezvoltarea competentelor
profesionale, schimbul de bune practici
si un dialog constructiv cu autoritatile si
cu toti participantii la piata.

In ceea ce priveste HOBBIT
Broker, ne propunem sa dezvoltam in
continuare o companie orientata catre
client, capabila sa valorifice avantajele
tehnologiei fara a pierde dimensiunea
umana a consultantei. Vom investi in
digitalizare, dar si in oameni, deoarece
performanta sustenabild se construieste
prin competentd, profesionalism si
incredere.

Dacé ar fi sa rezum directia
urmatorilor cinci ani intr-o singura idee,
as spune ca succesul va apartine celor
care vor reusi sa imbine inovatia cu
relatia umana. Tehnologia va deveni un
diferentiator esential, insa increderea
va ramane intotdeauna cel mai valoros
avantaj competitiv al unui broker.

Interviu realizat de Andreea RADU



Asigurari

Cum ar trebui orientate
dezvoltarile tehnologice

in asigurari

Erik BARNA

Founder, Gravity Research

Tn asigurari, discutia despre
tehnologie ajunge de multe ori prea
repede la inteligenta artificiala, cloud sau
aplicatii mobile. Toate sunt importante,
dar punctul de plecare trebuie sa fie altul:
ce problema a clientului rezolvam si ce
rezultat concret obtinem?

Clientul nu cumpara tehnologie.
El cumpara protectie, predictibilitate
siincrederea cd, atunci cand apare o
problema, cineva il va ajuta repede si
corect. Tehnologia are valoare doar daca
face asigurarea mai simpld, mai accesibila
si mai eficienta in momentul in care este
cu adevarat necesara.

Marea oportunitate nu este simpla
digitalizare a proceselor existente,
ci transformarea asiguratorului
dintr-o companie care intervine dupa
producerea daunei intr-un partener care
intelege riscurile, ajuta la prevenirea lor si
ofera o solutie rapida atunci cdnd acestea
se materializeaza.

Pentru ca aceasta transformare
sd se produca, dezvoltdrile tehnologice
ar trebui concentrate in cateva directii
principale.

De unde pornim: specificul
pietei romanesti

Orice strategie tehnologica
trebuie calibrata la realitatea pietei in
care opereaza. Potrivit ASF, gradul de
penetrare a asigurdrilor in Romania a fost
de 1,35% din PIB in 2024, mentinandu-se
la un nivel redus comparativ cu alte state
membre ale Uniunii Europene.

Stim cu totii ca piata asigurarilor
generale este puternic dependenta de
segmentul auto. In primul trimestru
din 2025, asigurdrile auto reprezentau
aproximativ 69% din primele subscrise
pentru asigurdri generale, iar RCA
reprezenta aproape jumatate din totalul
primelor de asigurari generale. In acelasi
timp, brokerii distribuiau aproximativ
79% din primele de asigurdri generale.

Aceste realitati stabilesc si ordinea
prioritatilor. Intr-o piatd dominata de
un produs reglementat si puternic
standardizat, diferentierea perceputd de
client se produce in principal la daung,
la reinnoire si prin calitatea serviciului.
Intr-o piata intermediata masiv de
brokeri, o strategie digitala care ignora
acest canal ignora cea mai mare parte a
distributiei. lar intr-o piata cu penetrare
redusa, tehnologia trebuie sa contribuie
si la extinderea protectiei, nu doar la
eficientizarea proceselor existente.

Plecand de la aceste realitdti,
directiile de dezvoltare pot fi impartite
in doua categorii. Prima este fundatia,
fara de care restul nu poate functiona si
care ar trebui sa concentreze investitiile
in urmatoarele 12 pand la 18 luni. A doua
este diferentierea, care construieste pe

aceasta fundatie si separd, pe termen
mediu, castigatorii de restul pietei.

Fundatia

1. Integrarea datelor si imaginea
unitara asupra clientului

Majoritatea companiilor detin
volume considerabile de date, dar
acestea se afla in sisteme diferite.
Informatiile despre polite, daune, plati si
interactiuni nu sunt intotdeauna usor de
corelat.

Efectul este vizibil: clientului i
se solicita de mai multe ori aceleasi
informatii, trimite documente pe care
compania le detine deja, iar la trecerea
de la un canal la altul reia explicatiile de
la inceput.

Sistemele existente nu trebuie
inlocuite simultan. Ele pot fi conectate
progresiv prin interfete standardizate,
iar functiile importante pot migra
treptat catre arhitecturi mai flexibile.
Pentru client, rezultatul trebuie sa
fnsemne formulare mai scurte, informatii
precompletate si continuitate intre
aplicatie, centrul de relatii cu clientii,
broker si consultant.

Utilizarea datelor trebuie sa
rdmand transparenta. Personalizarea
greu de explicat sau perceputa drept
intruziva reduce exact increderea pe care
tehnologia ar trebui sa o consolideze.

2. Transformarea daunei in principalul
serviciu digital

Momentul daunei este testul real
al relatiei dintre client si asigurator.
O experienta buna la cumpdrare
este anulata rapid de un proces de
despagubire lent, neclar sau fragmentat.

Clientul trebuie sa poata notifica
dauna de pe telefon, sa incarce fotografii
si documente, sa vada ce informatii mai



sunt necesare si sa urmdreasca stadiul
dosarului. Recunoasterea imaginilor,
extragerea automatd a datelor si
verificarile antifrauda pot permite
solutionarea aproape instantanee a
cazurilor simple. Specialistii se pot
concentra astfel asupra dosarelor
complexe, unde judecata umana este cu
adevarat necesara.

Nu doar viteza conteaza. Lipsa
informatiilor este adesea la fel de
frustranta ca intarzierea. Actualizarile
proactive, explicarea etapelor si
comunicarea unui termen realist
pot schimba substantial experienta
clientului.

3. Inteligenta artificiala ca asistent

Al poate avea un impact major,
dar nu ar trebui introdusa doar pentru
ca este disponibild. Cele mai bune
puncte de pornire sunt procesele cu
volume mari, activitati repetitive si
intarzieri care afecteaza direct clientul:
analiza documentelor, verificarea
daunelor, identificarea informatiilor
lipsa, detectarea fraudelor si pregatirea
informatiilor pentru consultanti.

EIOPA arata ca Al era deja
utilizata de aproximativ jumatate dintre

asiguratorii non-viata analizati, in
majoritatea cazurilor pentru activitati
relativ simple si cu supraveghere umana.
Aceasta este si abordarea corecta: Al ca
asistent al angajatului, nu ca inlocuitor
automat. Deciziile cu impact important
trebuie sa ramana verificabile si sa poata
fi revizuite de o persoana.

Al Act, in vigoare din 1 august 2024
si aplicabil etapizat, clasifica sistemele
Al utilizate pentru evaluarea riscului si
stabilirea pretului in asigurdrile de viata
si sanatate ale persoanelor fizice drept
sisteme cu grad ridicat de risc. Acest
lucru aduce cerinte privind calitatea
datelor, trasabilitatea, supravegherea
umana, acuratetea si securitatea.

Cadrul a fost ajustat prin Al
Omnibus, intrat in vigoare la 27 iulie
2026, care simplifica anumite obligatii
administrative, extinde accesul la spatii
de testare reglementata si stabileste ca
regulile pentru sistemele cu grad ridicat
de risc din Anexa Ill se vor aplica din 2
decembrie 2027.

Pentru asiguratori, aceasta
extindere nu ar trebui privita ca un
motiv pentru amanarea investitiilor,
Ci ca o perioadd in care solutiile pot fi

"\.

— SO

7

Asigurari e————

dezvoltate, testate si documentate in
conditii controlate. Explicabilitatea,
trasabilitatea si controlul uman trebuie
integrate de la inceput, deoarece
addugarea lor dupa implementarea
sistemelor este mai costisitoare si poate
necesita refacerea proceselor.

Exista si o problema de incredere.
In cercetarea EIOPA din 2025, doar 30%
dintre consumatorii europeni declarau
ca ar avea incredere in recomandarile
unui agent Al la alegerea unei
asigurari. Clientul trebuie sa stie cand
interactioneaza cu un sistem Al si sa aiba
acces la o persoana atunci cand situatia
este complexa sau doreste sa conteste
rezultatul.

4. Securitatea si rezilienta ca parte din
serviciu

Pe masura ce asigurdrile devin mai
conectate, creste impactul unui incident
informatic asupra capacitatii de a emite
polite, de a gestiona daune sau de a
efectua plati. Securitatea trebuie inclusa
de la inceput in arhitecturd, in selectia
furnizorilor si in organizarea proceselor.

Regulamentul DORA, aplicabil
din 17 ianuarie 2025, stabileste
cerinte privind gestionarea riscurilor

B
'



e Asigurari

tehnologice, raportarea incidentelor,
testarea rezilientei si controlul
furnizorilor externi. Acestea nu sunt doar
obligatii de conformitate. Capacitatea de
a proteja datele si de a reveni rapid dupa
un incident face parte din promisiunea
oferita clientului.

Diferentierea

5. Canalul de brokeraj, terenul
subestimat al digitalizarii

Intr-o piata in care brokerii
distribuie cea mai mare parte a primelor
de asigurari generale, transformarea
digitala este incompleta daca se opreste
la relatia directa cu clientul.

Sunt necesare interfete
standardizate pentru cotare si emitere,
notificarea si urmarirea daunei direct
din platformele brokerilor si un schimb
controlat al informatiilor despre client.
Cu acordul acestuia, consultanta se poate
baza pe istoricul real, nu pe declaratii
reluate la fiecare reinnoire.

Asiguratorii care trateaza brokerii
drept parteneri tehnologici, nu doar
canale de vanzare, vor avea acces mai
rapid la piata. La randul lor, brokerii
care investesc in platforme proprii
devin ecosisteme in care asiguratorii
concureaza prin calitatea integrarii
si a serviciului, nu doar prin pret sau
comision.

6. De la spectator la partener proactiv

Asiguratorul ramane de multe
ori un spectator al schimbarilor din
viata clientului si intra in discutie
doar la cumpararea unei polite sau la
producerea unei daune. O abordare
proactiva inseamna identificarea
momentelor in care apare o nevoie reald
de protectie.

Data expirarii unei polite poate
genera o notificare utila. Atunci cand
exista acces permis la informatii si
acordul clientului, aceasta poate fi
corelata cu alte date relevante despre
vehicul. Cumpadrarea unei locuinte poate
indica nevoia de protectie a proprietatii
si a creditului, iar aparitia unui copil
poate crea o nevoie de asigurare de
viata, sdnatate sau protectie financiard a
familiei.

Informatiile pot proveni din
relatia existenta cu asiguratorul sau,
cu respectarea conditiilor legale,
din ecosistemul bancar, platforme
comerciale si alte servicii digitale. Faptul
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ca o informatie este disponibild public
nu reprezintd automat o autorizatie de
utilizare.

Scopul nu este supravegherea
clientului si nici transformarea fiecarui
eveniment personal intr-o campanie de
vanzare. Scopul este formularea unei
recomandari utile, la momentul potrivit,
cu transparenta asupra datelor utilizate.
Succesul se masoara prin relevanta
recomandarilor si increderea construita,
nu prin numarul mesajelor trimise.

7. Preventia si alinierea intereselor

Cea mai profunda schimbare
posibild este trecerea de la despagubire
la preventie. Cu acordul clientului, datele
provenite de la senzori, dispozitive
conectate sau servicii meteorologice
pot semnala un risc inainte ca acesta sa
producd daune.

Preventia poate pune presiune
asupra volumului primelor in anumite
segmente, dar poate genera valoare prin
costuri mai mici cu daunele, retentie mai
buna si extinderea protectiei catre riscuri
altfel greu de asigurat. Asiguratorul care
imparte cu clientul beneficiul reducerii
riscului fsi aliniazd interesele cu ale
acestuia.

Directia este importanta mai ales in
cazul riscurilor climatice. Potrivit EIOPA,
doar aproximativ un sfert din pierderile
produse in Europa de evenimente
extreme intre 1980 si 2024 au fost
asigurate. Hartile de risc, avertizarile si
produsele parametrice pot contribui
la reducerea acestui deficit, inclusiv in
Romania.

8. Ecosisteme si experienta hibrida

Asigurarea va fi cumparata tot
mai des in contextul unei alte activitati:
achizitia unei masini, contractarea unui
credit sau rezervarea unei caldtorii.
Pentru a fi prezenti in aceste momente,
asiguratorii au nevoie de produse
modulare si de interfete care permit
cotarea, emiterea si notificarea daunei
din serviciul pe care clientul il foloseste
deja.

In acelasi timp, datele EIOPA
arata ca doar 24% dintre consumatorii
europeni care cumpadrasera asigurdri in
ultimii doi ani folosisera exclusiv canalul
online. Nu trebuie sa alegem intre digital
si interactiunea umana, ci sa construim o
experienta care le combina.

Produsele simple pot fi cumparate
integral online. Pentru asiguradrile de

viata sau sandtate, procesul poate
incepe in aplicatie si continua cu un
consultant, fara reluarea informatiilor.
Chatbotii trebuie sa recunoasca situatiile
pe care nu le pot gestiona si sa transfere
conversatia, impreuna cu intregul
context, catre o persoana.

Simplitatea cumpadrarii trebuie
insotitd de claritate privind costul,
acoperirea si excluderile. O asigurare
usor de cumpdrat, dar greu de inteles, nu
este un progres.

in loc de concluzie: testul
increderii

Industria de asigurdri nu ar trebui
sd urmdreasca adoptarea unui numar
cat mai mare de tehnologii, ci rezolvarea
unui numar cat mai mare de probleme
reale.

Ordinea conteaza. Integrarea
datelor, digitalizarea daunelor, Al
folosita ca asistent si securitatea creeaza
conditiile pentru diferentiere prin
brokeri, anticiparea nevoilor, preventie
si integrarea in ecosisteme. Cine sare
peste fundatie risca sa construiasca
servicii proactive pe date fragmentate si
experiente personalizate pe procese care
nu functioneaza.

Rezultatul nu se masoara doar
prin reducerea costurilor sau prin
numarul proceselor automatizate.
Indicatorii importanti sunt timpul de
solutionare a unei daune, efortul depus
de client, claritatea produselor, relevanta
recomandarilor si capacitatea de a
preveni pierderile.

Criteriul final rdmane unul

singur: tehnologia trebuie sa fie un
contributor net la cresterea increderii
in asigurari. O decizie mai rapida,

dar imposibil de explicat, o oferta
personalizatd pe baza unor date folosite
netransparent sau un chatbot fara acces
la o persoana pot reduce increderea,
chiar daca imbunatatesc eficienta.

Fiecare investitie ar trebui evaluata
printr-un test simplu: il ajuta pe client sa
fie mai bine informat, sa aiba mai mult
control si sa fie mai sigur ca asiguratorul
isi va respecta promisiunea?

Intr-o industrie care vinde, in
esenta, o promisiune pentru viitor,
tehnologia are un singur rol care
conteaza cu adevdrat: sa facd aceasta
promisiune mai credibila.
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Asigurari

VIITORUL ASIGURARILOR

Cum se transforma piata in era Inteligentei Artificiale

Tehnologia schimba asigurarile.
Dar intrebarea care conteaza nu mai este
daca inteligenta artificiald, automatizarea
si digitalizarea vor transforma industria,
ci cat de profund o vor face si, mai
ales, ce va ramane in centrul acestei
transformari: tehnologia sau omul?

Raspunsurile liderilor si
specialistilor din piata asigurarilor,
reunite in acest material, contureaza o

concluzie puternica: viitorul industriei
nu va fi definit de algoritmi in sine, ci de
capacitatea companiilor de a transforma
tehnologia in experiente mai simple,
servicii mai rapide, decizii mai bune si
protectie mai relevanta pentru clienti.

Dincolo de diferentele de
strategie, dimensiune sau segment
de activitate, exista o convergentd
remarcabild in opiniile celor care conduc

astazi companii de asigurari, brokeri si
institutii esentiale pentru functionarea
pietei. Timpul clientului devine o noua
moneda a competitivitatii. Procese

care presupuneau pana nu demult

zile de lucru se muta catre minute,
documentele si pasii administrativi sunt
redusi, iar accesul la polite, despagubiri
si informatii devine tot mai simplu si
mai transparent. De la digitalizarea
daunelor si automatizarea ofertarii
pana la platforme integrate, aplicatii,
chatboti si instrumente de analiza
avansata, tehnologia este deja prezenta
in aproape fiecare etapa a lantului valoric
al asigurarii.

Specialistii vad tehnologia ca pe
un instrument care reduce birocratia si
munca repetitivd, oferindu-le oamenilor
mai mult timp pentru ceea ce conteaza
cu adevdrat: consultanta, experienta si
relatia cu clientul.

In brokeraj, aceastd schimbare
este cu atat mai vizibila: automatizarea
activitatilor repetitive este vazuta ca
o oportunitate de a muta valoarea
adaugata catre consultantd, analiza
de risc si relatia cu clientul. Brokerul
viitorului este imaginat mai putin ca
intermediar si mai mult ca partener
strategic, capabil sa interpreteze datele si
sd transforme informatia in decizii.

Urmatorii cinci ani se anunta mai
degraba ca o perioada de redefinire
a industriei decét ca una de simpla
digitalizare. Asigurdrile vor deveni
mai integrate in viata de zi cu zi, mai
personalizate, mai predictive si mai
accesibile, iar produsele vor fi tot mai
strans legate de ecosisteme de servicii.
In paralel, presiunea asupra companiilor
va creste: nu va fi suficient sa adopte
tehnologie, ci sa demonstreze cd o
folosesc responsabil si ca rezultatul final
este o protectie mai bund pentru client.
Asadar, miza urmatoarei etape nu este o
piata de asigurari fard oameni, ci o piatd
in care oamenii pot face mai mult si mai
bine datorita tehnologiei.
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Calin MATEI

CEO, GROUPAMA Asigurari

Cum schimba tehnologia si inteligenta artificiala
modul in care functioneaza piata asigurarilor din Romania
si care credeti ca sunt cele mai importante beneficii pentru
clienti?

Tehnologia si inteligenta artificiald schimba fundamental
industria asigurdrilor si cred cd cel mai mare castig pe care
il aduce pentru clienti este timpul: procese mai simple,
raspunsuri mai rapide si acces mai facil la servicii.

De altfel, pentru noi, la GROUPAMA, inovatia a avut
intotdeauna valoare doar atunci cand produce beneficii
concrete pentru clienti, parteneri si echipd. Acesta este motivul

pentru care investim constant in tehnologii care simplifica
interactiunea si contribuie la 0 experienta mai rapida si mai
predictibila.

Daca ar fi sa alegeti un singur proiect tehnologic care a
schimbat semnificativ modul in care functioneaza compania
pe care o conduceti, care ar fi acesta?

As alege integrarea inteligentei artificiale in procesele
noastre interne si in relatia cu clientii, un proces pe care l-am
dezvoltat in parteneriat cu Google Cloud.

Astazi folosim Al pentru procesarea mai rapida a
documentelor din dosarele de daund, pentru emiterea ofertelor
de asigurare, utilizam sisteme de raspuns vocal interactiv
pentru a reduce timpii de asteptare si a simplifica interactiunea
clientilor cu produsele si serviciile GROUPAMA. Acestea sunt
doar cateva exemple, iar impactul este vizibil atat in eficienta
operationald, cat si in calitatea serviciilor oferite.

Privind spre urmatorii 5 ani, cum credeti ca va arata
viitorul asigurarilor si ce rol va avea tehnologia in evolutia
acestui sector?

Cred ca tehnologia va face ca industria noastra sa fie inca
si mai bine conectata la nevoile reale ale oamenilor. Inteligenta
artificiala va deveni un standard, insd increderea, empatia si
responsabilitatea vor rdmane elementele care definesc relatia
dintre un asigurator si clientii sdi.

La GROUPAMA, investim in tehnologie tocmai pentru a
intari aceasta relatie si a face ca fiecare interactiune cu noi nu
doar sd se ridice la nivelul asteptarilor, ci sa il si depdseasca.
Credem ca o Romanie mai asigurata este o Romanie mai
puternica si mai optimista, iar tehnologia este unul dintre
instrumentele care ne ajuta sa transformam aceasta viziune in
realitate.

I LHR The International Insurance - Reinsurance Forum

i1



v vy

Daniela COVACESCU

Director Operatiuni, ALLIANZ-TIRIAC Asigurari

Cum schimba tehnologia si inteligenta artificiala
modul in care functioneaza piata asigurarilor din Romania
si care credeti ca sunt cele mai importante beneficii pentru
clienti?

Lucrurile se misca mult mai rapid decat acum cativa ani.
Evaludm riscurile mai bine, ludm decizii mai rapid, detectam
fraudele mai eficient si toate acestea se simt in primul rand in
experienta clientului: un dosar de dauna se rezolva mai rapid,
un raspuns vine mai prompt, o solutie e mai aproape de nevoia
reala a omului din fata noastra. Dar aici trebuie sa fim clari:
tehnologia scurteaza timpii de raspuns si simplifica procesele,
insa nu inlocuieste oamenii. Atunci cand vorbim despre situatii
complexe sau decizii care conteazd in momente dificile din
viata unui client, oamenii rdman cei care fac diferenta, nu
algoritmii.

Asigurari e—————

Daca ar fi sa alegeti un singur proiect tehnologic care a
schimbat semnificativ modul in care functioneaza compania
pe care o conduceti, care ar fi acesta?

Unul dintre cele mai importante proiecte este
programul nostru intern de adoptie a inteligentei artificiale,
dezvoltat impreuna cu Allianz Central Europe. Nu inseamna
doar implementarea unor instrumente de Al, ci construirea
unei culturi organizationale in care tehnologia este folosita
responsabil si cu un scop clar. Astazi, colegii nostri au la
dispozitie mai multe instrumente bazate pe inteligenta
artificiald si sunt sprijiniti de o retea de 22 de ambasadori
interni, care i ajuta sa integreze aceste solutii in activitatea de
Zi cu zi.

lar rezultatul cel mai important este ca oamenii isi pot
concentra timpul asupra activitatilor cu valoare adaugata:
analiza situatiilor complexe, luarea deciziilor si interactiunea
cu clientii, in timp ce sarcinile repetitive sunt preluate de
tehnologie. Rezultatul este o organizatie mai eficienta si servicii
mai rapide si mai relevante pentru clienti.

Cum va arata viitorul asigurarilor in urmatorii 5 ani si ce
rol va avea tehnologia?

Tn urmatorii cinci ani, asigurarile vor deveni mai
personalizate, mai preventive si tot mai integrate in viata de zi
cu zi a clientilor. Inteligenta artificiala va avea un rol important
in anticiparea riscurilor, dezvoltarea unor produse mai relevante
si automatizarea proceselor, astfel incat multe servicii vor putea
fi oferite aproape in timp real.

Totusi, avantajul competitiv nu va fi dat doar de viteza cu
care companiile adopta tehnologia, ci de modul responsabil in
care o folosesc. Guvernanta datelor, securitatea informatiilor,
transparenta si pastrarea controlului uman asupra deciziilor
importante vor deveni elemente esentiale.

Industria asigurarilor se bazeaza pe incredere, iar
tehnologia trebuie sa consolideze aceastd incredere, nu doar sa
faca procesele mai rapide. Cred ca acesta va fi criteriul care va
diferentia liderii pietei in anii urmdtori.

23-25 Mai 2027
Sinaia Romania
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Mihai TECAU

Presedinte Directorat, OMNIASIG VIG

Cum schimba tehnologia si inteligenta artificiala
modul in care functioneaza piata asigurarilor din Romania
si care credeti ca sunt cele mai importante beneficii pentru
clienti?

Tehnologia si inteligenta artificiala schimba, inainte de
toate, asteptarile clientilor. Procese precum evaluarea riscurilor
sau gestionarea daunelor si interactiunea cu asiguratul devin
tot mai rapide si mai precise. Al contribuie deja la cresterea
sigurantei si corectitudinii proceselor, analiza volumelor mari
de date si automatizarea unor procese, oferind clientilor timpi
de raspuns mai scurti si servicii mai eficiente.

in acelasi timp, in asigurari, increderea ramane esentiala.
Sunt situatii in care oamenii au nevoie de explicatii si de
consiliere. De aceea, credem cd viitorul apartine unui model
in care tehnologia completeaza expertiza umang, farad sa o
inlocuiasca.

Daca ar fi sa alegeti un singur proiect tehnologic care a
schimbat semnificativ modul in care functioneaza compania
pe care o conduceti, care ar fi acesta?

Nu am putea vorbi despre un singur proiect. Inovatia
este unul dintre pilonii OMNIASIG prezenti in noua strategie -
BRIDGE - si presupune o transformare continud, construita din
mai multe initiative de business complementare. In ultimii ani,
am investit constant in modernizarea proceselor si dezvoltarea
serviciilor digitale, cu obiectivul de a simplifica interactiunea
cu clientii si partenerii, de a reduce timpii de inregistrare a
dosarelor de dauna si de a creste eficienta proceselor.

Privind spre urmatorii 5 ani, cum credeti ca va arata
viitorul asigurarilor si ce rol va avea tehnologia in evolutia
acestui sector?

Tn urmatorii ani, asigurarile vor deveni mai accesibile
din punct de vedere operational si mai bine adaptate nevoilor
fiecarui client. Tehnologia va permite o personalizare tot mai
avansata a produselor si o gestionare mai eficienta a riscurilor,
iar inteligenta artificiala va sprijini procesele de analiza si
optimizare. Cu experienta celor 31 de ani pe piata din Romania
si beneficiind de know-how-ul Vienna Insurance Group, suntem
increzatori ca vom reusi sa imbinam cu succes inovatia cu relatia
de incredere construita in jurul clientului.

Pentru noi, tehnologia este un instrument prin care putem
fi mai aproape de clienti, oferindu-le servicii mai rapide si sprijin
atunci cand au cea mai mare nevoie.

I OMNIASIC a—
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Adrian MARIN

CEO, GENERALI Romania

Cum schimba tehnologia si inteligenta artificiala
modul in care functioneaza piata asigurarilor din Romania
si care credeti ca sunt cele mai importante beneficii pentru
clienti?

Tehnologia si inteligenta artificiala schimba piata
asigurdrilor de la ofertare si emiterea politelor, pana la
notificarea si solutionarea daunelor. Este o tehnologie care ne
poate conferi in primul rand viteza, precizie, dar si capacitatea
de a intelege mai bine nevoile clientilor. Asigurarile sunt
percepute ca produse complexe insotite uneori si de multa
birocratie, iar tehnologiile Al si digitalizarea ne permit sa
simplificam aceasta experienta.

Pentru clienti, cele mai importante beneficii sunt
procesele mai scurte, mai putine documente, raspunsuri mai
rapide si despdgubiri gestionate mai eficient. Apoi, tehnologia
permite o personalizare mai buna a solutiilor de asigurare,
astfel incat produsele sa fie mai bine adaptate pentru profilul
fiecarei persoane, familii sau companii.

March 21-24, 2027

Ethno Hotel, Antalya
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Este foarte important sa vorbim despre tehnologie cu
echilibru. Tn asigurari, eficienta ramane esentiala, dar la fel
sunt si empatia sau relatia directd dintre oameni. Un client
care are o daund, o problema de sanatate sau trece printr-un
moment dificil nu are nevoie doar de un proces eficient, ci si de
consiliere, si corectitudine, si sprijin uman.

Daca ar fi sa alegeti un singur proiect tehnologic care a
schimbat semnificativ modul in care functioneaza compania
pe care o conduceti, care ar fi acesta?

Nu putem vorbi doar de un proiect individual, ci
de o directie constanta si bine conturata reprezentatd de
transformarea digitald a serviciilor pe care le oferim clientilor si
partenerilor nostri. Este probabil zona in care tehnologia are cel
mai mare impact, atat pentru modul zilnic de lucru, cat si pentru
corectitudinea datelor si viteza de raspuns.

Acesta este insa un maraton lung ale carui provocari
continuam sa le descoperim. Cert este ca ne-a obligat sa lucram
mai integrat intre echipe, sd folosim mai bine datele, sa invatam
lucruri noi si sa ne uitdm mai atent la calitatea experientei pe
care o oferim.

Privind spre urmatorii 5 ani, cum credeti ca va arata
viitorul asigurarilor si ce rol va avea tehnologia in evolutia
acestui sector?

Dincolo de cifre si de viteza interactiunii, sunt doua
componente care vor deveni determinante: informarea si
preventia. In ambele cazuri, tehnologia devine un instrument
esential.

Mai intai, posibilitatea de a te informa corect este acum
mai facila ca oricand, iar multe dintre miturile, dar si neclaritatile
legate de asigurari pot fi lamurite mai rapid si speram sa
ajungem la acelasi nivel de simplitate si accesibilitate pe care
clientii il intalnesc deja in alte industrii.

Apoi, daca asigurdrile inca sunt percepute ca un
mecanism de despdgubire financiara dupa producerea unui
eveniment, viitorul va fi tot mai mult despre a ajuta oamenii si
companiile sa inteleaga riscurile, sa le gestioneze mai bine si,
acolo unde este posibil, sa le previna.

De aceea, companiile de asigurari care vor reusi sa

ofere aceasta experienta, fara sa piardd rigoarea tehnica si
responsabilitatea, vor avea un avantaj important.

g GENERAL] I
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Nicoleta RADU

Director General, PADROM

Cum schimba tehnologia si inteligenta artificiala
modul in care functioneaza piata asigurarilor de locuinte
din Romania si care considerati ca sunt cele mai importante
beneficii pentru proprietari?

Tehnologia si inteligenta artificiald schimba profund
industria asigurarilor. Proprietarii isi doresc astazi servicii
rapide, simple si accesibile, iar tehnologia ne ajutd sa
rdspundem acestor asteptari.

Inteligenta artificiala si analiza avansata a datelor
ne permit sa intelegem mai bine expunerea la risc, sa
modelam scenarii de catastrofa cu o precizie tot mai mare
si sa ne pregdtim mai eficient pentru evenimente majore.
In acelasi timp, automatizarea reduce timpul de procesare
a operatiunilor si simplificd gestionarea daunelor, astfel
incat proprietarii beneficiaza de servicii mai rapide si mai
transparente atunci cand au cea mai mare nevoie de ele.

La PADROM, privim tehnologia ca pe un instrument
prin care crestem accesibilitatea si eficienta sistemului.
Am investit n solutii digitale precum serviciile online de
verificare a politelor, aplicatia dedicatd gestionarii daunelor
si instrumentele digitale destinate autoritatilor locale. Toate
acestea contribuie la reducerea birocratiei si la o colaborare

mai eficienta intre toti actorii implicati in protejarea locuintelor.

Tn acelasi timp, cred c& este important sa pastram o
perspectiva echilibrata. Inteligenta artificiala poate analiza
volume uriase de informatii si poate accelera procesele, insa
nu poate inlocui responsabilitatea, discernamantul si empatia
umana. Tn asigurari vorbim despre protejarea oamenilor si
despre incredere, iar aceste valori raman profund umane.

Viitorul industriei nu apartine exclusiv inteligentei

artificiale, ci colaborarii inteligente dintre tehnologie si oameni.

Tehnologia ne va ajuta sa luam decizii mai bune si sa oferim
servicii mai eficiente, insd directia in care evolueaza sistemul va
continua sa fie stabilita de oameni, in beneficiul oamenilor.

Daca ar fi sa alegeti un singur proiect tehnologic care a
schimbat semnificativ modul in care functioneaza PADROM,
care ar fi acesta?

Daca ar fi sa alegem un singur proiect, acesta ar fi
dezvoltarea platformei digitale integrate pentru gestionarea
daunelor. Nu este doar un proiect tehnologic, ci o schimbare
fundamentald a modului in care ne pregatim sa rdspundem
unui dezastru major.

In cazul unor evenimente catastrofale, diferenta nu
o face doar capacitatea financiara de a plati despagubirile,
ci si capacitatea operationala de a gestiona, intr-un timp
foarte scurt, un numar foarte mare de solicitari. De aceea, am
investit intr-o platforma digitald care conecteaza toate etapele
procesului de instrumentare a daunelor - de la notificare si
constatare pana la evaluare si solutionarea dosarului - intr-un
flux integrat si eficient.

Impactul este unul semnificativ. Pentru asigurati,
inseamna un proces mai simplu, mai rapid si mai transparent,
cu mai putina birocratie si o comunicare mai eficienta pe
parcursul solutionarii dosarului. Pentru PADROM si partenerii
nostri, inseamna o capacitate operationala mult mai mare,
standardizarea proceselor si posibilitatea de a reactiona eficient
chiar si in scenariul unui dezastru de amploare.

Aceasta investitie completeaza soliditatea financiard
a sistemului. Daca programul nostru de reasigurare, care
depaseste 2 miliarde de euro, ne oferd capacitatea de a plati
despagubirile, digitalizarea ne ofera capacitatea de a le gestiona
rapid si eficient. Cele doua componente sunt complementare si
definesc rezilienta PADROM.

Tehnologia are valoare doar atunci cand simplifica viata
oamenilor. In cazul nostru, succesul unui proiect digital nu se
masoara in functionalitati, ci in capacitatea de a ajuta o familie
sd isi reconstruiasca locuinta mai repede dupd un dezastru.
Timpul mediu de instrumentare a dosarelor de dauna s-a
injumatatit folosind aceasta suita de aplicatii. Acesta este, in
fond, scopul tuturor investitiilor noastre in digitalizare.

Privind spre urmatorii 5 ani, cum credeti ca vor evolua
asigurarile impotriva dezastrelor naturale si ce rol va avea
tehnologia in dezvoltarea acestui segment al pietei?

Tn urmatorii cinci ani, vom asista la o schimbare
importanta de paradigma. Nu vom mai vorbi doar despre
despdgubiri acordate dupa producerea unui dezastru, ci despre
capacitatea de a anticipa riscurile, de a preveni pierderile si de a
raspunde mult mai rapid atunci cand acestea se produc. Luptam
permanent pentru a face PAD din ce in ce mai relevant pentru
proprietari si pentru comunitati printr-o acoperire cat mai mare
si rapida a pierderilor cauzate de un dezastru.

Schimbarile climatice si cresterea frecventei fenomenelor
extreme vor face ca asigurarile impotriva dezastrelor naturale sa
devina un element tot mai important al rezilientei economice si
sociale. In acelasi timp, proprietarii vor avea asteptari diferite: isi
vor dori servicii digitale, procese simple si rdspunsuri rapide, iar
industria va trebui sa evolueze in aceasta directie.

Tehnologia va avea un rol esential in aceastd transformare.
Inteligenta artificiala, analiza avansatd a datelor si modelele
predictive vor contribui la o evaluare mai precisa a riscurilor, la
dezvoltarea unor mecanisme mai eficiente de preventie si la
gestionarea mai rapida a daunelor. De asemenea, digitalizarea



va facilita integrarea asigurarilor in ecosistemele pe care
oamenii le folosesc deja in viata de zi cu zi, facand accesul la
protectia locuintei mai simplu si mai firesc.

La PADROM, ne pregdtim deja pentru aceasta
evolutie. Investim in digitalizarea proceselor, in dezvoltarea
instrumentelor de analiza si in consolidarea capacitatii noastre
operationale, astfel incat sa putem raspunde eficient chiar si
in scenariul unui dezastru major. In acelasi timp, continudm sa
investim in educatie si in construirea unei culturi a preventiei,
pentru ca tehnologia, oricat de performantd ar fi, isi atinge
adevaratul potential doar atunci cand oamenii inteleg riscurile
si iau decizii informate.

Asigurari

Viitorul acestui segment nu va fi definit doar de inovatia
tehnologicd, ci de capacitatea noastra de a combina tehnologia
cu responsabilitatea si colaborarea. Asigurdrile impotriva
dezastrelor naturale vor deveni tot mai mult o componenta
a infrastructurii de rezilientd a unei tari, iar succesul nu se va
masura doar in polite emise sau despagubiri platite, ci in cat
de bine reusim sa protejam comunitatile si sa le ajutam sa isi
revind dupa evenimente majore. Acesta este viitorul pe care il
construim la PADROM si directia in care se va indrepta intreaga
industrie.

PADROM

reconstruim

Aon Romania
20 de ani de
parteneriat.

Privim riscurile de azi.

de maine.

De doud decenii, sprijinim companiile din
Romania sé transforme riscul Tn perspective
mai clare, decizii mai bune si oportunitati de
crestere sustenahbila.




e Asigurari

Madalin ROSU

Presedinte Directorat, ASIROM VIG

Cum schimba tehnologia si inteligenta artificiala
modul in care functioneaza piata asigurarilor din Romania
si care credeti ca sunt cele mai importante beneficii pentru
clienti?

Tehnologia si inteligenta artificiald vor schimba piata
asigurarilor, dar mai ales vor schimba felul in care oamenii
traiesc experienta unei asigurari. In momentele dificile,
clientii au nevoie de claritate, de sprijin si de siguranta ca
nu sunt singuri. Tehnologia ne va ajuta sa avem procese mai
rapide si sd fim acolo pentru ei mai repede, mai eficient si
mai predictibil. De exemplu, recent am integrat inteligenta
artificiald in procesul de notificare a daunelor CASCO, prin
asistentul digital Andrei.

BN Asirom &

Tn acest fel, reusim s le oferim clientilor un proces
ghidat pas cu pas, simplu si linistitor, reducand stresul si timpul
de asteptare. Tehnologia este motorul schimbarii, insa in
centrul fiecarui proces ramane omul - cu nevoile, ematiile si
vulnerabilitatile lui.

Daca ar fi sa alegeti un singur proiect tehnologic care a
schimbat semnificativ modul in care functioneaza compania
pe care o conduceti, care ar fi acesta?

Pentru noi, tehnologia nu este un scop in sine, ci un mod
de a fi mai aproape de oameni prin lucruri simple care pot
aduce valoare. De aceea, impactul vine din proiectele care le
fac viata mai usoara clientilor nostri si nu m-as putea rezuma
doar la unul. Tns3, pentru ca cerinta este s& aleg totusi un singur
proiect, as alege digital wallet, prin care oferim oricarui client
posibilitatea de a transforma, printr-un singur click, polita din
format pdf intr-o varianta moderna - un card virtual mereu la
indemana atunci cand are nevoie (fie in cazul unei daune, fie
pentru a-si plati ratele daca polita este in rate).

Tot ce facem este sa lucram pentru a reduce grija, pentru
a simplifica pasii si pentru a creste increderea. Orice proiect
la care am lucrat si la care lucrdm reflectd filozofia noastrd de
brand - Simplu.Sigur. - si felul in care punem oamenii in centrul
fiecarei inovatii.

Privind spre urmatorii 5 ani, cum credeti ca va arata
viitorul asigurarilor si ce rol va avea tehnologia in evolutia
acestui sector?

Tn urmatorii ani, tehnologia va continua s& redefineascé
industria, de la procese automatizate la solutii predictive care
anticipeaza nevoile clientilor. Dar, dincolo de inovatie, viitorul
va apartine companiilor care reusesc sa pdstreze echilibrul intre
digital si uman. La ASIROM, ne angajam sa folosim tehnologia
cu responsabilitate, ca instrument care sprijina oamenii, nu i
inlocuieste.

Credem intr-un viitor in care eficienta vine din tehnologie,
iar increderea din relatia directd cu clientii si cu partenerii nostri
de business.

VIENNA INSURANCE GROUP

30 Primm



Konstantinos KALIMERIS

Chief Commercial Officer, HELLAS Direct

Cum schimba tehnologia si inteligenta artificiala
modul in care functioneaza piata asigurarilor din Romania
si care credeti ca sunt cele mai importante beneficii pentru
clienti?

Tehnologia si inteligenta artificiala contribuie la
transformarea asigurarilor dintr-un produs reactiv intr-un
serviciu fluent si integrat. La nivelul industriei, acestea
simplifica procesele prin imbunatatirea evaluarii riscurilor si
prin facilitarea unor decizii mai rapide si mai consecvente. La
HELLAS Direct, folosim datele si inteligenta artificiala pentru
a elimina frictiunile din experienta clientului, oferind preturi
mai corecte, o subscriere mai precisa, o gestionare mai rapida a
daunelor si sprijin eficient pentru clienti.

Cel mai mare beneficiu pentru clienti nu este inteligenta
artificiald in sine, ci experienta pe care aceasta o face posibila.
Oamenii se asteapta ca asigurdrile sa fie la fel de simple si
intuitive ca orice alt serviciu digital pe care il folosesc. Isi doresc
raspunsuri mai rapide, transparentd, produse personalizate si
flexibilitatea de a interactiona cu noi oricand si prin orice canal
prefera.

Asigurari e————

Daca ar fi sa alegeti un singur proiect tehnologic care a
schimbat semnificativ modul in care functioneaza compania
pe care o conduceti, care ar fi acesta?

Daca ar fi sa aleg o singura initiativa, aceasta ar fi
dezvoltarea platformei noastre tehnologice proprii. in loc
sd ne bazam pe sisteme traditionale, am construit propria
infrastructura, ceea ce ne ofera flexibilitatea de a crea produse,
de a automatiza procese si de a lansa servicii noi mult mai rapid.

Aceasta baza ne permite sa imbunatatim constant fiecare
etapa a experientei de asigurare. Solutii precum FlexiPay sunt
posibile tocmai pentru ca tehnologia noastra a fost conceputa
in jurul nevoilor clientilor, nu al limitdrilor impuse de sisteme.
Aceeasi platformd permite, de asemenea, dezvoltarea mai
rapidd a produselor, operatiuni mai eficiente si o colaborare mai
buna cu partenerii nostri.

Tehnologia este cu adevarat valoroasa atunci cand devine
invizibild, construita pentru a rezolva o problema concreta.
Clientii nu se gandesc la platforma din spatele asigurdrii lor. Ei isi
doresc pur si simplu o experientd mai rapida, mai simpla si mai
intuitiva.

Privind spre urmatorii 5 ani, cum credeti ca va arata
viitorul asigurarilor si ce rol va avea tehnologia in evolutia
acestui sector?

Peste cinci ani, asigurarile vor fi mult mai integrate in
viata de zi cu zi a oamenilor. Clientii nu se vor mai gandi la
asigurari ca la achizitia unei polite o data pe an, ci se vor astepta
ca protectia sd fie disponibila ori de cate ori au nevoie de ea,
integrata in serviciile digitale pe care le folosesc deja.

Inteligenta artificiala va automatiza multe dintre sarcinile
de rutina, permitand asiguratorilor sd ia decizii mai bune, mai
rapid, si s ofere experiente mai personalizate. In acelasi timp,
tehnologia va permite o preventie mai eficientd, pentru a ajuta
clientii sa evite riscurile, nu doar sa-i compenseze cand ceva nu
merge bine.

Companiile care vor reusi, vor fi cele care folosesc
tehnologia pentru a consolida increderea, nu pentru a o
inlocui. Asigurdrile rdman un domeniu construit pe incredere.
Inteligenta artificiala va imbunatati viteza si eficienta, insa
transparenta, corectitudinea si judecata umana vor continua sa
defineasca marii asiguratori. Credem ca viitorul asigurarilor se
afla in aceasta combinatie dintre tehnologie si incredere.

I ) . —
Direct’
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Kuldeep KAUSHIK

CEO, NN Asigurdri de Viata

Cum schimba tehnologia si inteligenta artificiala
modul in care functioneaza piata asigurarilor din Romania
si care credeti ca sunt cele mai importante beneficii pentru
clienti?

Tehnologia accelereaza tranzitia industriei de asigurari
catre un model mai predictiv si mai proactiv. Inteligenta
artificiala contribuie la optimizarea proceselor de subscriere
si la cresterea eficientei operationale. Pentru clienti, impactul
este vizibil in special in trei directii. Automatizarea anumitor
etape din procesul de gestionare a daunelor contribuie
la simplificarea si eficientizarea acestuia. Interactiunile cu
asiguratorii au loc din ce in ce mai mult prin canale digitale,
oferind clientilor optiuni suplimentare pentru accesarea si
administrarea serviciilor. In acelasi timp, solutiile de asigurare
pot fi adaptate mai bine contextului si nevoilor fiecarui client,
oferind o relevanta mai mare la momentul potrivit.

Pe termen lung, una dintre cele mai importante
evolutii este orientarea catre preventie si catre o gestionare
mai eficientd a riscurilor. Valoarea tehnologiei se reflecta in
experiente mai simple, procese mai eficiente si un nivel ridicat
de transparentd, toate contribuind la consolidarea increderii
clientilor.

Daca ar fi sa alegeti un singur proiect tehnologic care a
schimbat semnificativ modul in care functioneaza compania
pe care o conduceti, care ar fi acesta?

Daca ar fi sa aleg un singur proiect tehnologic care
a schimbat semnificativ modul in care operam, acesta ar fi
implementarea platformei Salesforce. Solutia este utilizata
atat de consultantii nostri financiari, cat si de echipele interne,
oferind un cadru comun pentru gestionarea interactiunilor

[
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cu clientii si sustinerea proceselor operationale esentiale. Prin
centralizarea informatiilor si integrarea fluxurilor de lucru
intr-un singur ecosistem, platforma faciliteaza colaborarea
intre diferitele functii ale organizatiei si sprijind gestionarea
consecventa a proceselor legate de relatia cu clientii.

Salesforce reprezinta o componenta importanta a
procesului de transformare digitald al companiei, contribuind la
standardizarea anumitor procese, la imbunatatirea trasabilitatii
activitatilor si la consolidarea unui mod de lucru conectat
intre consultantii financiari si echipele interne. In acelasi
timp, platforma ofera un cadru flexibil pentru dezvoltarea si
integrarea de noi functionalitati si procese, in linie cu evolutia
nevoilor de business si a asteptarilor clientilor. Din aceasta
perspectiva, proiectul depaseste implementarea unei solutii
tehnologice, sustinand evolutia continud a ecosistemului digital
al organizatiei.

Impactul sdu a fost consolidat si mai mult prin
transformarea organizationala mai ampla realizatd prin
adoptarea metodologiei SAFe (Scaled Agile Framework). Desi
SAFe nu este un proiect tehnologic in sensul traditional, acesta
a introdus un nou mod de lucru, prin trecerea de la o structura
organizationald bazata pe proiecte si functionare in silozuri la
echipe dedicate, multidisciplinare, cu responsabilitate completa
asupra produselor, aplicatiilor si serviciilor pe care le dezvolta.
Acest model operational a intarit colaborarea dintre business
si IT, a crescut capacitatea noastrd de a raspunde rapid nevoilor
clientilor si ale pietei si ne-a permis sa liviam valoare mai
repede, prin dezvoltare incrementala si prioritizare continud in
functie de impactul asupra businessului.

Impreund, Salesforce si SAFe au transformat atat fundatia
tehnologica, cat si modelul operational al organizatiei,
permitand o colaborare mai eficientd, o livrare mai rapida de
valoare si o orientare mai puternica cétre client.

Privind spre urmatorii 5 ani, cum credeti ca va arata
viitorul asigurarilor si ce rol va avea tehnologia in evolutia
acestui sector?

Ne asteptam ca asigurarile sd fie integrate tot mai mult
in viata de zi cu zi a clientilor, fiind accesate intr-un mod mai
simplu, contextual si personalizat, ca parte a unor ecosisteme
mai ample de servicii.

In zona asigurarilor de sanitate, observam o evolutie
de la modelul traditional, centrat pe gestionarea cererilor de
despagubire, catre abordari care pun un accent mai mare pe
preventie, pe accesul la informatii si servicii relevante si pe
interventia timpurie. Aceste directii pot contribui la o gestionare
mai eficienta a sanatatii si la o experienta mai buna pentru
clienti.

Tehnologia va avea un rol important in sustinerea acestei
evolutii, facilitdnd personalizarea la scara larga si accesul la
informatii si servicii relevante. In acelasi timp, componenta
umana va ramane esentiald, mai ales in momentele in care
clientii au nevoie de indrumare, incredere si sprijin.
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Carmina DRAGOMIR

CEO, METROPOLITAN Life

Cum schimba tehnologia si inteligenta artificiala
modul in care functioneaza piata asigurarilor din Romania
si care credeti ca sunt cele mai importante beneficii pentru
clienti?

Tehnologia si inteligenta artificiald schimba piata
asigurarilor din Romania mai ales prin ceea ce inseamna
concret pentru client: o experienta mai personalizata, mai
relevanta si mai simpld. La METROPOLITAN Life vedem acest
lucru zi de zi - produsul potrivit ajunge la momentul potrivit,
pe canalul preferat de client, iar interactiunile devin parte
fireasca a stilului sdu de viata, nu un pas birocratic in plus.

Folosirea datelor si a analytics ne permite sd intelegem
mai bine nevoile reale ale clientilor nostri — cum se schimba
acestea de la o etapa de viata la alta, ce tip de protectie cauta,
cum prefera sa comunice cu noi. Pornind de aici, putem
construi solutii modulare, cum sunt asigurarile din portofoliul
nostru actual, care se adapteaza bugetului si prioritatilor
fiecarei persoane.

Cel mai important beneficiu pentru client este insa
coerenta experientei omni-channel: fie ca interactioneaza cu
un consultant, cu platforma eCustomer, cu procesul digital de
despagubire eClaims sau cu un partener din reteaua noastra,
clientul regaseste aceeasi claritate, aceeasi informatie si acelasi
nivel de sprijin. Tehnologia devine astfel un facilitator al
increderii, nu doar un instrument de eficienta.

Daca ar fi sa alegeti un singur proiect tehnologic care a
schimbat semnificativ modul in care functioneaza compania
pe care o conduceti, care ar fi acesta?

Daca ar fi sa aleg un singur proiect, as vorbi despre
digitalizarea integrata a proceselor de vanzare si administrare
a politelor, dublata de componenta de date si analytics care sta
in spatele acestei transformari. Nu a fost doar un pas tehnic - a
fost o schimbare de fundament in modul in care lucram.

Prin conectarea consultantilor, a partenerilor si a clientilor
intr-un ecosistem unitar, am castigat doua lucruri esentiale: pe
de o parte, procese mai fluide si interactiuni mai simple pentru
clienti; pe de alta parte, capacitatea de a analiza informatiile
agregate pentru a intelege mai bine ce isi doresc cu adevarat
oamenii care apeleaza la noi. Astfel, putem optimiza continuu
experienta clientului — de la modul in care este prezentat
un produs, pana la felul in care se deruleazd un proces de
despdgubire prin eClaims.

Aceastd abordare bazata pe date ne permite sa luam
decizii mai bine fundamentate - atat in dezvoltarea de produse
noi, cat si in modul in care ne organizam intern. Investitiile pe
care le facem in structura IT, in automatizare si in integrari cu
partenerii sunt gandite exact in aceasta logica: sa transformam
datele in valoare reald pentru client.

Privind spre urmatorii 5 ani, cum credeti ca va arata
viitorul asigurarilor si ce rol va avea tehnologia in evolutia
acestui sector?

Tn urmatorii cinci ani, viitorul asigurarilor va fi definit
de cateva directii clare de evolutie, mai degraba decét de
promisiuni spectaculoase. Ne asteptam la o personalizare tot
mai fina a solutiilor, la o utilizare mai matura a inteligentei
artificiale si a datelor in intelegerea nevoilor clientilor si la
procese mai eficiente, care fac interactiunile mai relevante si
mai putin costisitoare din punct de vedere al timpului pentru
client.

Rolul tehnologiei va fi acela de facilitator: sa simplifice,
sa conecteze si sa anticipeze. Ins3 la fel de important va fi s3
pastram componenta umana — acea relatie de incredere care
defineste, pana la urma, esenta asigurarilor. La METROPOLITAN
Life numim aceasta abordare high-tech cu high-touch:
tehnologia asigura viteza, acuratetea si eficienta, iar oamenii
intervin acolo unde empatia, judecata si creativitatea fac cu
adevarat diferenta.

Strategia noastra pentru perioada urmdtoare ramane
construita pe trei piloni - inovatie, oameni si responsabilitate —
si pe convingerea ca progresul tehnologic are sens doar atunci
cand se traduce in experiente mai bune si interactiuni mai
relevante pentru clientii nostri.

A Metropolitan Life
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Antonis TSAKNAKIS

Country Lead, ANYTIME Romania

Cum schimba tehnologia si inteligenta artificiala
modul in care functioneaza piata asigurarilor din Romania
si care credeti ca sunt cele mai importante beneficii pentru
clienti?

Asteptarile clientilor s-au schimbat semnificativ. Astazi,
oamenii se asteapta la servicii simple si intuitive, pe care le
pot accesa oricand, cu un efort minim. De aceea, tehnologia si
inteligenta artificiala au devenit instrumente esentiale pentru a
ajuta sectorul asigurarilor sa raspunda acestor asteptari.

Desi digitalizarea s-a concentrat initial pe mutarea
proceselor in mediul online, discutia a evoluat acum catre
solutii inteligente care simplifica fiecare etapa a parcursului
clientului - de la obtinerea unei oferte si achizitionarea unei
polite pana la utilizarea serviciilor de asigurare.

Rezultatul este o reducere a formalitatilor, o mai mare
transparenta si o experienta de asigurare mai fluida.
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BY INTERAMERICAN

Daca ar fi sa alegeti un singur proiect tehnologic care a
schimbat semnificativ modul in care functioneaza compania
pe care o conduceti, care ar fi acesta?

Una dintre cele mai importante initiative strategice,
care ne ajutd sa ne extindem rapid la nivel international, a fost
dezvoltarea unei platforme digitale integrate care a transformat
modul in care ne desfasurdm activitatea, permitand clientilor
sd parcurga intregul proces de achizitie a unei asigurdri auto
exclusiv online.

Astdzi, pe www.anytime.ro, soferii pot obtine o oferta si
isi pot achizitiona polita in intregime online in doar un minut,
ceea ce face ca procesul sa fie mai rapid, mai simplu si mai
convenabil ca niciodata.

Dincolo de experienta oferita clientilor, aceasta tehnologie
ne-a permis sa automatizam procesele operationale esentiale,
inclusiv fluxurile de lucru legate de subscriere, sprijinind in
acelasi timp dezvoltarea unor capacitati de stabilire a preturilor
mai sofisticate in cadrul unei solutii complet integrate. Prin
conectarea datelor, a stabilirii preturilor, a evaluarii riscurilor si
a interactiunilor cu clientii intr-un ecosistem digital integrat,
suntem capabili sa oferim o eficienta sporita, o evaluare mai
precisd a riscurilor si o experienta mai fluida pentru clientii
nostri.

Privind spre urmatorii 5 ani, cum credeti ca va arata
viitorul asigurarilor si ce rol va avea tehnologia in evolutia
acestui sector?

Tn urmatorii ani, cred c& sectorul asigurarilor va deveni si
mai digitalizat, cu servicii mai rapide si produse din ce in ce mai
personalizate.

Inteligenta artificiala va juca un rol important in
fmbunatatirea eficientei operationale. Cu toate acestea, cred ca
va completa expertiza umana, nu o va inlocui.

Increderea va deveni, de asemenea, unul dintre cei mai
importanti factori de diferentiere ai industriei. Pe masurd ce
sectorul evolueaza, clientii vor aprecia nu doar rapiditatea si
comoditatea, ci si transparenta, fiabilitatea si predictibilitatea
experientei oferite.
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Daca ar fi sa alegeti un singur proiect tehnologic care a
schimbat semnificativ modul in care functioneaza compania
pe care o conduceti, care ar fi acesta?

Daca ar fi sa numesc un singur proiect tehnologic cu
un impact cu adevarat transformator pentru AGRA Asigurari,
acesta este, fara indoiald, digitalizarea completa a sistemului
de emitere a ofertelor dedicat brokerilor parteneri, alaturi de
alinierea acestuia la cerintele legislative din Romania. Inainte
de acest pas, procesul de ofertare si subscriere genera blocaje
si pierderi de timp. Prin transformarea digitald a platformei,
brokerii colaboratori au primit un instrument rapid, intuitiv si
autonom, ceea ce a consolidat considerabil relatia noastra si a
accelerat volumul de subscrieri.

Privind spre urmatorii 5 ani, cum credeti ca va arata
viitorul asigurarilor si ce rol va avea tehnologia in evolutia
acestui sector?

Astazi, tehnologia in asigurdri este asociata cu viteza, dar
. sa nu uitam ca asigurdrile raman un business al relatiilor si al
I u I Ia PA RA P I A N U increderii. Cand tehnologia poate mima apropierea, adevdrata

valoare a unei relatii se dovedeste prin prezentd reald, incredere

Director Adjunct Sucursala Romania, AGRA Asigurari si fapte, nu prin mesaje generate automat. Si in urmétorii ani,
AGRA Asigurdri isi doreste sa fie alaturi de fermieri, indiferent
de vreme si de vremuri, iar in urmatorii 5 ani vizdm doua directii
majore de dezvoltare. 1- Extinderea portofoliului in zootehnie:
facem pasul firesc dincolo de culturile vegetale si ne dorim sa
aducem in portofoliu produse dedicate fermelor de animale,

Cum schimba tehnologia si inteligenta artificiala
modul in care functioneaza piata asigurarilor din Romania
si care credeti ca sunt cele mai importante beneficii pentru

clienti? oferind o plasa de sigurantd completa pentru intregul business

Tehnologia si inteligenta artificiala nu vor rescrie peste agricol. 2 - Simplificarea procedurilor de emitere, prin integrarea
noapte fundamentele matematice, juridice si economice ale automata a datelor privind suprafetele asigurate, proces prin
asigurarilor. Riscurile complexe si reglementarile stricte cer, care ne dorim sa elimindm birocratia legats de emiterea actelor
prin natura lor, o structura riguroasa si, implicit, documente aditionale.

complexe. Cu toate acestea, Al si tehnologia actioneaza ca un
strat de simplificare si eficienta aplicat peste aceasta structura
complexd, dezvoltata in timp. Clientii pot experimenta aceasta
eficientd, direct sau indirect, prin experiente mai rapide si mai
prietenoase.

In final, nu folosim digitalizarea pentru a ne distanta de
clienti, ci pentru a elimina birocratia inutild, rdmanand exact
acolo unde este nevoie de noi: in teren, alaturi de fermieri.

/AA
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10 ani Agra Asigurari
O poveste care continua

Cum arata 10 ani de protectie, inovatie si impact in agricultura romaneasca

Intr-un domeniu aflat intr-o continua transformare, cei 10 ani de Agra Asiqurari inseamna un
parcurs construit pe inovatie, adaptare si, mai presus de toate, incredere. In tot acest timp, am
contribuit la modernizarea asigurarilor agricole prin solutii digitale si procese mai simple si mai
eficiente, avand mereu nevoile fermierilor in centrul activitatii noastre. Privim spre urmatorii ani
cu aceeasi ambitie: sa inovam, sa evoluam si s3 aducem solutii care fac diferenta pentru agri-
cultura de maine.

Adrian-Horia Lupu
Director sucursala
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Stefan STAVROSITU

CEQ, BCR Asigurari de Viata VIG

Cum schimba tehnologia si inteligenta artificiala
modul in care functioneaza piata asigurarilor din Romania
si care credeti ca sunt cele mai importante beneficii pentru
clienti?

Tehnologia si inteligenta artificiala transforma rapid
industria asigurarilor, iar beneficiul cel mai important pentru
clienti este simplificarea experientei. Procesele devin mai
rapide, mai accesibile si mai personalizate, de la alegerea
unei solutii potrivite pana la administrarea politei sau plata
unei indemnizatii. In acelasi timp, tehnologia ne permite sa

intelegem mai bine nevoile clientilor si sa dezvoltam produse si
servicii adaptate fiecarei etape de viata.

Daca ar fi sa alegeti un singur proiect tehnologic care a
schimbat semnificativ modul in care functioneaza compania
pe care o conduceti, care ar fi acesta?

In prezent, cea mai importanti investitie tehnologica
a companiei este un amplu proiect de dezvoltare [T, aflat
in implementare. Este un proiect construit in jurul nevoilor
clientilor si ale echipelor noastre, care va permite o experienta
mai simpld, mai rapida si mai personalizata, un model ,tailor-
made’, adaptat fiecarui client. Prin aceasta investitie ne
propunem sa eficientizam procesele si sa oferim servicii tot
mai relevante, pastrand in acelasi timp relatia umana in centrul
interactiunii cu clientii.

Privind spre urmatorii 5 ani, cum credeti ca va arata
viitorul asigurarilor si ce rol va avea tehnologia in evolutia
acestui sector?

Privind spre urmatorii cinci ani, cred ca tehnologia si
inteligenta artificiala vor continua sa transforme industria
asigurdrilor, insa rolul lor va fi acela de a sustine relatia
dintre companie si client, nu de a o inlocui. Intr-un domeniu
construit pe incredere, empatie si responsabilitate, oamenii
vor rdmane intotdeauna in centrul experientei. Tehnologia
ne va ajuta sa fim mai rapizi, mai eficienti si mai aproape de
clienti, oferindu-le acces mai simplu la informatii si servicii,
astfel incat echipele noastre sa se poatd concentra pe ceea ce
conteazd cu adevarat: intelegerea nevoilor fiecarui client si
oferirea de solutii relevante, intr-o relatie bazata pe incredere
si sprijin pe termen lung. Cred cd viitorul apartine companiilor
care reusesc sa imbine inovatia cu componenta umana,
transformand tehnologia intr-un liant care apropie oamenii, nu
ii iIndepdrteaza.

DE VIATA

BN BCRASIGURAR

VIENNA INSURANCE GROUP
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Daca ar fi sa alegeti un singur proiect tehnologic care a
schimbat semnificativ modul in care functioneaza compania
pe care o conduceti, care ar fi acesta?

Fara indoiald, integrarea agentilor Al in administrarea
politelor de grup de sanatate, un proiect dezvoltat in
parteneriat cu FlowX.Al. Este un proiect care a demonstrat,
dincolo de orice discutie teoreticd, faptul ca inteligenta
artificiala poate genera valoare reala si masurabild in activitatea
operationala a unui asigurator.

Acest proiect este insa doar inceputul. Pregdtim
extinderea cdtre alte arii si derulam in prezent mai multe
initiative menite sa integreze inteligenta artificiala in toate
zonele care influenteaza experienta si increderea clientilor, de
la serviciile de relatii cu clientii si managementul daunelor pana
la digitalizarea completa a fluxurilor operationale, impreuna
cu unul dintre cele mai mari lanturi de clinici medicale din
Romania. Viziunea noastra este ca tehnologia sa fie prezenta
~ in fiecare punct de contact cu clientul, discret, dar cu impact
Mihaela DRUGA Vil
Privind spre urmatorii 5 ani, cum credeti ca va arata
Membru Directorat, SIGNAL IDUNA viitorul asiguririlor si ce rol va avea tehnologia in evolutia
acestui sector?

Cred ca cea mai profunda transformare va fi trecerea
industriei de la despagubire catre preventie. Asiguratorul
viitorului nu mai este doar un platitor de daune, ci un partener
activ in sdndtatea si siguranta clientului, pe care il ajuta sa
previna problemele, nu doar sa le acopere financiar atunci cand
apar.

Cum schimba tehnologia si inteligenta artificiala
modul in care functioneaza piata asigurarilor din Romania
si care credeti ca sunt cele mai importante beneficii pentru
clienti?

Piata asigurarilor din Romania trece printr-o schimbare
structurald, iar digitalizarea nu mai este un diferentiator, ci o

asteptare de baz a clientilor. In al doilea rand, vom vedea produse tot mai

personalizate, construite pe date si adaptate nevoilor reale
ale fiecarui client, precum si ecosisteme integrate de servicii
care merg mult dincolo de polita clasica, dinspre sandtate si
mobilitate pana la wellbeing si servicii conectate care insotesc
clientul in viata de zi cu zi.

Inteligenta artificiala transforma astazi intregul lant
valoric al unei companii de asigurari, de la subscriere si
administrarea politelor pana la procesarea daunelor. Vorbim
despre procese care pana de curand durau zile si care acum se
rezolva in cateva minute. Nu este doar o chestiune de eficientd
interna, ci o schimbare fundamental3 a experientei pe care o Tehnologia va fi, fara indoiala, motorul acestei
poate oferi un asigurator. transformari. Dar sunt convinsa ca, oricat de avansate vor
deveni instrumentele noastre, increderea raméne moneda

Pentru clienti, cele mai importante beneficii se traduc . o i ;
de bazad a acestei industrii. lar increderea nu se construieste

n accesibilitate, transparenta si autonomie. Clientul de

astézi isi poate achizitiona si gestiona singur polita, isi poate prin algoritmi, ci prin oameni, prin promisiuni respectate, prin
face programarile sau isi poate solicita rambursérile direct empatie in momentele dificile si prin responsabilitatea cu care
din aplicatie, fara deplasari si fara documente pe hartie. Are folosim tehnologia in beneficiul clientului.

vizibilitate in timp real asupra statusului solicitarilor sale si
control asupra propriei relatii cu asiguratorul. Acesta este,
in esentd, sensul digitalizarii, si anume sa punem clientul in
centrul procesului, nu la capatul lui.

BN sicNALiDunA () I
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Anca VERESCU

Director General, FGA

Cum schimba tehnologia si inteligenta artificiala
activitatea FGA si care considerati ca sunt cele mai
importante beneficii pentru asigurati?

Pentru Fondul de Garantare a Asiguratilor, tehnologia
reprezintd un element esential al procesului de modernizare
institutionala si un instrument direct de sprijin pentru
indeplinirea misiunii sale principale: protejarea asiguratilor,
beneficiarilor asigurarilor, persoanelor pagubite si a celorlalti
creditori de asigurare.

Strategia FGA plaseaza digitalizarea in centrul
obiectivului de intdrire a capacitatii institutionale si de
consolidare a Fondului. In acelasi timp, tehnologia sustine
si celelalte directii strategice ale institutiei: consolidarea
guvernantei, cresterea transparentei, imbundtatirea proceselor
de gestionare a cererilor de plata si comunicarea proactiva cu
creditorii de asigurare.

Tn ultimii ani, FGA a demarat un proces amplu de
transformare digitald, prin implementarea unei aplicatii
informatice, dezvoltarea Portalului FGA, digitalizarea
registraturii, fluxurilor de petitii si introducerea fluxului
electronic de instrumentare a cererilor de plata. Aceste
dezvoltari au creat premisele unei activitati predictibile, mai
bine monitorizate si mai eficiente.

Pentru creditorii de asigurare, beneficiile sunt
concrete: acces facil la informatii, reducerea dependentei
de documentele transmise in format letric, o evidenta clard
a solicitdrilor, trasabilitate sporita si comunicare mai rapida
cu institutia. Prin continuarea proiectului privind dosarul de
dauna electronic, dezvoltarea corespondentei electronice si
modernizarea sistemelor de informare privind stadiul cererilor
de plata, FGA urmadreste simplificarea interactiunii cu publicul
si reducerea timpilor administrativi.

Inteligenta artificiala este privita ca o etapa fireascd a
acestei transformari digitale. Intr-o prima faza, solutiile asistate
de Al pot sprijini activitatea de informare, relatia cu publicul,
call-center-ul, structurarea intrebdrilor frecvente, identificarea

temelor recurente din petitii si orientarea utilizatorilor catre
informatii corecte si actualizate. Aceste instrumente nu
inlocuiesc analiza de specialitate si decizia administrativa, ci pot
sustine specialistii FGA prin reducerea activitatilor repetitive si
prin cresterea capacitatii de rdspuns a institutiei.

Prin urmare, tehnologia si inteligenta artificiala contribuie
la o institutie mai accesibild, mai transparenta si mai eficienta,
capabila sa raspunda mai bine asteptarilor publicului si sa
consolideze increderea in mecanismul de garantare din
domeniul asigurarilor.

Daca ar fi sa alegeti un singur proiect tehnologic care a
schimbat semnificativ modul in care functioneaza FGA, care
ar fiacesta?

Cel mai relevant proiect tehnologic pentru transformarea
activitatii FGA este implementarea aplicatiei informatice de
gestionare a activitatii. Acest proiect a fost initiat ca raspuns
la cresterea volumului de activitate al Fondului si la nevoia
de dezvoltare a unor fluxuri digitale, integrate si mai usor de
urmarit/monitorizat.

Aplicatia reprezintd un element central al procesului
de digitalizare prevazut in strategia FGA. Prin modulele
dezvoltate pana in prezent - Portal, Registraturd, Petitii, fluxul de
instrumentare a cererilor de plata si gestionarea litigiilor - FGA a
trecut de la procese preponderent manuale catre fluxuri digitale
care permit o mai bund evidenta, monitorizare si coordonare a
activitatii.

Prin integrarea modulului de gestionare a litigiilor in
aplicatia de gestionare a cererilor de platd, FGA a consolidat
legatura dintre dosarele aflate pe rolul instantelor si cererile
analizate, asigurand o evidentd unitara, o monitorizare mai
eficienta si o reluare mai rapida in instrumentare a cererilor
influentate de solutiile judecatoresti.

Totodata, FGA a dezvoltat si integrat in aplicatie fluxul
specific de instrumentare aferent aplicarii Directivei 2021/2118,
astfel incat noile cerinte legislative, inclusiv cele privind cererile
RCA, termenele de solutionare si colaborarea cu organismele
similare din Uniunea Europeana, sa fie reflectate intr-un circuit
operational distinct, clar si trasabil.

Impactul intern este semnificativ. Aplicatia permite
standardizarea fluxurilor, repartizarea mai clara a solicitarilor,
urmarirea stadiilor de analiza, cresterea trasabilitatii
documentelor si reducerea riscurilor operationale. De
asemenea, platforma creeaza cadrul pentru dezvoltari viitoare
importante, automatizarea unor operatiuni financiar-contabile,
integrarea cu alte sisteme informatice si crearea unor fluxuri
dedicate ca urmare a modificarilor legislative.

Din perspectiva creditorilor de asigurare, impactul se
traduce printr-o relatie mai clara si mai predictibila cu FGA.

Tn acelasi timp, proiectul este strans legat de obiectivul
privind imbundtatirea proceselor de gestionare a cererilor
de plata. Prin digitalizare, FGA urmareste reducerea
corespondentei in format letric, dezvoltarea comunicarii
electronice, simplificarea proceselor, identificarea problemelor
operationale si implementarea celor mai bune practici in relatia
cu petentii.

Cititi interviul integral pe www.1asig.ro!
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tot mai bine adaptate nevoilor individuale. Este insa important
sa nu pierdem din vedere faptul ca inovatia trebuie utilizata

si livrata responsabil, cu respect pentru protectia datelor si a
consumatorilor.

Daca ar fi sa alegeti un singur proiect tehnologic care a
schimbat semnificativ modul in care functioneaza compania
pe care o conduceti, care ar fi acesta?

Pornind de la strategia UNIQA, au fost multe proiecte
tehnologice realizate in ultimii ani, care ne-au dus mai aproape
de nevoile clientului. As nominaliza insa ca proiect definitoriu
digitalizarea procesului de daune, momentul care conteaza cel
mai mult pentru client. Aici se construieste, de fapt, increderea.
Prin integrarea tehnologiilor moderne si dezvoltarea chatbot-
ului ANA, am simplificat interactiunea si am redus semnificativ
timpii de raspuns, contribuind la cresterea satisfactiei clientilor
si la setarea unui nou standard de eficienta in piata.

Privind spre urmatorii 5 ani, cum credeti ca va arata
viitorul asigurarilor si ce rol va avea tehnologia in evolutia

Florin BARBU

In urmétorii ani, tehnologia va contribui major la
Membru Directorat UNIQA Asigurari de Viata evolutia sectorului de asigurari. Inteligenta artificiala nu va
inlocui oamenii din asigurari, ci va deveni copilotul protectiei.
Asa cum in aviatie un copilot asista permanent pilotul, Al va
ajuta atat clientul, cat si consultantul sa ia decizii mai rapide,
mai informate si mai personalizate. In paralel, asteptarile vor
continua sa fie modelate de experientele din retail, tech sau
servicii financiare, iar granitele dintre industrii vor deveni

tot mai fluide. Cred ca viitorul va apartine companiilor care
reusesc sa combine expertiza solida in gestionarea riscurilor
cu agilitatea tehnologica, livrand servicii simple, rapide si
relevante. Nu vorbim doar despre digitalizare, ci despre o
redefinire a modului in care este construita si oferita protectia la
nivelul industriei asigurdrilor.

A(VR
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Cum schimba tehnologia si inteligenta artificiala
modul in care functioneaza piata asigurarilor din Romania
si care credeti ca sunt cele mai importante beneficii pentru
clienti?

Transformarea pietei de asigurari incepe de la un
adevar simplu: clientii nu mai compara asiguratorii intre ei,
ci cu cele mai bune experiente digitale pe care le au zilnic.

In acest context, tehnologia si inteligenta artificiala devin
esentiale pentru a transforma timpul de asteptare in timp
castigat. Beneficiile sunt concrete: acces simplificat la produse,
despagubiri rapide, servicii disponibile permanent si solutii

@
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Marius LASLO

Director Executiv, DESTINE Broker

Cum schimba tehnologia si inteligenta artificiala
activitatea de brokeraj si care considerati ca sunt cele mai
importante beneficii pe care le aduc clientilor?

Tehnologia si inteligenta artificiald schimba activitatea de
brokeraj in asigurari intr-un mod profund, iar pentru DESTINE
Broker aceasta transformare inseamna, inainte de toate,
capacitatea de a fi mai aproape de client, mai rapid si mai
relevant in recomandarile oferite.

Intr-o companie cu o retea extinsd de consultanti si cu un
portofoliu divers de produse pentru persoane fizice si juridice,
tehnologia ne ajuta sd simplificdm procesele, sd reducem
timpul de raspuns si sa oferim clientilor acces mai usor la
solutii potrivite nevoilor lor. Inteligenta artificiala poate sprijini
brokerul in analiza datelor, identificarea riscurilor, compararea
ofertelor si prioritizarea situatiilor care necesita atentie rapida.

Pentru client, beneficiile sunt foarte concrete: primeste
informatii mai clare, solutii mai bine adaptate, timp de raspuns
mai scurt si o experientd mai simpla. In acelasi timp, tehnologia
aduce mai multa transparenta in procesul de alegere a unei
polite si contribuie la o relatie mai eficienta intre client, broker
si asigurator.

Cred insa ca, in asigurari, tehnologia nu poate inlocui
relatia umana. La DESTINE Broker, rolul brokerului rdmane
esential: acela de consultant de incredere, care explica,
interpreteaza si recomanda responsabil. Al-ul poate procesa
informatii, dar brokerul este cel care intelege contextul
personal sau de business al clientului si transforma datele
intr-o solutie potrivita.

broker de asigurare

Daca ar fi sa alegeti un singur proiect tehnologic care a
schimbat semnificativ modul in care functioneaza compania
pe care o conduceti, care ar fi acesta?

Un proiect tehnologic foarte important pentru DESTINE
Broker este dezvoltarea unui chatbot intern dedicat asistentilor
in brokeraj. Este un proiect care poate schimba semnificativ
modul in care lucram, pentru ca ofera suport rapid, structurat si
usor de accesat in activitatea de zi cu zi.

Intr-o retea extinsd de brokeri si asistenti in brokeraj,
accesul rapid la informatii corecte este esential. Chatbotul
poate ajuta echipa sa gdseasca mai repede raspunsuri despre
proceduri, produse, pasi operationali, documente necesare sau
situatii frecvente intalnite in relatia cu clientii. Astfel, reduce
timpul petrecut cautand informatii si contribuie la o mai buna
standardizare a modului de lucru.

Pentru asistentii in brokeraj, acest instrument inseamna
sprijin permanent si mai multa eficienta. Pentru companie,
inseamna procese mai clare, comunicare interna mai rapida si
o capacitate mai bund de a sustine reteaua la scara larga. lar
pentru clienti, beneficiul final este un serviciu mai prompt, mai
coerent si mai bine informat.

Cred ca valoarea acestui proiect sta in faptul ca inteligenta
artificiala nu inlocuieste oamenii, ci fi ajutd sa lucreze mai bine.
Chatbotul devine un asistent digital pentru echipa, in timp ce
brokerul si asistentul in brokeraj rdman cei care construiesc
relatia cu clientul, explicd solutiile si ofera consultanta
responsabila.

Privind spre urmatorii 5 ani, cum credeti ca va evolua
rolul brokerului intr-o piata in care tehnologia si inteligenta
artificiala vor deveni tot mai prezente?

In urmatorii cinci ani, rolul brokerului va deveni mai
consultativ, mai specializat si mai orientat spre analiza riscurilor.
Tehnologia va prelua tot mai multe activitati repetitive, iar
inteligenta artificiala va accelera procesele de analizd, ofertare
si administrare. Insa, pe masura ce piata devine mai digitals,
nevoia de incredere, explicatie si consiliere personalizata va
deveni chiar mai importanta.

Brokerul viitorului nu va fi doar un intermediar intre client
si asigurator, ci un consultant care foloseste tehnologia pentru a
lua decizii mai bune si pentru a oferi recomandari mai relevante.
Va trebui sd inteleaga datele, sa utilizeze instrumentele digitale
si sa explice clientului, intr-un limbaj clar, care sunt optiunile,
avantajele, limitele si riscurile fiecarei solutii.

Pentru DESTINE Broker, aceasta evolutie reprezintd
o oportunitate. O companie cu experientd, retea extinsa si
orientare cdtre client poate folosi tehnologia pentru a creste
calitatea serviciilor si pentru a consolida rolul brokerului ca
partener de incredere. Cred ca piata va recompensa brokerii
care vor reusi sa imbine profesionalismul, etica, adaptarea
digitala si relatia umana.

Inteligenta artificiala va deveni un sprijin important, dar
diferenta o vor face in continuare oamenii: brokerii care stiu sa
asculte, sa explice si sa construiasca relatii pe termen lung cu
clientii.

- fi indca existi
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Cum schimba tehnologia si inteligenta artificiala
activitatea de brokeraj si care considerati ca sunt cele mai
importante beneficii pe care le aduc clientilor?

Tehnologia si inteligenta artificiala preiau sarcinile
repetitive si simplifica procesele operationale, oferindu-le
clientilor acces 24/7, ofertare instanta, produse personalizate
si un timp de raspuns considerabil redus la emitere si la
gestionarea daunelor.

Daca ar fi sa alegeti un singur proiect tehnologic
care a schimbat semnificativ modul in care functioneaza
compania pe care o conduceti, care ar fi acesta?

Migrarea catre platforma Insuretech a schimbat
semnificativ modul nostru de lucru, deoarece a unificat
fluxurile operationale intr-un singur ecosistem digital modern,
automatizand procesele si permitand echipei noastre sa se
dedice consultantei de calitate.

Privind spre urmatorii 5 ani, cum credeti ca va evolua

rolul brokerului intr-o piata in care tehnologia si inteligenta
ce ra Se I a c H I R I AC artificiala vor deveni tot mai prezente?

Conducator Executiv, INTER Broker Brokerul nu va fi inlocuit de tehnologie, ci brokerul
care foloseste tehnologia i va lua locul celui care o ignora,

evoluand din simplu intermediar intr-un consultant strategic
de risc ce imbind instrumentele digitale cu empatia si
expertiza umana.

ALEGE LIBERTATEA
4

OFERTELOR CROITE

1

SPECIAL PENTRU TINE

INTER®

BROKER DE ASIGURARE

1 NTE R@ pPrimm 45



e Asigurari

Fabian TATOMIRESCU

Director General Adjunct, CAMPION Broker

Cum schimba tehnologia si inteligenta artificiala
activitatea de brokeraj si care considerati ca sunt cele mai
importante beneficii pe care le aduc clientilor?

Tn acest moment, este inca dificil de cuantificat cu
exactitate valoarea addugata pe care inteligenta artificiala o
aduce activitatii de brokeraj. Promisiunea unei eficientizari
semnificative exista, insa, in multe situatii, rezultatele obtinute
nu justifica inca pe deplin costurile ridicate de implementare si
operare ale acestor tehnologii.

Vedem insa un potential real in utilizarea inteligentei
artificiale ca instrument de copilotaj al vanzarii consultative.
Al poate ajuta brokerul sd structureze mai bine informatiile,
sd analizeze mai rapid optiunile disponibile si sa prezinte
clientului explicatii mai clare, mai relevante si mai apropiate de
nevoile sale reale.

Pentru client, beneficiul principal nu este neaparat
automatizarea interactiunii, i cresterea calitatii acesteia:
acces mai rapid la informatii, comparatii mai usor de inteles
si recomandari mai bine contextualizate. Tn asigurari,
tehnologia trebuie sa simplifice complexitatea, fara sa elimine
componenta umana care genereazd incredere.

Daca ar fi sa alegeti un singur proiect tehnologic care a
schimbat semnificativ modul in care functioneaza compania
pe care o conduceti, care ar fi acesta?

As alege proiectul nostru integrat de digitalizare a
educatiei si dezvoltarii fortei de vanzari. Acesta reuneste
cursurile clasice, modulele de invatare online si instrumentele
de tip gamified sales intr-un proces coerent si scalabil.

Am observat cd investitiile constante in pregatirea
oamenilor produc rezultate concrete. Tehnologia ne permite sa
distribuim mai rapid informatia, sa standardizam anumite bune
practici si sa transformam invdtarea dintr-o activitate punctuala
intr-un proces continuu.

Elementele de gamificare au avut, la randul lor, un rol
important in cresterea gradului de implicare si in transpunerea
mai rapidd a cunostintelor in activitatea comerciala. Impactul
nu se vede doar in performanta fortei de vanzari, ci si in
calitatea dialogului cu clientul si in capacitatea consultantilor de
a explica mai clar produsele si riscurile acoperite.

Privind spre urmatorii 5 ani, cum credeti ca va evolua
rolul brokerului intr-o piata in care tehnologia si inteligenta
artificiala vor deveni tot mai prezente?

Observam inclusiv in discursul marilor companii
de tehnologie o schimbare de perspectiva: de la ideea
automatizarii complete cdtre cea a activitatii asistate de
inteligenta artificiala. Cred cd aceasta evolutie va fi cu atat mai
evidenta in asigurari, un domeniu in care relatia de incredere si
responsabilitatea recomandarii au o importanta fundamentala.

Tn urmatorii cinci ani, asistentul in brokeraj nu va dispérea,
insa rolul sau se va transforma. Va petrece mai putin timp cu
activitati repetitive si administrative si mai mult timp intelegand
contextul clientului, explicand diferentele dintre solutii si
construind recomandari relevante.

Asistentul in brokeraj va deveni tot mai mult un
consultant asistat de tehnologie. Inteligenta artificiald il va ajuta
sa proceseze informatii, sa identifice mai rapid alternative si sa
personalizeze interactiunea, dar omul va continua sa fie cel care
valideazd recomandarea si gireaza increderea in procesul de
vanzare consultativa.

As reitera o idee pe care am sustinut-o si cu alte ocazii:
nu inteligenta artificiald va inlocui omul, ci omul care stie sa
utilizeze inteligenta artificiald il va inlocui pe cel care nu o
foloseste.



Valentin COROIU

Director General, BT Broker

Cum schimba tehnologia si inteligenta artificiala
activitatea de brokeraj si care considerati ca sunt cele mai
importante beneficii pe care le aduc clientilor?

Tehnologia si inteligenta artificiald schimba fundamental
modul in care functioneaza industria de brokeraj. Ele ne permit
sd lucrdm mai rapid, mai eficient si mai aproape de nevoile
clientilor, prin digitalizarea proceselor si accesul instant la
informatii relevante.

Pentru clienti, beneficiile sunt evidente: rapiditate,
transparents si solutii mai bine personalizate. In acelasi timp,
brokerul castiga timp pentru ceea ce conteaza cu adevdrat:
consultanta, intelegerea nevoilor reale ale clientului si
construirea unei relatii de incredere.

In privinta inteligentei artificiale, consider ca suntem abia
la inceputul unui proces care va genera schimbari majore in
industrie. Oportunitdtile sunt foarte mari, insa este important
sd pastram un echilibru intre entuziasmul pentru inovatie si
prudenta necesara oricdrei tehnologii noi. Al trebuie testata,
monitorizata si integrata gradual, astfel incat beneficiile sa
fie maximizate, iar riscurile sa fie gestionate corespunzator.

In final, tehnologia poate amplifica valoarea pe care o aduce
brokerul, dar nu poate inlocui expertiza si relatia umana care
stau la baza unei consultante de calitate.

Daca ar fi sa alegeti un singur proiect tehnologic care a
schimbat semnificativ modul in care functioneaza compania
pe care o conduceti, care ar fi acesta?

Daca ar fi sa aleg un singur proiect care a schimbat
semnificativ modul in care operam, acesta ar fi optimizarea

BT Broker de Asigurare”

Grupul Financiar Banca Transilvania
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platformei noastre de ofertare si emitere pentru clientii de
leasing. A fost un pas strategic in procesul de transformare
digitala a companiei, prin care am reusit sa automatizam
procese esentiale, sa simplificam interactiunea cu clientii si sa
crestem eficienta operationald la nivelul intregii organizatii.

Impactul a fost imediat. Clientii beneficiaza astazi de un
proces rapid, simplu si transparent, avand acces facil la oferte si
la informatiile necesare pentru a lua decizii informate. In acelasi
timp, automatizarea ne-a permis sa reducem semnificativ
activitdtile manuale, sa diminuam riscurile operationale si sa
crestem nivelul de acuratete si consistenta al serviciilor pe care
le oferim.

Digitalizarea nu este un proiect cu un punct final, ci
un proces continuu. Investim constant in modernizarea
platformelor si evaludm permanent solutii inovatoare care
pot aduce valoare addugata clientului, inclusiv in zona de
inteligenta artificiala. Obiectivul nostru este sa ramanem in
avangarda evolutiei tehnologice si sa transformam aceste
inovatii in beneficii concrete pentru partenerii si clientii nostri.

Privind spre urmatorii 5 ani, cum credeti ca va evolua
rolul brokerului intr-o piata in care tehnologia si inteligenta
artificiala vor deveni tot mai prezente?

Cel mai probabil, in urmatorii cinci ani, vom asista la o
redefinire a rolului brokerului, concomitent cu o crestere a
importantei acestuia. Tehnologia si inteligenta artificiala vor
prelua tot mai multe activitati administrative, redundante si de
procesare a informatiilor, contribuind la cresterea eficientei si la
simplificarea interactiunii cu clientii.

Pe masurd ce aceste instrumente devin tot mai
performante, valoarea adusa de broker se va concentra si
mai mult in zona de consultanta, expertiza si intelegere a
nevoilor specifice ale clientului. Acest lucru va fi si mai evident
in segmentul corporate si/sau in cazul produselor cu un grad
ridicat de complexitate, unde deciziile nu pot fi luate exclusiv pe
baza unor algoritmi sau comparatii automate.

Tehnologia si inteligenta artificiala vor oferi acces mai
rapid la informatii, analize mai relevante si o capacitate mai
buna de personalizare a solutiilor, permitand brokerului sa aloce
mai mult timp activitatilor cu valoare addugata ridicata pentru
client.

In final, diferenta o va face capacitatea de a combina
eficienta tehnologiei cu judecata profesionald, experienta si
relatia de incredere construitd cu clientul. Cu cat mediul de
afaceri si riscurile devin mai complexe, cu atat rolul brokerului
ca partener de consultanta si management al riscului va
deveni mai important. Tehnologia va amplifica aceastd valoare,
dar factorul uman va rdméane esential in procesul de luare a
deciziilor.




Asigurari

Stefan PRIGOREANU

CEO, MILLENIUM Insurance Broker

Cum schimba tehnologia si inteligenta artificiala
activitatea de brokeraj si care considerati ca sunt cele mai
importante beneficii pe care le aduc clientilor?

Tn ceea ce priveste activitatea de brokeraj, s-a dovedit
deja cd tehnologia aduce un mare plus in tot ceea ce tine de
eficientizarea interactiunii cu clientii, dar si in operatiuni. S-ar

Tehnologia ne conecteaza,

parea ca si inteligenta artificiala poate aduce un mare plus
brokerilor de asigurare, atat pe plan intern, pentru operatiuni,
cat si extern, pentru interactiunea cu clientii. Daca vorbim de
impactul direct asupra clientilor care acceseaza direct asigurari
sau folosesc inteligenta artificiala pentru a analiza sau alege
cea mai buna solutie, atunci efectele pot fi in egald mdsura
benefice, sau nu. Inteligenta artificiala nu poate inlocui un
broker cu experientd, si chiar daca ar putea sa o facd, Al-ul nu
rdspunde pentru recomandarile facute.

Daca ar fi sa alegeti un singur proiect tehnologic
care a schimbat semnificativ modul in care functioneaza
compania pe care o conduceti, care ar fi acesta?

Au fost multiple proiecte tehnologice de impact, care
au contribuit la modul in care lucram acum, nu a avut loc o

revolutie. Probabil ca urmeaza una, dar nu pot devoala detalii.

Privind spre urmatorii 5 ani, cum credeti ca va
evolua rolul brokerului intr-o piata in care tehnologia si
inteligenta artificiala vor deveni tot mai prezente?

Asa cum am rdspuns la prima intrebare, tehnologia
si Al-ul vor schimba semnificativ modul in care brokerii vor
putea oferi consultanta si servicii clientilor: mai complex, dar
mai rapid, mai pe intelesul tuturor, succint si bine documentat.
Nu vedem o amenintare in Al, ci un posibil ajutor semnificativ.
Rémane de vazut in ce masura va influenta si clientii...

ins@ oamenii dau valoare conexiunilor!

MIB

Millenium Insurance Broker

Conectati la piata.
Pregatiti pentru viitor.




Gheorghe GRAD

Country Manager, RENOMIA Romania

Cum schimba tehnologia si inteligenta artificiala
activitatea de brokeraj si care considerati ca sunt cele mai
importante beneficii pe care le aduc clientilor?

Tehnologia si inteligenta artificiala transforma in
mod benefic activitatea de brokeraj, mutand accentul de la
procese manuale si tranzactii reactive catre servicii proactive,
personalizate si eficiente. In cadrul RENOMIA Romania,
adoptam cu consecventa solutii digitale care automatizeaza
sarcinile repetitive (evaluare initiald a riscurilor, procesare
documente, emitere oferte standardizate, analiza comparativa
de oferte, evaluare risc cibernetic, expunere la riscuri Nat Cat
si multe altele), ceea ce reduce timpul de raspuns si riscul de
eroare umana.

Daca ar fi sa alegeti un singur proiect tehnologic care a
schimbat semnificativ modul in care functioneaza compania
pe care o conduceti, care ar fi acesta?

Din multitudinea de proiecte existente in prezent in
piata, RENOMIA Romania are implementat sau in dezvoltare
avansata tot ceea ce conteaza cu adevarat pentru derularea
eficienta si in interesul clientului a activitatii profesionale.
Vedem esentiald pentru clienti personalizarea ofertei:
algoritmii de machine learning pot segmenta portofoliile si

Asigurari e————

pot recomanda produse adaptate profilului de risc, istoricului
si nevoilor fiecarui client, optimizand raportul cost/beneficiu.
Tn perspectiva, investitiile continue in tehnologie ne vor
permite sa oferim solutii din ce in ce mai predictive si integrate,
mentinand totodata un rol consultativ uman - esential pentru
increderea si relatia pe termen lung cu clientii.

Privind spre urmatorii 5 ani, cum credeti ca va evolua
rolul brokerului intr-o piata in care tehnologia si inteligenta
artificiala vor deveni tot mai prezente?

Privind spre urmatorii cinci ani, consideram ca rolul
brokerului va evolua in trei directii complementare: consultanta
strategica cu valoare adaugata, orchestrator de solutii digitale
si garant al increderii. Tehnologia si IA vor prelua multe sarcini
operationale, dar vor si amplifica rolurile in care brokerii aduc
cea mai mare valoare.

Brokerii vor deveni si isi vor lua in serios tot mai mult
rolul de consultanti de risc, folosind insight-urile generate de
analytics si IA pentru a oferi solutii personalizate pe orizonturi
mai largi (gestionarea riscurilor operationale, continuitatea
afacerii, transfer alternativ de risc).

Deciziile vor fi orientate de date: brokerii vor interpreta
modele predictive si scenarii de risc pentru a recomanda
pachete de acoperire optimizate din punct de vedere cost/
beneficiu, inclusiv solutii hibride (asigurare traditionala
combinatd cu instrumente de risc parametric si/sau transfer de
risc financiar).

Brokerul va coordona ecosisteme: integrarea produselor
asiguratorilor, furnizorilor de telemetrie, platformelor de
management al riscului si aplicatiilor client va necesita roluri de
integrare si design al serviciului - brokerii vor selecta, combina
si configura solutii tehnologice pentru client. Procesele de
rutind (cotare, bind, emitere polita standard) vor fi complet
automatizate; brokerii vor folosi acesti timpi castigati pentru
activitati cu valoare adaugata: negociere conditii, structurare
de polite complexe, dezvoltare de programe captive sau
facultative.

Pe masura ce tehnologia IA devine mai folosita
in subscriere si analiza, clientii vor cduta transparentad,
explicatii si validare. Brokerii vor juca rolul de mediator:
explica rationamentul modelelor, verificd rezultatele si
asigura conformitatea cu reglementdrile si bunele practici.
Managementul datelor si securitatea vor fi esentiale. Brokerii vor
trebui sa asigure guvernantd, consimtamant si bune practici in
utilizarea datelor clientilor.

_ E RENOMIA I
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Otilia PETRARIU

Director General, CONSULTANT AA Broker

Cum schimba tehnologia si inteligenta artificiala
activitatea de brokeraj si care considerati ca sunt cele mai
importante beneficii pe care le aduc clientilor?

Cred ca cel mai mare castig pe care tehnologia si
inteligenta artificiala il aduc in brokeraj este timpul. lar timpul
este, probabil, cea mai valoroasa resursa pe care o avem. Astazi
avem acces aproape instantaneu la informatiile de care avem
nevoie, putem compara mai rapid solutiile existente in piata,
multe procese administrative sunt automatizate, iar tot mai
multe operatiuni - inclusiv deschiderea online a dosarelor de
dauna - se desfasoara mult mai simplu si mai rapid.

Tn acelasi timp, tehnologia contribuie la reducerea
erorilor umane si ajuta la identificarea mai eficienta a
tentativelor de fraudd, ceea ce inseamnd mai multa sigurantd
atat pentru companii, cat si pentru clienti.

Inteligenta artificiala a devenit deja un adevdrat asistent
personal pentru intermediarul in asigurari. Ne ajuta sa gasim
rapid informatii, sa analizam riscuri, sa pregdtim oferte si
prezentdri, sa raspundem mai repede intrebadrilor clientilor si
sa oferim consultanta mai bine fundamentata. Toate acestea i
oferd consultantului mai multa incredere si i permit sa fie mai
bine pregatit in dialogul cu clientul.

Tns3, adevarata valoare nu este viteza in sine. Valoarea
este faptul ca tehnologia ne elibereaza de activitatile repetitive
si ne ofera mai mult timp pentru ceea ce niciun algoritm nu
poate face in locul nostru (cel putin deocamdata): sa ascultam
clientul, sa-i intelegem nevoile, sa construim o relatie bazata pe
incredere.

Tehnologia simplifica tranzactia, iar brokerul aduce
valoare prin consultanta.

Daca ar fi sa alegeti un singur proiect tehnologic
care a schimbat semnificativ modul in care functioneaza
compania pe care o conduceti, care ar fi acesta?

Daca ar fi sa aleg un singur proiect, as spune ca
este digitalizarea si automatizarea fluxurilor de lucru, prin
integrarea mai multor baze de date si utilizarea inteligentei
artificiale in activitatea de zi cu zi. De exemplu, astazi, atunci
cand introducem in sistem numarul de inmatriculare sau
seria de sasiu a unui autovehicul, celelalte informatii se
completeaza automat prin interconectarea bazelor de date.
Este un proces care reduce semnificativ timpul de lucru si
elimina multe dintre erorile generate de introducerea manuala
a datelor.

Un alt proiect aflat in implementare este preluarea
automata a datelor din documentele clientului. Practic,
documentele sunt scanate, iar informatiile relevante sunt
extrase si transferate automat in sistem, fara a mai fi necesard
introducerea lor manuala. Pentru colegii din vanzari, acest
lucru inseamna mai putin timp petrecut in fata calculatorului
si mai mult timp dedicat relatiei cu clientul.

In paralel, dezvoltadm tot mai mult componenta de
vanzare online, astfel incat clientii sa poata incheia anumite
tipuri de asigurari rapid si simplu, atunci cand isi doresc
acest lucru. Insa si aici consider ca tehnologia nu inlocuieste
brokerul, ci fi completeaza activitatea.

Obiectivul nostru nu este sa digitalizam relatia cu
clientul, ci sa digitalizam birocratia, astfel incat oamenii nostri
sa aiba mai mult timp pentru ceea ce conteaza cu adevarat:
consultanta.

Privind spre urmatorii 5 ani, cum credeti ca va evolua
rolul brokerului intr-o piata in care tehnologia si inteligenta
artificiala vor deveni tot mai prezente?

Cred ca brokerul viitorului va fi mai putin un intermediar
si mult mai mult un consultant strategic de risc. Pe masura ce
informatia devine accesibila tuturor, adevarata diferenta nu va
mai fi cine are acces la informatie, ci cine stie sa o interpreteze
si sa o transforme in decizii adecvate pentru client.

Tehnologia va face produsele mai accesibile. Inteligenta
artificiald va raspunde la intrebari. Dar niciuna dintre ele nu va
putea intelege in totalitate contextul unei afaceri, obiectivele
antreprenorului sau emotiile unui client aflat intr-un moment
dificil.

De aceea cred ca viitorul apartine brokerilor care
investesc continuu in educatie si formare profesionald, in
competente si in dezvoltarea relatiilor cu clientii.

Inteligenta artificiala nu va inlocui brokerii. Dar
brokerii care folosesc inteligenta artificiald ii vor inlocui pe
cei care aleg sa o ignore. lar succesul va apartine celor care
vor reusi sa imbine tehnologia cu empatia, competenta si
responsabilitatea umana.

Consultant AA



Alexandru APOSTOL

Director General, MaxyGo Broker

Cum schimba tehnologia si inteligenta artificiala
activitatea de brokeraj si care considerati ca sunt cele mai
importante beneficii pe care le aduc clientilor?

Daca in trecut accentul era pus in principal pe
intermediere si pe activitatile administrative, astazi ne
concentram tot mai mult pe consultanta si pe oferirea unei
experiente rapide, personalizate si eficiente pentru clienti.

MaxyGo vede tehnologia ca pe un instrument care
simplifica procesele si ne permite sa raspundem mai bine
nevoilor pietei. Prin digitalizare si automatizare reducem
timpul de raspuns, optimizam fluxurile interne si oferim acces
mai rapid la informatii si solutii relevante.

Inteligenta artificiala contribuie la analiza datelor,
identificarea celor mai potrivite optiuni si anticiparea nevoilor
clientilor. In acelasi timp, cred ca relatia umana ramane
esentiala. Clientii au nevoie de un partener de incredere care
sa ii consilieze in luarea unor decizii importante, iar tehnologia
completeaza aceasta expertiza, nu o inlocuieste.
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Daca ar fi sa alegeti un singur proiect tehnologic care a
schimbat semnificativ modul in care functioneaza compania
pe care o conduceti, care ar fi acesta?

Daca ar fi sa aleg un singur proiect tehnologic care a
schimbat semnificativ modul in care functioneaza compania
noastra, acesta este mutarea activitatii de distributie pe
platforma Insuretech, incepand cu 1 iulie 2023. A fost un
pas strategic in procesul nostru de transformare digitala.
Insuretech este o aplicatie complexa si inovatoare, care
raspunde foarte bine cerintelor actuale ale pietei de brokeraj
n asigurari. Platforma integreaza intr-un singur ecosistem
procesele esentiale ale activitatii noastre, simplificand fluxurile
operationale si reducand semnificativ timpul alocat activitatilor
administrative.

Pentru asistentii in brokeraj, aplicatia Insuretech
reprezinta un instrument de lucru inteligent, intuitiv si
eficient, care automatizeaza numeroase procese si faciliteaza
accesul rapid la informatii relevante. Acest lucru le permite
sd se concentreze mai mult pe consultanta oferita clientilor
si pe dezvoltarea relatiilor cu acestia, in loc sa aloce timp
operatiunilor repetitive.

Privind spre urmatorii 5 ani, cum credeti ca va evolua
rolul brokerului intr-o piata in care tehnologia si inteligenta
artificiala vor deveni tot mai prezente?

Cred ca brokerul viitorului va fi un consultant cu un nivel
ridicat de expertizd, sustinut de tehnologie si de instrumente
bazate pe inteligenta artificiala. Automatizarea va prelua
procesele repetitive, insa deciziile complexe, intelegerea
riscurilor si construirea unor solutii personalizate vor ramane
responsabilitatea oamenilor.

Tn urmatorii cinci ani vom vedea o accelerare a digitalizarii
si o utilizare tot mai extinsa a inteligentei artificiale in analiza
datelor, personalizarea ofertelor si optimizarea serviciilor. In
acest context, diferenta nu va fi facuta doar de tehnologie, ci de
modul in care aceasta este folosita pentru a crea valoare reala
pentru client.

In MaxyGo credem c3 tehnologia trebuie s& fie un sprijin
pentru oameni, nu un inlocuitor al relatiei dintre broker si client.
Folosim inovatia pentru a fi mai eficienti, mai rapizi si mai bine
pregatiti, insa valoarea reala vine din experienta echipei, din
capacitatea de a intelege nevoile fiecdrui client si din increderea
construita pe termen lung.
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Alexandra KONRAD

Country Manager, MediHelp International

Cum schimba tehnologia si inteligenta artificiala
activitatea de brokeraj si care considerati ca sunt cele mai
importante beneficii pe care le aduc clientilor?

Tehnologia si inteligenta artificiald transforma brokerajul
dintr-un model bazat in principal pe procese administrative
intr-unul centrat pe experienta clientului. Automatizarea
activitatilor repetitive, accesul rapid la informatii si digitalizarea
interactiunii cu beneficiarii ne permit sa oferim servicii mai
rapide, mai transparente si mai eficiente.

Din perspectiva MediHelp, cel mai important avantaj este
ca tehnologia ne ofera mai mult timp pentru ceea ce conteaza
cu adevarat: consultanta. in domeniul asigurarilor medicale
private internationale, fiecare client are nevoi diferite, iar
alegerea unei solutii potrivite presupune expertiza si o buna
intelegere a contextului sdu. Tehnologia nu inlocuieste aceasta
relatie, ci o sustine, eliminand o mare parte din sarcinile
administrative si simplificand accesul la servicii.

Daca ar fi sa alegeti un singur proiect tehnologic care a
schimbat semnificativ modul in care functioneaza compania
pe care o conduceti, care ar fi acesta?

Daca ar fi sa aleg un singur proiect, acesta ar fi
implementarea platformei CoverGo. Este una dintre cele
mai importante investitii pe care le-am facut in procesul de

transformare digitala a MediHelp si un proiect care a schimbat
atat modul in care lucram intern, cat si experienta oferita
clientilor.

Prin CoverGo am digitalizat procese esentiale, de
la administrarea politelor pana la gestionarea cererilor
de rambursare. Clientii isi pot depune online cererile de
despdgubire, pot incarca documentele necesare si pot urmari
in timp real statusul solicitarilor lor, ceea ce inseamna mai multa
transparenta, mai putin timp pierdut si o experienta mult mai
simpla.

La nivel intern, platforma ne-a permis sa automatizam o
serie de procese operationale, sa reducem timpul de procesare
si sa crestem eficienta echipelor noastre. In loc s& investim
resurse in activitati administrative, ne putem concentra mai
mult pe consultanta si pe dezvoltarea unor solutii care raspund
cat mai bine nevoilor clientilor.

Privind spre urmatorii 5 ani, cum credeti ca va evolua
rolul brokerului intr-o piata in care tehnologia si inteligenta
artificiala vor deveni tot mai prezente?

Cred ca, in urmatorii cinci ani, rolul brokerului va deveni
mai valoros, nu mai putin important. Pe masura ce tehnologia si
inteligenta artificiala vor automatiza procesele administrative si
vor facilita accesul la informatii, brokerii vor avea mai mult timp
sd se concentreze pe ceea ce nu poate fi inlocuit de tehnologie:
consultanta, relatia cu clientul si capacitatea de a oferi solutii
adaptate fiecarei situatii.

In domeniul asigurarilor medicale private internationale,
alegerea unei polite nu este o decizie standard. Clientii au
profiluri, nevoi si prioritati diferite, iar rolul brokerului este
sd ii ajute sd inteleaga optiunile disponibile si sa ia decizia
potrivitd. Tehnologia poate furniza informatii si poate simplifica
procesele, insa empatia, experienta si increderea raman
elemente esentiale ale acestei relatii.

Din aceastd perspectiva, viitorul apartine companiilor care
reusesc sa combine inovatia cu expertiza umana. La MediHelp,
vedem tehnologia ca pe un instrument care completeaza
activitatea echipelor noastre si ne ajutd sa oferim servicii mai
eficiente, fara a pierde componenta umana care std la baza unei
consultante de calitate.




Georgiana RUSU

Director Executiv, Broker de Asigurare Clubul
Fermierilor Romani

Cum schimba tehnologia si inteligenta artificiala
activitatea de brokeraj si care considerati ca sunt cele mai
importante beneficii pe care le aduc clientilor?

Tehnologia si inteligenta artificiald schimba semnificativ
activitatea si in domeniul asigurdrilor, iar unul dintre cele mai
vizibile exemple este procesul de constatare si instrumentare
a daunelor. Astdzi, tot mai multe etape pot fi realizate digital,
ceea ce inseamna mai putine deplasdri si o experienta mult
mai simpla si rapida pentru client.

Tn asigurarile agricole, utilizarea imaginilor satelitare, a
dronelor, a aplicatiilor mobile si a altor solutii digitale ofera
informatii obiective si contribuie la o evaluare mai exacta a
suprafetelor afectate si a gradului de deteriorare a culturilor,
reducand timpul necesar pentru instrumentarea dosarelor de
dauna si crescand acuratetea procesului de constatare.

In mod cert, tehnologia oferd o experientd imbunatatits
clientilor. Totusi relatia cu fermierul si consultanta oferitd de
broker rdman esentiale. Rolul nostru este sa utilizam aceste
tehnologii in interesul clientilor si sa ne asiguram ca fiecare
fermier beneficiaza de sprijin si reprezentare pe tot parcursul
procesului de gestionare a daunelor.

Daca ar fi sa alegeti un singur proiect tehnologic care a
schimbat semnificativ modul in care functioneaza compania
pe care o conduceti, care ar fi acesta?

Daca ar fi sa aleg un singur proiect care a schimbat
semnificativ modul in care functioneaza compania, acesta
ar fi procesul de digitalizare a activitdtii operationale. Am
inceput sa utilizdm inteligenta artificiald pentru realizarea unui
ecosistem digital care conecteaza procesele operationale,

CLUBUL

FERMIERILOR ROMANI
BROKER DE ASIGURARE

Asigurari e————

faciliteazd colaborarea dintre departamente si managementul
informatiilor.

Am implementat deja cateva procese cu impact direct
asupra eficientei operationale, precum automatizarea procesarii
politelor si a regularizarilor pentru politele de asigurare a
culturilor agricole. Aceste solutii au redus semnificativ timpii de
procesare si au diminuat riscul de erori.

In paralel, dezvoltam o platforma integrata de gestionare
a proceselor operationale, care va oferi vizibilitate in timp
real asupra activitatilor, va standardiza fluxurile de lucru si
va sustine deciziile bazate pe date. Ne asteptam ca aceasta
sa aduca un control operational mai bun si o predictibilitate
crescuta, transparentd intre toate functiunile companiei,
reducerea timpilor de procesare, raportare in timp real si riscuri
operationale mai reduse.

Din perspectiva mea, digitalizarea proceselor de business
este esentiala pentru dezvoltarea sustenabila a unui broker
de asigurari. Dincolo de automatizare, aceasta schimba
modul in care colaboram, luam decizii si raspundem nevoilor
clientilor, oferindu-ne agilitatea necesara intr-o piata aflata
intr-o continua transformare. In acelasi timp, cred c avantajul
competitiv nu mai este dat doar de accesul la tehnologie, ci de
capacitatea de a o integra inteligent in procesele de business
si de a o transforma intr-un instrument care genereaza valoare
pentru clienti, parteneri si organizatie.

Privind spre urmatorii 5 ani, cum credeti ca va evolua
rolul brokerului intr-o piata in care tehnologia si inteligenta
artificiala vor deveni tot mai prezente?

In urmatorii cinci ani, tehnologia si inteligenta artificiald
vor deveni parte integranta a activitatii de brokeraj, contribuind
la procese mai rapide, mai eficiente si mai bine fundamentate
pe date. Insa, intr-un domeniu complex precum agricultura,
rolul brokerului nu va fi diminuat, ci va evolua catre unul si mai
puternic de partener strategic al fermierului.

Experienta noastra de 15 ani in asigurari agricole ne-a
aratat ca fiecare ferma este diferita si ca riscurile nu pot fi
gestionate prin solutii standard. Fiecare exploatatie are propriul
model de business, propriile obiective de dezvoltare si se
confruntd cu riscuri specifice. De aceea, fermierii nu cautd doar
o polita de asigurare, ci un consultant care le intelege activitatea
si i poate ajuta sa ia cele mai bune decizii pentru protejarea si
continuitatea afacerii.

La Broker CFRO cunoastem provocdrile reale cu care se
confruntd agricultura romaneasca, de la efectele schimbarilor
climatice pana la presiunile economice si financiare, iar aceasta
intelegere ne permite sa oferim consultanta relevanta si solutii
adaptate fiecarui client.

Credem ca viitorul brokerajului nu este despre alegerea
intre tehnologie si factorul uman, ci despre combinarea lor.
Tehnologia va face procesele mai eficiente si mai precise, iar
expertiza si relatia de incredere construita cu fermierii vor
continua sa faca diferenta. Brokerul va rdmane partenerul
care va ghida clientii sd ia decizii financiare inteligente si sa fsi
protejeze investitiile agricole pe termen lung.



Interviu

Sub jumatate dintre companiile mici si mijlocii au o polita care sa le protejeze afacerea,
ceea ce Inseamna ca majoritatea antreprenorilor raman expusi in fata riscurilor majore.
Darius MANTOIU, Sef Subscriere, EUROLIFE FFH Asigurari a explicat, intr-un interviu
pentru revista PRIMM — Asigurari & Pensii, cu ce provocari se confrunta IMM-urile din
Romania si ce solutii le pot oferi asigurarile.

»Antreprenorii nu trebuie sa mai
priveasca asigurarea ca pe o cheltuiala,

Ci ca pe o strategie de supravietuire”.
Interviu cu Darius MANTOIU, EUROLIFE FFH Asigurari

IMM-urile din Romania
subestimeaza cel mai mult riscurile
care nu se vad, atrage atentia Darius
MANTOIU, Sef Subscriere, EUROLIFE
FFH Asigurdri. lar, in contextul in care
sub jumatate dintre companiile mici si
mijlocii au o politd care sa le protejeze
afacerea, deficitul de protectie ramane
unul important.

Tntr-un interviu acordat pentru
revista PRIMM - Asigurari & Pensii,
cu prilejul primei editiii a campaniei
de informare “Luna Antreprenorului
Protejat’, desfasurata de APPA — Asociatia
pentru Promovarea Asigurarilor alaturi
de EUROLIFE FFH Asigurari Romania,
Darius MANTOIU ofera o perspectiva
asupra peisajului riscurilor infruntate
de antreprenorii romani astazi si cum
s-a schimbat perceptia acestora despre
asigurari.

PRIMM: Cat de cunoscute sunt
asigurarile dedicate companiilor

mici si mijlocii in Romania, astazi? Ati
remarcat schimbari in perceptia fata
de aceste polite, comparativ cu acum
5 sau 10 ani? Considerati ca socurile
continue prin care au trecut, si cotinua
sa treaca, antreprenorii romani -
pandemie, inflatie, blocaje logistice si
schimbari legislative rapide - au avut
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impact asupra modului in care sunt
percepute aceste asigurari in prezent?

Darius MANTOIU: Ast&zi, asigurarile
dedicate IMM-urilor sunt inca insuficient
cunoscute in Romania. Sub jumatate
dintre companiile mici si mijlocii au

o polita care sa le protejeze afacerea,
ceea ce inseamnd ca majoritatea
antreprenorilor raman expusi in fata
riscurilor majore. lar dintre cei care au
o asigurare, aproape toti se limiteaza
la RCA, in timp ce doar jumatate aleg
o asigurare pentru cladiri si bunuri, iar
mai putin de o treime au o politd de
raspundere civila.

Perceptia s-a schimbat totusi fata
de acum 5 sau 10 ani. Crizele succesive
- pandemia, inflatia, blocajele logistice,
volatilitatea economica - au facut ca
antreprenorii sd inteleaga cat de fragild
poate fi continuitatea unui business.
Pentru multe IMM-uri, o intrerupere a
activitatii chiar si pentru cateva zile poate
fnsemna inceputul sfarsitului, pentru ca
lipsa veniturilor creeaza un dezechilibru
pe care putini il pot absorbi.

Astazi, antreprenorii nu trebuie
sa mai priveasca asigurarea ca pe
o cheltuialg, ci ca pe o strategie de
supravietuire. Diferenta dintre a spera
ca nu se va intdmpla nimic si a sti ca esti

pregatit a devenit esentiala intr-un mediu
economic in care presiunea pe IMM-uri
este mai mare ca oricand.

PRIMM: Care sunt, din perspectiva
dumneavoastra, riscurile pe care IMM-
urile din Romania inca le subestimeaza
cel mai mult?

D.M.: IMM-urile din Romania
subestimeaza cel mai mult riscurile care
nu se vdd, dar care pot opri o afacere
peste noapte. Incendiile, inundatiile,
avariile accidentale, furturile sau
fenomenele naturale sunt evenimente
reale, nu scenarii teoretice - iar multe
business uri descopera asta abia cand
este prea tarziu.

Cel mai ignorat risc ramane insa
intreruperea activitatii. Pentru un IMM,
cateva zile fara venituri pot insemna
dezechilibrul din care nu isi mai revine.
lar costurile suplimentare pentru
repornirea afacerii, intr-un context
economic deja fragil, pot transforma un
incident minor intr-o criza majora.

Un alt risc subestimat este
rdspunderea civila. Multi antreprenori
cred ca,nu li se poate intampla’, dar
realitatea arata altfel: un client care
alunecd, un echipament defect, o
procedura neclara - toate pot genera



despagubiri semnificative. lar diferenta
dintre un dosar platit si unul respins
tine adesea de lucruri simple, precum
mentenanta documentata sau
procedurile interne.

Pe scurt, IMM-urile nu
subestimeaza riscurile pentru ca nu sunt
importante, ci pentru ca sunt ocupate sa
supravietuiasca zilnic. Dar tocmai aceste
riscuri ,invizibile” sunt cele care pot duce
la crize reale in activitate.

PRIMM: intr-un context economic
volatil, multe companii mici

sunt tentate sa reduca bugetele
considerate,,non-esentiale”. Cum
reusiti sa convingeti antreprenorii ca
protectia financiara prin asigurare
devine, tocmai in perioade dificile, mai
importanta ca oricand?

D.M.: In perioade dificile, antreprenorii
sunt tentati sa taie exact acolo unde

nu ar trebui: la protectia afacerii. Dar
realitatea este ca, pentru un IMM, o
asigurare nu este un cost - este o plasa de

siguranta fara de care orice soc economic
poate deveni fatal.

Astazi, potrivit statisticilor din
domeniu, 77% dintre IMM-urile din
Romania se finanteaza din resurse
proprii. Asta inseamna ca fiecare leu
pierdut intr-un incident neprevazut
este un leu scos direct din buzunarul
antreprenorului. lar intreruperea
activitatii, chiar si pentru cateva zile,
poate destabiliza complet un business
mic, pentru ca veniturile dispar, dar
cheltuielile raman.

De aceea, mesajul nostru
este simplu: asigurarea nu este o
cheltuial3, ci o strategie de continuitate.
Nu iti protejezi doar cladirea sau
echipamentele - iti protejezi capacitatea
de a merge mai departe.

Antreprenorii romani sunt obisnuiti
sa lupte cu uriasii: inflatie, concurenta
neloiald, costuri in crestere, schimbari
legislative. Dar nu trebuie sa lupte singuri
cu riscurile pe care nu le pot controla.

Interviu

Aici intervenim noi. Preludm o parte din
povara, astfel incat ei sa se concentreze
pe ceea ce stiu sa faca cel mai bine: sa-si
dezvolte afacerea.

PRIMM: Exista un moment in viata
unei companii mici in care lipsa unei
asigurari poate deveni diferenta
dintre supravietuire si inchidere? Aveti
exemple de situatii care v-au ramas in
minte?

D.M.: Da, exista. Pentru un IMM, acel
moment poate veni oricand - si de cele
mai multe ori vine fara avertisment.

O singurd inundatie, un scurtcircuit, o
avarie sau cateva zile de intrerupere a
activitatii pot face diferenta dintre un
business care merge mai departe si unul
care se opreste definitiv.

Avem exemple care vorbesc de la
sine. Un hotel de pe litoral a fost lovit
de o inundatie care a afectat parchetul,
mobilierul si echipamentele. Asigurarea a
despdgubit dauna la valoarea de 87.000
de euro, ceea ce i-a permis sa-si continue
activitatea.

Un alt caz: o cladire de birouri
din Bucuresti, unde un geam de fatada
s-a spart accidental. O dauna aparent
minora, dar cu costuri de peste 5.700 de
euro. Pentru o companie micd, astfel de
cheltuieli neplanificate pot destabiliza
intregul buget.

PRIMM: Cum arata,peisajul” daunelor
platite de EUROLIFE FFH IMM-urilor
din Romania? Ne puteti da cateva
exemple? Care sunt cel mai des
intalnite pagube pentru care platiti
despagubiri? Care a fost cea mai mare
dauna despagubita pana acum in
20267

D.M.: La nivelul Eurolife FFH, portofoliul
de daune pe segmentul IMM reflectd
foarte bine tipul de riscuri cu care se
confruntd in mod real businessurile mici
si medii din Romania: sunt, in majoritate,
riscuri operationale, de zi cu zi, nu
neapdrat catastrofale.

Cele mai frecvente tipuri de daune
pentru care platim despagubiri sunt:

Inundatii cauzate de apa de
conducta - de exemplu spargeri de
tevi sau infiltratii de la vecini

Avarii accidentale ale
echipamentelor (frecvente in clinici,
horeca, servicii)

Spargeri de geamuri sau alte daune
minore in spatii comerciale
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PRIMM: Care sunt cele mai frecvente
greseli pe care le fac IMM-urile atunci
cand isi aleg politele - si ce riscuri apar
din aceste decizii?
D.M.: Cele mai frecvente greseli pe care
le fac IMM-urile sunt, de fapt, destul de
simple:
Se asigura pe sume prea mici — ca sa
plateasca mai putin
Acopera doar riscurile evidente
(incendiu, furt) si le ignora pe cele
frecvente

Nu isi asigura continuitatea
businessului (pierderea veniturilor
daca se opreste activitatea in urma
unui eveniment asigurat)

Aleg polite standard, fara sa le
adapteze la businessul lor

PRIMM: Care sunt cele mai dificile
provocari pentru un asigurator atunci
cand vine vorba despre evaluarea si
acoperirea riscurilor companiilor mici?
Exista domenii care au devenit mai
greu de asigurat in ultimii ani?

D.M.: Una dintre provocarile majore este
comportamentul de risc al IMM-urilor,

unde observam frecvent selectie adversa:

companiile apeleaza la asigurare dupa
aparitia unor incidente sau atunci cand
apare un risc iminent, in timp ce interesul
pentru preventie ramane redus.

Acest lucru se reflecta si intr-un
control insuficient al riscului - lipsa
sistemelor de detectie a incendiilor,
mentenanta deficitara a instalatiilor
sau organizarea necorespunzatoare a

Interviu

spatiilor cresc semnificativ frecventa
si severitatea daunelor, atat pe zona
de proprietati, cat si pe intreruperea
activitatii sau raspundere civila.

In paralel, anumite domenii
au devenit mai dificil de asigurat. In
productia usoard, in special in activitati
precum prelucrarea lemnului, textile
sau mase plastice, utilizarea materialelor
combustibile, procesele tehnologice si
organizarea variabila a spatiilor de lucru
cresc riscul de incendiu si de daune
materiale sau fata de terti. In acelasi timp,
activitatile de depozitare raman sensibile,
in special din cauza riscului ridicat de
incendiu si a depozitdrii neconforme.

In ultimii ani, principala dificultate
nu este neaparat lipsa apetitului de
risc, ci nevoia de a echilibra corect
intre accesibilitatea produsului pentru
IMM-uri si o evaluare realista a riscurilor,
intr-un context in care incertitudinea,
volatilitatea si frecventa daunelor sunt in
crestere.

PRIMM: Daca ar fi sa transmiteti un
singur mesaj antreprenorilor care cred
ca,sunt prea mici ca sa aiba nevoie de
protectie complexd’, care ar fi acela?

D.M.: De cele mai multe ori, IMM-urile
nu sunt afectate de evenimente mari,
rare, ci de lucruri simple - o teava sparta,
un echipament defect, o perioada in
care nu mai pot functiona. lar pentru un
business mic, exact aceste situatii pot
face diferenta intre a merge mai departe
sau a te opri. Asigurarea nu este despre
marimea companiei, ci despre impactul

pe care il are un incident asupra ei. Si cu
cat esti mai mic, de multe ori, cu atat ai
mai putin spatiu de eroare.

PRIMM: Brokerii joaca un rol-cheie in
relatia dintre IMM-uri si asiguratori.
Din experienta dumneavoastra,

cat de importanta este consultanta
umana intr-o perioada in care tot
mai multe procese devin digitale si
automatizate?

D.M.: Consultanta umanad ramane
importanta in relatia cu IMM-urile. Un
antreprenor nu cumpara o polita - isi
protejeaza afacerea, angajatii, activele,
uneori tot ce a construit in zeci de ani.
Aceastad decizie are nevoie de cineva care
intelege contextul specific.

Digitalul a simplificat enorm
procesele administrative - ofertare,
emitere, plata, raportare. Si asta e foarte
bine: elibereaza consultantul de taskuri
repetitive si ii permite sa se concentreze
pe ce conteaza cu adevarat - analiza
de risc, consultanta, relatia. Deci nu e o
competitie intre om si tehnologie, cio
complementaritate.

Din experienta noastra la Eurolife,
IMM-urile care au un broker dedicat au
o ratd de retentie semnificativ mai bund
si o intelegere mai clara a acoperirii lor
- ceea ce inseamna mai putine surprize
neplacute la dauna.
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Garantiile,
intre performanta si responsabilitate

De la un asigurator specializat la 0 companie diversificata,

construita pentru urmatoarea etapa a pietei

Mihai Ciprian OSIAC
CEO, ABC Insurance

Piata garantiilor traverseaza
o perioada care testeaza nu doar
capacitatea de vanzare a asiguratorilor,
ci mai ales calitatea subscrierii si
consecventa deciziilor. Incertitudinile
economice, reducerea numarului de
proiecte si presiunea financiara asupra
unor antreprenori ne obliga sa privim
dincolo de volumul imediat si sa evaluam
cu mai multd atentie sustenabilitatea
fiecaruirisc.

Pentru ABC Insurance, garantiile
nu au reprezentat niciodata doar o linie
de business. Sunt domeniul in care
ne-am construit experienta, reputatia
si relatiile cu brokerii si clientii. Pozitia
pe care o avem astazi este rezultatul
unei constructii realizate in timp, prin
disciplina in subscriere, capacitate de

analiza si disponibilitatea de a intelege
proiectele si afacerile din spatele fiecarei
solicitari.

Tn 2025, ABC Insurance a ocupat
primul loc pe segmentul asigurdrilor
de garantii, o pozitie care confirma
experienta, disciplina si increderea
construite in timp. Pentru noi,
leadershipul nu inseamna doar sa
subscriem mai mult, ci sa contribuim
la stabilitatea segmentului, sa oferim
solutii predictibile si sa ramanem alaturi
de parteneri inclusiv in perioadele mai
dificile.

Tn ultimii trei ani, ABC Insurance
s-a schimbat profund. Am consolidat
echipa cu profesionisti care aduc
experienta si competente noi, am
investit in tehnologie si in modernizarea
infrastructurii operationale, am extins
reteaua teritoriald si am construit
produse si fluxuri dedicate pietei de
retail. Nu au fost investitii facute pentru
imagine, ci etape obligatorii pentru
dezvoltarea unui asigurator adaptat
realitatii anului 2026.

Am pdstrat si vom continua sa
dezvoltam segmentul garantiilor, insa
ambitia noastra merge mai departe.
Construim ABC ca asigurdtor general,
cu un portofoliu mai echilibrat si cu o
prezenta tot mai puternica pe liniile de
asigurdri generale. Am lansat produse
noi pentru locuinte, CASCO, constructii si
montaj, rdspunderi, accidente si calatorii
si continuam sd imbunatatim permanent
procesele de subscriere si experienta
oferita brokerilor si clientilor.

Diversificarea nu inseamna
renuntarea la identitatea noastrd, ci
valorificarea ei. Experienta acumulata in
garantii ne-a invatat sa analizam atent
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riscurile, sa intelegem afacerile clientilor
si sa ludm decizii fundamentate. Aceste
principii sunt transferate acum in toate
liniile pe care le dezvoltam.

Cred ca urmatoarea etapd a pietei
asigurarilor va apartine companiilor care
reusesc sa combine viteza si tehnologia
cu expertiza tehnica si responsabilitatea.
Digitalizarea poate simplifica emiterea
si poate imbunatati accesul la produse,
insa nu poate inlocui judecata
profesionala. In asigurari, cresterea
sanatoasa se construieste prin echilibru
intre dezvoltare, capital, reasigurare si
calitatea subscrierii.

ABC Insurance intra in aceasta
noua etapa cu rezultate solide, o echipa
mai puternica si o directie clara. Vrem
sa rdmanem reperul pietei de garantii
si, in acelasi timp, sa demonstram ca
expertiza construitd aici poate deveni
fundamentul unui asigurator general
modern, diversificat si relevant pentru
intreaga piata.

Pentru noi, adevdrata performanta
nu este un rezultat izolat. Este
capacitatea de a construi consecvent,
de a ne respecta angajamentele si de a
transforma increderea partenerilor intr-o
dezvoltare sustenabila.



Interviu

Digitalizarea transforma rapid industria asigurarilor, iar platile digitale joaca un rol critic
in experienta clientilor si in performanta companiilor. De la metode de plata rapide

si flexibile pana la despagubiri aproape instant, optiunile de plata digitale contribuie
decisiv la cresterea vanzarilor, imbunatatirea retentiei si optimizarea proceselor interne.
Despre impactul pe care il au platile digitale asupra evolutiei companiilor de asigurari
am discutat cu Elena Gheorghe, Country Manager PayU Romania si Ungaria.

Elena GHEORGHE

Country Manager, PayU Romania

XPRIMM: Cum s-a schimbat rolul
platilor in industria asigurarilor in
contextul accelerarii proceselor de
digitalizare?

Elena GHEORGHE: Platile nu mai
reprezinta doar etapa finala a procesului
de achizitie a unei polite. Astdzi, ele
influenteaza direct valoarea vanzarilor
realizate, experienta clientului, nivelul
de satisfactie si, implicit, performanta
companiilor de asigurari. Digitalizarea
fluxurilor de plata contribuie, de
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asemenea, la eliminarea erorilor, la
reducerea timpilor de procesare si

la simplificarea interactiunilor dintre
asigurator si client. In acelasi timp, ofera
companiilor acces la date si procese care
pot eficientiza activitétile interne de
reconciliere, raportare si conformitate.
Practic, platile digitale au devenit un
instrument important atat pentru
cresterea veniturilor, cat si pentru
optimizarea operationala.
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Platile digitale au devenit
un factor strategic pentru
cresterea si fidelizarea

clientilor in asigurari

XPRIMM: Ce impact poate avea
experienta de plata asupra fidelizarii
clientilor?

E.G.: Impactul este semnificativ. Studiile
aratd cd 85% dintre clientii care au avut
0 experientd pozitivd in procesul de
despagubire isi reinnoiesc politele si
recomanda compania de asigurdri si altor
persoane. De asemenea, utilizatorii care
interactioneaza cu asiguratorul prin mai
multe canale au o probabilitate mai mica
de a renunta la polita (21%). Aceste date
demonstreaza cd experienta digitala si
usurinta cu care clientii efectueaza plati
sau primesc despagubiri influenteaza
direct retentia si loialitatea.

XPRIMM:Care sunt solutiile de plata
care genereaza cele mai rapide
rezultate pentru companiile de
asigurari?

E.G.: Portofelele digitale precum Apple
Pay si Google Pay sunt printre cele mai
eficiente instrumente pentru cresterea
conversiilor, ele putand sa contribuie
cu 7,1% la cresterea loializarii clientilor
si la ridicarea ratei de conversie cu cel
putin 10%, acestea detinand o rata de
penetrare de 25% in totalul platilor
digitale. Aceste solutii ofera o experienta



mobile-first, reduc timpul necesar
finalizarii platii si elimina o parte dintre
motivele care determina abandonarea
procesului de achizitie.

Pentru companiile de asigurari,
beneficiile sunt concrete: checkout mai
rapid, mai putine abandonuri si acces
mai facil la segmentele de clienti mai
tineri, obisnuiti cu experiente digitale
simple si intuitive.

XPRIMM: in ce masura flexibilitatea in
ceea ce priveste plata poate influenta
vanzarile in domeniul asigurarilor?

E.G.: Flexibilitatea este unul dintre cei
mai importanti factori care influenteaza
decizia de cumparare. Solutiile de plata
n rate permit accesul la produse cu
valori mai ridicate si elimina barierele
generate de plata integrala. In baza
datelor PayU, implementarea platii in rate
poate contribui la cresterea vanzarilor

cu pana la 25-30%, iar valoarea medie

a unei tranzactii platite in rate este de
aproximativ trei ori mai mare decat in
cazul unei plati integrale. Tn plus, solutiile
de tip Buy Now, Pay Later (care au crescut
cu 100% in ultimul an, in Romania)
deschid accesul catre noi categorii

de consumatori si ofera o alternativa
atractiva pentru cei care isi doresc mai
multa flexibilitate financiara.

XPRIMM: Tot mai multe companii
urmaresc dezvoltarea unor relatii
pe termen lung cu clientii. Cum
contribuie platile recurente la acest
obiectiv?

E.G.: Pldtile recurente sunt una dintre
cele mai eficiente modalitati de a
simplifica si fideliza relatia dintre client
si asigurator. Automatizarea platilor

reduce riscul ratelor neplatite, contribuie
la continuitatea politelor si ofera
companiilor o mai buna predictibilitate
aincasarilor. In acelasi timp, clientul
beneficiaza de confort si siguranta,

fara sa mai fie nevoit sa urmareasca
termenele de plata. Rezultatul este o
experienta mai buna si o relatie mai
stabila pe termen lung.

XPRIMM: in zona despagubirilor, cat
de importanta este viteza cu care
ajung fondurile la client?

E.G.: Este esentiala. Momentul
despagubirii este cel in care clientul
evalueaza in mod direct calitatea
serviciilor oferite de asigurator. Datele
arata ca 53% dintre consumatori ar

fi dispusi sa schimbe compania de
asigurari pentru a beneficia de plati
instant ale despagubirilor. In cazul
Generatiei Z, procentul depdseste

90%. Solutiile moderne de instant
disbursement permit transferul
fondurilor direct pe cardul clientului in
mai putin de 30 de minute, 24/7, inclusiv
n afara programului bancar. Acest lucru
imbunatateste semnificativ experienta
clientului si are un impact pozitiv asupra
reputatiei companiei.

XPRIMM: Piata evolueaza catre un
ecosistem de plata din ce in ce mai
diversificat. in acest context, ce
oportunitati aduc metodele de plata
care nu implica utilizarea cardului
pentru companiile de asigurari?

E.G.: Desi cardul ramane o metoda foarte
importantd, exista categorii de clienti
care prefera alternative precum RoPay,
Open Banking, linkurile de plata sau
solutiile de tip Buy Now, Pay Later.

Interviu

Pentru companiile de asigurari,
aceste optiuni inseamna acces la
segmente noi de consumatori si
eliminarea unor bariere din procesul de
achizitie. RoPay reprezinta o alta evolutie
importanta, oferind confirmare instant
prin intermediul aplicatiilor bancare
si 0 experientd unificatd indiferent de
banca utilizata de client. Open Banking
permite plati directe din contul bancar,
cu confirmare instant si fara introducerea
datelor cardului, oferind in acelasi timp
un nivel ridicat de securitate si costuri
optimizate. In acelasi timp, linkurile de
plata permit extinderea procesului de
vanzare si in afara canalelor digitale
clasice, oferind flexibilitate atat clientilor,
cat si echipelor de vanzari si brokerilor.

XPRIMM: Care considerati ca este
principalul beneficiu pe care il aduce
digitalizarea platilor companiilor de
asigurari?

E.G.: Platile digitale genereaza simultan
valoare pentru client si pentru companie.
Pe de o parte, clientii beneficiaza de
rapiditate, flexibilitate si acces facil la
servicii. Pe de alta parte, asiguratorii
obtin venituri mai mari, procese mai
eficiente, costuri operationale mai
reduse, rate mai bune de conversie si un
nivel mai ridicat de retentie.

Intr-o industrie in care experienta
clientului devine un factor diferentiator
tot mai important, platile digitale
reprezinta un element strategic pentru
dezvoltarea sustenabild a companiilor de
asigurari.
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Editia cu numarul 27 a Forumului International
Asigurari-Reasigurari (FIAR), evenimentul de referintd care
reuneste anual liderii industriei din Europa Centrald si de Est, a
reconfirmat statutul sdu de platforma esentiala pentru dialog
strategic.

Anul acesta, pentru a reflecta complexitatea
transformarilor prin care trece industria, dezbaterile au fost
structurate in jurul a trei conferinte majore, fiecare abordand
un pilon esential pentru viitorul pietei: tendinte, distributia de
asigurdri si managementul daunelor.

Tendintele pietei si noua arhitectura financiara

>

Conferinta de deschidere a setat directia evenimentului,
disecand contextul macroeconomic actual. S-a discutat
amplu despre modul in care industria poate absorbi socurile
economice generate de inflatie si de instabilitatea geopolitica,
protejand in acelasi timp portofoliile asiguratilor. S-a subliniat
faptul ca piata trebuie sa actioneze ca un amortizor pentru
economie, oferind stabilitate si predictibilitate.

De asemenea, a fost un moment de analiza atenta a celor
mai importante tendinte din industrie, cu un accent deosebit
pe tranzitia catre arhitecturi digitale flexibile, modele de
asigurari integrate (embedded) si utilizarea tehnologiei pentru
simplificarea produselor si debirocratizarea proceselor.

Distributia de asigurari sub impactul noilor
reglementari

A doua directie majora a vizat sectorul de distributie,
motorul care conecteaza produsele de asigurare cu
nevoile reale ale clientilor. Discutiile s-au concentrat pe
impactul noului val de reglementari europene si locale, care
remodeleaza din temelii procesul de vanzare si activitatea
intermediarilor. Adaptarea modelelor de business la aceste
cerinte legislative stricte impune o schimbare de paradigma,
n care etica, transparenta si conduita in piata devin elemente
nenegociabile.

Managementul daunelor: momentul
adevarului

Cea de-a treia sectiune a fost dedicatd zonei de daune,
recunoscuta unanim drept testul suprem al oricarei polite de
asigurare. Discutiile au vizat impactul inflatiei asupra costurilor
de reparatie, provocarile din segmentul auto si optimizarea
relatiei cu unitatile reparatoare. Un aspect esential dezbatut a
fost importanta inovatiei si a digitalizarii in solutionarea rapida
si echitabila a dosarelor de dauna.

In concluzie, FIAR 2026 ne-a aratat o piata a asigurarilor
maturd, vibranta si constienta de provocarile viitorului. Intr-o
lume marcata de incertitudine, industria isi asuma pe deplin
rolul de ancord de stabilitate, transformand riscurile emergente
in oportunitati solide pentru o dezvoltare durabila.
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Intr-un peisaj economic global
marcat de volatilitate geopolitica,
presiuni inflationiste si o evolutie
meteo tot mai neprevdazuta, industria
asigurdrilor traverseaza un proces
accelerat de reconfigurare tehnologica.
Punctul central al dezbaterilor din cadrul
conferintei “Insurance Market Trends",
desfdsurata in cadrul celei de-a 27-a editii
a Forumului International de Asigurari-
Reasigurari (FIAR) la Sinaia, a fost marcat
de o tema cruciala: rolul tehnologiei, al
automatizarii si al inteligentei artificiale
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in reconstructia arhitecturii pietei si in
reducerea deficitului istoric de protectie
al populatiei.

Reunind la aceeasi masa principalii
lideri ai industriei locale si internationale
- de la conducerea Autoritatii de
Supraveghere Financiard (ASF) si a
asociatiilor de profil (UNSAR, UNSICAR,
PRBAR), pana la liderii celor mai mari
companii de asigurare (GROUPAMA,
OMNIASIG VIG, ASIROM VIG, ALLIANZ-
TIRIAC, GENERALI, NN, PADROM,
MARSH, SAFETY Broker) si jucatori din
domenii conexe (FintechOS, LIFE IS
HARD, INSURETECH, RECREX, TELIOS
Care) -, evenimentul a conturat clar noul
drum: convergenta dintre tehnologie,
guvernanta riguroasa si un accent tot
mai mare pe nevoile asiguratilor.

Tabloul macroeconomic si
urgenta diversificarii

Pentru a intelege de ce tehnologia
a devenit motorul principal al schimbarii,
trebuie pornit de la anatomia pietei
romanesti. Cu un volum al primelor
brute subscrise care a atins pragul de
5,12 miliarde de euro (o crestere de
10% fata de anul anterior si un avans
de 150% comparativ cu 2015), Romania
se pozitioneaza ferm in Top 5 piete din
Europa Centrala si de Est (CEE).
Asiguratorii romani demonstreaza
0 ancorare puternica in economia

reala. Cu toate acestea, vulnerabilitatile
structurale ale pietei rdman evidente.
Gradul de penetrare a asigurarilor in
PIB-ul national se situeaza la un modest
1,35%, mult sub media regionala a
Europei Centrale si de Est de 2,5% si

la o distanta uriasa de media Uniunii
Europene de 7%. In plus, portofoliul

este puternic dezechilibrat: segmentul
asigurarilor generale reprezinta 80%

din piata, iar asigurdrile auto (RCA si
CASCO) genereaza peste jumatate din
totalul subscrierilor. In paralel, segmentul
asiguradrilor de viata reprezinta doar
20% din piatd in Romania, fata de o
medie regionald CEE de 26%. Aceasta
dependenta de auto a mentinut
industria intr-o zona de presiune tehnica
constanta; de pilda, pe segmentul RCA,
peste 500.000 de accidente despagubite
anual si o crestere a daunei medii

au impins rata combinata la un nivel
supraunitar de 103%.

Asa cum au evidentiat vorbitorii din
cadrul primului panel macroeconomic,
subasigurarea cronica genereaza un
deficit de protectie masiv, depdsind
la nivelul economiei suma de 167 de
miliarde de euro.

Alexandru CIUNCAN, Presedinte
& Director General, UNSAR, a evidentiat
evolutia si importanta pietei romanesti
de asigurari in context regional.
Romania se mentine intre primele cinci
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piete de asigurari din Europa Centrala
si de Est, iar amploarea activitatii

este reflectata de numarul de polite
administrate, de despagubirile platite
si de investitiile realizate in economia
locala. Asiguratorii gestioneaza in
prezent aproape 17 milioane de polite,
achita zilnic despagubiri de aproximativ
7,5 milioane de euro si au investitii de
circa 7,6 miliarde de euro in economia
romaneasca.

Cel mai recent barometru UNSAR-
IRES arata ca romanii sunt preocupati
in primul rand de riscurile care le-ar
putea afecta locul de munca si veniturile,
indicate de circa 80% dintre respondenti.
Pe urmétoarele pozitii se afld riscurile
privind locuinta, masina si alte bunuri, in
timp ce evenimentele care vizeaza viata
si sanatatea ocupad locul al treilea.

Presedintele UNSAR a subliniat
ca, desi ierarhia principalelor ingrijorari
se mentine relativ similara celei de anul
trecut, nivelul de preocupare a crescut
atat in privinta jobului si veniturilor, cat
si a evenimentelor sociale, politice si
globale. Potrivit interpretarii sociologilor,
evolutia rezultatelor reflecta impactul
contextului economic si geopolitic
asupra perceptiei romanilor privind
riscurile care le pot afecta situatia
financiara.

Sorin MITITELU, Vicepresedinte,
ASF, considera ca inovatia, distributia
digitala si inteligenta artificiald pot
accelera dezvoltarea pietei de asigurdri
din Romania si pot contribui la reducerea
decalajului fata de alte piete europene.
In opinia sa, noile tehnologii reprezinta
un catalizator pentru schimbarea de
care piata are nevoie, iar utilizarea lor ar
putea conduce la cresterea gradului de
cuprindere in asigurari si la eficientizarea
proceselor din industrie.

Noua arhitectura a pietei:
conduita, incredere si
simplificarea produselor

In spatele cifrelor brute de
subscriere se afla cel mai valoros activ
al oricarui sistem financiar: increderea
consumatorului. Panelul de dezbateri
dedicat noii arhitecturi a pietei a marcat
o evolutie matura in ceea ce priveste
reglementdrile privind guvernanta
produselor (POG) si directiva de
distributie (IDD). Trecereade la o
abordare pur birocratica la o conduita
reala presupune redefinirea experientei
clientului, mai ales in momentul daunei.

Privind din perspectiva livrarii
efective a promisiunii facute clientului,
Calin MATEI, CEO, GROUPAMA
Asigurdri, a subliniat ca modul in care
un asigurator gestioneaza si plateste
daunele reprezinta unul dintre cele mai

importante teste ale relatiei cu clientul.
In opinia sa, producerea evenimentului
asigurat este momentul in care clientul
poate constata dacd alegerea facuta

la incheierea politei a fost una corecta,
motiv pentru care asiguratorii trebuie



sa actioneze rapid, corect sisa nu
lase clientul fara sprijin pe parcursul
procesului de despagubire.

Aceastad orientare spre satisfactia
asiguratului este strans legata de
capacitatea companiilor de a renunta
la structurile rigide din trecut. Detaliind
modul in care tehnologia va schimba
modul in care construim si comparam
produsele, Mihai TECAU, CEO, OMNIASIG
VIG, a subliniat cd viitorul pietei de
asigurari va presupune produse mai
flexibile, care sa poata fi adaptate mai
rapid la nevoile clientilor. In opinia sa,
cresterea increderii consumatorilor in
asigurari si capacitatea industriei de a
rdspunde mai bine cerintelor acestora
reprezinta una dintre principalele mize
ale pietei.

In acelasi timp, Mihai TECAU
considera ca inteligenta artificiala va
schimba inclusiv modul in care sunt
analizate si comparate produsele de
asigurare. Instrumentele Al ar putea
evidentia diferente si informatii care sa
surprindd atat companiile de asigurari,
cat si clientii, influentand astfel modul in
care acestia isi aleg produsele.

Ins&, pentru ca aceste produse
flexibile sa ajunga cu adevarat la public,
este nevoie de o schimbare radicald
in modul in care comunicam. Mddalin
ROSU, Presedinte, ASIROM VIG, a atras
atentia ca dezvoltarea unor produse de
asigurare mai flexibile trebuie insotita
si de o simplificare a modului in care
acestea sunt prezentate clientilor. In
opinia sa, limbajul tehnic al industriei
contribuie la problema de reputatie si de
educatie financiara cu care se confrunta
piata. Madalin ROSU a dat drept exemplu
simplificarea denumirilor unor servicii,
astfel incat beneficiile s& fie intelese
imediat de consumatori. El considera

ca folosirea unui limbaj clar, direct si
apropiat de modul in care oamenii
vorbesc in viata de zi cu zi poate face
produsele de asigurare mai accesibile si
mai usor de inteles.

Nevoia de claritate in redactare
este resimtita la fel de intens siin
procesul intern de creare a politicii de
produs. Aurel BADEA, Chief Underwriting
Officer, ALLIANZ-TIRIAC Asigurari, a
subliniat ca simplificarea limbajului
trebuie sa inceapd inca din etapa de
elaborare a produselor de asigurare.
Potrivit acestuia, industria a dezvoltat
de-a lungul timpului un limbaj tehnic
propriu, care poate fi dificil de inteles
pentru clienti. El a explicat ca o solutie
testata de companie este ca forma
finald a documentatiei unui produs sa
fie revizuita si rescrisa de specialisti in
comunicare care nu provin din industria
asigurarilor. Perspectiva celor din afara
domeniului poate ajuta la eliminarea
jargonului si la formularea unor mesaje
mai clare pentru clienti.

Aceste eforturi converg spre un
obiectiv strategic de cursa lunga. Adrian
MARIN, CEO, GENERALI Romania, a
subliniat ca strategia de tip ,Lifetime
Partner” presupune construirea unor
relatii pe termen lung intre asiguratori si
clienti, dincolo de simpla vanzare a unei
polite. In acest model, compania trebuie
sd ramana relevanta pentru client pe
parcursul diferitelor etape ale vietii sale
si sa construiasca incredere la fiecare
interactiune cu acesta.

Totusi, orice strategie ambitioasa
dezvoltata de asiguratori este strans
legata de eficienta partenerilor
de distributie. In ceea ce priveste
segmentul de brokeraj, Viorel VASILE,
Presedinte PRBAR si Fondator & CEQ,
SAFETY Broker, a evidentiat problemele

birocratice care limiteaza exercitarea
reald a rolului consultativ al brokerilor.
Acesta a subliniat ca, desi principala
misiune a brokerului este aceea de a oferi
consultanta clientilor, actualul cadru de
control si documentare poate descuraja
asumarea explicita a acestui rol. Tn acest
context, Viorel VASILE a pledat pentru
simplificarea cerintelor de pregdtire
profesionald, inclusiv renuntarea la
examenul obligatoriu la fiecare trei ani
in favoarea unor cursuri de formare
continua. In opinia sa, este necesara
depasirea acestei abordari birocratice si
asumarea deplina a rolului brokerului ca
furnizor de consultantd autentica.

Revolutia Tehnologica

Sesiunea a doua a conferintei
a fost dedicata in intregime modului
in care tehnologia reinterpreteaza
asigurdrile. Punctul de convergenta
dintre companiile de tehnologie si
executivii din asigurari a fost clar: Al-ul
nu inlocuieste omul, ci fi da super-puteri
operationale.

Potrivit specialistilor, asigurdrile
trebuie sa depdseasca modelul
traditional si sa se integreze
in experientele de zi cu zi ale
consumatorilor. Din perspectiva
transformarii digitale, Lidia CIRSTEI,

SVP Customer Success & Operations,
FintechOS, a subliniat importanta trecerii
de la o abordare ,customer-centric”la
una,life-centric”. in modelele embedded,
asiguratorii trebuie sa pdstreze controlul
asupra unor componente esentiale,
precum configurarea produselor, pricing-
ul si regulile de underwriting, pentru a le
putea adapta rapid.

Mecanismul politelor integrate

a fost analizat si din perspectiva
consultantei globale in managementul
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riscului. Cristian FUGACIU, CEO, MARSH
Romania, a explicat ca dezvoltarea
solutiilor de tip embedded insurance
trebuie sa porneasca de la nevoile si
comportamentul real al consumatorului.
Potrivit acestuia, analiza datelor si
dialogul direct cu utilizatorii permit
construirea unor produse relevante si
deja validate de piata. In acelasi timp,
distributia trebuie sa fie cat mai simpla si
accesibila, oferind o solutie concreta unei
nevoi reale.

Transformarea distributiei prin
tehnologie presupune conectarea
tuturor actorilor intr-un flux unitar.
George ANGHELACHE, Chief Growth
Officer, LIFE IS HARD, a explicat cum
platformele insurtech pot sustine agentii
prin conceptul de asistent digital. Acesta
integreaza intr-un singur flux etapele
de la produse si underwriting pana
la distributie si gestionarea daunelor.
Printr-o astfel de solutie, clientii isi pot
consulta politele, verifica dosarele de
dauna sau efectua reinnoiri simple,
apeland la agent pentru produsele mai
complexe. Astfel, tehnologia ii permite
agentului sa se concentreze pe relatia cu
clientul si pe construirea increderii.

Tn aceeasi directie a eficientizarii
activitatii, Mihai APOSTOL, Co-founder &
CEOQ, InsureTech, a evidentiat rolul practic
al automatizarii: reducerea birocratiei
pentru agenti si facilitarea accesului la
produse si oferte. Astfel, acestia isi pot
dedica mai mult timp relatiei cu clientii si
activitatii de consultanta.

Trecand in zona solutiilor
care influenteaza direct experienta
asiguratilor, asigurarile de sanatate
beneficiaza deja de avantajele
digitalizarii. In acest context, Ciprian
BUJOR, Deputy CEO, TELIOS Care,
subliniaza orientarea tot mai accentuata

de la tratarea punctuala a bolilor catre
preventie si monitorizarea continua
a starii de sanatate. In acest context,
telemedicina integratd in politele de
asigurare permite pacientilor sa aiba
acces rapid la un medic si sa identifice

din timp eventualele probleme medicale.

Astfel, interventia poate avea loc inainte
ca afectiunile sa se agraveze, ceea ce
contribuie atat la protejarea sanatatii
pacientilor, cat si la reducerea costurilor
asociate daunelor medicale majore
pentru asiguratori.

In acelasi timp, gestionarea
daunelor, indiferent daca este vorba
despre asigurdri de sanatate, auto sau
de proprietati, implica si o importanta
componentad de sprijin emotional
pentru asigurat. Daniela BADALUTA,
President & Founder, RECREX Group,

a atras atentia asupra faptului ca, desi
digitalizarea si tehnologia contribuie la
solutionarea mai rapida si mai eficientd
a daunelor, empatia si interactiunea
umana vor continua sa fie esentiale, cel
putin in perioada urmatoare. intr-un
astfel de moment, in care clientul se
confrunta cu efectele concrete ale unui
eveniment neprevazut, calitatea relatiei
cu asiguratorul devine esentiald si poate
defini experienta acestuia.

Volatilitatea climatica si
raspunsul tehnologicin
managementul catastrofelor
(NatCat)

O provocare la fel de presanta
dezbatuta in cadrul FIAR 2026 o
constituie frecventa tot mai mare a
fenomenelor meteorologice extreme,
care redefinesc riscurile de proprietate.

Ridicand problema noilor
manifestari climatice observate
la nivel national, Paul ZARZARA,

Vicepresedinte, ASIROM VIG, a atras
atentia asupra schimbarilor recente ale
riscurilor climatice si asupra limitarilor
modelelor de analiza bazate exclusiv

pe date istorice. Potrivit acestuia,
intensificarea furtunilor si a fenomenelor
meteorologice extreme, inclusiv in marile
orase, impune o schimbare de abordare:
evaluarea riscurilor climatice trebuie sa
fie mai flexibild, inovatoare si adaptatd
noilor realitati.

Pentru a face fatd acestei volatilitati
si amplitudini a riscurilor, este necesara
o capacitate solida de reasigurare,
sustinuta de instrumente operationale
care sa permita gestionarea rapida a
unor volume foarte mari de daune. In
prezentarea mecanismelor prin care
Romania se protejeaza in fata dezastrelor,
Cosmin TUDOR, Director General
Adjunct, PADROM, a explicat structura
proiectului de digitalizare Prometheus.
Acesta se bazeaza pe trei componente
principale: utilizarea unor modele
avansate de catastrofd, un program de
reasigurare si consolidarea rezilientei
operationale. In contextul unui cutremur
major, estimarile indica posibilitatea
aparitiei a 250.000-300.000 de dosare
de dauna. Prin digitalizare integrala,
proiectul Prometheus urmdreste sa
reduca presiunea asupra resurselor
umane. Aplicatia DaunePad permite
documentarea digitald a daunelor si
generarea automatd a devizelor in doar
cateva minute, reducand semnificativ
timpul de solutionare.

FIAR 2026 a aratat ca tehnologia
si Al accelereaza transformarea pietei
de asigurdri, dar increderea clientilor
se construieste in continuare prin etica,
empatie si consultantd umana de calitate.

Andreea RADU
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Intre presiunea reglementarii,
schimbul de generatii si miza
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Conferinta INSURANCE
DISTRIBUTION, desfasurata in cadrul
FIAR — Forumul International de
Asigurdri-Reasigurari, a reunit elita
pietei de asigurdri din Romania pentru
a dezbate provocarile structurale,
modificarile legislative si noile tendinte
din distributie.

Lucrarile au fost moderate de
Laurentiu-Sergiu COSTACHE (Presedinte,
XPRIMM) si Otilia PETRARIU (Presedinte,
PRBAR Academy).

La eveniment au participat
lideri ai asociatiilor profesionale si
companiilor de profil, printre care Dorel
DUTA (Presedinte, UNSICAR), Viorel
VASILE (Presedinte, PRBAR), Cristian
FUGACIU (CEO, MARSH Romania),
Alexandru APOSTOL (Director General,
MaxyGo Broker), Lucian FILIP (Director
Directia Brokeri, OMNIASIG VIG), Catalin
CAMPEANU (Secretar General, ISF)
si Mihai NEACSU (Managing Partner,
NEACSU & Asociatii).

Printre invitati s-au numarat si
Daniela PENE (GENERALI Asigurari),
Cosmin TUDOR ( PADROM), Alina SERBAN
(HELLAS DIRECT), Alina BARBULESCU
(UNSAR), Gheorghe GRAD (RENOMIA
Romania), Alexandra KONRAD (MediHelp
International), Nicolae TROFIN (NN
Asigurdri de Viata), Elena GHEORGHE
(PayU Romania), Cristian FILIMON,
George ANGHELACHE si Raul ASTEFANEI
(Life is Hard), Marius LAZIA (FintechQS),
George ZAHARESCU (PRESTIGE Insurance
Broker), Carmen OLTEAN (PERSONAL
Broker), Mihai APOSTOL (INSURETECH),
Florian GABA (Profiduciaria) si Alexandra
BALSEANU (Asociatia Go-Ahead).
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Intermedierea domina, dar
dependenta de RCA persista

Brokerii raman principalul motor
de vanzare al industriei. Potrivit datelor
prezentate de Dorel DUTA, Presedinte,
UNSICAR, la nivel national activeaza
aproximativ 260 de companii de brokeraj
cu peste 55.000 de profesionisti, gradul
total de intermediere fiind de 68,37%
pe intreaga piatd si de aproape 82% pe
segmentul asigurdrilor generale. Desi
piata s-a redresat treptat dupa eliminarea
plafonarii tarifelor RCA, castigul mediu
al distributiei s-a situat la 13,68%, sub
nivelul de 16,5% atins anterior.

Principala vulnerabilitate
structurald ramane insa dependenta
masiva de segmentul auto. In timp ce
pietele din regiune (Polonia, Grecia
sau Bulgaria) prezinta structuri mult
mai echilibrate, in Romania segmentul
auto genereaza inca circa 70% din
piata, iar politele facultative si chiar
cele obligatorii de locuinte sufera de o
penetrare redusa (gradul de cuprindere
PAID fiind de doar 25%).

Viorel VASILE, Presedinte, PRBAR,
a pus accent pe problema persistenta a
deficitului de personal din industria de
asigurari, criticand lipsa unor schimbari
reale in abordarea recrutarii. Acesta a

pPrimm
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subliniat ca, de ani buni, sectorul se
confruntd cu aceeasi situatie: dificultati in
atragerea de oameni noi si o dependenta
constanta de aceleasi resurse si
mecanisme, in ciuda asteptarilor privind
o schimbare a rezultatelor.

Una dintre cele mai dezbatute
probleme a fost birocratia excesivd,
care a creat o situatie bizara in piata. In
mod normal, rolul intermediarului este
sa discute cu clientul si sd-i gdseasca
polita potrivita. In realitate, din cauza
regulilor mult prea stufoase si de teama
controalelor, multi agenti prefera sa
bifeze pe hartie ca,nu ofera consultanta”
doar ca sa evite teancurile de justificari
scrise pe care ar trebui sa le intocmeasca
pentru fiecare recomandare facuta.

Liderii asociatiilor din domeniu au
sustinut necesitatea reducerii poverii
de reglementare, argumentand ca
un cadru legislativ eficient ar trebui
sd acopere aproximativ 10-15% din
activitate, in timp ce restul sa fie lasat in
seama practicii comerciale si a consilierii
profesionale. Dorel DUTA, Presedinte,
UNSICAR, a subliniat ca o astfel de
directie este avuta in vedere si la nivelul
Comisiei Europene, exprimandu-si
speranta cd aceasta va conduce la un
sistem cu mai putine reguli si cu mai
multa flexibilitate pentru practica din
piata.
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Propuneri legislative cheie

In contextul dialogului activ purtat
pentru revizuirea normelor derivate din
Directiva privind Distributia de Asigurari
(IDD), asociatiile profesionale UNSICAR
si PRBAR au pus pe masa discutiilor o
serie de modificari fundamentale menite
sd deblocheze piata si sd stimuleze .
dezvoltarea acesteia pe termen lung. "= e et
Reprezentantii industriei considera ca . - g
traversam o fereastra de oportunitate
unica, un veritabil ,moment zero’,
avand in vedere ca orice reconfigurare
legislativa majora va trasa directia pietei
pentru urmatorii opt pana la zece ani.
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Una dintre cele mai asteptate
madsuri vizeaza flexibilizarea accesului in
profesie prin introducerea unei perioade
de ucenicie de sase luni. In prezent,
barierele initiale de intrare - cursurile
teoretice anevoioase si examenele rigide
inainte de orice contact cu activitatea

Prin acest mecanism de ucenicie,
viitorii intermediari ar urma sa activeze
si sd invete direct din practicd, asistand
si lucrand sub atenta indrumare a unui
mentor deja certificat. Abia la finalul
acestei etape practice de acomodare,

de intrare in profesie, asigurandu-se
astfel o tranzitie fireascd intre teorie si
realitatea din teren.

In stransa legatura cu pregatirea
profesionala se afla si propunerea ferma

reald — descurajeaza masiv noii veniti, in
special tinerii.

68 Primm

candidatul ar urma sa sustina examenul

de eliminare a examenului periodic
obligatoriu la fiecare trei ani, considerat



de breasla o formalitate lipsita de utilitate
practica. Viziunea asociatiilor este de
ainlocui aceastd testare birocratica

cu un sistem modern de formare
profesionala continud, desfasurat anual.
Accentul noilor programe de instruire

ar trebui mutat de pe componenta pur
legislativa catre intelegerea aprofundata
a produselor non-auto (viatd, sanatate,
locuinte) si catre dezvoltarea abilitatilor
esentiale de vanzare si comunicare

(soft skills). Fara o cunoastere reala a
structurii produselor si a tehnicilor de
consiliere, forta actuala de vanzari nu va
avea instrumentele necesare pentru a
deschide un dialog autentic cu asiguratul
si pentru a depasi zona de confort a
politelor obligatorii.

Un alt pilon legislativ strategic
il reprezinta reglementarea explicita
in dreptul national a modelului MGA
(agentul general de management).
Desi Directiva Europeana prevede acest
statut, absenta unei legislatii locale clare
a obligat noii actori sa recurga la artificii
juridice complexe, intrand in Romania

Allianz @) Tiriac &

i A

Asigurd tot ce-ti face inima sa batd mai tare

www.allianztiriac.ro

exclusiv prin pasaport european. O
asezare clara a MGA-urilor in peisajul
legal autohton ar deschide usa catre

o concurenta sanatoasa, diversificand
solutiile de asigurare disponibile pentru
consumatori.

Consolidare, ecosisteme si
tehnologie

Sectorul de brokeraj traverseaza un
val intens de fuziuni, achizitii si extindere
transfrontaliera. Din perspectiva marilor
jucatori corporate, integrarea pe verticala
si parteneriatele strategice raspund
direct complexitatii riscurilor moderne.

Solutiile de data analytics,
instrumentele de emitere digitala rapida
(precum acceleratoarele de distributie
24/7) si parteneriatele de tip embedded
insurance contureaza un ecosistem in
care brokerul isi depaseste rolul istoric de
simplu canal de plasare a politelor.

Cristian FUGACIU, CEO, MARSH
Romania, a subliniat necesitatea unei
repozitionari a rolului brokerului in piata
de asigurdri, cu un accent mai puternic

AR

pe componenta de consultanta. In opinia
sa, brokerul nu ar trebui sa fie perceput
doar ca un intermediar sau un simplu
canal de distributie a produselor de
asigurare, ci ca un partener strategic
pentru client, capabil sa ofere expertiza,
sd identifice corect nevoile si riscurile

si sa contribuie la alegerea celor mai
potrivite solutii. FUGACIU a aratat ca
aceastd transformare va deveni cu atat
mai importanta in viitor, pe masura ce
complexitatea riscurilor si a produselor
de asigurare va creste.

Piata de distributie se afld in fata
unui schimb de generatii obligatoriu,
intr-un mediu in care media de varsta
este intre 40 si 50 de ani, iar noii
veniti cauta flexibilitate, digitalizare
si instrumente integrate. Intrebati
cum sintetizeaza etapa prin care trece
industria, liderii celor doua mari asociatii
de brokeraj au subliniat convergenta
aceluiasi obiectiv: , transformare” si un
~moment zero al schimbarii".

Andreea RADU
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CLAIMS INSURANCE 2026
Managementul daunelor: Viteza,
Al si empatie

ra REVAUXY

MAIN BARTNER

¥ RECREX

IMPERIAL Clq_'! ms Sg_::*_..:i_n:es

Conferinta CLAIMS INSURANCE,
desfasurata in cadrul FIAR - Forumul
International de Asigurdri-Reasigurari, a
adus in prim-plan cel mai sensibil si critic
punct de contact dintre asigurdtori si
clienti: procesul de lichidare si gestionare
a daunelor.

Dezbaterile si prezentarile au reunit
reprezentanti de top ai companiilor de
asigurdri, asociatiilor de profil, furnizorilor
de asistenta internationala si expertilor
in tehnologie: Ales TAUSCHE (GENERALI
Asigurari), Lucian MARIN (ALLIANZ-
TIRIAC Asigurari), Roxana BALUTA
(UNSAR), Mihai APOSTOL (INSURETECH),

Daniela BADALUTA (RECREX Group),
Frank VERSCHUUR (RECREX Group),
Melda SUAYIPOGLU (IUC Claims, Turcia),
Menekse UCAROGLU (IUC Group, Turcia),
Emil DIMITROV (REVAUXY, Bulgaria),
Cees WERFF (Claims Corporation
Network - CCN, Olanda), Mirela DIMOFTE
(FinsurtechAl, Elvetia), Nikolai KROEGER
(JuraSolutions, Germania),

Costurile daunelor si
provocarea noii mobilitati

Desi inovatia de produs si
canalele de distributie atrag frecvent
atentia pietei, profitabilitatea reala si
sustenabilitatea industriei depind in mod
direct de rigoarea gestionarii dosarelor
de dauna. Pe segmentul asigurarilor auto
- linia dominanta din piata autohtona -,
transformarile din zona mobilitatii aduc
provocari financiare concrete. Vehiculele
electrice si noile tehnologii integrate in
caroserie impun manuale de reparatie
mai complexe, piese specializate si
suferd de o lipsd a unei piete secundare
(second-hand) pentru componente, ceea
ce impinge costul mediu de reparatie pe
un trend ascendent.

Tn paralel, noile mijloace de
transport urban (precum trotinetele
electrice) sau riscurile asociate viitoarei
autonomii a vehiculelor si securitatii
cibernetice a sistemelor de bord
solicita o abordare prudenta din partea
subscriitorilor si a echipelor de daune.

Datele si lupta antifrauda:
Nevoia unei baze comune de
piata

Industria locala ramane una
dintre cele mai rezervate in privinta
schimbului de date, in ciuda faptului ca
experienta altor state europene arata ca
0 baza comuna de date reprezinta cel
mai eficient instrument in prevenirea
si combaterea fraudelor. In lipsa unor
mecanisme centralizate de verificare,
costurile asociate dosarelor frauduloase
nedetectate ajung sa se reflecte direct in
prima platita de clientii onesti.

De la plata reactiva la
preventie si orchestrarea
ecosistemelor

O tendinta structurald tot mai
vizibila este redefinirea asigurarii:



trecerea de la simplul rol de compensare
financiara post-eveniment la un
parteneriat activ bazat pe preventie si
continuitate. Initiativele de notificare
preventiva a clientilor in cazul unor
fenomene meteo extreme pe segmentul
non-auto sau avertizarile de trafic
demonstreaza o orientare cdtre tratarea
cauzelor, nu doar a efectelor.

Totodata, experienta pietelor
expuse la catastrofe naturale si volume
ridicate de transport arata ca eficienta
operationala depinde de orchestrarea
ecosistemului: coordonarea in timp real
intre asiguratori, furnizorii de asistentd
rutierd, retelele de service si expertii
evaluatori, pentru a asigura o recuperare
neintrerupta a mobilitatii clientului.

Asigurarile de sanatate
si viata: Crestere solida si
responsabilitate

Segmentul asigurdrilor de viata
si sanatate castiga o pondere tot mai
insemnata in piata. In ultimul an,
companiile de asigurari au achitat
despagubiri si indemnizatii de 660 de
milioane de lei pe zona de sanatate si 2,1
miliarde de lei pentru politele de viata.
Numadrul persoanelor acoperite prin
asigurdri voluntare de sdandtate a urcat la
peste 872.000 (o crestere de 37% fatd de
2022), in timp ce numarul contractelor de
asigurdri de viata a ajuns la 2,2 milioane
de asigurati (avans de 61% comparativ
cu 2022), conform datelor prezentate de
UNSAR.

Desi piata asigurdrilor de sanatate
a crescut de 16 ori in ultimul deceniu,
gradul general de penetrare ramane
la 4,75% din populatie pe sanatate si
la aproximativ 10% pe segmentul de
viatd. Cu un deficit mediu de protectie
financiara individuala de 165.000 de lei,

extinderea deductibilitatilor fiscale si
intensificarea programelor de educatie
financiara sunt considerate esentiale
pentru protejarea familiilor in fata
inflatiei costurilor medicale si a riscurilor
severe de sdnatate.

Empatia si factorul umanin
era automatizarii

Pe mdsura ce algoritmii preiau
activitatile repetitive, evaluarea rapida si
fluxurile digitale de triaj, rolul factorului
uman nu dispare, ci devine decisiv
in gestionarea situatiilor vulnerabile.
Despagubirea eficienta si solutiile
tehnologice trebuie dublate de o
abordare autenticd, centratd pe nevoile
reale ale asiguratului.

Schimbarea se produce extrem de
rapid, iar clientii compara astdzi serviciile
de asigurare cu marile platforme digitale
care rdspund instantaneu. Insd, aldturi de
tehnologie, empatia rdmane esentiald.
Atingerea umand, expertiza de specialitate
si capacitatea de triaj rapid definesc
modelul optim pentru viitor, sunt de
parere specialistii.

Aceasta nevoie de echilibru este
vizibila in mod deosebit pe segmentul
asigurdrilor de viata si sandtate, unde in
spatele fiecarui dosar de dauna se afla
o familie sau o persoana aflata intr-un
moment dificil, in care viteza digitala
trebuie sa fie insotita de o comunicare
calda si responsabila.

Andreea RADU



Pensii

Majoratul Pilonului 2:
93 miliarde de lei profit pentru
8,5 milioane de romani

Pilonul 2 de pensii private
obligatorii a generat un castig net de
93,4 miliarde de lei (17,8 miliarde de
euro) in beneficiul romanilor in primii 18
ani de functionare efectiva (20 mai 2008

- 22 mai 2026), potrivit calculelor APAPR.

Astfel, pe data de 22 mai 2026
cele 7 fonduri de pensii private de
Pilon 2 administrau sume totale (active
nete) in valoare de 228 miliarde de lei
(43,5 miliarde de euro) in numele a 8,5
milioane de participanti.

Pe parcursul celor 18 ani de
functionare, fondurile de pensii au
incasat contributii brute totale de 141,8

miliarde de lei si au efectuat plati de
cca. 7,2 miliarde de lei cdtre aproximativ
335.000 de beneficiari, inclusiv
mostenitori.

Diferenta dintre activele nete
administrate (la care se adauga platile
efectuate de fonduri) si contributiile
brute incasate reprezinta castigul net
obtinut pentru participanti, in valoare
totala de 93,4 miliarde de lei (17,8
miliarde de euro). Randamentul mediu al
tuturor fondurilor de Pilon 2 in cei 18 ani
a fost de 8,6% pe an, semnificativ peste
inflatia medie de cca. 4,8% pe an din
aceeasi perioada.

succesul!

broker de asigurare

Rol social in crestere puternica
pentru Pilonul 2

In fondurile de pensii private
obligatorii sunt inscrisi 8,5 milioane de
romani. Dintre acestia, peste 4,6 milioane
contribuie regulat, luna de luna, cu 4,75%
din venitul brut, ca parte a contributiei
de asigurari sociale CAS de 25%.

Banii din Pilonul 2 sunt al doilea cel
mai valoros activ financiar al populatiei,
dupa depozitele bancare, precum
si singura sursa de economisire pe
termen lung pentru romani, in special
cei cu venituri mici. Sumele acumulate

MIDAS by Destine:

Inteligenta artificiala care accelereaza

Pentru a sustine o retea de 9.000 de consultanti si peste un milion
de clienti, tehnologia trebuie sa fie un sprijin, nu o bariera.

Aici intervine MIDAS, sistemul de inteligenta artificiald romaneasca
dezvoltat exclusiv pentru ecosistemul Destine. Lansat ca pilot
la inceputul anului 2025, MIDAS a devenit rapid ,colegul digital”
indispensabil, transformand modul in care lucrdm in asigurari.
MIDAS nu este doar un instrument de calcul, ci o baza complexa de
cunostinte care asigura:

Viteza de reactie: Raspunsuri instantanee intr-o piata unde
pentru client secundele conteaza.

Acuratete absoluta: Informatie clara si proceduri fara erori
pentru intreaga retea.

Autonomie: Le permite colaboratorilor aflati la inceput de drum
sd lucreze cu siguranta unui expert in spate si astfel clientul sa
beneficieze de consultanta de calitate.

y
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reasigurare




in Pilonul 2 au ajuns la cca. 11% din
Produsul Intern Brut al tarii.

Estimarile APAPR arata ca peste
1 milion de romani au in conturile
personale de Pilon 2 sume mai mari de
60.000 de lei. Dintre acestia, circa 360.000
au in contul personal sume de peste
100.000 de lei.

La nivelul Pilonului 2, contributia
medie a participantilor cu contributii
virate in luna martie 2026 a fost de circa
419 lei/participant, in timp ce la finalul
anului trecut valoarea acesteia a fost de
408 lei/participant, conform datelor ASF.

Contributia lunara medie variaza
in functie de judet, cele mai mari valori
fiind inregistrate in Bucuresti (569 lei/
participant), Cluj (540 lei/participant),
lIfov (506 lei/participant) si Timis (495
lei/participant). Cele mai mici contributii
lunare medii se inregistreaza in Harghita
(350 lei/participant), Maramures (349
lei/participant) si Vrancea (344 lei/
participant).

Circa 95% din banii din Pilonul
2 sunt investiti in Romania, facand
din fondurile de pensii private cei mai

importanti investitori institutionali
autohtoni. Aproximativ doua treimi

din bani sunt investiti in titluri de stat

si mai mult de un sfert sunt investiti

in companiile listate la Bursa de la
Bucuresti, fondurile de pensii contribuind
astfel atat la finantarea sustenabild pe
termen lung a statului roman, cat si la
cresterea economica si crearea de locuri
de munca - cu pastrarea in acelasi timp a
unui profil de risc relativ redus.

Toti indicatorii relevanti ai
sistemului de pensii private se afla in
prezent la niveluri record, consolidand
increderea participantilor in acest
mecanism de economisire pe termen
lung. Dupa 18 ani de functionare, Pilonul
2 isi confirma rolul de componenta
solida a sistemului de pensii, aliniata
modelelor existente in statele dezvoltate
din Uniunea Europeana si OCDE, cu un
impact economic si social semnificativ.

In ultimii ani, Pilonul 2 a traversat
CU succes numeroase episoade de
volatilitate care au afectat temporar
pietele financiare si implicit indicatorii
de profitabilitate ai fondurilor de pensii:

M Metropolitan Life

Cand incepe scoala,

ccle mai grele teme tot la parinti ajung.

Dar, din prima zi de viata si pana la absolvire,
parintii sunt acolo sa recupereze si caietele uitate,
sa facé si pachetelul cu mancare si sa puna bani

deoparte pentru facultate.

Deoarece, pentru un parinte, nicio tema nu e prea
grea cand vine vorba de viitorul copilului sau.

Asigura-te cu adevarat.

Afla mai multe aici

Pensii e

pandemia din 2020, razboiul din Ucraina
si explozia globala a inflatiei in 2022,
episoadele de incertitudine politica
interna, etc.

De fiecare data, dupa aceste
scaderi temporare, fondurile de pensii
private si-au reluat cresterea, cel mai
recent exemplu de recuperare rapida
fiind furnizat in 2026 dupa episodul
de volatilitate cauzat de tensiunile
geopolitice din Orientul Mijlociu si
situatia politica si economica locala.

In pofida acestor factori adversi,
fondurile de pensii private din Pilonul
2 au continuat sa inregistreze rezultate
investitionale pozitive in prima parte a
anului 2026.

in Registrul Electronic al Autoritatii
de Supraveghere Financiara (ASF)
sunt inscrise sapte fonduri de pensii
administrate privat (Pilon 2). Acestea
sunt administrate de sapte administratori
de fonduri de pensii private, activele
lor fiind incredintate spre pdstrare unui
numar de trei banci din Romania cu rol
de depozitari.




Interviu

La borna celor 18 ani de Pilon 2, Cristian PASCU a preluat conducerea APAPR. Intr-
un interviu acordat publicatiei noastre, noul presedinte discutd despre miza cresterii
contributiei la 6%, intrarea in faza de plata si viitorul pensiilor private in Romania.

Cristian PASCU

Presedinte, APAPR - Asociatia pentru Pensiile Administrate

Privat din Romania

XPRIMM: Ati preluat recent
conducerea APAPR. Care
sunt prioritatile mandatului
dumneavoastra?

Cristian PASCU: Sunt multe prioritati pe
lista, dar in centrul tuturor demersurilor
se afld, fara echivoc, datoria fiduciara
fata de participanti: furnizarea unui
venit adecvat si sustenabil la pensionare
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printr-o administrare prudenta,
responsabild si conforma cu cele mai
nalte standarde.

Dintre obiectivele strategice
asumate de mine si de colegii mei din
conducerea APAPR enumar cateva:

majorarea plafonului de
deductibilitate fiscala aferent Pilonului 3

si Pilonului 4 la echivalentul a unu-doua
salarii minime brute anual;

eliminarea impozitului pe
dividende aplicabil fondurilor de
pensii private, in vederea imbunatatirii
eficientei investitionale si alinierii
tratamentului fiscal la practicile
europene si OCDE relevante;

promovarea unui cadru legislativ
si de reglementare care sd permita
administratorilor sa dispuna de acces
la 0 gama cat mai larga de instrumente
financiare, in interesul participantilor;
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Pilonul 2 reprezinta
singurul instrument de
economisire sistematica
pe termen lung. In
absenta lui, 0 mare parte
din populatie ar depinde
exclusiv de pensia
publica.
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majorarea treptata a contributiei
la Pilonul 2 pana la nivelul de 6%, in linie
cu angajamentele asumate prin Planul
Bugetar-Structural National pe Termen
Mediu;

simplificarea si eficientizarea
interactiunii cu participantii prin
digitalizarea proceselor, inclusiv



integrarea cu bazele de date ale
institutiilor statului (DGEP, CNPP si altele);

continuarea procesului de
informare proactiva si educatie financiara
a populatiei cu privire la sistemul de
pensii private, modul de functionare,
relevanta pe termen lung si beneficiile
acestuia.

Si, la urma, cel mai important
obiectiv: consolidarea arhitecturii
legislative si institutionale existente
pentru Pilonul 2, Pilonul 3 si furnizorii
de plata. Toate aceste obiective au
un numitor comun: cresterea valorii
pe termen lung pentru participanti si
consolidarea increderii in sistemul de
pensii private.
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Intr-un orizont de timp
de 15-20 de ani, pensia
medie nu va mai reusi sa
reprezinte mai mult de
aproximativ 30-35% din
ultimul salariu, fata de

45-46% in prezent.
09

XPRIMM: Cum evaluati evolutia pietei
pensiilor private in primii 18 ani de
functionare? Care considerati ca au
fost cele mai importante realizari, dar
si cele mai mari provocari?

C.P.: Daca privim obiectiv cei 18 ani
de functionare, bilantul este clar unul
pozitiv. Piata pensiilor private a trecut
testul crizei financiare globale, al
pandemiei, al perioadelor de inflatie
ridicata si al volatilitatii pietelor, reusind
sd livreze randamente reale pozitive
(8,6% randament mediu anual fatd
de 4,8% rata medie a inflatiei) si sa
acumuleze active de peste 11% din PIB.
Sunt multe realizari remarcabile
ale sistemului de pensii private, dar as
evidentia astazi cateva dintre cele mai
importante.

Tn primul rand, sistemul de pensii
private si-a dovedit sustenabilitatea
si viabilitatea prin acumularea unor
sume semnificative pentru milioane de

romani, care i vor ajuta la retragerea
din activitate sa beneficieze de un venit
suplimentar fata de pensia de stat.
Pilonul 2 de pensii private obligatorii a
generat in ultimii 18 ani un castig net de
peste 100 miliarde lei si a ajuns la active
nete de peste 237 miliarde lei.

S& nu uitdm ca pentru foarte multi
romani, Pilonul 2 reprezintd singurul
instrument de economisire mecanica si
sistematicd pe termen lung. In absenta
acestui mecanism, o mare parte din
populatie ar depinde exclusiv de pensia
publica.

in al doilea rand, fondurile de
pensii si-au demonstrat un rol important
in dezvoltarea mecanica si economica a
Romaniei. Fondurile de pensii sunt cel
mai important investitor institutional
local in emitentii listati la Bursa de
Valori Bucuresti si al doilea investitor in
titlurile de stat romanesti. Fara Pilonul 2,
dezvoltarea pietei de capital romanesti
ar fi fost mult mai lentd, iar accesul
companiilor romanesti la finantare ar fi
fost mai redus.

Dupad 18 ani, nu mai discutam
despre un proiect sau despre o
promisiune. Discutam despre un sistem
matur, care administreaza peste 237
miliarde de lei si care a generat peste
100 miliarde de lei castig net pentru
participanti.

La categoria celor mai mari
provocdri, as mentiona pe primul loc
instabilitatea legislativa si politica.
Probabil cea mai mare provocare a fost
lipsa de predictibilitate. De-a lungul
celor 18 ani au existat numeroase
discutii privind reducerea contributiilor,
suspendarea cresterii cotei sau
modificarea arhitecturii sistemului.

Tn al doilea rand, as mentiona
nivelul insuficient al contributiei. Cota
de contributie a ramas mult timp sub
nivelul initial planificat de 6%, fiind in
prezent de 4,75%. Acest lucru a redus
semnificativ potentialul de acumulare al
participantilor si a diminuat beneficiile
viitoare.

Tn al treilea rand, o provocare
permanenta o reprezinta informarea
proactiva si educatia financiara a
populatiei cu privire la sistemul de pensii
private, modul de functionare, relevanta
pe termen lung si beneficiile sale. Multi
participanti nu isi cunosc fondul la care
sunt alocati, nu inteleg diferenta dintre
Pilonul 1, 2 si 3 si incd percep pensia
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Cresterea contributiei la
Pilonul 2 nu este doar o
madsura financiard, i si
0 masura de adaptare la
realitatea demografica.
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privatd ca pe un mecanism abstract. Desi
transparenta s-a imbunatatit semnificativ,
educatia financiara rdmane o zona care
necesita investitii continue.

XPRIMM: Cresterea contributiei la
Pilonul 2 pana la 6% din venitul brut
a tot fost amanata. Cat de realist

este acest obiectiv si ce argumente
considerati ca pot convinge decidentii
politici sa creasca acest nivel de
contributie?

C.P.: As spune ca este fezabil, deoarece
ne-am asumat aceasta obligatie ca tara
prin Planul Bugetar-Structural National
pe Termen Mediu 2025-2031 transmis
Comisiei Europene, si realist daca este
implementat gradual, de exemplu in pasi
de 0,25 - 0,5 puncte procentuale pe an.

Provocarea reala este impactul pe
termen scurt asupra bugetului public.
Orice crestere a contributiei catre Pilonul
2 inseamna ca o parte mai mare din
contributia sociala merge in conturile
individuale ale participantilor si o parte
mai mica ramane disponibila pentru
finantarea sistemului public de pensii.
Acesta este motivul pentru care fiecare
guvern priveste problema prin prisma a
doua categorii de beneficii:

beneficiul electoral si bugetar
imediat;

beneficiul economic si social pe
termen lung.

De reguld, orizontul politic este
mult mai scurt decat orizontul unei
reforme de pensii.

XPRIMM: Ce argumente ar putea
convinge decidentii politici?
C.P.: Cred ca argumentul demografic este

cel mai puternic. Romania se confrunta
cu:

scaderea populatiei active;
migratie externa;
cresterea ponderii pensionarilor.

pPrimm



Aceste tendinte pun presiune pe
Pilonul I, care functioneaza pe principiul
solidaritatii intre generatii. Cu cat
raportul dintre contribuabili si pensionari
se deterioreazd, cu atat devine mai
importanta acumularea individuala de
capital. Cresterea contributiei la Pilonul
2 nu este doar o masura financiara, ci
si 0 masurd de adaptare la realitatea
demografica.

Un al doilea argument se refera
la cuantumul pensiilor viitoare.
Conform estimarilor specialistilor din
domeniu, intr-un orizont de timp nu
foarte indepartat, de 15-20 de ani, in
Romania pensia medie nu va mai reusi sa
reprezinte mai mult de aproximativ 30-
35% din ultimul salariu incasat inaintea
retragerii din activitate, fata de 45-47%
in prezent. La un asemenea nivel, fara
venituri suplimentare, asigurarea unui
trai decent devine extrem de dificila.
Un participant poate avea randamente
foarte bune, insa dacd nivelul contributiei
este prea redus, capitalul acumulat va
ramane limitat. Din aceastd perspectiva,
intrebarea nu este daca ne permitem
sa crestem contributia la 6%, ci daca ne
permitem sa rdmanem la 4,75%. Pentru
un participant care contribuie timp de
35-40 de ani, diferenta dintre 4,75% si
6% poate insemna sume semnificative
in plus la momentul pensionarii, datorita
efectului de capitalizare pe termen lung.

Un al treilea argument important
este finantarea economiei reale.
Fondurile de pensii sunt printre cei mai
importanti investitori institutionali din
Romania, iar aproximativ 94-95% din
active sunt investite local. O contributie
mai mare ar genera:

finantare suplimentara pentru
stat prin achizitia de titluri de stat;

mai mult capital pentru
companiile listate;

sustinerea dezvoltarii pietei de
capital;

investitii suplimentare in
economia romaneasca.

Acesta este un argument care
poate fi atractiv inclusiv pentru factorii
politici preocupati de dezvoltarea
mecanica si economica si de finantarea
investitiilor.

Totusi, cred ca argumentul decisiv,
pentru ca are cel mai mare impact
asupra decidentilor, va ramane cel
fiscal. Daca presiunea asupra deficitului
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public continua sa fie ridicata, exista
riscul ca acest obiectiv sa fie amanat in
continuare.

Din perspectiva unui administrator
de pensii, mesajul-cheie este simplu:
6% nu reprezinta o ambitie excesiva, ci
nivelul minim necesar pentru ca reforma
pensiilor private sa livreze pe deplin
beneficiile pentru care a fost conceputa.
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6% Nnu reprezinta o
ambitie excesiva, Ci
nivelul minim necesar
pentru ca reforma
pensiilor private sa livreze
pe deplin beneficiile
pentru care a fost
conceputa.
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XPRIMM: Fondurile de pensii se
numara printre cei mai importanti
investitori institutionali din Romania.
Cum reusesc administratorii sa
mentina echilibrul intre obtinerea
unor randamente competitive pentru
participanti si sustinerea finantarii
economiei locale?

C.P.: Administratorii au o obligatie
fiduciara clara: sa gestioneze activele
exclusiv in interesul participantilor. Prin
urmare, deciziile de investitii nu sunt
luate pentru a finanta economia in

mod abstract, ci pentru a obtine cel mai
bun raport intre randament si risc pe
termen lung. Aceste decizii sunt luate
independent de fiecare administrator,
conform obligatiilor fiduciare si cadrului
legal aplicabil.

Cred ca succesul sistemului in
ultimii 18 ani demonstreaza ca aceste
doud obiective nu sunt in contradictie,
ci se sustin reciproc. Administratorii de
pensii nu aleg intre randamente pentru
participanti si finantarea economiei
locale. Ei urmaresc randamente ajustate
la risc, iar dezvoltarea economiei
romanesti contribuie, la randul ej, la
generarea acestor randamente.

Faptul ca aproximativ 94-95%
din active sunt investite in Romania nu
este rezultatul unei decizii de politica

mecanica si economicd, ci reflecta
existenta unor oportunitati investitionale
solide in titluri de stat, actiuni listate si
obligatiuni locale.

Fondurile de pensii au un avantaj
pe care putini investitori il au: orizontul
foarte lung de investitii. Ele nu sunt
obligate sa urmadreasca rezultate
trimestriale sau anuale. Pot investi cu
perspectiva urmatorilor 20, 30 sau chiar
40 de ani. Aceasta abordare le permite sa
sustina proiecte, companii si instrumente
financiare care creeaza valoare pe
termen lung si care, in final, genereaza
beneficii directe pentru participanti.

Fondurile de pensii nu investesc
in Romania pentru ca trebuie, ci pentru
ca gasesc oportunitati atractive pentru
participanti. Acesta este motivul pentru
care performanta participantilor si
dezvoltarea economiei locale au evoluat,
pana acum, in aceeasi directie. Pe
termen lung, o economie mai puternica
fnseamna companii mai valoroase,

o piata de capital mai dezvoltata si,
implicit, perspective mai bune de
randament pentru cei care economisesc
pentru pensie.

XPRIMM: Exista suficiente oportunitati
de investitii in Romania sau va
finevoie de o diversificare mai
accentuata in afara tarii?

C.P.: As spune cd un raspuns evident la
aceasta intrebare ar fi ca astazi, da; peste
5-10 ani, probabil nu in aceeasi masura.

Piata romaneasca oferd in
continuare oportunitati atractive
pentru fondurile de pensii, insa ritmul
de crestere al activelor este mai rapid
decat ritmul de dezvoltare al universului
investitional local. Daca activele Pilonului
2 au ajuns la aproximativ 237 miliarde
lei si continua sa creascd accelerat,
presiunea pentru diversificare va deveni
inevitabil mai mare.

Dezvoltarea pietei de capital prin
cresterea numarului de companii listate,
a emisiunilor de obligatiuni corporative
si a oportunitdtilor de investitii ar putea
contribui la extinderea universului
investitional disponibil administratorilor.
Daca oferta locald nu creste in acelasi
ritm, apare riscul concentrarii excesive
in cateva sectoare, cateva companii
sau in datoria publica. Or, pentru un
investitor institutional pe termen lung,
concentrarea excesiva nu este o solutie
optima.



Poate ca intrebarea corectd nu
este daca fondurile de pensii vor investi
mai mult in afara tdrii, ci ce ar trebui sa
faca Romania pentru a pastra o parte cat
mai mare din acest capital in economia
locala.

Cel mai bun raspuns nu este
limitarea investitiilor externe, ci crearea
unui numar mai mare de oportunitati
locale atractive, ca de exemplu:

listarea de noi companii mari la
bursa;

dezvoltarea pietei obligatiunilor
corporative;

utilizarea pietei de capital pentru
finantarea proiectelor de infrastructura;

stimularea companiilor
antreprenoriale sd se finanteze prin
bursa;

cresterea free-float-ului si a
lichiditatii pietei.

Daca aceste evolutii vor avea
loc, este de asteptat ca investitorii
institutionali, inclusiv fondurile de
pensii, sa gaseascad in continuare
oportunitati atractive pe piata locala.
Desigur, deciziile de investitii vor
continua sa fie luate independent de
fiecare administrator, in functie de
oportunitatile disponibile si de interesul
participantilor.

XPRIMM: Legea privind plata pensiilor
private este considerata una dintre
cele mai importante reforme ale
sistemului din ultimii ani. Ce beneficii
concrete va aduce participantilor

si care sunt cele mai frecvente
neintelegeri pe care le-ati observat in
spatiul public cu privire la noile reguli?
C.P.: Legea privind plata pensiilor
private este importanta deoarece
inchide, practic, arhitectura sistemului
de pensii private din Romania. Noua
legislatie creeaza un cadru clar pentru
aceastad faza de plata si ofera mai multa
predictibilitate pentru cei care ajung la
pensionare.

Legea introduce mecanisme clare
pentru plata pensiilor private si permite
organizarea unor fonduri specializate de
plata, administrate de entitati autorizate
si supravegheate. Pentru participant,
acest lucru inseamna mai multa
sigurantad si reguli clare privind modul
n care fisi va incasa veniturile din pensia
privata.

Participantii vor putea beneficia de
formule diferite de plata, cum ar fi:
retragere programatd, prin plati
lunare, pe o perioada de maximum 8 ani;

pensie viagera, care ofera venit pe
toata durata vietii;

posibilitatea unei retrageri initiale
in numerar de pana la 30% din activul
acumulat, inainte de inceperea platilor
periodice.

Acest lucru permite o adaptare
mai buna la nevoile fiecarei persoane la
momentul pensionarii.

Prima neintelegere este aceea
ca,Legea interzice retragerea banilor
proprii”. In realitate, legea nu schimbéa
dreptul de proprietate asupra activului
acumulat. Ea reglementeaza modalitatea
de transformare a economiilor in
venituri din pensie. Participantul poate
solicita o retragere initiald de pana la
30% din activul acumulat, iar restul este
utilizat pentru plati periodice, conform
produsului ales. Discutia nu este despre
cine detine banii, ci despre forma in care
acestia sunt platiti.

A doua neintelegere este aceea
ca,Plata esalonata reprezinta o limitare
a drepturilor participantilor”. De
fapt, filozofia legii este cea intalnita
in majoritatea sistemelor mature de
pensii: economiile acumulate trebuie sa
genereze venituri pe termen lung, nu
doar o plata unica la pensionare. De aici
si accentul pus pe platile periodice, si nu
pe platile unice.

Cred c3, in esentd, cea mai mare
provocare de comunicare este explicarea
faptului ca noua lege nu schimba
scopul Pilonului 2, ci il finalizeaza. Timp
de aproape 18 ani am vorbit despre
acumulare. De acum inainte trebuie sd
vorbim si despre plata pensiilor, respectiv
despre modul in care transformam
economiile acumulate intr-un venit la
pensionare.

XPRIMM: Tot mai multi participanti
vor incepe in urmatorii ani sa
beneficieze de pensii private. Este
Romania pregatita, din punct de
vedere legislativ si operational, pentru
aceasta noua etapa a sistemului?

C.P.: As spune ca Romania este mult

mai pregatita decat era acum cativa ani.
Dupa cum stiti, legislatia primara o avem
si lucrdm impreund cu ASF la finalizarea
cadrului secundar. Deci am putea opina
ca Romania va fi pregatita legislativ sa
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Mi-as dori ca un roman
care se pensioneaza sa
priveasca pensia privata
nu ca pe un bonus, ci
Ca pe 0 componenta
importanta a sigurantei

sale financiare.

intre in etapa platii pensiilor private,

dar pregatirea operationala si educarea
participantilor cu privire la produsele de
plata a pensiilor va fi un proces mai lung,
mai de durata.

XPRIMM: Daca priviti spre urmatorii
10 ani, care este schimbarea pe care
v-ati dori cel mai mult sa o vedeti

in sistemul de pensii private din
Romania?

C.P.: Daca ar fi sa aleg o singura
schimbare, mi-as dori ca, peste 10 ani, sa
avem un sistem de pensii private in care
nivelul economisirii pentru pensie sa fie
suficient pentru a genera un venit cu
adevdrat relevant la pensionare.

Pentru ca acest lucru sa se intample
sunt necesare 3 conditii simultane:

contributia la Pilonul 2 ajunsa la
6%, nivelul prevazut initial;

o dezvoltare mult mai accelerata
a Pilonului 3 si 4 si a economisirii
voluntare;

o constientizare mai mare in
randul romanilor ca pensia viitoare se
construieste pe parcursul intregii vieti
profesionale, nu doar in ultimii ani
fnainte de retragere.

Peste 10 ani, mi-as dori ca un
roman care se pensioneazad sa priveasca
pensia privata nu ca pe un bonus, ci
ca pe o componentd importanta a
sigurantei sale financiare. Acesta ar fi
adevaratul succes al sistemului.

Interviu realizat de Andreea RADU
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Intr-o piata definitd de dinamism si rezilienta, traditia excelentei merge mai departe.

Pe 18 martie 2026, elita industriei de profil si-a dat intalnire la Nuba White pentru a
marca o bornd importanta: a 15-a editie a Premiilor Brokerilor de Asigurare.

Pentru echipa XPRIMM, organizarea acestui eveniment reprezinta un motiv de mandrie,
dar si o responsabilitate onoranta.



PremiileBrokerilor masm

Celebrarea Performantei la Premiile Brokerilor de Asigurare 2026

Premiile Brokerilor de Asigurare au devenit, in cele 15 editii desfasurate pana acum, etalonul recunoasterii pe aceasta piata.
Trofeele acordate au recompensat nu doar cifre, ci mai ales dedicarea, calitatea serviciilor, inovatia si capacitatea de a oferi stabilitate
clientilor intr-un climat economic mereu in schimbare. Multumim partenerilor pentru sustinerea acordata acestei editii PBA 2026 si
transmitem felicitari tuturor companiilor si profesionistilor recompensati pe scena!

Trofeele de Excelenta recompenseazé leadershipul autentic, viziunea strategica si inovatia profesionistilor care reusesc sa
gestioneze eficient riscurile complexe ale mediului de afaceri, oferind totodata solutii de protectie accesibile si de incredere pentru

siguranta fiecarui client.

in Pgekeraj
Asigly i Retail

b

» SAFETY Broker
Trofeul de Excelenta in Brokeraj
Asigurari Retail

» MARSH Romania
Trofeul de Excelenta in Brokeraj
Asigurari Corporate

» Marius LASLO
Trofeul Managerul Anului

Premiile pentru Brokerii de Asigurari

Adevarata valoare in brokeraj
depadseste volumul primelor
intermediate, constand in expertiza
consultantei si suportul dedicat
consumatorilor in momentele critice.
Trofeele decernate au recunoscut
strategia ce consolideaza piata,
profesionalismul echipelor si dinamismul
proiectelor.

O atentie deosebita a revenit
sectorului agricol, unde expertiza tehnica
asigura continuitatea afacerilor in fata
riscurilor climatice. Au fost celebrate
clarviziunea antreprenoriald, evolutiile
proactive si rigoarea serviciilor cu
clientii. Totodata, premiile au evidentiat
un leadership capabil sd inspire retele
complexe de distributie si angajamentul
esential de a pregati o noua generatie de
specialisti in managementul riscului.

» DESTINE Broker
Premiul pentru Leadership in Distributie

» AON Romania

Premiul pentru Calitatea Serviciilor

Il

» BT Broker
Premiul pentru Viziune si Strategie
in Dezvoltare

» GrECo Romania

Premiul pentru Cresterea si Formarea
Profesionistilor in Risk Management
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» Millenium Insurance Broker (MIB) » MaxyGo Broker » Clubul Fermierilor Romani
Premiul pentru Viziune Proactiva si Premiul pentru Clarviziune si Spirit Premiul pentru Performanta in Brokeraj
Performant4 in Ascensiune Antreprenorial (Asigurari Agricole)

» LEADER Team Broker » Fabrica de Asigurari » PERSONAL Broker
Premiul pentru Dinamism in Asigurari Premiul pentru Implicare si Premiul pentru Viziune in Dezvoltarea
Internationale Profesionalism in Asigurarile de Célatorie Consultantei Financiare Corporate

Il
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Premii Speciale pentru Parteneriatul
Brokeri - Asiguratori

Distinctiile sunt acordate pe
baza votului exprimat de comunitatea
de brokeraj. Membrii acesteia au
nominalizat persoanele si companiile
care, dincolo de contracte si comisioane,
au oferit suport real, disponibilitate si
solutii concrete in activitatea de zi cu zi.
Relatia dintre un broker si un asigurator
se construieste pe incredere reciproca si
pe eficienta fluxurilor de lucru. Au fost
premiati acei parteneri care au inteles
ca succesul in distributie depinde direct
de calitatea comunicdrii, de suportul
tehnic si operational oferit, precum si
de investitia constanta in pregatirea
profesionala a celor care interactioneaza
direct cu clientul final.

PremiileBrokerilor puumm

» Olga MOLDOVAN

Premiul Special ,Reprezentantul Anului in
Relatia cu Brokerii”

» GROUPAMA Asigurari

Premiul Special pentru Excelentd in
Relatia cu Brokeri

in pistributia

& p%..ihlmt.gi ?

» ALLIANZ-TIRIAC Asigurari

Premiul Special pentru Contributia la
Formarea Profesionala in Brokeraj

» ASIROMVIG

Premiul Special pentru Parteneriat Activ
si Suport in Distributia prin Brokeri

Il

Premii Speciale pentru Dezvoltarea de Proiecte Comune

Aceasta categorie evidentiaza proiectele in care asiguratorii si brokerii au reusit sa isi sincronizeze procesele pentru a lansa solutii noi
pe piata. Premiile pentru Dezvoltarea de Proiecte Comune recunosc acele parteneriate care au depasit modelul clasic de distributie,
concentrandu-se pe integrare tehnologica si pe crearea unor produse adaptate unor segmente specifice de clienti.

» ALLIANZ-TIRIAC Asigurari si
CAMPION Broker

Premiul pentru Tranzactia Anului in
Brokeraj

» ALLIANZ-TIRIAC Asigurari si
MediHelp International

» RECREX Romania si RENOMIA
Romania

Premiul pentru Parteneriat Strategic in
Dezvoltarea unui Produs de Sandtate cu
Acoperire Internationala

Premiul pentru Parteneriat International
in Managementul Daunelor
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Premiile pentru Leadership Feminin celebreaza forta manageriald feminina care modeleaza piata. Distinctiile acordate onoreaza
succesul modelelor de business reziliente, viziunea strategica transpusa in solutii dedicate pentru sectoare vitale si excelenta
operationala sustinuta de decenii de expertiza tehnica si implicare in formarea profesionistilor.

» Rodica FUICU » Georgiana RUSU » Otilia PETRARIU
Premiul Special pentru Profesionalism Premiul Special pentru Profesionalism Premiul Special pentru Profesionalism
si Leadership si Leadership si Leadership

Il

Premiile pentru Contributia la
Dezvoltarea Pietei de Brokeraj

Sunt distinctii acordate entitatilor

si profesionistilor care contribuie la
stabilitatea cadrului in care brokerii isi
desfdsoard activitatea. Aceste premii
recunosc eforturile depuse in zona de
reprezentare institutionald, reglementare
si formare profesionala.

Sunt premii care onoreaza munca
depusa dincolo de obiectivele
comerciale, cu scopul de a alinia piata

locala la standardele internationale si de » UNSICAR » PRBAR
aasigura un dialog constructiv intre toti Premiul pentru Contributia Institutionald ~ Premiul pentru Initiativa si Reprezentare
actorii din industrie. la Dezvoltarea Brokerajului Patronala in Brokeraj,

» PADROM » PROFIDUCIARIA » George ZAHARESCU

Premiul pentru Consolidarea Premiul pentru Contributia la Premiul pentru Contributia la Sustinerea
Parteneriatului cu Piata de Brokeraj Profesionalizarea Pietei Asigurarilor si Dezvoltarea Pietei de Brokeraj
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Prezenta editoriala de referinta in 2026
Les Rendez-Vous de Monte Carlo
Baden-Baden Reinsurance Meeting 2026

XPRIMM isi consolideaza si in 2026 statutul de furnizor Traditia continua la Baden-Baden, intre 18 si 21 octombrie,
esential de informatii pentru industria internationala de asigurari unde XPRIMM prezinta trei noi premiere editoriale: XPRIMM
si reasigurari, prin participarea la cele doua mari evenimente ale Insurance Report TH2026 - CESEE & Eurasia, Insurance Profile
toamnei: Les Rendez-Vous de Septembre - Monte Carlo si Baden- Romania FY2025, Insurance Profile Turkiye FY2025-1H2026 si
Baden Reinsurance Meeting. Insurance Profile Georgia.

La Monte Carlo, in perioada 5 -9 septembrie, XPRIMM Aceste publicatii aduc date actualizate, analize
lanseaza XPRIMM Insurance Report - Full Year 2025 si seriile comparative si perspective strategice, esentiale pentru evaluarea
Insurance Profile dedicate pietelor din Turcia, Georgia si riscurilor si modelarea deciziilor in reasigurare.

Romania. Momentul central al prezentei la Monte Carlo este
lansarea Motor Insurance Report - Full Year 2025, o premiera
editoriala care ofera participantilor o imagine ampla asupra
tendintelor si provocarilor pietei auto din regiunile CEE, SEE si

Publicatiile XPRIMM au atras un interes remarcabil, prin
acuratetea datelor si relevanta temelor abordate. XPRIMM
isi reafirma rolul de partener informational valoros pentru
comunitatea globala a reasigurdrilor.

Eurasia.
Xprimm
m
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mmssm PremiileBrokerilor

Premiile pentru Succes in Piata de
Brokeraj

Tntr-o industrie caracterizata prin
dinamism si transformari profunde,
longevitatea ramane cel mai

sigur indicator al increderii si al
profesionalismului. In cadrul galei,

au fost celebrate companiile care au
demonstrat ca rezistenta pe termen
lung inseamna stabilitate, incredere
si parteneriate autentice - intr-o piata
unde timpul este cel mai exigent arbitru,
dar si cea mai valoroasd confirmare a
succesului.

» AON Romania

20 de ani de succes in brokeraj

<AL

» Clubul Fermierilor Romani
15 ani de succes in brokeraj

» Willis Towers Watson Romania
30 de ani de succes in brokeraj

» LEADER Team Broker
20 de ani de succes in brokeraj

» CONSULTANT AA
15 ani de succes in brokeraj

PREMIILE BROKERILOR DE ASIGURARE
DIPLOMA ANIVERSARA =" »>@imn

25 ANI DE SUCCES
N BROKERAJUL DE ASIGURARI

se acords

INTERBUG Broker

» INTERBUG Broker
25 de ani de succes in brokeraj

PREMIILE BROKERILOR DE ASIGURARE

Editia 15 by Xprimm

DIPLOMA ANIVERSARA
20 ANI DE SUCCES

TN BROKERAJUL DE ASIGURARI

TRANSILVANIA Broker

uuuuuuuuuuuu

» TRANSILVANIA Broker
20 de ani de succes in brokeraj

PREMIILE BROKERILOR DE ASIGURARE

Editia 15 by Xprimm

DIPLOMA ANIVERSARA

IN BROKERAJUL DE ASIGURARI

FUNK Internaximingnal Romania 'r}

uuuuuuuuuuuuu r

» FUNK International Romania

20 de ani de succes in brokeraj

84 Primm
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[V}  DEASIGURARE

Save the Date!

17 martie 2027
NUBA White Club, Bucuresti

Totdeauna sigur!
Niciodata singur!

HOBBI'T

Broker de asigurare




mmsm Campanii

A treia editie a campaniei nationale de informare dedicatd asigurarilor de cdlatorie, organizata
de APPA, a vorbit despre importanta calatoriilor in siguranta.

Totul despre Asigurarile de Calatorie,
pentru al treilea an consecutiv

DECEMBRIE & IANUARIE

2>

Totul despre
Asigurarile de Calatorie

Indiferent de conditii sau de
perioada aleasa pentru o vacanta sau
o iesire in afara tdrii, o asigurare de
calatorie ramane cea mai buna solutie
pentru a petrece o vacanta in siguranta.
Pentru a creste gradul de informare
a romanilor cu privire la aceste tipuri
de polite, APPA — Asociatia Pentru
Promovarea Asigurdrilor a desfasurat,
pentru al treilea an consecutiv, campania
nationald de informare dedicata
asigurarilor de calatorie.

Relansata sub sloganul "Totul
despre Asigurarile de Calatorie”,
desfasurandu-se pe parcursul a doua

luni — decembrie 2025 si ianuarie 2026,
campania a avut ca obiective atat cresterea
gradului de informare a turistilor in ceea
ce priveste rolul si beneficiile asigurarilor
de caldtorie, cat si cresterea gradului de
informare cu privire la riscurile pe care
le pot intampina, ca turisti, si cum se pot
proteja de acestea.

Campania este organizata de APPA
- Asociatia pentru Promovarea Asigurdrilor
cu sprijinul UNSAR - Uniunea Nationala a
Societdtilor de Asigurare si Reasigurare din
Romania si UNSICAR - Uniunea Nationala a
Societdtilor de Intermediere si Consultanta
in Asigurdri din Romania.

- Groupama

S

e GENERALI

S s st
Des |ine

oo e asgEae || seasigurase

HOBBIT

P 0 e

Campanie realizata de

b s e, Pramrs s kgersnias

PARTENERI

& MONDIAL

ASSISTANCE

GARANTA

o eompanie SIGNAL IDUNA @

Cu sprijinul

(UNsAR3(_

)

EUROLIFE FFH

Viseaza. Evolueaza. Asigura.

OMNIASIG

VIENNA INSURANCE GROUF

Q Otto Broker

Des|ine

holding |
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Campanii =

Incheie o asigurare de calatorie
daca pleci in sfrainatate, indiferent
cate zile vei fi plecat(a).

CEre ai nevoke pentru tra

=i cazul in care te imbolndves

deurgentain
0 ai un &

In gg!ral;naﬁgmmde

- cheltuieli medicale de hﬁ.-mﬂu |
in de imbolndi tale saide
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o

u
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Partenerii acestei editii au
fost GROUPAMA Asigurari, Mondial
Assistance, EUROLIFE, GENERALI
Romania, CAMPION Broker, OMNIASIG
VIG, DESTINE Broker, GARANTA Asigurari,
OTTO Broker, HOBBIT Broker si ASIGEST
Broker.

Mesajele de informare ale
campaniei au fost transmise catre
publicul larg si cu sprijinul Partenerilor
Media RFI Romania, Revista BIZ si
ziuaveche.ro.

Peste 14.000 de inscrieri
la concursul Calendarul
Destinatiilor de Calatorie

La inceput de an, Calendarul
Destinatiilor de Calatorie, concurs online
interactiv lansat in cadrul campaniei
nationale de informare "Totul despre
Asigurdrile de Calatorie", a oferit
romanilor sansa de a descoperi locuri
noi pentru a-si petrece vacantele, sfaturi
pentru o calatorie n siguranta, dar si
premii dedicate. De la Kyoto pana la
Istanbul, Paris si Santorini, fiecare zi, pana
pe 12 februarie, a adus nu doar o noua
idee pentru viitoarele vacante, ci si un

sfat privind asigurarea de célatorie si o
noua sansa de inscriere in concursul cu
premii.

"Negociaza preturile in bazaruri
si fii pregatit pentru aglomeratie in
zonele turistice. Nu uita de asigurarea
de caldtorie - verifica ca aceasta sa
acopere riscurile de care ai nevoie',
"Achizitioneaza bilete la principalele
atractii in avans pentru a evita cozile
lungi. Nu uita sa inchei o asigurare de
calatorie inainte de a pleca la drum." sau
"Rezerva cazari si restaurante cu mult
timp fnainte, mai ales in sezonul de varf,
pentru a te asigura ca beneficiezi de cele
mai bune locatii. Nu uita de asigurarea de
calatorie: ai acoperire pentru cheltuielile
medicale in cazul in care te imbolnavesti
sau ai un accident" au fost doar céteva
dintre sfaturile regasite. In total, au fost
inregistrate 14.351 de inscrieri.

800.000 de romani au aflat
mai multe despre asigurarile
de calatorie

Mesajele din cadrul campaniei
nationale ,Totul despre Asigurdrile de
Calatorie” au ajuns la 800.000 de romani,

care au avut astfel acces la informatii
utile despre importanta si beneficiile
unei asigurari de calatorie. In plus, 1.460
de participanti au rdspuns sondajului
campaniei si au impartasit planurile

lor de calatorie pentru 2026, oferind o
imagine asupra preferintelor si intentiilor
de cdlatorie ale romanilor pentru acest
an.

Principalele tendinte conturate
pentru anul 2026, conform sondajului:

- Majoritatea romanilor
caldtoresc in afara tarii doar in scop
turistic. Doar 7% au declarat ca fac acest
lucru si pentru muncs;

- 65% dintre cei care célatoresc
aleg sa incheie o asigurare de calatorie;

- Bugetele de vacanta sunt
intre 500 — 1000 de euro (33% dintre
participantii la sondaj), urmate de 1000
- 1800 euro (25% dintre respondenti) si
sub 500 euro (23%).

(a
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Dupa 10 ani de activitate, campania, FIl TREAZ LA VOLAN!" continua sa atraga atentia asupra
uneia dintre cele mai importante provocari din trafic: neatentia. In 2026, cea de-a Xl-a editie fi
indeamna pe toti participantii la trafic sa-si,intoarca”mintea la drum si sa fie mai atenti la ceea

ce se intampla in jurul lor.

FIITREAZ LA VOLAN
editia a XI-a: Cu mintea la drum

Y e N
FII TREAZ
1aVOLAN!

— -\ —

?:J- .;‘0
®azl3yola™

Peste 3.300 de postari dedicate
sigurantei rutiere, peste 1,8 milioane de
minute video urmadrite si un reach total
al mesajelor de peste 22,4 milioane -
sunt doar cateva cifre care rezuma cei
10 ani de activitate continua din cadrul
campaniei de siguranta si preventie
rutierd FIl TREAZ LA VOLAN! si ai
comunitatii create in jurul acesteia. lar in
2026, proiectul continud cu cea de-a Xl-a
editie.

Eforturile privind siguranta rutiera
in Romania adreseaza direct o problema
care persista: tara noastra ramane in
coada clasamentului european, cu
o ratd a mortalitatii semnificativ mai
mare fata de media UE, iar principalele
cauze din spatele accidentelor grave
sunt neschimbate de foarte mult
timp. Traversarea neregulamentara
a pietonilor, neadaptarea vitezei la
conditiile de drum si neacordarea
prioritatii raman, an dupa an, in topul
principalelor cauze ale accidentelor
rutiere grave din Romania.

Dincolo de o potentiala lipsa a
educatiei rutiere sau o incalcare voita
a legislatiei rutiere, in foarte multe
situatii, cele trei cauze ilustreaza o

Primm

problema mult mai grava: participantii
la trafic nu au intotdeauna,,mintea la
drum”. Atat pietonul care traverseaza
neregulamentar, cat si soferul care nu-si
adapteaza viteza sau trotinetistul care
trece de pe o banda pe alta fac acelasi
lucru fundamental: nu sunt constienti
de ceea ce se intampld in fata lor. Nu
anticipeaza. Nu observa. Nu reactioneazd
la timp. Pentru ca, de multe ori, au
gandurile in alta parte.

#treazlavolan si cu mintea la
drum

Notificarea de pe telefon, graba de
a nu prinde rosu la semafor, frustrarea,
concentrarea pe un singur element din
trafic in detrimentul privirii de ansamblu,
nevoia de a ajunge la timp atunci cand
suntem in intarziere, pasagerul din
dreapta care ne distrage, muzica prea
tare sau ascultata in casti - toate sunt
cauze care ne distrag, ca participanti la
trafic.

Tn acest context, in cadrul editiei a
Xl-a a campaniei nationale de siguranta
si preventie FIITREAZ LA VOLAN], le
propunem tuturor participantilor la trafic
sd isi,intoarcd” mintea la drum, pentru
ca drumul nu se ghiceste, se priveste cu
atentie si prea multi participanti la trafic

improvizeaza sau merg pe ghicite.

Despre proiect

Editia a XI-a a campaniei nationale
de siguranta si preventie FIl TREAZ LA
VOLAN! este initiatd de APPA — Asociatia
Pentru Promovarea Asigurarilor si se
deruleaza cu sprijinul BAAR - Biroul
Asigurdtorilor de Autovehicule din
Romania, UNSAR - Uniunea Nationala a
Societdtilor de Asigurare si Reasigurare

Cum eviti
_un accident:

“INAINTE, hu’

- doar ”in fata”

Ce este in neregula cu imaginea de mai jos?

FII'TREAZ
I VOLAN!

-4

PR
TEST: Esti stapan pe volan sau
.- pe ecran?

‘- 3



din Romania si UNSICAR - Uniunea
Nationala a Societatilor de Intermediere
si Consultanta in Asigurari din Romania.

Campania este realizata cu sprijinul
Partenerilor HELLAS DIRECT, ALLIANZ
TIRIAC Asigurari, AnyTime Romania,
GROUPAMA Asigurari, INTARO Insurance
Services, AXERIA, GRAWE Romania,
OMNIASIG VIG, GENERALI Romania,
POINTER, INTER Broker, eClaims,
INSURETECH, BT Broker, IMPERIAL Claims

Services (KORNER Assistance), Destine
Broker, MARSH Romania, CAMPION
Broker, Fabrica de Asigurari, HOBBIT
Broker, ASISOFT, OVB, Daune.Expert,
GARANTA Asigurari, TRANSILVANIA
Broker, eLicitat, ASITO Kapital, ASIGEST
Broker si MAXYGO Broker.

Proiectul se desfasoara, de
asemenea, cu sprijinul Asociatiei
motoADN, Rebel in Romania si TATUC
Serv Consulting.

Campanii =

Mesajele de informare ale
campaniei sunt transmise cdtre publicul
larg si cu sprijinul Partenerilor Media:
RFI Romania, Revista BlZ, ziuaveche.ro,
ROMANIApeROTI.ro si AutoStiri.ro.

Cum eviti

>

un accident:

aceste semne

Cumreviti
naccident:

Nu-copiezi.
Conduci. |
ele ta este tlmpul
tau cle reactle

* 517K
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Campania nationala “Luna Asigurdrilor de Sandtate”a ajuns, in acest an, la editia a Vll-a. Proiect
desfasurat de APPA si sustinut de industria de asigurari, acesta isi propune cresterea gradului
de informare a romanilor in ceea ce priveste rolul si beneficiile asigurarilor de sanatate.

Tntr-o societate grabita, lipsa
timpului a devenit unul dintre cele
mai mari riscuri pentru sanatate.
Fenomenul lipsei timpului” (,time
poverty”), de exemplu, descrie situatiile
in care oamenii nu dispun de suficient
timp liber pentru activitati esentiale
pentru sanatate, precum gatitul
acasa, miscarea, somnul adecvat sau
controalele preventive. Aceasta, lipsa
de timp” este asociata cu risc crescut de
obezitate, sedentarism si alimentatie
dezechilibrata. In plus, lipsa somnului -
frecventa intr-o societate hiperconectata
- este corelata in literatura stiintifica cu
riscuri cardiometabolice majore, inclusiv
hipertensiune, diabet de tip 2 si boli
cardiovasculare.

Mai mult, studiile arata faptul
ca perceptia cronica de,presiune a
timpului” este asociata semnificativ
cu simptome de anxietate, depresie
si stres, influentand direct echilibrul
psihologic. In paralel, cercetarile din
domeniul psihologiei comportamentale
demonstreaza ca lipsa timpului creste
nivelul de stres perceput si duce la decizii
mai riscante — inclusiv in ceea ce priveste
alimentatia, odihna sau prioritizarea
controalelor medicale.

Or, o problema medicala aparuta
pe neasteptate nu consuma doar bani, ci
si timp, energie emotionald si capacitatea
de a fi prezent pentru familie si cariera.

In acest context, asigurdrile private de
sdndtate devin un instrument de control
si planificare, nu doar o solutie de avarie.
Asigurarile de sanatate reduc stresul

De 7 ani,

despre sanatate

financiar, economisesc timp valoros,
elibereaza energie mentala si fizica.

Resurse limitate. Alegeri
care conteaza. Sanatatea
ta depinde de tine. Luna
Asigurarilor de Sanatate -
editiaaVil-a

In acest context, ,Luna Asigurarilor
de Sanatate” ajunsa, in 2026, la editia a
saptea, a vorbit tocmai despre aceasta
lipsa a timpului si necesitatea de a face
tot posibilul pentru a-I gasi, pentru
sanatate.

Proiectul nu este doar o campanie
de informare financiarg, ci un proiect
dedicat sanatatii in ansamblu. Tocmai de
aceea, obiectivele sale principale includ:

+ Schimbarea comportamentului
romanilor din unul pasiv in unul pro-
activ (atat in ceea ce priveste incheierea
de asigurdri de sanadtate, cat si un stil de
viatd sanatos)

« Cresterea gradului de informare
a romanilor in ceea ce priveste rolul si
beneficiile asigurdrilor de sanatate

Campania este organizatd de
APPA - Asociatia pentru Promovarea
Asigurdrilor cu sprijinul UNSAR - Uniunea
Nationald a Societatilor de Asigurare si
Reasigurare din Romania si UNSICAR
- Uniunea Nationald a Societatilor de
Intermediere si Consultanta in Asigurari
din Romania.

Partenerii campaniei din acest an
au fost METROPOLITAN Life, GROUPAMA
Asigurari, SIGNAL IDUNA, ALLIANZ-

TIRIAC Asigurari, MARSH Romania,
GRAWE Romania, Life is Hard, BCR Life,
MEDIHELP Broker, DESTINE Broker,
CAMPION Broker, INTER Broker, ASIROM
VIG, ASITO Kapital, BT Broker, MILLENIUM
Insurance Broker, OVB, FABRICA de
Asigurari, NEACSU & Asociatii, MAXYGO
Broker, HOBBIT Broker, CONSULTANT
AA, DAW Management Broker, ASIGEST
Broker, PRESTIGE Broker, LION Broker,
BALKAN Broker si DEXASIG.

Mesajele campaniei au fost
transmise de Partenerii Media RFI
Romania, Revista BIZ si ziuaveche.ro.

950.000 de romani au
descoperit mai multe despre
cum sa isi faca timp pentru
sanatatea lor

Cain fiecare an, campania,Luna
Asigurarilor de Sandtate” a transformat
informarea despre protectia financiara
si accesul la servicii medicale intr-un
demers cu impact la nivel national.

Pe parcursul proiectului, 950.000 de
romani au intrat in contact cu mesajele
despre importanta de a gdsi timp pentru
sanatate si despre rolul asigurarilor

de sandtate, iar 100.000 dintre acestia

au interactionat direct cu informatiile
transmise, prin click-uri, comentarii sau
reactii. In total, campania a generat 40
de materiale informative, menite sa ofere
publicului repere clare despre cum pot
fi mai sdnatosi, dar si despre rolul unei
asigurdri de sanatate.

Unul dintre instrumentele
centrale ale campaniei a fost brosura



digitala,,Cum alegi protectia potrivitd",
conceputa ca un ghid practic pentru cei
care vor sa inteleaga mai bine optiunile
de protectie disponibile si criteriile care
conteaza atunci cand aleg o asigurare de
sanatate. In cadrul materialului, au fost
publicate si “programe” menite sa ajute
cititorii sa profite de timpul liber pe care
il au la dispozitie, oferind sugestii despre
ce pot face pentru sanatatea lor in 5, 10,
15, 30 sau 45 de minute. Nu in ultimul
rand, peste 200 de brokeri si agenti din

<;,2 ' O campanie

Luna

Cum cumperi o asigurare &

de sénatate?
i

Cerer oferte e ba mai rmulte
companii de asigurare, fie
contacting direct cormpanile, fie
vorbind ou brokenl thw

MNu te grabi 53 achizitionez cea
rmaieftind polit de pe platd.
Important nu este doar cit
plitest, d produsul pe cane il
curmperi.

Cere informatii detaliate despre
asiquranea de sandtate ofenta,

intreaga tard si-au personalizat brosura
cu propriile date si au distribuit-o mai
departe catre clientii lor.

Componenta educationala
a campaniei a urmarit si sa aduca
preventia mai aproape de viata de
zi cu zi. Cele patru materiale video
dedicate obiceiurilor bune pentru
sdndtate au fost urmarite de 60.000
de romani, contribuind la promovarea
unor comportamente care pot avea un
rol important in mentinerea starii de

="

Cu sprijinul M 3:2_

Campanii =

sdndtate pe termen lung. De asemenea,
pentru a extinde accesul la informatie
dincolo de mediul digital, campania

a ajuns si la radio. Un spot dedicat
importantei sanatatii si protectiei prin
asigurare a fost difuzat de RFI Romania,
addugand o componenta de comunicare
adresata unui public cat mai divers

si consolidand prezenta mesajului in
spatiul public.

e Parteneri Parteneri

A Metropolitan Life Groupama SIGNAL IDUNA @ Allianz @) Tiriac @
MARSH J GRAWE i BCR ASIGURARI

VIENNA INSURANCE GROUP

Des | ine ‘B

INTER®

Asirom i~ all A Asito Kapital [87) 7 Broker de Asigurare
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LUNA ANTREPRENORULLI

PROTEJdAT
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Instabilitatea economica si presiunile tot mai mari asupra
companiilor pun antreprenorii romani in fata unor riscuri

pe care nu isi mai permit sa le ignore. Campania,Luna
Antreprenorului Protejat”a adus in prim-plan rolul asigurarilor
in protejarea afacerilor si a investitiilor acestora, oferind
antreprenorilor informatii utile pentru un business mai bine
pregatit pentru situatii neprevazute.

Luna Antreprenorului Protejat
— prima editie a unei campanii de
informare dedicate IMM-urilor din

Romania

Unul dintre cele mai mari obstacole
pentru antreprenorii din Romania in
momentul de fatd este reprezentat
de instabilitatea economica, conform
studiului,Barometrul Antreprenoriatului
in Europa Centrald si de Est’, realizat
de EY in 2025. Antreprenorii romani se
confrunta cu o serie de incertitudini, arata
studiul, inclusiv presiuni inflationiste si
instabilitate geopolitica, elemente care

Ce riscuri afecteaza IMM-urile
din Remania?
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Cu sprijinul

afecteaza increderea in viitorul afacerilor
si i determina pe acestia sa fie mai
prudenti in privinta investitiilor.

De asemenea, antreprenorii romani
se confrunta cu provocari si atunci cand
vine vorba de sursele principale de
finantare. Multi prefera sa reinvesteasca
profiturile si fondurile proprii (54%) in loc
sd caute surse externe pentru a obtine
banii de care au nevoie.

De ce ar incheia IMM-urile din
Romania o asigurare de bunuri?
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Viseaza. Evolueaza. Asigura.

Situatia economica actuala -
marcata de instabilitate politica si
legislativa, dar si o continua crestere
a preturilor - accentueaza provocarile
pe care le intampind antreprenorii si
companiile mici si mijlocii din Romania,
deja extrem de vulnerabile. Protectia
financiara prin asigurare devine, asadar,
mai importanta ca niciodata.

De ce ar incheia IMM-urile din
Roménia o asigurare de
raspundere civila?
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poate genera costuri
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Sub jumatate din IMM-urile
din Romania au asigurari

Indiferent ca vorbim de business-
uri din domeniul HORECA, de un
cabinet medical sau de o afacere din
domeniul frumusetii, toate au un lucru in
comun: vulnerabilitate in fata riscurilor.
Intreruperea afacerii de exemplu, chiar
si pentru o perioada scurtd, poate
insemna, pentru multe din ele, inceputul
sfarsitului, deoarece lipsa veniturilor va
crea un dezechilibru economic peste
care multe din ele nu pot trece. Similar,
cheltuielile neprevazute generate de un
eveniment nefericit, de un accident sau
chiar de obligatia de a plati despagubiri
in urma unei raspunderi civile pot avea
un impact la fel de puternic.

Ins4, in pofida vulnerabilitatii
lor, companiile mici si mijlocii din tara
noastra sunt neacoperite din punct
de vedere financiar. Potrivit EUROLIFE
FFH Asigurdri Romania care citeaza un
studiu de specialitate, mai putin de
jumatate dintre IMM-urile in Romania
au o asigurare, iar, din cele care detin
polite, majoritatea detine o asigurare
obligatorie — RCA (88%), in timp ce doar
aprox 50% aleg o asigurare de cladiri si

n
.
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De ce ar incheia IMM-urile din
Roménia o asigurare de continuitate
a afacerii?
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bunuri, si doar 27% au, de exemplu, o
asigurare de raspundere civila.

Prima editie a campaniei
»Luna Antreprenorului
Protejat”

Acesta este contextul in care
APPA - Asociatia Pentru Promovarea
Asigurdrilor a lansat si a desfasurat,
alaturi de EUROLIFE FFH Asigurari

STORE

Campanii =

Romania, campania de informare ,Luna
Antreprenorului Protejat”. Noul proiect
s-a adresat direct antreprenorilor si IMM-
urilor si a avut ca obiectiv principal sd
creasca gradul de informare al acestora
atat cu privire la rolul asigurarilor pentru
companiile mici si mijlocii, cat si in ceea
ce priveste importanta (si necesitatea)
protectiei financiare in fata riscurilor de
orice fel.

Astfel, campania a adus, in prim
plan, cele mai importante asigurari
dedicate companiilor mici si mijlocii, cu
accent pe importanta protectiei in fata
riscurilor la care este expus un business
in Romania.

Mesajele campaniei au fost
transmise prin intermediul Publicatiilor
XPRIMM, precum si prin platforma
totuldespreasigurari.ro.
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mmmm Evenimente Internationale

ExploRe & ReConnext Global (Re)Insurance Summit 2026
O piata sub presiune, dar mai

conectata ca niciodata

Editia 2026 a ExploRe &
ReConnext Global (Re)lnsurance
Summit, desfasurata la Antalya, a
reunit asiguratori, reasiguratori,
brokeri, specialisti in daune, modelare
catastrofald, sdnatate si tehnologie,
pentru dezbateri despre viitorul
industriei globale de asigurari.

Evenimentul a reflectat
complexitatea tot mai mare a pietei,
influentata simultan de instabilitatea
geopolitica, expunerea la catastrofe
naturale, transformarea digitald, noile
asteptari ale clientilor si utilizarea
accelerata a datelor si inteligentei
artificiale. Mesajul comun al sesiunilor
a fost clar: asigurarile devin mai
interconectate, mai analitice si mai
dependente de incredere.

In deschidere, Turcia a fost
prezentata nu doar ca piata regionala,
ci ca un hub strategic intre Europa,
Orientul Mijlociu si Asia. In sesiunea
Jstanbul: A Financial Center”, a fost
reafirmata ambitia de a transforma
piata turcd intr-una dintre primele zece
piete de asigurari la nivel mondial, prin
modernizare, conectivitate internationala
si sustinerea inovatiei.

Pe segmentul reasigurarilor,
discutiile au indicat o piata solida
financiar si mai disciplinata decat in
ciclurile precedente. Reprezentantii SCOR
si Lockton Re au ardtat ca profitabilitatea
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ridicata, retentiile mai mari si veniturile
mai bune din investitii au consolidat
pozitia reasiguratorilor. In acelasi timp,

ritmul de crestere incepe sa incetineasca.

Pentru piata turca, faptul ca, dupa
cutremurele din 2023, capacitatea
de reasigurare a ramas disponibila
a confirmat increderea partenerilor
internationali.

Riscul de cutremur a fost una
dintre temele tehnice majore. Modelele
catastrofale sunt utilizate tot mai mult
n subscriere, pricing, administrarea
portofoliilor si structurarea programelor
de reasigurare. Un interes special a
fost acordat solutiilor parametrice,
bazate pe trigger-e prestabilite
precum magnitudinea, localizarea sau
intensitatea miscdrii solului. Avantajul
lor major este rapiditatea platii si accesul
imediat la lichiditati dupa un eveniment
sever.

O alta tema importanta a fost
Business Interruption. in economia
actuald, o companie poate suferi pierderi
majore fara ca propriile facilitati sa
fie afectate fizic. Blocajele logistice,
problemele furnizorilor, lipsa materiilor
prime sau evenimentele geopolitice
pot opri activitatea. Concluzia a fost
sugestiva: o fabrica poate fiinca in
picioare si totusi sa nu poata functiona.

In sanatate, discutiile au vizat
mobilitatea medicala, telemedicina,

digitalizarea si rolul in crestere al

Turcia ca hub pentru turism medical.
Asiguratorii sunt chemati nu doar sa
finanteze tratamentul, ci si sa ajute
pacientul sa navigheze sisteme tot

mai complexe. In paralel, folosirea
datelor si a Al ridica noi intrebari privind
transparenta, echitatea si protejarea
increderii.

Cyber risk a confirmat aceeasi
tendinta catre complexitate. Un incident
cyber inseamna astazi nu doar o
problema IT, ci poate genera raspunderi
juridice, intreruperea activitatii, costuri
reputationale si pierderi financiare
importante. Gestionarea acestor daune
necesita colaborarea dintre experti IT,
avocati, specialisti in daune si forensic
accounting.

Siin zona daunelor, mesajul a fost
ferm: pregatirea nu poate incepe dupa
producerea catastrofei. Procedurile,
cooperarea dintre asiguratori si loss
adjusters, tehnologia si capacitatea de
reactie trebuie construite in avans.

Tn motor insurance, vehiculele
conectate, telematica si Al schimba
modul de tarifare, subscriere si
gestionare a daunelor, iar automatizarea
ridica noi intrebari privind rdspunderea
intre sofer si sistem.

ExploRe & ReConnext Global
(Re)Insurance Summit 2026 a demonstrat
ca viitorul industriei nu va fi definit doar
de capital si capacitate, ci si de felul
in care asiguratorii combina stiinta,
tehnologia, disciplina operationala si
increderea.

In asigurarile moderne, intelegerea
complexitatii devine la fel de importanta
ca subscrierea riscului.

Urmatoarea editie a ExploRe &
ReConnext Global (Re)Insurance Summit
va avea loc la Antalya, Turcia, in perioada
21-24 martie 2027, continuand misiunea
evenimentului de a reuni profesionisti
din industria asigurarilor si reasigurarilor
de pe pietele internationale.
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IIF 2026 — Azerbaijan International Insurance Forum
Baku, centru regional pentru
dialogul in domeniul asigurarilor

Aproximativ 400 de profesionisti
din domeniul asigurdrilor, reprezentanti
ai autoritatilor de reglementare,
factori de decizie si lideri ai mediului
de afaceri din peste 20 de téri s-au
reunit la Baku, in perioada 24-25 iunie,
pentru cea de-a 11-a editie a Azerbaijan
International Insurance Forum (AlIF 2026),
reconfirmand pozitia evenimentului ca
una dintre principalele platforme pentru
dialog si cooperare regionald in domeniul
asigurarilor in spatiul eurasiatic.

Desfasurat cu sprijinul strategic al
Bancii Centrale a Republicii Azerbaidjan,
AlIF 2026 a fost organizat de Asociatia
Asiguratorilor din Azerbaidjan (AIA), in
parteneriat cu XPRIMM.

Pe parcursul celor doua zile ale
evenimentului, experti din industrie
au analizat principalele tendinte care
modeleazd pietele de asigurari la nivel
mondial, cu un accent deosebit pe
rezilientd, inovatie si crestere sustenabila.
Discutiile au abordat o gama largd de
teme strategice, printre care viitorul
sistemelor private de pensii, reasigurarea
si riscurile asociate catastrofelor
naturale, dezvoltarea pietei de asigurari
din Azerbaidjan, pietele de asigurdri
din lumea turcica, asigurarile de viata

si de sanatate, rolul in extindere al
bancassurance, educatia profesionala,
precum si evolutia pietei de brokeraj in
asigurari.

Forumul a reunit directori si
manageri de top ai companiilor de
asigurare, reasigurare si brokeraj
din Caucaz, Asia Centrald, Europa,
Turcia, Rusia si tarile CSI, aldturi de
oficiali guvernamentali, parlamentari,
reprezentanti ai autoritatilor de
reglementare si ai organizatiilor din
industrie. Diversitatea participantilor si
nivelul ridicat al schimbului de experienta
au demonstrat, inca o datd, importanta
AlIF ca punct de intalnire pentru factorii
de decizie preocupati de consolidarea
cooperdrii regionale si de dezvoltarea pe
termen lung a pietelor de asigurari.

Prin facilitarea dialogului dintre
autoritati de reglementare, asiguratori,
reasiguratori, brokeri si experti
internationali, AlIF 2026 si-a consolidat si
mai mult reputatia de forum de referinta
pentru schimbul de bune practici,
dezbaterea provocdrilor emergente
si identificarea unor noi oportunitati
pentru industria asigurarilor in regiunea
eurasiatica extinsa.
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@ Cat valoreaza electrocasnicele din casa ta?

Marius CONSTANTINESCU, Director Daune, LEADER Team
Insurance Broker

@ Sanatatea in privat - patru mari pericole in accesarea ei
Alina PREDA, Director Dezvoltare, DESTINE Broker

@ Paradoxal sau nu, odata cu taxele creste si nevoia de
asigurare

Veronica DUTU, Consultant Fiscal si Antreprenor, UNIONCONT
Expert

® Romanii pot primi 4 pensii: 3 private si una de stat
Mihai BOBOCEA, Consilier al Board-ului si Purtator de cuvant,
APAPR - Asociatia pentru Pensiile Administrate Privat din
Romania

@ Ce inseamna MGA si cum te poate ajuta?

Daniela BADALUTA, Presedinte si Fondator, RECREX
International

@ Pana unde poate merge inovatia in asigurari?

Mihai Dan APOSTOL, CEO & Co-Fondator, Insuretech

@ Vin vremuri complicate pentru case si sanatate

Alexandru CIUNCAN, Presedinte si Director General, UNSAR

@ Sanatatea este pretuita ... cand o pierzi si cand o platesti
Stefan PRIGOREANU, CEO, MILLENIUM Insurance Broker

@ Despre sanatate, riscuri si solutii - in tara si in afara ei
Alexandra KONRAD, Country Manager, MediHelp International
@ Cum va supravietui Romania urmatorului mare cutremur?

Nicoleta RADU, Director General, Poolul de Asigurare Impotriva
Dezastrelor Naturale

@ Erori in acordarea beneficiilor extrasalariale

Eduard SIMIONESCU, CEO, GrECO Romania

@ Cat costa War Risk Insurance - asigurarile pe timp de
razboi?

Mihai NEACSU, Avocat si Managing Partner, Neacsu si Asociatii
@ Lege noua cu schimbari majore pentru motociclete si scutere

Oana Maria RADU, PR Director motoADN/ApPA, Razvan PAVEL,
Presedinte, motoADN

"2 France
I = meédias =
monde

ROMANIA

@ Capcana accidentelor auto rezolvate “la mica intelegere”

Marius CONSTANTINESCU, Director Daune, LEADER Team
Insurance Broker

@ Cele 7 secrete ale asigurarii sanatatii copiilor nostri

Dr. Alina EPURE, terapeut nutritionist si doctor in medicing,
Fondator Nutribalance

® Fenomenul “Fake Carrier” - simptome si tratament

Marius POPESCU, Specialist asigurdri de transport si logistica,
RENOMIA Romania

® Cum ne dam seama ca lucram cu un profesionist?

George ZAHARESCU, Actionar si Director Executiv, PRESTIGE
Broker

@ Strada Responsabilitatii, nr. 1

Alexandru CIUNCAN, Presedinte, UNSAR/CSR, Alina
BARBULESCU, Coordonator Sectiuni Asigurari Generale, UNSAR

@ Cosmarul dosarelor pentru daunele auto
Marius Catalin ION, Managing Partner, DAUNE.expert
® Cu mintea treaza pe drumurile patriei

Oana Maria RADU, PR Director, ApPA - Asociatia pentru
Promovarea Asigurarilor

@ Masina timpului ne aduce asigurari din viitor

Cristian IONESCU, CEO, EAZY Asigurari

@ Cele mai ignorate 5 riscuri de catre IMM in Romania

Liviu CRISTIAN, Director Vanzari, EUROLIFE FFH

@ Ce este si cum actioneaza codul de conduita in asigurari?

Cristina BRANESCU, Sef Serviciu Supraveghere Conduita de
Piata, Autoritatea de Supraveghere Financiard - ASF

@ Cine si cat plateste cand medicul greseste

Marius CONSTANTINESCU, Director Daune, LEADER Team
Insurance Broker

@ Sase tendinte pentru 2026 in brokerajul de asigurari
Otilia PETRARIU, Presedinte, PRBAR Academy

@ Fii mereu cu mintea la drum, ca sa ajungi intreg la
destinatie!

Oana Maria RADU, PR Director, ApPA - Asociatia pentru
Promovarea Asigurarilor
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