www.safetybroker.ro

Publicatia Safety Broker | Iunie 2016

SAFETY MAGAZINE

Interviu Cati Stoican

Pe un sef il urmezi cu fricd,
pe un lider cu admiratie

Business in crestere
cu peste 42%

Top safety broker

Cristian Vasile despre
Asigurarea de
Accidente Persoane



SAFETY
MAGAZINE

Dezvoltarea
vanzarilor pe trei
segmente Non-RCA

ragi mei, iatd-ne
intrati in cea de-a
doua jumdtate a
anului, si nu oricum,
pozitivi si cu o
crestere remarcabild a vanzdrilor
pe primul trimestru. Probabil
pentru multi dintre voi rezultatele
acestei perioade au venit de la sine
si v-au ardtat cd suntem in pas cu
obiectivele setate la inceputul lui
2016.
Este adevdrat cd o parte din
cresterea de peste 40%, fatd de
aceeasi perioada a anului 2015,
se datoreazd si majordrii tarifelor
la politele RCA. Cu toate acestea,
este de remarcat cresterea de peste

25,5% a subscrierilor NON-RCA,
asigurdrile de locuintd in perioada
respectivd.
Se pare cd mesajele transmise in timpul Conferintei Aniversare de la Predeal au fost per-
cepute corect si suflul nou a inceput sd-si facd simtite efectele.
Astfel, in urmdtoarea perioadd a anului ne vom concentra pe dezvoltarea vinzdrilor pe cele
trei segmente care se afld in plind expansiune in acest moment, mai exact Piata Agricold
si Piata Transportatorilor Interni si Externi, precum i pe segmentul Asigurdrilor de
Sdndtate.
Pentru sustinerea departamentelor de vanzdri am canalizat tot bugetul de marketing
cdtre aceasta directie. Vom fi prezenti anul acesta la o serie de evenimente si conferinte,
atat ale Transportatorilor, organizate de revista Tranzit, cdt si evenimente Agricole i alte
evenimente de Business.
Tot cu scopul cresterii vinzdrilor pe acest segment si dezvoltdrii portofoliului de clienti am
agreat parteneriate cu Revista Ferma si Revista Tranzit, in care avem aparitii lunare cu
accente pe produsele specifice activitdtilor din aceste zone. De asemenea, venim in intdmpi-
nare activitdtii de vinzare cu materiale informative specifice, distribuite prin intermediul
birourilor Safety Broker in toatd tara si ne vom asigura ca acestea vor ajunge la toate
francizele si agentii nogtri.
Totodatd, am dezvoltat produsul SAFE CMR care are toate premisele pentru a fi definit ca
fiind cel mai complet produs de acest gen din piata de asigurdri, dar despre el veti descoperi
mai multe informatii in paginile urmdtoare ale revistei.
Sinu in ultimul rand, avand acelasi scop, cresterea vanzdrilor produselor NON-RCA, ince-
pem vara cu un concurs dedicat Asigurdrilor de Cdldtorie si Asigurdrilor de locuinte.

Vi doresc tuturor o vard cdlduroasd, spor in toate si vanzdri exceptionale!

Userel Csite

o www.safetybroker.ro

Business in crestere cu peste
42%

Finantdrile agricole mai
accesibile ca niciodata

G Pe un sef il urmezi cu fricd,
)

pe un lider cu admiratie

@ Rezultate financiare Q1

Asigurarea de Accidente
Persoane

@ Safe CMR

@ Marketing in expansiune

Familia Safety a devenit mai
numeroasd!

Editor coordonator
Diana Popa

Marketing & PR
Ramona Dobrescu

SA. F ETY Colaboratori

MAGAZINE Cati Stoican
Catalin Chiriac
Cristian Vasile
Ramona Dobrescu
Dan Nastase

DTP & Creatie
CreativeArtPublisher.ro

Structura editoriala
EEA Marketing Concept



SAFETY
MAGAZINE

Business in crestere cu peste 42%

Safety Broker a intermediat in primul trimestru al acestui an prime brute in valoare de peste 123 mili-
oane lei, cu 42,9% mai mult decdt cele 86 milioane lei intermediate in aceeasi perioadd din 2015. Mai
multe detalii, dar si planurile companiei pentru 2016 le gdsiti in cele de mai jos:

2N

n primele 3 luni din 2016, por-
tofoliul de asigurari non-RCA
gestionat de Safety Broker a
crescut cu 25,5%, de la 22,6 mi-
lioane lei la peste 28,4 milioane
lei. Din totalul subscrierilor realizate,
politele obligatorii RCA au generat ve-
nituri de 94,6 milicane lei (compara-
tiv cu 63,4 milioane lei in T1/2015).

Principalele obiective pentru acest an
sunt: dezvoltarea continud a portofo-
liului non-RCA, depasirea unui volum
total al primelor brute intermediate de
450 milioane lei - pentru prima data
in istoria de 11 ani a Safety Broker si

cresterea capitalului social al companiei
pana la valoarea de 1 milion lei, pentru a
putea derula activitatea in conditii opti-
me, cu respectarea reglementirilor ASFE.

»In plus, ne vom continua procesul de
transformare intr-o organizatie orienta-
ta exclusiv citre clientii finali. Ei ne per-
mit s existam, iar satisfactia lor este cea
care ne-a determinat sa fim acum liderul
pietei de intermediere din Romania”, de-
clara Viorel Vasile, CEO al Safety Broker.

La 11 ani de la intrarea in UNSICAR,
Safety Broker a decis sa isi urmeze pro-
priul drum, privind cu incredere spre

viitor, si si se retraga din asociatie. ,Le
multumim colegilor din UNSICAR pen-
tru colaborarea din toti acesti ani si ne
exprimam si pe aceastd cale dorinta de
a ne implica si de a contribui si pe viitor
la dezvoltarea pietei locale de asigurari”,
declari oficialul companiei.

Safety Broker s-a alaturat uniunii pro-
fesionale a brokerilor imediat dupa
infiintare, in anul 2005, din dorinta de
a contribui la dezvoltarea pietei de spe-
cialitate, dar si pentru a putea fi parte a
dialogului dintre principalii jucitori de
atunci.

Ramona Dobrescu, Director Marketing
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Finantarile agricole

mai accesibile ca niciodata

Anul acesta obtinerea unei finantari in
domeniul agricol pare si nu mai fie o
problema pentru agricultorii romani.
Sunt numeroase produse bancare sau
nebancare pe piata financiara din Roma-
nia, special concepute pentru a veni in
sprijinul fermierilor romani si pentru a
sustine dezvoltarea agricola a tarii.

Cu toate acestea, pentru a face cea mai
buna alegere pentru cultura, ferma sau
activitatea lor agricol, s-ar presupune
ca, pe langa un bun agricultor sau fermi-
er, sa fie si foarte buni bancheri.

De aceea, Safety Credit, prin parteneri-
atele strategice incheiate cu numeroase
institutii bancare si non bancare, vine
in sprijinul fermierilor romani toc-

mai pentru a evita situatiile dificile si
munca de Sisif pe care ar fi nevoiti sa o
facd, pentru a-i ajuta sd economiseasci
timp si bani, punénd la dispozitia lor
oferte comparative de credite pentru
achizitii de utilaje si echipamente,
de leasinguri financiare, de credite
pentru infiintarea si intretinerea
culturii si cofinantari pentru utilaje
achizitionate prin fonduri UE, prin
leasing financiar.

Finantarea echipamentelor si
utilajelor agricole prin Lea-
sing Financiar.

Leasingul financiar este o solutie de

finantare eficienta a investitiilor agricul-
torilor, adaptat perfect pentru a raspun-
de cerintelor fiecarui client.

Prin Leasing Financiar pot achizitiona
utilaje si echipamente cu un avans de
minimum 10% din valoarea totald a aces-
tora, pe o perioadi de 5 ani. Plata poate
fi esalonata atat lunar, cat si trimestrial,
semestrial sau anual. Beneficiile unei
finantari de tip leasing sunt numeroase,
iar dintre ele amintim: aprobare rapida,
documentatie simplificati si absenta
unor garantii suplimentare. Mai multe
detalii puteti afla de la colegul Marius
Patrascu, Safety Credit.

Creditul pentru achizitia de
utilaje si echipamente agrico-
le se adreseazi clientilor cu activitate
in zootehnie si culturi vegetale. Acesta
are ca destinatie achizitia de utilaje
agricole pentru pregatirea terenului,
insamantare, efectuarea de tratamente
pentru intretinerea culturii, recoltare,
precum si achizitia de echipamente
pentru hranirea si adaparea animalelor,
ventilatie si incalzire, sili de muls, tan-
curi de racire a laptelui etc.

Durata creditului este de pana la 7 ani.
Se poate opta pentru un grafic de ram-
bursare cu minimum doua plati pe an,
corelate cu perioada de recoltare/valori-
ficare a productiilor. Bunul achizitionat
poate constitui garantia creditului, iar

Acum agricultorii au rod bun la timp si bani cu
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valoarea finantarii este de pana la 85%
din valoarea bunurilor cumpérate.

Co-finantare pentru fonduri
europene PNDR 2014-2020

prin Leasing Financiar.

Produsul este destinat co-finantarii
achizitiei de utilaje si echipamente prin
PNDR 2014-2020 si permite finantarea
surselor proprii prin Leasing.

Cum functioneaza? - Pentru a obtine
fonduri nerambursabile, prin programul
sus mentionat, agricultorii au nevoie de
fonduri proprii. Fondurile proprii pot

fi finantate prin accesarea unui Leasing
Financiar de tip ,,SLB - Vinde si Inchiria-
z4 din Nou”.

Mai exact, daca au deja in proprietate un
utilaj sau echipament acesta poate avea
dubla utilitate. Il pot utiliza ca si garantie
pentru finantarea prin leasing a surselor
proprii, primesc banii de care au nevoie
pentru a achizitiona noul utilaj prin fon-
duri europene si in acelasi timp utilajul
vechi ramane in posesia lor, si-l vor putea
folosi in activitatile agricole, iar la finalul
perioadei de leasing redevin proprietarul
utilajului.

Consultantii Safety Credit, Marius
Patrascu si Aurelian Madem, va stau la
dispozitie cu informatii detaliate atat
despre acest produs, cat si despre nume-
roase posibilitati de finantare.

Brokerul reprezintd intotdeauna
interesul clientului!

Avantajele apelarii la un broker de cre-
dite constau tocmai in faptul ci pun la
dispozitia agricultorilor o gama larga de
produse financiare, vin in intimpinarea
lor cu recomandari in urma analizelor
comparative asupra ofertelor din piata
referitoare la dobanzi, perioade de
creditare, valori minime ale avansului.
Tot colegii Safety Credit va poate explica
amanuntit fiecare clauza contractuala.
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Pe un sef il urmezi cu frica,
pe un lider cu admiratie

,Cine vrea sd miste lumea, trebuie mai intdi sd se miste el insusi” — Socrate. latd un citat care spune
multe despre omul si Directorul General Adjunct Cati Stoican. Astfel, pentru cd sustine si crede in
puterea exemplului, in ianuarie 2014 a incheiat o politd de garantie cu o prima de 563.595 lei pe care a
dat-o ca exemplu cd se poate. Este un adevdrat profesionist care cere si primeste feedback permanent,
crede in proiectele Safety si poate cel mai important aspect ce o reprezintd este cd intotdeauna a respec-

tat echipa si munca ei.

S.B.: Cum a fost pentru tine adaptarea
in cadrul Safety Broker, care au fost
obiectivele individuale pe care le-ai se-
tat la momentul sosirii tale in echipa
si ce strategie ai abordat pentru ale
atinge?

Venirea la Safety Broker a fost ca o
reintoarcere acasi: pe de o parte rein-
toarcerea in brokeraj, pe de alta parte in
Safety am ocazia sa lucrez cu oameni pe
care 1i cunosc de ani de zile si cu care am
mai lucrat de-a lungul timpului in alte
companii; ba, mai mult, primii pasi in
asigurari i-am facut alaturi si indrumata
chiar de Viorel, in 2002, iar acum nu

fac altceva decit sa exersez ceea ce mi-a
predat cel mai bun profesor.

Pentru ci de la o varsta frageda mi-am
dorit ,,sa fiu prima” in tot ceea ce fac,
aceeasi dorinta si ambitie am avut-o si
la venirea mea la Safety: sa ajungem nu-
marul 1. Pentru a realiza acest lucru, im-
preuni cu intreaga echipa, am considerat
benefic si-mi setez propriile obiective,
dintre care as aminti:

- infiintarea unui departament de ofer-
tare clienti corporate la sediul central
Safety Broker, format din oameni cu
experienta in domeniul subscrierii pro-
duselor de asigurare,

- realizarea unui program de training la
nivelul intregii tari,

- prezenta in top 3 in ceea ce priveste
subscrierea produselor de garantii con-
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tractuale tip BOND.

La finele anului 2014 principalele
obiective enumerate mai sus erau
realizate, acesta fiind rezultatul muncii
intr-o echipa de profesionisti, foarte bine
sudata. Strategia abordata in atingerea
obiectivelor a fost una simpla, pe care am
invatat-o din experientd mea de 4 ani si
jumatate ca educatoare: puterea exem-
plului, pasiune in ceea ce faci si respectul
fata de ceilalti.

S.B.: Prin ce se diferentia Safety Bro-
ker de celelalte companii de brokeraj
din Romdnia la acel moment, dar in
prezent?

Safety Broker avea o abordare diferita
fata de alti brokeri. Era pe de o parte o
companie activa, creativa, care avea un
sistem de valori ierarhizat dupa princi-
pii in care eu cred, iar pe de alta parte,
Safety, prin filozofia companiei si chiar
si prin structura ei, asemanatoare cu cea
a unei companii de asigurare, acorda o
altfel de atentie oamenilor din echipa
sa. [i ajuta sa se integreze rapid si sa

se simt3 ca intr-o familie, sustindnd
astfel o concentrare activa pe atingerea
obiectivelor personale, in concordanta cu
strategia Safety.

In prezent, Safety se impune ca un
broker care isi adapteaza rapid serviciile
si procesele la modificarile si realitatile
sociale si legislative, aflate in continua

evolutie. Indraznesc si spun ca Safety
Broker, printr-o echipa de profesionisti
in asigurari, este un broker cu viziune,
cu intuitia necesara pentru a filider de
opinie in domeniu.

S.B.: Ce presupune exact standardul de
calitate al serviciilor Safety Broker?
Standardul de calitate a Serviciilor
Safety Broker a fost impus in princi-

pal de clientii nostri care ne-au acor-

dat feedback permanent si carora le
multumim. Profilul clientilor care
acceseaza serviciile noastre este usor
schimbat fata de anii trecuti: sunt mai
conectati, mai interesati asupra a ceea ce
cumpdra, dornici sa afle ce sta in spatele
documentelor pe care le primesc spre a
fi semnate. Vor sa stie daca produsele
oferite corespund nevoilor. Safety Broker
pune la dispozitia clientilor sai oferte
comparative de la minimum 3 companii
de asigurare, cu analizi comparativa atat
in ceea ce priveste pretul, dar mai ales

in ceea ce privesc conditiile de asigurare,
fransizele si in special clauzele care se
pot atasa si care sunt extrem de utile in
situatia in care intervine un eveniment.
Oferim servicii de plasare a asigurarii
prin pachete personalizate pe nevoile
identificate, serviciile de asistenta la da-
une, inclusiv call center propriu, precum
si cele de administrare care sunt in slujba
obiectivelor de business ale clientilor



Cati Stoican, Director General Adjunct

nostri. Impreuni cu partenerii nostri,
asiguratorii, am creat produse dedicate
atat clientilor de retail, cat si IMM-urilor.
Dar poate cel mai important criteriu care
defineste standardul de calitate Safety
Broker este acela de a fi alaturi de clienti
la nevoie, prin prezenta echipei noastre
in fiecare oras din tara, ceea ce l-a deter-
minat pe unul dintre clienti s3 afirme:

e

,voi sunteti plasa mea de siguranta”.

S.B.: Cum vezi evolutia pietei
nationale de asiguridri?

Anul 2015 s-a incheiat cu o crestere

de 8,2% fata de anul anterior. Piata de
asigurari in anul 2016 consider ca isi

va mentine trendul crescator, avind in
vedere ameliorarea mediului economic
la nivel global, precum si rolul important
pe care-l va avea impactul tehnologiei
asupra pietei de asigurari. La ultimele
conferinte la care am participat s-a pus
mare accent pe digitalizare, pe faptul ca
se vor face investitii mai mari in zona de
customer service online si vAnzari onli-
ne, in special prin dispozitivele mobile.

S.B.: In momentul de fatd care este cea
mai mare provocare a pietei de broke-
raj de asigurdri?

In Anul 2015 brokerii au reprezentat

cel mai important canal de distributie a
produselor de asigurare, cu o pondere de
aproximativ 60%.

Una dintre cele mai mari provociri este
legislatia si normele specifice in continua
schimbare; aici as aminti de noul proiect
al normei RCA si de implementarea
directivei IDD.

S.B.: Poti sd ne oferi citeva exemple de
servicii si produse personalizate exclu-
siv pentru clientii corporate?
Managementul produselor de asigurare
corporate este complex si necesitd mai
multa atentie si timp pentru parcurgerea
urmatoarelor etape: identificarea riscu-
rilor, evaluarea riscurilor, propunerea

de solutii adecvate privind transferarea
riscurilor identificate catre asigurare,
implicarea in solutionarea daunelor etc.
Pentru ci fiecare client corporate are ne-
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voi specifice in cadrul industriei in care
isi desfasoara activitatea, noi personali-
zam pachetele de asigurare, pornind de
la produsele companiilor de asigurare, la
care atasam clauze si limite de acoperi-
re in functie de specificul fieciruia, in
functie de nevoi, dar si de bugetul alocat
pentru asigurari. Aici as enumera cateva
clauze pe care le recomandam a fi atasate
politelor aferente clientilor mari, clauze
care conferd siguranta prin asigurarea
continuitatii afacerii acestuia. Ex: clauza
bunuri casabile, stocuri variabile, clauza
despagubire in avans, no claims bonus,
derogare de la regula proportionalitatii,
clauza fenomene electrice, avariile
accidentale, precum si clauza pierderi din
intreruperea activitatii. La fel de impor-
tante sunt si cheltuielile ce se pot atasa
unei polite de baza, cum ar fi: interventia
pompierilor, de relocare a activitatii, de
reproiectare, cheltuieli cu expertii.
Sectiunea de business interuption este o
alta linie pe care ne-am propus sa o pro-
movam atit in rdndul IMM-urilor, cat si
a clientilor corporate, dar despre acestea

iunie 2016 a
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vom detalia in numarul urmator.

S.B.: Care crezi cd sunt secretele van-
zdrii pachetelor personalizate pentru
IMM-uri si business corporate?
Secretul este vinzarea consultativa si lu-
crul in echipa pe conturi mari; abordarea
acestor tipuri de clienti presupune multi
pregatire din partea echipei care gesti-
oneaza contul atit din punct de vedere
tehnic, cat si al abilitatilor de vanzare. Ca
transferul de incredere sa se produci este
important sa cunosti bine produsele de
asigurare, sa ai experienta si si vorbesti
despre ea, sa fii prezent la client pentru
a-1 face constient ca nevoia exista, si-i
afli nevoia din spatele nevoii pentru ca

eveniment nedorit sau o dauni; spre
exemplu avem call center propriu si
departament de daune dedicat fiecarui
cont corporate;

- servicii de gestionare a portofoliului:

- modificiri ale politelor prin acte
aditionale,

- instiintari asupra ratelor scadente

ale politelor de asigurare transmise
clientilor;

- instiintari cu privire la expirarea
politelor;

- alinierea politelor la cerintele legislative;
- Sisteme IT care permit elaborarea unor
rapoarte adaptate activitatii clientului.

S.B.: Poti sd descrii programele de

Andreea Poncos, Cati Stoican si Roxana Stdnculescu

»Sunt un jucdtor de echipd, iar pentru mine este la fel de important
sd primesc feedback din partea echipei, nu doar sd ofer feedback.”

solutia propusa sa fie personalizata, si-1
asculti pe client pentru a-i intelege busi-
nessul (in special fluxurile de lucru).

La fel de importante sunt serviciile post
vanzare pe care le oferim:

- asistenta in cazul in care survine un

e www.safetybroker.ro

fidelizare a clientilor elaborate in
cadrul colaboridrii cu Safety Broker?
Care dintre acestea au avut cel mai
mare succes?

De-alungul celor 11 ani Safety Broker
a incercat in permanenta sa creeze si

sd adapteze programe de fidelizare a
clientilor, drept urmare am reusit ca in
portofoliul actual si avem un grad de
retentie foarte mare, cu precadere clienti
cu care Safety Broker si-a inceput activi-
tatea in 2005.

Printre principalele programe as enume-
ra:

- negocierea unor discounturi comerciale
cu companiile de asigurare;

- acordarea de vouchere pentru cumpira-
rea altor polite de asigurare,

- masina la schimb;

- produse Co-brand;

- protocoale de asigurare cu clauze
speciale.

In randul clientilor de retail cel mai mare
succes l-au avut politele ,,Co-brand” care
au oferit clientilor plus valoare fati de
produsul standard al unei companii: aco-
periri suplimentare si timp de rezolvare a
daunelor redus.

In randul clientilor corporate s-a dovedit
ca a avut succes accesul clientilor alaturi
de noi la evenimente artistice sau
sportive si programul de intalniri stabilit
intre managementul companiilor pentru
analiza trimestriala si anuali a contului
si pentru feedback asupra colaborarii.

S.B.: Cum poate fireplicatd aceastd
formuld de succes in sucursale sau in
reteaua de francize?

Fiecare zona are specificul ei, ins3, in
linii mari, ingredientele succesului sunt
aceleasi: pregatire permanenta, diversi-
ficarea portofoliului de produse, oameni
dedicati, organizarea de intalniri regi-
onale in care se realizeaza schimbul de
experienta de care cu totii avem nevoie.
Impartasim din experiente, invatam
permanent pentru ci este un domeniu in
continua dezvoltare.

S.B.: Care este secretul mentinerii
unei forte de vinzdri motivate si cum
isi propui sd continui sd valorifici
potentialul echipei?

Totul pleacad de la momentul alegerii
oamenilor, oamenii se simt motivati in
primul rand daca fac ceea ce le place. E
important sa fii omul potrivit la locul
potrivit, iar intreg managementul Safety
ofera libertatea fieciruia sa faca ceea ce ii



place, raportandu-se la aptitudinile care-i
definesc. Forta de vanzare este motivata
atita timp cat esti langa ea, cit esti des-
chis la propunerile ei de solutii eficiente,
dar nu in ultimul rnd si prin exemplul
propriu. La fel de important este trainin-
gul, care da ocazia fiecdruia dintre noi

sa ne dezvoltam personal. Un alt factor
motivant este acela de a cere feedback
din partea echipei si asupra activitatii
tale ca manager, nu doar de a oferi.

S.B.: Ce sfaturipoti da in acest sens
managerilor din francize?

Nu imi place sd dau sfaturi, nici micar
in calitate de mama. De reguli, ofer
alternative care pot ajuta si fiecare decide
daca si care i se potriveste.

Alternativele pe care le avem la dispozitie
toti cei implicati in vanzari sunt aceleasi:
- vizite regulate la clienti pentru a
discuta despre evolutia businessului, asa
incat sa descoperi daca sunt modificari
care se pot transforma in oportunitati de
emitere polite noi;

- suport permanent clientului, in special
la daune;

- promptitudine si seriozitate = profesi-
onalism;

- pregatire permanentd, atat pe produs,
cat si pe vanzari;

- promovarea produselor non-auto, in
special cele care nu sunt la indeména
tuturor brokerilor: asigurari de sanatate,
credite comerciale, garantii, raspunderi.

S.B.: Poti sd impartdsesti cu cititorii
o situatie acutd de criza pe care ai
experimentat-o de cand faci parte din
Safety? Cum ai reusit sd depdsesti
situatia?

Am avut la un moment dat o solicitarea
din partea unui client cu care lucrez de

9 ani privind emiterea unei garantii,
desi compania se afla in insolventa si nu
putea fi asigurat intr-o astfel de situatie.
Dupa intélniri repetate cu managemen-
tul companiei respective, cu administra-
torul special si departamentele financiar
sijuridic, am reusit si adunim datele de
care aveam nevoie, sa demonstrez asigu-
ratorilor ci acest client isi duce de fiecare
data obligatiile contractuale la indepli-
nire, ca este un client cu prime platite

pentru asigurari de peste 1,5 milioane
de euro si cu rata daunei sub 1% pe total
portofoliu. Ba, mai mult, am demonstrat
asiguratorilor c&, desi este in insolventa,
compania a reusit sd inregistreze un
profit mai mare decit in trecut. Am con-
stituit un dosar cu toate informatiile pe
care le-am considerat utile in a ma ajuta
in negocierea cu asiguratorii si astfel, in
decembrie 2015, am reusit sd incheiem
si aceasta polita, desi la inceput parea
imposibil. Pregatirea si relatia excelenta
cu asiguratorii m-au ajutat si depasesc
situatia descrisa.

S.B.: Desi se spune cd femeile pot
imbina foarte bine cariera cu familia
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sunt un om norocos, chiar daca norocul
ti-1 faci singur, si ca sunt inconjurata de
oameni dragi.

S.B.: Care sunt hobbyurile tale, ce faci
atunci cdnd nu vinzi asigurdri, nu
negociezi contracte, nu esti cu copilul
pe teren sau nu gdtesti? Ce faci pentru
tine, cum te incarci cu energie?

Cea mai mare doza de energie o primesc
din familia. Imi place sa cilatoresc, s3 ma
bucur de natura, de muzica, de concerte
si ating apogeul atunci cand desfisor
toate aceste activitati cu familia.

S.B.: Inincheiere, ne-ar plicea sd stim
dacd ai o dorintd personald la care te

Roxana Stanculescu, Cati Stoican si Andreea Poncos

si cu ,timp pentru ele”, tu ai reusit sd
gdsesti echilibrul perfect pentru toate
aceste perspective, iar dacd da, cum?
Pentru mine familia reprezinta echi-
librul, iar timpul petrecut alaturi de
familie inseamna ,timp pentru mine”. La
birou ma simt ca acasa, doar ci familia
este mult mai numeroasa. Pot afirma ci

géndesti constant, dar pentru care
nu ai curajul sau timpul necesar sd o
indeplinesti?

Imi doresc s incerc saltul cu parasuta,
am curajul necesar, mai am nevoie doar
de sustinerea celor dragi ca sa se si
intdmple.

iunie 2016 e
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Top safety broker - trimestrul I
in functie de primele de tip NON-RCA

Francizi Total vanzari

NON-RCA

1 Safety Bucuresti Bucuresti 3.770.925

2 Safety Cluj Clyj 1.483.565

3 Templars Insurance Bucuresti 1.141.814

4 Safety Timisoara Timis 1.122.726

5 Iason Arges 1.087.046

6 Safety Deva Hunedoara 1.040.511
7 Safety lasi Tasi 941.249
8 Safety Galati Galati 678.446
9 IFM Mocanu Valcea 607.583
10 Thot Asigur Braila 567.606

TOTAL (1-10) 12.441.471

@ www.safetybroker.ro

Informatii furnizate de Dan Ndstase, Sef Departament Control Intern



Interviu oferit de Cristian Vasile despre

Asigurarea
de Accidente
Persoane

S.M.: Ce produs este acesta si ce reprezintd mai
exact, ce despdgubeste?

Aceasti forma de asigurare este un produs de
protectie pentru accidente. Despagubeste decesul,
invaliditatea, spitalizarea si interventia chirurgicala
urmare a unui accident.

S.M.: Cui se adreseazd produsul, care este publi-
cul tintd, cum pot fi abordati potentialii clienti
pentru a le prezenta acest produs?

Produsul se adreseaza atit persoanelor fizice, cit si
celor juridice. Astfel, un asigurat poate achizitiona
acest produs pentru protectia sa si a familiei sale, iar
un angajator pentru protectia angajatilor.

S.M.: Ce-ldeosebeste fatd de alte produse din
piatd, ce-1face mai usor vandabil, ce clauze speci-
ale are? Poate fi customizat?

Este un produs standardizat. Este usor de inteles de
catre vanzator si implicit usor de prezentat clientu-
lui. Poate fi achizitionat atat in varianta acoperirilor
limitate, protejand asiguratul doar in cazul unui ac-
cident rutier in Roménia sau in varianta completa de
acoperire, protejand asiguratul pentru toate formele
de accident, inclusiv accidentul rutier. Aceasta din
urma protejeazi asiguratul oriunde in lume, 24/24
ore.

O alta caracteristica ce diferentiaza acest produs de
oricare altul din piata este varsta maxima admisa

a asiguratului la incheierea contractului - 74 ani
impliniti.

S.M.: De unde pot afla mai multe detalii despre
produs, cum este colaborarea cu BCR pe acest pro-
dus, sunt prompti, sunt serviabili, sunt deschisi
in aborddri speciale?

Informatii puteti obtine de la reprezentantii Safety
Broker si de pe site-ul www.bcrasigurarideviata.ro.
Produsul este usor de vandut, se emite din 24 broker
cu un minim de formulare obligatorii, conform
normelor in vigoare. Colaborarea cu BCR Av. este
foarte buna, in viitor vom lansa un concurs pentru
vanzarea acestui produs, cu premii in valoare de
aprox. 5.000 euro.

S.M.: Consideri cd mai sunt si alte aspecte ale
produsului ce trebuie evidentiate?

Produsul are un raport foarte bun acoperiri/pret.
Este valabil in doua variante pentru fiecare acoperi-
re, diferentiate prin pret si teritorialitate.

SAFETY
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Safe CMR

In numdrul anterior, intr-un interviu
acordat de citre dl Cosmin Anghelutd,
v-am informat cu privire la initiativa
elabordrii unui Produs CMR Co-branded
Safety Broker in parteneriat cu Gothaer.
Vi prezentdm mai jos ce inseamnd

Safe CMR, cui se adreseazd, care sunt
elementele de noutate, limitele de
rdspundere si avantajele concurentiale
ale acestui produs.

Ce asigura Safe CMR?

Safe CMR acopera raspunderea Asiguratului, in
calitate de ciraus, pentru marfurile transportate
rutier cu vehiculele incluse in Contractul de Asi-
gurare si asumata in conformitate cu prevederile
conventiei CMR, declansata ca urmare a producerii
unor Evenimente Asigurate in timpul perioadei de
Asigurare.

Produsul se imparte in doua sectiuni principa-

le: CMR, care inseamna rispunderea cirausului

in trafic international si RTR - raspunderea
cariusului in trafic intern. Suplimentar prin Safe
CMR se mai pot asigura si:

- Cheltuielile de salvare, limitare sau prevenire a
pagubelor;

- Cheltuielile cu distrugerea marfii daunate;

- Cheltuielile de judecata efectuate cu acordul prea-
labil al Asiguratorilor.

Cui se adreseaza produsul?

Produsul este cu precidere unul ,,CORPORATE”
destinat transportatorilor cu flote de minim 10
autovehicule. Poate fi vAndut atat catre transporta-
torii interni, cit si cei internationali.

De ofertarea si emiterea acestor polite se ocupa
departamentul de Subscrieri Auto al Gothaer.

Ce elemente de noutate aduce Safe
CMR?

Pe langa clauzele clasice ce pot fi intalnite la ma-
joritatea politelor de tip CMR, SAFE CMR vine cu
urmatoarele noutati:

1. Clauza de CABOTAJ - prin care se asigura
transportul national efectuat de catre Asigurat
intre doud localitati ale aceluiasi stat membru din
CE.

2. Clauza de CONTAINER - aceasta clauza
asimileaza containerul marfii si prin ea se acorda
despagubiri pentru daunele materiale produse
containerului (avarie partiala sau totala). In lipsa
acestei clauze, containerul, pentru ci nu este



marfi, nu poate fi despagubit; astfel Transportatorul va
fi nevoit sa suporte daunele produse din culpa lui. Nu se
asigurd prin aceasti clauza containerele frigorifice.

3. Clauza SEMIREMORCA ,,ANONIMA” - se acordi
despagubiri pentru daunele materiale produse in mod
direct remorcii sau semiremorcii trase, ca urmare a unui
eveniment rutier, rezultat al unui accident de circulatie,
produs din culpa Asiguratului.

4. Clauza MANIPULARE prin care se despigubesc da-
unele materiale intervenite in mod direct asupra marfu-
rilor transportate in urma operatiunilor de manipulare
(incarcare, descarcare, manipulare, stivuire, ancorare) a
acestora daci aceste operatiuni sunt efectuate de citre
presupusii Asiguratului.

Limitele de raspundere sunt:

Pentru avarii, in cazul transportului limita maxima este
de 600.000 euro per evenimente, iar pentru agregat,
(agregatul insemnand intregul parc auto si intreaga
perioada asigurata), limita superioara se situeaza intre
1 milion de euro si 3,5 milioane de euro.

Limitele de raspundere pentru Clauzele Speciale sunt
intre 5.000 si 15.000 de euro in functie de clauza
respectiva.

Avantajele concurentiale ale Safe CMR

Pe langi claritatea si usurinta prezentarii produsului,
Safe CMR prezinta o serie de avantaje si beneficii unice
in piata de asigurari. Putem chiar spune despre acesta
ca este cel mai complet produs de acest tip.

Clauza de Cabotaj reprezinta unul dintre cele mai mari
avantaje concurentiale, fiind singura clauza care ofera
majorarea limitei de raspundere pe teritoriul UE la
20DST/KG de marfa diunata si chiar la 40DST/KG, pe
teritoriul Germaniei.

De asemenea, Clauza de Container este un alt indicator
competitiv care conferd unicitate produsului Safe CMR,
in prezent niciun alt produs CMR neavand inclusi o
clauza la fel sau similara cu aceasta.

Clauza de Manipulare constituie un alt avantaj. Aceasta
poate f1intalnita sila alte produse CMR, dar este o
derogare exceptionald, in timp ce in cazul Safe CMR
face parte din produsul standard, iar acordarea ei nu
necesita nici o altd aprobare suplimentara.

Clauza care diferentiaza suplimentar produsul SAFE
CMR de alte produse este clauza de ,autoconstatare” cu
o limita de p4ni in 1.500 euro.

Totodata, considerdm ca SAFE CMR este singurul
produs competitiv din punct de vedere al Primei de
Asigurare, deoarece, la fel ca si produsele de pe piata eu-
ropeand, acesta evalueaza cifra de afaceri a Asiguratului
si nu fiecare unitate de transport marfa in parte.

Catalin Chiriac
CEO Councilor, Safety Broker

Aurelian Madem,
Business & Network Development
Manager, Safety Credit

In ceea ce priveste traiectoria
viitoarei mele activitdti in

cadrul Safety Broker, ca si target
profesional individual, doresc sd
dezvolt o retea teritoriald cu 2-3
unitdti: Timisoara, Cluj si Bacdu
ori Piatra Neamt. Sucursalele
vor deveni centre regionale si
vor administra judetele arondate
fiecdrei sucursale.

Targetul meu pentru echipa

este de a impdrtdsi experienta
mea profesionald (traininguri,
relationare, contacte si aborddri
de vanzri).

Doresc si acumulez experientd

in segmentul asigurdrilor, sd
invdt caracteristicile produselor
si tipologia lor si sd trec examenul
pentru agent.

Din punct de vedere al echipei
Safety, consider cd experienta
echipei Safety Credit in segmentul
financiar coroboratd cu reteaua
Safety Broker poate amplifica
activitatea de customers hunting,
astfel incat sd ridicam rezultatele
pe vanzdri directe.

Silviu Chilom,

Key Account Manager,
Timisoara

Obiectivele mele legate de
Safety Broker sunt sd reusesc sd
implementez politica grupului in
regiunea pe care o am alocatd.
Astfel, strategia de a ne orienta
spre piata de asigurdri non-
RCA si in special cdtre clientii
corporate, cirora sd le oferim
prin serviciile noastre intregul
pachet de asigurdri, constdnd in
consultantd profesionistd in do-
meniul asigurdrilor sunt reperele
pe care le urmdresc in vederea
atingerii telului personal.

Cat despre obiectivele personale
in cadrul companiei Safety,

imi doresc sd reusesc pand la
sfarsitul anului sd-mi formez pe
retequa de vinzdri directe un
portofoliu stabil si diversificat
de clienti care sd asigure o bazd
pentru o crestere profitabild anul
viitor.

Imi doresc un portofoliu care

sd contind maxim 30% RCA si
sd fie format 90% din clienti
persoane Juridice.
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Experientd profesionald:

- 18 ani de activitate in domeniul financiar-
bancar;

- 5 ani de activitate pe functia de trader
(tranzactionare actiuni la Bursa de Valori
Bucuresti);

- 13 ani de activitate in bdnci si leasinguri;
- Am deschis si dezvoltat reteaua de
sucursale a BCR Leasing si Alpha Leasing
(peste 25 de sucursale si 60 angajati in
principalele orase din Romania);

- Am coordonat echipa de vinzdri a BCR
Leasing (Sef serviciu dezvoltare vanzdri) si
Alpha Leasing (Director adjunct vinzdri).

Experientd profesionald:

- 1 an agent Allianz,

- 2 ani Inspector Asigurdri Omniasig. (Am
avut o structurd de 71 de agenti si 6 brokeri
printre care AON, Z&A, VP Investments,
Cruciatii, Asigest),

- 9 ani Generali din care:

3 ani Unit Manager,

4 ani Sef punct de lucru Agentia Timisoara
i

1 an Unit Manager agentia Timisoara 1,

1 an Manager Relatii Agenti - Agentia
Timisoara 1, unde am coordonat intreaga
structurd de agenti.
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Marketing in expansiune

Strategiile de promovare intreprinse de departamentul de marketing reprezintd unul din lucrurile care
merg mdnd in mdnd cu vanzarea produselor, indiferent de domeniul de activitate, cu atdt mai mult in
domeniul asigurdrilor unde existd o luptd permanentd si o transformare constantd. Astfel, luptind pe
fronturi paralele, sustinerea campaniilor de vinzare, informarea consumatorilor si sporirea notorietdtii
brandului, astdzi suntem din ce in ce mai activi in piatd.

Semne bune de crestere, dezvoltare si
promovare anul are. Dupi cum probabil
ati sesizata deja, departamentul de mar-
keting si-a canalizat toate resursele si a
conceput un intreg plan de actiune citre
vanzarile de tip non-RCA.

Prin urmare, am desfasurat actiuni dedi-
cate cu precidere Asigurarilor agricole,
Asigurarilor transportatorilor interni si
externi si Asigurarilor de sinitate. De
asemenea, am agreat parteneriate de pro-
movare in acest sens cu Revista Tranzit,
Revista Ferma, revista Xprimm si Doing
Business.

Prin parteneriatul agreat cu Revista
Tranzit, Safety Broker va putea fi vazuta
la toate evenimentele dedicate Transpor-
tatorilor romani organizate de Tranzit,
precum si in fiecare luni prin macheta
publicitara din cadrul revistei cu acelasi
nume, revistd editatd intr-un numar de
10.000 de exemplare.

In plus, vom fi prezenti in cadrul a sapte

evenimente organizate la nivel national
de catre Doing Buisness, unde patru
reprezentanti ai companiei, de la nivel
regional, vor putea participa si dezvolta
relatii, prospecta piata si de ce nu, vor
putea si-si dezvolte portofoliul de clienti.
Participarea la aceste evenimente va fi
completatd de distributia de materiale
de promovare, cu scop informativ, avind
astfel posibilitatea de a expune produ-
sele si serviciile oferite de Safety Broker
in fata unui numir de 164 de companii,
reprezentate in cadrul intilnirilor in
proportie de aproximativ 60% de top si
middle management.

Pentru asigurarile agricole am agreat un
parteneriat cu revista Ferma, in care vom
avea aparitii atat cu machete comerciale,
cit si cu articole publicitare, avand astfel
posibilitatea de a transmite mesaje com-
plete referitoare la serviciile noastre citre
18.000 de fermieri, asociatii ale
fermieri-

lor, firme de consultanta, cabinete vete-
rinare si puncte farmaceutice veterinare.
Acestea sunt doar o parte din actiunile
dedicate vanzarilor de tip non-RCA pe
care departamentul de marketing le-a
desfasurat pani in prezent. In perioada
urmitoare vom continua dezvoltarea
acestor initiative si ne vom alinia strate-
giilor de crestere a vanzarilor abordate de
companie.

Cu toate acestea, feedbackul vostru este
important pentru departamentul nostru
de marketing. Din acest motiv, va invi-
tam pe aceasta cale si trimiteti pe adresa
ramona.dobrescu@safetybroker.ro me-
saje in care sd ne sugerati ce alte actiuni
de marketing v-ar ajuta la nivel local
sau regional, astfel incat si imbunatatiti
performantele voastre in vanzari non-
RCA.

.safetybroker.ro
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Alexia Ramona Néstase - 13.03.2016
Erica Ioana Vasile - 07.04.2016
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lexandra Lazdrescu - 11.

Iris Daria A
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