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Profesioni§ti
in asigurari

m invatat de-a lungul
activitdtii noastre cd
succesul si durabilitatea
unei companii depind in
totalitate de oamenii care
o conduc si de angajatii acesteia. Fiecare
companie este unicd datoritd identitdtii
sale, pentru cd totul diferd in structura
de organizare, de la strategie, valori si
viziune, pdnd la investitii, parteneriate $i
portofoliul de clienti.
Ceea ce conteazd cel mai mult pentru
noi este sd furnizdm solutii rapide,
personalizate si sd reducem costurile
de asigurare pentru fiecare client in
parte. Incd din 2005, stim cd pentru a
ne diferentia calitatea si eficienta sunt
doud avantaje esentiale, iar acest lucru
ne-a ajutat mereu sd fim pregatiti si sd
acceptam orice provocare.
Atunci cand am pornit pe acest drum am
stabilit clar tintele si valorile noastre, si
acestea'ts—au transforn?.at in tt?t atdtea
beneficii pentru clientii nostri. Am lucrat
dintotdeauna cu o echipd de oameni
calificati si cu experientd. De altfel, ne mandrim cu echipa noastrd performantd, care se dezvoltd zilnic
pentru clientii nostri. Suntem activi, originali si flexibili, mereu deschisi in fata clientilor si partenerilor
nostri si ne place s descoperim si sd dezvoltdm solutii si concepte noi.
Tocmai de aceea, in contextul actualelor tensiuni din piata de asigurdri, in care ne confruntdam cu o
tendintd agresivd de reducere a comisioanelor - ajungéand astfel la o medie de 14% a comisioanelor
practicate pe linia RCA -, trebuie sd ne reorientdm si sd facem schimbdri uriase, din mers, pentru
stabilizarea businessului.
Din punct de vedere economic nu vom mai putea suporta acest nivel de reducere a comisioanelor. Din
pdcate, autoritatea sau restul pietei nu reusesc sd inteleagd care este rolul brokerului si ceea ce face
brokerul in baza banilor incasati. Se presupune cd existd un comision care se ia numai pentru vinzare,
insd cu totii stim cd acest lucru nu este adevdrat. Acel comision este alocat pentru consultanta acordatd
pe tot parcursul anului. In momentul in care noi am vandut o politd RCA asiguratului, iar asiguratul
este lovit de un tert, consultanta tot noi o dam.
Chiar dacd am anticipat aceste riscuri, incd din toamna lui 2014 si am accentuat de atunci importanta
cresterii ponderii vanzdrilor non RCA, se pare cd nu au fost nici asumate, nici acceptate de cele mai
multe dintre birouri.
Mai reamintesc acum, aici, cd cel mai urdt scenariu provocat de aceste scideri este disparitia de pe piatd
a multor francize Safety, md refer aici la cele care au ponderi RCA de peste 60%. Si asta pentru cd un
business bazat doar pe vinzdri RCA nu mai este un business, pentru cd nu iti poti acoperi cheltuielile cu
un comision de 14 euro, ludnd in considerare pretul mediu al primei RCA din Romania, de 100 euro.
De aici, efectul de domino il puteti anticipa si voi, atdt asupra companiei, businessului vostru, cdt si
asupra intregului parc auto din Romania.
Ce madsuri puteti lua, acum, in al 13-lea ceas?
Reorientarea rapidd a vanzarilor pe Asigurdrile NON RCA. Fidelizarea clientilor este mult mai facild
si mai permisivd pe vanzare consultativd, iar aceasta poate fi cel mai eficient si profesionist realizatd pe
categoriile non RCA.
Ce vom face noi pentru sustinerea si dezvoltarea businessului in continuare?
Incepem sd ne dezvoltam afacerea si in afara tdrii, avand ca prim obiectiv Ungaria, si apoi Bulgaria.
De asemenea, incepdnd cu Q2 al anului 2016 vom da startul unei campanii de integrare a brokerului de
credite Safety Credit in reteaua de vanzare Safety Broker.
Avem nevoie de piete noi, domenii noi si implicare noud.
Sunt convins cd fiecare membru al echipei Safety Broker va contribui remarcabil, prin ambitie si
dedicare, la reorientarea companiei, iar asta va confirma din nou cd suntem o companie puternicd, cu o
strategie de business solidd si viabild.
Acum, este momentul in care trebuie sd punem toate valorile si munca noastrd la un loc pentru a furni-
za in continuare excelentd in piata de brokeraj.

Cu deosebitd consideratie,
Uierel Cwaite
o www.safetybroker.ro
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Relai,:iile interumane
atrag si retin clienti

Alin Topan face parte din echipa Saftey din 2010, iar in prima jumdtate a anului 2016 a intermediat
PBI in valoare totald de 972,495.31 lei, din care 629,240.06 lei prime NON RCA. Totodatd, in prezent
detine o pondere NON RCA de 65%.
Un agent de succes, cu o experientd vastd in asigurdri si un portofoliu constant, diversificat si echilibrat,
a ales sd impdrtdseascd cu noi principiile dupd care se ghideazd in activitatea sa de zi cu zi.

ecembrie 2003 este perioada
in care asigurarile au intrat in
viata mea profesionala. Am
inceput atunci o colaborare
ca agent de asigurari la Agras
Asigurari Agricole. Acolo am invitat ce in-
seamni asigurarile, ce inseamna vinzarea
consultativa de tip B2B si cum sa pui baze-
le unei cariere in acest domeniu.
Nu as putea vorbi despre rezultate
spectaculoase la acel moment, nu m-am
imbogatit material, dar cognitiv si profesi-
onal am acumulat un bagaj foarte valoros.
In 2005 am pasit intr-o alta piati, mai
exact cea a dealerilor Auto.
Pe parcursul celor 5 ani de activitate, la
ei, am cipatat foarte multa experienti
in asigurdri, de data aceasta pe un tip de
vanzare B2C. Asadar, am descoperit noi
oportunitati de asimilare a cunostintelor
si experientei.
Din 2010, cu munca, perseverenta si
implicare, prin colaborarea cu Safety, am
creat un portofoliu solid de clienti, in
special pe segmentul de CASCO, unde am
fidelizat cel mai bine clientii pe asigurarile
facultative. Astazi, aplic cu succes toate
principiile si cunostintele acumulate de-a
lungul acestor ani.

Principiul numarul I -

Gindeste pe termen lung, nu te
limita la vinzarea actuala!

Este usor si pastrezi clientii daca stii cum
sa i servesti. Mie imi place si cred cd nu
vand asigurari, ci mai degraba ci ofer
solutii pentru siguranta clientului. Iar
atunci cand clientul ajunge la concluzia
ca are nevoie de ele, cd i se potrivesc si cd
il ajuta, atunci tot el le va cumpara. Este
important si-i arati clientului inainte de
beneficii riscurile. Da, suna cumva ca in
povestea cu drobul de sare, dar nu e chiar
asa. Este de datoria noastra sa facem tot
ce ne sta in putintd pentru a ne asigura
impotriva unor eventuale riscuri. Acum,
daci acestea se vor intdmpla, norocos esti
daci ai asigurare, daci nu se vor intampla,
forte bine ca ai fost prevazator. Dar ce se
intdmpla atunci cand riscurile se petrec

Alin Topan

si nu esti asigurat? Ce ai de pierdut? Daca
aceasta este prima ta intrebare atunci
cand incepi vanzarea, atunci iti este mult
mai facil sa ajuti clientul s3 ia cea mai
buna decizie pentru el.

Si astfel, ca urmare a unei deciziei luate si
asumate de el in totalitate, clientul capata
satisfactie si multumire. De aici pani la
alte efecte pozitive e doar o chestiune de
timp.

Principiul numarul II -

Trateaza fiecare client diferit!

O alta practici de-a mea este abordarea in
mod diferit a fiecarui client, iar atuul meu
este ca Imi place sa interactionez cit mai
mult cu oamenii, si socializez cu ei. Astfel,
personalizarea fiecdrei intalniri in parte,
pregitirea clientului de dinaintea intilni-
rii se reflectd si in structura portofoliului
meu.

Clientii multumiti sunt cea mai mare
satisfactie a mea. Motivatia tot din
multumirea clientilor vine. Un client
multumit poate sa riméina doar un client
multumit si sd cumpere mereu de la tine
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sau poate s iti aduci si alti clienti ulteri-
or. Pe de alta parte, este stiut faptul ca un
client nemultumit iti poate lua mare parte
din portofoliu. Tocmai de aceea, orice
asigurare vandutd nu este doar o vinzare.
Este mai degraba baza unei relatii de vii-
tor, este un serviciu de consultanta. Pre-
zint, atat cit imi permite timpul, fiecarui
client in parte clauzele asigurarii, detaliile
referitoare la fransize, excluderile in cazul
unui anumit tip de asigurare. Fac tot ce-
mi std mie in putinta, ca si consultant de
asigurari, s ma asigur de faptul ci atunci
cand un client pleaca de la mine stie exact
ce a cumparat, care sunt exact riscurile
asigurate si ce despagubiri va primi in
cazul producerii unui risc asigurat.

Principiul numarul III -

Fii prietenul clientului tau!

Unul alt principiu dupi care ma ghidez

in activitatea de zi cu zi este: clientii mei
sunt si prietenii mei. Intalnirile cu clientii
au loc intr-un cadru prietenos, bem o
cafea, povestim despre familii, vacante,
intamplari si alte subiecte. La aceste in-
trevederi discutam de asigurari doar daca
el imi cere un anumit produs, ma intreaba
un anumit aspect. Este important si nu fii
perceput de client ca un agent de vanzari,
ci mai degraba ca prietenul lui care repre-
zinta Safety Broker.

De foarte multe ori am fost prezentat
astfel de catre clienti citre diversi terti.
Pentru mine astfel de situatii reprezinta
satisfactia suprema, recunoasterea
propriilor valori si validarea dedicarii si
implicarii mele in aceasta meserie.

In incheiere, as spune ca in august 2003,
cand am terminat facultatea, nu as fi
crezut ca voi lucra vreodata in asigurari.
Astidzi nu ma vad fiacand altceva, nu pot sa
imi imaginez un viitor fard asigurari.
Tn asigurari fiecare zi este o provocare si
o oportunitate de a-mi face noi prieteni,
de a construi noi relatii, de a cunoaste noi
clienti si poate noi colaboratori.

Alin Topan
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De ce sa apelezila un
broker de credite!

Argumente sustenabile pentru colaborarea cu un broker de credite.

De cele mai multe ori imaginea unui broker de credite in piata din Romdnia este perceputd eronat.
Brokerul este vizut doar ca un intermediar de credite, care percepe un anumit comision pentru serviciul
intermediat. Ne propunem sd abordam pe indelete in cele ce urmeazd activitatea brokerului si avantaje-
le de care se poate bucura un client apeldnd la un broker de credite.

rokerul de credite reprezinta o

institutie specializata care acorda

consultanti clientilor, oferindu-le

acestora cea mai bund oferta de

creditare de pe piata. Brokerul
este interfata dintre client si sistemul ban-
car, datoritd contractelor de intermediere
agreate cu bancile.

Care sunt avantajele daca alegeti sa
colaborati cu un broker de credite?
Ei bine, brokerul poate oferi consultanta
gratuita, fie la locul de munca sau la domici-
liul clientului.

Consultantul financiar, reprezentant al unui
broker de credite cautd, in functie de nevoia
clientului, prin plaja de banci partenere,
cele mai bune solutii bancare si 1i explica

e www.safetybroker.ro

clientului toate detaliile despre fiecare pro-
dus In parte, far a-i sugera vinzarea unui
anumit produs. Lasand decizia de achizitie
la atitudinea clientului. Scopul brokerului
fiind acela de a acorda clientului cel mai bun
credit bancar din piata, nu de a-1 convinge ca
produsul lui este cel mai bun.

Un alt avantaj al colaborarii cu un broker
este faptul ci acesta negociazi direct cu
banca, astfel incat poate obtine pentru client
comisioane mai mici, iar altele pot fi direct
eliminate (ex: comision de analizi dosar).
Brokerul depune si sustine dosarul in fata
bancii si mai apoi monitorizeaza situatia, in-
formand din timp clientul in cazul aparitiei
unor modificiri neplanificate.

Consultantul financiar intermediaza intreg
procesul de achizitie, fiind reprezentantul

clientului in fata bancii.

Consultantul financiar stabileste impreuna
cu toate partile semnarea actelor si finaliza-
rea creditului.

Consultantul financiar isi asuma ulterior
si serviciile post vanzare, oferindu-i astfel
clientului consultanti si pe perioada
desfasurarii contractului de credit.

In cele din urma, mentionam ca brokerul

nu face aceste servicii pro bono, insa nici

nu percepe vreun tarif clientului. Prin con-
tractele de parteneriat agreate cu institutiile
bancare, brokerul are negociate comisioane
de intermediere cu acestea, astfel incat clien-
tul poate beneficia de toate serviciile oferite
de broker in mod gratuit.

BROKERUL REPREZINTA INTOTDEAUNA
INTERESELE CLIENTULUI

www.safetycredit.ro
office@safetycredit.ro
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CFO Zina Iakab,

Partener strategic pentru o afacere de succes

Directorul financiar indeplineste astdzi patru roluri complexe. El este administrator (res-
ponsabil de conservarea activelor, inregistrdrile contabile, raportarea si respectarea cerintelor legale de
naturd contabild si fiscald), operator (asigurd functionarea eficientd si sustinutd a departamentului
financiar, participd la identificarea, pdstrarea si dezvoltarea angajatilor din departamentul financiar),
strateg (se implica in mod direct in definirea strategiei, pentru a imbundtdti performanta companiei si
valoarea addugatd adusd actionarilor; oferd o perspectivd financiard asupra initiativelor de dezvoltare)
si, nu in ultimul rénd, catalizator, un agent al schimbarii (urmdreste alinierea si executarea
strategiilor prin responsabilizarea celorlalti membri ai echipei de management).

S.M.: Privitd din exterior aceastd functie
clar nu este pentru oricine, in plus,
implicd foarte multd responsabilitate si
energie. Spune-ne ce inseamnd pentru
tine sd fii CFO Safety Broker, cum faci
fatd tuturor provocdrilor si de ce ai ales
sau cum te-ai ales cu aceastd meserie?
Safety face parte din viata mea de mai
bine de 11 ani. Sunt in echipa Safety inca
de la infiintare si pot spune cd am crescut
si m-am dezvoltat profesional odata cu
compania. Intotdeauna am fost un om

al cifrelor, mi-au placut stiintele exacte

si tocmai de aceea am urmat cursurile
facultatii de Finante-Banci din cadrul
Academiei de Studii Economice.
Uitdndu-ma in urma, la anii pe care i-am
dedicat companiei, pot spune ci activi-
tatea mea profesionala si-a urmat cursul
firesc.

S.M.: Educatia formald are un rol
esential in ocuparea unei pozitii de con-
ducere intr-un departament financiar.
Exigentele sinevoile cresc odatd cu
dezvoltarea companiei, iar stdpdnirea
a cit mai multor concepte din domeniu
poate firealizatd doar prin studiul
continuu si practicd. Cum reusesti sd tii
pasul cu toate schimbadrile legislative si
programele noi de lucru etc.?

Ca in orice domeniu, experienta isi spune
cuvantul. Schimbadrile legislative sau pro-
gramele noi de lucru sunt primite/privite
cu normalitate, uneori asteptate cu interes
in speranta ca acestea vor aduce schimbari
de bun augur in activitatea noastra.

Cat despre timpul alocat studiului, pe
acesta incerc si-l iau din cel dedicat
odihnei, imbin astfel placerea de a citi

cu utilul de a asimila noi cunostinte din
domeniul financiar. E drept ca nu citesc
beletristica, dar tot citit si antrenament
pentru creier este.

Zina Iakab impreund cu echipa Departamentului Financiar
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S.M.: Un director financiar complet
este acela care se remarcd atdt prin
abilitdtile sale de a gestiona problemele
din domeniul contabilitdtii, de a crea
rapoarte complexe, a respecta cerintele
legale, a analiza si prezenta date recur-
gind la sisteme informatice, precum si
prin cele care il pozitioneazd in functia
de lider, un om respectat si apreciat de
intreaga echipad.

Care crezi cd este amprenta pe care ai
ldasat-o asupra departamentului finan-
ciar, dar asupra intregii echipe Safety
Broker?

Intotdeauna am crezut in puterea exem-
plului, iar prin incercarea de a fi un model
pentru echipa ta, pentru companie — prac-
tic ii provoci pe ceilalti sa te urmeze.
Echipa este asemenea propriul tiu copil,
este oglinda liderului ei.

Daca tu crezi si ariti cd poti, atunci si echi-
pa poate!

S.M.: Sipentru cd am pomenit de lider,
care crezi cd este cel mai mare obstacol

G www.safetybroker.ro

atunci cand vine vorba de leadership
feminin?

Daca privim in trecut, au existat ceva idei
preconcepute ce ficeau diferente de acest
gen. Astazi, cel mai mare obstacol in a
deveni lideri suntem noi insine...

Noi suntem cei care ne setim cele mai
mari bariere, de gen, de context, de ra-
portari la varsta, experiente si o multime
de alti parametri. In ceea ce mi priveste,
pentru mine ,doar cerul este limita”.

S.M.: In contextul unei economii aflate
intr-un proces de continud schimbare,
in care se nasc in permanentd noi piete
si noi competitori, adaptarea prinino-
vare si invitarea este esentiald pentru
supravietuirea oricdrei organizatii.
Cit de important este din punctul tiu
de vedere sd investesti in dezvoltarea
resursei umane si ce ar implica aceste
investitii?

Nu cred si existe vreo companie in piata
romaneascd, si chiar dincolo de aceasta,
care s nu-si doreasca o echipa bine

Zina Iakab, CFO

Echipa Departamentului Financiar



pregatitad profesional, dinamic3, implicatd
etc.. Cred insa ca ar trebui sa privim si mai
incolo de partea profesionala a echipei,
dincolo de investitia in pregatirea profesi-
onali. O echipa bine sudata si competitiva
este cea in care investesti si in ,timpul
liber” pe care nu-1 mai avem. Beneficiile
acordate echipei, de tipul: cursuri dans,
design, abonamente la sali etc., sunt o
altfel de investitie, la fel sau poate chiar
mai eficienta decat a trimite oamenii la
cursuri de perfectionare. Dacd oamenii
indragesc locul de munca, colegii de lucru,
vin cu drag la serviciu zi de zi, vor incerca
ei insisi sd-si imbunatiteasca abilitatile, sa
devina cei mai buni in ceea ce fac.

S.M.: Astdzi, mai mult ca oricéind, se im-
pune redefinirea si ajustarea competen-
telor individuale, sociale, profesionale
si manageriale, iar acest lucru seteazd
alte criterii de selectie cdnd vine vorba
de un nou angajat, un nou membru in
echipa.

Pe ce anume crezi cd este mai eficient

sd punem accent, pe abilitdti deja
existente, know-how deja asumat sau
pe potential si talent, doud atribute ce

pot fi dezvoltate? Unde este adevdratul
cdstig pentru companie?

Privind dinamica asigurarilor, selectia se
face pe ambele paliere...

Daca vorbim de departamentul financiar,
prefer oamenii cu potential pe care si ii
modelez dupa cerintele si standardele
SAFETY.

S.M.: Care este cel mai bun sfat financiar
pe care l-ai primit de-a lungul activitdtii
tale la Safety Broker si pe care aivrea
sd-1transmiti si cititorilor nostri?
Cariera in domeniul financiar este solici-
tanta si necesita dedicatie si o investitie
importanta de timp si efort.

Extrapoland, acest sfat este valabil in
toate domeniile de activitate. Pentru ca
nu poti sa construiesti o cariera fara sa sa-
crifici mare parte din timpul liber, fira si
te dedici, fara sa te implici, fira a incerca
sa fii din punct de vedere profesional, cea
mai buni versiune a ta zi de zi.

S.M.: Care a fost decizia cea mai bund
pe care ai luat-o vreodatd cu privire la
activitatea ta in cadrul companiei? Ai
avut si momente de cumpdnd, decizii de
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care nu ai fost intru totul multumitda?
Nu stiu daci putem vorbi de o decizie
anume. Dupa atitia ani de activitate in
cadrul SAFETY spunem ca deciziile luate
ne-au ajutat, pe noi ca si echipa, sa deve-
nim lideri. Momente de cumpana, situatii
limita au fost, dar poate tocmai acestea
ne-au ajutat sa ludm cele mai bune decizii.
Prin natura jobului nu am cum s3 fiu pe
deplin multumita, intotdeauna imi doresc
ca lucrurile si fie si mai bine facute.

S.M.: Existd loc de compromisuri atunci
cind lucrezi intr-o companie de talia
Safety Broker?

Profesional, la acest nivel, nu poti face
compromisuri, in schimb, in plan personal
incercam sa gasim un echilibru, unde
intr-un final, inevitabil, tot ajungem si le
facem.

S.M.: Care crezi cd va fi cea mai mare
provocarea a departamentului financi-
ar pentru acest final de an?

Proiectele SAFETY, care au ca si termen de
finalizare sfarsitul anului, implicd in mod
direct si departamentul financiar. Este
clar ca piata asigurarilor din Roméania nu
este nici pe departe stabilizata si ca orice
miscare duce la schimbarea strategiilor si
a targeturilor impuse.

S.M.: Ce lucru ai invitat de pe vremea
cind Safety Broker era o companie micd
si care ti-a fost de folos de-a lungul
activitdtii tale de pand acum?

Privesc cu nostalgie in urmi, cind eram
cativa oameni tineri intr-un birou. Ceea ce
am invatat in tot acest timp este ca nimic
nu se construieste alergand, s-ar putea si
pierzi cateva etape. Asadar este mai sigur
si de mai mult succes sa mergi la pas.

S.M.: Existd resurse sau instrumente
pe care aivrea sd le impdrtdsesti cu
francizele noastre din tard care sd-i
ajute pe colegii nostri in activitdtile de
gestionare a finantelor?

Activitatea brokerului de asigurare are
norme si legislatie specifice, destul de
diferite de restul activitatilor comerciale.
Safety este implicata in mod direct in
sustinerea si indrumarea francizelor.

Cat priveste departamentul financiar, el
sta la dispozitia tuturor colaboratorilor
Safety cu sfaturi sau solutii pe probleme
punctuale ori de cate ori este nevoie. Ii
asiguram in continuare de tot suportul
nostru, cu promisiunea transferului de
cunostinte si informatii din domeniu
prompt, util si cit se poate de concis.
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DE VIATA

BCR ASIGURARI

VIENNA INSURANCE GROUP

Asigurarea Accidente Persoane de
la BCR Asigurari de Viata

Pentru ca accidentele se pot intampla ORIUNDE si ORICUI!

Acoperiri si sume asigurate

De ce o Asigurare
de accidente?

Conform statisticilor, mai mult de 75%
din accidente se petrec in afara orelor

de serviciu si nu sunt asigurate prin
legislatia muncii, iar in ceea ce priveste
accidentele rutiere, Romania ocupa locul
1 in Uniunea Europeani privind numi-
rul deceselor survenite din aceasta cauza.
Pe baza acestor cifre, BCR Asigurari de
Viata Vienna Insurance Group a creat
o0 asigurare completd, cu costuri reduse
comparativ cu valoarea beneficiilor
acordate.

Asigurarea de Accidente Persoane
de la BCR Asiguriri de Viata

A fost conceputa special pentru protec-
tie in cazul unor evenimente neprevazu-
te, precum: deces, invaliditate partiala
si permanent, spitalizare, interventie
chirurgicald, ca urmare a producerii
unui accident si este disponibila in doua
variante de produs:

o Accident Rutier;

o Accidente (de orice tip).

Cui se adreseaza?

Produsul se adreseaza atit persoanelor
fizice cu varsta cuprinsa intre 18 si
74 de ani, cit si persoanelor juridice

Protectie de Baza

interesate de protectie in cazul unui
accident rutier sau a unui accident

de orice tip, prin cele doua pachete:
Protectie completa si Protectie de
baza.

Astfel, un asigurat poate achizitiona
acest produs pentru protectia sa si a
familiei sale, la fel cum un angajator
il poate cumpira pentru protectia
angajatilor.

Care sunt avantajele
acestui produs?

o Acopera 24/24 ore, 7/7 zile toate
riscurile care pot si apara in cazul unui
accident;

o Costuri reduse comparativ cu valoarea
beneficiilor acordate;

o Ofera siguranta financiara si protectie
in cazul aparitiei unui risc asigurat;

» Beneficiezi de intreaga suma asigurata
in caz de interventie chirurgicala, indi-
ferent de complexitatea interventiei;

o Acoperire internationala pentru vari-
anta de Asigurare Accidente (de orice
tip);

o Acoperire Romania pentru varianta de
Asigurare Accident Rutier;

o Se emite foarte usor, cu un minim de
formulare din aplicatia 24 broker.

Care sunt acoperirile si sumele asigurate?

Protectie Completa

Deces accident/accident rutier 50.000 Ron 100.000 Ron

Invaliditate partiala si permanenta accident/accident rutier 5.000 Ron 10,000 Ron
Spitalizare accident/accident rutier 50 Ron/zi 100 Ron/zi

Interventie chirurgicald accident/accident rutier 5.000 Ron 10.000 Ron

Prim3a anuali: Accident rutier

Prim3 anuala: Accident (de orice tip)

@ www.safetybroker.ro
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Asigurarea de credit comercial!

Solutiile de asigurare a riscului financiar au rolul de a sprijini clientii in atingerea succesului comercial.

Lichiditdtile reprezintd o prioritate importantd in orice companie, tocmai de aceea asigurarea de credit

comercial oferd solutii si alternative eficiente pentru protejarea impotriva riscului purtat de pldtile la

termen.

sigurarea riscului financiar
sau asigurarea de credit
comercial este o polita ce
are ca scop protejarea in
ventualitatea pierderilor
financiare, ce pot surveni in urma
neincasarii creantelor aferente livrarilor
de marfuri sau prestarilor de servicii de
la debitorii din Roménia sau din afara
tarii.
Riscurile acoperite de aceasta polita
sunt de naturd comerciala si elimina
riscurile unor pierderi majore, rezultate
din neplata prelungita, faliment sau
reorganizare judiciara.

In cele ce urmeaza vom
aborda detaliat asigurarea de

credite comerciale!

O asigurare destinata companiilor care
au nevoie de protectie impotriva pierde-
rilor financiare ce pot aparea ca urmare
a neincasarii creantelor aferente de la
debitorii romani sau din afara Romani-
ei. In acest moment, in Romania acest
risc este preluat de: Euler Hermes, Co-
face si Exim Asig. In ultima perioada so-
licitarile venite din partea companiilor
pentru acest tip de asigurare au crescut.
Cu toate acestea, din cauza bugetelor
reduse alocate incheierii politelor de
asigurare, a cerintelor minime pe care

o companie trebuie si le indeplineasca
pentru a putea fi preluata in asigurare
(prima minima si cifra de afaceri mi-
nimai asigurabila, situatia financiard a
debitorilor sii, termenele de plata din
contracte etc.), gradul de transformare
a solicitarilor de oferte in polite este de
panila 10%.

Cui se adreseazai si ce se acopera?

- Se adreseaza clientilor care livreaza
marfuri si bunuri de consum (materii
prime, combustibil, produse alimen-

@ www.safetybroker.ro

tare etc.) sau care presteazi servicii cu
plata la termen.

- Se acopera riscul de neincasare a
creantelor aferente marfurilor/bunuri-
lor livrate sau serviciilor prestate, de la
debitori (,datornici”) din Romania sau
din strainitate.

- Se acopera riscurile de neincasare a
creantelor ca urmare a falimentului/
insolventei debitorilor.

Care sunt informatiile necesare

pentru analiza riscului asigurat?

- Clientii trebuie sa declare intreg
portofoliul cu debitori (! nu numai de-
bitorii cu referinte de ,rau-platnici”),
portofoliul trebuind sa fie compus din
minimum 3 debitori asigurabili;

- Clientii vor preciza o limita de credit
solicitata pentru fiecare dintre debitori
si vor specifica valoarea cifrei de afa-
ceri estimata (inclusiv TVA-ul, acolo
unde se aplica) pentru perioada asi-
gurata si aferenta in relatia cu fiecare
dintre debitori.

Ce costuri implica pentru client
analiza riscului asigurat?
In general se percepe o taxa de analiza

a bonitatii debitorului, cuprinsa intre
355145 de euro + TVA/client; taxa de
analiza poate urca in functie de tara din
care provine debitorul; mai trebuie pre-
cizat ci prima minim3 pentru o astfel
de polita este de 5.000 euro.

Ce avantaje exista pentru client?

- Protectia businessului impotriva
pierderilor cauzate de problemele
financiare ale debitorilor;

- Dobéndirea unui plus de imagine a cli-
entului in relatia cu institutiile bancare
sau cu furnizorii.

Particularitatile conditiilor de

asigurare:

Riscul asigurat apare la producerea a cel

putin unuia din evenimentele de mai

jos:

- creantele sunt neachitate integral/
partial dupa expirarea termenului
prevazut in polita;

- debitorul este declarat in faliment de o
instanta judecatoreascs;

- creditorii debitorului au ajuns la un
acord general fara sa se apeleze la
instanta judecatoreasca.

Termenele de plata dintre clientii

asigurati si debitorii lor, acceptate de

asigurator, sunt de max. 180 de zile,
contorizate de la data scadentei factu-
rilor.

Asiguratorii pot oferi despagubiri in

proportii cuprinse intre 70% si 90% din

limita de credit agreata cu asiguratul, iar

in anumite situatii fard a se depasi de 25

de ori prima pe care clientul a achitat-o

asiguratorului.

Fransizele se pot negocia in 2

variante:

- fransiza deductibild* din dauna, pen-
tru fiecare client debitor;

- fransiza atinsd*, pentru fiecare client
debitor.
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Asigurari de pierderi financiare
din riscuri asigurate

Dupd atentatul din 11 septembrie 2001 asupra turnurilor gemene din New York societdtile de asi-
gurdri au pldtit sume importante ca despdagubiri. Dar nu pldtile pentru viata persoanelor decedate in
urma atentatului sau valoarea clddirilor in sine au fost in cuantumul cel mai mare, ci despdgubirile
solicitate de societdtile care isi desfdsurau activitatea in acele cladiri, pentru intreruperea activitdtii

(business interruption).

e riscuri acopera aceasta

asigurare? Asigurarea de

intrerupere a afacerii este

o asigurare de consecinta.

Protectia de asigurare aco-
pera pagubele cauzate de intreruperea
activitatii de pe urma distrugerii sau
defectirii obiectelor asigurate la sur-
venirea riscurilor asigurate stipulate in
polita: foc, explozie, calamitati naturale,
caderi de obiecte. Aceasta asigurare
nu poate fi contracta in mod izolat, ea
se acorda ca o protectie suplimentard
la polita de asigurare de proprietate
standard. Acest produs este oferit de
societatile de asigurare mari, puternice,
cu traditie, care nu neglijeaza sistemul
de reasigurare. Societitile care s-au
confruntat cu pierderi catastrofale de
proprietate, de pe urma unui incendiu
major, cutremur, inundatie, au sesizat
ca intreruperea procesului de productie
genereaza pierderi mult mai mari decat
proprietatea avariata sau distrusa. De
exemplu, cazul cutremurului devastator
de la Fukushima, din Japonia, in afara
pierderilor de vieti omenesti si a cladi-
rilor din zon4, a avut ca efect economic
pierderea suprematiei marcii Toyota
pe piata auto mondiala. Astfel a luat
amploare si pe piata de asigurari din
Romania clauza ,pierderi financiare din
riscuri asigurate”.

Asigurarea de pierderi finan-
ciare din riscuri asigurate

Acest tip de asigurare protejeaza

afacerea:

- impotriva pierderilor de venituri
cauzate de intreruperea temporara a

activitatii datoratd unui incendiu sau
altui risc asigurat pe o polita de asigu-
rare a proprietatii, inclusiv ca urmare
a avariilor accidentale sau daunelor la
echipamentele electronice.

polita acopera profitul din exploatare
pe care ar fi trebuit si il obtina asigura-
tul daca nu s-ar fi produs evenimentul
asigurat.

polita acopera cheltuielile de exploa-
tare care trebuie sa continue, desi
activitatile au fost sistate temporar: in
situatii cum ar fi distrugerea locatiei
la care se desfasoara activitatea Asigu-
ratului.

polita ofera resursele necesare acope-
ririi cheltuielilor cu utilititile, salariile
si alte obligatii de plata pe perioada cat
proprietatea este in curs de refacere.
protejeaza asigurata in situatia in care
intreprinderea lucreazi cu echipa-
mente unice, efectuate la comanda,
intrucat timpul in care procesul de
productie poate fi readus la normal va
avea o duratd mai mare.

Avantajele acestui produs este ca

ajuta compania care a suferit un

incendiu, de exemplu, sa fie adusa

in pozitia pe care ar fi avut-o daci

evenimentul cauzator de prejudiciu

nu s-ar fi produs:

- refacerea proprietatii avariate;

- atingerea capacitatii si a nivelului de
productie;

- refacerea cifrei de afaceri.

Beneficiile pe care le pot avea com-

paniile care au o astfel de politi in

cazul in care se produce o dauna

materiala:

- isi pot onora platile citre furnizori si
salariati, plata leasing-urilor etc.;

- isi mentin clientii strategici si angajatii
cheie;

- un plus de imagine in fata clientilor si
a partenerilor de afaceri;

- stabilitate financiard conferind

siguranta si continuitate afacerii.

Protejeaza-ti afacerea prin atasarea clauzei de
»BUSINESS INTERRUPTION”.

www.safetybroker.ro
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CLASAMENT SAFETY BROKER S1
in functie de ponderea NON-RCA pe judet din total NON-RCA Safety

Pondere NON-RCA Pondere NON-RCA Judet

NON-RCA din Total din Total NON-RCA Safety
Bucuresti 17.680.606 45.772.074 63.452.680 27,86% 34,26%
Timis 3.426.828 9.134.343 12.561.172 27,28% 6,64%
Tasi 2.665.940 9.296.019 11.961.959 22,29% 5,17%
Clyj 2.561.206 7.840.133 10.401.339 24,62% 4,96%
Galati 2.526.234 6.549.275 9.075.509 27,84% 4,90%
Arges 2.053.595 6.101.084 8.154.679 25,18% 3,98%
Hunedoara 1.977.060 7.679.807 9.656.868 20,47% 3,83%
Constanta 1.913.070 8.240.863 10.153.933 18,84% 3,71%
Arad 1.381.738 3.962.433 5.344.170 25,86% 2,68%
Valcea 1.289.206 6.503.789 7.792.995 16,54% 2,50%
Braila 1.240.075 4.581.282 5.821.358 21,30% 2,40%
Dambovita 1.150.990 8.720.724 9.871.714 11,66% 2,23%
Suceava 945.482 3.482.085 4.427.567 21,35% 1,83%
Brasov 900.532 3.388.073 4.288.605 21,00% 1,74%
Bihor 883.811 3.010.121 3.893.932 22,70% 1,71%
Alba 866.257 2.108.051 2.974.308 29,12% 1,68%
Giurgiu 811.049 5.153.846 5.964.894 13,60% 1,57%
Calarasi 791.260 3.812.010 4.603.271 17,19% 1,53%
Tulcea 672.460 916.072 1.588.532 42,33% 1,30%
Caras-Severin 670.207 1.685.710 2.355.917 28,45% 1,30%
Gorj 616.283 2.997.510 3.613.793 17,05% 1,19%
Harghita 567.376 6.687.100 7.254.476 7,82% 1,10%
Vaslui 446.485 1.702.531 2.149.015 20,78% 0,87%
Mures 390.995 3.202.831 3.593.826 10,88% 0,76%
Sibiu 336.317 3.582.641 3.918.959 8,58% 0,65%
Maramures 313.556 1.575.546 1.889.102 16,60% 0,61%
Covasna 282.238 2.811.882 3.094.120 9,12% 0,55%
Baciu 275.472 1.383.752 1.659.225 16,60% 0,53%
Buzau 269.507 1.175.378 1.444.885 18,65% 0,52%
Prahova 254.799 1.419.819 1.674.619 15,22% 0,49%
Mehedinti 238.482 3.090.168 3.328.651 7,16% 0,46%
Ilifov 222.036 1.268.665 1.490.701 14,89% 0,43%
Neamt 221.819 799.726 1.021.546 21,71% 0,43%
Dolj 189.018 476.055 665.072 28,42% 0,37%
Talomita 183.855 894.382 1.078.237 17,05% 0,36%
Satu Mare 148.057 316.131 464.188 31,90% 0,29%
Teleorman 111.058 361.524 472.582 23,50% 0,22%
Bistrita-Nasiaud 82.785 906.776 989.561 8,37% 0,16%
Salaj 48.801 191.097 239.898 20,34% 0,09%

RAPORT VANZARI NON RCA PE S1 2015 VS S1 2016
pe categorii de produse

Cladiri Life + Cargo + Total

Perioada Casco Locuinte CMR Garantii Raspunderi Travel Agricole CAR Accidente Alte ROT

PJ Sanatate Maritime
S$12015 |26,138,633| 4,897,678 | 3,295,048 | 1,581,307 | 1,989,202 | 1,449,207 | 1,432,504 | 1,135,622 | 920,657 | 433,398 | 366,406 | 368,889 |234,464| 87,014 44,330,029
S$12016 |28,947,859| 6,590,454 14,031,763 | 2,008,578 | 1,529,257 | 1,914,301 | 1,896,037 | 1,821,966 | 830,481 | 881,430 | 414,727 | 344,526 | 268,346| 126,818 |51,606,544
Total |55,086,492|11,488,131|7,326,811 | 3,589,885 | 3,518,459 | 3,363,508 | 3,328,541 | 2,957,589 | 1,751,138 |1,314,828| 781,132 | 713,415 | 502,810| 213,833 |95,936,573
Evolutie | 10.75% | 34.56% | 22.36% | 27.02% | -23.12% | 32.09% 32.36% | 60.44% -9.79% |103.38% | 13.19% | -6.60% |14.45% | 45.74% 16.41%

@ www.safetybroker.ro



Popescu Razvan,
Director Departament Garantii

Experientd profesionald:

7 ani in cadrul Societdtii de Asigu-

rare - Reasigurare City Insurance

S.A. din care:

- 2 ani Inspector de Asigurdri;

- 5 ani Coordonatorul departa-
mentului de Garantii.

Realizdrile profesionale
importante:

- Dezvoltarea celui mare mare
departament de asigurdri de
Garantii din Romdnia;

- Implementarea si dezvoltarea
platformei online de emitere, ges-
tionare si monitorizare a tuturor
politelor emise de City Insurance;
- Implementarea si dezvoltarea
primei platforme online de emite-
re a garantiilor de participare la
licitatie prin intermediul brokeri-
lor de asigurare;

- Administrarea celui mai mare
portofoliu pe clasa 15 Asigurdri
de garantii in anii 2014 si 2015;
- Plasarea in reasigurare a celor
mai mari asigurdri de garantii
emise in anul 2015 in Romaénia;

La Safety Broker intentionez sd:

- Dezvolt portofoliului asigurdrilor de
garantii;

- Mentin si s dezvolt o relatiei de business
stransd cu toti partenerii Safety Broker, cu
precddere in clasa 15 Asigurdri de garantii.
In ceea ce priveste rolul meu in cadrul
echipei Safety Broker, mi-am propus ca in
urmdtoarele 12 luni sd respectam trendul
ascendent al companiei noastre din ultimii
ani si sd ajungem nr. 1 si pe Clasa 15 Asigu-
réri de garantii. Cu suportul intregii echipe
de vanzari Safety Broker, am convingerea
cd putem furniza cele mai bune solutii in
ceea ce priveste aceastd formd de asigurare.

Jend Bartha,
Project Manager

In 2007 startul carierei mele
profesionale a fost dat in cadrul
companiei IKEA, unde am
activat ca asistent manager in
proiectare.

In 2010 am inceput sd lucrez in
domeniul asigurdrilor, ca admi-
nistrator baze de date, la Astra
Asigurdri (dep. Ungaria).

In 2011, tot in cadrul dep. Unga-
ria, am devenit Seful serviciului,
unde am coordonat echipele de
Relatii Clienti, de back office

si echipa de IT (dezvoltarea si
implementarea produselor noi,
dezvoltarea sistemului de admi-
nistrare etc.). Aici am dezvoltat
si implementat practic tot ce a
insemnata sucursala Astra in
Ungaria.

Acelasi rol il am si in Safety, mai
exact, sd dezvolt proiectul de
extindere a Safety Broker si pe
piata din Ungaria. Dupd 6 ani de
experientd pe piata asigurdrilor
din Ungaria, sunt convins cd
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obiectivele companiei vor fi atinse conform
termenilor stabiliti.

Obiectivul meu personal la Safety este sd
ajungem si in Ungaria un broker de asi-
gurare cu renume §i, de ce nu, sd ajungem
si acolo pe primul loc. Evident cu rabdare,
implicare si multa munca!

Familia nostrd,
Safety Broker creste in continuare.

In 4 mai, din Galati, ni s-a alaturat un nou membru, un tandr hotdrdt si energic la fel ca mamica lui, colega
noastrd Andreea Mocanu. Tandrul se numeste Tudor Mocanu §i i urdm, cu cea mai mare cdaldurd, La multi Ani!
Fie ca aceastd aventurd numitd viatd sd-ti aducd numai zdmbete luminoase, frunte lipsitd de incretiri si numer-

oase satisfactii personale si profesionale. Bine ai venit, dragule!

Tudor Mocanu - 4 mai 2016
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Pentru cd ne apropiem cu pasi repezi de sfarsitul acestui an,

si in perioada Crdciunului cu totii ne vizitdm clienti pentru a le
transmite o urare si a le multumi cd au ales sd colaboreze cu noi
siin 2016, sperdnd cd si in 2017 sd fim alegerea lor numdrul 1,
vd recomanddm, mai jos, cdteva produse promotionale.

O impresie bund nu se uitd niciodatd!

Cronometru pentru mdsurarea pasilor,
a distantei (m/km)

Tampografie 1 culoare, min. 200 buc.

Calendar de birou cu imagini Pix Kalipso rosu /albastru Breloc in formd de masind

Personalizare 2 culori incluse,

Pret valabil pentru min. 600 buc. Gavura laser, min. 1000 buc. Gravurd laser, min. 200 buc.

Calendar de buzunar Pix metalic turbo cu touch

Format: 10x7 cm; hartie: DCM 300 g/mp, tipar: 4+4;

finisdri: pretdiere si taiere; ambalare Gravura laser, min. 200 buc. Tampografie 2 culori, min. 100 buc.

Pix Galaxy Port visit cu inchidere magneticd Veiozd promotionald

Tampografie 2 culori, min. 1000 buc. Gravurd laser, min. 100 buc. Print UV, min. 100 buc.

Pix Infinity Incarcdtor auto rosu/albastru Cantar pentru bagaje (greutate maximd 40 Kg)

Tampografie 2 culori, min. 1000 buc. Tampografie 1 culoare, min. 200 buc. Tampografie 2 culori, min. 100 buc.

Pentru detalii legate de pret si comenzi ne puteti contacta pe promo@safetybroker.ro

@ www.safetybroker.ro
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Cub smart cunotite si separatoare Lampa USB

Serigrafie 1 culoare, min. 500 buc. Policromie, min. 500 buc. Tampografie 1 culoare, min. 500 buc.

Agenda rosie/albastrd (200x140x13 mm) 96 pag. Umbreld cu maner de lemn Suport cu display digital

Serigrafie 1 culoare, min. 300 buc. Serigrafie 1 culoare, min. 200 buc. Print UV, min. 200 buc.

Suport notite magnetice Breloc cu functie desfdcdtor Suport pliabil pentru instrumente de scris

Policromie, min. 1000 buc. Gravurd laser, min. 200 buc. print UV, min. 300 buc.

Memoramd USB - capacitate 16 GB Cand de inox cu pereti dubli, 210 ml

Print digital, min. 200 buc. Tampografie 1 culoare, min. 1000 buc. Gravurd laser, min. 100 buc.

Boxd wireless, cu conexiune prin bluetooth Cand termoizolantd cu formd speciald, din otel JRucsac smile cu benzi reflectorizante, fatd si lateral

Tampografie 1 culoare Gravurd laser, min. 200 buc. Serigrafie 1 culoare, min. 100 buc.

Pentru detalii legate de pret si comenzi ne puteti contacta pe promo@safetybroker.ro

septembrie 2016 @
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