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Privim cu incredere
spre viitor!

m intrat pe ultima
sutd de metria
acestui an si, in ciuda
faptului cd a fost un
an greu pentru piata
de asiguridri, noi ne putem bucura de
realizdri remarcabile, fapt pentru
care multumesc intregii echipe
Safety.
Concluziile acestui final de an sunt
pozitive si optimiste. Ele confirmd
faptul ca avem linii de business
solide si bine conturate.
Confirmd cd ne bazam pe o echipd
formatd din oameni motivati, cu
spirit antreprenorial, care inteleg
foarte bine structura pietei si care
au portofolii bine structurate.
Acestei echipe ii datoram pe deplin

T ) succesul, reusitele si performantele
Viorel Vasile, CEO Safety Broker din 2016. Cifrele atinse anul acesta

demonstreazd clar implicarea si
eforturile voastre.
Echipa de vanzdri directe pe parcursul acestui an a crescut cu incd 2 membri.
Am deschis doud noi birouri Safety in orasele Bacdu si Oradea si am atins obiectivul de 20%
crestere a PBS, setat la finalul anului 2015 si, bineinteles, suntem in continuare Brokerul
Numdrul 1.
Tot la sfdrsitul anului 2015, preconizdm despre 2016 cd va fi un an al curdteniei dupd
implementarea Directivei Europene Solvency II. Previziunile mele s-au adeverit si iatd
cd am asistat anul acesta la un spectacol al pietei asigurdrilor. Spectacol care i-a avut ca
protagonisti pe Brokerii de asigurare, care, desi reprezintd interesele clientului, au intalnit
numeroase obstacole, in fata carora multi s-au oprit.
Din fericire, Safety Broker, prin experienta si profesionalismul acumulat in toti acesti ani de
activitate, a reusit sd vadd de fiecare datd oportunitatea din spatele fiecdrui obstacol si sd
meargd mai departe, privind cu incredere spre viitor.

Da, suntem jucdtori pe piata de RCA, dar suntem jucdtori si pe piata de asigurdri facultative.
Actiunile de marketing dezvoltate si canalizate pe aceste tipuri de asigurdri, dar si cele
aflate in plin proces de dezvoltare, noua imagine creatd in mediul online - pe care de altfel
intentiondm sd o conturdm si sd o facem unitard si pentru celelalte linii de business-,
strategia de vanzdri propusd pentru 2017, precum si obiectivele setate, toate aceste aspecte,
nu pot decdt sd ne mentind in continuare in topul pietei de brokeraj in asigurdri si sd ducd la
realizarea obiectivelor Safety.

Pentru noi, 2017 vine cu un obiectiv de crestere a vanzdrilor de tip RCA cu 10% si Non RCA
cu 20 de procente. Ne vom orienta si anul acesta citre vanzdrile directe, vom concentra tot
suportul si toate eforturile noastre in aceastd directie.

In incheiere, transmit intregii echipe aprecierea mea pentru performantele din 2016.

Va doresc Sarbdtori de iarnd frumoase, petrecute aldturi de cei dragi si in sigurantd, iar anul
2017 sd fie mai bun, mai linistit si mai prosper!

La multi ani!

Cu deosebitd consideratie,

Usvrel Cwsite
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Concluziile anului 2016, precum si conturarea noilor directii de dezvoltarea a businessului pentru 2017
au fost discutate anul acesta in cadrul intdlnirii de management si vinzdri, care a avut loc la Sangov, in

perioada 20-21 Octombrie.

e 20 Octombrie a avut loc

sedinta departamentului de

marketing si vanzari directe.

In cadrul acestei intalniri s-au

discutat realizarile si prognozele
pentru finalul anului 2016, dar si obiecti-
vele de vinzare pentru 2017.
Unul dintre cele mai importante subiecte
a fost vanzarea de asiguriri facultative. Au
fost elaborate noi strategii de abordare a
clientilor, dar si de crestere si monitoriza-
re a vanzarilor.
In cadrul aceleiasi intalniri au fost anali-
zate si actiunile de marketing dezvoltate
si implementate in 2016, precum si pro-
punerile de promovare a serviciilor Safety
in 2017.

Pe 21 Octombrie a avut loc intalnirea
directorilor regionali, in cadrul cireia s-a
conturat strategia de vanzari din 2017,

la nivelul intregii tari. Au fost prezentate
noile obiective pentru 2017 si noile
instrumente create pentru a oferi suport
activitatilor de vanzare.

Printre acestea enumeram implementarea
unui sistem de lucru de tip CRM, instru-
mentul este dedicat atit managementului
relatilor cu clientii, cit si monitorizarii si
evaluarii performantelor companiei.
Cresterea vanzarilor pe linia de Business
Safety Credit si prezentarea parteneriatu-
lui strategic incheiat cu BCR Leasing vin
cu o serie de beneficii si avantaje atit pen-
tru client, cat si pentru divizia de vanzari

Safety Credit.

Tot aici s-a discutat si despre potentialul
Asigurarilor de Garantii, beneficiile si
avantajele pe care le pot oferi acestea
actualilor si potentialilor clienti.

Concluziile acestor sedinte au fost:

1. Anul 2017 va f1 anul Asigurarilor facul-
tative si al vanzarilor directe.

2. Orientare catre clientul intern si moti-
varea acestuia corect, sustinerea printr-un
marketing puternic si o comunicare
eficientd cu clientul tinta vor fi parte a
procesului de dezvoltare a businessului.

3. Performanta companiei va fi furnizata
de competitivitatea si integritatea echipei.
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BCR Leasing - Partener strategic
pentru Safety Credit in 2017

BCR LEASING IFN S.A. este o companie membrd a Grupului Banca Comerciald Roménd, parte a
Grupului ERSTE. BCR LEASING IFN S.A. detine o largd retea nationald de servicii de leasing si un
portofoliu important de clienti, din toate sectoarele de activitate. In implementarea serviciilor sale, BCR
Leasing IFN respectd cele mai inalte standarde etice si de calitate, precum si cele mai bune practici din

industrie.

e presupune acest parteneriat?
Parteneriatul cu BCR LEASING
ofera noi oportunitati de van-
zare si de dezvoltare a liniei de
business Safety Credit.
In acest context intentionam si acoperim
0 gama cit mai complexa de produse
competitive pentru clientii nostri de la un
sigur furnizor. Am ales si implementim
aceastd strategie intrucat este mai efici-
enti din punct de vedere al timpului si al
costului in vederea obtinerii finantarilor.
Produsele ce pot fi vandute prin acest par-
teneriat sunt: servicii de leasing financiar
intern pentru achizitionarea de bunuri de
folosinta indelungata, respectiv: leasing

pentru achizitionarea de autovehicule,
flote, echipamente si utilaje industriale,
masini agricole, aparaturd medicals,
precum si Leasing Operational sau Credit
pentru achizitia de echipamente.
Avantajele pe care le prezinti colaborarea
cu aceasta institutie sunt: acces web
leasing, gestionarea rapidi a dosarelor

de credite, posibilitatea de monitorizare

permanent3 a stadiului dosarului si altele.

Dar si posibilitatea de a ne implica in
dezvoltarea unor proiecte viabile, oricat
de ambitioase si aplicarea unei strategii
coerente de dezvoltare, cu accent pe
parteneriat, flexibilitate in structurarea

tranzactiilor, competitivitate si siguranta.

In plus, toate bunurile sau investitiile
finantate prin acest partener vor fi1 asigu-
rate in mod direct de catre Safety Broker.
In acest context, divizia de vanziri are
posibilitate vAnzirii unui mix complet

de servicii de finantare si asigurare, ada-
ugand valoare in relatia cu clientul prin
vanzarea incrucisata si acces la un sistem
de bonusare si motivare competitiv.
Pentru mai multe detalii despre produse
si conditii de colaborare ma puteti
contacta pe adresa marius.patrascu@
safetybroker.ro sau la numarul de telefon
0755.106.898.

Mult succes la vanziril

Impreuna cream oportunitati

e www.safetybroker.ro

www.safetycredit.ro
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Lavinia Nita, unul dintre pilonii
care a consolidat Safety Broker

De 11 ani Lavinia face parte din familia Safety, este aldituri de noi incd de la inceput, contribuind la
dezvoltarea si ascensiunea a ceea ce astdzi cunoastem a fi Brokerul numdrul 1 in asigurdri cu
experienta, ddruirea si profesionalismul sdu. Lavinia Nitd este un lider, un partener si un coleg

model din toate punctele de vedere.

S.M.: Spune-ne te rog cum a luat
nastere Safety Broker si in ce conjunc-
turda?

Trioul de prieteni, care ulterior a

creat Safety Broker, a inceput sa ia
contur undeva la sfarsitul anilor ’90.
Tot in aceeasi perioada, alaturi de cel
de-al treilea membru fondator, ca si
reprezentanti ai unui asigurator, l-am
cunoscut pe Viorel Vasile, iar el, la acel
moment, administra deja un broker

de asigurari. In timp, viata a facut sa
ne alaturam echipei sale, in cadrul
respectivului broker, asa cum, de altfel,
au facut-o si alti oameni valorosi din
industrie, oameni care au rimas pani in
ziua de astazi alaturi de noi.

Safety Broker a luat efectiv nastere in
aprilie 2005, atunci cadnd Viorel Vasile
a ales sa construiasca un business pro-
priu, de la zero, si s aiba alaturi de el
acei oameni in care a investit incredere

si a primit-o la rindul sdu din partea lor.
Initiativa sa a venit ca o provocare, care
a fost acceptatid imediat, ludnd in consi-
derare nivelul de incredere reciproca si
relatia profesionala dezvoltate in timp,
dar si aportul colegilor si prietenilor
care au ales sa se alature proiectului
Safety Broker.

Pe langa provocarea profesionala, am
avut si una personald, aceea de a reusi
s cream o echipi profesionista, unita si

Lavinia Nitd impreund cu echipa Departamentului de Vanzdri Bucuresti

e www.safetybroker.ro



frumoasa.
Si, daca m3 uit in urma, se pare ci ne-a
reusit!

S.M.: Cum ai descrie evolutia Safety
Broker din 2005 pdnd in prezent?
incidela infiintare, Safety Broker si-a
propus sa aiba o dezvoltare corect,
curata, temeinici si pe termen lung,
evitind sa aleagi o strategie de crestere
rapida, dar de scurtd durata. Aceasta
strategie, coroborati cu talentul mana-
gerial, a dus la pozitionarea companiei
pe primul loc in 2013 (la 8 ani de la
infiintare) in rdndul intermediarilor in
asigurari cu capital integral romanesc,
ce activau in piata locala de asigurari.
Aceasta pozitie o pastram de altfel si in
prezent.

In anul 2016 Safety Broker este cel mai
mare broker de intermediere in asigu-
rari din Romania, conform volumului
de prime intermediate, cu un capital
social de 1.000.000 lei, cu un numar de
75 de angajati profesionisti, 12 puncte
de lucru proprii, peste 150 de birouri tip
franciza, in 40 de judete, si peste 1.000
de asistenti in brokeraj.

Succesul acestui proiect cred ci a avut
la baza si modul in care Safety Broker a
stiut si isi adapteze strategia de dezvol-
tare in functie de momentele cruciale
si intemperiile ce au aparut de-a lungul
acestor 11 ani de viata.

S.M.: Care a fost parcursul tdu profesi-
onal in Safety Broker de la inceputuri
sipénd astdzi?

Plecind de la faptul ci la momentul

in care Safety Broker a luat nastere
experienta mea in domeniul asigurarilor
acumulase deja 13 ani de activitate, imi
imaginez ca acest proiect a fost ca un soi
de ,doctorat” pentru mine. O lucrare de
doctorat pe care am realizat-o zilnic, fila
cu fila, alituri de/si impreuna cu echipa
Safety, compusa din oameni minunati.

S.M.: Ce implicd actuala ta

pozitie in Safety Broker, care sunt
responsabilitdtile si ce ti-ai propus
pentru viitor?

Din punct de vedere legal, din postura
de Director Executiv al Safety Broker de
Asigurare S.R.L, imi revine sarcina de

a gestiona relatiile comerciale cu parte-
nerii contractuali (asiguratori, asistenti
in brokeraj, clienti etc). Totodata,
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Lavinia Nitd, Director Executiv Safety Broker
decembrie 2016 a
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Directorul Executiv al unui intermediar
in asigurari este cel care administreaza
relatiile cu Autoritatea de Supraveghere
Financiara, cel care supervizeaza si co-
ordoneazi activitatea de raportari citre
autoritatea de supraveghere.

Nu in ultimul rand, alaturi de Directo-
rul General al companiei si de ceilalti
membri directori incercam sa luam de-
ciziile corecte pentru buna desfasurare a
activitatii societatii.

In ceea ce priveste viitorul, imi doresc
si mi-am propus sa fac tot ceea ce tine
de mine ca acest proiect frumos, ince-
put in urma cu 11 ani, sa isi continue
parcursul minunat, chiar si in contextul
aparitiei unor factori externi meniti sa
bulverseze industria noastra.

S.M.: Care sunt cele mai importante
lucruripe care le-ai invitat la Safety
Broker si cum ti-au influentat ele dez-
voltare personali si profesionald?

Cred ca cea mai mare abilitate dez-
voltata in cadrul acestui proiect a fost
munca in echipi. Performanta acestui
proiect nu ar fi fost posibila in lipsa unei
coeziuni bazate in primul rand pe pri-
etenie si respect intre membrii echipei
Safety. Mai cred ca experientele traite
de-a lungul celor 11 ani de Safety m-au
ajutat sa fac lucrurile mult mai creativ si
mai dinamice.

S.M.: Cit de greu este pentru o femeie
sd atingd succesul intr-o piatd prepon-
derent masculind?

In industria asigurarilor din Romania
cred ca sunt multe femei puternice,
chiar daca nu intotdeauna le regasim si
in primul rand.

In ceea ce ma priveste, consider ca
pentru a avea succes in ceea ce faci, si
aici nu se mai pune problema daci esti
femeie sau barbat, trebuie s muncesti
mult si constant, sa iti placa ceea ce faci
si sa incerci sd aduci plus valoare zi de
Zi.

Succesul nu-l atingi niciodat, dar in
permanenti alergi dupa el. De cele mai
multe ori nici nu-1 recunoastem, pentru
cad dupa ce ai depus eforturi sustinute,
dupa ce te-ai implicat 200%, totul

pare foarte firesc si perfect normal, nu
numai ca te astepti sa ai rezultate, dar
le si obtii.

In plus, daci ti se cuvine, de ce si nu

te astepti si sa-ti doresti sa apara la un

9 www.safetybroker.ro

moment dat? Poate cd nu este usor si ai
succes intr-o lume predominant mascu-
lini, dar cu siguranta este fascinant.

S.M.: Cum reusesti sd mentii echilibrul
intre viata personald si afaceri?

Asa cum am mai spus Safety este parte
din mine, este casa mea, familia mea.
Daca vii la serviciu cu drag, poti s3 im-
bini viata de familie cu cea profesionali.
In plus, familia mea, din viata persona-
13, a fost mereu alaturi de mine si m-a
sprijinit in tot ceea ce am facut si m-a
inteles atunci cdnd am avut nevoie.

S.M.: Cum vezi acest sfarsit de an pen-
tru Safety Broker?

Modificirile legislative aplicabile indus-
triei asigurarilor, adoptate pe parcursul

Director Executiv Safety Broker

anului 2016, au reusit sa creeze un
mediu tulbure si fragil in care suntem
nevoiti sd ne desfisuram activitatea.
Chiar si asa, asimilez mediul actual cu

0 noud provocare, 0 noua experienta
profesionalid. Nu este pentru prima data
cand ne aflam in fata unor astfel de pro-
vocari, tocmai de aceea sunt convinsa
cd, alaturi de echipa Safety, vom reusi sa
identificam si sa implementdm modul
corect de adaptare, astfel incit sa ramé-
nem in continuare pe trendul ascendent
actual.

S.M.: Ce mesaj doresti sd transmiti
tuturor colaboratorilor Safety Broker
cu privire la plafonarea tarifelor RCA?
Plafonarea primelor maximale pentru
politele RCA, chiar si temporar, a fost o



decizie politica care a creat intr-adevar

o instabilitate in piata si poate si o
senzatie de nesiguranta pentru cei care
activeaza in aceasta industrie. Optimis-
mul care m-a caracterizat intotdeauna

si experienta imi spun ca aceste miscari
legislative ne vor provoca si dam ce-i
mai bun din noi, si ne regrupam in jurul
altor produse de asigurare la fel de inte-
resante si profitabile ca si politele RCA.
Acesta ar putea fi momentul oportun in
care am putea invata si ne exploatim
portofoliile de clienti existente, oferin-
du-le acestora si alte produse de asigura-
re de care au nevoie si despre existenta

carora poate ca nu au cunostinta.
Cross-selling-ul (vAnzarile incrucisate)
reprezinta o tehnica excelenta prin
care fiecare intermediar isi poate mari
nivelul vinzarilor intr-un mod extrem
de eficient si necostisitor.

S.M.: Cum vezi evolutia pietei de asigu-
rdriin 2017?

Sa faci o previziune pentru evolutia
pietei asigurarilor in Romania, in 2017,
este un lucru foarte dificil in contextul
politico-economic actual. In primul
rand, trebuie sa luam in calcul deciziile,
pe alocuri, de neinteles, venite din par-
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tea politicului. Apoi, trebuie si vedem
cum se va reaseza piata dupa expirarea
celor 6 luni de plafonare a tarifelor
maximale. Personal, in situatia in care
forta de vanzare din industrie se va
perfectiona si va intelege ci trebuie s3
inceapa sa vanda si altceva decat polite
RCA, cred ci vom observa in final o edu-
care a jucatorilor din industria asigura-
rilor (in special intermediari, asigurati)
cu privire la produsele de asigurare sila
modul de vinzare al acestora. lar acest
lucru nu poate duce decat la dezvoltarea
sanatoasa a acestei industrii.

Lavinia Nitd impreund cu echipa Departamentului de Vanzdri Bucuresti
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Asigurarile de calatorie

e sunt asiguririle de calato-

rie? Avantaje si beneficii

Din picate, foarte putini romani

sunt instruiti in ceea ce priveste

politele de sanatate. Din aceastd
categorie fac parte si asigurarile de cilatorie.
Ele ofera o forma extinsa de protectie si re-
prezinta cea mai buna forma de acoperire a
riscurilor ce deriva din accidente sau urgente
medicale aparute in perioadele petrecute in
afara tarii. Sunt despigubite toate tipurile
de cheltuieli ce deriva din accidente sau
urgente medicale si, in plus, pot acoperi:
cheltuielile de repatriere, servicii de asisten-
ta si consultanta.
Orice asigurare de acest fel trebuie adaptata
la tipul de calitorie si la activitatile planifica-
te in aceastd perioada.

Cui se adreseaza acestea?

Se adreseaza turistilor, persoanelor care
calatoresc cu scopul de a munci in afara tarii,
studentilor care aleg sa invete in unititi de
invatimant localizate in afara tarii si nuin
ultimul rand sportivilor care participa la
competitii internationale.

@ www.safetybroker.ro

Ce riscuri acopera?

- Transportul de urgenta la cea mai apropia
ta unitate medical;

- Tratamentul ambulatoriu;

- Costul medicamentelor si al procedurilor
de diagnosticare;

- Tratamentul efectuat in conditii speciale
de spitalizare;

- Interventii chirurgicale de urgents;

- Tratamentul stomatologic de urgenti;

- Tratamentul la o clinici de specialitate;

- Cheltuielile telefonice necesare pentru
anuntarea evenimentului;

- Cheltuielile repatrierii sanitare, de repatri-
ere in caz de deces sau de inmormantare la
locul decesului;

- Asigurarea bagajelor;

- Asigurare de raspundere civila.

Exista clauze sau costuri extra in cazul
practicarii sporturilor extreme?

Da. Printre multe alte sporturi extreme
trebuie mentionat schiatul de agrement,
cu atit mai mult cu cat suntem in perioada
aceasta, ideala pentru o astfel de activitate.

Pentru ci schiatul este considerat de unii
asiguratori ca fiind un sport extrem, riscu-
rile sale nu sunt asigurate in toate politele.
Asigurarea de cilatorie acopera practicarea
sporturilor extreme doar cu acordul
companiei de asigurari si implici o prima
suplimentara.

Care este piata tinta pentru vinzarea
asigurarilor de calatorie?

Pentru mine personal segmentul tinta se
doreste a fi cel al oamenilor de afaceri care
calatoresc in interes de afaceri. Aceste asigu-
rari se pot incheia pe 365 de zile, cu acoperi-
re in Europa sau in toatd lumea. Beneficiile
imediate sunt cele date de cuprinderea in
asigurare pe o perioada lung, ce implica co-
municare cu clientul final si recomandari sau
consultanta. Daca vorbim de rezultatele pe
termen lung, orice polita de asigurare emisa
pentru un om de afaceri ofera o usi deschisa
pe alte segmente de asigurari.

Pentru alte detalii si informatii md puteti con-
tacta pe adresa monica.anton@safetybroker.ro
sau la numdrul de telefon 0746 141 429.



SAFETY
MAGAZINE

Asigurarile de
garantii V3 Safety Broker

Asigurdrile de garantii reprezintd o solutie PRIVIM CU iNCREDERE SPRE VIITOR

financiard disponibild companiilor care doresc
sd participe la proceduri de achizitie publicd

sau societdtilor care au obligatia de a constitui |

garantii contractuale.

arantiile acoperite de acestea sunt:
- Garantia de participare la licitatie;
- Garantia de returnare a avansului;
- Garantia de buna executie;
- Garantia privind sumele retinute;
- Garantia de intretinere;
- Garantia de buna plata.

Cui se adreseaza asigurarile de garantii?
- Companiilor de constructii;

- Companiilor de proiectare;

- Companiilor de consultanta;.

- Prestatorilor de servicii;

- Furnizori de echipamente, utilaje etc.

Avantajele constituirii garantiilor prin polita de asigurare:
- Constituirea garantiilor sub forma unei polite de asigurare

este acceptata de citre toti Beneficiarii/Achizitorii, conform
legislatiei in vigoare;

- Timpul de emitere al unei polite de asigurare este foarte scurt
in comparatie cu alte forme de garantare asemanatoare;

- Constituirea contragarantiilor in favoarea Asiguratorului, in
99% din cazuri, nu implicd blocarea unor sume de bani, limite
de credit sau ipoteci in favoarea Asiguratorului;

- Nu afecteazi situatia financiara a companiei, deoarece emite-
rea acestor polite de asigurare nu implici inregistrarea lor ca si
credit in Centrala Riscurilor Bancare (CRB); v
- In cazul aparitiei unei cereri de despagubire, clientul va benefi-
cia de asistenti din partea Asiguratorului in vederea solutionarii
dosarului de dauna.

Avantajele incheierii unei asigurari de garantii prin in-

termediul SAFETY BROKER:

- Negociem direct cu responsabilul de produs din partea Asigu-

ratorul in vederea obtinerii celor mai bune oferte;

- Asistent oferita clientului privind preluarea solicitarilor si

adaptarea lor la modificarile legislative aplicabile;

- Acces rapid la ofert3, direct din platformele de ofertare ale asi-

guratorilor - prin departament specializat de Garantii/garantiie _ WWW.S afetyb ro ke r.ro
safetybroker.ro;

- Experienti pe proces.

Pentru alte detalii si informatii md puteti contacta pe adresa razvan.
popescu@safetybroker.ro sau la numdrul de telefon 0753 138 442.

decembrie 2016 @
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7 ani de activitate
ymagrcati” la Cluj

x X x
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¥ ANI IMPREUNA ¥

SAFETY BROKER - SUCURSALA CLU)

La sférsitul lunii Octombrie, sucursala din regiunea de Nord-Vest a tdrii

a aniversat 7 ani de activitate.

Ziua de 30 octombrie a fost marcati la
Clyj printr-o sedinta dedicata retrospec-
tivei anului 2016, dar si perspectivelor
avute asupra lui 2017.

In cadrul intalnirii au fost elaborate noi
strategii de abordare, vinzare si servicii
oferite post vinzare la nivel regional.
Tot atunci au fost analizate si apreciate
pe indelete rezultatele furnizate inregis-

@ www.safetybroker.ro

trate in 2016.

Printre obiectivele Safety Broker Cluj
pentru 2017 amintim:

- Mentinerea in Top 3 a regiunii de Nord
Vest in Clasamentul Safety Broker si in
Clasamentul Brokerilor de Asigurare;

- Deschiderea unui nou Birou Safety
Broker-Safety Credit in Oradea.
Aniversarea a fost celebrati cu fast si

multi originalitate in cadrul unei pe-
treceri cu tematica de Halloween la care
talentul, inovatia si spiritul de echipa
si-au dat intalnire.

La multi ani Safety Broker Cluj, va
dorim ca urmitorul an si fie pentru voi
un an al obiectivelor atinse si al rezulta-

telor remarcabile!
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Ultimul weekend din octombrie [-am petrecut la Cluj, iar in primul din noiembrie ne-am desfditat la
Timisoara, pentru cd si sucursala Safety Broker Timisoara a aniversat anul acesta 7 ani de la infiintare.
7 ani nelipsiti de provocdri, de obstacole, dar si de realizdri si rezultate bune.

Echipa de la Timisoara a celebrat aceas-
ta aniversare printr-un weekend dedicat
comunicarii si relationarii in echipa.

Pe 5 noiembrie, in localitatea Covaci, a
avut loc sedinta de analiza a vanzarilor
si, totodati, cea de setare a obiectivelor
pentru anul urmator.

Astfel, siregiunea de Vest si-a setat pen-
tru 2017 o serie de obiective indriznete,

printre care se numara si:

1. Locul 1 in cadrul birourilor proprii
Safety silocul 1 pentru zona de Vest in
clasamentul brokerilor de asigurare;

2. Cresterea vanzarilor Non RCAsia
vanzarilor directe;

3. Extinderea echipei de colaboratori
si atragerea unor agenti cu portofolii
preponderent in asiguriri facultative.

Anul acesta echipa de la Timisoara a ales
sd marcheze acest eveniment printr-o
degustare selectid de vinuri la Cramele
Recas, incheind ziua dedicata aniver-
sarii cu o cina festiva, in cadrul careia
invitatii s-au bucurat de un adevarat
festin culinar.

La multi ani si la cat mai multe rezultate
remarcabile Safety Broker Timisoara!
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Rezultatele vin cu rabdare si
perseverenta

Nicolae Zdvadd, un adevarat profesionist, ale cdrui rezulate vorbesc de la sine. Cu o pondere RCA de nu-
mai 20%, cu abilitdti extraordinare in vanzarea asigurdrilor agricole si cu o experientd ampld in piata
asigurdrilor, Nicolae Zdvadd ne dezvaluie in acest numdr reteta propriului succes.

S.M.: Cum ati ajuns sd faceti asigurdri?
Am ajuns in acest domeniu al asigurarilor
destul de simplu, am inceput ca agent de
asigurari. La momentul acela ciutam un
loc de munca si cum aveam pregatirea si
experienta necesare am aplicat pentru
inspector de daune la fostul ,,Grup AS”.
Mi s-a propus initial postul de agent de
asigurari, iar apoi am trecut la daune.

S.M.: De cind activati pe piata asigurd-
rilor?
Din luna mai a anului 1999.

S.M.: Cum vd gdsiti clientii, cum ii
dezvoltati si cum ii retineti?

Fara lipsa de modestie, pot sa spun ca
acum ma gasesc clientii pe mine, sigur, la
recomandarea clientilor vechi din porto-
foliu. Mai fac si prospectare, dar nu asa
de multa ca inainte. Asa imi dezvolt acum
portofoliul, insa la inceput a fost un pic
mai greu. Esentiala a fost seriozitatea cu
care mi-am tratat clientii pe timpul deru-
larii contractelor, dar la fel de importante
au fost si respectul, sinceritatea, ribdarea
si perseverenta. Eu consider ci acestea
sunt cheile succesului in domeniul nostru.

S.M.: Ce vd motiveazd in aceastd mese-
rie?

Initial a fost motivatia noului, apoi
motivatia materiali si relatiile interu-
mane stabilite cu clientii. Acum, de cAnd
fac brokeraj, ma motiveaza posibilitate
permanenta de a oferi clientilor cele mai
bune solutii. Eu consider ca brokerajul
este adevirata implinire profesionala in
aceastd meserie. Cred ca nici n-as mai
putea sa lucrez altfel.

S.M.: Ce nu ati vinde niciodatd unui
client si ce nu ati cumpdra?

N-as vinde niciodata unui client ceva ce
n-as cumpara eu, iar eu n-as cumpara ceva
ce nu mi-ar satisface o nevoie.

S.M.: Care este prima vinzare pe care v-o
amintiti?

@ www.safetybroker.ro

Nicolae Zdvadai

Nu-mi amintesc sa fi vindut ceva inainte
de asigurari.

S.M.: Prima asigurare vindutd?

Imi amintesc foarte bine ci am inceput

cu RCA-uri, facute pentru colegii de la
anteriorul loc de munci. Apoi am vandut
toate formele de asigurari.

Imi aduc aminte cu plicere si vreau sa
amintesc aici, ca cea mai mare polita pe
care am vandut-o a fost o polita pe culturi
agricole cu o prima de 220.000 euro, plati
integrala.

S.M.: Cum vd setati targetele?
Sincer nu mi-am setat targetele niciodata,
mi le-au setat altii, insa eu mi-am dorit sa

fac intotdeauna mai mult si mai bine.

S.M.: Care ar fisfatul pe carel-atida
celor care ar vrea sd intre astézi in lumea
asigurdrilor?

Sa aiba rabdare, dar sa persevereze, ca
rezultatele vin numai astfel, cu rabdare si

perseverenta.



Amalia Salcie,
Key Account Manager Regiunea
Sud-Vest

Experientd profesionald
18 ani experientd in servicii
financiare.

- 6 in cadrul sistemului bancar,
- 10 ani in management

- trainer acreditat.

Realizdrile profesionale:

- Succesul profesional pe care l-am
atins in cadrul tuturor companiile
unde am lucrat (ING, Millennium
Bank, BCR, Generali), la inceput
individual si ulterior ca manager.
- Formarea a zeci de oameni

si echipe de vanzdri pe care

le-am dus in topurile numitelor
companii. Empatia, comunicarea,
strategiile si viziunea, dar si din
pasiunea de a contribui si plicerea
de a fi apreciatd si a fi printre pri-
mii au fost armele pe care le-am
utilizat pentru a construi toate
aceste lucruri.

Obiective personale:
Combindnd experientele cumulate
cu abilitdtile pe care mi le-am
dezvoltat imi doresc sd contribui

eficient in echipa Safety Credit. Imi plac
proiectele dificile, imi plac provocdrile si mai
ales imi place sd fac parte dintr-o echipd cu
valorile si profesionalismul pe care le am
intalnit aici.
Pe plan personal mi-am propus sd progresez
in continuare, in timp ce pe cel profesional

i doresc sd dezvolt noi relatii profesionale
si sd contribui impreund cu toti colegii la
atingerea obiectivelor. Totodatd, un alt
aspect pe care mi l-am propus este sd trans-
mitem si sd demonstram clientilor nostri cd
suntem un broker serios pe care ei pot conta
intotdeauna.
M simt bine la Safety si sunt sigurd cd
atunci cdnd m-am aldturat echipei am luat
decizia cea mai bund. Md simt mandrd de
compania pe care o reprezint in piatd.

Lilla Rencz-Sagi,

Director Zonal

Experientd profesionald:
Director in sucursala Oradea din
cadrul Euroins Asigurdri;
Director general Astra Asigurdri
— Ungaria.

Realizdrile profesionale:

- ocuparea functiei de CEO pe
Ungaria;

- conducerea a 5 sucursale
prezente in aceastd tard;

- coordonarea unui proiect nou,
care s-a dovedit a fi un real
succes, cu atdt mai mult cu cit a
solicitat implicarea in el a 80 de
oameni.

Obiective personale:
Prioritatea numdrul 1 o consti-
tuie construirea unei echipe de
succes pe 3 judete: Bihor, Satu
Mare, Sdlaj, precum si sporirea
vanzdrii directe si construirea
unui portofoliu cat mai sdndtos,
care sd fie bazat pe asigurdri
Non RCA.

In ceea ce md priveste, din punct
de vedere al obiectivelor setate,
mi-am propus:

Familia nostrd,
Safety Broker creste in continuare.

SAFETY
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- sd imi formez o echipd in care accentul sd
fie pus pe profesionalism, o echipd formatd
din oameni care stiu cartea asigurdrilor,
sunt implicati si pozitivi, care au portofolii
bine gandite, asezate pe 50% RCA si 50%
Non RCA.

- Zona pe care o0 gestionez, pe care o coordo-
nez sd fie prima din tard.

Copiii sunt un dar al cerului si cu fiecare venire pe lume a unui bebelus pe pamant mai apare un inger.
Anul acesta ingerul a venit in familia colegului nostru Alin Dinu, pe data de 19 septembrie, cu
numele de Rares Andrei. Echipa Safety ii doreste bebelusului vostru sdndtate, multd putere si noroc
in cdldtoria lui prin viatd, iar voud vd urdm sd aveti parte de multd dragoste si implinire §i sd vd
bucurati din plin de darul pretios ce a apdrut in viata voastrdl

Sa fii fericit si sd ai o viatd frumoasd dragul nostru Rares Andrei Dinu!

Rares Andrei - 19 septembrie 6



o

Safety Broker

Va multumim
cd ati fost aldturi de noi in acest an!

Va dorim ca anul 2017 sd fie un an bun,
prosper si in siguranta!

Cu drag, Echipa Safety Broker
@ www.safel
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