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Echilibru si
intelepciune!

In aceastd perioadd tulbu-
re, eu cred cd este nevoie
mai mult ca oricand de
echilibru, rdbdare si foarte
multd intelepciune in toatd
piata de asigurdri.

Istoria si statisticile aratd
cd in orice domeniu in care
se ajusteazd legislatia

din nevoia de a o face mai
bund si mai functionald vor
exista mereu pdreri pro si
contra si se vor isca intot-
deauna controverse.

Important este sd vedem cu
Viorel Vasile, CEO Safety Broker .. ..

totii partea plind a paharu-

lui din toate aceste dispute,
mai exact faptul cd din cele doud rele, pand la urmd s-a decis rdul cel
mai mic. Safety este o organizatie cu o viziune optimistd si asa cum
stiti am reusit sd vedem de fiecare datd oportunitdtile din spatele
acestor blocaje. As reaminti cd ultimii 4 ani au fost de cunoastere si
de adaptare continud la cerintele, din ce in ce mai sofisticate si diver-
sificate, ale clientului. Am inceput incd de acum 2 ani sd ne focusdm
pe vanzarea asigurdrilor facultative, iar vremurile actuale ne confir-
md cd am fdcut pasul corect la momentul oportun.
Avem un portofoliu impresionant si diversificat de clienti, care ne
permite dezvoltarea si cresterea constantd a vanzdrilor incrucisate
pe produse de tip Non RCA. Tot ce avem de fdcut este sd valorificdm
la maximum potentialul urias pe care acesta ni-l oferd.

Cu sigurantd nu va fi un an usor, dar experienta acumulatd in cei 12
ani de activitate, organizatia profesionistd si orientatd cdtre client
din care facem cu totii parte, precum si o activitate sustinutd vor fi
atuurile noastre pentru 2017.

Vi recomand tuturor sd priviti optimisti si ,cu incredere spre viitor”.

Ganduri bune,

Usvrel Cwsite
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Intalnire regionala - Vanzari si
marketing

In perioada 30-31 mai, a avut
loc, la Bacdu, intdlnirea regiona-
ld a directorilor de vdnzdri din
Regiunile Nord si Sud-Est.

N

n cadrul intélnirii au fost analizate
inflexiunile pietei de asigurari,
rezultatele regionale din trimestrul
1, precum si impactul plafonarii
tarifelor RCA asupra rezultatelor
din Q1.
Dupa o analiza atenta a resurselor,
potentialului zonal, dar si a portofoliilor
de clienti s-a propus initierea unor
actiuni, de tip concurs, pentru impulsio-
narea si cresterea vinzarilor de non-RCA.

in cadrul aceleiasi intAlniri, s-a analizat
planul de actiuni referitor la cresterea
vanzarilor de Garantii, abordind in prin-
cipal clientii existenti si dezvoltind por-
tofoliu prin abordarea noilor clienti, idee
propusi si sustinuta de Rizvan Popescu,
Director Departament Garantii.

Sipentru ci in 2017 trendul Safety
Broker va fi reprezentat de concentrarea
pe clienti si furnizarea celor mai optime
solutii cu abordari profesioniste, Plat-
forma CRM & 24 APP & SMS Bulk va

fi principalul instrument de ajutor in
procesul de relationare si vinzare ulterior.
Alex Babei, Director Departament Online,
a explicat in cadrul sedintei care sunt
avantajele acestei platforme, care este mai
exact suportul in procesul de relationare
cu clientul pe care aceasta il ofera si cum
putem utiliza acest instrument in cel mai
eficient mod posibil.

Ramona Dobrescu, Director Marketing,
a prezentat in cadrul aceleiasi intalniri
nevoia, dar si beneficiile aduse de o iden-
titate de brand care si se reflectd in toate
formele de comunicare.

Prezentirile subiectelor abordate in
cadrul intalniri regionale sunt disponibile
pe siteul www.safetybroker.ro, rubrica PR
si Marketing, sectiunea Multimedia.
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n Realizari

De 4 ani brokerul numarul 1

Si anul acesta, la sfarsitul lunii martie, am fost declarati Brokerul No 1 de cdtre ASF, conform valorilor
primelor intermediate in 2016.

e 4 ani consecutiv

avem onoarea de a

ne bucura de acest

titlul: Brokerul

numarul 1 in Ro-
mania si, dal, este o performanta
de care suntem mandri si

bucurosi, dar nu a venit de la sine.

Aceasta performanta vine dupi o

X 2. 3 FEUL
activitate sustinuta zi de zi, an de incredere in noi, care ne reco- i
an. O activitate bazata pe valori manda si pentru care, atunci cand BRG'KEE:-!II;I#NU Lul
profesionale de integritate si pro-  vine vorba de asigurari, suntem T
fesionalism, care astazi fac parte tiunea numarul 1. Fara ei nu
’ p Opt u SAFETY Broker

integranta din fiecare membru al
echipei Safety.

Am pus intotdeauna clientul pe
primul loc, am adiuga plus valoa-
re serviciilor si produselor oferite
de fiecare datd. Ne-am implicat si
am incercat sa transformam fie-
care obstacol intr-o oportunitate
si am fost pregititi intotdeauna
pentru schimbdri. Actualul con-
text al pietei de asigurari nu este

unul favorabil pentru industria
de brokeraj, dar asta nu ne sperie,
dimpotriva ne face sa fim mai
buni, si oferim un randament

si mai ridicat si sa nu ne clintim
de pe podiumul brokerilor de
asigurare.

Multumim clientilor care au

am f1 ajuns aici si nu am fi reusit
si ne mentinem timp de 4 ani
pozitia de lideri in brokerajul de
asigurari.

Vom ramane in continuare
orientati citre clientii nostri,

ne vom imbunatiti constant
calitatea si portofoliul serviciilor
oferite si vom privi, negresit, cu
incredere spre viitor!

GURAR MK

-

—

Transilvania
Broker de Asigurare
5.80% Destine Broker de Asigurare-Reasigurare 4,85%
Marsh
Broker de
Asigurare-Reasigurare Inter Broker de Asigurare 4,57%
6.29%
Daw Management - Broker de Asigurare 4,04%
Campion Broker de Asigurare 3.88%
Unicredit Insurance Broker 3.21%
S(IfetY Broker Porsche Broker de Asigurdri 2.31%
7.70%
Millenium Insurance Broker (M.I.B) 2,14%

e www.safetybroker.ro
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Judet NON-RCA RCA Total Pondere RCA
Tulcea 283,777 470,200 753,976 62%
Dolj 120,646 230,306 350,952 66%
Bucuresti 9,927,637 22,316,582 32,244,220 69%
Arad 823,440 1,859,079 2,682,518 69%
Galati 1,155,372 3,108,992 4,264,364 73%
Alba 420,092 1,133,348 1,553,440 73%
Timis 2,027,735 5,649,925 7,677,660 74%
Arges 1,117,941 3,128,627 4,246,568 74%
Braila 787,639 2,235,349 3,022,988 74%
Bihor 631,088 1,803,912 2,435,000 74%
Clyj 1,276,986 3,663,806 4,940,793 74%
Tasi 1,568,554 4,597,525 6,166,079 75%
Constanta 1,014,180 3,108,561 4,122,741 75%
Gorj 295,692 979,004 1,274,696 77%
Caras-Severin 321,820 1,075,097 1,396,918 77%
Teleorman 57,702 199,737 257,438 78%
Brasov 454,291 1,642,344 2,096,635 78%
Bacau 235,443 871,802 1,107,245 79%
Suceava 506,608 1,927,328 2,433,936 79%
Ilfov 139,459 551,632 691,092 80%
Hunedoara 911,910 3,763,815 4,675,725 80%
Calarasi 319,335 1,379,137 1,698,473 81%
Valcea 637,225 3,021,484 3,658,709 83%
Ialomita 87,152 413,683 500,835 83%
Vaslui 227,613 1,084,471 1,312,084 83%
Neamt 149,751 730,275 880,026 83%
Maramures 172,251 898,374 1,070,625 84%
Prahova 129,832 687,664 817,495 84%
Salaj 14,082 90,783 104,865 87%
Dambovita 534,814 3,666,996 4,201,810 87%
Giurgiu 350,001 2,459,788 2,809,789 88%
Bistrita-Nasaud 52,387 395,622 448,009 88%
Buzau 90,851 716,725 807,576 89%
Mures 179,033 1,549,285 1,728,318 90%
Sibiu 199,718 2,008,649 2,208,366 91%
Covasna 154,546 1,555,607 1,710,153 91%
Harghita 313,027 3,503,741 3,816,767 92%
Mehedinti 138,600 1,888,413 2,027,013 93%
Vrancea 18,867 470,034 488,901 96%

Total 27,847,095 90,837,701 118,684,796

iunie 2017 e
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Asigurari de Garantii Vamale

Pentru cd afacerile de lungd duratd se bazeazd pe parteneriate de incredere, solide si durabile Safety
Broker, prin parteneriatul cu CertAsig introduce in portofoliul sau o categorie noud de produse -

Asigurdri de Garantii Vamale.

stfel, noutatea sezonului
sunt ASIGURARILE DE
GARANTII VAMALE, ce vin
sa sprijine activitatea tuturor
importatorilor si comisiona-
rilor vamali, avand in vedere modificarile
legislative aduse de noul cod vamal uni-
onal. In plus, din punct de vedere econo-
mic, acestia vor avea oportunitatea de a
nu-si bloca capitalul de lucru, asa cum se
intdmpla in cazul achizitionarii scrisorilor
de garantie bancara.
Marfurile pot fi plasate intr-una din-
tre categoriile urmatoare de regimuri
speciale, suspensive:
(a) tranzitul; care cuprinde tranzitul
extern si tranzitul intern;
(b) depozitare; care cuprinde antrepozita-
re vamala si zone libere;
() utilizare specificd; care cuprinde admi-
terea temporari si destinatia finali;
(d) prelucrare; care cuprinde
perfectionarea activa si perfectionarea
pasiva.
Asigurarile de garantii vamale reprezinta
un ANGAJAMENT IREVOCABIL al
Asiguratorului, prin care acesta garan-
teaza Beneficiarului (Biroului Vamal) ci
Asiguratul isi va respecta obligatiile de
plata ale drepturilor de import corespun-
zitoare marfurilor supuse vimuirii si
aflate intr-un anumit regim vamal special
(suspensiv).

Prin produsele noastre, putem
acoperi urmaitoarele regimuri
(operatiuni) vamale:

1. Depozitare temporard

“Reprezinta garantarea tuturor taxelor
pentru situatia marfurilor din afara UE
depozitate temporar sub supraveghere
vamali in intervalul dintre prezentarea
acestora in vama si plasarea lor sub un
regim vamal sau reexportul lor”.

2. Regim de antrepozitare vamald

Din rationamente economice, marfurile
din afara UE pot fi depozitate in spatii
sau in orice alte amplasamente autorizate
pentru acest regim de citre autoritatile
vamale si sub supraveghere vamali (antre-

e www.safetybroker.ro

.F.

WWW.SAFETYBROKER.RO

pozite vamale).

3. Regim de admitere temporardi

In cadrul regimului de admitere tempo-
rara, marfurile din afara UE destinate
reexportului pot si faca obiectul unei
destinatii speciale pe teritoriul vamal al
UE, cu scutire totald sau partiala de taxe
la import.

4. Regimul de destinatie finald

Regimul de destinatie finald permite
punerea in liberd circulatie a marfurilor
cu scutire sau reducere de taxe datoritd
utilizarii lor specifice.

5. Regim de perfectionare activi
Regimul de perfectionare activi permite
folosirea pe teritoriul vamal al Uniunii Eu-
ropene a marfurilor din afara UE pentru a
le supune uneia sau mai multor operatiuni
de prelucrare, fira plata taxelor de im-
port sau a altor taxe relevante conform
dispozitiilor in vigoare.

6. Transbordarea

Marfurile aflate sub supraveghere vamala
se pot transborda dintr-un mijloc de
transport in altul, acolo unde acest lucru
este necesar, cu aprobarea si in prezenta
autoritatii vamale, mentionindu-se felul
si cantitatea mirfii care urmeaza sa fie
transbordata.

In cazul in care se constati lipsuri sau

substituiri din marfurile transbordate,
permisul vamal constituie titlu de creanta
pentru incasarea drepturilor de import.
Elementele de taxare sunt cele in vigoare
la data inregistrarii permisului vamal.

Tranzitul se afla, de asemenea, in lista de
produse pe care intentionam si le oferim
brokerilor/clientilor, insd pentru moment,
ne aflim in perioada de negociere pentru
stabilirea corespondentilor din statele
membre UE si a partenerilor conventiei
Asociatia Europeana a Liberului Schimb

- AELS.

Produsele nostre vor fi accesate atit de
catre cei ce detin aprobiri pe legislatia
vechiului cod vamal si care raman valabile
pana la expirare, cat si de cei ce vor trebui
si se supund de la bun inceput noului cod
vamal.

Mai multe detalii despre avantajele acestui
produs puteti afla in cadrul workshopului
dedicat Garantiilor Vamale, organizat de
CertAsig in data de 20.06.2017 intre orele
14:00-17:00 la sediul lor din Nicolae
Caramfil, nr. 61 B.

Text preluat integral de pe site-ul www.certasig.ro.



Viorica Pus;.cas;,u - fosta
yfata fara zestre”, astazi lider
cu un portofoliu generos

Viorica Puscasu, invitata noastrd din acest numdr, ne povesteste despre evolutia sa in lumea asigurd-
rilor, despre ce a insemnat si inseamnd Safety Broker pentru ea si cdt de importantd este echipa atunci
cand iti doresti sd te remarci ca sucursald.

S.M.: Povesteste-ne un pic despre ince-
puturile tale in asigurdri. Cum a fost
schitatd traiectoria ta in aceasta piata?

Nu stiu daca eu am ales asiguririle sau ele
m-au ales pe mine, dar acum stiu sigur ci,
in 2001, cand am intrat in acest domeniu,
am luat una din cele mai bune decizii in
viata meal

Cautam atunci, dupid 12 ani in industria
alimentara si vanzari, un job mai intere-
sant, care ,s3 ma tind mereu in priza”, sa
mi provoace si sd-mi dea sansa de a cladi
o cariera prin forte proprii.

In urma mai multor interviuri, am fost
aleasi sa conduc Sucursala ARDAF

Galati si Tulcea si asa am pornit pe un
drum nou...., iar cu munca sustinuta,
perseverenta si consideratie pentru echipa
cu care lucrez, am invatat, pas cu pas,
cum si reusesc in aceasta bransa.

Au fost, bineinteles, si momente in care
am vrut s , dezertez”, si asta pentru ca
rezultatele nu veneau cu viteza cu care eu
imi doream. Cu timpul ins3, am aflat ca
atunci cand cauti solutii constructive pAna
in panzele albe, esti rapid si cu un pas
inaintea celorlalti, vor veni cu certitudine
si rezultatele.

Imi amintesc cu cat entuziasm, speranta
si insufletire mergeam la intilniri,
sustineam echipa, ofertam, ciutam
agenti.... In timp au venit si satisfactiile,
iar acestea au fost peste asteptari, atat
cele profesionale, cat si cele financiare.
Activam intr-o companie romaneasca,
flexibili; la acea vreme chiar puteam

crea produse dupi nevoia clientului, nu
erau reguli si proceduri ca in companiile
multinationale; aveam o anumita libertate
care ne permitea si fim creativi si ne mo-
tiva in acelasi timp.

A fost o perioada efervescent, in care

Viorica Puscasu
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mi-am dovedit ca pot reusi, ca pot misca
lucruri si ci pot motiva o echipa sa traga
in aceeasi directie, o directie constructiva.

S.M.: Céind te-ai aldturat echipei Safety si
de ce ai ficut aceasta alegere?

Probabil ci dupa 11 ani la un singur asigu-
rator, venise vremea schimbarii!

in primavara lui 2012, la un an de la fuzi-
unea ARDAF cu GENERALI, eram in frun-
tea unei sucursale Generali cu rezultate
frumoase, dar marcata de schimbarile ce
au urmat acestui proces. Personal, nu ma
gandeam sa plec, aveam o pozitie buni la
un asigurator de top, insi, in timp ce cau-
tam solutii de relocare, pe care si le reco-
mand colegilor care urmau si paraseasca
compania, in urma reorganizarii, m-am
intalnit cu Viorel Vasile. Perspectiva pe
care mi-a dat-o asupra muncii in brokeraj
- cum ar fi s3 ma prezint in fata clientilor
cu oferte de la mai multi asiguratori, sa
pot alege alternativa cea mai potrivita, cu
clauze si limite functie de nevoi si buget,
s pot oferi analize comparative - practic
aceste posibilitati m-au captivat si m-au
convins sa mai alitur echipei Safety.

In acelasi timp am vazut ca Safety avea

o abordare diferiti fatd de ce stiam eu
despre brokeri, avea o structurd asemani-
toare cu cea a unei societiti de asigurare,
avea o echipa de profesionisti, care apoi
ne-a sprijinit sa ne integram rapid si sa ne
simtim ca intr-o familie si, foarte impor-
tant, acorda atentie oamenilor din echipa
sa sile recompensa meritele.

As dori s3 nominalizez primii colegi,
impreuna cu care am semnat “Actul

de nagtere” al Safety Galati, Tecuci si
Vrancea: Sandu Ionut, Popidop Mihaela,

iunie 2017 a
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rabdarea si suportul acordat. Acum, de
cand sunt in brokeraj, cu atat mai mult
pot si le ofer cele mai bune solutii de
asigurare.

Din picate, in jungla economiei din

S-E Romaniei, unii din acesti clienti nu

au mai supravietuit sau si-au micsorat
drastic bugetele, ori au ales si-si relocheze
activitatea in orase in care economia are
perspective mai bune.

S.M.: Despre mangementul oamenilor si
formarea unei echipe ce sfat ne poti ofe-
ri? Citi oameni ai in momentul de fatd in
echipa din Galati? Cum ai format echipa,
in cdt timp si care au fost principalele
criterii pe care le-ai avut in vedere in

momentul recrutirii?

Am demarat imediat formarea echipei
Safety, iar tot ce invatasem pana atunci,
despre oameni, piata asigurarilor,
concurentd, organizare, m-a ajutat in
acest sens.

Am inceput cu oamenii de incredere, pe
care i cunosteam, iar acestia au constituit
pilonii in jurul cirora s-au format echipele
in Galati, Tecuci si Focsani.

Astazi suntem 51 de coechipieri si
rezistim bine! Acestei echipe ii datoram

Stamati Anca, Cristofan Ionel, Ionescu fideli si te-au urmat indiferent de asigu-
Nistor Mihai si Simona, Popovici Lucica, ratorul sau brokerul la care ai lucrat?
Bolea Ion, Cazan Amalia, Moise Mirela.
Intre timp am crescut, aniversam 5 ani,
iar prin munca de zi cu zi am devenit
cunoscuti, ciutati, de incredere!

Portofoliul meu s-a imbogatit si diversi-
ficat in timp, insa clientii din primii ani

ii am si acum in portofoliu. A fost impor- succesul, reusitele, reputatia!
. . . tanta seriozitatea cu care i-am tratat pe Am urmarit de la inceput si atragem oa-
S.M.: Sd discutdm un pic despre portofo- . - P . . put 83 atragem o
timpul derularii contractelor, respectul, meni de calitate, competitivi, seriosi si cu

liul tdu de clienti? Cum l-ai dezvoltat? Ce
pondere are?

Ca in cazul oricarui inceput, cdnd am
pasit in asigurari eram ,fata fira zestre”,
insa, ulterior, una din preocupdrile mele
pricipale a fost si adun un portofoliu, in
care sa includ in mod deosebit clientii
mari si relevanti din judetului Galati. Asa
ca atunci cand am venit la Safety, aveam
deja “zestre”, care a si constituit portofo-
liul cu care am luat startul, preponderent
asigurari de cladiri, accidente de persoane,
agricole. Dar, zborul adevarat mi l-am luat
dupi ce a inceput si functioneze echipa:
Ionut Sandu, directorul de vanzari si-a
format in scurt timp o echipa dinamica

pe care o coordoneaza si o dezvolti in
continuare cu implicare si profesionalism,
apoi contributia remarcabili la porto-
foliul “corporate” a Marilenei Sirbu sau
activitatea de succes pe retail a Dorinei
Nichiforel. Apreciez insa aportul fiecarui
membru al echipei, pentru ca “bob cu bob“
se fac cifrele mari.

S.M.: Cati din actualii clienti ti-au rdmas

g www.safetybroker.ro



experientd, cu aderentd la valorile noas-
tre, dar si capabili si vada in apartenenta
la Safety o oportunitate de a se dezvolta
durabil si pe criterii sanatoase.

S.M.: Cdt de importanti este prezenta
unui portofoliu de clienti bine lucrati in

ev_ een

momentul angajdrii in asigurdri?

Sigur ca existentd unui portofoliu bine
conturat ajutd si ai un start imediat, mo-
tiveazi, dar nu l-as vedea neaparat strict
necesar.

Mai degrabi este important si ai abi-
litatea de a atrage si mentine in echipa
ta oameni valorosi, competitivi si de a-i
stimula sa se concentreze pe atingerea
obiectivelor, valorificAndu-le permanent
potentialul lor.

S.M.: Din punct de vedere profesional,
unde te vezi peste 3 ani? Dar din punct de
vedere regional, unde crezi cd se va situa
sucursala Galatipeste 3 ani?

Imi place la Safety, drept urmare, peste
trei ani ma vad tot aici! Consider ci in
domeniul vinzarii asigurarilor, brokerajul
bine facut reprezinta formula deplina si
nici nu as mai putea sa lucrez altfel.

In ceea ce priveste sucursala Galati, imi
doresc un loc fruntas, in Top 5!

S.M.: Ce obiective are sucursala Safety
Broker Galatipentru anul 2017?

In 2017 ne-am propus sa consolidam
echipa, si nu ne lisam afectati de regresul
economic al orasului, si ne respectim
angajamentele fati de clienti - calitate,
seriozitate, promptitudine - si si fim o
sucursald cat mai profitabila.

In cifre, ne dorim (iar pani acum suntem
in grafic) o crestere a incasarilor de 10% si
cresterea ponderii non - RCAla 30 %.

S.M.: Care este strategia pe care v-ati
gindit sd o abordati pentru a le atinge?

Strategia la care m-am gandit include:

- valorizarea potentialului clientilor auto
prin vinzare incrucisati (cross-selling)

si exploatarea portofoliilor existente

prin up-selling, tehnici prin care fiecare
intermediar poate sa-si diversifice si si-si
creasca incasarile;

- focusare pe produsele de sezon: asigurari
medicale si asigurari agricole;

- actiuni de promovare si ofertare a asigu-
rarilor de sanitate, care au starnit intere-
sul publicului si va depinde de straduinta
noastra si fructificam acest trend.
Orientarea citre vanzarea produselor non-
RCA este o necesitate, care pe langa faptul
ca ne va implini profesional, va compensa
sciderea veniturilor din acest segment.
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Acest moment de cotitura - cind RCA-

ul nu mai este ce-a fost - trebuie si ne
orientam rapid citre vinzarea de asigurari
facultative.

S.M.: Avénd o experientd atdt de vastdi
in lumea asiguridriloy, cum crezi cd va
evolua piata in urmdtorii ani?

Cred ca dincolo de toate “derapajele”,
inexplicabile uneori, piata asigurarilor
isi va gisi drumul firesc catre o evolutie
normali.

Din ce intrevad eu acum, urmaitorii ani
vor fi marcati de informatizare si profesi-
onalizare.

In ce priveste prima tendint3, cu forta de
vanzare trebuie sa tinem pasul, in rest va
fi preocuparea companiilor si-si adapteze
sistemele ca urmare a tehnologizarii si
digitalizirii sectorului financiar.

Insa referitor la profesionalizare, cred ci
in aceasta piata isi vor gisiloc oameni
din ce in ce mai pregatiti, atit tehnic, cat
si ca abilitati de vinzare, dispusi sa puna
accentul pe vinzarea consultativi, cu un
orizont larg de cunostinte si capabili si
anticipeze si si actioneze in directia tren-
dului. Iar pentru acest lucru trebuie si ne
pregitim zi de zi!
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Radu Lotrean, manager Safety Broker Sibiu:
,Clientii nostri sunt siguri cd
intotdeauna le vom sustine interesele”

Companie de brokeraj in asigurdri cu capital privat 100% romdnesc infiintatd acum mai bine de un
deceniu, Safety Broker isi indeplineste cu succes misiunea declaratd: sd creascd prin inovatie si excelentd
antreprenoriald. Gradul de profesionalism cu care sunt indeplinite serviciile asumate, precum si calita-
tea oferitd au dus la sporirea permanenti a portofoliului clientilor acestei companii. In ce stadiu se afli
la acest moment piata asigurdrilor din Romania, dar si ce avantaje au cumpdrdtorii politelor de asigu-
rare Safety Broker ne spune Radu Lotrean, manager Safety Broker Sibiu.

S.M.: Ce valori promoveazd compania Safety
Broker in peisajul firmelor de pe piata sibia-
na?

Scopul nostru este si intelegem nevoile
clientilor, sa i ajutdm, si le oferim siguranta si
consultanta in alegerea celor mai bune servicii
de asigurare perfect adaptate nevoilor lor.
Valorile care ne definesc sunt pasiunea, spiritul
de initiativa, devotamentul, responsabilitatea,
integritatea, respectul si empatia.

S.M.: Care sunt principalele produse si servi-
ciipe care le oferiti clientilor?

Noi le oferim clientilor cea mai buni solutie in
alegerea unui produs de asigurare, selectati din
ofertele tuturor firmelor de asigurare. De ase-
menea, clientii care incheie polita de asigurare
RCA prin intermediul firmei noastre, primesc
gratuit autovehicul la schimb in cazul in care au
fost partea pagubiti intr-un eveniment rutier
si efectueazi reparatia intr-un service partener.
Avem consultanti de daune specializati, cu

@ www.safetybroker.ro

Echipa Safety Broker Sibiu

experienti in domeniul asiguririlor, care intoc-
mesc dosarul de dauni al clientului, il insotesc
la asigurator pentru a se asigura de constatarea
corectd a avariilor si ii oferd consultanta pe tot
parcursul instrumentarii dosarului de dauna
pana la solutionarea acestuia.

Prin ce modalititi va recrutati clientela?
Majoritatea clientilor care apeleaza la serviciile
oferite de societatea noastra vin la recoman-
darea altor clienti, cunostinte sau rude ale
acestora. Gradul de profesionalism cu care

ne indeplinim serviciile asumate, precum

si calitatea acestora constituie o dovada a
faptului ci tot mai multi clienti ne trec pragul.
De asemenea, am dus si ducem si o continui
campanie publicitara prin presa locals, site-ul
oficial, canale de socializare etc.

S.M.: Care sunt avantajele pe care considerati
cd le au cumpidrdtorii politelor de asigurare
Safety Broker?

Clientii care apeleazi la serviciile noastre sunt

siguri ca intotdeauna le vom sustine interesele
in ceea ce priveste procesul de intermediere a
unei polite de asigurare prin faptul ci le oferim
cel mai bun produs de asigurare.

S.M.: Cum percepetila acest moment piata
asiguridrilor din Roménia?

Consider ca la acest moment piata asigurarilor
RCA din tari noastra prezinti niste efecte cu
impact social negativ. In opinia mea, adoptarea
proiectului de lege RCA de citre Parlamentul
Romaniei a pus capit unei perioade in care
piata de asigurari a functionat defectuos. Cu
toate cd scopul acestei noi prevederi a fost de
a stabiliza piata, in noile prevederi legale se
identificd anumite aspecte contrare acestui
scop. Pani la clarificarea modului in care va fi
adoptata noua lege RCA cu respectarea princi-
piului constitutionalitatii, vor exista diferente
de opinii, precum si un pericol de instabilizare
a pietii.

S.M.: Ce asigurd succesul unui broker de
asigurdri?

Viziunea, implicarea, munca, devotamentul
fata de clienti, calitatea si profesionalismul
serviciilor oferite.

S.M.: Cine face parte din echipa Safety
Broker? Ce calitdti ciutati si apreciati la
angajatii dumneavoastrd?

Echipa Safety Broker Sibiu este formata din
personal specializat, cu vasta experienta

in domeniul asiguririlor, atat pe partea de
intermediere a politelor de asigurare, cit si pe
partea de daune. In afara atributelor profesio-
nale ce tin de expertiza acestora in domeniile
aferente, pot afirma cu tirie ca angajatii socie-
tatii dovedesc mereu initiativa, sunt interesati
de dezvoltarea profesionala permanents, au
abilitati foarte bune de comunicare, sunt mo-
tivati pentru profesia exercitati, inteleg foarte
bine businessul, au o capacitate de reactie si
adaptare rapida si fac fata unui mediu dinamic
si competitiv, unele din cele mai bune calitati
pe care le poate gisi un angajator la angajatii
sai. Totodata, punem mare accent pe formarea



profesionald continui, angajatii urmand
periodic cursuri de formare, de specializare, pe
diferite domenii pe care activeaza.

S.M.: Cum credeti cd va evolua pe viitor piata
asigurdrilor si ce decizii intentionati sd luati
in acest sens, pentru a tine pasul?

Odata ce se va ajunge la un consens cu privire
la schimbarile legislative din ultima perioada,
precum si incheierea unei perioade dificile
pentru piata de asigurari, cred ca intreaga piata
se va stabiliza. Ultimele studii din domeniu
identificd o crestere usoara a economiei la

nivel mondial, ceea ce duce si la evolutia pietei

de asigurari in urmatorii ani. Astfel, in ciuda
faptului ci industria de asigurari este marcati
de elemente potrivnice, cu o crestere econo-
micd moderatd, ea totusi prezinti o capacitate
remarcabila de a rispunde acestei provociri.
Cu toate ca piata de asigurari nu a fost intr-un
climat tocmai favorabil, pot spune ca ultimele
cifre ale afacerii Safety Broker Sibiu sunt intr-o
continua crestere, atat in ceea ce priveste pro-
cesul de intermediere a politelor de asigurare,
cat si a numirului dosarelor de dauna pentru
care am oferit consultanti clientilor. Reusim
acest lucru si prin aplicarea procesului de
imbunatatire continua asupra intregii activitati

Spirit de antreprenor.

Carmen Bica, Director Agentie Valea Jiului

Sd vezi oportunitatea unei afaceri chiar si acolo unde economia pare sd se fi scufundat de mult in hdurile
falimentelor inseamnd sd ai cu adevdrat spirit de antreprenor.

entru Carmen Bica, managerul
agentiei din Valea Jiului, orizonturile
de business din judetul Hunedoara
nu au fost la fel de gri si dezamagi-
toare.
Partener Safety Broker din 2014, agentia din
Valea Jiului are incasari lunare de aproximativ
100.000 lei. Incasirile vin ca urmare a calitatii
serviciilor oferite, a disponibilititii permanen-
te si a reservirilor constante.
Orientarea citre client si dorinta de a transfor-
ma fiecare polita de asigurare intr-un generator
de clienti au fost doar doua dintre rotitele carea
au ficut ca acest business sa infloreasci intr-o
zona cu o economie extrem de precara!

SB - Cénd v-ati aldturat echipei Safety Broker
si pe ce criterii ati fdcut aceasta alegere?
Lucrez cu Safety Broker din 2014. Principalul
motiv al alegerii mele a fost faptul ca brokerul
cu care am lucrat inainte a renuntat la soci-
etatea de brokeraj pe care o detinea. M-am
indreptat citre Safety Broker datorita pozitiei
pe care o are in piata de brokeraj si datorita
garantiei privind probitatea morali a celor cu
care urma si colaborez in mod direct. Aceste
lucruri mi-au dat siguranta necesari inceperii
unei colaborari. Inci de la inceputul sau am
sperat sa fie o colaborare fructuoasi de ambele
parti si de lunga durata. In timp mi s-a fost
confirmat faptul ca aceasta alegere a fost cea
potrivita pentru mine si echipa mea.

SB - Vorbiti-ne un pic despre portofoliul de
clienti pe care-1 gestionati, cum l-ati constru-
it, cefel de clientise regdsescin el?
Inceputurile activitatii de incheiere de asigurari
au fost ca agent de asigurare intr-o societate de
asigurari. Aici a inceput conturarea portofoliu-
lui de clienti a cirui structuri era formata din
cercul meu de cunostinte, prieteni, clienti ai
societatii comerciale la care lucram la acea data.
Ulterior m-am angajat in acea societate de

asigurdri, acest lucru punandu-ma in contact
cu mai multe persoane interesate de incheierea
de asigurari, implicit acest lucru ducind la
mairirea portofoliului meu. Ca si structura, por-
tofoliul este format din clienti atit persoane
fizice, cat si juridice, iar ca si forme de asigurare
vandute se regisesc aproape toate tipurile de
asigurari.

SB - Care erau sansele de succes ale unui bro-
ker de asigurdri intr-o zond in care economia
se afld la limita de subsistentd?

Am inceput activitatea de brokeraj in anul
2005, imediat dupi plecarea mea din societatea
de asigurari. La vremea respectiva, activitatea
de brokeraj in Valea Jiului era aproape inexis-
tenta. Deci pe de-o parte aveam sansa de a dez-
volta aceastd activitate prin marile avantaje pe
care le ofera brokerajul, insa pe de alta parte
mai loveam de clientela foarte bine structurata
si divizata direct intre societatile de asigurari si
mai ales Intre angajatii acestor societati. Nu am
considerat niciodata zona ca fiind una la limita
de subsistenta, cu oameni ale caror posibilititi
materiale sunt limitate. Paradoxal, in perioada
respectivi, in Valea Jiului, se vindeau polite
Casco pentru auto scumpe, polite pentru
proprietiti atat persoane fizice, cit si juridice,
polite de viatd cu prime unice care incepeau

de la minimum 1.000 euro. Deci din punct de
vedere al economiei zonei, nu am intdmpinat
dificultati.

SB - Ce oferiti sau ce credeti cd faceti in plus
fatd de concurentd pentru a vd pdstra si
dezvolta clientii?

Oferim in primul rAnd seriozitate. Oferim
garantia produsului de asigurare bine ales in
functie de cerintele clientului. Clientul este mai
intai consiliat privind alegerea produsului, si abia
pe urmi se vinde asigurarea. Oferim prin echipa
noastra asistenta si reprezentare in caz de dauna
in cazul producerii evenimentului asigurat.
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pe care dorim sa il aplicim si pe viitor.

S.M.: Cu ce anume v-ati dori sd asocieze
publicul compania Safety Broker, la simpla
aparitie a brandului?

Siguranta si incredere in serviciile oferite!
Avantejele oferite clientilor nostri nu se rezu-
ma doar la intermedierea politelor de asigura-
re. In caz de dauna, ei vor beneficia gratuit de
autovehicul la schimb pe perioada reparatiei si
de serviciile de consultanti oferite de societa-
tea noastra in intreg procesul de instrumentare
si solutionare a dosarelor de dauna deschise la
societatile de asigurare.

o P8

Echipa Valea Jiului
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SB - Ce obiective aveti la nivel de agentie
pentru2017?

In actualul context, al modificirilor legislative,
tarifare si de comisionare din piata RCA, pre-
cum si datorita situatiei sociale din zona, prin
inchiderea minelor si migrarea fortei de munca
catre marile orase sau catre strainitate, ne
dorim mentinerea portofoliului existent si ex-
tinderea activitatii de asistenta si reprezentare
a asiguratilor si pagubitilor si in afara limitelor
judetului Hunedoara.

SB - Cum poate fi definit succesul pentru dvs.?
Succesul profesional, pentru mine, insemna sa-
tisfacerea nevoilor consumatorilor de asigurari,
asigurati sau pagubiti. Aceasta trebuie si se
realizeze incepand de la incheierea unei asigu-
rari menite si il protejeze pe cel care o solicita
si pand la final, adica si in cazul in care apare

o daung, situatie in care clientul trebuie sa fie
despagubit in mod legal sau contractual, just,
corect, fard diminuari ale despagubirii stabilite
in mod subiectiv de catre cei care au obligatia

si le plateasca.
funie 2017 @
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Safety Care - un nou proiect CSR
sustinut de Safety Broker
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Implicare sociala E

La sfarsitul primdverii, am lansat proiectul CSR Safety Care - dedicat copiilor si bdtrdnilor defavorizati.
Am dat startul campaniei in data de 27 mai, prin actiunea ,Parte din povestea lor” , organizatd la
Tancadbesti cu ajutorul asociatiei Inimi Noi. Am sdrbdtorit Ziua Copilului oferind clipe de neuitat
copiilor care cu greu mai cred in zdne bune, basme cu unicorni sau praf de stele.

ultumim tuturor cole-
gilor care ne-au ajutat
sa dam viata si culoare
acestui vis.

Va multumim pentru
ca v-ati implicat activ in aceastd actiune,
ca ne-ati oferit suportul vostru la cumpa-
raturi, ne-ati dat sfaturi, idei si sugestii
de ce cadouri si achizitionam, de ce jocuri
sa jucim. Multumim bucatarilor care au
gatit si colegilor care s-au oferit ca ajutor
de bucitari.

A fost o bucurie extraordinara atat pentru
copiii din Tancabesti, dar si pentru noi.
Am avut parte de o zi de saimbati impreu-
n3, in care ne-am jucat, am ras, am plans
de emotii si am dat frau liber si copiilor

din noi.

Multumim pe aceasta cale si tuturor
clientilor si partenerilor care au ales
serviciile Safety Broker. Suntem bucurosi
sd putem spune astizi cd prin intermediul
businessului generat impreuni am daruit
bucurie acolo unde chiar era nevoie!
Campania de CSR va continua in 2017 la
nivel national si se va adresa in continu-
are copiilor, dar si batranilor sperand ca
prin astfel de actiuni vom dezvolta latura
empatica a echipei si vom cultiva valorile
Safety Broker adaugand in acelasi timp
plus valoare in vietile oamenilor mai
putin norocosi.

Promitem si revenim cu detalii despre

viitoarele actiuni in urmatorele editii.

iunie 2017 @
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Safety Broker - Identitate de
brand unitara la nivel national

BRAND

Perceptia
emotionala
despre imaginea
companiei in
totalitate

IDENTITATE

Aspecte vizuale
care se regasesc in
toate materialele
ce creaza brandul

LOGO

Cel mai simplu
mod de a identifica
0 companie cu
ajutorul unui
simbol

randul este o poveste spusa

frumos, intr-o zi de vara, la

umbra unui salcdm si cu o

limonada rece in manai. Iin

povestea brandului, departa-
mentul de marketing este un fel de pictor
care s-a saturat si picteze si s-a reprofilat
pe rezolvat probleme.

Asadar, s-a pus sa rezolve partea de
strategie si si consilieze compania cum
sa fle, cum sa vanda, ce si zicd si unde sa
investeascd. Apoi a ales sa 1i pregiteasci
yhainele”, si-i facd un logo croit special pe
dimensiunile lui, sd-i pregateasci o garde-
roba tiparita si una digitala, astfel incat
compania si aibi un stil vestimentar usor
de recunoscut, si fie consecvent si si nu
se facd niciodata de rusine cd e demodati.
Mai departe, s-a pus pe treaba zi si
noapte si a creat un website cu care sa se
mandreasci. Apoi s-a ocupat de companie
ca aceasta sa aiba un site usor de gisit pe
Google de toti oamenii, care au nevoie de
serviciile si produsele ei. A luat site-ul, a

@ www.safetybroker.ro

facut descrieri frumoase, cariri presarate
cu keywords si meta descrieri, astfel ca
mai marele Google sd navigheze usor prin
apele involburate ale site-ului.

Toate acestea nu au fost de-ajuns; s-a apu-
cat serios sa raspandeasci vestea ca Safety
Broker este pe Facebook, Instagram si
Twitter. A ajuns chiar sa trimita si comu-
nicate de presa pentru asta.

Consumatorii au inceput si vorbeasc3, sa
interactioneze cu el si si cumpere. Com-
paniei a inceput si i placi sa fie faimoasa
in societate, sa interactioneze cu restul
lumii, s3 aiba o voce care este auzita.
Astfel, Safety Broker a ajuns sa castige si
increderea consumatorilor din intreaga
tard, iar povestea noastrd nu se opreste
aici, ci merge mai departe la fiecare sucur-
sala, partener sau agent Safety Broker.
Odata aflati cu totii sub umbrela Safety
Broker avem datoria de a mentine o ima-
gine de brand unitara la nivel national.
Stim deja, din povestea noastri, ca
brandul cuprinde tot ce tine de identitatea
vizuali silogo, dar si de perceptia oame-

nilor referitoare la acest brand. Cu ce ne
ajuta pe noi toti acest brand?

Brandul ajuti la diferentierea fata de
concurentd si la o identificare mai rapida
a organizatiei, inlesneste comunicarea si
reprezinta o garantie a calitatii. Consu-
matorul are mai multa incredere intr-un
brand cunoscut si se simte confortabil sa
repete interactiunea, formandu-se astfel o
legatura. Aceasta legitura reprezinta tinta
Safety Broker, deoarece existenta ei duce
la cresterea valorii, atit a companiei, cat
si a fiecdruia dintre noi, ca parte a acestei
companii.

Prin urmare, anul acesta obiectivul depar-
tamentului de marketing va fi implemen-
tarea identitatii vizuale la nivel national
printr-un set de instrumente care vor ur-
miri aceleasi orientari si directii, stabilite
pentru a crea o imagine unitara pe toate
materiale care intra in contact cu mediul
intern si extern al Safety Broker.
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/ Vara ,Sl Alexandra Sucata - 13 mai 2017
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frumusetile ei!

y
Nu existd bucurie mai mare pentru echipa noastrd
decdt atunci cdnd suntem martori la venirea pe
lume a unui nou membru al familiei Safety. Toc-
mai pentru cd nou-ndscutii de astdzi sunt viitorul
de madine privim
cu incredere in el si aplauddm zgomotos nasterea
fiecdrui bebelus!
Vedeta companiei din vara aceasta este micuta
Adela Alexandra Sucata, venitd pe lume intr-o
frumoasd zi de mai, aducénd cu ea mai mult sens,
% mai multd culoare mai multd bucurie si incantare
; i ‘ atat colegilor nostri, =4
Silvia si Alex Sucata si surioarei ei Ruxandra, cdt
si noud!

viatd frumoasd, o soartd bund si lipsitd de griji,

stun destin minunat! —

F indreaptd cdtre voi, Silvia si Alex, acum sunteti o
echipd completd demncd de toatd lauda si pregatitd

Anca Grigorescu,
Economist

Incepand cu luna martie a acestui an, echipei Safety
Broker s-a aldturat un nou membru.

Absolventd a Academiei de Studii Economice din
Bucuresti si cu un master in Economie Internationald si
Afaceri Europene, Anca Grigorescu s-a aldturat departa-
mentului financiar, ocupdnd pozitia de economist.

O fire empaticd, entuziastd, ambitioasd, dinamicd si
flexibild, cu bune competente de lucru in echipd,
Anca se va ocupa in cadrul companiei atdt de supra-
vegherea, programarea si efectuarea pldtilor cdtre

furnizori si parteneri, cdt si de relagfionarea cu societatea

de contabilitate pentru elaborarea intregii documentatii
fiscale.

Obiectivul Ancdi este de a mentine o relatie de echilibru
intre furnizori, clienti si Safety Broker, respectind valo-
rile companiei si corectitudinea financiard a acesteia.

Dragd Ancd, bun venit si mult succes in activitatea ta la
Safety Broker!
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