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Safety Broker
noi direc;ii de

dezvoltare
pentru 2022!

Viorel Vasile, CEO Safety Broker

Iatd-ne ajunsi la o noud linie de fi-
nal, de data aceasta a unui an mar-
cat de o multime de evenimente!
Desi previziunile acestui inceput
de an pandemic nu au fost pozitive,
sunt incantat sd privesc in trecut si
sd constat cd impreund am fdcut o
treabd excelentd pentru viitor!

Parcursul natural pe care dorim
sd-l1 avem fiecare dintre noi este
unul evolutionist! Ne nagstem,
crestem, invdtdam si ne dezvoltam.
De aceea, este firesc sd aplicdm
acelasi principiu asupra tuturor
obiectivelor noastre, fie ele perso-
nale sau profesionale.

Datoritad eforturilor  voastre
sustinute, Safety Broker a atins
cele mai inalte culmi ale succesului.

Am crescut! De opt ani consecutiv, suntem lideri de piatd incontestabili, iar in piata de
brokeraj in asigurdri, suntem o entitate care are un cuvant de spus. Dupd acesti 16 ani
de activitate, cresterea noastrd organicd a atins cotele maxime si a venit momentul sd
crestem si prin achizitie, nu doar prin distributie. Acesta este motivul principal pentru
care am ales sd parcurgem urmdtoarea etapd Safety Broker impreund cu UNILINK SA.
Am acceptat propunerea de a fi preluati de citre UNILINK SA pentru cd avem planuri
mari de viitor care pot fi realizate doar prin parteneriate sustenabile.

Ne dorim sd consoliddm piata de asigurdri din Romania. Avem un plan pe care il vom
pune in aplicare dupd obtinerea aprobdrilor si vom incerca sd facem o achizitie sau doud
in piatd. Vom incerca sd cumpdrdm brokeri pe care sd ii putem integra pentru a ajunge
la o cotd de piatd de aproximativ 20%. Aceste cifre ne vor oferi o putere de negociere mai
mare si, implicit, posibilitatea de a genera o piatd mai mare jucdtorilor strdini care vor

intra pe piata din Romania.

Doresc sd vd asigur cd, desi membrii boardului Safety Broker sunt diferiti, obiectivul
nostru este unul comun, si anume de a creste impreund si de a deveni cel mai mare broker

din Romania si Republica Moldova!

Eu voi fi in continuare aldturi de voi oferindu-vd suportul de care veti avea nevoie! Voi
continua sd incurajez inovatia, ideile si strategiile voastre de dezvoltare.
In incheiere, vd doresc s aveti Sdrbdtori Frumoase si sd ne revedem cu totii vesel,

sdndtosi si optimisti in noul an!

La multi ani!
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Asistenta Rutiera - un proiect
dezvoltat in parteneriat cu Euroins

a urmare a efortului comun de-

pus de Safety Broker alaturi de

Euroins Romania si cunoscutul
brand de Asistentid Rutiera A24, vi
anuntim in exclusivitate lansarea unui
nou produs!
Este vorba de ASISTENTA RUTIERA
pentru vehicule de pasageri sub 3.5
t apartinind persoanelor fizice sau ju-
ridice cu acoperire pentru Romania si
Europa.

Vehiculele eligibile NU au limita de
varsta sau de kilomentri!

Produsul poate fi distribuit in doui va-

riante:

- MOBILITY 15 - ideal pentru vacante
sau calitorii de afaceri ocazionale de
panala 15 zile, tarif 45 lei.

- FIX 365 - acoperind 1 an - este des-
tinat persoanelor fizice sau juridice
care cilatoresc frecvent
in afara Roméniei atat
in scop recreational, cat
si in interes de serviciu/
afaceri. Cost - 269 lei.

Produsul oferd acoperire
atat in cazul unui acci-
dent, cat si in cazul unei
defectiuni:

- defectiuni roati: pana
de cauciuc simpla -
multipli, prezoane
intepenite, lipsa cheie
roata sau cric;

- alimentare eronati cu
carburant  nepotrivit/
lipsa carburant;

- defectiuni electrice
minore: lipsi curent, \Eﬂ?
sigurante arse;

- acces habitaclu: chei ra-
mase in habitaclu, incu-
ietoare nefunctionali;

- defectiune tehnica: opri-
rea motorului, blocarea
cutiei de viteze etc.;

- accident: coliziune cu alt

autovehicul, animale etc.;

- vandalism;

- defectiuni ale elementelor care contri-
buie la siguranta circulatiei: stergatoa-
re de parbriz, lumini de semnalizare
sau drum, directie etc.

Urmarile acestor evenimente sunt aco-

perite exclusiv prin intermediul partene-

rului A24, in functie de varianta de aco-

perire aleasi si in limitele specificate:

- depanare si diagnozi la locul eveni-
mentului.

- curent de pornire.

- tractare pana la prima unitate repara-
toare fara limita de kilometri.

- transport persoane si bagaje.

- cazare.

- autovehicul la schimb.

- repatriere pasageri.

- repatriere autovehicul.

- asistenta in caz de accident.

IN CAZ DE ACCIDENT SAU DEFECTIUNE TEHNICA
MOBILITY 15 FIX 365
15 21LE - 45 LI

TRACTARE « TRANSPORT = DEPANARE « CAZARE/TRANSPORT BAGAJE
REPATRIERE PASAGERI « REPATRIERE AUTOVEHICUL
AUTOVEHICUL LA SCHIMB » ASISTENTA IN CAZ DE ACCIDENT

365 zILE - 269 LE|

0372500000 ROMANIA
0040 372 500 000 EUROPA ‘1

W4 Safety Broker

-
» EUROINS

www.safetybroker.ro

- organizarea livrarii pieselor de schimb.
- asistentd tehnica telefonica.
- monitorizare reparatie in service.

- organizare recuperare off road.

Pentru a beneficia de aceste servicii din

partea partenerului A24, este suficient

ca Asiguratul si se adreseze la telefon:

- 0372 500 000 - evenimente din Roma-
nia.

-0040 372 500 000 - evenimente din
strainatate.

Cu mai multe detalii tehnice despre

acest produs va stad la dispozitie co-

legul nostru, Catalin Chiriac pe care il

puteti contacta pe adresa de email:

catalin.chiriac@safetybroker.ro

Va dorim succes in vanzari!
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Interviu Igor Rusinowski,
CEO UNILINK SA: ,,Privim cu
incredere spre viitor”

Acest final de an vine pentru Safety Broker cu o schimbare majord in
actionariatul companiei. Probabil ci aceastd miscare creioneazd mai multe
intrebdri férd raspuns. In acest context, I-am rugat pe dl Igor Rusinowski -
CEQ Unilink SA, Polonia si viitor actionar Safety Broker - sd ne acorde un
interviu prin care sd vd oferim o scurtd prezentare a companiei Unilink SA,
dar si a planurilor de viitor pe care le vom contura impreund.

SM: Bund Igor, in primul rand, iti
mul;umesc cd ai acceptat provocarea
acestui inteviu. Stii cum se spune,
oameni noi, experiente noi, de aceea,
pentru inceput, te rog sd ne oferi o
scurtd prezentare a experientei tale
in antreprenoriat, dar si citeva deta-
lii despre Unilink SA.

IR: Antreprenoriatul pentru mine a
inceput cu o mica afacere de familie in
agricultura la inceputul anilor 80 si 90.
Pe atunci, nu imi placea atit de mult,
dar abia acum inteleg importanta acelei
experiente si cum m-a modelat pentru
viatd. Totusi, am devenit cu adevirat
antreprenor odata cu Unilink SA. Ina-
inte de Unilink SA, am absolvit Warsaw
School of Economics, apoi am lucrat 13
ani in consultantd - PriceWaterhouse-
Coopers si apoi McKinsey, preponderent
pentru clienti de asigurari si servicii
bancare in multe tiri din Europa, inclu-
siv Romdnia, dar si pentru Statele Unite,
unde am locuit trei ani. Apoi, m-am ali-
turat asigurdtorului britanic cu prezenta
globala - RSA (Royal Sun&Alliance)
unde am fost responsabil de strategia
de dezvoltare a afacerii in regiunea CEE.
Ulterior, am facut parte din Consiliul de
administratie al companiei de asigurari
poloneze — Link4. In aprilie 2012, m-am
aliturat Unilink SA ca CEO si actionar.
La acea vreme, era o afacere foarte mica
de distributie a asigurdrilor — aveam
doar angajati si vindeam produsele unui
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singur asiguritor. Scopul meu a fost s
dezvolt considerabil compania alituri
de o echipid minunata formati din oa-
meni grozavi. Toti concurentii nostri
din Polonia functionau de mai bine de
10 ani. Cu toate acestea, in cativa ani,
am reusit sa devenim lider de piata - da-
torita cresterii organice si achizitiilor —
am facut pand acum aproximativ 50 de
achizitii, concurenti de dimensiuni mici
si mari.

In Polonia, suntem cel mai mare jucitor
din piatd - suntem mai mari decat ur-
matorii nostri cinci concurenti adunati
impreund. Gestionam in prezent, la ni-
velul intregii tiri, o retea de 1.000 de su-
cursale i 12.000 de agentii si suntem cei
mai importanti parteneri de distributie
pentru toti asiguratorii de pe piata. Dela
jumitatea anului 2018, investitorul nos-
tru minoritar este Enterprise Investors,
cel mai mare si mai vechi fond de capital
privat din Regiunea CEE (cu investitii
si in RomaAnia), gestionind in principal
bani americani. PAna astazi, eu si parte-
nerul meu - Aleksandra Friedel - suntem
actionari majoritari la Unilink SA. In
urmi cu doi ani si jumatate, am decis sa
ne extindem la nivel international si am
vizat citeva piete din regiune si anume:
Romania, Cehia, Slovacia si Bulgaria,
datorita dimensiunii, potentialului si
structurii de distributie. Prima noastra
achizitie a fost 1&G Insurance Brokers,
lider de piatd din Bulgaria. Iar astazi,
suntem extrem de bucurosi si spunem:

Safety Broker, bun venit in grupul nos-
tru! Suntem siguri ca impreund, im-
binind competentele si experientele
noastre, vom deveni cel mai bun, cel mai
mare si mai important distribuitor de
asigurari din Regiunea CEE si nu numail!
In prezent, suntem in proces de achizitie
in Cehia si Slovacia si am inceput pro-
cesul de cautare in Germania. De ase-
menea, suntem dornici si ne extindem
pe pietele noastre actuale: Polonia, Ro-
mania, Bulgaria, Moldova. Sunt atit de
multe oportunitati in jur! Deja, suntem
cel mai mare distribuitor de retail din
CEE cu prime brute subscrise de aproape
3 miliarde de lei!

SM: Ce anume v-a determinat sd
puneti pe primul loc, in ordinea
priorititilor voastre referitoare la
extindere, Romdnia si de ce ati ales
Safety Broker in mod particular?

IR: Romania este a doua tard ca marime
din regiunea CEE, dupi Polonia. Daca
vrei sd fii lider in Regiune, nu poti lipsi
din Romania. De asemenea, credem ca
datoritd celei mai scizute penetrari in
asigurari din UE, piata asigurarilor din
Romania va trebui sa creasca. Ea va fi
alimentata si de cresterea nivelului de
trai a populatiei romane. Mai mult, din
perspectiva legislativi, piata de broke-
raj de asigurari este bine reglementati,
cu o supraveghere puternici din partea
ASE, fapt care este atractiv pentru juca-

Igor Rusinowski, CEO & Owner Unilink SA

torii mari. Am ales si investim in Safety
Broker, deoarece sunteti liderul de piata
incontestabil si existd motive clare pen-
tru asta! Suntem foarte impresionati de
echipa de management si de angajatii
pe care i-am intilnit paAna acum. Cred
cd sunteti o echipd grozavi destinata
succesului si dorim si va sprijinim in
continuare cresterea. Imi place foarte
mult spiritul si energia echipei voastre,
este exact cultura pe care o iubim! Din
cite am experimentat, relatiile pe care
le aveti cu companiile de asigurari sunt
foarte puternice, ceea ce reprezinti o
bazi excelenta pentru viitor!

SM: Pénd acum, Unilink SA a investit
in Bulgaria si in alte tdri din EEU.
Care este strategia de investitii Uni-
link SA?

IR: Suntem intotdeauna dornici si inves-
tim in lideri de piatd, deoarece credem
ca exista atribute intrinseci care te fac sa
fii lider. Investitia intr-un lider de piata
ne oferd oportunitatea de a construi pe
experientele si realizarile de pAnad acum
pentru a alimenta cresterea ulterioa-
ra — atat organica, cit si prin achizitii.
Investim intr-o tara care reprezinta o
anumita amploare si potential, de aceea
a trebuit s dam prioritate unui numar

de tari mici din regiunea noastra - chiar
daci esti lider de piata acolo, esti mic si
cresterea ta este limitatid. Din perspec-
tiva noastrd, nu existd nicio diferenta
substantiald intre atentia si efortul pe
care ar trebui sa-1 acorddm pietei mici si
pietei mari. Mai mult decit atit, o parte
foarte importantd a strategiei noastre
de investitii este sa mentinem fondato-
rul sau fondatorii pe un loc de condu-
cere, ca o echipa de management care
duce afacerea mai departe cu sprijinul
nostru. Nu am dori niciodata si ince-
pem sa facem afaceri intr-o piatd cu o
echipa noua. Mentinerea fondatorilor ca
actionari in cadrul companiilor pe care le
achizitionam, este fundamentala pentru
noi, deoarece ciutim parteneri implicati
care si imparta atat gustul castigurilor,
cat si cel al infrangerilor cu noi, desi la
acestea din urma nu m3 astept deloc. :)

SM: Cu ce provocidri s-a confruntat
UNILINK SA pe durata implementirii
afacerilor sale in Roménia?

IR: Principala provocare de pina acum
este legea si regimul de reglementare
care, intr-o oarecare masura, este dife-
rit fatd de pietele pe care le cunoastem.
Se pare cia in Roméania mai sunt niste
obstacole administrative de depasit
atunci cand conduci o afacere. Totusi,
pand acum, acestea au fost atenuate
de atitudinea pozitivi a oamenilor din
institutiile administratiei publice, asa ca
nu ne putem plange atit de mult.

SM: Ne puteti dezvilui mai multe
detalii despre proiectele UNILINK
SA referitoare la Safety Broker. Care
sunt obiectivele de crestere pentru
urmditorii doi ani si cum va fi configu-
ratd echipa de consiliu?

IR: Unilink SA este incintatd sa ajute
Safety Broker sa creasca intr-un mod
profitabil cota de piata la 20 - 25%, atat
organic, cat si prin achizitii. Cred ca voi
aveti toate premisele necesare, iar noi
avem atat de multa experientd pe care
vom fi bucurosi sa o impartasim! In pri-
mul rand, avem propria infrastructura
IT pe care o putem implementa in Roma-
nia. Acesta ofera intregul sistem eco nu
numai pentru agentii de vinzari (com-
parator, emiterea politelor, CRM, plati),
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ci si pentru toate functiile de back office.
In al doilea rand, cred ci existi o serie
de concurenti pe care i-am putea cum-
para — trebuie si fie oameni care doresc

existd o oportunitate masiva in cresterea
portofoliului de facultative, asigurari de
viati si property. Dupa OVB, suntem al
doilea cel mai mare distribuitor de viata,

|

Aleksandra Friedel, Board Member and Owner Unilink SA

si se pensioneze sau nu mai sunt atit de
entuziasmati si-si conduci afacerile. Am
efectuat peste 50 de achizitii in Polonia
si in strdindtate si avem experientd atat
in procesele de investitii, cat si in pro-
cesul de integrare postinvestitie, care
poate fi foarte utila. In al treilea rand,

g www.safetybroker.ro

asa ca avem suficient know-how pe care
sa-1livram catre voi. Un alt domeniu este
MGA - din luna iunie a acestui an, deru-
lam operatiunea integrala de asigurare
in Polonia printr-un parteneriat strate-
gic cu Munich Re - cel mai mare reasi-
guritor din lume. Primul nostru parte-

ner de asigurari in aceasti afacere este
Wefox - companie germani/elvetiani.
Cred ca dupa falimentul City Insurance,
piata romaneasca are nevoie de noi juca-
tori care sa aduca credibilitate, inovatie
si crestere. Nu in ultimul rind, existd o
multime de beneficii care decurg din a fi
lider de piata in regiune, inclusiv relatiile
cu asiguratorii internationali pe care do-
rim sa le foloseasci Safety Broker. In
ceea ce priveste echipa de management,
ceea ce cautdm in primul rind atunci
cind investim in afaceri este o echipa
grozava si exact asta am gasit in Safety
Broker. Viorel Vasile este partenerul
nostru, va rimine CEO-ul companiei si
va fi rolul lui Viorel, ca si pAna acum, de
a construi si dezvolta echipa. Noi vom
fi precum doctorii: vom incerca doar
sd ajutdm fard a deteriora ceea ce deja

functioneaza grozav!

SM: In incheiere, ai un sfat sau un
mesaj pentru noi, dar si pentru alti
investitori strdini care ar dovi sd
investeascd in mediul de afaceri

romdédnesc?

IR: Pentru voi - angajatii si partenerii
Safety Broker - sfatul meu este si fiti
deschisi, deoarece vom traversa impre-
uni o perioadi foarte interesanti, vom
lucra impreund, oferind o multime de
oportunitati, in special pentru cei dintre
voi care doresc sa se dezvolte impreuna
cu compania si nu doar in Romania. In-
vestitorilor strdini — alegeti intotdeauna
un partener de incredere intr-o tarad in
care intrati si aveti intotdeauna de partea
voastrd un consilier bun cu cunostinte
excelente despre piati. Concurentilor
nostri din Roménia - puneti-vi centu-
rile de siguranti, am turat motoarele si

venim in viteza mare!
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CLASAMENT SAFETY BROKER BIROURI PROPRII
Total PBI Lei 9 luni 2021

Birou Safety
Safety Cluj
Safety Timisoara

Safety lasi
Safety Galati
Safety Deva
Safety Bacau
Safety Suceava
Safety Oradea
Safety Constanta
Safety Neamt
Safety Resita
Safety Ploiesti
Bucuresti
Total

Asistent in Brokeraj
Premium Insurance
Marcopauas
Customer Insurance
lason

Sigur Asigur
Consfin CSM

Thot Asigur

Ayane Mallu

Diada Insurance
Star Protekt

Pact Asig

Templars Insurance
Explorer Asig

Smart Auto Insurance
Evenod

Carmen Risk

All In Asigurari
Fratila Consulting
Cristea Bianca
Brocs Consulting 2015
Alti asistenti

Total

HR+CV+MS
SM
MM
AG
VL
MS
BR
GR
IS
CT
BV
B
BH
DB
VS
MM
BH
AB
AR
™

25.810.744
23.303.981
20.660.037
19.180.506
15.005.244
7.785.053
6.997.145
6.986.828
6.763.076
5.929.878
5.761.958
5.725.351
86.152.332
236.062.133

Pondere RCA
61.08%
63.11%
53.73%
69.42%
68.90%
60.09%
77.59%
82.11%
71.24%
67.28%
64.80%
59.25%
65.21%
64.89%

CLASAMENT SAFETY BROKER ASISTENTI IN BROKERAJ

Total PBI Lei 9 luni 2021

21.215.003
18.246.183
15.998.106
13.996.543
11.314.209
11.247.183
9.780.061
9.244.347
8.824.963
8.393.682
8.202.505
8.172.045
7.082.644
6.011.935
5.028.021
4.940.434
4.692.837
4.638.738
4.513.219
4.073.987
108.902.773
294.519.418

Pondere RCA

86.39%
75.91%
76.39%
76.17%
80.24%
90.15%
61.98%
88.36%
83.10%
77.75%
72.64%
76.28%
81.60%
84.37%
79.34%
83.02%
71.32%
65.36%
64.39%
38.38%
67.76%
74.07%
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15.53%
37.83%
65.08%
16.09%
18.09%
49.10%
23.34%
35.92%
19.04%
-23.28%
12.85%
197.91%
27.10%
27.43%

13.61%
16.06%
100.00%
11.71%
9.38%
100.00%
11.82%
29.86%
10.71%
9.92%
39.85%
2.70%
100.00%
-3.19%
18.19%
16.56%
12.79%
12.16%
25.55%
13.92%
22.02%
32.68%
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Interviu Lavinia Gal: ,,Tehnici de
succes pentru cresterea Vanzarilor
Asigurarilor de Sanatate!”

Pandemia generatd de COVID-19 a produs modificdri in perceptia romdni-

lor asupra riscurilor si, drept consecintd, a crescut interesul pentru protectia

prin asigurare, conform celei mai noi editii a Barometrului UNSAR-IRES
privind Perceptia riscului si cultura asigurdrilor din Romdnia (2021).

otrivit unui comunicat al UNSAR,
P cea mai mare crestere a acestui in-

dicator fatd de anul 2020 a fost ob-
servata in cazul asigurarilor de sinatate,
4 din 10 romani declardnd ci pandemia
le-a crescut interesul pentru aceasta so-
lutie de asigurare.
Dar de la a fi interesat si pana la a lua
decizia de cumpdirare e un proces lung
care depinde foarte mult de tehnicile de
negociere si agilitatea vanzatorului. O
crestere similard am remarcat-o si noi in
cifrele raportate de Safety Broker Cluj.
Si pentru ca modelele de reusita o data
descoperite, trebuie replicate si la nivel
national, povestim in acest numair cu
Lavinia Gal, Dir. Sucursala Safety Broker
Cluj despre reteta succesului.

SM: La finalul anului 2018, Sucursala
Cluj a raportat un numar de 35 polite
de Asigurare de Sdndtate i cu un PBI
invaloare de 697.992 lei, iar la T3
2021, aceeasi echipd raporteazd un
numdr de 66 polite cu o valoare PBI
de 1.528.589 lei. Care este strategia
care a stat la baza acestor realiziri.
Cum ati inceput?

LG: In urma cu aproximativ 4 - 5 ani,
cdnd domeniul IT era in plina dezvolta-
re, au aparut completari in pachetul de
beneficii acordate si sub forma asigurari-
lor private de sanitate. Fiind in contact
continuu cu clientii nostri, am identifi-
cat nevoile lor si am inceput si promo-
vam asigurdrile private de sanitate or-
ganizand conferinte pe acest subiect in
cadrul carora livram informatia necesara
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pentru a ardta utilitatea si beneficiile
acestora.

SM: Cum ai descrie profilul clientului
consumator de Asiguridri de Sdndta-
te?

LG: O persoani cu un nivel de educatie
peste medie, care acordd importanta cu-
venita starii de sanatate atat a lui, cat si
a familiei si angajatilor sii, acolo unde
este cazul.

Situatia pandemici pe care o traver-
sam, are ca rezultat o constientizare a
clientilor de necesitatea asigurarii pri-
vate de sanitate si dorinta acestora de a
avea acces la servicii medicale private ori
de cate ori au nevoie, fira a fi impiedicati
de suprasolicitarea sistemului medical
de stat.

SM: Sd vinzi asigurdri de sdndtate

in Romdnia nu este usor. Existd
foarte multe preconceptii, clienti
reticenti. Cum ati reusit sd combateti
prejudecitile clientilor?

LG: Sa vinzi asigurari in Romania nu e
usor, pentru ca nu este ceva palpabil. Ex-
ceptand asigurarile care sunt obligatorii
prin lege, noi vindem un concept. Rolul
nostru este in primul rand cel de educa-
tor. Trebuie si determinidm clientul sa
constientizeze necesitatea achizitionarii
unei polite de asigurare care sa-l prote-
jeze In cazul unui risc. Cand riscul este
afectarea proprieri stiri de sinatate, a
familiei sau a angajatilor, prima obiectie
este: ,mie nu mi se va intdmpla” sau

,la noi nu au fost cazuri”. Combaterea
acestor obiectii o facem prin exemple
cunoscute de noi sau incercam si aflim
de la clienti exemple cunoscute de ei.
Constientizarea nevoii este primul pas
si cel mai greu, restul sunt etapele cu-
noscute alte vinzirii. E nevoie de multi
rabdare si perseverenta. :)

SM: Faptul cd sunteti in Regiunea de
vest a fdcut vreo diferentd sau acest
model de succes poate functiona in
orice colt al tarii?

LG: Probabil ca datoritd numarului sem-
nificativ de investitori veniti in zona de
vest a tdrii, necesitatea de fortd de mun-
ca in domeniul IT si nu numai, a ficut
ca in mod natural piata fortei de munca
sd ,ceard” includerea unor beneficii su-
plimentare in pachetul salarial mai re-
pede decat in alte zone, exceptie ficind
Bucurestiul, bineinteles.

La acest moment, datorita si contextului
pandemic cAnd sanitatea a devenit prin-
cipala preocupare pentru fiecare dintre
noi, cred ca promovarea asigurarilor de
sandtate ar avea succes in orice zond a
tarii.

SM: Stim cd echipa de la Cluj par-
ticipd la foarte multe intruniri

din diverse clustere, asociatii de
antreprenori, toate acestea avind ca
obiectiv promovarea serviciilor si a
businessurilor. Au contribuit si aceste
intdlniri la dezvoltarea portofoliului
de clienti, dar la cresterea vinzirilor
asigurdrilor de sdndtate?

T
NN AN

LG: In Cluj, exista o dinamica mare a
evenimentelor de toate felurile: cultura-
le, sociale, economice.

Existd sau mai bine spus existau multe
evenimente care intruneau mediul de
business clujean din diverse domenii de
activitate in cadrul carora se comunicau
ultimele noutati de interes comun si se

Lavinia Gal, Director Sucursala Safety Broker Cluj

ficea mult networking. Am ales sa parti-
cipam la aceste evenimente atit pentru
a fi la curent cu ceea ce se intdmpli in
mediul local de business, cit si pentru
a ne promova ca specialisti in domeniul
nostru de activitate. Toate aceste intal-
niri au contribuit la promovarea noastra
si ca specialist, si pe parte de asigurari de

sanitate, precum si la cresterea vanzari-
lor pe acest segment.

SM: Anul acesta, cu ocazia aniversdrii
a 12 ani de activitate a sucursalei
Safety Broker Cluj, ati lansat o
campanie de promovare a fiecirui
membru din echipd. Felicitdri pentru

decembrie 2021 e
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initiativd! A fost o campanie ineditd
care s-a bucurat de un real succes.
Cum ai descrie la final de an intreaga
echipd intr-o singurd propozitie?

LG: Un mecanism in care fiecare suntem
o piesd necesard functiondrii acestuia
sau o orchestrd care are nevoie de fie-
care membru bine pregitit si conectat
cu ceilalti pentru ca rezultatul sa fie cel
asteptat.

SM: Sunteti extrem de competitivi.
Care sunt planurile voastre de
crestere pentru 2022? Printre obiec-
tivele voastre, se regdseste o altd li-
nie de business pe care v-o propuneti
sd o cresteti la nivel regional?

LG: Suntem o echipa dinamica, dornica
sa satisfaca nevoile si cerintele clientilor,
conectati continuu intre noi si, totodata,
cu piata si clientii nostri.

Pentru clientii retail, avem campanii de
promovare a asigurarilor de locuinti sau

@ www.safetybroker.ro
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miniproduse care pot f oferite la pachet
cu asigurarile de raspundere civild auto
cerute de acestia.

In discutiile purtate cu clientii persoane
juridice, promovam formele de asigu-
rare care sunt necesare prin specificul

activitatii lor. Acestea pot fi asigurari
de cladiri, bunuri, accidente persoane,
raspunderi specifice si, bineinteles, asi-
gurdrile de sinatate. Cu cit reusim si
acoperim mai mult din paleta de riscuri
posibile, cu atat gradul de satisfactie este

mai mare.

SM: In incheiere, te rugdam sd
transmiti un mesaj de final de an
pentru angajatii si partenerii Safety

Broker.

LG: Si rdmana la fel de determinati, de
motivati, de rezistenti la schimbarile din
piata, devotati clientilor si activitatii lor
pentru ca stiu ci le place mult ceea ce fac
si s3 ramana cei mai buni, asa cum sunt
acum!

Sarbatorile si fie linistite, cu multe zAm-

bete si bucurii alaturi de cei dragi!

SANATATEA ANGAJATILOR
- INVESTITIE PROFITABILA

Draga client,

Weq Safety Broker

Asigurdrile de sanéatate pentru angajati s-au dezvoltat in diferite forme si au devenit solutia preferata de majoritatea
companiilor. Safety Broker a negociat pentru dumneavoastra o structura de beneficii adaptata nevoilor pietei, preturi

competitive si un flux de contractare simplificat.

Mai jos, puteti regasi un comparator de oferte al asiguratorilor implicati in acest proiect, iar pe pagina a doua detalii despre
concept, beneficiile dumneavoastra si ale angajatilor, precum si alte date de interes referitoare la asigurarile de sanatate.

RISCURI asigurate

OMNIASIG

VIENNA INSURANCE GROUP

Asirom ¢

VIENNA INSURANCE GROUP

SIGNAL IDUNA @

HOTLINE MEDICAL - TELEMEDICINA o ~ \

AMBULATORIU - Consultatii / investigatii - nelimitat 100% in : ) )

retea si in afara retelei v v v
Camera de garda - consultatii de specialitate, proceduri n limita a 1.000 ron / an / asigurat nelimitat nelimitat

terapeutice

Analize medicale de laborator consultatii nelimitat

\

Investigatii medicale - explorari functionale, imagistica

N

Spitalizare de zi - inclusiv proceduri chirurgicale
efectuate in spitalizarea de zi

nelimitat

n limita a 1.500 ron / an / asigurat

n limitaa 1.500 ron/an/
asigurat

Monitorizare boli cronice si afectiuni preexistente /
boala cronica

nelimitat

n limita a 1.500 ron / an / asigurat

nelimitat

Transport medical asistat

TOTAL PRIMA AMBULATORIU (lei/luna/angajat)

80 (cu CT si RMN)

70 (cu CT si RMN)

90 (cu CT si RMN)

SPITALIZARE - inclusiv interventii chirurgicale efectuate in
spitalizare continua

in limita a 10.000 ron / an / asigurat
spital de stat 200 ron x 25 zile

n limita a 7.000 ron / an / asigurat
spital de stat 150 ron x 30 zile

in limita a 10.000 ron / an / asigurat
spital de stat 200 ron x 21 zile

TOTAL PRIMA SPITALIZARE (lei/angajat/luna)

40

20

39

PREVENTIE

1 consult si 1 set de analize
(predefinite) + PSA / PAP

1 consult si 1 set de analize
(predefinite) + PSA / PAP

1 consult si 1 set de analize
(predefinite) + PSA / PAP

TOTAL PRIMA PREVENTIE (lei/angajat/luna)

10

15

13

RECUPERARE MEDICALA - proceduri de recuperare medicala
in ambulatoriu

n limita a 1.000 ron / an / asigurat

in limita a 1.000 ron / an / asigurat

TOTAL PRIMA RECUPERARE MEDICALA (lei/angajat/luna)

15

14

MONITORIZARE SARCINA - orice servicii medicale in
ambulatoriu / consultatii, analize, investigatii imagistice

n limita @ 2.000 ron / an / asigurat
perioada de asteptare 4 luni

n limita @ 2.000 ron / an / asigurat
perioada de asteptare 4 luni

in limita @ 2.000 ron / an / asigurat
perioada de asteptare 4 luni

TOTAL PRIMA MONITORIZARE SARCINA (lei/angajat/luna)

35

20

26

A DOUA OPINIE MEDICALA - acoperire 100 % in retea si in afarg
ei

in limita @ 2000 ron / an / asigurat

TOTAL PRIMA A DOUA OPINIE MEDICALA (lei/angajat/luna)

VITAL CARE - acoperire pentru afectiuni oncologice, indiferent
de faza in care sunt diagnosticate

n limita @ 50.000 ron / an / asigurat
perioada de asteptare 4 luni

TOTAL PRIMA VITAL CARE (lei/angajat/luna)

20

CRITICAL CARE - acoperire pentru boli grave

n limita @ 20.000 ron / an / asigurat
perioada de asteptare 4 luni

TOTAL PRIMA CRITICAL CARE (lei/angajat/luna)

15
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PRASLEA -
Brokeri care vand
intr-o luna cat ali,:ii intr-un an!

In bilantul anului 2021, regdsim cu bucurie si satisfactie un proiect valoros
pentru Departamentul Viatd si Sdndtate al Safety Broker, o actiune orga-
nizatd impreund cu partenerul nostru AEGON: Programul ,,PRASLEA -
Brokeri care vand intr-o lund cat altii intr-un an.”

nedit prin abordare, conceput

cu atentie sporita in ceea ce

priveste specificul vanzarilor
de asigurari de viata retail prin
intermediul brokerilor, ,PRASLEA”
a reusit sa inregistreze rezultate
apreciabile in cele doar doui sesiuni
derulate pana acum (octombrie si
noiembrie), organizate ,concentrat”
in numai cite doua siptiméni de

activitate fiecare.

Pentru mai multe detalii, -am

abordat pe partenerul nostru Alin > B —
. J Alin Baiescu, Broker M AEGON

Baiescu, Broker Manager AEGON. i

TOP 10 VANZATORI IN PROGRAM PRASLEA

Broker Numar polite AEGON

1 Sorin Rotar (Ludus) 19
2 Andreea Mocanu (Galati) 13
3 lonela Baciu (Sighisoara) 10
4 Daniela Sauciuc (Galati) 10
5 Mirela Cautis (Sebes) 9
6 Viorica Ormenisan (Reghin) 9
7 Csiki Gizella (Reghin) 8
8 Doina Morosanu (Timisoara) 7
9 Angela Stafie (Galati) 6
10 Miheala Sarmaru (Galati) 5

@ www.safetybroker.ro

cv: Alin, incheiem 2021 cu
un proiect inedit initiat

de citre AEGON pentru
Safety Broker si, sper,
deschidem 2022 cu o conti-
nuare a acestuia...

AB: Asa este... Am lansat impre-
una anul acesta programul de
perfectionare si accelerare a vin-
zarilor in domeniul asigurarilor de
viata ,PRASLEA - brokeri care vand

intr-o luna cat altii intr-un an!”.

cv: Pentru cei care doar au
auzit de proiect, dar nu cu-
nosc detaliie, ce urmdrim
prin acest program?

AB: Programul are doua scopuri
principale. In primul rand, urma-
rim si perfectionidm abilitatile
asistentilor in brokeraj Safety
Broker in ceea ce priveste promo-
varea si vanzarea asigurarilor de
viati. In al doilea rand, ne dorim

ca acesti asistenti in brokeraj sa
imbunitateascd nivelul de protectie
al clientilor din portofoliul lor prin
promovarea, respectiv vinzarea pro-
duselor AEGON acolo unde exista
nevoia si disponibilitatea clientilor

in acest sens.

cv: Care e profilul recoman-
dat pentru cei care partici-
pd la PRASLEA?

AB: Vizam asistenti in brokeraj

cu vechime de minim trei ani in

domeniu. Minim trei ani pentru ci e

important si existe deja un anumit
portofoliu de clienti pe care brokerul
si-1 poatd aborda pentru produsele

AEGON.

cv: Deci, programul se
adreseazd vanzdtorilor
directi. Totusi, Directorii
Regionali au vreun rol
aici?

AB: Au, si incd unul vital. Consider
ca rolul lor este, in primul rand,

sa i identifice si s ii selectioneze
riguros pe cei pe care ii propun sd ia
parte la program. Rolul lor continua
prin sustinerea si motivarea acestor
persoane in a urma ad litteram
programul in cele doua saptimani

de activitati.

cv: Ce presupune parcurge-
rea acestui program?

AB: Presupune dedicarea zilnica

a circa o ord, o ord sijumadtate in
activitati de training (desfasurate
online pe Zoom), respectiv actiuni
de promovare si vinzare directa in

portofoliul propriu.

cv: Cum apreciezi rezulta-
tele generale ale celor doud
echipe PRASLEA?

AB: Consider ci rezultatele au

fost bune (au fost emise peste

110 polite), mai ales cd am si
inregistrat o evolutie apreciabila

de la 0 luna la alta. Doresc sa

mentionez performantele deosebite
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ale brokerilor proveniti din zone
precum Galati; Mures; Cluj/Sebes;
Timisoara. Vreau s amintesc si
sustinerea care a venit din partea
Departamentului Viata si Sanatate
Safety Broker: a ta, Cristi, a Cristinei

Croitoru si a Simonei Savescu.

cv:Iarin 2022...?

AB: Continuam, evident, cu progra-
mul PRASLEA, dar vom mai adiuga

si alte actiuni de interes.

cv:Inincheiere, colega
noastrd Cati Stoican,
Membru al Management
Bordului Safety Broker
m-a rugat sd vd transmit
acest mesaj: "Multumim
Aegon Romdnia pentru
sustinerea proiectelor
noastre in vederea reali-
zdrii unei misiuni comune:
asigurarea unei vieti
financiare sigure pentru
clientii nostri. Impreund
am reusit sd oferim pro-
duse excelente clientilor
nostri si transmitem me-
saje menite sd ,,clinteascd
oameni”, mesaje ampli-
ficate de colegii nostriin
toate regiunile tdrii. Am
descoperit cd avem valori
comune care incontestabil
ne diferentiazd in aceastd
piata.”

decembrie 2021 @



Solutii integrate pentru
sanatate de la Aegon

Accesibile. Usor de adaptat.
Potrivite pentru intreaga familie.

Pentru un diagnostic sau un tratament mai sigur

Serviciul de a doua opinie medicala este asigurat de o echipa de
medici din SUA si Europa. Comunicare in limba romana. Online.
De la tine de acasa. In plus, asigurarea include 30.000 de lei
despdgubire Tn caz de deces din accident.

Pret: 120 lei/an.

Optimist

Asigurarea in caz de diagnostic oncologic

Pentru cd, Tn caz de diagnosticare cu cancer, sa nu mai ai si grija

banilor necesari pentru investigatii, medicamente, transport sau

cazare. Beneficiezi de sprijin financiar de pana la 30.000 lei, plus
acces la tratament n clinicile private Amethyst din Cluj-Napoca,

Timisoara si Bucuresti.

Pret: de la 135 lei/an.

H][\W1iv¥® Asigurare pentru spitalizare din accident sau boala.
in taré si strainatate. Inclusiv pentru Covid 19.

* Usor de configurat in functie de zilele de spitalizare
alese si sumele de banin caz de spitalizare sau deces.

* Perioadd de asteptare mai scurta decat in mod uzual.

e Potrivita pentru cei mici si pentru cei mari.

* Retur de prime la final de contract

* 549% dintre romani sunt interesati sa cumpere o
astfel de asigurare Tn urmdtoarele 3 luni, arata
datele sondajului realizat de Reveal pentru
Aegon Romania in luna noiembrie, 2021.
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