BROKERII DE ASIGURARE
prezent si viitor

Publicul interesat de asigurari aude tot mai des expresia de broker sau intermediar de asigurari.
Existenta, rolul si spectrul serviciilor prestate de brokerii de asigurari este corelatd direct cu gradul de
maturitate si liberalism al pietei de asigurari si a economiei in general. R.Moldova a cunoscut societati cu
obiect de intermediere in asigurari odatd cu descentralizarea sistemului de asigurari. Printre acestea cele
mai versate erau agentiile de turism, apoi pozitia de lider in intermedieri l-au preluat companiile de
leasing si cred ca va trece mult pana cand acestea, impreuna cu brokerii lor captivi, vor ceda in fata unor
megabrokeri independenti. Chiar daca abia in legea cu privire la asigurari din 21.12.2006 (nr. 407-XVI)
brokerului i se atribuie un cadru legal concret, cu angajamente si obligatiuni precise, notiunea de ,,misit
in asigurari” este expres mentionatd si in legea veche din 1993, dar si in Codul fiscal din 1997 care
prevedea impunerea taxei pe valoare addugata la comisioanele din asigurari (din pacate aceasta situatie a
fost schimbata abia Incepand cu ianuarie 2008).

Prezentul si viitorul Brokerilor pe piata asigurarilor din Moldova

Societdtile de consultanta si brokeraj aveau la dispozitie 12 luni de la data intrarii in vigoare a Legii nr.
407-XVI din 21.12.2006 publicate in MO nr. 7-49/213 din 06.04.2007 pentru a se conforma cerintelor
legale de a primi licenta de Broker de asigurare sau statut de agent de asigurare.

Paradoxal, dar multimea mare de intermediari de pe piata de asigurdri nu s-au inghesuit sa se aleaga cu
calitatea de Broker. Din registrele societatilor de asigurdri, reiese cd in prezent numarul intermediarilor
existenti pe piata asigurdrilor depaseste 100. Or, la 1 aprilie a.c., cu doar 6 zile inaintea expirarii
termenului de aliniere la prevederile legale doar 9 agenti economici detineau licenta de broker de
asigurare/reasigurare. Este evident ca multi intermediari de asigurari au ales statutul de agenti de
asigurare fatd de care exigentele legale sunt mai blande. Agentii de asigurari, persoane fizice sau juridice,
nu trebuie sa aiba licenta si nici sa efectueze plati regulatorii de functionare. Totusi, un agent de asigurare
persoana fizica sau persoana juridica nu poate intermedia aceleasi clase de asigurari decat pentru un
singur asigurator.

Societatile comerciale cu licenta de Broker de
asigurare-reasigurare la data de 1 aprilie 2008:
ARIS BROKER SRL

PRO COMPAS GRUP SRL

ASIGVITAL SRL

ASIGEST SRL

BLAJCO ASIST SRL

DUVISTAR SRL

ANAVIMAX SRL

ERVAX GRUP SRL

VESTECOM PLUS SRL

OCeNOIaARLONR

[luziile celor care sperau sa ramana intermediari fara licente si forme juridice adecvate s-au spulberat
odata cu intedictia impusd Asiguratorilor de lucra incepand cu 07.04.08 cu intermediarii de asigurari care
nu corespund Legii (scrisoarea nr.04845 din 10.04.08 a Comisiei Natioanale a Pietei Financiare). Acest
mesaj 1i priveste direct pe operatorii de pe piata de leasing si agentiile de turism, saloanele auto, statii de
control tehnic sau scoli de soferi, care vor fi nevoiti sd creeze societdti de brokeri sau agenti de asigurari
pentru a-si completa bugetele la capitolul de venituri.



In prezent, societitile cu activitate de intermediere de asiguriri (brokeri si agenti de asigurare
independenti) detin o pondere de circa 25% din primele subscrise de societatile de asigurari, reprezentand
circa 181 mln lei din 724 mln lei incasate de catre asiguratori in anul 2007.

Asigurarile de viata sunt vandute exclusiv prin brokeri de asigurare, reprezentand aproximativ 32 mln
Lei, sau aproape a cincea parte din volumul primelor intermediate.

In portofoliul brokerilor ponderea cea mai mare (peste 60%) o detine linia de asigurari de transport
(Carte Verde, RCA, CASCO).

Rolul intermediarilor de asigurari va creste in continuare in anii care urmeaza si este aproape sigur ca in
2-3 ani participarea brokerilor la primele subscrise de asiguratori va depasi 35-40% (de acest indicator se
apropie deja unii asiguratori locali). Pentru comparatie, brokerii de asigurare din Romania au intermediat
in 2007 prime in valoare de 2,1 mld. lei (630 mil. EUR), ponderea acestora ajungand la 29% din totalul
subscrierilor la nivelul pietei.

Evolutia participarii brokerilor si agentilor de asigurare independenti
la volumul total al primelor de asigurare subscrise pe piata
3000.00
2500.00 2404.77
]
-l
£ 2000.00
£
g
g
> 1500.00 1319.49
‘D
©
()]
T
o 1000.00
E
o
500.00 -
0.00 -
Anul 2007 Anul 2008* Anul 2009* Anul 2010*
mmm Total pe piatd, min Lei 724.00 977.40 1319.49 2404.77
—e— Prime intermediate, min Lei * 181.00 244.35 395.85 841.67
Perioada

Mizand pe un scenariu optimist ca piata va creste in continuare cu cel putin 35% anual, lucru absolut real
in conditiile in care infrastructura de asigurare este practic formata, fenomenele economice se intetesc
(leasing-ul, constructiile, ipoteca, sectorul bancar, turismul), plus cresterea accelerata a rolului
intermediarilor de asigurari la 35-40% in volumul primelor subscrise de asiguratori catre anul 2010,
putem emite o previziune curajoasa, dar realistd, cd pentru anul 2010, brokerii vor intermedia volume de
prime de asigurare comparabile cu volumul pietei de asigurari din anul 2007, adica peste 700 mln de lei
anual!

Legea nr. 407-XVI din 21.12.2006 obligd asiguratorii sa tina registru al agentilor de asigurare, iar
brokerii vor raporta periodic la CNPF asupra rezultatelor activitdtii lor. Astfel de acum incolo, cel putin
trimestrial vom sti exact care este rolul intermediarilor de asigurari in Moldova.



Printre factorii de influenta care vor determina o dezvoltare consistenta si o crestere rapida a rolului
Brokerilor in asigurari si reasigurari in Moldova putem mentiona:

1. Costuri relativ reduse de intrare a noilor Brokeri pe piata, determinate In principiu de detinerea
unui capital social de 25000 lei, polita de raspundere civild profesionala de aproximativ 11mii lei, licenta
de 2500 Lei, si plati regulatorii de functionare de 0,4% din incasarile lunare de comisioane.

2. Lipsa taxei pe valoare adaugata pentru operatiunile de intermediere in asigurari. Acest factor
este foarte important, intrucit va permite brokerilor sa creeze retele dezvoltate de angajati, oferind
remuneratii competitive in raport cu cele primite de agentii de asigurari angajati de asiguratori (lucru
greu realizabil pana la 31 decembrie 2007, cand TVA de 20% era obligatorie pentru brokeri).

3. Posibilitatea reducerii de costuri pentru asiguritori legate de intretinerea retelei proprii de
vanzare (regie, chirie, instruire continud si deplasari regulate pe teren de monitorizare si motivare)
schimba prioritatile managerilor societatilor de asigurari de la extinderea retelelor proprii de agenti la
dezvoltarea relatiilor stranse cu brokerii;

4. Avantajele evidente pe care asiguratii le obtin de pe urma conlucrarii cu brokerii face ca acestia
sa fie o solutie inteligenta pentru cei cu pretentii de calitate si soliditate pe termen lung.

5. Existenta si afluxul de noi investitori striini In sectoarele strategice ale economiei (leasing, banci,
industrie, constructii, retele electrice) determina si venirea brokerilor cu care lucreaza investitorii in
tara de origine. Chiar daca pana in prezent brokerii straini prefera lucrul prin parteneri locali ori la
distanta din tarile de origine, cred ca In cel mai scurt timp vom asista la deschiderea mai multor birouri
de brokeri de renume din strainatate. Totul depinde de numarul si volumul investitiilor straine in
Moldova. Deja este resimtitd suflarea unor brokeri de calibru ca Marsh (la METRO si MOBIAS Bank
Groupe Société¢ Générale), WILLIS la Union Fenosa si Biroul ,,Carte Verde” Moldova , MAI la SKY
TOWER etc.

6. Tendinta de migrare a agentilor de asigurare angajati la asiguratori catre sectorul brokerilor de
asigurari si a agentilor independenti. Cu titlu de exemplu, o societate locald care acum 10 ani detinea
peste 1500 de agenti de asigurare, detine 1n prezent in jur de 700 de agenti de asigurare activi, dar si un
numar de 100 de brokeri §i agenti independenti. Explicatia este simpla, lucrul in cadrul socieatilor de
brokeri este mai motivat, atat din punct de vedere material, cat si din punct de vedere psihologic
(independenta, recunoasterea valorii personale, posibilitatea de a alege cel mai bun pentru clientul tau,
lipsa frustrarilor si conflictelor interne posibile legate de discrepanta intre ce vrea clientul si ce-ti ofera
asiguratorul angajator). Brokerul de cele mai multe ori este un vanzator bun, pentru ca efectiv crede ca a
ales o variantd optima pentru clientul sau.



Ce este un broker de asigurari?

Politele de asigurare sunt vandute de societatile de asigurari prin reteaua proprie de vanzare (agenti de
asigurare), agenti de asigurare liberi sau prin brokeri de asigurare.

Brokerul activeaza ca un intermediar in procesul vanzarii intre persoane si asiguratori, fiind de partea
cumparatorului si reprezentand interesele acestuia, de facto brokerul este un agent al clientului.

Functiile
tipice ale
Brokerului
asigurari

Cat de utili sunt Brokerii?

Conform unui sondaj international realizat de Reactions, 73% din clientii intervievati considera brokerii
lor de a fi foarte importanti sau necesari pietei asigurarilor. Chiar si pentru produsele de asigurare
standardizate, clientii folosesc internet pentru a se informa cu privire la produsele de asigurare, dar
cumpara produsele prin brokeri.

Societatile de brokeraj sunt si cei mai mari furnizori de servicii de consultanta in risk management.
Utilitatea Brokerilor de asigurare/reasigurare se exprima prin ceea ce simte CLIENTUL:

e Primeste asigurarea la conditii si preturi optime (conform profilului individual de risc),
datoritd competentei Brokerului si negocierilor purtate de cétre acesta;

e Este mai bine informat, intrucat poate primi rapoarte periodice de evaluare a riscurilor
inteprinderii sale, reiesind din experienta de pierderi din trecut atat la propria intreprindere cat si
la unitati similare din aceeasi ramura;

e Are asistenta de urgentia din partea Brokerului, care-i sta la dispozitie 24/24 ore, oferindu-i tot
spectrul de servicii de asigurare + asistentd in caz de daund asigurata;

e Per ansamblu scad simtitor costurile cu asiguririle, pentru ca brokerul stie cel mai bine
promotiile pe piatd, oferind un tablou al preturilor pietei pentru mai multe oferte de incredere;



Primeste mai repede despiagubirea corecta decat cei care au o asigurare fara Broker sau o
persoana de legatura la Asigurator (existenta unei persoane de legatura din cadrul unei societati
de asigurare se dovedeste de cele mai multe ori vulnerabila atunci cand in joc sunt puse
despagubiri de proportii). Performantele trecute si prezente ale unui Broker, dar si relatiile
interpersonale de durata, ii pot convinge pe asigurdtori sa ofere atat cotatii mai bune pentru o
anumita cerere, cat si sa fie mai flexibili la efectuarea despagubirilor de asigurare care de altfel
puteau fi refuzate.



Statistici internationale

Cota brokerilor in piata globali a asiguririlor variaza mult de la o regiune la alta. In tarile anglo-saxone
cota lor este foarte Tnalta, de obicei peste 50%, pe cand in Europa continentald, ponderea lor este deseori
sub 20% in primele de asigurare incasate. Brokerii sunt foarte activi in

America Latind, dar serviciile lor sunt putin populare in cele mai multe tari asiatice.

In lista de mai jos sunt aritate cotele care revin brokerilor de asigurare in sumele de prime de asigurare
incasate pe diferite piete ale lumii.

SUA 52%
Marea Britanie 56%
Australia 48%
Germania 10%
Franta 18%
Italia 7%
Spania 22%
Olanda 70%
Rusia 5%
Polonia 10%
Belgia 65%
Japonia Sub 1%
China Sub1%

Brokerii sunt solicitati in special in asigurarile comerciale complexe, ajungéand la o pondere de
intermediere de 80% in aceasta clasa de asigurari pe pietele anglo-saxone.

Pe plan mondial, industria de brokeraj este foarte concentrata, brokerii Marsh si Aon insumand peste
54% din veniturile industriei. Liderul mondial in brokeraj de asigurari si reasigurari pentru 37 de ani
consecutivi este grupul Marsh & McLennan Companies Inc. (MMC). Avand peste 54.000 de angajati in
toata lumea si venituri anuale de aproximativ 11 mld. USD, MMC activeaza in peste 100 de tari.

In R.Moldova, Marsh ofera servicii de la distantd prin intermediul societitii Marsh din Romania, neavand
un birou propriu pe piata noastra, iar AON opereaza aici prin intermediul biroului sdu permanent din
Ucraina.



Cadrul legal MD versus UE/broker:i

Cerinte de solvabilitate

1.  Capital social, varsat in forma baneasca, a | 1. sd aiba o capacitate financiara care in

carui valoare nu poate fi mai mica de 25000 lei; permanenta sa fie la nivelul de 4 % din

suma primelor anuale incasate, cu

conditia ca aceasta suma sa fie de

R minimum 15 000 EUR;

2. In caz de insolvabilitate a intermediarului in
asigurdri, sumele prevdzute se transferd in 2. banii clientilor sa fie transferati prin

conturi bancare separate, utilizate conturi strict separate si ca aceste
exclusiv pentru satisfacerea creantelor conturi sa nu fie utilizate pentru a face
asiguratilor/asiguratorilor plati cdtre alti creditori in caz de faliment;

3. Obligativitatea constituirii unui fond de
garantie.

Asigurare de indemnizatie profesionala sau alta garantie comparabila

*  Teritoriul R.Moldova *  Teritoriul Comunitatii UE
®*  Suma asiguratd minim 10min Lei (600000 | .

, o Suma asiguratda minim 1min EUR
EUR pentru fiecare solicitare de daune)

pentru fiecare solicitare de daune
®*  Suma asiguratd agregata de 15 min Lei

(900 000 EUR) pe an pentru totalitatea
solicitdrilor de daune

*  Suma asiguratd agregatd de 1,5
min EUR pe an pentru totalitatea
solicitdrilor de daune

Madsuri pentru a proteja clientii in cazul incapacitatii intermediarului de asigurdri de a
transfera
- prima Asigurdtorului
- suma aferenta despdgubirii sau
- de a returna prima asiguratului
Tn acest sens, legislatia Moldovei este similard celei din UE:

*  Banii pe care clientul i-a platit intermediarului sunt considerati a fi fost transferati
asiguratorului, Th vreme ce banii pe care Asiguratorul i-a platit intermediarului nu sunt
considerati a fi fost transferati clientului decat h momentul primirii lor efective de
cdtre acesta din urmd.

Concluzie

Conditiile favorabile a mediului de asigurari prezent, cadrul legislativ dezvoltat in conformitate
cu directivele UE, utilitatea evidenta adusa de brokeri pentru clientii sdi, va face ca aceasta
meserie sa ocupe un loc central in dezvoltarea de mai departe a industriei asigurarilor din
R.Moldova.

Ec. Veaceslav Cernica, CEO

Broker de asigurare-reasigurare ERVAX Grup SRL, membrul MAI Brokers Network




