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31 societati
de asigurare*

*la 30.06.2017

1. Societati de asigurare

19 societati au sub 200 de angajati si
venituri mai mici de 400 mil. lei

7 societati au intre 200 — 500 de
angajati (venituri cuprinse intre 86 — 1
206 mil. lei)

5 societati de asigurare au intre 800 si

——1600 de angajati (venituri cuprinse
intre 770 — 1 450 mil. lei)

Milicane lei

Venituri totale 2016

Situatia societdtilor de asigurare dupa veniturile totale

raportate la numarul mediu de salariati
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Sursa: Ministerul Finantelor Publice, prelucrare ASF

La 31.12.2016
18 societati au inregistrat profit
13 societati au inregistrat pierdere
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Distributia societatilor de asigurare dupa numarul mediu

de salariati in 2016

Mediana: 82

Nr. Mediu salariati

Sursa: Ministerul Finantelor Publice, prelucrare ASF




2. Intermediari in asigurari

Categorii de intermediari inregistrati in Registrul Intermediarilor la 20.12.2017

Categorie de intermediari Numar
agenti de asigurare (persoane fizice): 9.927
agenti de asigurare (persoane juridice) 2.028
conducatori persoane juridice 1.123
subagenti de asigurare 381
agenti de asigurare subordonati (persoane juridice) 158
asistenti Tn brokeraj (persoane fizice) 12.629
asistenti Tn brokeraj (persoane juridice) 5.792
brokeri de asigurare activi (persoane juridice) 317
personal propriu al brokerilor de asigurare 1.614
Sursa: ASF, date colectate de la DSC - SAR




Sa armonizeze regulile aplicabile pentru produsele de investitii (MiFID)
si regulile produselor de asigurare de viata cu componenta
investitionala (contractele de asigurare tip unit-linked)

Convergenta intre IDD, MIFID Il si PRIIPs

&

PRIPs ‘.

Consolidarea increderii in sistemul de
asigurari prin promovarea unor conditii
| de concurenta echitabile
Imbunétitirea si eficientizarea

nivelului de protectie a
asiguratilor

‘Garantarea unui nivel de protectie
egal indiferent de canalul de
distributie prin care se
achizitioneaza produsele de
asigurare



5 tematici Sunt destinate

1. Cerinte de guvernanta si supraveghere o . Al yn .

si societatilor de asigurare care vand in mod direct
produselor R . R .

produse de asigurare, fara interventia

intermediarilor

2. Cerinte privind informatiile si transparenta '
3. Cerinte cu privire la consultanta ¥ altor participanti la piata care vand produse
— de asigurare ca activitate auxiliara (ex agentii

de turism si societati de inchiriat

4. Cerinte de formare si competente |
5. Cerinte cu privire la remuneratii si ' :
conflictele de interese l




U in cazul in care oferd consultanta cu privire la produse de asigurare pe care nu le
creeaza el insusi

O Obligativitatea ca inainte de distribuirea/comercializarea produselor catre
consumatori sa se instituie un proces de aprobare a produselor de asigurare
sau al adaptarii produselor existente (cu exceptia produselor de asigurare care
asigura riscuri mari) in conformitate cu interesele si nevoile clientilor lor si cu
cele ale pietei tinta identificata

v’ Distribuitorul de asigurari instituie mecanisme adecvate pentru a obtine informatiile
necesare pentru a intelege caracteristicile si piata tinta identificata pentru fiecare produs
de asigurare

v Procesul de aprobare a produselor trebuie s& fie proportional cu natura produsului de
asigurare si adecvat acesteia si sa cuprinda obligatoriu

} ! !

Evaluarea tuturor riscurilor

relevante tinand cont de orice Descrierea strategiei de Masuri adecvate
eveniment ce ar putea afecta in distributie preconizata pentru a asigura
mod semnificativ riscul potential conform careia aceasta distributia
conex pietei-tinta identificate, corespunde si este produsului de
evaluand cel putin daca produsul adecvata nevoilor pietei asigurare pe piata-
respecta in continuare nevoile tinta identificate tinta identificata

pietei-tinta identificate

v'au obligatia s instituie, sa aplice, s3 mentina si sa revizuiasca proceduri privind
procesul de aprobarea a produselor

O Societatile de asigurare si intermediarii de asigurari care creeaza produse de
asigurare

v' trebuie sd pund la dispozitia distribuitorilor toate informatiile adecvate privind
produsul de asigurare si procesul de aprobare a produsului, inclusiv piata-tinta
identificata a produsului de asigurare




O Distribuitorii trebuie sa actioneze onest, corect si profesionist in interesul consumatorului
O Informatii si comunicari publicitare corecte, clare si neinselatoare, punand pe primul plan interesul consumatorilor

Informatii furnizate de catre
intermediari sau de catre societatile de
asigurare

Obligatia sa furnizeze consumatorilor inainte
de incheierea oricarui contract de asigurare
numeroase informatii, dintre care nou
introduse:

* dacd oferd consultantd cu privire la
produsele de asigurare comercializate

* dacd oferd consultantd bazatd pe o analizd
impartiala si personald

* dacd are obligatia contractuald sa lucreze
exclusiv cu una sau mai multe societdti de
asigurare

* dacd nu are nicio obligatie contractuald de
a lucra exclusive cu una sau mai multe
societdti de asigurare si dacd nu oferd
consultantd pe baza unei analize impartiale
si personale

* natura remuneratiei primite in legdturd cu
contractul de asigurare

Transparenta in ceea ce priveste
remuneratiile. Informarea clientului
asupra naturii/sursei remuneratiei.

Informatii oferite consumatorilor pentru
produsele de investitii bazate pe asigurari

Informarea clientului asupra existentei
unor situatii de conflict de interese

Informarea clientilor asupra vanzarii
combinate — cross selling

* ncazul in care se oferd consultantd, va fi efectuatd,
pe ldngd evaluarea initiald si o evaluare periodicd a
adecvdrii produsului de investitii bazat pe asigurdri
recomandat

* recomanddri adecvate si avertizdri privind riscurile
inerente produselor de investitii bazate pe asigurdri
sau strategiilor de investitii propuse

* informatii referitoare la toate costurile si cheltuielile
conexe, informatiile privind distributia de produse de
investitii bazate pe asigurdri (costul consultantei,
dupd caz, costul produsului de investitii bazat pe
asigurdri si modalitatea de platd, inclusiv eventualele
pldti de cdtre terti)

* Informatiile sunt prezentate in mod clar si precis a.l.
acesta sd inteleagd cu usurintd natura si riscul
produsului de investitii bazat pe asigurdrii si sd
poatd lua decizii de investitii in cunostintd de cauzd




3. Cerinte cu privire la consultanta

U Analizarea nevoilor si cerintelor clientilor in scopul de a i oferi clientului o recomandare personalizata care justifica alegerea facuta (pentru toate
categoriile de produse, tinandu-se seama de complexitatea acestuia si tipul de client)

Transmiterea clientului tuturor informatiilor obiective despre produs, pentru a ii permite acestui sa ia
o decizie in deplina cunostinta de cauza

Document cu informatii cheie: clar Consultanta este oferitd dupa ce s-a analizat
si usor de inteles, succint si autonom. un numér suficient de mare de contracte de
asigurare disponibile pe piata (se aplica
Provocarea principala: tranzitia de la categoriilor de intermediari care pot oferi mai
consultanta verbald la consultanta multe produse de asigurare de acelasi tip, de
@~ personalizata acordata consumatorilor exemplu — brokerii de asigurare).
ca urmare a prezentarii produselor sub
format standard (prin DCI) . Cerinta are un impact asupra intermediarilor

care lucreaza cu un numar mic de asiguratori,
@ acestia trebuind sa incheie noi parteneriate de
intermediere.

Pentru produsele de asigurare cu componenta
investitionala informatiile vor fi obtinute in baza
unui chestionar de evaluare care va determina

profilul investitorului.

Tn situatiile n care intermediarul sau societatea
de asigurare ofera consultanta privind un
produs de investitii bazat pe asigurari se
furnizeaza consumatorului o declaratie
(statement) privind evaluarea adecvarii
produsului, Tnaintea incheierii contractului, pe
un suport durabil.

n cazul in care informatiile nu sunt oferite de
‘ catre consumator sau sunt considerate ca fiind
o~ insuficiente, consumatorul va fi avertizat ca nu
se poate determina daca produsul ii este
adecvat.




4. Cerinte de formare si capacitatea profesionala

O Includerea in aria de cuprindere a respectarii noilor cerinte de formare profesionald a angajatilor si a persoanelor relevante din
structura de conducere a societatilor de asigurare care desfasoara activitati de distributie.

Intermediarii de asigurari si angajatii asiguratorilor
care desfasoara activitati de distributie de asigurari
isi actualizeaza in permanenta cunostintele si
dezvolta competentele de specialitate, iar
angajatorul asigura accesul la formarea
profesionala.

Distribuitorii sunt obligati sa prezinte dovada
formarii lor profesionale (calificare si pregatire
profesionala continua).

Formare si pregatire profesionala continua

de cel putin 15 ore pe an, tinand cont de Statele membre trebuie sa ofera mijloace
natura produsului, de tipul de distribuitor, de formare sau pregatire profesionala
rolul pe care 1l indeplinesc si activitatea care sa corespunda cerintelor legate de
desfasurata in cadrul distribuitorului. produsele pe care acestia le vand.

n vederea asigurarii respectarii cerintelor de
competenta profesionala si probitate morala
societatile de asigurare aproba, aplica si revizuiesc
periodic politici interne si proceduri interne, iar

- pentru aplicarea corespunzatoare a acestora este
' desemnata o persoana responsabila.




5. Cerinte cu privire la remuneratii si conflictul de interese

Distribuitorii de asigurari trebuie sa nu fie remunerati si sa nu isi remunereze angajatii
conform unei metode care sa afecteze obligatia de a actiona in interesul clientilor.

Distribuitorii nu vor stabili in niciun caz masuri de remunerare sau obiective de vanzare
care sa atraga angajatii sa recomande un produs de asigurare care nu se potriveste
nevoilor clientului.

Punerea in aplicare de politici/proceduri/masuri organizatorice si administrative cu
scopul de a evita aparitia unor conflicte de interese care sa aduca prejudicii
consumatorilor (proportionale cu activitatile desfasurate, produsele de asigurare
vandute si tipul distribuitorului).

Instituirea de masuri necesare pentru identificarea conflictelor de interese.

Informarea consumatorul pe un suport durabil, inainte de incheierea contractului,
despre natura generala sau sursele conflictelor de interese.




lll. Impactul reglementarii distributiei in asigurari

Societatilor de asigurare pjstribuitori de asigurari
Consumatori  |ptermediari

Macroeconomic
Mediului

concurential




Tnregistrare firme !

de investitii si

L . Cresterea
institutii de credit .
: . cerintelor de
ca intermediari .
informare

principal Beneficii
IDD

Asigurarea
transparentei




Se documenteza
cu privire la
produsul de

asigurare ce estg

oferit inaintea
semnarii
contractului.

Va raspunde
evaluarilor
efectuate de
distribuitori
pentru stabilirea

profilului si
nevoilor de
asigurare.




v IDD introduce cerinte distribuitorilor

de asigurari in toate etapele
comercializarii produselor de
asigurare, obligandu-i sa revizuiasca
anumite principii pe care le utilizau in
activitatea de distributie.

v Aplicarea noilor cerinte statuate fn

legislatia aferenta IDD va influenta in
mod semnificativ actorii din domeniul
asigurarilor si 1i va impinge sa
analizeze in  detaliu  impactul
operational si strategic.

Asiguratorii
Si
intermediarii

A 4

Trebuie sa isi evalueze durabilitatea sau adecvarea
modelului si strategiei actuale de afaceri.

Cei care vor desfasura activitati transfrontaliere pe
baza "pasaportului european” se vor confrunta cu
unele provocari.

Trebuie sa monitorizeze si sa evalueze interactiunile
intre IDD si prevederile incidente asigurarilor din

reglementarile aferente MIFID si PRIIPS.




Impact deosebit in domeniile IT, Impact mai moderat la nivelul
conformitate/juridic, administrarea riscului, managementului proiectelor, politicii si
strategia de marketing si de vanzari si strategiei de investitii si respectiv a politicii
guvernanta interna. Si strategiei manageriale.




A. Procesul de intermediere in prezent

PRODUS

|

Societate de
asigurare

Y

S

Broker de

asigurare/reasigurare

Agent de
asigurare PJ

Agent de
asigurare PF

Personal propriu

Asistenti in brokeraj
(PF si PJ)

Subagenti

Agent de
asigurare
subordonat
(institutii de
credit si IFN-uri)

Intermediari
neautorizati si
neinregistrati

Personal propriu

B. Procesul de distributie dupa implementarea IDD

PRODUS T
Intermediari principali
Institutii de
” credit
el Firme de
investitii
LN
\ Intermediari secundari
A
Intermediari de Agenti Agenti Agenti afiliati
IR - {institutii de credit si - .
asigurari auxiliare PF Pl firme de investiti Asistenti - -
intermediari secundari} PFA Asistenti PJ
3 L
Subagenti Subagenti Subagenti Subasistenti
auxiliari {""Eala';"‘j:‘m';"' ai afiliati [angajsti proprii ai
(angajsti proprii} agentilor PI] [2ngajati proprii} asistentilor BJ)
Angajati Angajati Angajati Brokeri in
proprii - roprii asigurari
proprii prop {angajati progrii)
r 3 e ol

|




4. Impactul asupra societatilor de asigurare

Cerintele privind formarea profesionala continua de cel putin 15 ore pe an se aplica conform noilor
cerinte si angajatiilor societatilor de asigurare care sunt implicati in distributie.

n prezent, termenul de parcurgere a primului program de pregitire profesionala continua, precum si a

fiecdruia dintre programele ulterioare si obtinerea certificatului de absolvire a acestora este de maximum o A fost estimat potentia|u| impact pe care 1 pot
3 ani, respectiv de 2 ani in cazul conducatorilor executivi ai brokerilor de asigurare si/sau reasigurari. avea costurile generate de acestea asupra situatiei
Durata programului de calificare profesionala este de minimum 50 de ore de predare efectiva, durata i . et S il d .

programului de pregatire profesionala continua este de minimum 20 de ore de predare efectiva, cu Inanciare a societatiior de asigurare

exceptia conducatorilor executivi ai brokerilor de asigurari si/sau reasigurari a caror durata este de
minimum 35 de ore de predare efectiva.

> Tn prezent nu existd date centralizate referitoare la numarul de angajati ai fiecirei societati care sunt implicati In activitatea de
distributie si care intra astfel sub incidenta IDD.

Estimarea costurilor
monetare aferente
obligativitatii de formare

- profesionala continua
I

' '\\ VY I ™
3 ipoteze privind costurile

4 scenarii principale privind anuale totale de formare

numarul angajatilor implicati in profesionala continua
L distributie ‘,\ obligatorie suportate de
" : angajatori




distributie (% din numarul mediu de angajati din 2016)

Scenarii principale privind numarul angajatilor care realizeaza activitati de 10% 25% 50% 75%

pentru un angajat?! (lei/an)

Ipoteze privind costul mediu al programelor de pregatire profesionala continua anuala 500 1000 1500

1 Costul mediu anual reflectd toate formele in care se pot recunoaste numdrul de 15 ore anuale si costul examindrii/evaludrii in vederea obtinerii certificatului.

Estimarea costurilor suplimentare anuale ale
societatilor de asigurari (26 venituri totale 2016)

0.60%

0.50%

0.40%

0.30%

0.20%

0.10%

% L
0.00% +

10%6 25% 50% 75%

Mediana 0.011% 0.027% 0.0542% 0.081%

Cost (%)
Sursa: Ministerul Finantelor Publice, prelucrare ASF

Estimarea costurilor suplimentare anuale ale
societatilor de asigurari (26 capitalul propriu 2016)
0.60%
0.50%

0.40%

0.30%

0.20%

T é 1 1

0.00%
10% 25% 50% 75%

Mediana 0.016% 0.040% 0.081% 0.121%
Cost (%)
Sursa: Ministerul Finantelor Publice, prelucrare ASF

Calculele prezentate reflecta ipoteza in care costul mediu anual al programelor de pregatire continua este de 1000 de lei.

e e L T e EE ey,



Rezultate obtinute privind costurile cu pregatirea profesionala

/

Suplimentarea cheltuielilor anuale e .
cu cursuri de pregatire profesionala COSth"_e cu
- N continud si certificarea periodica a pregatirea
Din 31 de societti O parte dintre societatile personalului propriu, impreuna cu profesionala pot
existente, 13 au avut d(l?aa:flf;?{: ;)?\ézgi?::a . celelalte cerinte impuse prin IDD TEEEE proﬂ:curl.le
rezultate nete B pot ingreuna activitatea sau pot aAdar.1C|
negative. angajatilor lor. companiilor mai mici pierderile '“_"[’5?
% determinandu-le s3 si regdndeasca iledelidelg el Ll
strategia de distributie astfel incat activitatii si a
sa isi optimizeze costurile. . Strategiei.

- /




- stabilirea configuratiei registrelor;
- revizuirea procedurilor de fnregistrare a intermediarilor/actualizarea datelor aferente

1. Reconfigurarea registrului privind inregistrarii in cadrul acestor registre pastrate de ASF;
intermediarii de asigurari - definirea de catre directiile de specialitate cu atributii de reglementare — autorizare a
specificatiilor tehnice pentru definirea arhitecturii acestor registre;
- stabilirea modalitatii de configurare si de realizare a aplicatiilor IT aferente registrelor
intermediarilor.
Pornind de la cresterea nivelului de protectie a consumatorilor instituit de IDD, avand in vedere
cele doua principii generale nou introduse care prevad ca:
(i) distribuitorii de asigurari trebuie sa actioneze intotdeauna onest, corect si profesional, in
2. Completarea procedurilor interne si | conformitate cu interesele clientilor;
instruirea personalului cu privire la noile

competente ce revin ASF

(ii) toate informatiile trebuie sa fie corecte, clare si sa nu induca in eroare (neinselatoare),

0 prima masura necesara monitorizarii respectarii acestora a fost deja luata in cadrul ASF prin
infiintarea unei structuri organizatorice care va asigura supravegherea intermediarilor si a
regulilor de conduita de catre distribuitorii de produse de asigurare.




Transpunerea IDD in legislatia
romana creeaza premisele necesare
dinamizarii procesului de crestere

a pietei asigurarilor, prin
consolidarea activitatii de
distributie in domeniul asigurarilor
si reasigurarilor, care sa permita
respectarea deplina a drepturilor
fundamentale ale consumatorilor.

Datele publicate de Insurance Europe
arata faptul ca Romania se afla
printre ultimele locuri in Europa
raportat la ponderea primelor brute
subscrise in PIB si la prima pe cap de
locuitor.

Exercitarea unor practici oneste, in
favoarea consumatorilor, poate
contribui pe termen lung la
cresterea pietei asigurarilor din
Romania si la dezvoltarea altor
segmente de asigurare.

Tn acest context, in conditiile unei
evolutii economice sustenabile, a
cresterii nivelului de trai si a gradului
de cuprindere a populatiei in
domeniul financiar exista un
potential mare de crestere.

(in economiile dezvoltate,
segmentul asigurarilor de viata este
puternic dezvoltat si cuprinde o
parte importanta din populatie.)




O Cresterea accesibilitatii pietei asigurarilor din Romania care va impulsiona
concurenta intre distribuitorii produselor de asigurare, cu efecte finale de
reducere a costurilor de piata si de crestere a competitivitatii si a

transparentei.




Propuneri de masuri in vederea evaluarii impactului
post implementare IDD

1. Colectarea periodica de catre ASF a datelor si
informatiilor privind implementarea IDD de la
societatile de asigurare si intermediarii din piata:

a. Numarul persoanelor si intermediarilor pentru
fiecare categorie de distribuitori distinct, inclusiv
pentru angajatii societatilor de asigurare;

b. Primele brute intermediate de fiecare categorie de
intermediar in parte pe clase de asigurare (AG, AV);

c. Alte informatii relevante (capitaluri proprii pentru
fiecare categorie de distribuitori persoane juridice,
Venituri, datorii, etc.)

2. Realizarea unui sondaj aplicat asiguratilor privind
evaluarea calitatii serviciilor primite ca urmare a
implementarii IDD.

Sondajul poate fi realizat dupa o perioada relevanta
de timp de la implementare, de ex. 1 an.
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