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Broker asigurdri

UNITATILE DE COMPETENTA
Domeniile de competenta Unitatile de competenta
Competente fundamentale Comunicarea interpersonald
Competente generale la locul de munca Instruirea permanenta

Planificarea activitatii curente
Planificarea activitatii pe termen mediu si lung

Competente specifice Acordarea de asistentd privind managementul de risc, evaluarea si
rezolvarea daunelor
Acordarea de consultanta privind asigurarile
Administrarea portofoliului de clienti
Alegerea ofertei optime
Comunicarea cu institutii implicate in activitatea de asigurari
Culegerea datelor si a informatiilor
Plasarea programului de asigurare
Prelucrarea datelor si a informatiilor
Promovarea imaginii societatii si a produselor si serviciilor oferite
Stabilirea profilului de risc al clientului



Comunicarea interpersonala

Descrierea unitatii

ELEMENTE DE COMPETENTA  CRITERII DE REALIZARE

1. Contactarea potentialilor clienti 1.1. Contactarea potentialilor clienti este realizatd pe baza stabilirii
prealabile a agendei de lucru.

1.2. Contactarea potentialilor clienti este realizata prin contactarea
telefonica si / sau contactarea directa.

1.3. Contactarea potentialilor clienti este bine determinata anterior, in
timp si spatiu.
2. Obtinerea si furnizarea de informatii 2.1 Obtinerea de informatii se realizeaza printr_o comunicare eficienta
in relatia directa cu clientul cu potentialii clienti.

2.2 Furnizarea de informatii potentialilor clienti este realizatd in mod clar
si detaliat.

2.3 Schimbul de informatii cu potentialii clienti se realizeaza in mod
direct, clar si are caracter confidential.

2.4. Limbajul folosit este accesibil, adaptat nivelului potentialilor clienti

Gama de variabile

contactate.
Informatiile date clientilor se refera la serviciile societatii de brokeraj de asigurari si la pozitia sa pe piata.
Potentialii clienti pot fi persoane juridice, persoane fizice, autoritati publice, furnizori de utilitati, etc.

Ghid pentru evaluare

Cunostinte

- cunostinte de comunicare verbala si non-verbala
- cunostinte de baza din domeniul psihologiei

- buna cunoastere a limbii romane

- cunostinte de cultura generala

La evaluare se urmareste:

- modul 1n care cel evaluat reuseste sa comunice eficient, clar cu fiecare client

- modul in care cel evaluat reugeste sa obtina informatiile necesare si capacitatea acestuia de a le sintetiza
- modul in care cel evaluat discerne in legatura cu confidentialitatea informatiilor cu care opereaza



Instruirea permanenta

Descrierea unitatii

ELEMENTE DE COMPETENTA  CRITERII DE REALIZARE

1. Identificarea nevoilor proprii de 1.1. Nevoile de instruire se identifica cu realism.

perfectionare
1.2. Nevoile de instruire se exprima in mod concret si urmaresc rezultate
masurabile.

1.3. Nevoile de instruire tin cont de standardele profesionale acceptate la
nivelul societatii §i / sau la nivelul ramurii de activitate.

2. Autoinstruirea 2.1. Autoinstruirea se face conform unui program, cu perseverenta,
seriozitate si folosind materiale si metode specifice.

2.2. Criteriile de progres si de evaluare a rezultatelor se stabilesc cu

obiectivitate.
3. Participarea la cursuri de 3.1. Participarea la cursurile de perfectionare se face cu seriozitate si
perfectionare consecventa.

3.2. Programul stabilit pentru cursurile de perfectionare se respecta cu
strictete.

3.3. Participarea este activa.
Gama de variabile

Nevoile de instruire: distincte in functie de pregatirea initiald, de strategia societatii, de politica de promovare in
cadrul societdtii, de aspiratiile personale, de evolutiile si restrictiile din domeniul asigurarilor, etc.

Metode si instrumente folosite pentru identificarea nevoilor de instruire: asistentd din partea unor cabinete
specializate, teste, grile de cunostinte, autoevaluare, etc.

Metode folosite in procesul de autoinstruire: studiu individual, participarea la seminarii, simpozioane, etc.
Materiale folosite In procesul de autoinstruire: publicatii de specialitate, cursuri, materiale audio si video,
materiale interne ale societatii, etc.

Cursuri de perfectionare: cu obtinerea de certificate recunoscute la nivel national / international, recunoscute doar
in cadrul firmei de brokeraj de asigurari, etc.

Ghid pentru evaluare

Cunostinte

cunostinte despre profilul profesional

cunostinte generale de asigurari

cunostinte despre evolutia mediului social economic

La evaluare se urmareste:

Capacitatea de autoanaliza in identificarea nevoilor proprii de instruire
Capacitatea de sinteza in procesul de autoinstruire

Dorinta de a se mentine la curent cu evolutiile din domeniul sau de activitate
Capacitatea de concentrare si analiza dovedita In timpul participarii la cursuri



Planificarea activititii curente

Descrierea unitatii

ELEMENTE DE COMPETENTA  CRITERII DE REALIZARE

1. Stabilirea graficului de contactare a  1.1. Programul de contactare a clientilor / potentialilor clienti este
clientilor / potentialilor clienti concret, realist si controlabil.

1.2. Programul de contactare a clientilor / potentialilor clienti se
intocmeste in functie de stadiul relatiei cu clientul / potentialul client.

1.3. Intocmirea agendei zilnice de lucru se face tinand cont de priorititile
determinate de strategia generald a societatii de brokeraj de asigurari, de
restrictiile referitoare la disponibilitatea clientilor si la resursele accesibile
brokerului si de disponibilitatea produselor de asigurari pe piata.
2.Intocmirea si actualizarea figelor de  2.1. Definirea elementelor fiselor de urmarire conform procedurilor
urmarire a deruldrii activitatii pe relatie interne se face clar i complet.
si pe problema
2.2. Fisele de urmdrire si derulare a relatiilor cu clientii sunt complete,
precise si actualizate.

Gama de variabile

Disponibilitatea clientului: din punct de vedere financiar, din punct de vedere al timpului, etc.

Stadiul relatiei cu clientul: primul contact, revenire ca urmare a unui refuz anterior, reinnoire, etc.

Disponibilitatea produselor de asigurari pe piata: asigurari disponibile de la asiguratorii locali, asigurari disponibile
numai de la asiguratorii din strdinatate, asigurari nedisponibile pe piatd ca urmare a restrictiilor legale, etc.

clientului, servicii suport, etc.

Ghid pentru evaluare

Cunostinte

- cunostinte generale de organizare

- cunostinte despre tipuri de organizare interna a societatilor

- cunoasterea procedurilor de lucru in activitatea de brokeraj de asigurari

La evaluare se urmareste:
- spiritul organizatoric in intocmirea agendei zilnice
- precizie in definirea elementelor fiselor de urmarire, in completarea si actualizarea lor



Planificarea activititii pe termen mediu si lung

Descrierea unitatii

ELEMENTE DE COMPETENTA  CRITERII DE REALIZARE

1. Alegerea strategiei de abordare si 1.1. Conditiile specifice existente pe piata de asigurari sunt corect
defalcarea activitatilor in cadrul identificate 1n vederea elabordrii unei strategii realiste.
strategiei

1.2. Alegerea strategiei de abordare a potentialilor clienti se face in
functie de strategia generala a societitii de brokeraj de asigurari si de
conditiile identificate.

1.3.Alegerea obiectivelor este realista si tine cont de capacitatea de
acoperire a angajamentelor asumate

1.4. Defalcarea activitatilor se face pe termene realiste, concrete si

controlabile
2. Stabilirea termenelor de analiza si 2.1. Termenele de analiza pe parcurs sunt bine determinate in timp,
evaluare pe parcurs realiste, corelate cu ciclul de desfasurare a activitatii.

2.2. Evaluarea pe parcurs se face cu obiectivitate.

2.3. Ajustarea obiectivelor si termenelor se face ca urmare a variatiei
conditiilor de pe piatd sau ca urmare a aparitiei unor situatii exceptionale.

Gama de variabile

Se opereaza cu strategii generale sau specifice domeniilor de activitate ale clientilor: convorbiri telefonice,
prezentari personalizate, prezentari generale pentru anumite domenii de activitate (ex.: prezentari pentru clientii
din domeniul tipografic).

Conditiile de pe piata: produse disponibile, cotatii de prima, etc.

Ghid pentru evaluare

Cunostinte:

- cunostinte generale de organizare

- cunostinte generale socio-economice

- cunoagterea pietei asigurdrilor din Romania si din strainatate

La evaluare se urmareste:

- capacitatea de analiza si sinteza, dovedite 1n alegerea strategiei de abordare si alegerea obiectivelor

- spiritul organizatoric dovedit in modul in care face defalcarea activitatilor i urmérirea respectarii termenelor
- flexibilitatea 1n ajustarea obiectivelor si termenelor



Acordarea de asistentd privind managementul de risc, evaluarea si rezolvarea daunelor

Descrierea unitatii

ELEMENTE DE COMPETENTA  CRITERII DE REALIZARE

1. Evaluarea nevoilor clientului 1.1. Evaluarea nevoilor clientului privind asistenta pentru managementul
de risc tine cont de domeniul specific de activitate al acestuia.

1.2. Identificarea si cuantificarea riscurilor se face folosind metode si
instrumente specializate.
2. Elaborarea programului de 2.1. In functie de rezultatele identificarii si cuantificarii riscurilor se
management de risc recomanda cele mai adecvate metode de control a riscurilor.

2.2. Metodele de finantare a riscurilor se aleg in functie de tipul riscurilor
si de capacitatea financiara a clientului.

2.3. Rezultatele implementarii programului de management de risc se
monitorizeaza cu consecventa pentru ajustarea acestuia.
3. Acordarea de asistentd in rezolvarea  3.1. Pentru a avea o reactie prompta si corectd in cazul unei daune,
daunelor instruirea clientului cu privire la indatoririle i drepturile sale in
momentul aparitiei unei daune se face la inceputul contractului de
asigurare.

3.2. Pentru eliminarea neclaritatilor si neintelegerilor privind procedura
de rezolvare a daunelor se intervine, dupa caz, in relatia dintre client si
asigurator, pentru precizari si clarificari.

3.3.Administrarea financiard a daunelor se face cu respectarea
Gama de variabile

Profilul de risc al clientului: domeniul de activitate, gradul de expunere la pericole tehnologice, naturale si legate
de factorul uman, etc.

Metodele de identificare si cuantificare a riscurilor: chestionare, analiza fluxurilor de productie, analiza istoricului
de daune, etc.

Metodele de control a riscurilor: evitarea riscurilor, reducerea riscurilor, limitarea daunelor, transfer prin

contract, etc.

Metodele de finantare a riscurilor: retinere, asigurari cu cost fix, asigurari cotate retroactiv, folosirea de societati
de asigurare captive, folosirea de instrumente ale pietelor de capital, etc.

Metodologia de rezolvare a daunelor folosita de asiguratori: expertize interne sau cu experti independenti, plati

Ghid pentru evaluare

Cunostinte

cunoasterea metodelor si tehnicilor de management de risc

cunoasterea procedurilor de rezolvare a daunelor

cunostinte tehnice specifice domeniului / ramurii de activitate a clientului
cunoasterea tehnicilor de negociere

La evaluare se urmareste:

capacitatea de analiza si sinteza in identificarea si cuantificarea riscurilor

obiectivitatea in evaluarea nevoilor clientului

consecventa si flexibilitatea dovedite in negocierile legate de rezolvarea daunelor

modul in care cel evaluat discerne in legatura cu confidentialitatea informatiilor cu care opereaza



Acordarea de consultanta privind asigurarile

Descrierea unitatii
ELEMENTE DE COMPETENTA

1. Identificarea situatiilor care necesita
consultantd

2. Oferirea / propunerea de solutii /
recomandari

Gama de variabile

CRITERII DE REALIZARE

1.1. Serviciile de consultanta se ofera asiguratilor din portofoliu, ori de
cate ori se constatd ca pe aceasta cale se clarifica situatii noi sau deosebite
aparute.

1.2. Serviciile de consultanta se oferd, in forme adecvate, atunci cand se
identifica anumite nevoi in mediul economico-social.

2.1. Solutiile se proiecteaza in conformitate cu specificatiile clientului si
in functie de termenii de referinta.

2.2. Solutiile si recomandarile sunt individualizate, clare, precise si sunt
oferite cu promptitudine.

2.3. Solutiile sunt elaborate cu obiectivitate si au caracter confidential.

2.4. Solutiile sunt elaborate folosind standarde, tehnologii si instrumente
specifice.

2.5. Monitorizarea rezultatelor si raportarile se fac cu acuratete si
consecventa.

Situatiile care necesitd consultanta: solicitari exprese, nevoi identificate la clienti sau la colaboratori, nevoi pentru
produse si servicii noi identificate Tn mediul economico-social, etc.

Metode de oferire a consultantei: discutii, elaborarea si publicarea de articole si lucrari de specialitate, elaborarea
de studii, proiectarea si / sau adaptarea de produse de asigurare, seminarii, conferinte, etc.

Termenii de referinta: profilul clientului, continutul serviciilor solicitate, rezultatele asteptate, termene de

realizare, costuri, resurse, etc.

Ghid pentru evaluare

Cunostinte

cunostinte generale de culturd economica
cunostinte specifice domeniului de asigurari

cunoasterea pietei de asigurari

cunoasterea mediul economico-social

cunoasterea legislatiei din domeniu si din domenii conexe
cunostinte de tehnica conducerii proiectelor

cunostinte de cultura organizationala
cunoasterea tehnicilor de prezentare

La evaluare se urmareste:

Capacitatea de a analiza, in mod realist, clar si corect o situatie data

Capacitatea de a identifica in mod corect solutia optima si solutii alternative, in functie de situatia data
Creativitatea demonstrata in proiectarea solutiei

Capacitatea de adaptare la restrictiile impuse de resursele disponibile

Adaptarea comunicarii verbale i non-verbale la situatia data

Modul in care cel evaluat discerne in legatura cu confidentialitatea informatiilor cu care opereaza.



Descrierea unitatii

ELEMENTE DE COMPETENTA
1. tinerea evidentei politelor incheiate

2. Actualizarea pe parcurs a
documentatiei aferente politei

3. Notificarea serviciului de
contabilitate cu privire la operatiunile
contabile aferente politei

4. Elaborarea rapoartelor cu privire la
portofoliul de clienti

Administrarea portofoliului de clienti

CRITERII DE REALIZARE
1.1. Evidenta politelor incheiate se tine conform procedurilor interne ale
societatii.

1.2. Evidenta politelor incheiate se tine astfel incat sa se reduca timpul de
acces, volumul de munca administrativa si probabilitatea de aparitie a
erorilor.

1.3. Inregistrarile referitoare la politele incheiate sunt complete, corecte
si permit o identificare unica a clientului si a politei de asigurare
corespunzatoare.

2.1 .Documentatia se actualizeaza ori de cate ori apar modificari
semnificative in structura si natura riscului sau in mediul legislativ.

2.2. Actualizarea se face In conformitate cu procedurile interne ale
societatii si reglementdrile asiguratorilor.

2.3. Modificarile operate se comunicd cu promptitudine si in mod clar
clientului, sau asiguratorului, dupa caz.

3.1. Notificarea serviciului de contabilitate se face in timp util pentru
incadrarea in termenele limita specificate in polita.

3.2. Informatiile trimise serviciului de contabilitate contine toate datele

de identificare a clientului si a contractului de asigurare la care se refera
operatiunea.

4.1. Rapoartele sunt Intocmite pe baza unor criterii de selectie relevante
pentru scopul in care au fost intocmite.

4.2. Rapoartele sunt corecte, concise si dau o imagine completa asupra
portofoliului de clienti.

4.3. Rapoartele oficiale sunt complete si respect criteriile de prezentare
si continut impuse de autoritati.



Gama de variabile

Procedurile interne de lucru: fisa de identificare a clientului, continutul dosarului de client, procedura de notificare
a modificarilor, etc.

Modificari in structura §i natura riscului: modificarea sumei asigurate, modificarea obiectului asigurarii,
modificarea gradului de expunere la diverse pericole, etc.

Criterii de selectie pentru Intocmirea rapoartelor: clasa de asigurari, domeniul de activitate al clientilor, sume
asigurate, volum de prima subscrisa, comision, etc.

Ghid pentru evaluare

Cunostinte

cunostinte specifice domeniului de asigurari

cunoasterea pietei de asigurari

cunostinte de legislatie in domeniul asigurarilor

cunostinte de contabilitate primara

operare PC (tehnoredactare, utilizare baze de date, etc.)
cunoasterea standardelor de redactare si prezentare a rapoartelor

La evaluare se urmareste:

Spirit de organizare in tinerea evidentei politelor

Consecventd si acuratete in actualizarea pe parcurs a documentatiei aferente politei
Eficienta modului de prelucrare a informatiilor

Capacitatea de analiza si sinteza in sistematizarea datelor si informatiilor.



Descrierea unitatii

ELEMENTE DE COMPETENTA
1. Obtine ofertele de la asiguratori

2. Analizeaza ofertele asiguratorilor

3. Sustinerea ofertelor in fata clientului

4. Stabilirea ofertei optime

Gama de variabile

Alegerea ofertei optime

CRITERII DE REALIZARE

1.1. Alegerea asigurdtorilor carora li se cer oferte se face pe baza
capacitatii acestora de a oferi gama de produse si servicii necesare
clientului, respectandu-se criteriile de securitate financiara a
asiguratorilor.

1.2 Obtinerea ofertelor privind conditiile si preturile de asigurare se face
in urma prezentarii profilului de risc al clientului si furnizérii unor

2.1. Analiza ofertelor se face cu obiectivitate profesionald tinandu-se
cont si de restrictiile impuse de client.

2.2 Analiza ofertelor se face in functie de criteriile de selectie.
3.1. Rezultatele analizei ofertelor sunt sintetizate i sunt prezentate
clientului cu argumente.

3.2. Pe baza punctelor forte si slabe ale fiecarei oferte se indica cu
obiectivitate ofertele care satisfac cel mai bine cerintele clientului.

4.1. Conditiile finale se negociaza cu asiguratorul / asiguratorii alesi, pe
baza preferintelor exprimate de client, astfel incat sa se obtina conditiile
optime de acoperire si de pret.

4.2. Definitivarea programului de asigurare pe baza ofertei optime se face
cu acordul clientului.

Profilul de risc al clientului: expunerea la pericole tehnologice, expunerea la pericole naturale, riscuri legate de

factorul uman, etc.

Criterii de selectie a ofertelor de asigurare de pe piata: diferente in conditiile de asigurare, diferente in cotatiile de

prima, gama si calitatea serviciilor, etc.

Restrictiile impuse de client: restrictii financiare, preferinte de lucru cu asiguratori locali sau straini, etc.

Ghid pentru evaluare

Cunostinte

- cunostinte generale de cultura economica
- cunostinte specifice domeniului de asigurari

- cunoasterea pietei de asigurari
- cunoagterea legislatiei in domeniu

- cunoagterea standardelor de prezentare specifice societatii

- cunoagterea tehnicilor de negociere
- cunostinte de limbi strdine

La evaluare se urmareste:

- capacitatea de analiza si sinteza dovedite in studierea ofertelor asiguratorilor
- selectivitatea de care dd dovada 1n alegerea asiguratorilor carora li se cer oferte si in selectarea ofertelor

prezentate clientului

- obiectivitatea 1n analiza ofertelor si in alegerea celor mai bune oferte
- flexibilitate in adaptarea ofertelor de asigurare la necesitatile clientului



- modul in care cel evaluat discerne in legatura cu confidentialitatea informatiilor cu care opereaza.



Comunicarea cu institutii implicate in activitatea de asigurari

Descrierea unitatii

Unitatea se refera la contactarea institutiilor implicate in activitatea de asigurari (societéti de asigurare si
reasigurare, brokeri de asigurare si reasigurare din tara si strainatate, autoritatea de supraveghere a activitatii de
asigurare si reasigurare din Roménia) in conformitate cu prevederile fiecarei companii si la schimbul de informatii

necesare acestora.

ELEMENTE DE COMPETENTA

1. Contactarea institutiilor implicate n
activitatea de asigurari

2. Asigurarea schimbului de informatii
necesare cu institutiile implicate in
activitatea de asigurari

Gama de variabile

CRITERII DE REALIZARE

1.1 Contactarea institutiilor implicate in activitatea de asigurari se
realizeaza in conformitate cu regulamentele interne ale fiecarei
companii.

1.2.Contactarea institutiilor implicate in activitatea de asigurari se
realizeaza

2.1. Schimbul de informatii cu institutiile implicate In activitatea de
asigurari se face succint, clar si concis.

2.2. Schimbul informatiilor cu institutiile direct implicate in activitatea de
asigurari are un caracter confidential.

2.3.Schimbul informatiilor cu institutiile direct implicate in activitatea de
asigurari se face verbal §i / sau in scris.

Informarea se face verbal si / sau in scris.
Date, informatii: informatii referitoare la profilul de risc al clientului, informatii referitoare la politele de
asigurare, date de bilant ale brokerului de asigurari, etc.

Ghid pentru evaluare

Cunostinte
- buna cunoastere a limbii romane

- cunostinte de comunicare (verbala si non-verbald)
- cunoagterea pietei asigurarilor din Romania si din strainatate

La evaluare se urmareste:

- capacitatea de comunicare verbala si in scris

- modul 1n care pastreaza confidentialitatea informatiilor in conformitate cu standardele impuse de companie

- modul 1n care reuseste sd comunice succint, clar si corect

- modul in care reuseste sa comunice verbal si / sau in scris pentru obtinerea / furnizarea unui set de informatii



Culegerea datelor si a informatiilor

Descrierea unitatii

ELEMENTE DE COMPETENTA  CRITERII DE REALIZARE

1. Identificarea surselor de informare 1.1 Identificarea surselor de informare se realizeaza in conformitate cu
cerintele si standardele companiei.

1.2 Sursele de informare sunt alese tindnd cont de credibilitatea acestora.

1.3 Identificarea surselor de informare se realizeaza in functie de
2. Obtinerea datelor si a informatiilor 2.1 Datele si informatiile necesare activitatii se obtin in urma analizarii si
selectarii celor mai pertinente surse de informare.

2.2 Datele si informatiile obtinute sunt relevante pentru obiectivul
propus.

2.3 Datele si informatiile se selecteaza in functie de utilitatea lor in
3. Intretinerea fondului de date si 3.1. Completarea si actualizarea informatiilor se face In mod consecvent.
informatii cu privire la clientii aflati in
portofoliu

3.2. Pentru validarea informatiilor privind clientii se apeleaza la cat mai

Gama de variabile

Sursele de informare pot fi studii de piata, interviuri, chestionare, diverse referinte, publicatii de specialitate si
generale, alte medii de informare, etc.

Obiectivele urmadrite: identificarea nevoilor clientului / potentialului client, definirea profilului de risc a clientului
/ potentialului client, completarea dosarului de client, identificarea unor noi oportunitati, validarea unor
informatii din alte surse, etc.

Date si informatii: informatii cu privire la piata asigurarilor, informatii generale de natura economica, informatii
despre domeniul de activitate al clientului, etc.

Ghid pentru evaluare

Cunostinte

- de cultura generala

- cunostinte generale de culturd economica

- cunostinte specifice domeniului de asigurari

- legislatie in domeniul asigurarilor

- cunostinte de limbi strdine

La evaluare se urmareste:

- capacitatea de a identifica si de a selecta cele mai credibile surse de informare in raport cu scopul urmarit
- modul consecvent in care informatiile sunt identificate, obtinute si validate

- capacitatea de analiza si sinteza 1n obtinerea si analizarea informatiilor



Plasarea programului de asigurare

Descrierea unitatii

ELEMENTE DE COMPETENTA  CRITERII DE REALIZARE

1. Prezentarea catre asiguratori a 1.1. Prezentarea se face cu respectarea standardelor de lucru ale
programului de asigurare convenit cu asiguratorilor facand referire atat la asigurdrile standard cat si la conditiile
clientul pentru emiterea politelor de speciale si generale aplicabile fiecarui client.

asigurare

1.2. Prezentarea este clara, precisa si completa.
2. Verificarea concordantei continutul ~ 2.1. Analizarea documentelor de asigurare emise se face cu atentie pentru

documentelor de asigurare emise de verificarea conformitatii cu programul de asigurare stabilit.

asigurator / asiguratori cu programul de

asigurare stabilit 2.2. in cazul aparitiei unor neconcordante, asiguratorul este notificat si
se urmareste operarea corectd a modificarilor necesare.

3. Transmiterea §i prezentarea 3.1. Transmiterea documentelor de asigurare se va face cu

documentelor de asigurare catre client  promptitudine.

3.2. Prezentarea documentelor de asigurare se va face in asa fel incat
clientul sa inteleagé drepturile si obligatiile care ii revin conform acestor

Gama de variabile

Setul de conditii speciale si generale aplicabile fiecarui client: pericole acoperite, plata primei de asigurare,
acordarea despagubirilor, limite de acoperire, extinderi, excluderi, etc.

Produse de asigurare

standard: asigurari standard de incendiu (FLEXA), asigurari standard de intrerupere a activitatii / pierderi de profit,
asigurdri de accidente de persoane, asigurari auto CASCO, etc.

si speciale:

*asigurarea “all risks” pentru echipamente electronice, asigurari specifice pentru banci si institutii

*financiare, asigurari de intrerupere a activitatii / pierderi de profit pentru ferme de pasari

*asigurarea datoriilor nerecuperabile datorita pierderii inregistrarilor, etc.

Ghid pentru evaluare

Cunostinte

cunostinte specifice domeniului de asigurari
cunoasterea pietei de asigurari

cunoasterea legislatiei din domeniul asigurarilor

La evaluare se urmareste:

Obiectivitatea in analizarea documentelor de asigurare emise de asigurator / asiguratori
Capacitatea de concentrare §i atentia dovedite in analizarea documentelor de asigurare
Abilitatea de a realiza prezentari clare si concise a documentelor de asigurare.



Prelucrarea datelor si a informatiilor

Descrierea unitatii

ELEMENTE DE COMPETENTA  CRITERII DE REALIZARE

1. Sortarea datelor si a informatiilor 1.1 Datele si informatiile culese se sorteaza in functie de obiectivele si
prioritatile de realizat.

1.2. In sortarea datelor si informatiilor se tine cont de utilitatea si
credibilitatea acestora.

1.3 Sortarea datelor si a informatiilor se realizeaza tinand cont de
standardele companiei.

1.4 Sortarea datelor si a informatiilor se realizeaza tindnd cont de
domeniul de utilizare.
2. Sistematizarea datelor si a 2.1 Sistematizarea datelor se realizeaza in mod concret, concis si realist,
informatiilor in urma evaluarii informatiilor obtinute.

2.2. Sistematizarea datelor si a informatiilor culese se realizeaza pe
domenii, prin alcatuirea unor baze de date.

2.3 Bazele de date se structureaza in functie de utilizarea ulterioara a
informatiilor, astfel incat sa fie utile, clare si eficiente.

Gama de variabile

Obiectivele urmarite: definirea profilului de risc a clientului / potentialului client, reinnoirea unei polite de
asigurare, acordare de consultanta, asistarea clientului in rezolvarea daunelor, etc.

Domenii de utilizare: inregistrarile interne ale societatii de brokeraj de asigurari, prezentari facute clientilor /
potentialilor clienti, prezentari facute asiguratorilor, acordarea de consultanta, etc.

Ghid pentru evaluare

Cunostinte

- buna cunoastere a limbii romane

- cunostinte de cultura generala

- cunostinte generale de culturd economica

- cunostinte specifice domeniului de asigurari

- cunostinte de legislatie in domeniul asigurarilor

- operare PC (tehnoredactare, utilizare baze de date, etc.)

La evaluare se urmareste
- eficienta modului de prelucrare a informatiilor
- capacitatea de analiza si sinteza 1n sistematizarea datelor si informatiilor



Promovarea imaginii societitii si a produselor si serviciilor oferite

Descrierea unitatii

ELEMENTE DE COMPETENTA  CRITERII DE REALIZARE

1. Identificarea segmentului de piatd si  1.1. Segmentarea pietei se face cat mai exact pentru o buna directionare a
a auditoriului tintd mesajului materialelor de promovare.

1.2. Se urmareste omogenitatea segmentelor de piata identificate.

2. Elaborarea si distribuirea de 2.1. Materialele promotionale sunt clare, iar gradul de detaliu al
materiale promotionale informatiilor furnizate de ele se alege in functie de scopul urmarit.

2.2. Materialele promotionale nu dau informatii false sau de natura sa
induca in eroare auditoriul.

2.3. Forma materialelor promotionale este atractiva pentru public.

2.4. Distributia se face prin medii de informare adecvate scopului urmarit.
3. Participarea la activitati de 3.1. Participarea la activitatile de promovare a imaginii firmei si a
promovare a imaginii firmei si a serviciilor acesteia se face in limitele prevazute de standardele societatii.
serviciilor acesteia

Gama de variabile

Medii de informare folosite pentru promovarea imaginii si serviciilor societatii de brokeraj de asigurari:
televiziune, radio, ziare de larga circulatie, publicatii de specialitate, etc.

Materiale promotionale: prospecte, brosuri, agende personalizate, materiale video si audio, etc.
Activitati de promovare a imaginii firmei si a serviciilor acesteia: organizarea de campanii publicitare,
participarea la targuri, seminarii, simpozioane, sponsorizarea unor activitati culturale si sportive, etc.

Ghid pentru evaluare

Cunostinte

cunostinte de marketing

cunostinte generale de culturd economica

cunostinte specifice domeniului de asigurari

cunoasterea standardelor de redactare a materialelor promotionale

La evaluare se urmareste:

capacitatea de identificare corecta a segmentelor de piata, folosind proceduri specifice
obiectivitatea in alegerea tipurilor de materiale promotionale si a mediilor de informare folosite
creativitatea In elaborarea materialelor promotionale

cunostinte de relatii publice (public relations).



Stabilirea profilului de risc al clientului

Descrierea unitatii

ELEMENTE DE COMPETENTA  CRITERII DE REALIZARE
1. Analizeaza nevoile clientului 1.1 Identificarea si inventarierea nevoilor clientului se face concret si
complet.

1.2. Nevoile clientului sunt analizate cu obiectivitate pentru incadrarea
corectd in tipul de servicii prestate.

2. Alegerea instrumentelor si 2.1. Instrumentele utilizate se aleg in

procedurilor specifice pentru functie de nevoile identificate.

determinarea profilului de risc
2.2. Instrumentele alese sunt validate sau, dupa caz, create pentru situatii
speciale.

2.3. Instrumentele se aleg n asa fel Incat sd se obtina o caracterizare
cat mai fidela a clientului.

2.4. Instrumentele se pot combina sau ajusta pentru obtinerea eficientei
maxime.

3. Determinarea profilului de risc 3.1. Rezultatele obtinute prin folosirea instrumentelor si a altor surse de
informare se organizeaza si sistematizeaza in functie de standardele de
prezentare ale companiei pentru descrierea profilului de risc.

3.2. Profilul de risc determinat are un caracter obiectiv si impartial si
reflectd in mod realist gradul de expunere la risc.

3.3 Profilul de risc se va structura in functie de categoriile de riscuri
identificate.

3.4. Materialele de prezentare a profilului de risc se elaboreaza cu
obiectivitate §i se prezinta fiecaruia dintre asiguratori in aceeasi forma.

Gama de variabile

Nevoile clientului: asigurari pentru bunuri, asigurari pentru persoane, asigurari de raspundere, etc.

Categorii de riscuri: tehnologice, naturale, de mediu, asociate factorului uman, etc.

Instrumentele si metodele de determinare a profilului de risc: chestionare, inspectii, interviuri, evaluari, etc.
Continutul si structura prezentarii profilului de risc: rapoarte intocmite de broker, chestionare, statistici, istoric
de daune, fotografii, schite, planuri, etc.

Ghid pentru evaluare

Cunostinte

- cunostinte generale de culturd economica

- cunostinte specifice domeniului de asigurari

- cunoagterea standardelor de prezentare specifice societatii

- cunoasterea instrumentelor si a tehnicilor de utilizare §i interpretare a acestora pentru determinarea profilului de
risc

La evaluare se urmareste:

- capacitatea de analiza si sinteza in identificarea si inventarierea nevoilor clientului

selectivitatea in alegerea instrumentelor si procedurilor pentru determinarea profilului de risc

obiectivitatea de care da dovada in determinarea profilului de risc si in elaborarea materialelor de prezentare a
acestuia.



