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LUMEA SE SCHIMBĂ….



CU O VITEZĂ DE 

NEIMAGINAT



TELEFON

TV

INTERNET

FACEBOOK

ANGRY BIRDS!!

50 MILIOANE DE UTILIZATORI

Care este durata de adopție până la 50 de milioane de utilizatori?  RESEAU, 2012

75 ANI

38 ANI RADIO
13 ANI

4 ANI

2 ANI

35 ZILE

19 ZILE POKEMON GO



TOATE 
LUCRURILE 
din jurul nostru
au devenit 
SMART 
și CONECTATE

TELEFOANE
TELEVIZOARE
MAȘINI
CASE
ORAȘE 



Ne găsim în fața 
unei perioade 
CU CELE MAI
profunde 
TRANSFORMĂRI 
din istoria 
EVOLUȚIEI 
UMANE

SCHIMBAREA este
EXPONENȚIALĂ 





BUSINESS AS USUAL 
NU MAI 
ESTE SUFICIENT 

INOVAȚIA și 

DIGITIZAREA

FAC PARTE ACUM 

DIN COTIDIANUL

ORICĂREI FIRME

CARE DOREȘTE

SĂ #REZISTE

DIGITALIZAREA este 
DOAR o UNEALTĂ 
NU ESTE SOLUȚIA



CENTRAL AND EASTERN EUROPEAN
INSURANCE TRENDS

ASIGURĂRILE DE LOCUINȚE
migrează în ON-LINE

ASIGURĂRILE AUTO
cu precădere ON-LINE

ASIGURĂRILE DE VIAȚĂ
rămân în OFF-LINE



CENTRAL AND EASTERN EUROPEAN
INSURANCE MARKET CHALLENGES

PIAȚA ESTE
SATURATĂ 

NU MAI ESTE LOC DE
CREȘTERE 



CENTRAL AND EASTERN EUROPEAN
INSURANCE MARKET CHALLENGES

CARE ESTE SOLUȚIA?



NEXT GENERATION 
INSURANCE 

KNOW YOUR CUSTOMER!!!



DEFINIȚIA
GENERAȚIILOR Y și Z
Generațiile mature Y și Z vor reprezenta aproximativ 60% din piața asigurărilor în 2020-2025. 

<40%
născuți înainte de 

1980

>40%
născuți în perioada 

1980- 1994

>20%
născuți în perioada 

1995-2000

GENERAȚIA Z 

Extrem de abili în utilizarea Internetului și a social media în avantajul lor.
Sunt mai puțin auto-motivați ca membrii ai Generației Y, aceștia fiind cumpărători 
autosuficienți și conștienți.
Nativi digitali cu acces la calculatoare, smartphone-uri și tablete de la o vârstă foarte 
fragedă.

GENERAȚIA Y 

Adesea numiți ca „Echo Boomers”„ (copii ai generației „Baby boomers”) Extrem de 
auto-determinați și auto-suficienți în procesul de luare a deciziilor înainte de achiziție și 
în cel de achiziție propriu-zisă. Generația cu acces la tehnologie de la o vârstă timpurile 
( calculatoare, telefoane mobile)

Sursa: Urban Dictionary, HBR, Roland Berger 



MATRICEA DE 
CĂLĂTORIE
A CLIENTULUI
Trei schimbări majore în comportamentul 

clienților vor modifica modelele de 

distribuție a asigurărilor

DIGITALIZARE

CONVENȚIONALITATE

ASIGURAREA 
PROPRIETĂȚII

ASIGURAREA 
AUTOVEHICULULUI

ASIGURAREA DE VIAȚĂ

Electronic

Tradițional 

Proprietate Bun comun 

Sursa: Urban Dictionary, HBR, Roland Berger 



OPORTUNITĂȚI DE AFACERI DE 5-
15 MILIOANE EURO PENTRU 
ASIGURATORI

A
5 milioane de 

autovehicule

B
15 milioane de 

autovehicule

27 de milioane 

de autovehicule 

in piețele CE

A -Persoanele cu o preferință clară pentru asigurarea bazată pe utilizarea 

autovehiculului

Aceste gospodării au o preferință pentru acest produs inovativ.

B - Persoanele care și-ar dori o asigurare bazată pe utilizarea autovehiculului

Aceste gospodării au fost indecise dar și-au exprimat o deschidere față de acest 
produs.

Preferințele acestora vor fi decise în funcție de beneficiile oferite, de reducerea 
riscurilor și de un business case solid.

Sursa: Urban Dictionary, HBR, Roland Berger 

NEXT GENERATION 
INSURANCE 



CONCLUZII

60%
Între 2020-2025, Generațiile X și Y vor 
reprezenta peste 60% din totalul pieței 
active din Europa Centrală. Asiguratorii 
trebuie să își adapteze abordarea 
pentru a atinge acest public. 

5-15
Tot mai multe gospodării sunt 
interesate de asigurarea bazată pe 
utilizarea autovehiculului. Aceasta 
reprezintă o oportunitate de business 
cifrată la 5-15 milioane euro.

Milioane Euro

53%
Canalele nespecializate au o pondere 
de 53% mai mare a vânzărilor 
produselor de asigurări pentru 
consumatorii cu vârste între 25-34 
decât pentru cei între 18 și 24 de ani. 
Asiguratorii sunt nevoiți să își loializeze 
consumatorii din timp.

1 2 3



MULTUMESC!


