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BROKER TN ASIGURARI

SECTIUNEA A - CERINTELE PIETEI MUNCI|I

1. Denumirea ocupatiei

Broker in asigurari, cod COR 332102

2. Denumirea tradusa a ocupatiei (En):

Insurance Intermediary

3. Activititi si competente

3.1 Activititi specifice ocupatiei

1. Respecta prevederile legislative referitoare la activitatea de distributie a produselor de
asigurare si/sau reasigurare;

2. Respecta prevederile legislative in materia protectiei consumatorilor, protectiei datelor
cu caracter personal, prevenirii spaldrii banilor si a finantarii terorismului prin
intermediul pietei asigurarilor;

3. Respecta prevederile fiscale incidente activitatii desfasurate;

4. Se prezintd clientului indicand: calitatea sa de distribuitor, registrul in care poate fi
identificat, entitatea autorizata in numele careia realizeaza distributia si produsele de
asigurare pe care le distribuie;

5. ldentifica nevoile si cerintele clientului; identifica riscurile care trebuie acoperite prin
asigurare si/sau reasigurare;

6. Efectueaza consultanta cu privire la produsele de asigurare si/sau reasigurare, care consta
in analizarea si compararea produselor de asigurare pentru identificarea produsului cel
mai potrivit clientului, in baza analizei cerintelor si necesitatilor acestuia, si prezentarea
unei solutii de asigurare adecvatd necesitatilor si cerintelor clientului, in concordanta cu

7. Explica clientului solutia de asigurare si posibilele riscuri neacoperite;

8. Prezinta posibile solutii de acoperire a riscurilor neacoperite; stabileste, impreund cu
clientul, solutia de urmat pentru acoperirea acestor riscuri;

9. Oferteaza clientului oferta de asigurare si sau reasigurare corespunzatoare;




10. Explica in mod detaliat conditiile de asigurare tinand cont de toate aspectele, respectiv
detaliile contractului;

11. Respecta standardele de deontologie si cerintele de competente profesionale;

12. Respecta interesele clientului si ale entitatii in numele careia distribuie produsele de

asigurare si/sau reasigurare;

13. Utilizeaza calculatorul, baze de date si instrumente software in procesul de vanzare;
14. Informeaza in legatura cu suspiciunile de frauda sau de tentativd de frauda sesizate In

activitatea desfasurata,

15. Urmareste mentinerea contractelor de asigurare si gestionarea portofoliului;
16. Ofera asistenta clientului in ceea ce priveste reclamatiile si procesul de instrumentare

a daunelor.

3.2 Competente:

AR e

10.
11.

12.

Aplica legislatia incidentd domeniului distributiei de asigurari si/sau reasigurari;
Intelege caracteristicile pietei de asiguriri si modul de functionare a acesteia;
Analizeaza tipurile de produse de asigurare generale;

Analizeaza tipurile de produse de asigurare de viata;

Analizeaza produsele de investitii bazate pe asigurari,

Compara tipurile de produse de asigurare generale, de viata si de investitii bazate pe
asigurari;

Identifica solutia de asigurare potrivitd, in baza unei analize a cerintelor si necesitatilor
clientului;

Tntocmeste, respectiv prezint, oferta de asigurare si incheie nota de acoperire;
Aplica cerintele de etica si deontologie in activitatea de distributie a produselor de
asigurare si/sau reasigurare;

Gestioneaza contractele de asigurare si/sau reasigurare;

Acorda asistenta clientului pe toatd durata contractului de asigurare si/sau reasigurare,
inclusiv 1n solutionarea cererilor de despagubire;

Comunica eficient cu toate partile implicate.




4. Niveluri de calificare:

> |

4.1. Nivelul de calificare conform Cadrului National al Calificarilor (CNC) .

= |

4.2. Nivelul de referinta conform Cadrului European al Calificarilor (EQF) .

4.3. Nivelul educational corespondent, conform ISCED - 2011 (cod program educational)

5. Acces la alti/alte ocupatie/ocupatii cuprinsi/ cuprinse in COR

Acces la ocupatie/ocupatii de acelasi nivel de calificare, conform CNC, pe baza
de experientd/recunoastere de competente

Nu este cazul

6. Informatii suplimentare

Brokerul in asigurari este persoana fizica care desfisoara activitatea de distributie a
produselor de asigurare si/sau reasigurare, in calitate de angajat cu contract de munca la
compania de brokeraj, autorizatd de catre Autoritatea de Supraveghere Financiarad
(A.S.F.).

Brokerul in asigurari dispune de:

- cunoasterea temeinicda legislatiei aplicabile domeniului distributiei produselor de
asigurare si/sau reasigurare, inclusiv a legislatiei privind protectia consumatorilor, a
legislatiei privind protectia datelor cu caracter personal si a prevederilor fiscale incidente
activitatii desfasurate, precum si a dispozitiilor Codului civil privind contractul de
asigurare;

- cunostinte si aptitudini privind ofertarea, negocierea si vanzarea produselor de asigurare
si/sau reasigurare.

Brokerul in asigurari 1si desfdsoard activitatea in baza Legii nr. 236/2018 privind distributia
de asigurari si a actelor normative emise de Autoritatea de Supraveghere Financiara: Norma
A.S.F. nr.22/2021 privind distributia de asigurdri; Norma A.S.F. nr.23/2021 privind
pregatirea profesionala a distribuitorilor in asigurari si/sau reasigurari.

Cerintele minime privind cunostintele si competentele profesionale ale brokerului in
asigurari sunt precizate in anexa la Legea nr. 236/2018.




SECTIUNEA B - CERINTE PENTRU EDUCATIE SI FORMARE PROFESIONALA

1. Informatii despre programul de educatie si formare profesionala

1.1. Cerinte specifice de acces la program
1.1.1. Competente si deprinderi necesare accesului la program:

Nu este cazul

1.1.2. Conditii minime de acces la program, raportate la nivelul de studii:

Niveluri de studii:

e Tnvitimant primar

e Tnvitamant gimnazial

e Tnviatamant general obligatoriu

o Tnvitimant profesional prin scoli profesionale

e Tnvitimant liceal, fara diplomi de bacalaureat |
e Tnviatamant liceal, cu diplomi de bacalaureat

e Tnviatamant postliceal

e Tnvitimant superior cu diploma de licenti

e Tnvitimant superior cu diplomi de master

1.1.3. Alte studii necesare:

Nu este cazul

1.1.4. Cerinte speciale:

Nu este cazul




2. Descrierea programului de educatie si formare profesionala

2.1. Durata totala, nr. ore 1080 din care:
360 teorie,
720 practica.

2.2. Planul de pregatire (anexa nr. 1 la prezentul standard ocupational )

2.3. Programa de pregitire teoretica si practica — conform prevederilor legale aplicabile

ocupatiei “Broker in asigurari si/sau reasigurari”

2.4. Echipamente/utilaje/programe software etc. necesare pregatirii teoretice si practice

Echipamente necesare:
- Computer/Laptop/Tableta/Telefon;
- Echipamente de proiectie;
- Sistem de operare, programe software si aplicatii aferente;
- Imprimanta;
- Scanner,
- Acces Internet;
- Consumabile de uz curent;
- Consumabile de birotica.
Alte materiale:
- Manuale/suporturi de curs, documente legislative, seturi de fise de evaluare,
portofolii specifice domeniului de activitate, studii de caz, proceduri.

2.5. Cerinte privind nivelul minim de calificare si experienta profesionala pentru
formatori si instructori/preparatori formare

Formatorii vor fi specialisti cu minim 5 ani experientd, in dinamica pietei muncii, fiind
absolventi de Invatdmant superior cu diploma de licentd. Formatorii vor prezenta certificat de
absolvire pentru ocupatia “formator” sau echivalent, conform legislatiei.

Formatorii sunt persoane fizice cu o experienta profesionala de cel putin cinci ani in domeniul
asigurarilor si/sau reasigurdrilor care au obtinut atestarea de la Autoritatea de Supraveghere
Financiara (A.S.F.) si care sunt inregistrati in Registrul Lectorilor, registru mentinut si
actualizat de catre Institutul de Studii Financiare (ISF), conform prevederilor Normei A.S.F.
nr. 23/2021 privind pregatirea profesionala a distribuitorilor n asigurari si/sau reasigurari.

2.6. Cerinte privind nivelul minim de calificare si experienti profesionald pentru
evaluatori

Evaluatorii din comisiile de examinare detin certificat de evaluator de competente
profesionale, sau echivalent, experientd in domeniu standardului de minim 3 ani, alte
certificari (daca este cazul).

Evaluarea brokerului in asigurari se realizeaza de catre ISF, in conformitate cu prevederile
Normei A.S.F. nr. 23/2021 privind pregatirea profesionald a distribuitorilor in asigurari si/sau
reasigurari.




3. Informatii referitoare la procesul de elaborare, verificare, validare, avizare si aprobare a
standardului ocupational:

3.1. Initiator/Autori: Institutul Bancar Roman
Catalin Campeanu, dr. Emanuela Mihaela Savu
referenti de specialitate: Catalin Vacarus, Dorel Dutd, Rodica Fuicu, Catalin Boiceanu
Data elaborarii: 14.10.2022

3.2. Verificare profesionala:
Specialist/Institutia de profil: Sarpau Liliana, Dinu Mihail
Data verificarii: 19.10.2022

3.3. Avizare:
Asociatia Roména a Bancilor
Data avizarii: 19.10.2022

3.4. Validare documentatie:
Comitetul Sectorial Activitati Financiare, Bancare, de Asigurari
Data validarii: 23.11.2022

3.5. Aprobare:
Autoritatea Nationala pentru Calificari conform deciziei nr.806 din data 16.12.2022




Anexa Nr. 1 la standardul ocupational

PLAN DE PREGATIRE

Nr. Competenta Modul Nr. ore Nr.
crt. dobindita teorie ore
practica
1 Aplica legislatia incidentd domeniului | Legislatie si produse de 180 320
distributiei ~ in  asigurdri  si/sau | asigurare si/sau reasigurare
reasigurari

Intelege caracteristicile pietei de
asigurdri si modul de functionare a
acesteia

Analizeaza tipurile de produse de
asigurare generale

Analizeaza tipurile de produse de
asigurare de viata

Analizeaza produsele de investitii
bazate pe asigurari

Analizeaza formele reasigurarii

2 Compara tipurile de produse de | Distributia asigurarilor si 100 160
asigurare generale, de viati si de | reasigurarilor
investitii bazate pe asigurari

Identifica solutia de asigurare si/sau
reasigurare potrivita, in baza unei
analize a nevoilor clientului
Intocmeste/prezinta oferta/solutia de
asigurare, respectiv reasigurare, dupa
caz si incheie contractul de asigurare,
respectiv reasigurare, dupa caz.

3 Gestioneaza contractele de asigurare 56 120
Acorda asistenta clientului pe toata Managementul post vanzare
durata contractului de asigurare si/sau
reasigurare, inclusiv in solutionarea
cererilor de despdgubire

4 Aplica cerintele de etica si deontologie 24 120
in activitatea desfasuratd pentru Etica in digtribugia de asigurari
distributia produselor de asigurare | $1/5au reasigurari

si/sau reasigurare

Comunica eficient cu toate partile
implicate

TOTAL ORE 360 720

TOTAL GENERAL 1080




PROGRAMA DE PREGATIRE

Anexa Nr. 2

la standardul ocupational

TEORETICA SI PRACTICA
MODUL DISCIPLINA CONTINUT METODE/ | MIJLOACE DE | CRITERII DE EVALUARE NR. ORE
TEMATIC FORME INSTRUIRE,
Nr. DE MATERIALE
crt. DESFASU | DE INVATARE TEORI | PRACT
RARE E ICA

1 2 3 4 5} 6 7 8 9
1 Legislatie si | Aplica legislatia Tipuri de contract Teorie Suport de curs Cunostinte priyind tipurile | 30 40

produse de | incidenti o Prezentare | Prezentare PPT | de contracte si de

asigurare si | gomeniului Distinctia intre detaliati Laptop incompatibilitati

reasigurare | oo distribuitor de Practica Videoproiector

’ asigurare, reasigurare Flipchart, Capacitatea de a executa in

asigurdri si/sau
reasigurari

si intermediar de
asigurdri si/sau
reasigurari
Obligatiile
distribuitorilor de
asigurdri si/sau
reasigurari

eqge v

categorii de
distribuitori

markere, postit-
uri

mod corect formalitatile
precontractuale

Cunostinte privind aspectele
generale ale unui contract de
asigurare sau reasigurare

Capacitatea de a prezenta
corect produsele de
asigurare in cadrul vanzarii
combinate

Capacitatea/competenta de
a acorda consultanta




Intelege
caracteristicile
pietei de
asigurari si
modul de
functionare a
acesteia

Suspendarea si
incetarea activitatii de
distributie

Contractul de
asigurare. Aspecte
generale

Formalitati
precontractuale
Conflictul de interese
Vanzare combinata

Acordarea
consultantei, cerinte
suplimentare, exceptii
Documente utilizate Tn
procesul de distributie
pentru furnizarea
informatiilor,
acordarea
consultantei, analiza
cerintelor si
necesitatilor clientilor

Incheierea
contractului de
asigurare la distanta
Principii GDPR
Functia de
conformitate

Cunostinte privind tipurile
de documente utilizate Tn
procesul de distributie
pentru furnizarea
informatiilor

Detinerea cunostintelor
specifice incheierii
contractelor de asigurare la
distantd, respectand
legislatia In vigoare

Cunostinte privind
principiile GDPR

Cunostinte privind
principiile de conformitate

Capacitatea de a identifica,
n timp util, un conflict de
interese

Teorie
Prezentare
detaliata

Suport de curs
Prezentare PPT
Laptop
Videoproiector

Cunostinte privind piata de
asigurdri (participanti,
entitati)

30




Analizeaza
tipurile de
produse de
asigurare
generale

Termeni specifici
activitatii de asigurare
Mecanismul de

Flipchart,
markere, postit-
uri

Abilitatea de a folosi in mod
adecvat termenii specifici
activitatii de asigurare

functionare si . DOCL_Jr_nente . . 40
principiile asigurarilor Pract_l_ca SpeC'IfIC(? Capacngteg Fle a'mge'lege
. R Studii de Legislatie caracteristicile pietei de

Piata de asigurari caz specifica asigurari si modul de
Participanti- operatori Resurse WEB functionare al acesteia
— entitati Situatii
Asiguratori, financiare Capacitatea de a exercita
reasiguratori si tipuri Fisiere Excel activitati de distributie de
de intermediari de Baze de date asigurari in Uniunea
asigurare/reasigurare Modele de Europeana la standardele
Criterii de clasificare rapoarte cerute
si categorii de fmapuare Si
asigurari analiza
Provociri ale pietei de financiara
asigurari
Exercitarea
activitatilor de
distributie de asigurari
in Uniunea Europeana
Asiguriri auto Teorie Suport de curs Cunostinte privind 40
Asigurarea obligatorie Preze_ntare Prezentare PPT asigurarile auto si
de raspundere civila detaliata Lqptop : asigurarile obligatorii de
p g g

i Videoproiector raspundere civila

Asigurarea de Flipchart, p

frontiera

markere, postit-
uri

Abilitatea de a incheia
asigurdri facultative




Analizeaza
tipurile de
produse de
asigurare de
viata

Analizeaza
produsele de
investitii bazate
pe asigurari

: - i . . 80
Asigurarea facultativa Studii de E:?gﬁ(tj:: uri e | CaPacitatea de a determina
a vehiculelor - doc mentre) clientii sd incheie asigurari
Asigurari de bunuri u de diferite tipuri
Asigurarea de locuinte Cunostinte privind
si bupurl aflate in asigurarea de locuinte si
locuinta bunuri aflate in locuinta
A§|gurargglafgperllor Capacitatea de a furniza
et st mijfoch informatii necesare in
Asigurari de vederea incheierii unei
raspundere civila asigurari
Alte tipuri de asigurari
Conceptul de Teorie Suport de curs Cunohstmte pr1V1n.d Qroduse 40
. . Prezentare | Prezentare PPT | de asigurare de viata
asigurare de viata . ’
detaliata Laptop
Rolul si beneficiile Videoproiector | Capacitatea de a prezenta in
asigurarii de viata Flipchart, mod explicit rolul si
Interesul asigurabil mgrkere, postit- b@eﬁcnle asigurarii de
Mecanismul < uri viata
ccaniSmul §1 103 . ..
tinologia asieuriril Pract_l_ca R.e SUrse WEB Cunostinte privind 80
pologia asigurariior | gyydij de Situatii Tl :
de viati L elementele contractului de
caz financiare asigurare de viata
Elementele Fisiere Excel - o .
contractului de Baze de date Abilitatea de a aplica tehnici
asigurare de viata Modele de de vanzare specifice
Tipurile de asigurari rapoarte asigurdrilor de viat
de viata financiare si Capacitatea de a intelege si
Asigurari si optiuni a_nallzg aplica mecanismul si
financiara

suplimentare

Tehnici de vanzare
specifice asigurarilor
de viata

tipologia asigurarilor de
viata

Capacitatea de a analiza
tipurile de produse de
asigurare de viata




Asigurari de sanatate
si calatorie
Digitalizarea in
domeniul asigurarilor
de viata

Cunostinte privind
asigurdrile de sanatate si de
calatorie

Asigurarea de tip Unit georle i guport tde curi Cunostinte privind 40
. 5 Linked rezentare rezentare pp asigurarea de tip Unit
Analizeaza detaliata Resurse web Linked
solutiile de Trasaturile produselor Documente
reasigurare de tip unit linked legislative Capacitatea de a combina
Combinarea Dogumgnte- compogeqta detglf protectie
Componentei de leglslapev Cu cea de mvestitie
protectie cu cea de curopeana Abilitatea de a identifica
investitie riscurile Tn timp util 80
Riscul investitiei In Practica Laptop Cunostinte privind contracte
acest tip de contract . . : cu prima unica si cu prima
P Studii de Videoproiector prima 31CUp
o . esalonata
Contracte cu prima caz Flipchart, ’
unica markere, post-it- | Abilitatea de a discuta si
Contracte cu prima urt. mtm.duce clauzele
< suplimentare
esalonata
Clauze suplimentare
adaugate produsului
Unit Linked
D1.str1lzu.§1a (_Zom_para Anah.zeva.za cerhmgele si Teorie Suport de curs Capacitatea de a compara 40
asigurarilor | tipurile de necesitdtile clientului | Prezentare | Prezentare PPT | .. ' .
tipurile de produse de
produse de Dezbatere Laptop . .
) . . asigurare generale, de viata
asigurare Videoproiector




generale, de
viata si de
investitii bazate
pe asigurari

Identifica solutia
de asigurare
potrivita, in baza
unei analize a
necesitatilor
clientului

intocmeste,
respectiv
prezinta, oferta
de asigurare si
incheie

Identifica riscurile si
solutiile de asigurare
ale acestora

Flipchart,
markere, postit-
uri

si de investitii bazate pe
asigurari

Capacitatea de a analiza

Clienti individuali Pragtlca.t. Date statistice cerintele si necesitatile 60
Aplicatii Documente : :
. D . . clientului
Clienti organizatii practice specifice
Lucru Legislatie Cunostinte privind clienti
individual si | specifica individuali si clienti
pe grupe organizatii
Identificarea solutiei Teorie Suport de curs Capacitatea de a identifica 30
: PE. Prezentare | Prezentare PPT . e
optime de asigurare Dezbat L ant rapid solutii optime de
pentru client ezbatere aptop asigurare pentru client
Videoproiector
Legatura dintre Flipchart Abilitati privind crearea
negociere si solutia Practici . legaturii dintre negociere si 40
finala de asigurare Aplicatii Tipuri de solutia finala de asigurare
"y documente o -
Solutii favorabile si practice aflate in Capacitatea de a distinge
nefavorabile Llilcrud L circulatie solutiile favorabile de cele
individual s1 . i
potentialelor riscuri Abilitatea de a identifica
neacoperit potentialele riscuri
neacoperit
Ofertarea contractelor Teorie Suport de curs Cunostinte prlvm(_i ofertarea | 30
de asigurare Expunere Prezentare PPT | contractelor de asigurare
: Prezentare Lqptop . Cunostinte privind
Acceptarea ofertei detaliatd Videoproiector | S espingerea
Respingerea ofertei | Discutii de | Flipchart, patea i esping

de asigurare

grup

markere, postit-
uri

ofertei de asigurare




contractul de 2 . . Practica Prognoze . . L 60
asiqurare Incheierea si Problematiz | Fise de [ Capacitatea de a incheia si
9 executarea 15¢ de fuctu executa contracte
contractelor are Date statistice
Brainstormi | Studii Tn
ng domeniu
Lucru pe
grupe
Studii de
caz
Managemen | Gestioncaza Evidenta contractelor Teorie . Suport de curs Cunostinte privind evidenta 28
tul post contractele  de Problematiz | Prezentare PPT
N . ) : contractelor
vanzare asigurare si/sau | Gestionarea are Laptop _ _
reasigurare contractelor Conversatie | Videoproiector | Capacitatea de a gestiona
euristica Flipchart, contracte

markere, postit-
uri




: icd i §i " - 60
Intelegerea Eiggﬁlecr?]atiz ggfarieﬁzle Abilitate de a Intelege
comportamentelor comportamentul clientilor
clientilor are subsecvente

’ Brainstormi | Strategii
ng nationale
Lucru pe Site-uri
grupe guvernamentale
Studii de
caz
.. . | Obligatii ante si post Teorie . Suport de curs Cunostinte privind 28
Acorda asistentd | . i ’ Problematiz | Prezentare PPT LT .
. . 7 | vanzare obligatiile ante si post
clientului pe are Laptop vAnzare ’
toata durata Asistenta post-vanzare | Conversatie | Videoproiector _
contractului de | A isrenta a domiciliu | euristica Flipchart, ~ | Capacitatea de a acorda
asigurare/reasig o . markere, postit- | asistentd post-vanzare ori de
urare, inclusiv in Ncljomtomafe% $1 | uri cate ori este nevoie
~ adaptarea produselor :

solutionarea q pLarea p - Capacitatea de a acorda

cererilor de € asigurare Practica Resurse WEB : y L 60
o distribui " ) asistentd la domiciliu

despagubire Istribuite Studii de Fise de lucru _ o
Informarea clientilor caz Date statistice Capgmtateg de monitorizare
privind contractele Simulare | Studii in continud si adaptare
aflate Tn derulare Lucru pe domeniu permanentd a produselor de

grupe asigurare distribuite
Asistenta in procesul . .

. Capacitatea de a informa
de solutionarea lientii 1 d conti
Cererilor de C 1.61’.1,11 1n mod continuu )
despagubire privind contractele aflate Tn

derulare
Abilitatea de a acorda
asistentd in procesul de
solutionarea cererilor de
despagubire
Conceptul de etica Teorie Suport de curs 12
profesionala Expunere Prezentare PPT




Etica in
distributia
de asigurari

Aplicd cerintele
de etica i
deontologie in
activitatea
desfasurata
pentru
distributia
produselor  de
asigurare si/sau
reasigurare

Comunica
eficient cu toate
partile implicate

Codul de etica Prezgnt?re Lgptop . Cunostinte privind
e detaliata Videoproiector .

(conduitd) Discutii d Eliochart conceptul de etica
profesionald in rluscu,u ¢ ma?kere ' ostit profesionala si etica in
asigurari grup uri P distributia de asigurari
Caracteristici Practici Studii de caz Capacitatea dg a aplica ' 60
Reguli si norme Studii de Literatura de permanent cerintele de etica
specific’e caz specialitate si deontologie in activitatea
R Simulare desfasurata pentru
Increderea distributia produselor de
Competitia intre asigurare si/sau reasigurare
distribuitorii de Cunostinte privind
asigurari si efectele ei comportamentele neetice
Comportamente Capacitatea de a intelege
neetice efectele competitiei intre
Beneficiile unui distribuitorii de asigurari
comportament etic Abilitatea de a se folosi de
Standardele de etica beneficiile unui .

comportament etic
Tipuri de comunicare -Ili-ionﬁere Cunostinte privind tipurile 12
folosite: verbala, pu de comunicare
nonverbali Prezentare - _

araverbala{ detaliata Abllltat_ea (_je ase foIOSI_
p Discutii de toate stilurile de comunicare
Stiluri de ft(_)munlrcare: grup_ Capacitatea de a folosi
pasty, asertiv, agresiv Practica ascultarea activa 60
Ascultare activa Studii de
caz

Rolul comunicarii

Simulare
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