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1. METODOLOGIA CERCETARII

Cercetarea realizata s-a bazat pe un sondaj de opinie realizat de INSCOP Research
la comanda Institutului de Studii Financiare (ISF). Datele au fost colectate in
perioada 29.04 — 13.05.2022, metoda de cercetare fiind ancheta sociologica prin
intermediul chestionarului.

Datele au fost colectate prin metoda CATI (interviuri telefonice), volumul
esantionului simplu aleator (SRS) fiind de 1303 de persoane, reprezentativ pentru
categoriile socio-demografice semnificative (sex, varsta, ocupatie) pentru
populatia neinstitutionalizata a Romaniei, cu varsta de 18 ani si peste. Astfel, in
functie de gen, din cei 1303 respondenti inclusi in esantion, 626 persoane sunt de
gen masculin (48%) si 677 sunt gen feminin (52%).

Structura esantionului dupa diversele variabile socio-demografice se prezinta

astfel:
varsta Nivelul studiilor
18-29 10% Primare 13%
30-44 27% Medii 71%
45-59 i Superioare 16%
60 + 28%
Regiune

Nord - Est 17%

Sud - Est 13%

Sud - Muntenia 15%

Sud - Vest Oltenia 10%

Vest 9%

Nord - Vest 13%

Centru 12%

Bucuresti - lIfov 11%




Tip localitate Ocupatie
Bucuresti 9% Pasivi - Pensionari 30%
Urban f. mare 10% Pasivi - Casnice 15%
Urban mare 14% Pasivi - Someri 5%
Urban mediu 9% Pasivi - Elevi / Studenti 6%
Urban mic & f. mic 6% Activi - Agricultori 3%
Urban, Cvasi-comune | 79 Activi - Muncitori 20%
Rural mare 14% Activi - Gulere gri 7%
Rural mediu 18% Activi - Gulere albe - fara|10%
functie de conducere
Rural mic 12% Activi - Patroni / Management | 5%

Eroarea maxima admisa a datelor este de + 2.71 %, la un grad de incredere de 95%.

Pe baza datelor colectate din aplicarea chestionarului, au fost obtinute rezultate de
interes pentru cei care activeaza in pietele financuare nebancare, ce sunt detaliate
in cele ce urmeaza.



2. NOTORIETATEA SI UTILIZAREA PRODUSELOR FINANCIARE
NEBANCARE

2.1. Asigurarea obligatorie de locuinta (PAD)

Asigurarea obligatorie de locuinta (PAD) este reglementata prin Legea nr. 260/
2008, fiind obligatorie pentru toate constructiile cu destinatia de locuinta. Potrivit
statisticilor furnizate de catre PAID Romania, la data de 30.06.2022 erau active
1.831.736 polite. Comparativ cu 30.06.2021, numarul acestora este mai mare
(1.813.682 polite) cu 18.054 polite (circa +1%), insa raportat la numarul total de
locuinte raportate de INS (circa 9,587 mil. la 31.12.2021), constatam un grad de
cuprindere de doar 19%, diferenta de peste 80% din locuinte (circa 7,7 mil.)
nefiind asigurate impotriva dezastrelor.

Rezultatele centralizatoare ale sondajului efectuat sunt prezentate in figura
urmatoare:

Figura 2.1.
Notorietate si utilizare — Asigurare obligatoriede locuinta
(PAD)
Principalii indicatori de utilizare pentru Asigurare obligatorie de locuinta (PAD)
(% total esantion) n=1303
79.6%
39.1%
0,
23.0% 19.5%
2.0%
Au auzit Avuta vreodata  Avuta in ultimii 3 ani  Activa in prezent I('.‘um[:»arata online (in‘
ultimul an)

Constatam ca 79,6% dintre participantii la sondaj au auzit despre asigurarea
obligatorie de locuinta (PAID), iar 39,1% au avut la un moment dat un astfel de tip
de polita. Circa 23% din respondenti au avut o asigurare obligatorie de locuinta in
ultimii 3 ani, iar 19,5% declara ca au un contract activ in prezent. Aproximativ 2%

dintre respondenti au cumparat online o astfel de asigurare n ultimul an.
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Analiza socio-demografica (vezi Anexa 2.1.):

In functie de vérsta participantilor la sondaj, persoanele peste 60 de ani declard in
proportie de 90% cd au auzit despre asigurarea obligatorie de locuintd, 55%
declard cd au avut o astfel de asigurare, iar 26% au una activd in prezent. In
acelasi timp, persoanele cuprinse intre 18-29 de ani declard doar intr-o proportie
de 59% cd au auzit despre acest tip de asigurare, 17% au avut o astfel de
asigurare si doar 9% au una activd in prezent. Persoanele cuprinse intre 30-59 de
ani declard in proportie de 82% cd au auzit de PAD, proportie apropiatd de media
la nivelul intregului esantion. Proportii apropiate de medie regdsim si in ceea ce
priveste detinerea unei astfel de asigurdri.

Nivelul educatiei influenteazd semnificativ notorietatea asigurdrii obligatorie a
locuintei, 90% dintre persoanele cu studii superioare declarénd cd au auzit despre
asigurarea obligatorie de locuintd, 61% au detinut o astfel de asigurare, iar 43%
au una activd in prezent. In ceea ce priveste respondentii cu pregdtire primard,
doar 63% dintre ei auzit despre aceastd asigurare, 20% au detinut si 8% au una
activa in prezent.

In ceea ce priveste ocupatia, cea mai mare notorietate a fost constatd la categoria
“inactivilor pasivi” (pensionari) si a “gulerelor albe” (studii superioare sau functie
de conducere) care, in proportie de 88% au declarat cd au auzit despre asigurarea
obligatorie de locuintd, 60% au declarat cd au detinut o astfel de asigurare si 43%
au una activd in prezent. Cel mai redus nivel s-a inregistrat la ”“inactivii potential
activi” (elevi, studenti, casnici, someri), care au auzit de PAD doar in proportie de
66%, 14% au avut o astfel de asigurare si 7% au una activd in prezent.

In functie de domiciliu, respondentii din Bucuresti au declarat in cea mai mare
proportie cd au auzit de asigurarea obligatorie de locuinte (89%), 48% au avut, iar
28% au una activd in prezent. In cealaltd extremd se afld respondentii din zona
rurald, care au declarat in proportie de 73% cd au auzit despre acest tip de
asigurare, 31% au avut si doar 13% au una activd in prezent.

Pe regiuni geografice, respondentii din regiunea Bucuresti llfov (88%) si cei din
regiunea Sud-Vest (87%) au declarat cel mai ridicat nivel de notorietate al
asigurdrii obligatorii de locuintd, iar cei din regiunile Centru (74%) si Nord Est
(75%), cel mai scazut.



Tindnd cont de veniturile realizate, respondentii cu venituri mici au declarat un
nivel mult mai scdzut al gradului de notorietate al asigurdrii obligatorie de
locuintd comparativ cu respondentii cu venituri medii si mari. Astfel, doar 68%
dintre persoanele care au declarat cd nu le ajung veniturile nici pentru strictul
necesar, nu au auzit de asigurarea obligatorie de locuintd, 30% au avut cdndva,
iar 14% au una activd in prezent. Persoanele cu venituri ridicate au declarat in
proportie de 82% cd au auzit despre asigurarea PAD, 51% au avut céndva, iar 27%
au una activa in prezent.

2.2. Asigurarea facultativa de locuinta

Asigurarea facultativa de locuinte, produs de asigurare ce completeaza asigurarea
obligatorie PAD, a inregistrat pe parcursul anului 2021 o valoare de 403 milioane
lei, reprezentand o crestere cu 6% comparativ cu anul 2020. Conform Raportului
anual al Autoritatii de Supraveghere Financiara (ASF), cresterea anuala la nivelul
primelor brute subscrise a fost Tnsotita de scaderea numarului de contracte noi
(pentru prima data tn ultimii 3 ani) la nivelul de 1329570, mai mic decat al
contractelor obligatorii inregistrate la acelasi moment, ceea ce denota un grad de
cuprindere al locuintelor de 13.87% la nivel national.

Rezultatele centralizatoare ale sondajului efectuat sunt prezentate in figura
urmatoare:



Figura 2.2.

Notorietate si utilizare — Asigurare facultativa de locuinta
Principalii indicatori de utilizare pentru asigurarile facultative de locuinta
(% total esantion) n=1303
68.6%
24.9%
13.3% 11.0%
N
Au auzit Avuta vreodata I,nﬂt\.ru'ta in ultimii 3 anil Activa in prezent I(.‘.um|::|arata online (inI
ultimul an)

Se observa ca 68,6% dintre respondenti au auzit despre asigurarile facultative de
locuinta, Tnsa doar 24,9% au avut la un moment dat un astfel de tip de polita,
13,3% au avut in ultimii 3 ani o asigurare facultativa de locuinta, iar 11% declara
€ca au un contract activ in prezent. Aproximativ 1,6% dintre respondenti au
cumparat online o astfel de asigurare in ultimul an.

Analiza socio-demografica (vezi Anexa 2.2.):

In functie de vérstd, persoanele peste 60 de ani declard in proportie de 80% cd au
auzit despre asigurarea facultativa de locuintd, 36% declard cd au avut o astfel de
asigurare, iar 15% au una activd in prezent. In cealaltd extremd se afld persoanele
cuprinse intre 18-29 de ani, care declard doar intr-o proportie de 46% cd au auzit
despre acest tip de asigurare, 7% au avut o astfel de asigurare si doar 2% au una
activd in prezent.

Nivelul educatiei influenteazd semnificativ notorietatea asigurdrii facultative a
locuintei, 88% dintre persoanele cu studii superioare declardnd ca au auzit despre
asigurarea facultativa de locuintd, 44% au detinut o astfel de asigurare, iar 26%
au una activd in prezent. In ceea ce priveste respondentii cu pregétire primard,
doar 40% dintre ei au auzit despre aceastd asigurare, 8% au detinut si 2% au una

activa in prezent.
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In ceea ce priveste ocupatia, cea mai mare notorietate a fost constatatd la
categoria “gulerelor albe” (studii superioare sau functie de conducere) care, in
proportie de 87%, au declarat cd au auzit despre asigurarea facultativd de
locuintd, 44% au declarat cd au detinut o astfel de asigurare, si 28% au una activd
in prezent. Cel mai redus nivel s-a inregistrat la ”inactivii potential activi” (elevi,
studenti, casnici, someri), care doar in proportie de 50% au auzit de asigurarea
facultativa de locuintd, 7% au avut o astfel de asigurare si doar 1% au una activd
in prezent.

In functie de domiciliu, respondentii din Bucuresti au declarat in cea mai mare
proportie cd au auzit de asigurarea facultativd de locuinte (79%), 34% au avut, iar
16% au una activd in prezent. In cealaltd extremd se afld respondentii din zona
rurald, care au declarat in proportie de 63% cd au auzit despre acest tip de
asigurare, 18% au avut si doar 10% au una activa in prezent.

Pe regiuni geografice, respondentii din regiunea Bucuresti llfov au declarat cel mai
ridicat nivel de notorietate al asigurdrii facultative de locuintd (79%), iar cei din
regiunea Nord Vest (62%), cel mai scdzut.

In functie de veniturile realizate, respondentii cu venituri mici au declarat un nivel
mult mai scdzut al gradului de notorietate al asigurdrii facultative de locuintd
comparativ cu respondentii cu venituri medii si mari. Astfel, doar 50% dintre
persoanele care au declarat cd nu le ajung veniturile nici pentru strictul necesar,
au auzit de asigurarea facultativd de locuintd, 12% au avut cdndva, iar 2% au una
activd in prezent. Persoanele cu venituri ridicate au declarat in proportie de 81%
cd au auzit despre asigurarea facultative de locuintd, 34% au avut céndva, iar 20%
au una activa in prezent.

2.3. Asigurarea de raspundere civild auto (RCA)

Asigurarea de raspundere civila auto (RCA) este una dintre cele mai cunoscute
asigurari, datorita caracterului sau obligatoriu, reglementata prin Legea nr.
132/2017 cu modificarile si completarile ulterioare. Tn anul 2021, acest tip de
asigurare a fost oferit de 9 societati de asigurare autorizati de ASF. Interesant este
gradul ridicat de concentrare al acestei piete — la finalul anului 2021 acesta fiind
de 61% din portofoliul de asigurari RCA din Romania. Valoarea primelor brute
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subscrise la finalul anului 2021 a fost de aproximativ 5,95 miliarde lei, ceea ce
reprezintad o crestere cu aproximativ 50% comparativ cu nivelul anului precedent.
Si numarul contractelor RCA a crescut cu 19% ajungand la nivelul 7,53 milioane.
Rezultatele centralizatoare ale sondajului efectuat sunt prezentate in figura
urmatoare:

Figura 2.3.

Notorietate si utilizare— Asigurare de raspundere civila auto
(RCA)

Principalii indicatori de utilizare pentru Asigurare de raspundere civila auto (RCA)
(% total esantion) n=1303

83.4%

45.7%
39.3% 37.1%
r T T T T - 1
Au auzit Avuta vreodata Avuta in ultimii 3  Activa in prezent Cumparata online

ani (in ultimul an)

Se constata ca 83,4% dintre participantii la sondaj au auzit despre asigurarea RCA,
iar 45,7% au avut la un moment dat un astfel de tip de politda. Aproximativ 39,3%
dintre respondenti au avut o asigurare RCA in ultimii 3 ani, iar 37,1% declara ca au
un contract activ in prezent. Circa 6,5% au cumparat online o astfel de asigurare in
ultimul an.

Analiza socio-demograficd (vezi Anexa 2.3.):

Si in cazul acestui tip de asigurare se mentine o notorietate mai bund in rédndul
persoanelor de peste 60 de ani, care au declarat, in proportie de 88%, cd au auzit
despre asigurarea RCA, in timp ce persoanele cu vdrsta intre 18-29 de ani au auzit
despre acest tip de asigurare in proportie de 78%. In ceea ce priveste achizitia
acestui tip de asigurare, cel mai mare procent s-a inregistrat la persoanele cu
vdrsta cuprinsd intre 30-44 de ani, dintre care 60% au declarat cd au avut o astfel
de asigurare, iar 47% dintre ei declard cd au una activd in prezent. In cealaltd
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extremd se afld persoanele cu vdrsta cuprinsd intre 18-29 de ani, care au detinut o
asigurare RCA in proportie de 29%, iar 23% au una activa in prezent.

Diferente mari intre raspunsurile oferite de participantii la sondaj au fost si tindnd
cont de nivelul educatiei. Astfel, 98% dintre persoanele cu studii superioare au
declarat cd au auzit despre asigurarea RCA, 74% au detinut o astfel de asigurare,
iar 64% au una activd in prezent. In cealaltd extremd se afld respondentii cu
pregdtire primard, dintre care doar 55% au auzit despre aceastd asigurare, 21%
au detinut si 12% au una activd in prezent.

In ceea ce priveste ocupatia, nu sunt diferente foarte mari intre diferitele categorii
profesionale. Cea mai mare notorietate a fost constatatd pentru categoria
“gulerelor albe” (studii superioare sau functie de conducere) care, in proportie de
99% au auzit despre asigurarea RCA, 78% au detinut o astfel de asigurare si 73%
au una activd in prezent. Cel mai redus nivel al notorietdtii s-a inregistrat la
”inactivii potential activi” (elevi, studenti, casnici, someri), care in proportie de 74%
au auzit de asigurarea RCA, 27% au avut o astfel de asigurare si doar 21% au una
activa in prezent.

In functie de domiciliu, respondentii din Bucuresti au declarat in cea mai mare
proportie cd au auzit de asigurarea RCA (92%), 57% au avut, iar 48% au una activa
in prezent. In cealaltd extremd se afld respondentii din zona rurald, care au
declarat in proportie de 78% cd au auzit despre acest tip de asigurare, 41% au
avut si doar 32% au una activd in prezent.

Pe regiuni geografice, respondentii din regiunea Bucuresti-llfov au declarat cel mai
ridicat nivel de notorietate al asigurdrii RCA (92%), iar cei din regiunea Sud-Est
(74%), cel mai scazut.

In functie de veniturile realizate, respondentii cu venituri mici au declarat un nivel
mult mai scdzut al gradului de notorietate al asigurdrii RCA comparativ cu
respondentii cu venituri medii si mari. Astfel, doar 60% dintre persoanele care au
declarat ca nu le ajung veniturile nici pentru strictul necesar, au auzit de
asigurarea RCA, 20% au avut cdndva, iar 14% au una activd in prezent. Persoanele
cu venituri ridicate au declarat in proportie de 95% cd au auzit despre asigurarea
RCA, 61% au avut cdndva, iar 55% au una activa in prezent.
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2.4. Asigurarea CASCO

Asigurarea CASCO este un produs facultativ adresat proprietarilor de
autovehicule, care a inregistrat o valoare a primelor brute subscrise de 2019,35
mil. lei la finalul anului 2021, conform Raportului anual al ASF, cu o crestere de
21,12% comparativ cu anul precedent. Acest tip de asigurare este oferit de 13
societati de asigurare. Numarul de contracte in vigoare la finalul anului 2021 era
de 1.027.212, cu o scadere de 0.5% comparativ cu anul 2020.

Rezultatele centralizatoare ale sondajului efectuat sunt prezentate in figura
urmatoare:

Figura 2.4.

Notorietate si utilizare — Asigurare CASCO

Principalii indicatori de utilizare pentru asigurare CASCO (% total esantion) n=1303

86.2%
22.2%
8.9% 7.3%
] — 1.0%
Au auzit Avuta vreodata I»ﬂ\\.ruta in ultimii 3 ani I Activa in prezent I(.‘.um;:rarata online (inI

ultimul an)

Constatam si pentru acest tip de asigurare un grad ridicat de notorietate, insa un
grad redus de utilizare. Astfel, 86,2% dintre romani au auzit despre asigurarea
CASCO, insa doar 22,2% au avut la un moment dat un astfel de tip de polita. Circa
8,9% dintre respondenti au avut o asigurare CASCO in ultimii 3 ani, iar 7,3%
declara ca au un contract activ in prezent. Aproximativ 1% dintre respondenti au
cumparat online o astfel de asigurare in ultimul an.
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Analiza socio-demografica (vezi Anexa 2.4.):

Cea mai bund notorietate pentru acest tip de asigurare se inregistreazd in réndul
persoanelor cu vérsta cuprinsd intre 30-44 de ani, care, in proportie de 91%, au
auzit despre asigurarea CASCO, in timp ce persoanele cu vdrsta intre 18-29 de ani
au aquzit despre acest tip de asigurare in proportie de 79%. Desi notorietatea este
bund, gradul de utilizare a asigurdrii CASCO este redus. Cel mai mare procent s-a
inregistrat la persoanele cu vdrsta cuprinsd intre 30-44 de ani, dintre care 27% au
declarat cd au avut o astfel de asigurare, iar 10% dintre ei declard cd au una
activd in prezent. La cealaltd extremd se afld persoanele cu vdrsta cuprinsd intre
18-29 de ani, care au detinut o asigurare CASCO in proportie de 13%, iar 5% au
una activa in prezent.

Dupad nivelul educatiei, 96% dintre persoanele cu studii superioare au declarat ca
au auzit despre asigurarea CASCO, 42% au detinut o astfel de asigurare, iar 17%
au una activd in prezent. In cealaltd extremd se afld respondentii cu pregdtire
primard, dintre care doar 62% au auzit despre aceastd asigurare, 10% au detinut
si 2% au una activa in prezent.

In ceea ce priveste ocupatia, cea mai mare notorietate a fost constatatd pentru
categoria “gulerelor albe” (studii superioare sau functie de conducere) care in
proportie de 96% au auzit despre asigurarea CASCO, 43% au detinut o astfel de
asigurare si 18% au una activd in prezent. Cel mai redus nivel al notorietdtii s-a
inregistrat la ”inactivii potential activi” (elevi, studenti, casnici, someri), care in
proportie de 78% au auzit de asigurarea CASCO, 13% au avut o astfel de asigurare
si doar 7% au una activd in prezent.

in functie de domiciliu, respondentii din Bucuresti au declarat in cea mai mare
proportie cd au auzit de asigurarea CASCO (92%), 35% au avut, iar 14% au una
activd in prezent. La cealaltd extremad se afld respondentii din zona rurald, care au
declarat in proportie de 80% cd au auzit despre acest tip de asigurare, 16% au
avut si doar 6% au una activd in prezent.

Pe regiuni geogrdfice, respondentii din regiunea Bucuresti llfov au declarat cel mai
ridicat nivel de notorietate al asigurdrii CASCO (93%), iar cei din regiunea Centru
(77%), cel mai scdazut.

Tindnd cont de veniturile realizate, respondentii cu venituri mici au declarat un

nivel mult mai scazut al gradului de notorietate al asigurdrii CASCO comparativ cu
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respondentii cu venituri medii si mari. Astfel, doar 68% dintre persoanele care au
declarat ca nu le ajung veniturile nici pentru strictul necesar, au auzit de
asigurarea CASCO, 9% au avut cdndva si niciunul nu are o asigurare CASCO activd
in prezent. Persoanele cu venituri ridicate au declarat in proportie de 90% cd au
auzit despre asigurarea CASCO, 34% au avut, iar 12% au una activad in prezent.

2.5. Asigurarea privata de sanatate

La finalul anului 2021, asigurarile de sanatate au cumulat 497 mil. lei, in crestere
cu 10% comparativ cu anul precedent, conform datelor ASF. Cresterea primelor
brute subscrise a fost dublata si de o crestere a numarului de contracte active
(382.261). Gradul de cuprindere la nivel de populatie activa este inca insignifiant,
raportat la cei 7,75 mil. persoane active conform datelor INS.

Rezultatele centralizatoare ale sondajului efectuat sunt prezentate in figura
urmatoare:

Figura 2.5.

Notorietate si utilizare— Asigurare PRIVATA de sdndtate

Principalii indicatori de utilizare pentru Asigurare PRIVATA de sanatate
(% total esantion) n=1303
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Constatam ca 85,2% dintre respondenti au auzit despre asigurarile private de
sanatate, dar doar 24,3% au avut la un moment dat un astfel de tip de politd. Tn
ultimii 3 ani 12,7% au avut o asigurare de sanatate privata, iar 10,8% declara ca au
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un contract activ in prezent. Aproximativ 2,4% au cumparat online o astfel de
asigurare in ultimul an.

Analiza socio-demograficd (vezi Anexa 2.5.):

In functie de vérsta participantilor la sondaj, persoanele cu vérsta cuprinsd intre
30-44 de ani declard in proportie de 90% cd au auzit despre asigurarea privatd de
sandtate, 33% declard cd au avut o astfel de asigurare, iar 15% au una activa in
prezent. In acelasi timp, persoanele cu vdrsta peste 60 de ani declard doar intr-o
proportie de 82% cd au auzit despre acest tip de asigurare, 14% au avut o astfel de
asigurare si doar 5% au una activd in prezent.

Tindnd cont de nivelul educatiei, 95% dintre persoanele cu studii superioare au
declarat cd au auzit despre asigurarea privatd de sdndtate, 45% au detinut o
astfel de asigurare, iar 24% au una activa in prezent. La cealaltd extrema se afla
respondentii cu pregdtire primard, dintre care doar 70% au auzit despre aceastd
asigurare, 11% au detinut si 5% au una activa in prezent.

In ceea ce priveste ocupatia, cea mai mare notorietate a fost constatatd pentru
categoria “gulerelor albe” (studii superioare sau functie de conducere) care, in
proportie de 97% au auzit despre asigurarea private de sandtate, 48% au detinut o
astfel de asigurare si 29% au o asigurare activd in prezent. Cel mai redus nivel al
notorietdtii s-a inregistrat la ”inactivii pasivi” (pensionari), care in proportie de
82% au auzit de asigurarea privatd de sdndtate, 14% au avut o astfel de asigurare
sidoar 5% au una activd in prezent.

In functie de domiciliu, respondentii din Bucuresti au declarat in cea mai mare
proportie cd au auzit de asigurarea privatd de sdandtate (92%), 32% au avut, iar
17% au un contract activ in prezent. La cealaltd extremd se afld respondentii din
zona rurald, care au declarat in proportie de 82% cd au auzit despre acest tip de
asigurare, 20% au avut si doar 10% au una activd in prezent.

Pe regiuni geografice, respondentii din regiunea Sud-Vest Oltenia au declarat cel
mai ridicat nivel de notorietate al asigurdrii private de sandtate (90%), iar cei din
regiunea Centru (80%), cel mai scdzut.

In functie de veniturile realizate, respondentii cu venituri mici au declarat un nivel
mult mai scdzut al gradului de notorietate al asigurdrii private de sdndtate
comparativ cu respondentii cu venituri medii si mari. Astfel, doar 70% dintre
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persoanele care au declarat cd nu le ajung veniturile nici pentru strictul necesar,
au auzit de asigurarea privatd de sdndtate, 14% au avut cdndva si 3% au una
activd in prezent. Persoanele cu venituri ridicate au declarat in proportie de 95%
cd au auzit despre asigurarea privatd de sandtate, 37% au avut, iar 24% au una
activd in prezent.

2.6. Asigurarea de viata

Conform Raportului anual al ASF din perspectiva pozitionarii la nivel european, la
finalul anului 2021, asigurarile de viata (produse facultative) plaseaza Romania pe
ultimul loc din punct de vedere al primelor brute subscrise pentru asigurari de
viata pe cap de locuitor. Ponderea de 21% a acestei clase de asigurari in total
piata a situat Romania pe antepenultimul loc din Europa la nivelul trimestrului al
lll-lea din anul 2021. Tn dinamic, primele brute subscrise au inregistrat o crestere
de 18% comparativ cu anul precedent, atingand nivelul de 2,6 miliarde lei cu cele
mai ridicate nivele de prime brute n Bucuresti si Clu;.

Rezultatele centralizatoare ale sondajului efectuat sunt prezentate in figura
urmatoare:

Figura 2.6.

Notorietate si utilizare — Asigurarede viata

Principalii indicatori de utilizare pentru Asigurare de viata (% total esantion) n=1303
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Constatam ca 87,8% dintre participantii la sondaj au auzit despre asigurarile de
viata, iar 26,4% au avut la un moment dat un astfel de tip de polita. Aproximativ
10,8% dintre respondenti au avut o asigurare de viata in ultimii 3 ani, iar 9,2% au
declarat ca au un contract activ in prezent. Circa 2% dintre respondenti au
cumparat online o astfel de asigurare in ultimul an.

Analiza socio-demografica (vezi Anexa 2.6.):

Iin functie de vdrsta respondentilor, notorietatea acestui tip de asigurare se
incadreazad intre 82% pentru persoanele cuprinse intre 18-29 ani si 90% pentru cei
cu vérsta cuprinsd intre 30 — 59 de ani. In ceea ce priveste achizitia acestui tip de
asigurare, situatia este diferitd, cel mai mare procent inregistrdndu-se la
persoanele cu védrsta cuprinsd intre 30-44 de ani, dintre care 34% au declarat ca
au avut o astfel de asigurare, iar 15% dintre ei declard cd au una activd in prezent.
La cealaltd extremd se afld persoanele cu vdrsta cuprinsd intre 18-29 de ani, care
au detinut o asigurare de viatd in proportie de 20%, iar 9% au una activd in
prezent.

Diferente mari intre rdspunsurile oferite de participantii la sondaj au fost si tindnd
seama de nivelul educatiei. Astfel, 99% dintre persoanele cu studii superioare au
declarat cd au auzit despre asigurarea de viatd, 49% au detinut o astfel de
asigurare, iar 20% au una activd in prezent. La cealaltd extremd se afld
respondentii cu pregdtire primarad, dintre care doar 67% au auzit despre aceastd
asigurare, 12% au detinut si 3% au una activa in prezent.

In ceea ce priveste ocupatia, cea mai mare notorietate a fost constatatd pentru
categoria ”“gulerelor albe” (studii superioare sau functie de conducere) care, in
proportie de 100% au auzit despre asigurarea de viatd, 50% au detinut o astfel de
asigurare si 24% au una activa in prezent. Cel mai redus nivel al notorietdtii s-a
inregistrat la ”inactivii potential activi” (elevi, studenti, casnici, someri), care in
proportie de 80% au auzit de asigurarea de viatd, 14% au avut o astfel de
asigurare si doar 4% au una activa in prezent.

In functie de domiciliu, respondentii din Bucuresti au declarat in cea mai mare
proportie cd au auzit de asigurarea de viatd (94%), 35% au avut, iar 16% au una
activd in prezent. In cealaltd extremd se afld respondentii din zona rurald, care au
declarat in proportie de 82% cd au auzit despre acest tip de asigurare, 22% au
avut si doar 8% au una activd in prezent.
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Pe regiuni geografice, respondentii din regiunea Bucuresti-llfov au declarat cel mai
ridicat nivel de notorietate al asigurdrii de viatd (94%), iar cei din regiunea Centru
(82%), cel mai scazut.

Tindnd cont de veniturile realizate, respondentii cu venituri mici au declarat un
nivel mult mai scazut al gradului de notorietate al asigurdrii de viatd comparativ
cu respondentii cu venituri medii si mari. Astfel, doar 69% dintre persoanele care
au declarat ca nu le ajung veniturile nici pentru strictul necesar, au auzit de
asigurarea de viatd, 14% au avut cdndva, iar 3% au una activd in prezent.
Persoanele cu venituri ridicate au declarat in proportie de 97% cd au auzit despre
asigurarea de viatad, 40% au avut cdndva, iar 21% au una activa in prezent.

2.7. Asigurarea de calatorie

Asigurarea de calatorie este un produs facultativ si a fost modificata in anul 2020,
ca urmare a perioadei de pandemie pentru a include si riscurile generate de
aceasta perioada. Asigurarea de calatorie a fost putin accesata in ultimii 3 ani din
cauza pandemiei. Este relativ putin utilizata mai ales datorita beneficiilor Cardului
European de Sanatate, care acopera daune similare acestui produs de asigurare
sau din cauza necunoasterii produsului.

Rezultatele centralizatoare ale sondajului efectuat sunt prezentate in figura
urmatoare:

Figura 2.7.
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Notorietate si utilizare — Asigurarede cadlatorie

Principalii indicatori de utilizare pentru Asigurare de calatorie (% total esantion) n=1303
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ultimul an)

Acest tip de asigurare nu are o notorietate la fel de mare ca precedentele, 68,2%
dintre participantii la sondaj declarand ca au auzit despre asigurarile de calatorie,
iar 25,5% au avut la un moment dat un astfel de tip de polita. Doar 11% au avut in
ultimii 3 ani o asigurare de calatorie si numai 2,3% au declarat ca au un contract
activ in prezent. Aproximativ 2,9% au cumparat online o astfel de asigurare in
ultimul an.

Analiza socio-demografica (vezi Anexa 2.7.):

In functie de vérsta participantilor la sondaj, persoanele cu vérsta cuprinsd intre
30-44 de ani declard in proportie de 75% cd au auzit despre asigurarea de
calatorie, 32% declard cd au avut astfel de asigurare, iar 15% au avut una in
ultimii 3 ani. In acelasi timp persoanele cuprinse intre 18-29 de ani declard doar
intr-o proportie de 59% ca au auzit despre acest tip de asigurare, 26% au avut o
astfel de asigurare si doar 14% au avut una in ultimii 3 ani.

Diferente mari intre raspunsurile oferite de participantii la sondaj au fost si tindnd
seama de nivelul educatiei. Astfel, 93% dintre persoanele cu studii superioare au
declarat cd au auzit despre asigurarea de cdldtorie, 60% au detinut o astfel de
asigurare, iar 34% au avut una in ultimii 3 ani. La cealaltd extremd se afla
respondentii cu pregadtire primard, dintre care doar 39% au auzit despre aceastd
asigurare, 10% au detinut si 2% au avut una in ultimii 3 ani.
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In ceea ce priveste ocupatia, cea mai mare notorietate a fost constatd pentru
categoria “gulerelor albe” (studii superioare sau functie de conducere) care, in
proportie de 90% au auzit despre asigurarea de cdldtorie, 59% au detinut o astfel
de asigurare si 34% au avut una in ultimii 3 ani. Cel mai redus nivel al notorietdtii
s-a inregistrat la “inactivii potential activi” (elevi, studenti, casnici, someri), care in
proportie de 53% au auzit de asigurarea de cdldtorie, 18% au avut o astfel de
asigurare si doar 9% au avut una in ultimii 3 ani.

In functie de domiciliu, respondentii din Bucuresti au declarat in cea mai mare
proportie cd au auzit de asigurarea de caldtorie (84%), 48% au avut, iar 28% au
avut una in ultimii 3 ani. La cealaltd extrema se afld respondentii din zona rurald,
care au declarat in proportie de 60% cd au auzit despre acest tip de asigurare, 18%
au avut si doar 8% au avut una in ultimii 3 ani.

Pe regiuni geogrdfice, respondentii din regiunea Bucuresti-llfov au declarat cel mai
ridicat nivel de notorietate al asigurdrii de cdldtorie (82%), iar cei din regiunea
Nord-Est (61%), cel mai scdzut.

In functie de veniturile realizate, respondentii cu venituri mici au declarat un nivel
mult mai scdzut al gradului de notorietate al asigurdrii de cdldtorie comparativ cu
respondentii cu venituri medii si mari. Astfel, doar 44% dintre persoanele care au
declarat cad nu le ajung veniturile nici pentru strictul necesar, au auzit de
asigurarea de cdldtorie, 13% au avut cdndva, iar 1% au avut una in ultimii 3 ani.
Persoanele cu venituri ridicate au declarat in proportie de 80% cd au auzit despre
asigurarea de caldtorie, 45% au avut cdndva, iar 26% au avut una in ultimii 3 ani.

2.8. Asigurarea de raspundere profesionala

Produs de asigurare nisat, asigurarea de raspundere profesionala alaturi de alte
asigurari de raspundere reprezenta, la finalul anului 2021, circa 2,52% in totalul
primelor brute subscrise aferent asigurarilor generale, conform Raportului anual
al ASF, ceea ce subliniaza grupul redus de persoane fizice si juridice care au
contractat un astfel de produs de protectie. Asigurarea de raspundere
profesionalda se adreseaza persoanelor care ofera servicii profesionale tertilor.
Polita reprezinta o forma de protectie pe care asiguratul (personal medical,
consultant, intermediar de asigurari, arhitect, notar, avocat etc.) care presteaza
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serviciile profesionale o contracteaza pentru a limita daunele financiare ce i pot fi
invocate.

Rezultatele centralizatoare ale sondajului efectuat sunt prezentate in figura
urmatoare:

Figura 2.8.
Notorietate si utilizare — Asigurare de raspundere profesionala

Principalii indicatori de utilizare pentru Asigurare de raspundere profesionala
(% total esantion) n=1303
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Asigurarea de raspundere profesionalad este cea mai putin cunoscuta dintre toate
tipurile de asigurari incluse in cercetare. Doar 38,3% dintre participantii la sondaj
au auzit despre asigurarea de raspundere profesionald, iar 7,7% au avut la un
moment dat un astfel de tip de polita. Aproximativ 4% dintre respondenti au avut
in ultimii 3 ani o asigurare de raspundere profesionala, iar 3,2% declara ca au un
contract activ in acest sens in prezent. Circa 0,5% dintre respondenti au cumparat
online o astfel de asigurare in ultimul an.

Analiza socio-demograficd (vezi Anexa 2.8.):

In functie de vérsta participantilor la sondaj, persoanele cu védrsta cuprinsd intre
30-44 de ani declard in proportie de 45% cd au cunostinte despre asigurarea de
rdspundere profesionald, iar 10% declard cd au avut o astfel de asigurare. In
acelasi timp, persoanele cu vdrsta cuprinsd intre 18-29 de ani declara doar intr-o
proportie de 31% cd au auzit despre acest tip de asigurare si doar 7% au avut o

astfel de asigurare.
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In functie de nivelul educatiei, 54% dintre persoanele cu studii superioare au
declarat cd au auzit despre asigurarea de rdaspundere profesionald si 14% au
detinut o astfel de asigurare. La cealaltd extremd se afld respondentii cu pregdtire
primard, dintre care doar 25% au auzit despre aceastd asigurare si doar 4% au
detinut.

In ceea ce priveste ocupatia, cel mai mare nivel de notorietate a fost constatatd
pentru categoria “gulerelor albe” (studii superioare sau functie de conducere) care,
in proportie de 56% au auzit despre asigurarea de rdspundere profesionald, insd
doar 12% au detinut o astfel de asigurare. Cel mai redus nivel al notorietdtii s-a
inregistrat la “inactivii potential activi” (elevi, studenti, casnici, someri), care in
proportie de 28% au auzit de asigurarea de rdspundere profesionald si doar 3% au
avut o astfel de asigurare.

In functie de domiciliu, respondentii din Bucuresti au declarat in cea mai mare
proportie cd au auzit de asigurarea de rdspundere profesionald (43%), insd doar
12% au avut. In cealaltd extremd se afld respondentii din zona rurald, care au
declarat in proportie de 35% cd au auzit despre acest tip de asigurare, iar 8% au
avut.

Pe regiuni geografice, respondentii din regiunea Bucuresti-llfov au declarat cel mai
ridicat nivel de notorietate al asigurdrii de rdspundere profesionald (45%), iar cei
din regiunea Centru (32%), cel mai scdzut.

In functie de veniturile realizate, respondentii cu venituri mici au declarat un nivel
mult mai scazut al gradului de notorietate al asigurdrii de rdspundere profesionald
comparativ cu respondentii cu venituri medii si mari. Astfel, doar 21% dintre
persoanele care au declarat cd nu le ajung veniturile nici pentru strictul necesar,
au auzit de asigurarea de rdspundere profesionald si 2% au avut céndva.
Persoanele cu venituri ridicate au declarat in proportie de 51% cd au auzit despre
asigurarea de rdspundere profesionald si 9% au avut cdndva.

2.9. Pensii private facultative

Pensia privata facultativa (Pilonul lll) se adreseaza persoanelor care doresc sa isi
asigure un venit suplimentar pentru anii de pensie, suplimentar sumelor ce revin
din pensia de la stat (Pilonul I) si pensia private obligatorie (Pilonul Il). La finalul
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anului 2021 erau autorizate 10 fonduri de pensii facultative — Pilonul Ill, fiind
gestionate de 8 societati de administrare a fondurilor de pensii private. Valoarea
totala a activelor nete ale fondurilor de pensii facultative a fost de 3,408 mld. lei,
cu 16% crestere fata de anul precedent. Chiar daca este destul de redus, numarul
contractelor active a fost de 564.000, in crestere fata de perioadele de raportare
precedente, iar valoarea medie a contributiei lunare a fost de aproximativ 207
lei/participant. Valoarea contului individual a fost — in medie - de 6.407 lei, cu 9%
mai mult fata de decembrie 2020.

Rezultatele centralizatoare ale sondajului efectuat sunt prezentate in figura
urmatoare:

Figura 2.9.

Notorietate si utilizare — Pensii private facultative

Principalii indicatori de utilizare pentru Pensii private facultative (% total esantion)n=1303
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Dintre participantii la sondaj, 78,7% au auzit despre pensiile private facultative,
reflectdnd o bund notorietate a acestui produs financiar. In ceea ce priveste
utilizarea, doar 6,6% dintre respondenti au incheiat un contract pentru a beneficia
de o pensie privata facultativa in ultimii 3 ani, iar 4,2% declara ca au un contract
activ in prezent. Aproximativ 0,5% dintre respondenti au cumparat online un
astfel de produs financiar in ultimul an.
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Analiza socio-demografica (vezi Anexa 2.9.):

In functie de vérsta participantilor la sondaj, persoanele cu vérsta cuprinsd intre
45-59 de ani declard in proportie de 84% cd au auzit despre pensia privatd
facultativa, iar dintre persoanele cu vérsta cuprinsd intre 18-29 de ani doar 63%
declard cd au auzit despre acest produs financiar.

In functie de nivelul educatiei, 95% dintre persoanele cu studii superioare au
declarat cd au auzit despre pensia privatd facultativd. La cealaltd extremd se afld
respondentii cu pregdtire primard, dintre care doar 48% au auzit despre acest
produs.

In ceea ce priveste ocupatia, cea mai mare notorietate a fost constatatd pentru
categoria ”“gulerelor albe” (studii superioare sau functie de conducere) care, in
proportie de 96% au auzit despre pensia privatd facultativa. Cel mai redus nivel al
notorietdtii s-a inregistrat la “inactivii potential activi” (elevi, studenti, casnici,
someri), care in proportie de 65% au auzit de pensia private facultativd.

In functie de domiciliu, respondentii din Bucuresti au declarat in cea mai mare
proportie cd au auzit de pensia privatd facultativa (90%). La cealaltd extremd se
afld respondentii din zona rurald, care au declarat in proportie de 69% cd au auzit
despre acest produs.

Pe regiuni geogrdfice, respondentii din regiunea Bucuresti-llfov au declarat cel mai
ridicat nivel de notorietate al pensiei private facultative (90%), iar cei din regiunile
Nord-Est si Sud-Est (74%), cel mai scdzut nivel.

In functie de veniturile realizate, respondentii cu venituri mici au declarat un nivel
mult mai scdazut al gradului de notorietate al pensiei private facultative,
comparativ cu respondentii cu venituri medii si mari. Astfel, doar 56% dintre
persoanele care au declarat cd nu le ajung veniturile nici pentru strictul necesar au
auzit de pensia private facultativa. Persoanele cu venituri ridicate au declarat in
proportie de 88% cd au auzit despre pensia privatd facultativa.

2.10. Actiuni, obligatiuni sau participari la fonduri de investitii

Actiunile, obligatiunile si wunitatile de fond sunt instrumente financiare
tranzactionabile pe piata de capital. Activitatea de investitii pe piata de capital din
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Romania este concentrata in special pe tipuri de instrumente financiare de tipul
actiunilor, obligatiunilor municipale sau participdrilor la fonduri de investitii. Tn
anul 2021 valoarea totala tranzactionata pe pietele reglementate a fost de 21,63
mld. lei, in crestere cu 16% comparativ cu anul 2020. Numarul de tranzactii
derulate la Bursa de Valori Bucuresti s-a majorat cu 55% in anul 2021 fata de anul
precedent.

Rezultatele centralizatoare ale sondajului efectuat sunt prezentate in figura
urmatoare:

Figura 2.10.

Notorietate si utilizare — actiuni, obligatiuni, sau participant
la fonduri de investitii

Principalii indicatori de utilizare pentru actiuni, obligatiuni, sau participant la fonduri de investitii
(% total esantion) n=1303
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A auzit Cumparat sau vandut in Investitii in prezent Au fost facute online
ultimii 3 ani

Nivelul de cunoastere al acestora in randul populatiei este moderat, doar 66,4%
dintre participantii la sondaj declarand ca au auzit despre aceste tipuri de
instrumente financiare. Mult mai rau stau lucrurile in ceea ce priveste accesarea
acestora, doar 4,2% dintre respondenti au cumparat sau vandut actiuni sau
obligatiuni sau au participat la fonduri de investitii in ultimii 3 ani, si doar 3%
declara ca au astfel de investitii in prezent. Aproximativ 2% au realizat online
tranzactii cu astfel de produse financiare in ultimul an.
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Analiza socio-demograficd (vezi Anexa 2.10.):

Persoanele cu vdrsta de peste 60 de ani declard in proportie de 71% cd au auzit
despre actiuni, obligatiuni si unitdti de fond, iar dintre persoanele cuprinse intre
18-29 de ani doar 63% declard cd au auzit despre aceste instrumente financiare.

In functie de nivelul educatiei, constatdm existenta unor diferente majore intre
persoanele cu studii superioare, care au declarat in proportie de 89% cd au auzit
despre actiuni, obligatiuni si unitdti de fond, respectiv persoanele cu pregdtire
primard, dintre care doar 38% au auzit despre aceste instrumente financiare.

In functie de ocupatie, cea mai mare notorietate a fost constatatd pentru
categoria “gulerelor albe” (studii superioare sau functie de conducere) care, in
proportie de 89% au auzit despre actiuni, obligatiuni si unitdti de fond. Cel mai
redus nivel al notorietdtii s-a inregistrat la ”inactivii potential activi” (elevi,
studenti, casnici, someri), care in proportie de 55% au auzit de actiuni, obligatiuni si
unitdti de fond.

In functie de domiciliu, respondentii din Bucuresti au declarat in cea mai mare
proportie cd au auzit de actiuni, obligatiuni si unitdti de fond (86%). La cealaltd
extremd se afld respondentii din zona rurald, care au declarat in proportie de 59%
cd au auzit despre aceste instrumente financiare.

Pe regiuni geografice, respondentii din regiunea Bucuresti-llfov au declarat in cea
mai mare proportie (83%) cd au auzit de actiuni, obligatiuni si unitdti de fond, iar
cei din regiunea Nord-Vest, cea mai redusd proportie (56%).

Veniturile realizate reprezintd un alt factor de diferentiere. Astfel, respondentii cu
venituri mici au declarat un nivel mult mai scdzut al gradului de notorietate al
actiunilor, obligatiunilor si unitdtilor de fond (41%), comparativ cu respondentii cu
venituri medii si mari (84%).

2.11. Analiza integrata a notorietatii si utilizarii produselor
financiare nebancare

Analiza realizata la nivelul fiecarei categorii de produse financiare nebancare a
evidentiat un grad moderat spre ridicat de notorietate a acestora, insa un grad
scazut de utilizare. Sinteza centralizarii rezultatelor este prezentata in tabelul
urmator:

28



Tabelul 2.1

Nr crt Produs financiar Ati Ati avut Ati achizitionat in Aveti in
auzit? vreodata? ultimii 3 ani? prezent?
1. | Asigurarea obligatorie de 79,6% 39,1% 23,0% 19,5%
locuinta (PAD)
2. | Asigurarea facultativa de 68,6% 24,9% 13,3% 11,0%
locuinta
3. | Asigurarea de raspundere 83,4% 45,7% 39,3% 37,1%
civila auto (RCA)
4. | Asigurarea CASCO 86,2% 22,2% 8,9% 7,3%
5. | Asigurarea privata de 85,2% 24,3% 12,7% 10,8%
sanatate
6. | Asigurarea de viata 87,8% 26,4% 10,8% 9,2%
7. | Asigurarea de calatorie 68,2% 25,5% 11,0% 2,3%
8. | Asigurarea de raspundere 38,3% 7,7% 4,0% 3,2%
profesionala
9. | Pensii private facultative 78,7% - 6,6% 4,2%
10.| Actiuni, obligatiuni sau 66,4% - 4,2% 3,0%
participari la fonduri de
investitii

Sursa: Prelucrari proprii pe baza centralizarii chestionarelor

Dintre cele 10 categorii de produse financiare nebancare analizate, doar la 4
categorii s-a inregistrat o notorietate mai mare de 80%, la alte 5 categorii
notorietatea s-a incadrat intre 60-80%, existand si o categorie (asigurarea de
raspundere profesionald) cu o notorietate scazuta (38,3%), justificata prin aria de
adresabilitate mult mai redusa a acesteia.
in ceea ce priveste gradul de utilizare a acestora, valorile obtinute sunt mult mai
mici. Cele mai achizitionate sunt asigurarile obligatorii (RCA si PAD), atat la nivelul
ultimilor 3 ani, cat si in prezent. In schimb, asigurarea de raspundere profesionald a
fost achizitionata in ultimii 3 ani de doar 4,0% dintre respondenti, iar la momentul
aplicarii chestionarului era detinuta de 3,2% dintre acestia. Investitii in actiuni,
obligatiuni si unitati de fond au fost facute, in ultimii 3 ani, de 4,2% dintre
respondenti, iar in prezent doar 3,0% dintre acestia detin astfel de instrumente
financiare.
Constatam ca simplul fapt ca populatia “a auzit” despre astfel de produse financiare
nu este suficient sa le si achizitioneze, diferentele intre notorietate si utilizare fiind
foarte mari. Factorii care determina astfel de diferente pot fi grupati in doua mari
categorii:

v’ constientizarea utilitatii produselor financiare nebancare (imi trebuie?);
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v’ accesibilitatea financiara a acestora (mi-o permit?).
Evaluarea utilitatii produselor financiare depinde, in mare masura, de nivelul de
educatie financiara al fiecarei persoane, dar si de alti factori precum varsta, nivelul
studiilor, mediul de rezidenta, in timp ce accesibilitatea financiarda a acestora
depinde, in mare masura, de nivelul veniturilor obtinute.

Pentru a analiza corelatia dintre notorietatea si utilizarea produselor financiare, pe
de o parte, si variabilele socio-demografice amintite mai sus, au fost centralizate
datele colectate prin aplicarea chestionarului, utilizand urmatorii indicatori:

a. Notorietatea produselor financiare. A fost calculat prin centralizarea
raspunsurilor la intrebarile "Q1 - Ai auzit de urmdtoarele tipuri de asigurdri, adicd
stiati cd existd (indiferent daca le-ai folosit sau nu)?” si”Q6 - Ai auzit de urmdtoarele
tipuri de produse financiare, adicd stiai cd existd (indiferent dacd le-ai folosit sau
nu)?”. Raspunsurile afirmative au primit 1 punct, iar cele negative 0 puncte.
Indicatorul a fost calculat pentru fiecare respondent. Fiind vorba despre 10 produse
financiare incluse in chestionar, punctajul maxim este de 10 puncte (pentru o
persoana care a auzit despre toate produsele financiare enumerate), iar cel minim
de O puncte (pentru o persoand care nu a auzit despre nici unul din produsele
financiare enumerate).

b. Utilizarea produselor financiare — ultimii 3 ani. A fost calculat prin centralizarea
raspunsurilor la intrebarile “Q3 - Dintre acestea, a fost vreuna care sd fie semnatad in
ultimii 3 ani, (adicé din anul 2020 inclusiv, pédnd in prezent)?”, ”Q7 - In ultimii 3 ani,
ati semnat vreun contract pentru a contribui la un fond de pensii private
facultative?” si Q10 - In ultimii 3 ani, ati cumpdrat sau véndut actiuni, obligatiuni,
sau unitdti de fonduri de investitii?”. Raspunsurile afirmative au primit 1 punct, iar
cele negative 0 puncte. Indicatorul a fost calculat pentru fiecare respondent.
Punctajul maxim este de 10 puncte (pentru o persoana care a achizitionat toate
produsele financiare enumerate in ultimii 3 ani), iar cel minim de 0 puncte (pentru o
persoana care nu a achizitionat nici unul din produsele financiare enumerate in
ultimii 3 ani).

c. Utilizarea produselor financiare — in prezent. A fost calculat prin centralizarea

raspunsurilor la intrebarile "Q4 - Dintre acestea (cumpdrate in ultimii 3 ani), este

vreuna care sd fie activd in prezent?”, ”"Q8 - In prezent, contribuiti la un fond de

pensii private facultative (Pilonul I111)?” si "Q11 - In prezent, aveti investite economii

in actiuni, obligatiuni, sau participati la fonduri de investitii?”. Raspunsurile
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afirmative au primit 1 punct, iar cele negative 0 puncte. Indicatorul a fost calculat
pentru fiecare respondent. Punctajul maxim este de 10 puncte (pentru o persoana
care detine 1n prezent toate produsele financiare enumerate), iar cel minim de 0
puncte (pentru o persoana care nu detine in prezent nici unul din produsele
financiare enumerate).

Variabilele socio-demografice utilizate Tn analiza au fost:

d. Varsta. In functie de varstd, esantionul a fost impartit in 5 grupe, fiecare grupa
primind in punctaj de la 1-5 puncte, astfel: 1 = "Sub 18 ani"; 2 = "18 - 29 ani"; 3 =
"30-44 ani"; 4 ="45-59 ani"; 5 = "60 ani sau peste".

e. Nivelul studiilor. Au fost luate in considerare 3 grupe, fiecare grupa primind un
punctaj cuprins intre 1-3 puncte, astfel: 1 = "studii primare"; 2 = "studii medii"; 3 =
"studii superioare".

f. Tip localitate. Au fost avute in vedere 9 grupe: 9 = "Bucuresti"; 8 = "Urban foarte
mare"; 7 = "Urban mare"; 6 = "Urban Mediu"; 5 = "Urban mic si foarte mic"; 4 =
"Urban cvasi comune"; 3 = "Rural mare"; 2 = "Rural mediu"; 1 = "Rural mic".

g. Venituri. A fost avuta in vedere perceptia respondentilor in legatura cu acestea,
prin raspunsul la fintrebarea ”“Cum apreciati veniturile actuale ale familiei
dumneavoastrd?’. Au existat 6 grupe, fiecarei grupe atribuindu-se un punctaj
crescator, de la 1-5 puncte, respectiv: 1 = "Nu ne ajung nici pentru strictul necesar";
2 = "Ne ajung numai pentru strictul necesar"; 3 = "Ne ajung pentru un trai decent,

dar nu ne permitem cumpararea unor bunuri mai scumpe"; 4 = "Reusim sa
cumparam si unele bunuri mai scumpe, dar cu restrangeri in alte domenii"; 5 =
"Reusim sd avem tot ce ne trebuie, fara sa ne restrangem de la ceva"; - = "Nu stiu /

Nu rdspund". Pentru ultima categorie "Nu stiu / Nu raspund” nu a fost acordat
punctaj.

Centralizarea datelor cu privire la notorietatea produselor financiare ne conduce la

distributia din figura urmatoare:
Figura 2.11.
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B Notorietatea produselor financiare

Se observa ca 25,8% dintre respondenti au afirmat ca au auzit despre toate
produsele financiare enumerate, la care se adauga alti 25,9% care afirma ca au auzit
despre 9 din 10 produse financiare enumerate. Cumulat, mai mult de 51,7% dintre
respondenti afirma ca au un nivel foarte bun de informare cu privire la produsele
financiare nebancare.

Urmeaza o a doua categorie de persoane, care au auzit despre 6 — 8 produse
financiare, din cele enumerate, care detine o pondere cumulata de 33,5% din
esantionul chestionat.

Cea de a treia categorie este reprezentata de persoanele cu un nivel redus de
informare despre produsele financiare nebancare, care au declarat ca au auzit
despre 5 produse sau mai putin, din cele 10 produse financiare enumerate, si care
detine 14,5% din volumul esantionului.

Valoarea medie a indicatorului “notorietatea produselor financiare” este de 7,78
puncte, pe o scald de la 0 la 10 puncte.

in ceea ce priveste utilizarea produselor financiare nebancare in ultimii 3 ani,

reprezentarea grafica a datelor centralizate este prezentata in figura urmatoare:
Figura 2.12.
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B Utilizarea produselor financiare - ultimii 3 ani

Niciuna dintre persoanele participante la sondaj nu a achizitionat toate cele 10
tipuri de produse financiare in ultimii 3 ani. n schimb, 37,1% dintre respondenti nu
au achizitionat niciun produs financiar nebancar in ultimii 3 ani, 23,9% au
achizitionat un singur tip de produs financiar, iar alti 29,5% au achizitionat intre 2-4
tipuri de produse financiare nebancare.

Tn grupa persoanelor care au achizitionat cel putin 5 tipuri de produse financiare
nebancare se incadreaza 9,6% dintre respondenti, fiind un procent foarte redus.
Valoarea medie a indicatorului "utilizarea produselor financiare la 3 ani” este de
1,62 puncte, pe o scala de la 0 la 10 puncte.

Utilizarea produselor financiare nebancare la momentul aplicarii chestionarului

este reprezentata grafic in figura urmatoare:
Figura 2.13.
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B Utilizarea produselor financiare - acum

in prezent, distributia participantilor la sondaj in functie de gradul de utilizare a
produselor financiare nebancare seamana cu distributia acestora dupa utilizarea
produselor financiare in ultimii 3 ani, cu o "consolidare” a grupului persoanelor care
nu detin nici un produs financiar nebancar, reprezentand 43,3% din total.

Valoarea medie a indicatorului "utilizarea produselor financiare in prezent” este de
1,31 puncte, pe o scala de la 0 la 10 puncte.

Atat notorietatea, cat si utilizarea produselor financiare nebancare sunt
dependente de o serie de variabile socio-demografice: varsta, nivelul studiilor,
mediul de rezidenta, nivelul veniturilor obtinute etc.

De exemplu, in raport de notorietatea produselor financiare nebancare si nivelul
veniturilor obtinute, esantionul analizat se distribuie astfel:
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Tabelul 2.2.

Notorietate * Venit Crosstabulation

Venit Total
0 1 2 3 4 5

Count 5 13 44 128 78 68 336

10 % within Venit 27,8% 11,4% 15,2% 27,2% 38,6% 32,4% 25,8%
Count 5 18 60 144 56 55 338

° % within Venit 27,8% 15,8% 20,8% 30,6% 27,7% 26,2% 25,9%
Count 0 11 50 81 31 30 203

s % within Venit 0,0% 9,6% 17,3% 17,2% 15,3% 14,3% 15,6%
Count 0 10 37 45 15 24 131

! % within Venit 0,0% 8,8% 12,8% 9,6% 7,4% 11,4% 10,1%
Count 2 14 30 26 14 16 102

6 % within Venit 11,1% 12,3% 10,4% 5,5% 6,9% 7,6% 7,8%
Count 0 7 20 16 3 4 50

Notorietate 5

% within Venit 0,0% 6,1% 6,9% 3,4% 1,5% 1,9% 3,8%

Count 2 10 7 12 3 3 37

! % within Venit 11,1% 8,8% 2,4% 2,6% 1,5% 1,4% 2,8%
Count 1 7 16 6 2 2 34

’ % within Venit 5,6% 6,1% 5,5% 1,3% 1,0% 1,0% 2,6%
Count 0 10 13 4 0 5 32

? % within Venit 0,0% 8,8% 4,5% 0,9% 0,0% 2,4% 2,5%
Count 0 5 3 3 0 2 13

1 % within Venit 0,0% 4,4% 1,0% 0,6% 0,0% 1,0% 1,0%
Count 3 9 9 5 0 1 27

0 % within Venit 16,7% 7,9% 3,1% 1,1% 0,0% 0,5% 2,1%
Count 18 114 289 470 202 210 1303

Tou % within Venit 100,0% | 100,0%| 100,0% | 100,0%| 100,0%| 100,0% [ 100,0%

Notorietatea produselor financiare este mult mai ridicata in randul persoanelor cu
venituri mari (5 puncte). Astfel, 58,6% dintre persoanele care au declarat ca au
venituri ridicate au auzit despre 9-10 produse financiare nebancare, si doar 1,5% au
auzit despre cel mult 1 produs financiar din cele 10 produse enumerate. Dintre
persoanele cu venituri mici (1 punct), 27,2% au declarat ca au auzit despre 9-10
produse financiare nebancare, si 12,3% au auzit despre cel mult 1 produs financiar
din cele 10 produse enumerate.
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in raport de utilizarea produselor financiare nebancare in ultimii 3 ani si nivelul
veniturilor obtinute, esantionul analizat se distribuie astfel:

Tabelul 2.3.
Utilizare_3ani * Venit Crosstabulation
Count
Venit Total
0 1 2 3 4 5
9 0 1 0 0 1 3 5
8 0 0 1 3 1 3 8
7 0 0 0 3 9 8 20
6 0 0 2 9 11 13 35
5 1 0 6 14 16 20 57
Utilizare_3ani
4 4 1 8 30 20 17 80
3 0 2 20 63 28 17 130
2 2 9 34 68 36 25 174
1 3 26 66 119 47 50 311
0 8 75 152 161 33 54 483
Total 18 114 289 470 202 210 1303

in raport de utilizarea produselor financiare nebancare la momentul aplicarii
chestionarului si nivelul veniturilor obtinute, esantionul analizat se distribuie astfel:
Tabelul 2.4.

Utilizare_acum * Venit Crosstabulation

Count
Venit Total
0 1 2 3 4 5
9 0 1 0 0 0 1 2
8 0 0 0 1 2 2 5
7 0 0 0 1 3 5 9
6 0 0 1 8 11 7 27
5 1 0 3 9 12 13 38
Utilizare_acum
4 1 0 6 18 15 23 63
3 1 1 15 51 25 18 111
2 2 6 27 69 37 24 165
1 4 24 65 126 48 52 319
0 9 82 172 187 49 65 564
Total 18 114 289 470 202 210 1303
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Si in ceea ce priveste utilizarea produselor financiare se observa o legatura destul
de intensa cu nivelul veniturilor realizate, cea mai mare parte a persoanelor care au
achizitionat mai mult de 5 produse financiare incadrandu-se in categoria celor cu
venituri ridicate (4 sau 5 puncte).

Pentru o imagine mai clara a intensitatii legaturii dintre notorietatea respectiv
utilizarea produselor financiare nebancare si variabilele socio-demografice
analizate, a fost determinat coeficientul de corelatie Pearson. Valorile obtinute sunt
prezentate in tabelul urmator:

Tabelul 2.5.
Correlations
Notorietate | Utilizare _3ani | Utilizare_acum | Tip_Localitate | Varsta | Nivel studii | Venit
Pearson o ke ke * *e e
1 444 417 ,269 ,061 4527 ,294
Correlation
Notorietate Sig. (2-
,000 ,000 ,000( ,029 ,000| ,000
tailed)
N 1303 1303 1303 1303 | 1303 1303 | 1303
Pearson *e e ek e ek
444 1 ,945 ,225 -,047 45627 [ ,316
Correlation
Utilizare_3ani  Sig. (2-
,000 ,000 ,000( ,087 ,000| ,000
tailed)
N 1303 1303 1303 1303 1303 1303 | 1303
Pearson ko % *k ** *k
417 ,945 1 ,198 -,024 ,4237|,308
Correlation
Utilizare_acum Sig. (2-
,000 ,000 ,000( ,380 ,000| ,000
tailed)
N 1303 1303 1303 1303 | 1303 1303 | 1303

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Rezultatele din acest tabel arata existenta unei corelatii pozitive, semnificativa
statistic, intre notorietate si toate variabilele socio-demografice analizate.
Notorietatea produselor financiare se coreleaza pozitiv, destul de puternic cu
nivelul studiilor (R = 0,452), semnificand faptul ca o crestere a nivelului de educatie
conduce la cresterea gradului de cunoastere a produselor financiare. Tot pozitiva
este corelatia dintre notorietate si nivelul veniturilor, respectiv tipul localitatii de
domiciliu, nsd de intensitate moderata (R = 0,294, respectiv R = 0,269). In ceea ce
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priveste varsta participantilor la sondaj, influenta acesteia asupra notorietatii
produselor financiare este redusa.

Situatia este similara si in cazul utilizarii produselor financiare, in ultimii 3 ani si la
momentul aplicarii chestionarului. Cea mai putenica legatura este cu nivelul
studiilor (R = 0,452, respectiv R = 0,423), urmata de nivelul veniturilor (R = 0,316,
respectiv R = 0,308) si de tipul localitatii de domiciliu (R = 0,225, respectiv R =
0,198). Valorile coeficientului Pearson sunt semnificative din punct de vedere
statistic (Sig. < 0,01).
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3. CUNOSTINTE SI PLANIFICARE FINANCIARA

3.1. Pilonul Il de pensii (pensii private obligatorii)

O problema semnalata adesea de mass-media este faptul ca sunt foarte multi
romani care nu isi exprima in mod direct optiunea pentru alegerea unui anumit
fond de pensii private (Pilonul II), fiind alocati din oficiu, si mai mult, sunt foarte
multi care, dupa ani buni de cotizatie, nu cunosc la ce fond de pensii private
obligatorii contribuie. Pentru a lamuri acest aspect, in chestionar a fost introdusa
intrebarea ”Dvs. stiti la ce fond de pensii din Pilonul Il (pensia privatd obligatorie)
sunteti alocat?”. Rezultatele obtinute din centralizarea acestora sunt prezentate
in figura urmatoare:

Figura 3.1.

Pilonul II de pensii

Dvs. stiti la ce fond de pensii din Pilonul Il (pensia privata obligatorie) sunteti alocat?
(% total esantion) n=1303

79.2%
18.9%
Da | Nu | Nu raspund |

Tngrijorator este faptul cd majoritatea persoanelor chestionate au rdspuns ci nu

cunosc fondul de pensii private la care sunt alocati (79,2%), doar 18,9% stiu acest

lucru, iar 1,9% nu au dorit sa raspunda. Gradul redus de cunoastere a fondului de

pensii private obligatorii la care contribuie reflecta un nivel scazut de educatie

financiara si limiteaza posibilitatile de dezvoltare a Pilonului Il de pensii private

facultative, deoarece este putin probabil ca o persoana care nu stie la ce fond de
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pensii private obligatorii contribuie, sa fie interesata sa contribuie la Pilonul Il de
pensii private facultative.

Analiza socio-demograficd (vezi Anexa 3.1.):

Analiza a fost realizatd in functie de 9 variabile socio-demografice, pentru fiecare
variantd de rdspunsuri: “Da”, respectiv ”"Nu”.

Respondentii care au rdspuns cd stiu la ce fond de pensii private (Pilonul 1)
contribuie (18,9% dintre respondenti) se distribuie in functie de cele mai relevante
variabile socio-demografice astfel:

v' In functie de vdrstd, cele mai informate sunt persoanele cu vérsta cuprinsd
intre 30 — 44 ani, dintre care 32% stiu la ce fond de pensii contribuie;

v In functie de nivelul studiilor, persoanele cu studii superioare sunt cele mai
informate, 48% dintre ele stiind le ce fond de pensii contribuie;

v' In functie de ocupatie, cel mai mare grad de informare a fost constatat
pentru categoria “gulerelor albe” (studii superioare sau functie de conducere)
care, in proportie de 52% stiu la ce fond de pensii contribuie;

v' In functie de domiciliu, respondentii din Bucuresti au declarat in cea mai
mare proportie cd stiu la fond de pensii contribuie (30%).;

v" In functie de veniturile realizate, respondentii cu venituri mari au declarat cel
mai ridicat nivel de informare cu privire la fondul de pensii private obligatorii
la care contribuie (35%).

Respondentii care au rdspuns cd nu stiu la ce fond de pensii private (Pilonul 1)
contribuie (79,2% dintre respondenti) se distribuie in functie de cele mai relevante
variabile socio-demografice astfel:

v' In functie de vérstd, exceptdnd persoanele cu vdrsta peste 60 de ani, cele
mai putin informate sunt persoanele cuprinse intre 18 — 29 ani, dintre care
87% nu stiu la ce fond de pensii contribuie;

v' In functie de nivelul studiilor, persoanele cu studii primare nu cunosc, in
proportie de 95%, fondul de pensii la care contribuie;

v' In functie de ocupatie,”inactivii potential activi” (elevi, studenti, casnici,
someri) nu cunosc, in cea mai mare proportie (91%), la ce fond de pensii
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private contribuie;

v" In functie de domiciliu, respondentii din zona rurald au declarat in cea mai
mare proportie cd nu stiu la fond de pensii contribuie (85%);

v' In functie de veniturile realizate, respondentii cu venituri mici au declarat, in
cea mai mare proportie, cd nu stiu la ce fond de pensii private contribuie
(96%).

Analiza socio-democraficd relevd necesitatea deruldrii unor actiuni de informare cu
privire la rolul pensiilor private, in toate segmentele societdtii, insistdnd asupra
tinerilor, cu studii primare si medii, rezidenti in mediul rural, cu venituri scGzute. Un
aspect favorabil in cresterea gradului de constientizare a pensiilor private obligatorii
7l constituie introducerea unei prevederi obligatorii in contractul individual de
muncd, incepdnd cu luna august 2020 prin care angajatul este informat cu privire la
posibilitatea alegerii unuia dintre fondurile de pensii private obligatorii.

3.2. Motivatie achizitie — Pensii private facultative — pilonul llI

Dintr-o intrebare anterioara (subcapitolul 2.9.) a rezultat ca foarte putine
persoane au apelat la o pensie privata facultativa (Pilonul 1ll), doar 4,2% dintre
respondenti declardnd ca au un contract activ in prezent. Pentru a afla motivatia
alegerii fondului de pensii private, in chestionar a fost inclusa intrebarea ”Care a
fost motivul principal care v-a determinat sa contribuiti la fondul de pensii private
facultative la care contribuiti?”, oferindu-se mai multe variante de raspuns
predefinite. Centralizarea rezultatelor obtinute este prezentata in figura
urmatoare:
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Figura 3.2.

Motivatie achizitie — Pensii private facultative

Care a fost motivul principal care v-a determinat sa contribuiti la fondul de pensii private
facultative la care contribuiti? (% cei care contribuie la data studiului) n=54

42.3%
18.0%
14.9%
1.1% 10.8%
0

B o
Recomandari Am ales la Reputatia Performanta NS/NR Conditiile Nivelul
de la prieteni, intamplare fondului de istorica a flexibile din comisioanelor

rude pensii fondurilor de contract

pensii

Se observa ca cei mai multi dintre respondentii care contribuie la un fond de
pensii private facultative au mentionat recomandarile de la prieteni, rude drept
motivul principal pentru alegerea fondului curent (42,3%), 18% spun ca au ales la
intamplare, 14,9% mentioneaza reputatia fondului de pensii, 11,1% performanta
istorica a fondurilor de pensii, iar 3% conditiile flexibile din contract. Este de
subliniat faptul ca niciun respondent nu a indicat nivelul comisioanelor. Ponderea
non-raspunsurilor a fost de 10,8%.

Analiza socio-demograficd (vezi Anexa 3.2.):

Analiza a fost realizatd pentru persoanele care au declarat cd in prezent contribuie
la un fond de pensii private facultative.

In functie de vérstd, persoanele cu vdrsta cuprinsd intre 18-29 ani au declarat, in
proportie de 80%, cd s-au bazat pe recomanddrile de la prieteni si rude,
persoanele cu vérsta cuprinsd intre 30-44 ani s-au bazat in proportie de 42,4% pe
astfel de recomandadri, iar cele cele cuprinse intre 45-60 ani, intr-o proportie de
31,2%.
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In functie de nivelul studiilor, persoanele cu studii primare s-au bazat in proportie
de 50% pe recomanddrile prietenilor, respectiv 50% au ales la intdmplare,
persoanele cu studii medii s-au bazat si ele in proportie de 50% pe recomanddrile
prietenilor, iar persoanele cu studii superioare s-au bazat in proportie de 31,8% pe
reputatia fondului de pensii.

In functie de ocupatie, constatdm o crestere a importantei performantei istorice si
a reputatiei fondurilor de pensii pentru categoria ”“gulerelor albe” (studii
superioare sau functie de conducere), comparativ cu categoriile ”“inactivilor
potential activi” (elevi, studenti, casnici, someri) si a ”gulerelor albastre”
(muncitori, bucdtari, infirmieri, tehniciani etc.), unde recomandarea primitd de la
prieteni sau alegerea la intdmplare a fost pe primele locuri.

In functie de domiciliu, respondentii din Bucuresti se bazeazd in cea mai mare
proportie pe reputatia fondului de pensii (40%), in timp ce ceilalti pe
recomandarea primitd de la prieteni. Constatdm, de asemenea, ponderea ridicatd
a persoanelor din mediul rural care aleg la intdmplare (30,8%).

Analiza de corelatie

Pentru analiza corelatiei dintre motivatia achizitiei unei pensii private facultative
si variabilele socio-demografice relevante (varsta, nivelul studiilor, mediul de
rezidenta si nivelul veniturilor obtinute), a fost realizata ordonarea raspunsurilor
propuse dupa importanta lor, atribuind acestora punctaje crescatoare (de la 0 la
n) astfel: 0 = "NS/NR"; 1 = "Am ales la intdmplare"; 2 = "Recomandari de la
prieteni, rude"; 3 = "Conditiile flexibile din contract"; 4 = "Nivelul comisioanelor";
5 = "Reputatia fondului de pensii"; 6 = "Performanta istorica a fondurilor de
pensii".

Nivelul mediu al motivatiei alegerii unei pensii private, calculat ca o medie
aritmetica a nivelurilor individuale este de 2,68 puncte, pe o scald dela 0 1la 6
puncte.

Intensitatea legaturii dintre motivatia achizitiei unei pensii private facultative si
variabilele socio-demografice analizate a fost analizata cu ajutorul coeficientului
de corelatie Pearson. Valorile obtinute sunt prezentate in tabelul urmator:
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Tabelul 3.2.1.

Correlations

Motivatie pensie privata [ Localitate [ Varsta Studii Venituri

Pearson Correlation 1 ,334" ,082 253" 178
Motivatie_pensie_privata Sig. (2-tailed) ,003 ,485 ,029 27
N 75 75 75 75 75

**_ Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Rezultatele din acest tabel arata existenta unei corelatii pozitive, semnificativa
statistic, intre motivatie si doua dintre variabilele socio-demografice analizate.
Astfel, motivatia alegerii unui fond de pensii private facultative se coreleaza
pozitiv, cu o intensitate moderata, cu tipul localitatii de domiciliu (R = 0,334),
respectiv cu nivelul studiilor respondentilor (R = 0,253), semnificand faptul ca o
crestere a nivelului de educatie conduce la o alegere mult mai documentata a
fondului de pensii private la care sa contribuie. Cele doua valorile ale
coeficientului Pearson sunt semnificative din punct de vedere statistic (Sig. <
0,01).

3.3. Comportament de consum

Pentru a evalua comportamentul de consum al participantilor la sondaj,
chestionarul a inclus 3 intrebari in legatura cu care respondentii au trebuit sa fsi
exprime acordul sau dezacordul.

a. Daca pe viitor voi incheia o polita de asigurare facultativa (pentru locuintd,
CASCO, de raspundere civild etc.), voi cauta cel putin 3 oferte de asigurdri.

Pentru selectarea celei mai bune oferte de asigurare, se recomanda analiza a cel
putin 3 oferte primite pentru respectivul produs. Nu toate persoanele sunt nsa
convinse de utilitatea unei astfel de practici care este impusa prin legislatia
internationald privind intermedierea in asigurari.

Centralizarea raspunsurilor la aceasta intrebare sunt reprezentate grafic in figura
urmatoare:
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Figura 3.3.1.

Afirmatii comportament consum (I)

V& rugam sé va exprimatiacordul sau dezacordul cu privire la urmatoarele afirmatii:

Daca pe viitor voi incheia o polita de asigurare facultativa (pentrulocuintad, CASCO, de raspundere
civila etc.), voi cauta cel putin 3 oferte (% total esantion) n=1303

71.2%
25.0%
3.7%
: ——|
Acord Dezacord NS/NR

Se constata ca 71,2% dintre respondenti isi exprima acordul cu afirmatia "Dacad pe
viitor voi incheia o politd de asigurare facultativa (pentru locuintd, CASCO, de
rdspundere civild etc.), voi cduta cel putin 3 oferte”, in timp ce 25% sunt in
dezacord, iar 3,7% nu stiu sau nu raspund. Situatia este una normala si este
imbucurator faptul ca majoritatea persoanelor chestionate apreciaza importanta
alegerii unei asigurari facultative din mai multe oferte. Totusi, procentul de 25% al
celor care nu sunt de acord cu aceasta practica este destul de mare.

Analiza socio-demografica (vezi Anexa 3.3.1.):

In functie de vérstd, persoanele tinere, cu vdrsta cuprinsd intre 18-29 ani sunt de
acord intr-o proportie peste medie (82%) sd analizeze cel putin 3 oferte atunci
cdnd aleg o asigurare facultativd, in timp ce persoanele cu vdrsta de peste 60 ani
manifestd cel mai mare dezacord, in proportie de 38%, fatd de aceastd practicad.

In functie de nivelul studiilor, cel mai mare procent al persoanelor care au fost de
acord cu analiza a cel putin 3 oferte s-a inregistrat in rdndul respondentilor cu
studii superioare (83%), in timp ce, cel mai mare procent de dezacord s-a
inregistrat la cei cu studii primare (39%).
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In functie de ocupatie, “qulerele albe” (studii superioare sau functie de conducere)
sunt de acord in proportie de 87% (peste medie) cu analiza a cel putin 3 oferte, in
cealalta extremd afldndu-se “inactivii pasivi”, care in proportie de 37% nu sunt de
acord cu aceastd practicd.

Diferente de comportament sunt observate si in functie de domiciliu, la cele doud
extreme afldndu-se, pe de o parte, locuitorii din Bucuresti, care in proportie de
80% sunt de acord cu analiza a minim 3 oferte, iar pe de altd parte, locuitorii din
mediul rural, dintre care 28% nu sunt de acord cu aceasta practicad.

In functie de venit, persoanele cu venituri mari sunt de acord, in proportie de 84%
sd analizeze minim 3 oferte, in timp ce 43% dintre persoanele cu venituri foarte
mici (veniturile nu ajung nici pentru strictul necesar) nu sunt de acord cu aceastd
practica.

In concluzie, sunt necesare actiuni de informare cu privire la avantajele solicitdrii a
cel putin 3 oferte cdnd se incheie o asigurare, in special in rdndul persoanelor cu
studii primare si medii, al persoanelor inactive si al “gulerelor albastre”, al
persoanelor din mediul rural si al celor cu venituri mici.

b. De obicei, citesc situatiile informative primite de la institutiile financiare
(fond de pensii, societate de asigurdri etc.) cu care colaborez.

Situatiile informative emise de institutiile financiare sunt foarte utile in selectarea

acelei institutii cu care o persoana colaboreaza, respectiv pentru identificarea

celei mai bune oferte. Centralizarea raspunsurilor la aceasta intrebare sunt

reprezentate grafic in figura urmatoare:
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Figura 3.3.2.

Afirmatii comportament consum (II)

V& rugam sa va exprimati acordul sau dezacordul cu privire la urmatoarele afirmatii:
De obicei, citesc situatiile informative primite de la institutiile financiare (fond de pensii, societate
de asigurari etc.) cu care colaborez (% total esantion) n=1303

62.1%

34.3%

3.6%

Acord Dezacord NS/NR

Pentru aceasta intrebare, procentul celor care sunt de acord este chiar mai mic
comparativ cu cel inregistrat la intrebarea anterioard, 62,1% dintre cei intervievati
sustinand ca, de obicei, citesc situatiile informative primite de la institutiile
financiare (fond de pensii, societate de asigurari etc.) cu care colaboreaza, in timp
ce 34,3% declara contrariul, iar 3,6% nu stiu sau nu raspund.

Analiza socio-demografica (vezi Anexa 3.3.2.):

In functie de vérstd, persoanele cu vdrsta cuprinsd intre 30-44 ani au admis intr-o
proportie peste medie (73%) cd citesc situatiile informative primite de la
institutiile financiare, In timp ce persoanele cu vdrsta de peste 60 ani manifesta cel
mai mare dezacord, in proportie de 44%, fatd de aceastd practica.

In functie de nivelul studiilor, cel mai mare procent al persoanelor care citesc
situatiile informative primite s-a inregistrat in rdndul respondentilor cu studii
superioare (80%), in timp ce, cel mai mare procent de dezacord s-a inregistrat la
cei cu studii primare (49%).

In functie de ocupatie, “gulerele albe” (studii superioare sau functie de conducere)
citesc situatiile informative in proportie de 86% (peste medie), in cealaltd extremd
afléndu-se “inactivii pasivi”, care in proportie de 44% nu sunt de acord cu aceasta
practica.
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Diferente de comportament sunt si in functie de domiciliu, la cele doud extreme
afléndu-se, pe de o parte, locuitorii din Bucuresti, care in proportie de 68% citesc
situatiile informative primite, iar pe de altd parte, locuitorii din mediul rural, dintre
care 37% nu sunt de acord cu aceastd practicd.

In functie de venit, persoanele cu venituri mari citesc situatiile informative primite,
in proportie de 84%, in timp ce 53% dintre persoanele cu venituri foarte mici
(veniturile nu ajung nici pentru strictul necesar) nu sunt de acord cu aceastd
practica.

In concluzie, sunt necesare actiuni repetitive de informare cu privire la avantajele
studierii situatiilor informative primite de la institutiile financiare, in special in
rdndul persoanelor cu studii primare si medii, al persoanelor inactive si al
“gulerelor albastre”, al persoanelor din mediul rural si al celor cu venituri mici.
Cunoasterea detaliilor corecte din surse oficiale poate duce cu sigurantd la
cresterea nivelului de intelegere a conceptelor financiare si poate evita pierderi
financiare ale consumatorilor de servicii financiare care, in necunostintd de cauzd,
aleg solutii nesigure in domeniul financiar. Actualizarea datelor cu caracter
personal la institutiile cu care un consumator relationeazd este la fel de
importantd intrucdt poate duce la evitarea spetelor in care lipsesc
informdri/notificdri cu impact asupra consumatorului de servicii financiare.

c¢. Am auzit cd pot beneficia de o deducerea fiscald in limita a 400 euro anual
atunci cdnd contribui la un fond de pensii privat facultativ.

Deducerea acordata pentru contributia la un fond de pensii private facultative
reprezinta o facilitate fiscala menita sa stimuleze salariatii sa acceseze un astfel de
produs financiar ca varianta de beneficiu salarial. Semnalele primite din piata
releva faptul ca o astfel de facilitate nu este foarte cunoscuta de catre populatie.
Pentru a masura gradul de informare al populatiei, cu privire la acest aspect, au
fost centralizate si reprezentate grafic raspunsurile la aceasta intrebare in figura
urmatoare:
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Figura 3.3.3.

Afirmatii comportament consum (III)

V& rugdm sa va exprimati acordul sau dezacordul cu privire la urmatoarele afirmatii:

Am auzit ca pot beneficia de o deducerefiscaldin limita a 400 euro anual atunci cand contribuila
un fond de pensii privatfacultativa (% total esantion) n=1303

67.9%

26.7%
5.4%
, , [
Acord Dezacord NS/NR

Raspunsurile obtinute sunt ingrijoratoare, doar 26,7% dintre participantii la
sondaj au auzit ca pot beneficia de o deducere fiscala in limita a 400 euro anual
atunci cand contribuie la un fond de pensii private facultative, iar 67,9% nu au
auzit. Ponderea nonraspunsurilor este de 5,4%.

Analiza socio-demograficé (vezi Anexa 3.3.3.):

In functie de vdrstd nu sunt diferente foarte mari intre diferitele categorii sociale,
cel mai redus grad de cunoastere fiind consemnat pentru persoanele cu vérsta
peste 60 ani, pentru care si motivatia contributiei la un fond de pensii private
facultative este redusa.

In functie de nivelul studiilor, cel mai mare procent al persoanelor informate
despre aceastad facilitate fiscald s-a inregistrat in rdndul respondentilor cu studii
superioare (31%), in timp ce, 69% dintre persoanele cu studii medii au afirmat cd
nu au auzit despre aceasta facilitate fiscald.

In functie de ocupatie, ”“gulerele gri” (casier, vanzitor, asistents, secretard etc.)
prezintd cel mai mare grad de informare cu privire la aceastd facilitate fiscala
(37%), la cealaltd extremd afldndu-se “inactivii pasivi”, care in proportie de 72%
nu au auzit despre facilitatea fiscald respectiva.
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In functie de venit, persoanele cu venituri foarte mari sunt informate cu privire la
aceastd facilitate fiscald, in proportie de 32%, in timp ce 70% dintre persoanele cu
venituri mici (veniturile ajung doar pentru strictul necesar) nu au auzit despre
aceastd facilitate.

In concluzie, sunt necesare actiuni de promovare a deductibilitdtii fiscale de 400
euro anual pentru contributia la un fond de pensii private facultative, in special in
rdndul persoanelor cu studii primare si medii, al persoanelor inactive si al
“gulerelor albastre” si al celor cu venituri mici.

Analiza de corelatie

Pentru a evalua comportamentul consumatorilor in functie de raspunsurile la cele
3 intrebari, au fost acordate punctaje astfel: 1 punct pentru raspunsurile
afirmative si 0 puncte pentru cele negative sau lipsa unui raspuns. Au fost
cumulate punctajele la nivelul fiecarui respondent si a fost calculat un indicator
agregat (Indicele comportamentului de consum), care poate avea valori intre 0 si
3, punctajul maxim obtindndu-se pentru acei respondenti care au raspuns
afirmativ la toate cele trei intrebari.

Valoarea medie a Indicelui comportamentului de consum, calculat ca medie
aritmetica a nivelurilor individuale, este de 1,65 puncte, pe o scala de la 0 la 3.

Acest indicator a fost analizat in corelatie cu variabilele socio-demografice
relevante n cadrul studiului (varsta, nivelul studiilor, mediul de rezidenta si nivelul
veniturilor obtinute), utilizand coeficientul de corelatie Pearson. Valorile obtinute
sunt prezentate in tabelul urmator:

Tabelul 3.3.1.
Localitate Varsta Studii Venituri
Pearson Correlation ,059" -,178" 234" 221"
Indice_comportament_cons Sig. (2-tailed) ,032 ,000 ,000 ,000
N 1303 1303 1303 1303

Cea mai puternica legatura directa s-a inregistrat intre comportamentul
consumatorilor si nivelul studiilor (R = 0,234), ceea ce inseamna ca un nivel

avansat al studiilor conduce la un comportament al consumatorilor adecvat.
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Legatura directd, de intensitate scazuta, exista si intre comportamentul
consumatorilor si nivelul veniturilor obtinute (R=0,221), persoanele cu venituri
mai mari tinzand sa adopte un comportament adecvat. O corelatie inversa
(negativa), de intensitate scazuta, exista intre comportamentul consumatorilor si
varsta acestora (R=-0,178), respectiv persoanele tinere fiind mai apropiate de un
comportament adecvat. Valorile coeficientului de corelatie Pearson sunt
semnificative din punct de vedere statistic (Sig. < 0,01).

3.4. Modalitati de rezolvare a unui conflict

Tn relatia cu o institutie financiard nebancara este posibil ca utilizatorul de servicii
financiare sa ajungd, la un moment dat, intr-o situatie conflictuala. Pentru
rezolvarea unei astfel de situatii Tn piata serviciilor financiare, a fost introdusa
posibilitatea de rezolvare a conflictului prin solutii alternative la litigii in domeniul
financiar. SAL-FIN este o entitate aflata in structura ASF si reprezinta interesele
consumatorului de servicii financiare nebancare in relatia cu institutia financiara.
Gradul de constientizare a acestei variante de rezolvare amiabila a neintelegerilor
cu institutiile financiare, precum si avantajele din punct de vedere al costurilor
(conciliatorii SAL-FIN sunt remunerati de catre ASF) si al timpului de rezolvare este
relativ redus, desi reprezinta o varianta atractiva pentru partile implicate. Pentru
a masura gradul de informare al populatiei cu privire la diferitele modalitati de
rezolvare a conflictelor, in chestionar a fost introdusa intrebarea ” Din cunostintele
dvs., care sunt modalitdtile de rezolvare a unui conflict cu o institutie financiard
nebancard (fonduri de pensii, companii de asigurdri, etc.)?”, cu 5 variante posibile
de raspuns. Centralizarea rezultatelor obtinute este reprezentata grafic in figura
urmatoare:
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Figura 3.4.

Modalitati de rezolvare a unui conflict

Din cunostintele dvs., care sunt modalitatile de rezolvare a unui conflictcu o institutie financiara
nebancara (fonduri de pensii, companii de asigurari, etc.)? (% totalesantion) n=1303

0,
25.9 0
% 25.3% 25.0% 25.0%
13.4%
6.3%
Transmiterea unei petitii Depunerea unei reclamatii  Initierea uneiactiuniin Depunerea uneireclamati Apelarea la Entitatea de NS/NR
la AutoritateaNationalda  la compania de servicii instanta de judecata la Autoritatea de Solutionare Alternativaa
pentru Protectia financiare Supraveghere Financiara Litigiilor (SAL-FIN)

Consumatorilor (ANPC)

Rezultatele obtinute reflecta o pondere mare (25%) a persoanelor care au
declarat ca nu stiu cum sa procedeze, ceea ce reprezinta un procent semnificativ
in total populatie chestionata. Dintre cele 5 variante de rezolvare propuse (unii
respondenti au completat mai multe variante), in proportii relativ apropiate, au
fost alese 3 variante: transmiterea unei petitii la Autoritatea Nationala pentru
Protectia Consumatorilor (ANPC) (25,9%); depunerea unei reclamatii la furnizorul
de servicii financiare (25,3%) si initierea unei actiuni in instanta de judecata (25%).
Doar 13,4% au raspuns ca ar depune o reclamatie la Autoritatea de Supraveghere
Financiara (ASF), respectiv 6,3% au auzit de apelarea la entitatea de Solutionare
Alternativa a Litigiilor (SAL- FIN).

Analiza socio-demograficd (vezi Anexa 3.4.):
Analiza a fost realizatd pentru fiecare variantd de rdspuns propusa.

Persoanele sub 45 de ani, cei cu un nivel de educatie mai ridicat, gulerele albe,
locuitorii din Bucuresti mentioneazd intr-o proportie mai mare decdt celelalte
categorii depunerea unei reclamatii la furnizorul de servicii financiare drept
modalitate de rezolvare a unui conflict cu o institutie financiard nebancara.
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Apelarea la Entitatea de Solutionare Alternativd a Litigiilor (SAL-FIN) este o
metodad de rezolvare a unui conflict cu o institutie financiard nebancard cunoscutad
in special de cdtre persoanele cu studii superioare, gulere gri sau albe.

Tinerii sub 30 de ani, cu educatie superioard, gulere albe, care locuiesc in Bucuresti
Si au un venit mai ridicat mentioneazd intr-o proportie mai mare decdt celelalte
categorii depunerea unei reclamatii la Autoritatea de Supraveghere Financiard
(ASF).

Transmiterea unei petitii la Autoritatea Nationald pentru Protectia Consumatorilor
(ANPC) este varianta cel mai des mentionatd de cdtre persoanele cu vdrste
cuprinse intre 30 si 44 de ani, cu un nivel de educatie mai ridicat, gulere albe,
locuitori din mediul urban, angajati in mediul privat.

Bdrbatii, cu un nivel de educatie mai ridicat, gulere albe, locuitori din Bucuresti sau
din urbanul mare (peste 90 de mii de locuitori) mentioneazd intr-o proportie mai
mare decdt celelalte categorii initierea unei actiuni in instanta de judecatd drept
metodd de rezolvare a unui conflict cu o institutie financiard nebancard.

Nu stiu sau nu rdspund la aceastd intrebare in special persoanele peste 60 de ani,
avdnd educatie primard, cu un venit redus.

3.5. Surse de informatii utilizate pentru produsele financiare

Sursele de informatii utilizate pentru fundamentarea deciziei de achizitionare a
unui produs financiar nebancar sunt foarte importante. De aceea, in cadrul
chestionarului a fost introdusa intrebarea “De unde obisnuiti sd vd informati
inainte de a achizitiona un produs financiar?”, cu 10 variante de raspuns, dintre
care 8 surse de informare, o varianta pentru cei care nu achizitioneaza produse
financiare si inca una pentru cei care au raspuns cu “Nu stiu / nu raspund”.

Sursele de informatii au fost ierarhizate in functie de importanta / credibilitatea
lor, pentru fiecare categorie acordandu-se un punctaj (de la 1 la 8), astfel:
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Tabelul 3.5.1.

Sursa de informare Punctaj atribuit

Sfatul unui serviciu de consultanta financiara autorizata

Pagini de internet ale institutiilor financiare nebancare

Sediul institutiei financiare nebancare (fond de pensii,
companie de asigurari, societate de investitii financiare)

Presa de specialitate

Paginile de social media (Facebook, Twitter etc) ale 4
institutiilor financiare nebancare
Forumuri de specialitate 3
Sfatul rudelor, prietenilor 2
Grupuri de Facebook din care fac parte 1
Nu achizitionez produse financiare / Nu stiu / Nu raspund 0
Rezultatele centralizarii acestora sunt prezentate in figura urmatoare:
Figura 3.5.
Surse de informatii produse financiare
De unde obisnuiti sa va informati fnainte de a achizitiona un produs financiar?
(% total esantion) n=1303
32.8%
22.4%
18.2%
15.8%
10.7% 9.7%
?% 5.7% 4.5%
i =
Pagini de internet Sediul institutiei  Sfatul rudelor, Sfatul unui Paglnlledesuc\a] F'resade Forumuri de Grupuri de Nuachizitionez NS/NR
ale institutiilor financiare prietenilor serviciude media | pecialitab F; book din produse
financiare nebancare (fond consultants Tmtteretc}ale care fac parie financiare
nebancare de pensii, financiara institutiilor
cnmpaniuede autorizata financiare
asigurari, nebancare
societate de
investiti
financiare)
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Constatam existenta unei ponderi insemnate, identificate si cu ocazia altor
intrebari precedente, a persoanelor care au raspuns ca nu achizitioneaza produse
financiare (32,8%). Dintre cele 8 surse de informare precizate in intrebare, cei mai
multi respondenti au indicat paginile de internet ale institutiilor financiare
nebancare (22,4%), urmati de cei care au precizat sediul institutiei financiare
nebancare (fond de pensii, societate de asigurari, societate de investitii financiare)
(18,2%). Un procent destul de mare (15,8%) au afirmat ca apeleaza la sfatul
rudelor si al prietenilor, si doar 10,7% urmeaza sfatul unui serviciu de consultanta
financiara autorizatd. Paginile de social-media (Facebook, Twitter etc) ale
institutiilor financiare nebancare sunt indicate ca sursa de informare de catre
9,7% dintre respondenti, presa si forumurile de specialitate de catre 5,7%, iar
grupurile de Facebook de catre 4,5%. Exista si un procent de 2,1% nu stiu sau nu
au dorit sa raspunda la aceasta intrebare.

Analiza socio-demogradficd (vezi Anexa 3.5.):

In functie de vérstd, paginile de internet ale institutiilor financiare nebancare sunt
preferate de cdtre persoanele cu vdrsta cuprinsd intre 18-29 ani (32%), in timp ce
persoanele de peste 60 ani apeleazd la acestea doar in proportie de 13%. Sediul
institutiilor financiare este preferat in proportii cuprinse intre 16-20% de cdtre
toate categoriile de vérsta. O proportie peste medie dintre persoanele cuprinse
intre 18-44 ani preferd sfatul rudelor si al prietenilor, iar 44% dintre persoanele de
peste 60 de ani au declarant cd nu achizitioneazd produse financiare.

In functie de nivelul educatiei, persoanele cu studii superioare preferd paginile de
internet ale institutiilor financiare in proportie de 43% si sediul acestora in
proportie de 25%, in timp ce persoanele cu studii primare preferd sfatul rudelor si
al prietenilor in proportie de 20%, sau nu achizitioneazd produse financiare (39%).

Tindnd cont de ocupatie, informarea de pe paginile de internet ale institutiilor
financiare este preferatd de “qulerele albe” (48%), sediile institutiilor financiare
sunt preferate de cdatre “gulerele gri” (30%), sfatul rudelor si al prietenilor de catre
“qulerele albastre” (20%). In categoria celor care nu achizitioneazd produse
financiare cel mai mare procent il au ”“inactivii pasivi” (47%).

In functie de venitul obtinut, informarea de pe paginile de internet ale institutiilor
financiare este preferatd de persoanele cu venituri mari (43%), sediile institutiilor
financiare de persoanele cu venituri foarte mari (24%), in timp ce persoanele cu
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venituri mici si foarte mici declard, in cea mai mare proportie, cd nu achizitioneaza
produse financiare (49%).

Indicele surselor de informare (ISI)
Utilizand punctajele propuse in tabelul 3.5.1., a fost determinat nivelul mediu al
Indicelui surselor de informare (ISI) de 3,85 puncte, situat in zona mediana a
intervalului de notare (0-8 puncte)

Pentru analiza corelatiei dintre Indicele surselor de informare si variabilele socio-
demografice relevante (varsta, nivelul studiilor, mediul de rezidenta si nivelul
veniturilor obtinute), a fost determinat coeficientul de corelatie Pearson. Valorile
obtinute sunt prezentate in tabelul urmator:

Tabelul 3.5.2.
Correlations
Indice_surse_inf | Localitate Varsta Studii Venituri
ormare
Pearson Correlation 1 ,188" -,189™ 3117 ,199”
Indice_surse_informare Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000
N 1303 1303 1303 1303 1303

**_ Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Rezultatele analizei de corelatie ne arata ca intre modul de alegere a surselor de
informare si nivelul studiilor exista o corelatie pozitiva, de intensitate medie (R =
0,311), semnificand faptul ca persoanele cu studii superioare au tendinta de a
alege mai bine sursele de informare, comparativ cu celelalte categorii sociale.

Corelatie pozitiva, de intensitate scdzuta, exista si intre modul de alegere a
surselor de informare si nivelul veniturilor obtinute (R = 0,199), respectiv
localitatea de domiciliu (R = 0,188), persoanele cu veniturile mai ridicate din
mediul urban, avand tendinata de a alege mai corect sursele de informare.

Tntre modul de alegere a surselor de informare si varstd existd o corelatie
negativa, de intensitate redusa (R = -0.189), tinerii avand tendinta de a alege mai
corect sursele de informare. Valorile coeficientului de corelatie Pearson sunt
semnificative din punct de vedere statistic (Sig. < 0,01).
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3.6. Achizitia asigurarii in contextul pandemiei

Pandemia COVID 19 si-a pus amprenta asupra comportamentului consumatorilor
de produse financiare. Pentru a evalua impactul acesteia asupra achizitionarii
unor asigurari suplimentare, in chestionar a fost inclusd intrebarea ”in urma
pandemiei COVID 19, ati luat sau nu in considerare sd cumpdrati o asigurare/o
asigurare suplimentard?’. Rezultatul centralizarii raspunsurilor colectate este
reprezentat grafic in figura urmatoare:

Figura 3.6.

Achizitie asigurare in contextul pandemiei

Tn urma pandemiei COVID 19, ati luat sau nu in considerare s& cumpdrati o asigurare / oasigurare
suplimentara? (% total esantion) n=1303

94.8%

4-9% 0-3%
N : :
Da Nu stiu/ nuraspund

Constatam ca procentul persoanelor influentate de pandemia COVID 19 a fost
redus, doar 4,9% dintre respondenti au luat Tn considerare sa cumpere o asigurare
/o asigurare suplimentara, in timp ce 94,8% nu au luat in calcul o astfel de actiune,
iar 0,3% dintre participantii la sondaj “Nu stiu sau nu raspund” la aceasta intrebare.

Analiza socio-demograficd (vezi Anexa 3.6.):

Analiza relevd cédteva diferente intre categoriile socio-demografice.
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In functie de védrstd, cele mai interesate de achizitia unor produse noi de asigurare
au fost persoanele cu vdrsta cuprinsd intre 30-44 ani (8%), in timp ce 97% dintre
persoanele cu vdrsta de peste 60 ani nu au luat in considerare aceastd actiune.

In functie de nivelul studiilor, cel mai mare procent al persoanelor interesate de
achizitia unor produse suplimentare de asigurare s-a inregistrat in rédndul
respondentilor cu studii superioare (9%), in timp ce, 96% dintre persoanele cu
studii primare si medii nu au luat in considerare o astfel de optiune.

In functie de ocupatie, “qulerele albe” (studii superioare sau functie de conducere)
au inregistrat cel mai mare interes pentru achizitia unor produse suplimentare de
asigurare (9%), la cealaltd extremd afldndu-se “inactivii pasivi”, care in proportie
de 97% nu au luat in considerare o astfel de optiune.

In functie de venit, persoanele cu venituri mari au fost interesate de achizitia unor
asigurdri suplimentare, in proportie de 7%, in timp ce 97% dintre persoanele cu
venituri foarte mici (veniturile nu ajung nici pentru strictul necesar) nu au luat in
calcul aceastd optiune.
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4. COMPORTAMENTUL FINANCIAR $I DE ECONOMISIRE

4.1. Afirmatii privind comportamentul financiar/de economisire

Promovarea in randul populatiei a unui comportament financiar adecvat, bazat pe
gestiunea eficienta a bugetului de venituri si cheltuieli, care sa asigure acoperirea
in totalitate a cheltuielilor necesare, dar si realizarea de economii, reprezinta un
obiectiv major al programelor de educatie financiarda. Pentru a evalua
comportamentul financiar (declarat) al persoanelor incluse in esantion,
chestionarul a cuprins o intrebare cu 5 afirmatii, respondentii fiind invitati sa fsi
exprime acordul/dezacordul in legdtura cu acestea.
Care din urmdtoarele afirmatii se potriveste situatiei dvs. si care nu?
a. Sunt o persoand organizatd cdnd vine vorba despre gestionarea banilor.
(Da/Nu?)
b. Incerc sd economisesc in mod regulat dacd pot. (Da/Nu?)
c. Este important pentru mine sd am un plan financiar pe termen scurt.
(Da/Nu?)
d. Economisesc doar atunci cdnd imi doresc ceva special. (Da/Nu?)
e. Sunt o persoand impulsivd si achizitionez produse chiar si atunci cdnd nu imi
permit. (Da/Nu?)

a. Sunt o persoand organizatd cdnd vine vorba despre gestionarea banilor.
(Da/Nu?)
Modul cum sunt gestionate resursele financiare influenteaza semnificativ
capacitatea de economisire a fiecarei persoane. Rezultatele centralizarii
raspunsurilor sunt reprezentate grafic in figura urmatoare:
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Figura 4.1.1.

Afirmatii comportament financiar / economisire (I)

Care din urmatoarele afirmatii se potriveste situatei dvs si care nu? (% totalesantion)n=1303
Sunt o persoanaorganizatacand vine vorba despre gestionareabanilor

88.9%
10.8%
[ 0:3%
Da Nu Nu stiu/ nuraspund

Se constata cd o pondere semnificativa (88,9%) dintre respondenti apreciaza ca
sunt persoane organizate cand vine vorba despre gestionarea banilor, in timp ce
doar 10,8% considera contrariul, iar 0,3% nu stiu sau nu raspund.

Analiza socio-demografica (vezi Anexa 4.1.1.):

n functie de varst3, persoanele cu varsta de peste 60 ani se consider3, in cea mai
mare proportie (93%), bine organizate in gestionarea banilor, in timp ce cea mai
mare pondere a celor care nu sunt de acord cu aceasta afirmatie a fost
inregistrata in categoria persoanelor cu varsta de 18-29 ani (15%).

Nivelul studiilor nu este un factor de diferentiere semnificativ, procentul
persoanelor cu studii primare care se considera organizate cand vine vorba despre
gestionarea banilor este de 86%, iar al persoanelor cu studii superioare de 88%.
Situatia este similara si in functie de domiciliu, diferentele dintre persoanele cu
domiciliul in Bucuresti (87%), respectiv in mediul rural (89%) fiind foarte mici.

n ceea ce priveste veniturile, un procent mai mare al persoanelor care se declara
organizate s-a inregistrat in randul celor cu venituri mari (93%), in timp ce 19%
dintre persoanele cu venituri foarte mici (nu le ajung nici pentru strictul necesar)
declara ca nu sunt organizati atunci cand vine vorba despre gestiunea banilor.
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b. incerc si economisesc in mod regulat dacd pot. (Da/Nu?)

Economisirea reprezinta o rezultanta a unui mod organizat de gestionare a banilor
si punctul de plecare in procesul de investire. Raspunsurile centralizate prin
aplicarea chestionarului sunt reprezentate grafic in figura urmatoare:

Figura 4.1.2.

Afirmatii comportament financiar / economisire (II)

Care din urmétoarele afirmatii se potriveste situatei dvs si care nu? (% total esantion) n=1303
Incerc sa economisescin mod regulatdacapot

89.3%
10.5%
[ 0.2%
Da | Nu | Nu stiu/ nuraspund |

Se constata ca 89,3% dintre cei intervievati au raspuns ca fincearca sa
economiseasca in mod regulat, in timp ce 10,5% declara ca nu fac acest lucru, iar
0,2% nu stiu sau nu raspund. Constatam ca distributia respondentilor se
aseamana cu cea de la intrebarea precedentd, majoritatea respondentilor care se
considera organizati atunci cand vine vorba despre gestionarea banilor, declarand
ca Incearca sa economiseasca in mod regulat.

Analiza socio-demograficd (vezi Anexa 4.1.2.):

In functie de vdrstd, persoanele cu vdrsta cuprinsd intre 45-59 ani declard in cea
mai mare proportie (93%) cd incearcd sd economiseascd in mod regulat, la
cealalta extremad aflGndu-se persoanele cu védrsta cuprinsd intre 18-29 ani, care, in
proportie de 13% au declarat cd nu au acest obicei.

In functie de nivelul studiilor, cel mai mare procent al celor care incearcd sd
economiseascd in mod regulat s-a inregistrat pentru persoanele cu studii
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superioare (92%), iar cel mai mare procent al celor care nu sunt de acord cu acest
lucru, pentru persoanele cu studii primare (14%).

—In functie de ocupatie, nu sunt diferente foarte mari intre cele 5 categorii
analizate, ponderea celor care declard cd incearcd sd economiseascd fiind
cuprinsd intre 89-91%.

In functie de veniturile obtinute, persoanele cu venituri mari declard, in cea mai
mare proportie, cd incearcd sd economiseascd in mod regulat (94%), la cealaltd
extremd afldnduse persoanele cu venituri foarte mici, care, in proportie de 17% nu
sunt de acord cu aceastd afirmatie.

c. Este important pentru mine sd am un plan financiar pe termen scurt.
(Da/Nu?)

Dincolo de gestiunea eficienta a bugetului si formarea unui comportament de
economisire, este foarte important ca fiecare persoana sa aiba un plan financiar
pe termen scurt. Din pdcate, nu se intampla tot timpul asa, ceea ce conduce,
adesea, la dezechilibre financiare pe termen scurt si mediu. Centralizarea
raspunsurilor la aceasta intrebare este reprezentata grafic in figura urmatoare:
Figura 4.1.3.

Afirmatii comportament financiar / economisire (III)

Care din urmatoarele afirmatii se potriveste situatiei dvs si care nu? (% total esantion) n=1303
Este important pentrumine sa am un plan financiar pe termenscurt

72.9%

25.5%

1.6%

Da Nu Nu stiu/ nuraspund
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Ponderea celor care sunt de acord cu aceasta afirmatie este ridicata, insa este mai
scazutda comparativ cu primele doua afirmatii. Astfel, 72,9% dintre respondenti
sustin ca este important pentru ei sa aiba un plan financiar pe termen scurt, 25,5%
declara contrariul, iar 1,6% nu stiu sau nu raspund.

Analiza socio-demografica (vezi Anexa 4.1.3.):

In functie de vérstd, persoanele cuprinse intre 45-59 ani declard in cea mai mare
proportie (80%) cd sunt de acord cu afirmatia “este important pentru mine sG am
un plan financiar pe termen scurt”, la cealaltd extremad afléndu-se persoanele cu
vdarsta cuprinsd intre 30-44 ani, care, in proportie de 33% si-au declarat lipsa de
interes pentru un plan financiar.

In functie de nivelul studiilor, cel mai mare procent al celor care sunt de acord cu
afirmatia “este important pentru mine sd am un plan financiar pe termen scurt” s-
a inregistrat pentru persoanele cu studii superioare (78%), iar cel mai mare
procent al celor care nu sunt de acord cu acest lucru, pentru persoanele cu studii
primare (33%).

In functie de ocupatie, “gulerele gri” declard, in cea mai mare proportie, cd sunt de
acord cu afirmatia “este important pentru mine sd am un plan financiar pe termen
scurt” (79%), iar “gulerele albastre” prezintd cel mai mare procent al persoanelor
care nu sunt de acord cu aceastd afirmatie (29%).

In functie de veniturile obtinute, persoanele cu venituri medii declard, in cea mai
mare proportie, cd sunt de acord cu afirmatia “este important pentru mine sd am
un plan financiar pe termen scurt” (79%), la cealaltd extremd afldndu-se
persoanele cu venituri foarte mari (reusesc sd aibd tot ce le trebuie), care, in
proportie de 32% aleg sd nu dea importantd acestui proces de planificare.

d. Economisesc doar atunci cdnd imi doresc ceva special. (Da/Nu?)
Economisirea trebuie sa fie un proces continuu, nu secvential si sa intre in
"obisnuinta” fiecarei persoane ca un proces normal fara mari sincope.
Evenimentele exceptionale pot intrerupe, pentru perioade scurte de timp, acest
proces si, nicidecum, evenimentele speciale sa conduca la realizarea de economii.
n figura urméatoare sunt reprezentate grafic rezultatele centralizirii rdspunsurilor
colectate.
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Figura 4.1.4.

Afirmatii comportament financiar / economisire (IV)

Care din urmétoarele afirmatii se potriveste situatei dvs si care nu? (% total esantion)n=1303
Economisesc doar atunci cdnd imi doresc cevaspecial

51.9%
47.7%

0.4%

Da Nu Nu stiu/ nuraspund

Pentru aceasta intrebare raspunsurile s-au distribuit in ponderi apropiate intre
"acord” si “dezacord”. Astfel, 47,7% dintre cei intervievati spun ca economisesc
doar atunci cand isi doresc ceva special, in timp ce 51,9% declara ca nu fac acest
lucru. Ponderea celor care nu stiu sau nu raspund este de 0,4% din totalul
esantionului. O astfel de distributie exprima o lipsa de coerenta si continuitate in
procesul de economisire, foarte multe persoane facand acest lucru doar
secvential.

Analiza socio-demografica (vezi Anexa 4.1.4.):

In functie de vdrstd, persoanele cu védrsta de peste 60 ani declard in cea mai mare
proportie (55%) cd economisesc doar atunci cdnd doresc ceva special, la cealaltd
extremd afldndu-se persoanele cu vdrsta cuprinsd intre 18-29 ani, care, in
proportie de 58% au declarat ca nu sunt de acord cu aceastd afirmatie.

In functie de nivelul studiilor, cel mai mare procent al celor care au declarat cd
economisesc doar atunci cdnd doresc ceva special s-a inregistrat pentru
persoanele cu studii primare (67%), iar cel mai mare procent al celor care nu sunt
de acord cu acest lucru, pentru persoanele cu studii superioare (74%).
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In functie de ocupatie, inactivii pasivi declard, in cea mai mare proportie, cd
economisesc doar atunci cdnd doresc ceva special (56%), iar “gulerele albe”
inregistreazd cel mai mare procent al persoanelor care nu sunt de acord cu
aceastd afirmatie (78%).

In functie de veniturile obtinute, persoanele cu venituri mici declard, in cea mai
mare proportie, cd economisesc doar atunci cdnd doresc ceva special (61%), la
cealaltd extremd afléndu-se persoanele cu venituri mari, care, in proportie de 73%
nu sunt de acord cu aceastd afirmatie.

e. Sunt o persoand impulsiva si achizitionez produse chiar si atunci cdnd nu
imi permit. (Da/Nu?)
Un raspuns afirmativ la aceasta intrebare reflecta un comportament financiar
inadecvat, prin achizitionarea unor produse scumpe sub un impuls emotional de
moment, putand afecta finantele personale si genera dezechilibre financiare
temporare. Rezultatele centralizate sunt reprezentate grafic in figura urmatoare:
Figura 4.1.5.

Afirmatii comportament financiar / economisire(V)

Care din urmatoarele afirmatii se potriveste situatei dvs si care nu? (% total esantion)n=1303
Sunt o persoanaimpulsivasi achizitionez produse chiarsi atunci cand nu imi permit

83.6%
16.0%
Da | Nu | Nu stiu/ nuraspund |

Se constata o distributie imbucuratoare a raspunsurilor participantilor la sondaj,
doar 16% dintre acestia considerand sunt persoane impulsive care achizitioneaza
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produse chiar si atunci cand nu isi permit, in timp ce 83,6% resping o astfel de
caracterizare, iar 0,3% nu stiu sau nu raspund.

Analiza socio-demograficd (vezi Anexa 4.1.5.):

in functie de varstd, cel mai mare procent al persoanelor impulsive, care
achizitioneaza produse chiar si atunci cand nu isi permit, s-a inregistrat in randul
tinerilor cu varsta intre 18-29 ani (23%), in timp ce persoanele de peste 45 de ani
au declarat, in proportie de 87%, ca nu sunt de acord cu aceasta afirmatie.

n functie de nivelul studiilor, respondentii cu studii primare (22%) se consider
persoane impulsive, care achizitioneaza produse chiar si atunci cand nu isi permit,
cu mult peste medie, in timp ce persoanele cu studii superioare nu sunt de acord
cu aceasta afirmatie, in proportie de 91%.

in functie de ocupatie, procent peste medie al persoanelor impulsive, care
achizitioneaza produse chiar si atunci cand nu isi permit, s-a inregistrat pentru
"gulerele albastre” (20%) si ”inactivii potential activi” (19%), in timp ce nivelul
maxim de dezacord cu aceasta afirmatie s-a inregistrat pentru “gulerele albe”
(92%).

in functie de domiciliu, in mod paradoxal, respondentii din mediul rural se
considera persoane impulsive, in cea mai mare proportie (19%), in timp ce
procentul maxim de dezacord cu aceasta afirmatie s-a inregistrat pentru orasele
mari (90%).

in functie de veniturile obtinute, cel mai mare procent al persoanelor impulsive,
care achizitioneaza produse chiar si atunci cand nu isi permit, s-a inregistrat in
randul persoanelor cu venituri foarte mari (21%), in timp ce persoanele cu
venituri foarte mici au declarat, in proportie de 86%, ca nu sunt de acord cu
aceasta afirmatie.

Indicele comportamentului financiar (ICF)

Centralizarea raspunsurilor colectate la cele 5 intrebdri ne permite evaluarea
comportamentului financiar/de economisire al respondentilor. Dupa cum s-a
vazut din analiza realizata anterior, un comportament financiar adecvat inseamna
raspunsuri afirmative la primele 3 intrebari, respectiv raspunsuri negative la
ultimele 2 intrebari. De aceea, pentru primele 3 intrebari, a fost acordate 1 punct
pentru raspunsurile afirmative si O puncte pentru cele negative, iar la ultimele 2
intrebari a fost acordat 1 punct pentru raspunsurile negative si 0 puncte pentru
raspunsurile afirmative.
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Indicele comportamentului financiar centralizeaza raspunsurile formulate la cele 5
intrebari. Nivelul sau se calculeaza pentru fiecare respondent, dar si ca medie la
nivelul esantionului, inregistrand valori cuprinse intre 0 — 5 puncte. Cu cat nivelul
sau se apropie de limita maxima (5 puncte), cu atat comportamentul financiar
este mai adecvat.

Centralizarea datelor cu privire la Indicele comportamentului financiar (ICF)
conduce la distributia din figura urmatoare:

Figura 4.1.6.

Indicele comportamentului financiar

0.4% 2.1%

8.3%

v A W N L O

Se observa ca 34,2% dintre participantii la sondaj au avut raspunsuri care reflecta
un comportament financiar adecvat, la toate intrebarile incluse in chestionar (ICF
=5), la care se adauga alti 37,2% care au avut raspunsuri adecvate la 4 din cele 5
intrebari adresate (ICF = 4). Cumulat, 71,4% din esantionul chestionat afirma ca au
comportament financiar adecvat.
Urmeaza o a doua categorie de persoane, care au raspuns adecvat la 3 intrebari
(ICF = 3), din cele enumerate, avand un comportament financiar moderat si
reprezentand 17,8% din esantionul chestionat.
Cea de a treia categorie este reprezentata de persoanele cu un comportament
financiar inadecvat, care au raspuns adecvat la maxim 2 intrebari (ICF < 2), din
cele 5 intrebari formulate, si care detine 10,8% din volumul esantionului.
Valoarea medie a Indicelui comportamentului financiar, la nivelul esantionului
studiat, a fost de 3,92 puncte, ceea ce, pe o scala de la 0 la 5 reprezinta “bine”
spre “foarte bine”.
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Pentru analiza corelatiei dintre Indicele comportamentului financiar si variabilele
socio-demografice relevante (varsta, nivelul studiilor, mediul de rezidenta si
nivelul veniturilor obtinute), a fost determinat coeficientul de corelatie Pearson.
Valorile obtinute sunt prezentate in tabelul urmator:

Tabelul 4.1.1.
Correlations
Indice_ comp fin| Localitate Varsta Studii Venituri
Pearson Correlation 1 ,070° ,028 ,206™ ,072"
Indice_comp_fin  Sig. (2-tailed) ,012 ,307 ,000 ,009
N 1303 1303 1303 1303 1303

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

**_ Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Rezultatele obtinute releva existenta unei corelatii pozitive, de intensitate
moderatd, intre Indicele comportamentului financiar si nivelul studiilor (R =
0,206), semnificand faptul ca o crestere a nivelului de educatie conduce la un
comportament financiar adecvat. Valoarea coeficientului Pearson este
semnificativa din punct de vedere statistic (Sig. < 0,01). Pentru celelalte 3 variabile
socio-demografice s-au obtinut valori foarte mici ale coeficientului de corelatie
Pearson, asa ca nu putem afirma ca intre acestea si Indicele comportamentului
financiar exista o legatura semnificativa.

4.2. Rezilienta in cazul lipsei surselor de venit

Rezilienta Tn cazul lipsei surselor de venit, masurata prin perioada de timp pentru
care economiile pot sa acopere necesitatile curente, reprezinta un indicator
utilizat adesea pentru a exprima securitatea financiara de care se bucura
populatia, ca rezultanta a unei bune educatii financiare.

Pentru a evalua gradul de rezilientd, in chestionar a fost inclus3 intrebarea ”in
cazul in care nu ati mai avea nicio sursd de venit, cdt timp credeti cd v-ar ajunge
economiile strdnse pdnd acum pentru a vd acoperi cheltuielile cu traiul de zi cu
zi?”, cu 6 variante propuse de raspuns: “Nu am economii”; "Mai putin de o luna”;

R/ .n

"Intre 1 si 3 luni”; ”Intre 4 si 6 luni”; ”Mai mult de 6 luni”; ”Nu stiu / Nu raspund”.

Reprezentarea grafica a centralizarii raspunsurilor colectate este realizata in figura
urmatoare:
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Figura 4.2.

Rezilienta in cazul lipsei surselor de venit

In cazul in care nu ati mai avea nicio sursé de venit, cat timp credeticd v-ar ajunge economiile stranse
péna acum pentru a va acoperi cheltuielile cu traiul de zi cu zi? (% total esantion)n=1303

25.8%
21.99
20.3% %
15.7%
13.9%
Nu am economii  Mai putindeo  Intre 1si3luni Intre 4 si 6luni Mai mult de 6 luni NS/NR

luna

Se constata ca raspunsurile au un grad ridicat de distributie, neputandu-se
semnala o concentrare a lor intr-o anuma zona. Astfel, desi relativ scazuta, cea
mai mare pondere o detin persoanele care au declarat ca au economii care sa le
acopere cheltuielile curente pentru o perioadda mai mare de 6 luni (25,8%),
urmate de persoanele carora economiile le acopera cheltuielile pentru o perioada
intre 1 si 3 luni (21,9%). Un procent foarte mare al populatiei (20,3%) a declarat ca
nu are economii, la care se adauga 2,4% din respondent care nu au stiut sau nu au
dorit sa raspunda.

Analiza socio-demograficd (vezi Anexa 4.2.):

Persoanele care au declarat, in procente semnificativ mai ridicate decdt media, cd
nu au economii s-au incadrat in categoria celor cu vdrsta cuprinsd intre 45-59 ani
(23%), a persoanelor cu studii primare (33%), a “inactivilor potential activi” (28%),
si a persoanelor cu venituri foarte mici, insuficiente inclusiv pentru strictul necesar
(50%).

Persoanele care au declarat, in procente semnificative mai ridicate decdt media,
cd au economii putine, suficiente pentru o perioadd mai micd de o lund, s-au
incadrat in categoria tinerilor cuprinsi intre 18-29 ani (19%), a persoanelor cu
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studii primare (24%), a “gulerelor albastre” (17%), si a persoanelor cu venituri
foarte mici, insuficiente pentru strictul necesar (26%).

Persoanele care au declarat, in procente semnificativ mai ridicate decat media, cd
au economii pentru o perioadd mai mare de 6 luni, s-au incadrat in categoria celor
de peste 60 ani (33%), a persoanelor cu studii superioare (36%), a “gulerelor albe”
(40%) si a persoanelor cu venituri foarte mari (55%).

Indicele de rezilienta financiara (IRF)

Indicele de rezilienta financiara se obtine prin codificarea raspunsurilor oferite de
respondenti, respectiv acordarea de puncte pentru fiecare raspuns oferit astfel: 1
punct - ”Nu am economii”; 2 puncte - ”Mai putin de o lund”; 3 puncte - “Intre 1 si
3 luni”; 4 puncte - "Intre 4 si 6 luni”; 5 puncte - ”Mai mult de 6 luni”; 0 puncte -
”"Nu stiu / Nu raspund”. Centralizarea datelor conduce la o valoare medie a
Indicelui de rezilienta financiara (IRF) de 3.13 puncte, ceea ce, pe o scaladelaOla

5 reprezinta “bine”.

Pentru analiza corelatiei dintre Indicele de rezilienta financiara si variabilele socio-
demografice relevante (varsta, nivelul studiilor, mediul de rezidenta si nivelul
veniturilor obtinute), a fost determinat coeficientul de corelatie Pearson. Valorile
obtinute sunt prezentate in tabelul urmator:

Tabelul 4.2.1.
Correlations
Rezilienta | Localitate Varsta Studii Venituri
Pearson Correlation 1 125" -,026 1290 459"
Rezilienta  Sig. (2-tailed) ,000 ,346 ,000 ,000
N 1303 1303 1303 1303 1303

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Aceste rezultate demonstreaza ca intre Indicele de rezilienta financiara si nivelul
veniturilor obtinute exista o corelatie pozitiva, de intensitate medie (R = 0,459),
semnificand faptul ca o crestere a nivelului veniturilor conduce la cresterea
rezilientei financiare. Valoarea coeficientului Pearson este semnificativa din punct
de vedere statistic (Sig. < 0,01). Tot o corelatie pozitiva, insa de intensitate mai
scazuta regdsim si intre rezilienta financiara si nivelul studiilor (R = 0,290),
persoanele cu studii superioare dovedindu-se mai reziliente financiar comparativ

70



cu persoanele cu studii primare sau medii.

Pentru celelalte 2 variabile socio-demografice (varsta si localitatea de domiciliu) s-
au obtinut valori foarte mici ale coeficientului de corelatie Pearson, asa ca nu se
poate afirma ca intre acestea si Indicele de rezilienta financiara exista o legatura
semnificativa.

4.3. Comportamentul de economisire-investire

Gestiunea corecta a bugetului personal presupune acoperirea in totalitate a
cheltuielilor pe seama veniturilor obtinute si realizarea unor economii care sa
asigure o marja de securitate pentru eventuale perioade cu dificultati. Astfel de
economii, pastrate pasiv, se devalorizeaza din cauza inflatiei. De aceea se pune
problema investirii lor, in diferite forme de plasament, pentru a le proteja
impotriva inflatiei si chiar a le creste valoarea. Astfel de plasamente sunt supuse
unor riscuri, potrivit teoriei financiare, cu cat randamentele asteptate sunt mai
mari cu atat riscurile asumate sunt mai mari. Optiunea pentru o anumita forma de
plasament este una personala, fiecare alegand in functie de nivelul resurselor
financiare pe care le au, de disponibilitatea asumarii unor riscuri, de
randamentele asteptate, de nivelul de educatie financiara etc.

Pentru a evalua comportamentul de economisire—investire al populatiei, a fost
introdusa 1n chestionar urmatoarea intrebare: ”Sd presupunem cd, dupd ce va
acoperiti cheltuielile lunare regulate (taxe, alimente, facturi, bunuri de strictd
necesitate, rate la bancad etc.), vd mai rdmédne o sumd suplimentard pe care doriti
sd o economisiti. Ce ati prefera sd faceti cu banii economisiti?”, cu 9 variante
investitionale, plus variantele ”"Nu as economisi”, ”"Nu stiu”, “Nu raspund”.
Reprezentarea grafica a centralizarii raspunsurilor colectate este realizata in figura
urmatoare:
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Figura 4.3.

Comportament economisire-investire (ipotetic)

Sa presupunem ca, dupa ce va acoperiti cheltuielile lunare regulate (taxe, alimente, facturi, bunuri de strictd
necesitate, rate la banca efc.), va mai rémane o suméa suplimentard pe care doriti sa o economisiti. Ce ati prefera sa
faceti cu banii economisiti? (% totalesantion) n=1303

28.5%

25.8%
15.4%
9.8% 9.4%
8.0%
P 2.7% 1.4%
A i B B Bm - B m B o

As prefera s3 l-as depune  Asinvestiin Asincepec Asinvestiin Asinvestiin AsinvestiinAs investiin Alt mijloc de Nu stiu Nu as NR
fitin in casa labanca imobiliare afacere actiuni 5i criptomenede fonduri de pensii private economisire economisi
in valutd (terenuri, obligatiuni inwestitji facultative
case listate la
apartamente) Bursa;

Daca, dupa ce si-ar acoperi cheltuielile lunare regulate, le-ar mai ramane o suma
suplimentara, 28,5% dintre respondenti ar prefera sa tina banii economisiti in
casa 1n valuta, 25,8% i-ar depune la banca, 15,4% i-ar investi in imobiliare
(terenuri, case, apartamente), iar 8% ar incepe o afacere. Predilectia romanilor
pentru pastrarea economiilor in valuta, respectiv in depozite bancare reflecta o
retinere a acestora la asumarea unor riscuri. De-a lungul timpului, sumele
pastrate in valuta au fost mult mai bine protejate impotriva inflatiei decat alte
forme de plasamente, ceea ce explicd acest comportament. in prezent, nivelul
inflatiei din zona euro este destul de ridicata, ceea ce face ca si aceste plasamente
sa fie afectate.

Doar 3,5% dintre respondenti au fost de acord sa investeascda Tn actiuni si
obligatiuni listate la Bursa, ceea ce reprezinta un procent mic. Corelat cu
intrebarile ce vizeaza notorietatea si utilizarea acestor instrumente financiare,
constatam ca nu sunt diferente foarte mari intre cei care detin in prezent actiuni
si obligatiuni (3%) si cei care ar fi dispusi sa investeasca pe piata de capital (3,5%).
Diferenta mica dintre cei doi indicatori arata ca nu lipsa resurselor financiare este
principala cauza a numarului mic de investitori pe piata de capital ci, mai degraba,
lipsa cunostintelor si a increderii in astfel de instrumente, problema ce poate fi
remediata prin cresterea gradului de educatie financiara.

72



Procente reduse s-au inregistrat si pentru alte forme de plasare a resurselor
financiare: 3,3% in criptomonede, 2,1% in fonduri de investitii si 1,3% in pensii
private facultative.

O pondere relativ ridicata este detinuta de cei care spun ca nu ar economisi daca
le-ar mai rdmane o suma suplimentara (9,4%), 2,7% nu stiu ce ar face cu banii
economisiti, iar 1,1% nu au raspuns.

Analiza socio-demograficd (vezi Anexa 4.3.):

Pe categorii socio-demografice, plasarea resurselor in valutd este preferatd, la un
nivel peste medie, de cdtre persoanele cu vdrsta cuprinsd intre 45-59 ani (35%), de
cdtre persoanele cu pregdtire medie (30%), de catre “gulerele albastre” (32%), din
orasele mici (34%), precum si de cele cu venituri mici (31%).

In privinta depozitelor bancare, desi la nivel mediu 25,8% din respondenti preferd
aceastd formd de plasament, pe categorii socio-demografice, valori peste medie s-
au inregistrat la persoanele de peste 60 ani (31%), cele cu studii superioare (33%),
inactivii pasivi (pensionari) (32%) si persoanele cu venituri medii (31%).

Investitiile in actiuni si obligatiuni sunt preferate de 3,5% dintre respondenti. Pe
categorii socio-demografice, investitiile in actiuni si obligatiuni sunt preferate la un
nivel peste medie de persoanele cu vdrsta cuprinsd intre 18-29 ani (8,6%); de
persoanele cu studii superioare (11,5%) si de persoanele cu venituri mari (12,4%).
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5. RELATIA CU ASIGURATORUL / BROKERUL

5.1. Motivul achizitiei asigurarii facultative

Motivele care determina o persoana sa apeleze la o asigurare facultativa sunt
diverse si reflectd, de cele mai multe ori, intelegerea rolului unei astfel de
asigurari. Diferentele de expertiza sau de obligatii impuse de lege distribuitorilor
de asigurari determina un grad mai mare sau mai mic de cunostinte legate de
produsele facultative. Centralizarea rezultatelor obtinute este reprezentata grafic
in figura urmatoare:

Figura 5.1.

Motiv achizitie asigurare

Care este principalul motiv pentru care ati decis sa incheiati o asigurare facultativa ?

29.8%

21.6%
0,
13.4% . 11.6% 1.0%
- (]
. ' : ‘ NR ' I

Probleme medicale Ca urmare a unei Ca urmare aunor Situatii dificilein Alt motiv Nu stiu
personale obligatii legale solicitari din care s-au aflat
partea bancilor  rudele, prietenii

Principalele motive pentru incheierea unei asigurari facultative mentionate de cei
care au avut vreodatda o astfel de polita sunt: problemele medicale personale
(varianta aleasa de 29,8% din totalul esantionului), obligatia legala (21,6%),
solicitarea din partea bancilor (13,4%), situatii dificile in care s-au aflat rudele,
prietenii (9.3%). Aproximativ 11,6% dintre participantii la sondaj indica un alt
motiv, 11% au afirmat ca nu stiu, iar 3,2% nu au raspuns.
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Analiza socio-demograficéd (Vezi Anexa 5.1.):

Problemele medicale personale au fost indicate in valori mai mari decét media de
catre persoanele cu vdrsta cuprinsd intre 45-59 ani, de cele cu pregdtire medie,
“gulerele albastre” si persoanele cu venituri medii.

Achizitia unei asigurdri facultative ca urmare a unei obligatii legale a fost indicatd
la valori mai mari decdt media de cdatre persoanele peste 60 de ani, persoanele cu
studii superioare, gulerele albe si persoanele din Bucuresti.

5.2. Motivul alegerii asiguratorului

Alegerea companiei de asigurare este o decizie importantd, influentata de o
multitudine de factori: pretul produsului de asigurare, experiente anterioare,
reputatia companiei, conditiile de asigurare, recomandari primite etc. Prin
intermediul Tntrebarii urmatoare a fost realizata o ierarhie a acestor factori, n
functie de importanta atribuita de fiecare respondent. Rezultatele obtinute sunt
reprezentate grafic in figura urmatoare:

Figura 5.2.
Motiv alegere asigurator
Care este principalul motiv care v-a determinat s& achizitionati un produs de asiguréri de la un anumit
asigurator?
0,
26.4% 251%
16.3%
14.4%
11.4%
6.4%
I Pretul IExperient‘a personaléI Reputatia companiei I Nivelul peririlor I R darea unui I NS/NR I
anterioara cu prieten
compania respectiva

Se constata ca cel mai important criteriu de selectie a fost considerat pretul,
pentru care 26,4% dintre cei care au avut vreodata o asigurare il mentioneaza
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drept principal motiv pentru alegerea unui anumit asigurator. Cu un procent
destul de apropiat (25,1%) se afla experienta personald anterioara cu compania
respectiva. Reputatia companiei a fost indicata drept principalul criteriu de
selectie de catre 16,3% dintre respondenti, iar nivelul acoperirilor de 14,4%.
Constatam o pondere redusa a celor care considera ca nivelul acoperirilor este
principalul criteriu de selectie.

Recomandarea unui prieten reprezinta principalul criteriu de selectie pentru
11,4% dintre respondenti, iar ponderea non-raspunsurilor este de 6,4%.

Analiza socio-demografica (Vezi Anexa 5.2.):

Existd diferente de perceptie intre diferitele categorii socio-demografice. Astfel,
pretul ca motiv principal care i-a determinat sd aleagd un anumit asigurator este
indicat in special de persoanele cu pregdtire medie (28%), de persoanele care fac
parte din rdandul “gulerelor albastre” (32%) si al celor care declard cd au venituri
foarte mici, care nu le ajung nici pentru strictul necesar (36%).

Experienta anterioard cu compania respectivd este indicatd in special de
persoanele cu vdrsta cuprinsd intre 18-29 ani (29%), de persoanele cu studii
superioare (28%), de cei care locuiesc in orasele mici (29%) si de cei care declard cd
au venituri foarte mari care le permit tot ce le trebuie (39%).

5.3. Modalitate incheiere polita asigurare

Fie ca este vorba despre bunuri si servicii de folosire curenta sau de servicii de
natura financiard, evenimentele din ultimii ani au mutat comertul cu servicii
financiare in mediul on-line. Achizitiile on-line prezinta o dinamica ascendenta si
reprezinta o modalitate preferatd pentru o parte a populatiei. Pentru a cuantifica
interesul populatiei pentru achizitiile de asigurari in formatul on-line, a fost
introdusa in chestionar intrebarea ”Cum ati incheiat ultima politd de asigurare pe
care ati cumpdrat-0?”, cu doua variante de raspuns: ”“La sediul unei companii de
asigurari sau in urma discutii cu un broker”, respectiv "Am incheiat polita de
asigurare online (pe pagina de internet a asiguratorului, a brokerului sau de pe
un magazin online)”. Tn figura urmatoare am reprezentat grafic rezultatele
obtinute.
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Figura 5.3.

Modalitate incheiere polita asigurare

Cum ati incheiat ultima politd de asigurare pe care ati cumparat-o?
(% care au avut o asigurare vreodata) n=802

80.4%

14.8%
La sediul unei companii de asigurari Am incheiat polita de asigurare online NS/NR

sau in urma discutii cu un broker  (pe pagina de internet a asiguratorului,
a brokerului sau de pe un magazin
online

Cu toate ca a crescut interesul populatiei pentru achizitionarea asigurarilor in
sistem on-line, cea mai pare parte a respondentilor (80,4%) au declarat ca au
incheiat ultima polita la sediul unei companii de asigurari sau in urma discutii cu
un broker. O pondere de 14,8% declara ca au incheiat polita de asigurare on-line
(pe pagina de internet a asiguratorului, a brokerului sau de pe un magazin on-
line), iar ponderea celor care nu stiu sau nu raspund este de 4,8%.

Analiza socio-demografica (Vezi Anexa 5.3.):

Analiza pe categorii socio-demografice a ardtat cd incheierea unei polite de
asigurare la sediul unei companii de asigurdri sau in urma discutiei cu un broker
este preferatd, intr-o proportie mai mare decdt media de persoanele cu vdrsta de
peste 60 ani (88%), de persoanele cu studii medii (85%), de inactivii pasivi (89%) si
de persoanele cu venituri foarte mari (86%).

Incheierea politei de asigurare in sistem on-line (pe pagina de internet a
asigurdtorului, a brokerului sau de pe un magazin online) este preferatd in
proportii mai mari decdt media de persoanele cu vdrsta cuprinsd intre 18-29 ani
(27%), de persoanele cu studii superioare (28%), de “qgulerele albe” (28%), de cei
cu domiciliul Tn Bucuresti (25%), respectiv de cei cu venituri mari (22%).
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5.4. Informatii solicitate de brokerul de asigurari

Discutiile purtate cu asiguratorul/brokerul de asigurari sunt foarte importante
pentru clarificarea obiectului asigurat si a conditiilor de asigurare, in vederea
identificarii ofertei care se preteaza cel mai bine necesitatilor clientilor. Rolul
acestei intrebari este de a evalua pe de o parte implicarea
asiguratorului/brokerului in procesul de explicare a continutului asigurarii, iar pe
de alta parte capacitatea de intelegere a clientilor. Rezultatele obtinute sunt
reprezentate grafic in figura urmatoare:

Figura 5.4.

Informatii solicitate de brokerul de asigurari

In discutia cu asiguratorul/brokerul, vi s-au adresat intrebéri legate de obiectulasigurat?
(% cei care au incheiat polita la sediul unei companii de asigurdri sau in urma discutiei cu un broker) n=645

72.9%

22.4%

4.8%

Da Nu NS/NR

Se observa ca cea mai mare parte a persoanelor care au incheiat polita la sediul
unei companii de asigurari sau Tn urma discutiei cu un broker spun ca li s-au
adresat intrebari legate de obiectul asigurat (72,9%), in timp ce 22,4% sustin
contrariul, iar 4,8% nu stiu sau nu raspund. Remarcam ponderea destul de ridicata
a persoanelor care declara ca nu li s-au adresat intrebari legate de obiectul
asigurat, ceea ce reflecta superficialitate din partea personalului din vanzari,
respectiv nivel scazut al educatiei financiare al potentialilor clienti care ar trebui
sa fie interesati sa afle cat mai multe informatii/ detalii cu privire la o asigurare
inainte de a semna contractul.
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Analiza socio-demografica (Vezi Anexa 5.4.) :

Pe categorii socio-demografice, declard cd li s-au solicitat informatii legate de
obiectul asigurat procente mai ridicate decdt media din réndul tinerilor cu vérsta
pdndin 29 de ani (81%), al persoanelor cu studii superioare (80%), al “gulerelor gri”
(83%) si al persoanelor cu venituri medii si ridicate. Declard contrariul procente mai
ridicate fatd de alte categorii din radndul persoanelor cu studii primare (31%), al
“gulerelor albastre” (28%) si al persoanelor care declard cd au venituri lunare
foarte mici, care nu le ajung nici pentru strictul necesar (41%).

5.5. Prezentarea ofertelor alternative

Alegerea unei polite de asigurare trebuie sa fie una bine documentatad, in cadrul
careia asiguratul sa aiba posibilitatea alegerii ofertei care corespunde cel mai bine
solicitdrilor sale. in cadrul acestui proces, brokerul de asigurare are obligatia
legala sa 1i prezinte mai multe oferte, in legatura cu produsul de asigurare
solicitat. Rolul acestei intrebari este acela de a evalua gradul de conformare al
distribuitorilor de asigurari la aceasta prevedere, dar si masura in care persoanele
care doresc o asigurare apreciaza importanta evaludrii mai multor oferte.
Rezultatele obtinute au fost reprezentate grafic in figura urmatoare:

Figura 5.5.

Prezentare oferte alternative

La ultima achizitie de asigurari, brokerul de asigurare v-a prezentat una sau mai multe oferte de
asigurare?
(% cei care au incheiat polita la sediul unei companii de asigurdri sau in urma discutiei cu un broker) n=645

78.4%

16.6%
5.0%

O singura oferta Mai multe oferte NS/NR
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Se constata ca cei mai multi dintre respondentii care au incheiat ultima polita la
sediul unei companii de asigurari sau in urma discutiei cu un broker au declarat ca
brokerul le-a prezentat mai multe oferte de asigurare (78,4%). Exista totusi o
pondere importanta (16,6%) a celor care sustin ca |li s-a prezentat o singura oferta,
iar 5% nu stiu sau nu raspund.

Analiza socio-demograficéd (Vezi Anexa 5.5.):

Prin aceastd analizd ne propunem sa identificdm categoriile socio-demografice
care au fost afectate mai mult de modificarea legislativa privind intermedierea in
asigurdri, mai concret cu privire la obligatia de prezentare de oferte multiple de
asigurare clientului tindnd cont de formulatul de nevoi si dorinte ale acestuia.

In ceea ce priveste distributia respondentilor pe categorii socio-demografice, se
constatd cd, in functie de vdrstad, tinerii pdnd in 29 de ani declard in proportie de
92% ca le-au fost prezentate de cdtre brokeri mai multe oferte de asigurare, in
timp ce persoanele de peste 60 ani declard in proportie de 22% cd le-a fost
prezentatd o singurd ofertad.

In functie de nivelul studiilor, persoanele cu studii superioare declard in proportie
de 85% ca le-au fost prezentate mai multe oferte, in timp ce persoanele cu studii
primare declard, in proportie de 22%, cd le-a fost prezentatd o singurd ofertd.

In functie de ocupatie, “gulerele albe” declard, in proportie de 86% cd le-au fost
prezentate mai multe oferte, in timp ce persoanele inactive pasiv (pensionari)
declard, in proportie de 23%, cd le-a fost prezentatd o singurd oferta.

In functie de veniturile obtinute, persoanele cu venituri mari au declarat, in
proportie de 88%, cd le-au fost prezentate mai multe oferte, in timp ce persoanele
cu venituri foarte mici au declarat, in proportie de 26%, cd le-a fost prezentatd o
singurd ofertd.

Se constatd cd cele mai mari probleme legate de prezentarea mai multor oferte de
asigurare se intdlnesc in categoriile persoanelor in vdrstd, a celor cu studii
primare, a inactivilor pasivi si a celor cu venituri foarte mici, adicd acele categorii
socio-demografice considerate “vulnerabile”. In sensul remedierii acestei situatii,
se impune un control mai riguros al conformitdtii personalului din distributie
privind oferirea de solutii multiple care sd se apropie cat mai mult de nevoile de
asigurare ale clientului.
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5.6. Evaluarea informatiilor oferite

Gradul de satisfactie al clientilor in urma unei discutii cu brokerul de asigurare
este foarte important pentru aprecierea calitatii serviciilor oferite. Pot exista
situatii In care clientii nu obtin informatiile necesare alegerii celei mai bune oferte
de asigurare sau aceste informatii sunt incomplete sau insuficiente. Evaluarea
gradului de satisfactie al clientilor este una calitativd, bazata pe perceptia
acestora cu privire la interactiunea cu brokerul de asigurari. In figura urmatoare
se regaseste reprezentarea grafica a rezultatelor obtinute.

Figura 5.6.

Evaluare informatii oferite

Cét de multumit ati fost despre cumati fostinformat despre principalele caracteristici ale produsuluide
asigurare? (% cei care au incheiat polita la sediul unei companii de asigurdri sau in urma discutiei cu un broker) n=645

52.4%
41.9%
2.4% 2.1% 1.1%
: I . I . .
Foarte multumit Oarecum multumit Oarecum nemultumit Foarte nemultumit NS/NR

Se constatd ca 52,4% dintre cei care au incheiat ultima polita la sediul unei
companii de asigurari sau in urma discutiei cu un broker se declara foarte
multumiti de modul in care au fost informati despre principalele caracteristici ale
produsului de asigurare. La acestia de adauga un procent de 41,9% dintre
respondenti oarecum multumiti, ceea ce inseamna ca 94,3% dintre persoanele
care au incheiat ultima polita la sediul unei companii de asigurari sau in urma
discutiei cu un broker se declara multumiti sau foarte multumiti de informatiile
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primite, reflectand un grad ridicat de satisfactie al clientilor.

Exista insa si persoane nemultumite, respectiv 2,4% dintre respondenti oarecum
nemultumiti si 2,1% foarte nemultumiti. Ponderea celor care nu au dorit sa
raspunda este de 1,1%.

Analiza socio-demograficd (Vezi Anexa 5.6.):

Persoanele cu vdrsta peste 60 de ani, cele cu studii medii si inactivii pasivi se
declard intr-o proportie mai ridicatd decdt alte categorii socio-demografice
multumiti despre cum au fost informati privind principalele caracteristici ale
produsului de asigurare.

Persoanele cu vdrsta intre 30 si 44 de ani, cele cu studii superioare, inactivii
potentiali activi, gulerele gri si persoanele cu venituri mari, care declard cd reusesc
sad cumpere si unele bunuri mai scumpe, se declard intr-o proportie mai ridicatd
decdt alte categorii socio-demografice foarte multumiti despre cum au fost
informati privind principalele caracteristici ale produsului de asigurare.

Gradul de satisfactie al clientilor (GSC)

Acest indicator se obtine prin codificarea raspunsurilor oferite de respondentii
care au incheiat ultima polita la sediul unei companii de asigurari sau in urma
discutiei cu un broker, respectiv acordarea de puncte pentru fiecare raspuns
oferit astfel*:

v 1 punct - ”Foarte nemultumit”;

v 2 puncte - "Oarecum nemultumit”;

v’ 4 puncte - "Oarecum multumit”;

v’ 5 puncte - "Foarte multumit”;

v 0 puncte - ”Nu stiu / Nu raspund”.
* Nu am introdus in grila de rdspunsuri varianta de mijloc, de neutralitate, pentru a evita
rdspunsurile de “refugiu”, oferite de cei care nu vor sd se pronunte. Am pdstrat insd pozitia de 3

puncte aferentd unui astfel de rdspuns, astfel cd in grila de punctaje apare o diferentd de 2
puncte intre “Oarecum nemultumit” (2) si ”Oarecum multumit” (4).

Pe baza acestor punctaje am calculat nivelul mediu al Gradului de satisfactie al
clientilor (GSC) de 4.38 puncte, ceea ce, pe o scala de la 0 la 5 reprezinta
"multumit”.

Pentru analiza corelatiei dintre Gradul de satisfactie al clientilor si variabilele
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socio-demografice relevante (varsta, nivelul studiilor, mediul de rezidenta si
nivelul veniturilor obtinute), a fost determinat coeficientul de corelatie Pearson.
Valorile obtinute sunt prezentate in tabelul urmator:

Tabelul 5.6.1.
Correlations
Grad_satisfactie | Localitate Varsta Studii Venituri
Pearson Correlation 1 ,008 -,150" ,084° ,163"
Grad_satisfactie  Sig. (2-tailed) ,839 ,000 ,029 ,000
N 675 675 675 675 675

**_ Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
Se constata ca gradul de satisfactie al clientilor se coreleaza pozitiv cu nivelul
veniturilor obtinute (R = 0,163), intensitatea leg&turii fiind insa redusa. Tn acelasi
timp, corelatia este negativa in raport cu varsta clientilor (R = -0,150), iar fata de
celelalte variabile analizate (localitatea de domiciul si nivelul studiilor) nu au fost
indentificate existenta unei legaturi.

Gradul de satisfactie al clientilor poate fi analizat si in functie de variabilele care
reflecta indirect gradul de educatie financiara, respectiv:

v Notorietatea produselor financiare (vezi par. 2.11.);

Utilizarea produselor financiare — ultimii 3 ani (vezi par. 2.11.);
Utilizarea produselor financiare — in prezent (vezi par. 2.11.);
Indicele comportamentului de consum (vezi par. 3.3.)

Indicele surselor de informare (vezi par. 3.5.);

AN NN N

Indicele comportamentului financiar (vezi par. 4.1.);
v' Indicele de rezilienta financiara (vezi par. 4.2.).

Valorile obtinute pentru coeficientul de corelatie Pearson sunt prezentate in
tabelul urmator:
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Tabelul 5.6.2.

Correlations

GFC NPF | UPF_3 | UPF_p | Comp_fi | Rezilient | Surse_informar | Comp_con
ani rezent n a e S
Pearson % *k *x *x
11 ,115 ,145 ,134 ,069 ,167 ,058 ,074
Correlation
Grad_satisfacti
Sig. (2-
e ,003 ,000 ,000 ,072 ,000 ,133 ,055
tailed)
N 682 682 682 682 682 682 682 682

**_ Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Gradul de satisfactie al clientilor se coreleaza pozitiv cu notorietatea produselor
financiare, cu utilizarea acestora (la 3 ani dar si in prezent) si cu rezilienta
financiara, respectiv cu cat produsele financiare sunt cunoscute mai bine si sunt
utilizate mai des, respectiv consumatorii sunt mai rezilienti financiar, cu atat
gradul lor de satisfactie privind informatiile comunicate de brokerul de asigurari
este mai ridicat.

5.7. Diferente privind regulile de achizitie

Tn anul 2018 au fost implementate o serie de schimbéri in domeniul distributiei de
asigurari, cu scopul informarii corecte si complete a asiguratilor in legatura cu
produsele pe care doresc sa le achizitioneze prin Directiva Europeana a
Distributiei in Asigurari (IDD). In baza acestei directive, distribuitorii de asiguréri
au fost obligati sa oferteze acele solutii de asigurare care sunt adecvate nevoilor
si dorintelor potentialilor clienti si nu solutiile care generau cel mai mare comision
de vanzare. In plus, IDD a introdus o serie de formulare obligatorii de prezentat
inainte de semnarea contractului de asigurare. Informari prealabile, oferte
multiple, adaptate la profilul de risc, notificari scrise — toate acestea au rolul de
protectie al clientului de asigurare. Rolul acestei intrebari este de a evalua
perceptia consumatorilor de servicii financiare cu privire la efectul unor astfel de
schimbari, unele variante de raspuns propuse reflectand efecte pozitive (mai
multe oferte prezentate, mai multe informatii prezentate), iar altele efecte
negative (mai multe documente de semnat). Rezultatele obtinute sunt
reprezentate grafic in figura urmatoare:
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Figura 5.7.

Diferente privind regulile de achizitie (2018)

incepand cu anul 2018 regulile de achizitie a unei asigurari s-au modificat. Din experienta dvs., care
considerati ca este principala diferenta in procesul de achizitie a uneiasigurari?
(% care au avut o asigurare vreodata) n=802

29.1%
22.6%
15.9%
0
13.2% 11.9%
= l
mai multe documente mai multe informatii mai multe oferte nicioschimbare Nu pot compara NS/NR
de semnat prezentate prezentate deocarece am
achizitionat asigurari
doar dupa 2018

Intrebati cu privire la diferentele in procesul de achizitie a unei asigurari ca
urmare a modificarii legislatiei din anul 2018, 29,1% dintre cei care au avut
vreodata o asigurare spun ca nu pot compara, deoarece inainte de anul 2018 nu
aveau asiguradri. La acestia se adauga inca 11,9%, care nu stiu sau nu doresc sa
raspunda, asa ca rata celor care nu se pot pronunta in legaturd cu aceasta
intrebare este de 41%.

Dintre cei care au facut comparatii, cei mai multi dintre cei care au avut vreodata
0 asigurare (22,6%) apreciaza ca in prezent sunt mai multe oferte prezentate, iar
13,2% ca sunt mai multe informatii prezentate, raspunsuri cu conotatie pozitiva.
Doar 7,3% au declarat ca sunt mai multe documente de semnat, raspuns cu
semnificatie negativa, in timp ce 15,9% dintre respondenti declara ca nu au
perceput nici o schimbare.

Analiza socio-demografica (Vezi Anexa 5.7.):

Fatd de alte categorii socio-demografice, in rdndul persoanelor din regiunea Vest
si al celor din regiunea Centru, respectiv al persoanelor care lucreazd la stat, se
inregistreazd procente mai ridicate ale celor care considerd ca principala diferenta
fatd de anul 2018 in procesul de achizitie a unei asigurdri este faptul cd sunt

prezentate mai multe informatii.
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Fatd de alte categorii socio-demografice, in rdndul bdrbatilor, al persoanelor din
regiunea Sud-Vest Oltenia si al celor din regiunea Centru se inregistreazd procente
mai ridicate ale celor care considerd cd principala diferentd fatd de 2018 in
procesul de achizitie a unei asigurdri este faptul cd sunt prezentate mai multe
oferte.

In réndul persoanelor cu studii primare si al locuitorilor regiunii Nord- Vest se
inregistreazd procente mai ridicate ale celor care considerd cd nu e nicio
schimbare fatd de anul 2018 in procesul de achizitie a unei asigurari.

5.8. Servicii suport

Pentru asigurarea unor servicii de calitate, foarte importante sunt
serviciile/suportul oferit de personalul societatii de asigurare in caz de daune, la
refnnoirea politei de asigurare sau la modificarea conditiilor contractuale. Rolul
intrebarii este tocmai acela de a evalua perceptia persoanelor care au avut
vreodata o asigurare, cu privire la primirea unui astfel de sprijin, in momentele
cheie. Rezultatele obtinute sunt reprezentate grafic in figura urmatoare:

Figura 5.8.

Servicii suport

Ulterior semnarii contractului de asigurare, ati primit servicii/ suport in caz de daune, la reincireapolitei
sau la modificarea conditjilor contractuale? (% care au avut o asigurare vreodatd) n=802

63.4%
33.4%
3.2%
: : I 48
Da Nu NS/NR
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Se observa ca 33,4% dintre cei care au avut vreodata o asigurare declara ca,
ulterior semnarii contractului de asigurare, au primit servicii/suport in caz de
daune, la reinnoirea politei sau la modificarea conditiilor contractuale, in timp ce
63,4% spun ca nu au primit astfel de servicii, iar 3,2% nu stiu sau nu rdaspund.
Constatam ponderea foarte mare a persoanelor care declara ca nu au primit
sprijin Tn momentele importante, ceea ce atrage atentia asupra gradului de
implicare al asiguratorului/brokerului de asigurare in consilierea clientilor, ulterior
momentului contractarii asigurarii. Mentinerea unui client in portofoliu poate
depinde de excelenta in serviciile de administrare a politei si de aceea procentul
negativ Tnsemnat poate sugera loc de imbunatatire in activitatile suport ale
societatilor de asigurare sau ale intermediarilor.

Analiza socio-demograficd (Vezi Anexa 5.8.):

Se constatd cd au declarat cd au primit suport in momentele importante, in
procente mai mari decdt media, tinerii de pédnd in 29 ani (52%), persoanele cu
studii superioare (42%), “gulerele albe” (46%) si persoanele cu venituri mari (43%).

In schimb, persoanele de peste 45 ani, cele cu studii primare, inactivii pasivi si cei
cu venituri foarte mici au declarat cd nu au primit sprijin in momentele
importante, in procente mai mari decdt media. Acesta poate fi rezultatul si al unui
nivel mai redus de pregdtire al personalului societdtilor de asigurare cu care
persoanele de mai sus au intrat in contact. Important de retinut necesitatea de
asigurare a unui nivel de profesionalizare la nivelul tuturor angajatilor
asiguratorilor, indiferent de mediul din care provin.

5.9. Evaluarea serviciilor suport

Evaluarea calitatii serviciilor suport oferite de companiile de asigurari s-a realizat
doar de catre respondentii care au declarat ca au primit astfel de servicii (268
persoanele din 1303 persoane din esantion). Rezultatele obtinute sunt
reprezentate grafic in figura urmatoare:

Figura 5.9.
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Evaluare servicii suport

Cét de multumit ati fostde serviciile suport ale companiei de asigurari?
(% care au primit servicii suport) n=268

49.8%
43.4%
2.0% 31% 1.7%
: : — : I :
Foarte multumit Oarecum multumit Oarecum nemultumit Foarte nemultumit NS/NR

Graficul reflecta un nivel ridicat al satisfactiei celor care au declarat ca au primit
servicii suport din partea societatilor de asigurari. Astfel, 49,8% dintre cei care au
primit servicii suport se declara foarte multumiti de asistenta companiei de
asigurari, 43,4% oarecum multumiti, 2% oarecum nemultumiti, iar 3,1% foarte
nemultumiti. Ponderea non-raspunsurilor este de 1,7%.

Analiza socio-demograficd (Vezi Anexa 5.9.):

Tinerii cu vdrsta intre 18 si 29 de ani, persoanele cu studii primare, persoanele din
regiunea Centru si persoanele care declard cd reusesc sd aibd tot ce le trebuie
declard cad sunt foarte multumiti de serviciile suport ale companiei de asigurdri intr-
0 poportie mai ridicatd decdt alte categorii socio — demografice.

Persoanele cu vdrsta intre 35 si 49 de ani, persoanele din regiunea Nord- Est si
persoanele care declard cd veniturile le ajung doar pentru strictul necesar se
declard multumite de serviciile suport ale companiei de asigurdri intr-o proportie
mai ridicatd decét alte categorii.

Gradul de satisfactie fata de serviciile suport (GSS)

Pentru determinarea gradului de sastifactie fata de serviciile suport, s-a procedat

la codificarea raspunsurilor oferite de respondentii care au declarat ca au
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beneficiat de astfel de servicii, respectiv acordarea de puncte pentru fiecare
raspuns oferit astfel*:

v’ 1 punct - ”Foarte nemultumit”;

v’ 2 puncte - "Oarecum nemultumit”;

v’ 4 puncte - "Oarecum multumit”;

v’ 5 puncte - "Foarte multumit”;

v 0 puncte - ”Nu stiu / Nu rdspund”.
* Nu am introdus in grila de rdspunsuri varianta de mijloc, de neutralitate, pentru a evita
rdspunsurile de “refugiu”, oferite de cei care nu vor sd se pronunte. Am pdstrat insd pozitia de 3
puncte aferentd unui astfel de rdspuns, astfel cd in grila de punctaje apare o diferentd de 2
puncte intre “Oarecum nemultumit” (2) si “Oarecum multumit” (4).
Pe baza acestor punctaje am calculat nivelul mediu al Gradului de satisfactie fata
de serviciile suport (GSS) de 4.30 puncte, ceea ce, pe o scala de la 0 la 5 reprezinta
"multumit”.

5.10. Evolutia serviciilor de vanzare

Calitatea serviilor de vanzare a asigurarilor este o componenta importanta a
calitatii produsului de asigurare in ansamblul sau. Rolul acestei intrebari este de a
evalua perceptia clientilor cu privire la evolutia calitatii serviciilor de vanzare a
asigurarilor in perioada pandemiei Covid 19 (ultimii 3 ani). Rezultatele obtinute
sunt reprezentate grafic in figura urmatoare:
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Figura 5.10.

Evolutie servicii vanzare

Comparativ cu situatia din urma cu 3 ani, considerati ca serviciile de vanzare a asigurdrilor? (% careau
avut o asigurare vreodata) n=802

32.6%

S-au imbunatatit S-au inrautatit Sunt la fel Nu stiu cum era Nu raspund
situatia in urma cu 3
ani

Se observa ca 17,9% dintre cei care au avut vreodata o asigurare considera ca
serviciile de vanzare a asigurarilor s-au imbunatatit comparativ cu situatia din
urma cu 3 ani, 24,4% ca s-au inrautatit, iar 23% ca sunt la fel. Exista si o pondere
importanta a celor care declara nu stiu cum era situatia Tn urma cu 3 ani (32,6%),
iar 2,1% nu raspund.

Pe ansamblul, nu se poate identifica o tendintda clara, care sa reflecte
Tmbunatatirea / inrautatirea calitatii serviilor de vanzare a asigurarilor.

Analiza socio-demograficé (Vezi Anexa 5.10.):

Persoanele cu studii superioare, din regiunea de Sud-Est si cele care declard cd
reusesc sG cumpere si unele bunuri mai scumpe considerd intr-o proportie mai
ridicatd ca serviciile de vdnzare a asigurdrilor s-au imbundtdtit fatd de situatia de
acum 3 ani. Persoanele cu studii primare, inactivii pasivi si persoanele care declard
ca veniturile nu le ajung nici pentru strictul necesar considerd intr-o proportie mai
ridicatd ca serviciile de vdnzare a asigurdrilor s-au inrdutdtit fatd de situatia de
acum 3 ani. Persoanele cu studii superioare, persoanele care locuiesc in urbanul
mare, din zona de Centru si din Bucuresti llfov si persoanele care lucreazd la stat
sunt de pdrere intr-o proportie mai ridicatd decdt alte categorii socio-demografice
ca serviciile de vdanzare a asigurdrilor sunt la fel fata de situatia de acum 3 ani.
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6. DIGITALIZARE

6.1. Notorietatea tipurilor de servicii accesate on-line

Ultimii ani au marcat o accentuare a tendintei de digitalizare a serviciilor de
asigurare. Incepand de la primirea ofertelor de asigurare, continudnd cu
incheierea contractului, gestionarea unei asigurari, toate aceste procese pot fi
realizate si in mediul on-line. Gradul de extindere a serviciilor digitale depinde in
mod semnificativ de cunoasterea avantajelor pe care le prezinta aceasta
modalitate, pentru cei mai multi dintre consumatori.

Rolul acestei intrebari este de evalua cunostintele detinute de persoanele care au
achizitionat o asigurare on-line, cu privire la diferitele tipuri de servicii pe care le
pot accesa, de asemenea, in sistem on-line. Reprezentarea grafica a raspunsurilor
colectate este realizata in figura urmatoare:

Figura 6.1.
Notoritate tipuri de servicii accesate online
Ce servicii online puteti accesa legat de asigurarile Dvs ?
(% cei care au cumpdrat asigurare online) n=137
44.5%
41.6%
40.5% 40.3%
I I B
incheiere contract I Comunicari multiple I Meodificare contract I Deschidere dosar I Notificare dauna
dauna

Se constata ca 44,5% din cei care au cumparat o asigurare on-line precizeaza ca
pot accesa online servicii de incheiere contract, 41,6% ca pot accesa comunicari
multiple, 40,5% modificare contract, 40,3% deschidere dosar dauna, iar 39%
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notificare dauna. Desi respectivele persoane declara ca au achizitionat asigurari in
sistem on-line, mai putin de jumatate dintre ele stiu ca pot apela si la alte servicii,
ce decurg din derularea contractului de asigurare, tot in format on-line.

6.2. Motivatia achizitionarii online a asigurarilor

Achizitia online a unei asigurari prezinta o serie de avantaje, nu toate fiind
percepute de publicul larg. Rolul intrebarii este de a evalua motivele utilizarii
acestei modalitati de achizitie, asa cum au fost ele percepute de participantii la
sondaj. Rezultatele obtinute sunt reprezentate grafic in figura urmatoare:

Figura 6.2.

Motivatie achizitie online a asigurarii

Care a fost motivul care v-a determinat sa apelati la aceasta modalitate de achizitie online
(% cei care au cumparat asigurare online) n=137

62.9%
49.5%

15.8% 12.8%

Este o modalitate mai Timpul redus Aveam cunostinte Recomandarea unui
comoda suficiente despre prieten
produsul achizitionat

Desi intrebarea a fost prevazuta cu raspunsuri multiple, doar 62,9% dintre cei care
au cumpadrat o asigurare online declara ca au apelat la aceasta modalitate de
achizitie pentru este mai comoda, iar 49,5% pentru timpul redus. Un procent de
15,8% mentioneaza ca aveau cunostinte suficiente despre produsul achizitionat,
iar 12,8% au facut aceasta alegere in urma recomandarii unui prieten.
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6.3. Motivatia achizitiei offline a asigurarilor

Cu toate ca achizitionarea in sistem on-line de produse financiare este tot mai
utilizata Tn ultimii ani, cea mai mare parte a populatiei nu a apelat la aceasta
forma, preferand modalitatea de achizitie offline. Pentru a afla principalele
motive ale unui astfel de comportament, am introdus in chestionar intrebarea
"Care este motivul pentru care nu ati achizitionat online nici un produs financiar,
fie el asigurare sau investitii?”, cu 3 variante de raspuns: “Prefer sa discut fata in
fatd cu un specialist”, "Nu stiu sa folosesc foarte bine serviciile on-
line/calculatorul”, ”"Nu am incredere ca datele mele vor fi in siguranta (furt de
identitate, riscuri cibernetice)”, la care s-a adaugat varianta “"Nu stiu / Nu
raspund”. Rezultatele obtinute sunt reprezentate grafic in figura urmatoare:

Figura 6.3.

Motivatie achizitie OFFLINE

Care este motivul pentru care nu ati achizitionat online nici un produs financiar, fie el asigurare
sau investitii? (% cei care au achizitionat un produs in ultimii 3 ani, dar NU online) n=536

55.1%

Prefersadiscut fatd in fata  Nu stiu sa folosesc foarte ~ Nu am incredere ca datele NS/NR
cu un specialist bine serviciile online/ mele vor fi in siguranta (furt
calculatorul de identitate, riscuri
cibernetice)

Cei mai multi dintre respondentii care au achizitionat un produs financiar in
ultimii 3 ani, dar NU online (55,1%), si-au motivat optiunea pentru modalitatea de
achizitie prin faptul ca prefera sa discute fata in fata cu un specialist. Alti 31,4%
dintre respondenti au invocat drept principal motiv faptul ca nu stiu sa foloseasca
foarte bine serviciile online/calculatorul, iar pentru 19,4% neincrederea ca datele
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lor vor fi in siguranta a determinat achizitia directa fara a apela la mediul online.
Cei care nu stiu sau nu raspund la aceasta intrebare au reprezentat 4,6% din
totalul respondentilor.
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7. CONCLUZII

Prin aplicarea chestionarului asupra unui esantion reprezentativ, format din 1303
respondenti, cu varsta de peste 18 ani, distribuiti la nivel national, a fost evaluat
comportamentul consumatorilor de servicii financiare nebancare, in stransa
legaturd cu nivelul de educatie financiara. Tn acest scop, in cadrul studiului au fost
propusi si calculati o serie de indicatori, utilizati in acest sens, respectiv:

v
v

DN NI NI N NN

Notorietatea produselor financiare (NPF);

Utilizarea produselor financiare, in ultimii 3 ani si in prezent (UPF_3 ani si
UPF_prezent);

Motivatia achizitiei unei pensii private facultative (MPP);

Indicele comportamentului de consum (ICC);

Indicele surselor de informare (ISI);

Indicele comportamentului financiar / economisire (ICF);

Indicele rezilientei financiare (IRF);

Gradul de satisfactie al clientilor (GFC).

Fiecare indicator a fost evaluat la nivel individual, apoi a fost determinata valoarea
medie, la nivelul esantionului studiat, obtinandu-se rezultatele din tabelul urmator:

Tabelul 7.1.

Indicator Interval de Valoare

variatie medie

Notorietatea produselor financiare (NPF) 0-10 7,78
Utilizarea produselor financiare la 3 ani (UPF_3 0-10 1,62
ani)
Utilizarea produselor financiare in prezent 0-10 1,31
(UPF_prezent)
Motivatia achizitiei unei pensii private facultative 0-6 2,68
(MPP)
Indicele comportamentului de consum (ICC) 0-3 1,65
Indicele surselor de informare (1SI) 0-8 3,85
Indicele comportamentului financiar / 0-5 3,92
economisire (ICF)
Indicele rezilientei financiare (IRF) 0-5 3,13
Gradul de satisfactie al clientilor (GSC) 0-5 4,38
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Modul de calcul, semnificatia si corelatia cu variabilele socio-demografice au fost
prezentate in cadrul studiului. Fiind indicatori de masurare a comportamentului
consumatorilor de servicii financiare, rezultanta a gradului de educatie financiara,
acesti indicatori evolueaza in stransa dependenta.

Pentru a evalua legatura dintre acestia a fost realizata analiza de corelatie, care se
bazeaza pe coeficientul de corelatie Pearson. Nivelul coeficientului de corelatie
Pearson dintre aceste variabile este prezentat in tabelul urmator:

Tabelul 7.2.

Correlations
——

NPF UPF_ UPF_ MPP ICC ICF IRF ISI GSC
3ani prezent
Pearson Correlation 1 444" A7 211,324 184" ,273"| ,318"| ,106™
NPF Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,069 ,000 ,000 ,000 ,000 ,005
N 1303 1303 1303 75 1303 1303 1303 1303 683
Pearson Correlation 444 1 945" 250" ,231"| 124" ,272"| ,286"| ,147"
::nlj_ Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,030 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000
N 1303 1303 1303 75 1303 1303| 1303| 1303 683
Pearson Correlation A7 ,9457 1] ,138| ,2357| ,121™| ,2757| ,282"| ,135"
;Z:;nt Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,237 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000
N 1303 1303 1303 75 1303 1303| 1303| 1303 683
Pearson Correlation 211 ,250° ,138 1 -,101 ,038 237" ,130| -,052
MPP Sig. (2-tailed) ,069 ,030 ,237 ,388 , 745 ,041 ,265 724
N 75 75 75 75 75 75 75 75 48
Pearson Correlation 324" 231" 235" -,101 1] 1677 ,214™| ,222"| 087
ICC Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,388 ,000 ,000 ,000 ,023
N 1303 1303 1303 75 1303 1303| 1303| 1303 683
Pearson Correlation 1847 ,124” 1217 ,038| ,1677 1] ,2227| ,082"| ,068
ICF Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 , 745 ,000 ,000 ,003 ,076
N 1303 1303 1303 75 1303 1303| 1303| 1303 683
Pearson Correlation 2737 272" 2757 237 2147 2227 1| ,180"| ,180"
IRF Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,041 ,000 ,000 ,000 ,000
N 1303 1303 1303 75 1303 1303| 1303| 1303 683
Pearson Correlation ,3187 | ,286™ ,2827 | ,130| ,222"| ,0827| ,180" 1 ,048
1SI Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,265 ,000 ,003 ,000 ,209
N 1303 1303 1303 75 1303 1303 1303 1303 683
Pearson Correlation 1067 [ ,1477 1357 -,052| ,087°| ,068| ,1807| ,048 1
GSC Sig. (2-tailed) ,005 ,000 ,000 724 ,023 ,076 ,000 ,209
N 683 683 683 48 683 683 683 683 683

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
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Rezultatele din acest tabel arata existenta unei corelatii pozitive, semnificativa
statistic, Tntre notorietate si majoritatea indicatorilor care evalueaza
comportamentul consumatorilor. Notorietatea produselor financiare se coreleaza
pozitiv, destul de puternic cu indicele comportamentului de consum (R = 0,324),
semnificand faptul ca o crestere a notorietatii produselor financiare conduce la
imbunatatirea comportamentului de consum al populatiei. Tot pozitiva este
corelatia dintre notorietate si indicele rezilientei financiare, insa de intensitate
moderata (R = 0,273), semnificand faptul ca persoanele care au mai multe
cunostinte despre produsele financiare au o rezilienta financiara mai buna.
Corelatie pozitiva, de intensitate moderata, se inregistreaza si intre notorietate si
Indicele surselor de informare (R = 0,318), ceea ce semnifica faptul ca persoanele cu
mai multe cunostinte despre produsele financiare aleg mai corect sursele din care
se informeaza. Corelatie pozitiva, insa de intensitate foarte scazuta exista si intre
notorietate, respectiv Indicele comportamentului financiar (R = 0,184) si Gradul de
satisfactie al clientilor (R = 0,106).

Situatia este similara si in cazul utilizarii produselor financiare, in ultimii 3 ani si la
momentul aplicarii chestionarului. Exista o corelatie pozitiva intre utilizarea
produselor financiare si indicatorii care evalueaza comportamentul consumatorilor,
astfel:

- Alegerea corecta a surselor de informare conduce la cresterea gradului de
utilizare a produselor financiare, atat la 3 ani (R = 0,286), cat si in prezent (R =
0,282);

- Cresterea gradului de rezilienta financiara conduce la cresterea gradului de
utilizare a produselor financiare, atat la 3 ani (R =0,272), cat si in prezent (R =
0,275);

- Imbuné&tatirea comportamentului de consum conduce la cresterea gradului
de utilizare a produselor financiare, atat la 3 ani (R = 0,231), cat si in prezent
(R=0,235);

Cu celelalte variabile, intensitatea legaturii este mai redusa, nivelul coeficientului de
corelatie Pearson coborand sub 0,2. Desi valorile acestui coeficient sunt relativ
reduse, semnificdnd o intensitate redusa acestei legaturi, ele sunt semnificative din
punct de vedere statistic, indicatorul Sig. (2-tailed) fiind egal cu 0.
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