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! Rok 2020 bol ĺn ako všetĘ
ostatné, ktoľé sme doposiaľ zažilĺ'
Aké poznanie si z mínulého ľoku
odnášate?
Áno, ľok 2020 m žeme označiť za ľok

veĘch a r chlych zmien' flexibĺl-

n ch ľeakcií a expľesného prisp so-

benia sa ,,novej reďite". Naši klien-

ti a ich vyvíjajr1ce sa potľeby sri
v centľe nášho rísilia o vylepšovanĺe

procesov. Z tohto d vodu sme v Pr-

vom ľade chcelĺ zabezpečiť hladĘ
chod klientskeho seľvisu bez ohľadu

na okolnosti. Rovnako ako iné spo-

Iočnosti, ai vďaka r1ichlej zmene

myďenia a pľístupu manaŽéľov a jed-

notlivych Zamestnancov našej spo'

ločnosti sme zavied]i nové postupy

s väčšou flexibilitou' Museli sme veľ-

mi r1ichlo zmeniť naše pľocesy a za-

bezpečiť plynul chod spoločnosti

bez ohľadu na to, či pľacujeme z kan-

celáľie ďebo z domu' Prv m laokom

smeľom k našim zákaznftom bolo
prisp sobenie všetĘch podmienok

tomu, ako sa s nami skontaktovaĹAk-

ceptovďi sme íba kontakt na diałku

bez nutnosti klasického podpisu na

poistnych zmluvách a to, samozľej-

me, v s lade so všetĘfmi zákonn mi
požiadavkami.

. Najväčšie poznanie teda je, že vieme

robiť veci, o ktoľ ch sme si pľed{fm

anĺ nemysleli, že ich dokážeme.Ak by

ste sa ma na to opytali v minulosti,

odpoveď by bola' že implementovať

nové postupy je veľni náľočné'či už

finančne alebo časovo. Avšak pľáve

v tomto zložitom období sme zistili'

že miíme kapacitu na dosahovanie

väčších cieľog ľeďizáciu viacerych
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Pandémia má na poisťovne dva ľ zne činky. Na

jedneistrane ie tlak na vl davĘ a spoľy, na dľuhei

stľane si ľudia v období zv šenej neistoty

uvedomui d ležitosť životného poistenia.

D vodom je to, že práve pandémiu celosvetovo
považuie väčšina obyvateľov planéty za aktuálne

najväčšiu hrozbu. 0 meniacom sa poistnom trhu

v globálnom meradle sa nedávno ekonomicla

t' Ždenník TREND ľozpľával s geneľálnym

riaditel'om poisťovne MetLiÍe Maľiom VaIdesom.

to niečo, z čoho benefitujete v bu-

d cnosti, v neočakávan ch situá-

ciách. Keďźe poistenie je o získaní

a podpore d very mĺíme jasné ciele'

na ktoľé sa zameriavame a ktoľé stí

pľe nás kľrlčové' Sr1 to klienti' vďaka

ktor m má naše poslanie zmysel

a zfuove fudia-naši obchodnípaĺ-
neľi a zamestnanci' vďaka ktor m
m Žeme toto poslanie vykonávať.

S t m srivisí zodpovednosť, ktoní
nesieme, prĺčom nďe rozhodnutia sti

zameľané na dlhodobti stabilitu
a pľosperitu. Uľčite sa budeme v bu-

dricnosti naďďej zameľiavať na udľža-

teĘ ľastpľi sribežnom zabezpečení

pľevádzkovej stabilĘ očakávame,

že z toho vyjdeme oveľa silnejší
a v lepšej kondícii. Efektívny sp sob

ako to dosiahnuť, je napľíklad zjed-

nodušovanie pľocesov ainovácie ą sa-

mozľejme, splnenie našich závázkov

voči zákazníkom' Len pľe zaujíma-

vost, nďa spoločnosťpočas svojho p -

sobenia na slovenskom tľhu vyplati-

la svojim klientom 141 mili nov eur

na poistn ch udďostiach.

HRozBY AJ PRíLEŻTosTl
r centľálna banka na Slovensku

v iednej zo wojich spľáv vyslovĺla
pľedpoklad, že jedn m z vplyvov
pandémie m že byt aj tq že klien-
ti v tomto prípade špecificĘ na Slo
vensku budrÍ v ľeakcĺi na pandé'

miu znižovať v davky a okľem
iného šetľiť ai tak,že budrÍ znižovať

v davky na poĺstenĺe. Hľozí niečo
podobné aj v globálnejšom me-

ľadle? Budti poisťovne čeliť po-

klesu záujmu o poÍstenie?

pľojektov efektívnejším sp sobom,

takže toto všetko má aj pozitívnu

stľánku. Situácia umožnila riynĺknr1ť

nášmu poslanĺu a dala nám pľíležitosť

dokázať, že sme spoľahlivym paľt-

neľom a bezpečn m pľístavom pľe

našich klientov a obchodn ch pľt-
neľov. Záľove sme sa naučili, že sme

schopní veci meniť, priebežne pľi-

sp sobovať a operatívne upľavovať

procesy v pľospech klientov a ob-

chodn chpaľtnerov.

r čo očakávate od ľoku 2021? Ako
dlho bude podľa vás tľvať zotavo'
vanie z globálnych dopadov pan

démie z pohľadu poistného tľhu?
Panđémia má jednoznačn vplyv na

v konnost ekonomĘ, čo sa pľejavuje

aj v našom podnikaní z hľadiska no-

vého obchodu. Ten bol v poľovnaní

s pĺedchádzajricim ľokom mieľne

nižší, ale zaznamenali sme zvyšenĺe

predpísaného poistného. Ľudia ĺí
zodpovednejší pľi zabezpečovaní wo-

jej budricnostĺ a pľáve toto je d ka-

zom ich finančnej zodpovednosti.

Rok 2021 bude podobn ľoku 2020'

očakávame však napľedovanie. Po-

zitívne je, že už vieme, čo m žeme

očakávag sme skusenejší, fudia s fle-

xĺbilnejší voči tejto novei situácii,

ktoľá bola pred ľokom nepľedstavi-

tehá' sme v lepšejpozícii ako minul

ľok a je len na nás' ako využijeme

trítopľíležitosť,aĘ sme znej vyšli sil-

nejší. Bude tiež d ležité' ako jednot-

live vlády a regulácie zareaguj na

nov situáciu;pokiďide o ich schop-

nosť poľozumieť a pružne ľeagovať

na s časné potreby spoločností a hdĺ'

r Aké bude smeľovanie spoloč-

nosti Metlife v najbližších mesia-

coch a ľokoch. Celkovo má spo'
ločnosť Metlife deväťstotĺsíc klien
tov a desaťpeľcentn podiel na

trhu so životn m poistením na
slovenskom tľhu. Plánuiete ďalej

ľásť, alebo je k{ čová stabilizácia
poistného kme a po pandémii?

Pandémia nám len potvrdila, že po-

istenie má v Živote človeka svoje

opodstatnenie a vyznamné miesto. Je

)

Pozľime sa na to z pohľadu globál-

nych prieskumov, ktoľé sri dostupné.

Domácnosti zaznamenďi pokles príj-

mog pľičom d vodom dchto pokle-

sov je hlavne koľonakľíza. N78 o/o

svetovej populácie vníma pandémiu

ako najväčšiu hľozbu v pľiebehu na-

ďedujticich dvaniástich mesiacov. I'Jká-

zď to prieskum spoločnosti lpsos'

Kľátkodobé Íinančné pľioľity

zostávajri vo všeobecnosti na

prvom mieste, kedŽe pandémia

má vplyv na zdĺavie ako také

- fyzické, mentálne, finančné

a sociiílne. Životné poistenie,

d chodkové pľoduĘ a anui-

ty by teoľeticky mďi mať v na-

sledujricich dvanástich mesia-

coch nižšiu pľioľitu. Takže áno,

na jednej strane bude tlak na

vydavĘ a ríspo ry ďe na s ane

dľuhej si ľudĺa v období zvy-

šenej neistoty uvedomuj d -

'ležitosť životného poístenia.
'Viac sa za$imaj , o budríc-

nosť, pľeto poistenie hľá ešte

d ležitejšĺu tílohu ako kedy-

kofuek pľedt m. Našou tilo-
hou je posĘtovať zákazníkom

spľávne poľadenstvo s ohľa-

dom na ich vyvíjaj ce sa po-

tľeby, anďyzovať ich poistné

kľytie apodobne. Životné po-

istenie bolo vždy vehni d ležité

z hľadiska poskytovania fi-

nančnej istoty v bud cnosti

a v ĺičasnej neistej situácii je

o to d ležĘšie. Flexibilitapo-
istn ch ľĺešení z hľadíska slu-

žieb' podmienok a poistného

kľytia budě čoľaz d ležĘšia.

r zmení pandémia globálny
poistn tľh?Včombudetáto
zmena spočívať? Bude to tľvalá
zmena a bude vo všetĘch kľaiĺ-
nách podobná?

Zmeny uŽ nastďi, hlavne v oblasti đi-

gitalizácie, wet sa presunuldo on-line

priestoru' Veľká časť populácie, vľá-

tane tej, ktorá v on{ine svete nikdy
nebola alcívna, objavila jej pozitívne

striínĘ a pľáve to je pľe poistny trh
qlzva - dokázať sa v tejto oblasti fle-
xibilne pohybovať a bez obmedzení
voči klientom' V našom pľedt m do-
mínantnom osobnom pľedajnom ka-

niíli (,,face to face") sme prisp sobĹ

li pľedajn1í proces a služby so zame-

raním na minĺmálne osobné inte-

ľakcie so ziákazníkom. Digĺtálne ná-

stľoje a fungovanie,,na diďku" s te-

ľaz ešte d leŽĘšie, a to aj v oblas-

ti posĘrtovania služieb klientom.

Napríklad uzafuáĺame poistné zÍn]u-

vy bez klasického podpisu prostľed-

níctvom nĺíšho on-line predajného ná-

venska. Aj v tejto časti sveta hľá d -

ležittí tílohu digitalizácia, posĘrto-

vanie kvďitn1ich pľoduktov a slu-

žiĄ ktoľé odľážaj potreby klientov.

V prípade nepľiaznivej situácie klien-

ta sa musíme pozľĺeť na jeho poistné

kľytie a navľhnriť mu také, ktoľé

mu posĘtne finančné zabezpeče-

nie bez toho, aĘ bol n ten poiste-

stala teda zmena v pľospech klien-

ta' Aké vyzvy podobného dľuhu
poĺsťovne čakai s ohľadom na tq
že planéta čelí globálnemu otep-

ľovaniu? Škody m žu byť obľov-

ské, no klienti budri od poisťovní
posfupne čoľaz viac takéto pľo-

dukĘ a kľytia'očakávať. čo z toho
pľe poisťovne vyplyva?

Keď sa pozrieme do minulosti,

napľíklad pľáve ľ zne pandé-

mie ďebo závaźné ochoľenia

boli pľe poisťovne náľočné

a niákladné, a pľeto tam bolo

veľa vyluk, ktoľé však dnes q1í-

lukami nie sri a patria medzĺ

štandaľdné Ęltia. Je to dané

priľodzenym vyvojom, pľi kto-

ľom je potľebné flexibi]ne za-

ľeagovaĹ Z toho vypl vą že vy-

chádzajríc z aktuálnych po-

trieb vo wete,v ktorom žijeme,

musíme byt flexibilní a pľi-

pľavení čeliť t1źmto novym q-
.zvam, ktoľé v minulostĺ nebo-

li možné alebo boli zložité'

Poisťovne musia neustále pre-

hodnocovať pľoduĘ, kľytia,
q luĘ, špecifiká, brať do riva-

hy vyvíjaj ce sa potreby a Vy-

voj v oblasti medicíny. Pozeľď

sa dopľedu, pľihliadať na ak-

tuálne a očakávané zmeny,ne-

báť sa expeľimentovať a ná-

sledne inovovať' Receplom je

oľientácia na bud cnosť'

Teda nie na veci, ktoľé fungo-

vďi vminulosti a dnes už fun-
govať nemusia.

TRHY V ROZNYCH
KÚTocH SVETA sA
PoDoBAJÚ
l P sobĺli ste v podstate

v každom k te sveĘ aktuálne svo-
ju pozor'nosť koncentľuiete naj-

mä na stľedn Euľ pu' no p sobĹ
Iĺ ste ai v Ázii, Tuľecku, Mexiku či
v USA. V čom vnímate najzásad-

nejšie ľozdiely medzí najvyspelej-

šími poĺstn mi íhmi ľegi nu cEE'
pľípadne špecĺfi cky Slorlenskom?

Lokiílne ľozdiely, samozrejme, exis-

tujti všade. Vehni d ležité je' že hlav-

né potľeby ľudí sti v zásade ľovnaké:

majrí ľovnaké ciele, ľovnaké sny,

rovnaké staľosti. Povedď by som, že

existuje oveľa viac podobností ako
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stľoja, sme flexibilnejší v oblasti pľí-

sfupu k pľedaju, ďe aj pľi nábore,roz-

voji atľéningu. Nie sme tedatakí zá-

viďí od vzájomnej osobnej interakcie

ako v minulosti. Zamestnancom sa ta-

kisto zmeniladynamika a priestoľ na
pľácu (pľacujti z domu)'

TLAK NA FLEXIBILITU
r Aké zmeny očakávate smeÍom

k stĺednej a v chodnej Euľ pe

a špecificĘ Slovensku?
Zmeny uvedené v predchádzaj cej

otázke sa tykajri Eur py' vľátane Slo-

nie zrušiť' K dispozícii je niekoľko

možností, napríklad zníženie poistnej

sumy ďebo zrušenie pľipoistení' av-

šak s podrobn1ľn pľehodnotením

nastavenia existuj cej zmluvy klien-

ta pľostrednícwom pľofesionálneho

finančného agenta.

r Poisťovne mďi vminulosti ško-

dy sp sobené pandémiou bežne

vo v lukách, viaceľé poisťovne,

napľíklad aj na Slovensku' pľi-

str1pĺlĺ k tomu' že škody sp sobe-

né ochoľením Covid-l9 kľyjti.Na-



ľozdielov' a to podľa mňa platí pľe

každý kút sveta.

l Ako na poistný biznis z vášho
pohľadu vplyvajú kulhĺľne ľoz-

diely v jednotlĘch kútoch sveta?

Ako ste sa s tymito špecifikami vy-

ľovnávďi počas kariéry vy? Dá sa

na každom tľhu posfupovať v zá-

sade ľovnako' alebo ste v pľvom
kroku museli spoznávať lokálne
oďišnosti?
Niektoľé kulĺíry vidia hodnotu ži-

votného poistenia rozdielne ako tie

iné, niektoré majú o ňom viac vedo-

mostí a ľahší pĺístup k nemu a íné po-

trebujú pľe pochopenie viac infoľ-

mácií a vysVetľovania. Ale potľeby

a sny sú veľmi podobné' Každý chce

zabezpečiť rodinu, mať dôstojný život,

staĺať sa o deti a ich vzdelávanie, mať

dobľé zdľavie a vyh]iadky do budúc-

nosti. Podstata životného poistenia je

teda na každom tľhu ľovnaká.

SLOVENSKO MA DALSI
PoTENclÁL"
l Kde je z vášho pohľadu najväčší
doposiaľ nevyužity potenciál slo-

venského poistného tľhu?
Slovenská mentalita ešte süíle upľed-

nostňuje neživotné poistenie pred žĹ
votnýn. Pľe Slovákov je dôležitejšie

mať poistenú nehnuteľnosť' auto,

domácnosť a pod' ako poistenie zdĺa-

via a žĺvota. Ttend sa ale postupne

mení' Potenciál vidím v úľazovom
a v zdravotnom poistení, kde sa veľa

Slovákov spolieha na zabezpečenie

od štátu. DôležiŁíje aj výška poistnej

ochľany, ktoľá je vo všeobecnosti

nízka. Potenciłíl vidÍm v jej zvyšení

a v spľávnom nakombinovaní poist-

ného kľytia podľa individuálnych
potrieb a možností klienta.

t ste skisený expeľt čo vnímate
ako najýaznejšie slabiny sloven-
ského tľhu v poľovnaní so zahľa-
ničnými?
V minulosti bola slabinou profesio-

nďizácia finančných služieb' finanč-

ná gramotnosť ľudí a vzdelávanie
v teito oblasti. Avšak dnes viđím ob-

rovsĘ polaok' Ľuđia sú z ľoka na rok

v tejto oblasti vzdelanejší, to súvisí aj

s ich väčšou zodpovednosťou vočí

sebe a svojim ľodinám. Ie to aj vy'-

56 t slovenka

MARIO VALDES
Vyšludoval medzinárodný manažment na

Thundeľbird School oí Global Management

v fuizone. V štľuktúrach spoločnostĺMetLiÍe
pôsobí od ľoku 1995. odvtedy pôsobil na ľôz-

nych rladiacich pozíciách spoloěnosti Alico
v USA' Kolumbii, Paname, Mexiku' v Tuľecku'

Nasledovalo pôsobenie v ľámci MetLiÍe v Spo-

|ených arabshých emiľátoch na pozícii gene-

ľálneho manažéra pre lľajiny tohto regiónu.

od roku 2014 do súčasnosti|e v rámciMetLiÍe
Europe zodpovedný za trhy na slovensku,
v česku, MaďaÍsku, Bulhaľsku a na cypľe.

'Ť'

aý

sledok ich vnÍmanią že zabezpečenie

od štátu nie je dostatočné. V súčas_

nosti máme pľístup ku kvalitnému

a vysoko profesioniílnemu finančné
mu poradenstvu' Naďďej je aj z toh-

to dôvodu vefrni dôležitá kvďita vzde
lávania, zaĺadenie výučby finančnej
gramotnosti už do ziákladných škôl

a zmena myslenia, ktoĘ podstatou
je nespoliehať sa ýhĺadne na štiít.

r Ktoľé ľozdiely na trhoch v stľed-

nej Euľópe považujete za najz&
sadnejšie? V čom podstatnom sa su-

sedné tľhy líšia?
Zásadný rozdiel je predovšetĘm
v distľibučných kanáloch - v spôso-

be distribúcie poistného produktu.

Kýmniektoľé tľĘmajú veľmi silnú
distribúciu ,,face to face", t' j. pro-

stľedníctvom vlastných agentúmych

sietí ďebo brokerskych paľtneľov,

iné sú zamerané skôr na predaj pľo-

stredníctvom,,bancassuľance" (ban-

kopoistenie) a ,,ďrect to consumeľ",

teda pľedaj priamo ku klientovi.
Rozdiel je aj v penetľácii produktov.

V niektoľých krajinách je väčší zőr

ujem o úľazové a zdľavotné poiste-

nie' v iných o životné poistenie.

Rozdiely vidíme tiež v samotných
produktoch aj v pľipoisteniach' Av-

šak aj tu platí, že ľozdiely sú veľmi

mieme. V neposlednom ĺade na tie-

to aspeĘ pôsobí aj kúpna sila oby-

vateľstva. Štatisticky je známe, že

ekonomicĘ silnejšie štáý majú vyš-

šiu hlpnu silu ako ostatné'

r Ktory kút planéty považujete za

najlepšie nastavený pľe podnikanie
poisťovní? Ktoľé regióny hodnotíte

ako najpľoblematĺckejšie a pľečo?

Zakaždým' keď idem do novej kľaji-

ny, očakávam, že konečne uvidÍm zá-

stupy fudí pľed vchodom do pois-

ťovne, čo čakajú na to, aĘ si kúpili
naše pľodukty. Ale nikdy sa to ně-

stane.'. Rozvinuté aj ľozvíjajúce sa

tľĘ ponúkajú odlišny ĺíboľ vyziev

a pľfležitostí. Rozvíjajúce sa trhy
majú penetľáciu poistenia na nižšej
lĺľovni. Majú veľké množstvo poten-

ciálnych klientov' ale na dľuhej stľa-

ne ichpovedomie opoistení ď ichdis-
ponibilný pľĺjem je na nižšej úrovni.

Rozvinuté krajiny majú povedomie'

kupnu silu, ale väčšiu safuráciu a kon-

kuľenciu. Poháĺ vŽdy vidím z polo-

vice nap|nený zameriavam sa na po-

zitíva a hľadám spôsoby, ako osloviť

klientov a ľozšíriť podnikanie.

ll''ludenník Tlend vás vyhlásil za
poisťovateľa ľoka 2019. Ktoľé sú
kľrúčové oblasti, na ktoľé sa dnes
musia poisťovne zaneľiavať, aby
uspeli? Hovoľíte,že na pľvom mieľ
te ie spokojnosť klienta,ja sa teda
pýam' čo je kľtÍčové pľeto' aby ju
poisťovne v súčasnostĺ dosiahli?
V pľvom rade by som sa chcel poďa-

kovať spoločnosti Trend za toto je-

dinečné uznanie, ktoľé vnímam ako
potvľdenie zákazníkov' že ideme
spľávnym smeľom. Sme tu pľe nich'
ďe bez nich by sme tu neboli. A toto
je veľmi dôležité si uvedomiť. Pĺeto
si musíme byt v pľvom rade istí, že

posĘtujeme pľodukty a služby preľ
ne poďa potľieb zĺíkazníkov. Je dô-

leŽité ich počúvať' a tak zistiť, čo po-

tľebujú. Neexistuje totĺž univerziílny
prístup pre všetĘch' Klienti nás po-

súvajú ęĺed, očakávajú stĺíle viac

a viac, pľeto pľe nich musíme uľobiť

viac ako obvykle' Ako príklađ uve-

diem, že niektoľí ziákazníci chcrí pľa-

videlne vidieť svojho agenta,iní chcú

slobodu pľáce s onłine a digilálnymi

nástrojmi a vôbec nikoho k tomu ne-

potľebujú. Potľebujú len požadova-

nú úľoveň pohođlia, Ą im služby

boli posĘtované na očakávanej uľov-

ni. Musíme im uľahčiť prístup k pľo-

duktu' jeho kúpe a súvisiacim ďuž-

bám ľôznymi spôsobmi, Poisťovne

majú čo doháňať - akceleľovať v po-

rovnaní s ostatnými odvetviami
v, rámci finančného sektora, napľ.

v poľovnaní s bankami, hlavne v ob-

lasti đigitďizácie a automatizácie.

A toto sú pľesne tĺe oblasti' v ktoýh
vidím obľovsĘ potenciál.

re MetLife*


