m Co sa za uplynulé dva roky, od
vzniku pandémie po sucasnost,
zmenilo na trhu s poistenim? Ide
o trvald zmenu fungovania pois-
tenia?

Situdcia s Covid 19 ndm ukdzala,
ktoré interné systémové procesy bolo
potrebné vyriesit. Zobrali sme to ako
vyzvu, ktord ndm pomohla rychlejsie
zaviest inovécie ako “Bezkontaktny
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predaj” a pontknut tak tato sluzbu
pri Zivotnom poisteni ako jedna z pr-
vych poistovni na Slovensku. Tak
ako aj ostatné spolo¢nosti sme im-
plementovali nové postupy, zaviedli
zmene myslenia, pristupu manazérov
ale aj jednotlivych zamestnancov.
Ststredime sa stdle viac na digitdlnu
formu komunikdcie vo vSetkych ob-

VELMI VAZNE RIZIKA SA V PODSTATE
STALI BEZNﬂlI SUGASTOU ZINOTA
ATO SA ODRAZA AJ NA ZAUJME LuDI
0 POISTENIE

Pandémia a vojna na Ukrajine sposobili,
Ze zabezpeceniu viastného zivota
venujeme ovela viac pozornosti' a zaujem
0 zivotné poistenie tak ma priestor na
rast. ,Vnimanie rizik sa stalo viac
osobné, viac konkreétne a preto fudia
reaguju na dany stav zodpovednejsie,*
uviedol v rozhovore Pavol Dorcak,
Generalny riaditel MetLife CZ&SK.

lastiach, ako internej, tak aj externej.
V stivislosti s pandemickou situdciou
sme systém obsluhy klientov, back
office, adaptdciu na poziadavky trhu,
Kklientov a inych stcasti dovtedy bez-
ného fungovania na poistnom trhu,
prispdsobili ,novej realite, a to tak
z krdtkodobého ako aj z dlhodobého
hladiska. Ako jednu z najvacsich vy-
ziev stdle vnimame vytvorenie pro-

stredia, ktoré by adekvétne vytvorilo
alternativu pre osobné stretnutia
s klientmi. Situdcia nds presvedcila z&-
roveil o tom, Ze slovd ako digitalizé-
cia a flexibilita maju redlne opod-
statnenia. Z4roveri sme sa naucili, Ze
sme schopni veci menit a prispdso-
bovat priebeZne a Ze dokdZeme ope-
rativne upravovat procesy v prospech
klientov a obchodnych partnerov.

Pandémia mé jednozna¢ny vplyv na
vykonnost ekonomiky, ale i napriek
tomu sme zaznamenali zvySenie
predpisaného poistného. Teraz sme
skuisenejsi a flexibilnejsi voci tejto si-
tudcii, ktord bola pred koronakri-
zou nepredstavitelnd a zdroveri sme
v lepsej pozicii ako minuly rok.

m Ako sa tieto dva naro¢né roky od-
razili na Struktdre poistnych skod.
Co sa d4 z tychto $kod vycitat? Co
z tejto analyzy pre budiicnost po-
istného trhu vyplyva?

Pocas dvoch pandemickych rokov sa
vyrazne zniZil pocet $kod vyplyvaju-
cich z cestovného poistenia, kedZze
klienti mali kvoli rdznym vladnym
opatreniam staZené cestovanie. Rov-
nako bol zniZeny pocet $kod tykajt-
ci sa typickych zimnych trazov. Do-
vodom je, Ze v zimnom obdobi bol
bud nariadeny lockdown, respektive
bolo zakdzané prevddzkovanie ly-
Ziarskych stredisk.

Naproti tomu sme zaznamenali vy$-
Sie Skody stvisiace s Covid 19, tyka-
juce sa pracovnych neschopnosti
a umrti.

Na druhej strane, v roku 2021 bolo
hldsenych menej hospitalizécii a chi-
rurgickych zdkrokov ako v roku 2019,
¢o moZe poukazovat na skuto¢nost,
Ze Klienti v roku 2019 navstevovali
zdravotnicke zariadenia aj v menej
nevyhnutnych pripadoch. MéZe to
taktieZ poukazovat na fakt, Ze v roku
2021 zdravotnicke zariadenia z do-
vodu rozirovania covidovych 16Zok
pozastavovali operdcie, vykondvali
iba tie nevyhnutné a $tandardné
operdcie boli rusené.

Z tychto faktov vyplyva, Ze infekéné
ochorenia budt do budticna vy-
znamnym faktorom v prispdsobo-
van{ ponuky poistovni a poistovne
budu lekcie z tohto vyvoja zohlad-
Hovat pri nastavovani svojej ponuky.

B Za toto obdobie sa stali aktual-
nymi rizikd spojené s pandémiou

a aj vojnou. Citite ndrast zaujmu
0 Zivotné poistenie?

Celkovo mdzZeme konstatovat, Ze lu-
dia st obozretnejsi v tom, kam alo-
kujti svoje zdroje a pocas pandémie
si uvedomili dbleZitost Zivotného
poistenia a poistenia pre pripad
choroby. Zédroveni si zodpovednej-
$t voci sebe a svojim rodindm. Z toh-
to dovodu vidime ndrast zdujmu
0 Zivotné poistenie oproti minulym
rokom. Klienti sa tieZ viac zaujimaju
0 podmienky poistenia a ako pois-
tovne pristupuju ku krytiu v pripa-
de pandémie ¢i vojny. Suvisi to aj
s faktom, Ze Tudia na Slovensku st
finantne vzdelanejsi. Registruje-
me, Ze pocas pandémie fudia vy-

-

lepsili svoj vSeobecny prehlad v ob-
lasti financii.

® Ako sa pod vplyvom enormnych
rizik, ktoré v si¢asnosti su v Zivote
Iudi, zmenilo vSeobecné vnima-
nie rizik? Uvedomujeme si ako
spolo¢nost rizika dostato¢ne?

Urite si uvedomujeme rizikd ovela
viac, ako tomu bolo pred pandémiou

RIZIKA S1 UVEDOMUJEME OMNOHO VIAC

ako pred pandemiou
N MetLife

a pred vojnou. Tieto dve negativne
skdsenosti nds vSetkych prinatili
k vicSej obozretnosti a k pristupu
k rizikdm, kedZze sa stali konkrét-
nejsimi a hmatatelnej$imi. Vnimanie
rizik sa stalo viac osobné, viac kon-
krétne a preto Iudia reaguju na dany
stav zodpovednejsie. Je samozrejme
zlozZité v danej chvili vyhodnotit
vplyv tychto faktorov na dlhodobej-
Sie spotrebitelské spravanie v oblas-
ti poistenia. Avsak to, Ze mdme ttito
skisenost je fakt, ktory bude zohré-
vat svoju rolu.

B Pred prepuknutim pandémie
zvykol tento druh rizik byt Stan-
dardne vo vylukach, ked ten pro-

blém nastal, mnohé poistovne ¢ias-
tocne upravovali fungovanie po-
istiek. MoZe nieo podobné na-
stat aj v pripade vyluky spojenej
s vojnovym konfliktom?

Nase produkty Zivotného poiste-
nia a poistenia choroby poskytuji
krytie aj v pripade ochorenia Covid
19, to znamend, Ze sme nepotrebo-
vali upravovat poistné podmienky,

¢o v podstate na existujicich pro-
duktoch ani nie je mozné, kedZe tie-
to s nacenené vZdy s konkrétnymi
vylukami.

Od zaciatku vojny na Ukrajine za-
znamendvame ndrast otdzok ohlad-
ne krytia po¢as vojnového konflik-
tu. Pri vacSine nasich produktov Zi-
votného poistenia si nasi klienti
kryti pre pripad smrti, ako civilisti aj
v Case vojny. Pri poisteniach tGrazu
alebo choroby st poistné udalosti
v stvislosti s vojnovym konfliktom
vyltcené z krytia. Myslim, Ze pri do-
drzani zésad zodpovedného podni-
kania nie je moZné prevziat tak ne-
predvidatelné riziko a nadalej bude
tato vyluka na trhu pritomna.

B AK4 je z vasho pohladu budtc-
nost investi¢ného Zivotného pois-
tenia. Tento druh poistky celi tlaku
3j zo strany celého radu ¢isto in-
vesti¢nych produktov. Co v tomto
smere bude potrebné urobit, aby
poistovne dokazali konkurovat
inym ndastrojom?

Tak, ako cely poistny trh, aj my po-
zorujeme pokles zaujmu o investi¢né
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Zivotné poistenie, prave z vysSie uve-
deného ndrastu popularity €isto in-
vesti¢nych produktov. Na druhej stra-
ne sme v poslednych rokoch zazna-
menali prudky ndrast zdujmu o rizi-
kové Zivotné poistenie, ktoré zmierni
vypadok prijmu v réznych Zivotnych
situdcidch. Prave preto sa ststredime
na neustdle vylepSovanie nasich pro-
duktov a to tak, aby ¢o najlepsie po-
kryli neustdle sa meniace potreby
nasich klientov. Dokazom toho st aj
neddvno spustené produktové no-
vinky, ako poistenie Life 50+ na za-
bezpecenie financnej podpory po-
zostalych alebo poistenie Pre Zeny,
ktoré je urené budicim mamickam.

B Poskytujete okrem iného aj po-
istenie na krytie tverov. Zazna-
mendvate v tomto smere narast za-
ujmu vzhladom na to, Ze na Slo-
vensku v sicasnosti je hypotekar-
ny boom?

0d spustenia produktu Uverovej
asistencie v roku 2017 sme zazna-
menali velky zdujem o toto poiste-
nie, ktoré zabezpeci tihradu zostatku
hypotéky v pripade smrti, invalidity
alebo kritického ochorenia jedného
z dlZnikov. Hypotekdrny boom mal
priamy dopad aj na zdujem o toto po-
istenie, ktoré v sticasnosti tvor{ pod-
statn ¢ast nasej ponuky.

B Na Slovensku sa v stcasnosti
ako jedna z hlavnych tém skloriu-
je zdraZovanie. Vplyv na majetko-
vé poistenie je v tomto smere jas-
né, hrozi podpoistenie majetku,
no aké rizikd vnimate v stvislosti
s0 Zivotnym poistenim?

Rizikd spojené s rastticou inflaciou pri
Zivotnom poisteni st vefmi podobné
tym pri neZivotnom poistent, ¢o zna-
mend, Ze hrozi podpoistenie klientov.
V sti¢asnosti je uz Standardny pravi-
delny ro¢ny servis Zivotného poiste-
nia, na ktorom by mal agent spolo¢-
ne s klientom zhodnotit dostato¢nost
nastaveného krytia pre jednotlivé
Zivotné situdcie.

Trendom neddvneho obdobia je, Ze
Kklienti sa zadali viac sdstredit na vy-
tvdranie rezerv do buddcnosti a to
prostrednictvom sporenia alebo pri-
poistenia na dochodok a zabezpece-
nie finan¢nej buddcnosti svojich det.
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Dolezité je vzdeldvat verejnost a hlav-
ne mladych ludi v oblasti finan¢nej
gramotnosti a to vcas. Podstatné pri-
tom je, aby pochopili fungovanie so-
cidlneho poistenia, ¢o je to druhy
a treti pilier, a aké su dalSie moZnos-
ti zabezpecenia sa do buddcnosti.
Mali by tieZ vediet porovnavat tieto
veci s tym, ako to funguje v zahrani-
¢, kde je evidentna vyspelost v oblasti
Zivotného poistenia, ktord je moni-
torovand v ukazovateli pomer pro-

striedkov alokovanych do Zivotného
poistenia vo¢i HDP. Na Slovensku
a na okolitych trhoch v tomto para-
metri stdle zaostdvame.

m Zivotné poistenie je pomerne
komplikovany produkt a vstup do
poistenia je vyrazne zloZitejsi ako
pri produktoch ako napriklad PZP.
Aké vyzvy v tomto smere vnimate,

¢o mdie poistoviia urobit preto,
aby sa zvysil zaujem o poistenie zo
strany klienta?

Stihlasim, na druhej strane je poziti-
vom skuto¢nost, ktort som uviedol
vySsie a to je postupné zlepSovanie fi-
nan¢nej gramotnosti verejnosti vra-
tane oblasti Zivotného poistenia.
Jednou oblastou je teda kontinudlna
edukdcia verejnosti a druhd oblast je
nova realita, v ktorej vSetci Zijeme.
A tdto realita ndm ukazuje, ako sa

vSetko okolo nds meni. Tie istoty, kto-
ré platili pred niekolkymi rokmi uz
neplatia a je nutné zabezpe(it sebe aj
svojej rodine aspori také istoty, ktoré
st a aj budu garantované. A produkt
zZivotného poistenia od spolahlivej
spolo¢nosti takouto istotou je.

CiZe poistovila, prostrednictvom od-
borného poradenstva musi na za-
klade individudlnych potrieb klienta

zodpovedne pontknut taky produkt,
za ktorym si stojf a je pre klienta vy-
hodny nielen teraz, ale aj 0 20 rokov.
Produkt musi byt s moznostou do-
plnenia a modifikacie, kedZe potreby
klienta sa v ¢ase menia. Logicky sa aj
poistné produkty rovnako ako pro-
dukty v inych odvetviach neustéle vy-
lepSujti a modernizujd a robime to
tak aj my. Préve profesiondl v poist-
nej oblasti dokdZe najlepsie zhodnotit
aktudlne portfdlio klienta a to, Ci je

dostacujuce alebo ho je potrebné
vylepsit. Zvycajne ide o zvysenie po-
istného krytia a doplnenie inych za-
bezpeceni podla aktudlnej situdcie
klienta.

Sikovny poradca by mal vZdy dokazat
pochopit aktudlnu situdciu klienta
a Tudskou re¢ou mu pontiknut to, ¢o
je pretiho ,3ité na mieru“. DoleZité je,
aby klient rozumel tomu, preco do-

stdva konkrétne zabezpecenie a ¢o
mu to prindSa do buddcnosti. Aj
keby poistnd situdcia, voci ktorej je
klient kryty, nenastala, klient by mal
vediet, preco toto krytie md a preco
mu ho poradca navrhol.

Klient by si tieZ mal byt isty tym, Ze
pokial dojde k akejkolvek Zivotnej si-
tudcii, jeho poradca mu je vZdy k dis-
pozicii a vie mu pomdct, poradit
a postarat sa 0 zachovanie kvality jeho
Zivota v najvysSej moznej miere.

® Od roku 2020 plati na Slovensku
regulacia odkupnych hodnot. Aky
vplyv tito reguldcia mala?

Tato reguldcia mala vplyv na Zivotné
poistenie s odkupnou hodnotou, teda
hlavne na investi¢né Zivotné poiste-
nie, kedZe kapitdlové Zivotné poiste-
nie sa pri sicasnych drokovych mie-
rach z trhu takmer vytratilo. Zivotné
poistenie je dlhodoby finan¢ny pro-

dukt a reguldcia ovplyviiuje nasta-
venia produktu hlavne pri predcas-
nom ukondeni poistenia. Pravdepo-
dobne aj zavedenie reguldcie mé po-
diel na poklese predaja Zivotného po-
istenia so sporivou zlozkou.

Tento produkt méZe byt uzitoénym
doplnkovym néstrojom a stcastou
rieSeni velkého problému dlhodobej
udrZatelnosti systému dochodkové-
ho zabezpedenia. Bolo by prezieravé
sa pri rieSent takychto velkych vyziev
spdjat a vyuZzivat vietky dostupné na-
stroje, napriklad uznat poistné za 7i-
votné poistenie ako dariovo odpoci-
tatené rovnako, ako na niektorych
susednych trhoch. Myslim, Ze skor ¢i
neskor to bude nevyhnutné a ¢im
skor sa to podari, tym vacsia bude
Sanca na dlhodobt a udrzatelnt
prosperitu Slovenska.

B AKko sa meni situdcia, pokial ide
o octkovania. D4 sa ocakavat, e
v budticnosti bude pre vstup do po-
istenia jednym z faktorov aj to, i
sa dal ¢lovek zaockovat proti co-
vidu-19, pripadne inym ochore-
niam?

Pri uzatvdrani poistenia nds zauji-
ma zdravotny stav klienta ako ta-
kého, bez ohladu na to, ¢i bol alebo
nebol ockovany. Chceme poznat
len to, ¢i a na aké ochorenia sa v mi-
nulosti alebo v st¢asnosti liecil/lie-
¢i. Ockovanie proti Covid 19, ako
vieme, pomdha skor zmiernit zé-
vaznost ochorenia samotného. Pre-
to pri ocetiovani klienta sa skor za-
meriavame na to, ¢i toto ochorenie
prekonal a ako zdvazny priebeh
choroby bol, nakolko to mdze mat
dopad na celkovy zdravotny stav
klienta. NavySe, o¢kovanie proti
Covid 19 je novy typ o¢kovania, kto-
ry vznikol ako reakcia na pandémiu,
kde &ast klientov prekonala ocho-
renie eSte nez bolo dostupné ocko-
vanie. Rovnako nevieme, ¢o prine-
sie budtcnost a nakolko budd ak-
tudlne tri ddvky ockovania dosta-
totné pre Cloveka, respektive aky
pristup k pripadnému dalSiemu o¢-
kovaniu zvolia odbornici v pripade,
Ze sa objavi nové vIna tohto ocho-
renia. Preto si nateraz nemyslim, Ze
ockovanie bude faktorom pre vstup
do poistenia.

m Slovaci su velmi nachylni verit
dezinformaciam, okolo zdravia ich
je pomerne vela, ako to ovplyviiu-
je poistny biznis. Ako sa pristupu-
je napriklad k ¢loveku, ktory si po-
istnd udalost spdsobil nezodpo-
vednym spravanim pod vplyvom
dezinformdcii?

V pripade, ak klient nedodrzi leké-
rom nastaveny lie¢ebny proces, moZz-
no aj pod vplyvom dezinformdcii, tak
poistovila je oprdvnend zniZit/od-
mietnut poistné plnenie. Preto vidy
odporti¢ame dodrZiavat lie¢ebny
proces nastaveny lekdrom, ak sa tak
nestane, je tu spominané riziko, Ze
poistoviia nevyplati poistné plne-
nie. Ak by sa aj klient priznal, Ze uda-
lost nastala pod vplyvom dezinfor-
mécif, Skodovii udalost by sme Setrili
Standardne ako hociktort ind, avSak
treba podotkntit, Ze poistnd udalost
musi byt ndhodnd skuto¢nost.

® Ako sa bude poistny trh z Vasho
pohladu vyvijat v nasledujicich
dvoch rokoch?

Predpovedat buddcnost nevieme, ale
vidime urcité vyznamné trendy. Svet
sa posunul do online priestoru a ras-
tie ndm ,online“ generdcia. O¢aka-
vame preto, Ze digitalizdcia bude aj
nadalej klti¢ovou oblastou napredo-
vania. S tym je spojené aj neustdle
zjednoduSovanie produktov, ktoré
musia byt ¢oraz viac flexibilnejie
a dostupnejsie. Aj bez tohto feno-
ménu sa intenzivne venujeme digi-
taliz4cii a online pristupu a popri tom
vytvdrame jednoduchsie a flexibil-
nejsie produkty.

Zdaroveni zodpovednejsi pristup klien-
seba a svojej rodiny priniesli aj dalsi
fenomén a to, Ze Tudia prirodzene od
poistovni o¢akédvaj stéle viac. Chcti
vidiet pridanti hodnotu, napriklad cez
spolocenskt zodpovednost firiem,
dopad na ekoldgiu, udrzatelnost a po-
dobne. Toto vietko st oblasti, ktorym
sa nedd vyhntt a nasa spolo¢nost sa
im roky venuje. Prikladom - na z4-
klade environmentdlneho auditu
v rdmci medzindrodného projektu
Zodpovednd spolo¢nost sme minuly
rok ziskali pokrocilt troveri certifi-
kétu Zodpovednd organizécia, ¢o je
dokazom zodpovedného pristupu

MetLife k Zivotnému prostrediu
a trovne environmentdlneho spré-
vania. TieZ Diverzita a inkluzia za-
ujimajt v rdmci nasej firemne;j stra-
tégie vyznamné miesto a patria me-
dzi priority. Uplatiiovanie princi-
pov rovnosti a diverzity sme po-
tvrdili podpisom Charty diverzity.

B Ak4 je budiicnost spolo¢nosti Me-
tLife na slovenskom trhu. Ktoré ob-
lasti podnikania budu v nasledu-
jicom obdobi klti¢ové, na ktoré ob-
lasti sa spolo¢nost sustredi?
Pandémia ndm len potvrdila, Ze po-
istenie md v Zivote cloveka svoje
opodstatnenie a vyznamné miesto. Je
to nieco, z ¢oho benefitujete v bu-
dticnosti, v neocakdvanych situdcidch.
KedZe poistenie je o ziskani a podpore
dovery, mame jasné ciele, na ktoré sa
zameriavame a ktoré sd pre nds kIt-
¢ové. Su to klienti, vdaka ktorym ma
nase poslanie zmysel a zdroveri fudia
- nasi obchodni partneri a zamest-
nanci, vdaka ktorym mdZeme toto po-
slanie vykondvat. S tym stvisi zod-
povednost, ktorti nesieme, pricom
nase rozhodnutia si zamerané na
dlhodobu stabilitu a prosperitu.
Urcite sa budeme v buddcnosti na-
dalej zameriavat na udrzatelny rast
pri sibeZznom zabezpeleni preva-
dzkovej stability. Efektivny spdsob
ako to dosiahnut, je napriklad zjed-
noduSovanie procesov a inovacie
a samozrejme splnenie naSich zd-
vazkov voci zdkaznikom. Len pre
zaujimavost, nasa spolo¢nost pocas
svojho pdsobenia na slovenskom
trhu vyplatila svojim klientom 157
mil. € na poistnych udalostiach a to
je jasny ddkaz toho, Ze dspesne na-
plitame nase poslanie a neplanujeme
v tomto Usili polavit.
Aktudlne sme spustili novinku, ktora
pomdZe klientom mat kvalitné kry-
tie bez uplatiiovania ¢akacich dob. Ak
si klient zrusi poistnti zmluvu alebo
vybrané poistenie v inej poistovni
a uzatvorf si poistnti zmluvu v Met-
Life, po splneni jednoduchych pod-
mienok nebudeme uplatiiovat nové
¢akacie lehoty na poistenia, ktoré mal
uzatvorené v inej poistovni.
Rozhovor pre tyZdenntk TREND
poskytol Pavol Dorcdk, S
Generdiny riaditel MetLife CZ&SK
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