POISTOVNE

Rizika siuvedomujeme omnoho

viac ako pred pandémiou

Velmi vaznerrizika sa v podstate stali beznou siicastou zivota a to sa odraza

aj nazaujme ludi o poistenie

g JanBeracka

andémia a vojna na
Ukrajine sposobili, Ze
zabezpeceniu vlastného

Zivota venujeme ovela
viac pozornosti, zaujem o Zivotné
poistenie tak ma priestor na
rast. ,Vnimanie rizik sa stalo
osobnejsim, konkrétnejsim,

a preto ludia reaguji na dany

stav zodpovednejSie,“ hovori

v rozhovore pre TREND Pavol
Dorcak, generalny riaditel MetLife
CZ & SK.

Co sazauplynulé dvaroky, od vzniku
pandémie po siicasnost, zmenilona
trhu s poistenim? Ide o trvaliizmenu
fungovania poistenia?

Situacia s covidom-19 nam ukazala,
ktoré interné systémové procesy
bolo treba vyriesit. Zobrali sme to
ako vyzvu, ktord ndm pomohla
rychlejsie zaviest inovacie ako
bezkontaktny predaj a pontknut
tito sluzbu pri Zivotnom poisteni
ako jedna z prvych poistovni

na Slovensku. Tak ako ostatné
spolo¢nosti sme implementovali
nové postupy, zaviedli sme
vacsiu flexibilitu, a to vdaka
rychlej zmene myslenia, pristupu
manazérov, ale aj jednotlivych
zamestnancov. Sustredujeme sa
¢oraz viac na digitalnu formu
komunikacie vo vSetkych
oblastiach, internej aj externej.

prostredia, ktoré by adekvatne
vytvorilo alternativu osobného
stretnutia s klientmi. Situdcia nas
zaroven presveddila o tom, Ze slova
ako digitalizacia a flexibilita maja
realne opodstatnenie. Takisto sme
sa naucili, Ze sme schopni veci
menit a prispdsobovat priebeZne

a ze dokaZeme operativne
upravovat procesy v prospech

Ludia si obozretnejsSiv tom,
kam alokujii svoje zdroje.
apocas pandémiesi
uvedomili dolezitost
Zivotného poistenia
apoisteniapre pripad
choroby

klientov a obchodnych partnerov.
Pandémia ma jednoznacny vplyv
na vykonnost ekonomiky, napriek
tomu sme zaznamenali zvySenie
predpisaného poistného. Teraz
sme skiisenejsi a flexibilnejsi

Pavol Dorcak

v tejto situdcii, ktora bola pred
koronakrizou nepredstavitelna,

a zaroven sme v lepsej pozicii nez
minuly rok.

Ako satieto dva narocné roky odrazili
nastruktire poistnych skéd? Cosa
da ztychto skdd vycitat? Co z tejto
analyzy pre budiicnost poistného trhu
vyplyva?

Pocas dvoch pandemickych

rokov sa vyrazne zniZil pocet
skod vyplyvajicich z cestovného
poistenia, kedZe klienti mali pre
rozne vladne opatrenia stazené
cestovanie. Rovnako bol zniZeny
pocet §kod tykajuici sa typickych
zimnych tirazov. Dovodom

je, Ze v zimnom obdobi bol
nariadeny lockdown, respektive
bolo zakazané prevadzkovanie
lyZiarskych stredisk.

Naproti tomu sme zaznamenali
vyssie Skody stivisiace

s covidom-19, tykajace sa
pracovnych neschopnosti a timrti.
Na druhej strane, v roku

2021 bolo hlasenych menej
hospitalizacii a chirurgickych
zakrokov ako v roku 2019, ¢o
moze poukazovat na to, Ze

klienti v roku 2019 navstevovali
zdravotnicke zariadenia aj v menej
nevyhnutnych pripadoch. Méze
to takisto poukazovat na fakt,

Ze v roku 2021 zdravotnicke

zariadenia z dovodu rozsirovania
covidovych 16zok pozastavovali
operacie, vykonavali iba tie
nevyhnutné a Standardné operacie
sa rusili.

Z tychto faktov vyplyva, Ze
infekéné ochorenia budi do
budiicna vyznamnym faktorom

v prisposobovani ponuky
poistovni a poistovne budu lekcie

V stuvislosti s pandemickou
situdciou sme systém obsluhy
klientov, back office, adaptaciu
na poziadavky trhu, klientov

a inych sacasti dovtedy bezného
fungovania na poistnom trhu
prisposobili ,,novej realite®, a to
z kratkodobého aj z dlhodobého
hladiska. Ako jednu z najvicsich
vyziev stale vhimame vytvorenie

Do MetLife na Slovensku nastupil v marci 2006 a zastaval
pozicie v oblasti financii a interného auditu. V januari 2011
sa stal finan¢nym riaditelom pre Slovensko. Do svojej
predchadzajucej funkcie finan¢ného riadenia na Slovensku,
v Ceskej republike, Rumunsku, Madarsku, Bulharsku, Rusku
ana Ukrajine bol vymenovany v janudri 2018. Generalnym
riaditelom MetLife na Slovensku a v Ceskej republike je od
septembra 2021.

30 TREND 23. JUNA 2022



a

v

eu|(eyl [31ey - 0304



z tohto vyvoja zohladriovat pri
nastavovani svojej ponuky.

Zatoto obdobie sa stali aktualnymi
rizika spojené s pandémiou aj vojnou.
Citite narast zaujmu o Zivotné
poistenie?

Celkovo mo6zZeme konsStatovat,

Ze ludia st obozretnejsi v tom,
kam alokuju svoje zdroje, a pocas
pandémie si uvedomili doleZitost
Zivotného poistenia a poistenia
pre pripad choroby. Zaroven st
zodpovednejsi k sebe a svojej
rodine. Z tohto dévodu vidime
narast zaujmu o Zivotné poistenie
oproti minulym rokom. Klienti

sa viac zaujimaji aj o podmienky
poistenia a o to, ako poistovne
pristupuju ku krytiu v pripade
pandémie ¢i vojny. Stvisi to aj

s faktom, Ze ludia na Slovensku
st finan¢ne vzdelanejsi.
Registrujeme, Ze pocas pandémie
vylepsili svoj vSeobecny prehlad
v oblasti financii.

Ako sa pod vplyvom enormnychrizik,
ktoré sii v siicasnosti v zivote ludi,
zmenilo vSeobecné vnimanie rizik?
Uvedomujeme si ako spolocnost rizika
dostatocne?

Urcite si uvedomujeme rizika ovela
viac, nez to bolo pred pandémiou
a pred vojnou. Tieto dve negativne
skitsenosti nas vSetkych prinntili

k véacSej obozretnosti a k pristupu
k rizikam, kedZe sa stali
konkrétnejsimi a hmatatelnejsimi.
Vnimanie rizik sa stalo
osobnejSim, konkrétnejsim,

a preto Iudia reaguji na dany stav
zodpovednejSie. Samozrejme, je
zlozité v danej chvili vyhodnotit
vplyv tychto faktorov na
dlhodobejsie spotrebitelské
spravanie v oblasti poistenia. Ale
to, Ze mame tito skiisenost, je fakt,
ktory bude zohravat svoju rolu.

Pred prepuknutim pandémie

byval tento druh rizik Standardne

vo vylukach, ked'ten problém

nastal, mnohé poistovne ¢iastocne
upravovali fungovanie poistiek.
Moze nieco podobné nastatv pripade
vyluky spojenejs vojnovym
konfliktom?

NaSe produkty Zivotného poistenia
a poistenia choroby poskytuja
krytie aj v pripade ochorenia

na covid-19, to znamena, Ze sme
nepotrebovali upravovat poistné
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podmienky, ¢o v podstate pri
existujicich produktoch ani nie je
mozné, kedZe tieto st nacenené
vzdy s konkrétnymi vylukami.

0Od zaciatku vojny na Ukrajine
zaznamenavame narast otazok
tykajicich sa krytia pocas
vojnového konfliktu. Pri vic¢Sine
nasich produktov Zivotného
poistenia st klienti kryti pre
pripad smrti, ako civilisti aj v Case
vojny. Pri poisteniach trazu

alebo choroby sti poistné udalosti
v stivislosti s vojnovym konfliktom
vylacéené z krytia. Myslim, Ze pri
dodrZani zasad zodpovedného
podnikania nie je mozné prevziat
také nepredvidatelné riziko

a nadalej bude tato vyluka na trhu
pritomna.

Aka je z vasho pohladu budiicnost
investicného Zivotného poistenia.
Tento druh poistky celi tlaku aj zo
strany celého radu cisto investicnych
produktov. Co vtomto smere bude
treba urobit, aby poistovne dokazali
konkurovatinym nastrojom?

Tak ako cely poistny trh, aj my
pozorujeme pokles zaujmu

o investi¢né Zivotné poistenie prave
pre uvedeny narast popularity ¢isto
investi¢nych produktov. Na druhej
strane sme v poslednych rokoch
zaznamenali prudky narast zaujmu
o rizikové zZivotné poistenie, ktoré
zmierni vypadok prijmu v réznych
zivotnych situaciach. Prave preto
sa ststredujeme na neustale
vylepSovanie nasSich produktov

a to tak, aby ¢o najlepsie pokryli
neustale sa meniace potreby
nasich klientov. Dékazom toho st
aj nedavno spustené produktové
novinky ako poistenie Life 50+ na
zabezpecenie financnej podpory
pozostalych alebo poistenie Pre
Zeny, ktoré je urcené budiicim
mamickam.

Poskytujete okreminého poistenie
nakrytie tiverov. Zaznamenavate

v tomto smere narast zaujmu
vzhladom nato, Ze na Slovensku je
vsticasnosti hypotekarny boom?
Od spustenia produktu Giverova
asistencia v roku 2017 sme
zaznamenali velky zaujem o toto
poistenie, ktoré zabezpeci thradu
zostatku hypotéky v pripade
smrti, invalidity alebo kritického
ochorenia jedného z dlznikov.
Hypotekarny boom mal priamy

g Y

dosah aj na zaujem o toto
poistenie, ktoré v sticasnosti tvori
podstatnu cast nasej ponuky.

Na Slovensku sa v siicasnosti ako
jednazhlavnych tém skloiiuje
zdrazovanie. Vplyv na majetkové
poistenie je vtomto smere jasny, hrozi
podpoistenie majetku, no aké rizika
vnimate v stivislostiso Zivotnym
poistenim?

Rizika spojené s rastticou inflaciou
pri Zivotnom poisteni si velmi
podobné tym pri neZivotnom
poisteni, co znamena, Ze hrozi
podpoistenie klientov. V sii¢asnosti
je uz standardny pravidelny rocny
servis zivotného poistenia, na
ktorom by mal agent spolo¢ne

s klientom zhodnotit dostato¢nost
nastaveného krytia pre jednotlivé
Zivotné situacie.

Trendom nedavneho obdobia je,
Ze klienti sa zacali viac ststredovat
na vytvaranie rezerv do
budticnosti, a to prostrednictvom
sporenia alebo pripoistenia na
dochodok, a na zabezpecenie
finanénej budiicnosti svojich deti.
Doélezité je vzdelavat verejnost

a hlavne mladych Iudi v oblasti
finan¢nej gramotnosti, a to vcas.
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Podstatné pritom je, aby pochopili
fungovanie socialneho poistenia,
¢o je to druhy a treti pilier a aké
st dalSie moznosti zabezpecenia
do budticnosti. Mali by vediet
porovnavat tieto veci s tym, ako
to funguje v zahranici, kde je
evidentna vyspelost v oblasti
zivotného poistenia, ktora je
monitorovana v ukazovateli
pomer prostriedkov alokovanych
do zivotného poistenia k HDP.

Na Slovensku a na okolitych
trhoch v tomto parametri stale
Zaostavame.

Zivotné poistenie je pomerne
komplikovany produkt a vstup do
poistenia je vyrazne zlozitejSi nez pri
produktoch ako napriklad PZP. Aké
vyzvy vtomto smere vhimate, ¢o
moze poistoviia urobit pre to, aby sa
zvysil zaujem o poistenie zo strany
klienta?

Sthlasim, na druhej strane je
pozitivom skutoc¢nost, ktora

som uviedol, a to je postupné
zlepSovanie finan¢nej gramotnosti
verejnosti vratane oblasti
Zivotného poistenia.

Jednou oblastou je teda
kontinualna edukacia verejnosti
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a druha oblast je nova realita,

v ktorej vSetci Zijeme. A tato realita
nam ukazuje, ako sa vsetko okolo
nas meni. Tie istoty, ktoré platili
pred niekolkymi rokmi, uzZ neplatia
a je nutné zabezpecit sebe aj svojej
rodine asponi také istoty, ktoré

s aj budd garantované. A produkt
zivotného poistenia od spolahlivej
spolocnosti takouto istotou je.
CiZe poistoviia prostrednictvom
odborného poradenstva musi na
zaklade individualnych potrieb
klienta zodpovedne pontknut
taky produkt, za ktorym si stoji

a ktory je pre klienta vyhodny
nielen teraz, ale aj o 20 rokov.
Produkt musi mat moznost
doplnenia a modifikacie, kedze
potreby klienta sa v ¢ase menia.
Logicky sa aj poistné produkty,
rovnako ako produkty v inych
odvetviach, neustale vylepsuja

a modernizuja a robime to tak aj
my. Prave profesional v poistnej
oblasti dokaze najlepsie zhodnotit
aktualne portfélio klienta a to,

¢i je dostacujiice alebo ho treba
vylepsit. Zvycajne ide o zvySenie
poistného krytia a doplnenie
inych zabezpeceni podla aktualnej
situicie klienta.

Priuzatvaranipoistenianas
zaujima zdravotny stav
klientabez ohladunato, ¢i
bol alebo nebol ockovany.
Chceme poznatlento.iana
aké ochorenia sa v minulosti

Sikovny poradca by mal vidy
dokazat pochopit aktualnu
situaciu klienta a ludskou rec¢ou
mu poniknut to, ¢o je prenho Sité
na mieru. DoleZité je, aby klient
rozumel tomu, preco dostava
konkrétne zabezpecenie a ¢o

mu to prinasa do budiicnosti. Aj
keby poistna situacia, pre ktort je
klient kryty, nenastala, klient by
mal vediet, preco toto krytie ma

a prec¢o mu ho poradca navrhol.
Klient by si mal byt isty aj tym,

Ze ak dojde k akejkolvek Zivotnej
situacii, jeho poradca mu je vZidy
k dispozicii a vie mu pomoct,
poradit a postarat sa o zachovanie

kvality jeho Zivota v najvyssej
moznej miere.

0d roku 2020 platina Slovensku
regulacia odkupnych hodnot. Aky
vplyv tato regulacia mala?

Tato regulacia mala vplyv na
zivotné poistenie s odkupnou
hodnotou, teda hlavne na
investicné Zivotné poistenie, kedZe
kapitalové Zivotné poistenie sa
pri sticasnych tirokovych mierach
z trthu takmer vytratilo. Zivotné
poistenie je dlhodoby finan¢ny
produkt a regulacia ovplyviuje
nastavenia produktu hlavne pri
predcasnom ukoncéeni poistenia.
Pravdepodobne aj zavedenie
regulacie ma podiel na poklese
predaja Zivotného poistenia so
sporivou zlozkou.

Tento produkt moZze byt uzitoénym
doplnkovym nastrojom a sticastou
rieSeni velkého problému
dlhodobej udrzatelnosti systému
dochodkového zabezpecenia.
Bolo by prezieravé spajat sa pri
rieSeni takychto velkych vyziev

a vyuzivat vSetky dostupné
nastroje, napriklad uznat poistné
za zivotné poistenie ako datfiovo
odpocitatelné rovnako ako na
niektorych susednych trhoch.
Myslim, Ze skor ¢i neskor to bude
nevyhnutné, a ¢im skor sa to
podari, tym vicsia bude Sanca na
dlhodobi a udrzZatelnii prosperitu
Slovenska.

Ako sa meni situacia, pokialide

o ockovanie? Dasa ocakavat, ze

v budiicnosti bude pre vstup do
poistenia jednymz faktorov aj to, ¢isa
clovek dal zaockovat proti covidu-19,
pripadne inym ochoreniam?

Pri uzatvarani poistenia nas
zaujima zdravotny stav klienta bez
ohladu na to, ¢i bol alebo nebol
ockovany. Chceme poznat len to, ¢i
ana aké ochorenia sa v minulosti
alebo v stucasnosti liecil/lieci.
Ockovanie proti covidu-19, ako
vieme, pomaha skor zmiernit
zavaznost ochorenia. Preto sa pri
ocenovani klienta zameriavame
skor na to, ¢i toto ochorenie
prekonal a aky zavazny priebeh
choroby bol, pretoze to mbze mat
vplyv na celkovy zdravotny stav
klienta. Navyse ockovanie proti
covidu-19 je novy typ ockovania,
ktory vznikol ako reakcia na
pandémiu, kde ¢ast klientov
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prekonala ochorenie, eSte nez bolo
dostupné ockovanie. Rovnako
nevieme, ¢o prinesie budiicnost

a nakolko budu aktuilne tri

davky ockovania dostato¢né pre
Cloveka, respektive aky pristup

k pripadnému dalSiemu ockovaniu
zvolia odbornici v pripade, Ze sa
objavi nova vlna tohto ochorenia.
Preto si nateraz nemyslim, Ze
ockovanie bude faktorom pre
vstup do poistenia.

Slovaci su velmi nachylni verit
dezinformaciam, okolo zdraviaich
je pomerne vela, ako to ovplyviiuje
poistny biznis? Ako sa pristupuje
napriklad k €loveku, ktory si poistni
udalost sposobil nezodpovednym
spravanimpod vplyvom
dezinformacii?

V pripade, Ze klient nedodrzi
liecebny proces nastaveny
lekarom, mozno aj pod vplyvom
dezinformacii, poistoviia je
opravnena znizit/odmietnut
poistné plnenie. Preto vZdy
odporicame dodrziavat lie¢ebny
proces nastaveny lekarom, ak

sa to nestane, je tu spominané
riziko, Ze poistoviia nevyplati
poistné plnenie. Keby sa aj klient
priznal, Ze udalost nastala pod
vplyvom dezinformacii, Skodovi
udalost by sme riesili Standardne
ako hociktori int, treba vsak
podotkniit, Ze poistna udalost musi
byt nahodna skutocnost.

Ako sabude poistny trhzvasho
pohladu vyvijat v nasledujticich
dvochrokoch?

Predpovedat budiicnost nevieme,
ale vidime urcité vyznamné trendy.
Svet sa posunul do online priestoru
arastie nam ,,online generacia“.
Ocakavame preto, Ze digitalizacia
bude nadalej klticovou oblastou
napredovania. S tym je spojené

aj neustale zjednodusSovanie
produktov, ktoré musia byt ¢oraz
flexibilnejSie a dostupnejsie. Aj
bez tohto fenoménu sa intenzivne
venujeme digitalizacii a online
pristupu a popritom vytvarame
jednoduchsie a flexibilnejsie
produkty.

Zodpovedne;jsi pristup klientov

a vacsi zaujem o zabezpecenie
seba a svojej rodiny zaroven
priniesli dalsi fenomén, a to Ze
Iudia od poistovni prirodzene
ocakavaji ¢oraz viac. Chct vidiet
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A MetLife

pridani hodnotu, napriklad

cez spolocenski zodpovednost
firiem, dosah na ekologiu,
udrzatelnost a podobne. To
vSetko st oblasti, ktorym sa
neda vyhniit, a nasa spoloc¢nost
sa im roky venuje. Ako priklad,
na zaklade environmentalneho
auditu v ramci medzinarodného
projektu Zodpovedna spolo¢nost
sme minuly rok ziskali pokro¢ila
aroven certifikatu Zodpovedna
organizacia, ¢o je dokazom
zodpovedného pristupu MetLife
k Zivotnému prostrediu a irovne
environmentalneho spravania.
Takisto diverzita a inklazia
zaujimaja v ramci naSej firemnej
stratégie vyznamné miesto a patria
medzi priority. Uplatfiovanie
principov rovnosti a diverzity
sme potvrdili podpisom Charty
diverzity.

Aka je budiicnost spolocnosti Metlife
naslovenskom trhu? Ktoré oblasti
podnikaniabudii v nasledujiicom
obdobi kliicové, naktoré oblastisa
spolocnost siistredi?

Pandémia nam len potvrdila, Ze
poistenie ma v Zivote ¢loveka svoje
opodstatnenie a vyznamné miesto.
Je to nieco, z coho benefitujete

v budiicnosti, v neoc¢akavanych
situaciach. KedZe v poisteni ide

o ziskanie a podporu dovery,
mame jasné ciele, na ktoré

sa zameriavame a ktoré st

pre nas kltucové. St to klienti,
vdaka ktorym ma naSe poslanie
zmysel, a zaroven ludia - nasi
obchodni partneri a zamestnanci,
vdaka ktorym mo6Zeme toto
poslanie vykonavat. S tym stivisi
zodpovednost, ktori nesieme,
pri¢om nase rozhodnutia st
zamerané na dlhodobu stabilitu

a prosperitu.

Urcite sa budeme v budiicnosti
nadalej zameriavat na udrzatelny
rast pri siibeznom zabezpeceni
prevadzkovej stability. Efektivny
sposob, ako to dosiahnut, je
napriklad zjednoduSovanie
procesov a inovacie a,
samozrejme, splnenie naSich
zavazkov voci zakaznikom. Len
pre zaujimavost, nasa spolo¢nost
pocas svojho posobenia na
slovenskom trhu vyplatila
klientom 157 miliénov eur na
poistnych udalostiach a to je jasny
dokaz, ze Gspe$ne napliiame svoje
poslanie a neplanujeme v tomto
Gsili polavit.

Aktualne sme spustili novinku,
ktora klientom poméZze mat
kvalitné krytie bez uplatfiovania
cakacich lehot. Ak si klient zrusi
poistni zmluvu alebo vybrané
poistenie v inej poistovni a uzatvori
si poistnd zmluvu v MetLife, po
splneni jednoduchych podmienok
nebudeme uplatiiovat nové ¢akacie
lehoty na poistenia, ktoré mal
uzatvorené v inej poistovni. @

Foto - Matej Kalina



Podrzime vas

Aj ked'sa vam zivot otoci hore nohami

S poistovitiou MetLife, Specialistom na Zivotné poistenie,
zostanete nohami pevne na zemi.

Pre viac informacii navstivte www.metlife.sk

. MetLife Sprevadzame vas zivotom
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	T25 TOP vo finančníctve_015
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	T25 TOP vo finančníctve_032
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