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Pojistny trh bude solidnéjsi

JAK VIDI PO USPESNEM ROCE S 8% RUSTEM SPOLECNOSTI INSIA JEJI
SPOLUZAKLADATEL A GENERALNI REDITEL IVAN SPIRAKUS DALSI VYVOJ NA TRHU?
NEZPUSOBI REGULATORNI OPATRENI PRILIS PREKAZEK ROZVOJE?

Konec¢né dochazi k ur¢itému zrealnéni nebo
i koncentraci na distribu¢nim trhu. Bude
podle vas kontrakce néjak pokracovat?

MiZzeme se podivat na Slovensko, kde pfijali
IDD dfive a jeji dopady tak uzZ miiZeme sledovat
asi ve tfech fazich. Mtizeme tak dovodit, Ze k dal-
$imu poklesu poctu subjektt dojde i u nds, a to
ziejmeé ve vSech skupindch - jak vdzanych, tak
samostatnych zprostiedkovatel. Na Slovensku
napfiklad klesa pocet jak samostatnych agentt,
tak vazanych z pojistoven: tfeba téch vazanych
z 12 tisic na konci roku na 10,6 tisice. U podii-
zenych (na$i PPZ) z 18 tisic na 16,5 koncem
roku, ale dnes je to uz 14 tisic.

Dalsi zmény totiz ptichédzeji se zkouskami,
kdy dochdazi k dalsi redukci. Mnozi zkritka -
a to z nejriznéjsich divodl - timto ,,stupném*
neprojdou. Nékteti v branzi kon¢i vékem, jinym
se do zkouseni nechce, néktefi zkousku napo-
prvé neudélaji a ddl uz se nesnazi.

Tak to bude i u nds, lidi zatim mohou dé€lat,
dokud to jde. Ale aZ za¢ne platit povinnost mit
zkousky, tedy po 30. listopadu 2020, pak bude
dalsi pokles - mtZeme sice uzavirat sdzky, ale
myslim, Ze pocet o 20 aZ 30 procent klesne.
Zkousky urcité jednoduché nebudou, to i tiéast-
nici testovani na CNB potvrdili, Ze to nenf snadné
ani pro zameéstnance pojistoven, coZ jsou profe-
siondlové. Ale pravdou je, Ze se na tyto testy ne-
ucili.

Ale zatim se daii nahrazovat ubytek lidi
rostouci efektivitou?

BohuZel ndm teprve vznika uréitd ¢asovd fada,
protoZe vychozi tidaje rejsttiku CNB byly zcela
mimo realitu. Pfesto je nékdo reportoval i do ne-
davné celoevropské analyzy, takZe pochopitelné
vyslo, Ze mdme nejvic pojistovdkt v EU na pocet
obyvatel - a to fddové. Sice jsme uvddeéli, Ze
Udaje nebudou sprdvné, ale pro¢ je tam viibec
davali? Nebyly zddné jiné... protozZe byly v re-
gistru.

Na Slovensku jsem ale zaznamenal i dalsi za-
jimavost: ti lidé byli tak néjak ,vyklidnéni -
zfejmé z nich spadly takové ty obavy, Ze nebu-
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dou mit dost klientti. Jako by se néjak zbavili
strachu, Ze museji o kazdého klienta bojovat za
kazdou cenu. I o toho, ktery si z nich délal hadr
na podlahu a chtél se hadat o kazdé euro - tomu
klidné fekli, at si to jde udélat nékam jinam, ze
maji klientti dost. Ziskali zkrédtka pocit, Ze jsou
profesiondlové. Nizsi pocet obchodniki ma evi-
dentné i takovy dusledek, Ze si lidé pak pojistky
nepotiebuji vzdjemné ,pretahovat”, sniZi se kon-
kuren¢ni tlak.

U nds ocekdvdm po zkouSkdch vétsi pokles
i v ramci internich sluZeb pojistoven, a otazkou
bude, jak je nahradit. Maji sice kmeny, ale komu
je dat? Najit schopné mladé poradce, ktefi chté;ji
do oboru viibec vstoupit, nebylo snadné nikdy,
ale ted’ se zkouskami to bude jesté tézsi.

A co ¢ekate do té doby, tedy jesté
ptldruhého roku?

Budou zmény v fadu jednotek procent v rdmci
dnesni situace: vdzanych je 33 757, v tom jsou
toven (jen Ceskd pojistovna ma 3,5 tisice). Pak
asi 2 tisice téch doplitkovych, co délaji hlavné
autopojisténi a podobné. Otdzkou je, kolik z téch
1200 samostatnych zprostfedkovatelti bude chtit
pokracovat. Kolik z nich to mysli vazné, kolik
jich md vykony takové, aby je to uzivilo. Cely
aparat vcetné compliance a ostatnich ndkladt
je drahy, takze tam urcité k citelné konsolidaci
dojde, jen je tézko odhadovat, jak bude vy-
znamnad. I oni budou muset samozifejmé zkou-
$kami projit.

Jen bych se chtél zamyslet nad vyhledem
obecnéji: trh totiZ potebuje omladit, nejen zes-
tihlet.

Ocekavate tedy néjaké rozsireni poctu
partneri? Mate jich uz dost? A chcete spis
vétsi nebo mensi skupiny?

V zdsadé je INSIA nyni oteviend novym part-
nerdm, zdrovern ale jasné fikdm, Ze nemame z4-
jem o néjaké hodné veliké skupiny. Tam mys-
lime, Ze to nefunguje dobte. Nasi typicti novi
partnefi jsou hlavné z pojistoven, kde je zajimaji
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vétsi moznosti volby, anebo ti z konkurence,
jimZ vadi, Ze nedé€laji firemni pojisténi, piipadné
hypote¢ni specialisté, co potfebuji doplnit po-
jisténi. Kazdy md svou orientaci, vzdy je tam
néco pro a néco proti. Co je ale v této dobé stdle
se souboj bude stéle vice odehravat v oblasti né-
stroj, feknéme v technologii. To je zdroveri od-
povéd na téma konsolidace - kdo si bude moci
tuto technologii dovolit, bude moci fungovat dél,
kdo ne, musi hledat jiné feSeni. Tfeba se s né-
kym spojit a pak jde o to s kym, anebo v branzi
skoncit.

Ma u vas $anci i jednotlivec? Musi pfijmout
exKkluzivitu v poji§téni? A co s nim jesté?

Byli jsme exkluzivni od pocédtku, vlastné jsme
pfedjimali vyvoj - zejména z hlediska odpovéd-
nosti firmy za poradce. Dnes je exkluzivita
piimo v zdkoné. Délame také hypotéky a spo-
ttebitelské uvéry - to je také exkluzivni podle
zdkona. Co nedéldme, jsou investice, tam mutze
nd$ partner spolupracovat s kymkoli, ale do-
konce i tam mdme dva specializované partnery.

Jsem presvédcen, Ze urcitd a stdle cilenéjsi

Ivan Spirakus,
spoluzakladatel

a generalni feditel makléiské
spole¢nosti INSIA
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specializace je nezbytnd. Kdo si mysli, Ze udrzi
odbornost a profesionalitu na vSechno (osm
bank, deset pojistoven) v hlavé, nemd pfinej-
mens$im soudnost. A kdo tvrdi, Ze k tomu md
piislusné néstroje, tak to potom vede nejvys
k oné digitdlni demenci. On to néjak , odklikd“,
ale netusi, co vlastné prodava. Nevi, co radi (to
radi ten dany software) a béda, kdyz se ho klient

Ale abych dopovédél jesté otdzku na toho jed-
notlivce, ktery by mél zdjem s ndmi spolupraco-
vat - pro néj vZdycky hleddme misto v néjaké
skupiné. Jde totiZ hlavné o to, aby firma kdykoli
zabezpecila servis klientim, zastupitelnost je
dnes nezbytnd a pro nés kli¢ovd.

Dopad IDD je pievazné na segment
Zivotniho pojisténi, INSIA je ale primarné
zaméfend na nezivot?

Ono to tak jednoduché neni, Zivotni pojisténi
samoziejmé INSIA déld také a vidime zde i vel-
kou pfilezitost, spoustu nepojisténych rizik,
kterd se v Cesku zatim viibec nedélaji. Tteba ta-
kovd, kterym se fikd Business Protection. Tam
jsme jako prvnf spustili produkt Keyman, -—>
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coz je Zivotni pojisténi, ale pro firmu! To jsou
produkty, které jsou v zdsadé Zivotni pojisténi,
ale fesi rizika pro podnik, pro firmu. U mens$ich
firem nejvétsi a nejhodnotnéjsi aktivum je prece
vét§inou jejich majitel (nékdy i dalsi klicova
osoba). Jeho zaméstnanci, at jich je pét nebo
Ctyficet, se bez néj neobejdou. Dalsi problém
nastane, kdyZ jsou tfeba dva spole¢nici - jeden
déld obchod, druhy tieba finance a jeden dru-
hého vlastné neumi zastoupit. Nejde vétSinou
0 Z4dné milionéfre, i kdyZ si Ziji pomérné dobfe,
ale v podstaté jejich ,bohatstvim“ je totiZ jen ta
firma jako takovd. TakZe staci, aby se majiteli
néco stalo - v tu chvili se firma rozpadne. Nemaji
rezervy na to, aby mohli najmout néjakého ma-
nazera za 150 tisic mési¢né, ale nikdo ze za-
meéstnanct neni schopny vedeni prevzit.

TakZe formalné Zivotni pojisténi, ale vazané
na firmu?

To se tyka vlastné i celych rodin - firma dvou
majiteld ma hodnotu feknéme 10 miliont, takze
na kazdého zddnlivé ptipadd 5 miliont. Tatin-
kové tedy nepotfebuji Zddné Zivotni pojisténi...
Pokud jeden zemfe, firma se ale mtiZe rozpad-
nout jak domecek z karet, zameéstnanci ute¢ou
nebo si dokonce odnesou zdkazniky ke konku-
renci, hodnota firmy spadne rdzem na minium.

Jde o pojisténi, kde se plnéni nevypldci man-
Zelce nebo rodiné. Vypldaci se spole¢nikovi nebo
firmé, aby méla ¢im nahradit roli majitele, na-
ptiklad prdvé najmout krizového manazera.
V Britdnii takové pojistky maji tfeba prdvnici,
ktefi maji partnery - pojistuji se tim i jeden proti
druhému, aby mohli odkoupit ten partnertv po-
dil ve firmé. Takovy podil by se obtizné dal pro-
dat, museji to byt zase pravnici.

To jsou produkty, které tady zatim nikdo ani
neotviral - zaji$tovdni Zivotnich rizik (invalidity,

INSIA stale udava smeér

Sit pojistovacich a hypote¢nich maklérd
INSIA znovu potvrdila svoji pozici ha Ce-
ském trhu, kdyz za rok 2018 vykazala
855,1 mil. K& v konsolidovanych trzbach,
coz predstavuje meziroéni nardst o 8 %.
Do dalsich let INSIA planuje nadale po-

kracovat v rlistu a vyvijet nejmodernégjsi
online nastroje, které finanénim speci-
alistim usnadni Zivot. Potvrdil se dlouho-

doby trend, ze INSIA je mezi finanénimi
poradci stale popularnéjsi. Pocet part-

nert k 31. 12. 2018 dosahl v CR podtu

1100 a na Slovensku 372.

Myslim si
skutecné, ze tim,
co nejlépe ochrani
klienta, je
vzdélani poradcii.
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vaznych onemocnéni) ve vztahu k malym fir-
mdam. Velkd korporace si poradi, jednoho $éfa
nahradi jiny, ale u téch malych snadnd feseni
nebyvaji k dispozici. Staci ¢tyfi, pét mésicti v ne-
mocnici, rakovina se i vyléci, ale firma uz neni.

A ten vas Keyman nema uspéch? Neni moc
drahy?

Maéme ho stdle, ale popravdé feceno, moc ho
neproddvdme, asi se mu dost nevénujeme, ne-
umime ho proddvat. Je tam zapotfebi zna¢nd
edukace klientt, ktefi se samozfejmé nechtéji
o krizovych scéndafich pro svou firmu moc bavit.
Také jej mdme jen v zdkladni varianté na smrt,
takze by to urcité potfebovalo jesté rozsifiti o in-
validitu a zdvazky... Ale uZz tam médme propra-
covany zpusob, jak najmout toho interniho ma-
nazera, protoze jsme to i u jednoho klienta zazili.
Tam doslo dokonce k tomu, Ze kdyZ reditel-ex-
pert onemocnél, tak se z toho i dalsi kli¢ova eko-
nomickd manazerka ,slozila“ psychicky. Pfitom
méli v béhu spoustu projektti, navic byvaji ve
firmé tvéry - tak co s tim? Najmout nékoho,
kdo bude schopen firmu vést do¢asné dél, anebo
ji tizené prodé - rychle a s co nejmensi ztratou
hodnoty. To neni legrace a takového profika si
ani za 150 tisic korun nenajmes, kdyZ ho dnes
vibec najdes... TakZe pro takovy ptipad jsme
tam méli nastaveno plnéni dva miliony na Sest
mésicu.

To jsou sice zZivotni produkty, které se ale ,,cho-
vaji“ jako nezivotni. Navic jde o dariovy ndklad
firmy (protoZe plnéni jde ji, nikoli rodiné), takze
vlastné jde o pohled na manazera, jako by byl
vyrobni linkou - a on vlastné tou vyrobni linkou
je.

To je potencial specializovanych produktd —
a co retail?

Vidime v téchto produktech tam velkou ptile-
Zitost, coZ vyplyvd z naseho ptivodniho maklét-
ského zaméfeni na firmy. Druhd oblast je ale
nesporné i v retailu - tam sice CAP vykazuje mi-
liony Zivotnich pojistek, ale kdyZ se divime do
jejich vnitiku, do detailu, tak ptili$ ¢asto vidime,
Ze propast mezi tim, co je pojisténo a co by
idedlné mélo byt, je obrovska.

Myslim si skute¢né, Ze tim, co nejlépe ochrani
klienta, je vzdélani poradct. Tlak na rist kvali-
fikace je nesporné piinosny pravé pro retail, na-
vic vyznamné posili i prestiZ celého oboru.
I proto jsme vyvinuli aplikaci INSTA ACADEMY
pro mobilni telefony, kterd poméhd v§em financ-
nim poradctim s pfipravou na odborné zkousky.
Je rozsitena i o testy odbornosti pro podnikdni
na kapitdlovém trhu a musim fici, Ze ohlasy na
tuto aplikaci nds velmi mile ptekvapily. | red



