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Profesionalita ceskych makléru
je na vysoké trovni

Mgr. Libor Hlavigka / $éfredaktor Pojistného obzoru / Ceska asociace poijistoven
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Asociace éeskych pojistovacich makléfii (ACPM) slavi 25 let od svého zaloZeni, proto Pojistny

owe

obzor pFinasi rozhovor s jeji predsedkyni Jifinou

asociace.

S jakym cilem ACPM vznikla a kdo pat¥il,
pani predsedkyné, mezi zakladajici cleny?

Prvni kroky k zaloZeni ACPM uginili zastupci zahraniénich
makléfskych firem, které v CR zadaly plsobit na poéatku

90. let. Profese pojistovaciho makléfe byla na ¢eském

trhu nova a postupem Casu vznikla potfeba vyrovnat

se s urCitymi jevy, jimz jednotlivi makléfi nemohli ¢elit
oddélené, sami. Brzy bylo zfejmé, Ze je nutna existence
instituce, ktera bude haijit a prosazovat spole¢né zajmy

ve vztahu k pojistovndm a navaze kontakt s odpovidaijici
mezinarodni makléfskou asociaci. Bylo nutné zajimat se

a podilet se na tvorbé pravnich norem v oboru pojistovnictvi
a stat se partnerem pro tehdejsi statni dozor, tedy
Ministerstvo financi CR, a v neposledni fadé stanovit etické
zasady pro vykon povolani pojistovaciho maklére, tak aby
asociace prosazovala zajmy klient(l. Rada predbé&Znych
schiizek a porad, v nichz se o rozvijeni nazort a tfibeni
hledisek zaslouzilo i nékolik ¢eskych maklér, vyustila v roce
1994 v zalozZeni sdruzeni, které bylo pozdéji pfejmenovano na
JAsociaci ¢eskych pojistovacich makléri”. Ustavuiici schiize
se zUcastnilo 17 firem, napf. Inverma, Itead, Experting, Sokrat
a GreCO.

DaFi se ACPM vytyéené cile napliiovat a proménily
se néjak v priibéhu let?

Mohu konstatovat, Ze (spésné plnime poselstvi definované
pred CEtvrtstoletim. Aktivné reagujeme na aktualni vyzvy

a prichazime i s predikcemi, které pomahaiji pfedchazet
nezadoucim procesiim. Byvame také mezi prvnimi, ktefi
podporuiji dobré cesty, jako napf. vzdélavani v oboru.

Co bylo v minulosti nejvétsi prekazkou a co naopak
hybnou silou ACPM?

Pro rozvoj ACPM je dileZité setkavani se na spoleéné piidé,
vyména nazorq, sdileni zkuSenosti a tim vytvareni a rozvijeni
platformy pro kultivaci profese pojistovaciho maklére.

V Uplnych zacatcich asociace bylo cilem presvédcit trh

0 vyznamu pojiSténi pro byznys a o pfidané hodnoté, kterou
pojistovaci maklér pfinasi - ale to vée je uZ opravdu historie.

Nepalovou o pocatcich a dalSim smérovani

ACPM musi hajit zajmy svych &lend, spoleéné ptispivat
k dobrému jménu pojidtovnictvi, a to je stala a silna vyzva.

Jaké renomé podle Vas maiji v CR pojistovaci makléFi,
popf. pojistovnictvi obecné?

Velmi téZce se dnes najde firma (a to i napt. v zemédélském
segmentu, jenz byl diive doménou jedné poijistovny),

ktera by sluzeb poijistovaciho makléfe nevyuzivala. | z této
skute¢nosti Ize usuzovat, Ze pojistovaci makléfi maji velmi
dobré postaveni a Ze je to sluzba, ktera je pro klienty
prinosna. Ze strany klientl neznam dale pripad, ktery by

byl pfedmétem stiznosti podané na CNB jakoZto organ
dohledu nad pojistnym trhem. MUj nazor je, Ze firmy oceriuiji
a vyuzivaji moznosti trhu; pojisténi je pro né dulezité a od
makléfe oCekavaiji perfektni servis, coz je v poradku. Pokud
jde o renomé pojistovnictvi jako takového, tak je znadma
skuteénost, Ze neblahou roli sehralo tzv. ,investiéni Zivotni
pojisténi’, zejména v pfipadech, kdy tento ,produkt” byl
zneuzit a honba za ziskem zprostredkovatelll nebrala

v Gvahu zajmy klienta. V&Fim, Ze se to jiz nedéje v takovém
,masovém"” rozméru a Ze se zménil i pfistup nékterych
pojistitelt, ktefi preferuji rizikové pojisténi.

Jak si ¢éesti pojistovaci makléFi stoji co do kvality
a rozsahu poskytovanych sluZeb v porovnani
s ostatnimi evropskymi staty?

Profesionalita Ceskych makléft je na vysoké Grovni, zejména
pokud jde o velkou snahu poskytovat kvalitni, profesionalni
sluzby. V CR plisobi cel4 fada zahrani&nich maklért - mame
porovnani. Vétsina z nich je &lenem ACPM. Z toho mam
samoziejmé radost, protoZe neni dobré tfistit sily, zejména
pokud jde o ochranu profese, a to je velky cil. Jsou oblasti

a témata, kdy by viak mél pojistovaci makléf vnimat, Ze je
nutné spolupracovat a sdilet zkuSenosti s jinymi, zejména
pokud jde o nové potreby klientt, jako napft. o investice ¢eskych
firem v zahranici, nova rizika apod., s uréitym respektem

k zahrani¢nim trhm. Neuzavirat se a spolupracovat, mit ze
spoluprace uzitek, zaroven jej pfinaset svym klientim a vyuzit
moznosti, které svét nabizi. Pak se neni tfeba bat budoucnosti
a pripadnych zmén, které pfinasi rozvoj firem a globalizace.



Kam by pojistovny mély upFit svoji pozornost v oblasti
produktového rozvoje a posunu zakaznické zkuSenosti?

Mam-li se v roli pojistovaciho makléfe povaZzovat za
zadkaznika, tak vycet by byl obsahly. Omezim se na vyzvu
k ziednoduSovani samotnych produktd, jednoduchost
siednani a rychlou likvidaci pojistnych udalosti. Rozumim
tomu, Ze fungujeme v regulovaném oboru, neméla by to
v8ak byt vymluva k tomu, e to nejde... Na ptidé ACPM

je mnoho namétl a velmi radi je budeme se zastupci
pojistitelt diskutovat.

Jak Cesti pojistovaci makléFi vyuZivaji potencial
plynouci z digitalizace?

Zatim je to v roviné vyuzivani srovnavacl pro auta, vyuzivani
novych technologii pro zvySeni efektivity, ale i zajisténi
povinnosti uloZzenych zakonem, napt. ukladani dokument
apod. Digitalizace nepostupuje takovym tempem, jak bych
si pfedstavovala. Myslim, Ze by ndAm mnoho ¢asu také
usnadnilo lepSi propojeni s pojistiteli. To je dle mého nazoru
Siroké téma. Nejsem ale odbornik v této oblasti a vidim

to svyma ocima. Jako vitéze vSak v budoucnu vnimam ty,
ktefi investuiji do digitalizace, naplni o¢ekavani klient(, ktefi
chtéji stale vice informaci, Setfit ¢as a prinaSet pohodli

v tom konkrétnim rozhrani, idealné ve na ,jedno kliknuti”,
kdykoliv. Kdo ma velké ambice, mél by pracovat s globalnimi
informacemi a technologie aktivng rozvijet. Uroven zralosti
digitalni transformace se podle mé lisi podle této priority.

Neobavate se, Ze ¢ast podnikani pojisStovacich makléfi
pFevezmou globalni ,,on-line hraéi’, ktefi budou schopni
na zakladé detailni datové analyzy soutézZit vyraznéji

cenou?

Predpokladam, Zze budou v lepsi pozici u jednoduchych
produktd pojisténi - a nemusi to byt jenom pojisténi
vozidel. V poijisténi podnikatelskych rizik se neobavam
vyrazné role ,on-line hracda”. Dnes je pomérné slozité
pojistit ,bohat&jsi domacnost”; kolik potfebuijete informaci
od klienta? K pojisténi fabriky je potfeba mnohem vice nez
vyplnit dotaznik. Nechci se vS§ak poustét do toho, co bude
v budoucnu, nejsem expert na digitalizaci, ale véfim, Ze
digitalizace prispéje k vétsimu pohodli pro vSechny lidi - to
povazuiji za skvély cil.

Jak se pojiStovaci makléFi potykaiji s nedostatkem
lidskych zdrojii na pracovnim trhu?

Lidé v pojistovnictvi zstavaji dlouho - néktefi v ném
setrvaji celou svou Zivotni kariéru. To pokladam za vyhodu
tohoto oboru. Prace poijistovaciho maklére je velmi
pfinosna a obohacuiici, pfitazlivd pro vSechny vékové
kategorie. Méni se i moZnosti, které tento obor nabizi,
napft. jsou to zejména specializace na urcité obory, prace
v oblasti on-line marketingu. StéZovani si na nedostatek
pracovnik(l slySime za vSech stran. Lidé jsou, ale my je
musime presvédcit ke zméné a aby tou zménou v jejich
pracovnim Zivoté bylo pravé pojistovnictvi. ACPM také
spolupracuije s Vysokou Skolou ekonomickou v Praze, kde
isme méli nékolik pfednasek; nasi ¢lenové jsou aktivni
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V pojistovnictvi pasobi od roku 1978, kdy zacala pracovat
v Ceské pojistovné v Gseku likvidace majetkovych

a odpovédnostnich Skod. V roce 1993 zaloZila a dodnes
ridi spoleénost RENOMIA, ktera je nékolik poslednich let
nejvétsim pojistovacim makléfem v CR, s poboékami

v dalSich sedmi zemich stfedni Evropy. V roce 2019 se
opétovné, jiz potieti, stala predsedkyni ACPM. Roku 2017
obdrZela, jako prvni Zena, ocenéni Osobnost pojistného
trhu a dale také vstoupila do sin€é slavy v anketé TOP
ZENY &eského byznysu. Nedavno prevzala ocenéni

Lady Pro v kategorii poukazujici na nejsilngjsi pribéhy
podnikatel, ktefi z nuly dokazali vybudovat fenomenaini
firmy. Pravidelné obsazuje Zeb¥icky nejvlivnéjsich Zen

v CR v magazinu Forbes.

a podporuji Nadaci pro vzdélavani v pojistovnictvi. V&fim,
Ze i tato aktivita mGze v budoucnu pfinést néjaky vysledek.

Jaké dalSi vyzvy na ACPM v nasleduijicich letech &ekaiji?

V roce 2020 nas ¢eka povinnost absolvovat odborné
zkousky. Zorganizovali jsme pro své ¢leny specialni seminar
k otazkdm odborné zplsobilosti a doporudili jsme jim
vybrané akreditované osoby. V dalSich letech nas ceka
nasledné vzdélavani v poctu 15 hodin ro¢né u akreditované
osoby. Vzdélavani dostava jiny rozmér a na tom bychom se
radi podileli.

Pokud je to posledni otazka, tak bych rada vSem poprala
krasné Vanoce a hodné stésti v novém roce 2020.

Dékuji Vam, pani piredsedkyné, za rozhovor. o
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