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Predéasnym rusenim zivotnich pojistek lidé zbytecné trati

Jaroslav Peyerl, odbornik na finanéni sektor IBM CR

Rozhovor

Priméma pétiletd doba trvani smlouvy o Zivotnim pojisténi v Cesku stale predstavuje zasadni problém, fika
Jaroslav Peyerl, odbornik na finanéni sektor IBM Ceska republika. Mnohym Klientim podle n&j stale nedochazi,
Ze Zivotni pojisténi méa pfedné poskytnout dlouhodobou ochranu, nikoliv stfedné &i dokonce kratkodoby vynos.

- Z pojistoven se ozyvaji hlasy, Ze ceny majetkového pojisténi, povinného ruceni a odpovédnosti za Skodu musi
jit nahoru. Souhlasite s timto ndzorem?

Ano. Po obdobi, kdy v disledku cenové valky sazby povinného ruéeni klesaly,se bilance stala uz v roce 2011 pro
pojistovny ztratovou — celkem bylo vyplaceno vice pinéni za Skody, nez bylo vybrano na pojistném. Obzvlast tém
pojistovnam, kterym se diky agresivnim cenam"podafilo” ziskat tu nejrizikovéj$i ast fidicl, vznikl vazny problém.
Ten budou muset Fesit, pokud se nerozhodnou trh opustit,jako naposledy pojistovna Direct. Dal§im faktorem,
ktery nejspiS povede ke zdrazeni cen pojisténi, je novy obcansky zakonik. PojiStovny budou mimo jiné muset
pfepracovat veSkerou dokumentaci k pojistnym smlouvam, navy$ovat rezervni fondy, pfipravit se na ofekavany
narist soudnich sporl a provést dalSi zmény. To vSe pfedstavuje vy3Si naklady,které budou pojiStovny
kompenzovat zvy3enim cen pojistného.

- Myslite si, Ze dopadem nového ob¢anského zakoniku musi byt rist nakladi pojistoven na likvidaci? Vidite
néjakou paralelu v zahranici, kde se to rovnéz stalo?



Jak jsem uz fekl, na zmény obCanského zakoniku a dalSi regulaci bude pojiStovnictvi reagovat zdrazovanim
produktd. Lze pfedpokladat, Ze do ceny pojistného se promitnou zvySené naklady na likvidaci pojistnych udalosti,
které v dusledku opusténi vyhlasky o finanénim odSkodnéni stanovuijici limity pro nahrady za Ujmy na zdravi a
plnéni z odpovédnostnich,povinné smiuvnich a havarijnich pojisténi, nejspi$ téZ porostou. Pojistovny se zkratka
obavaji vyrazného nardstu soudnich sporli o uréeni vySe odSkodnéni, praxe obvyklé v zemich, kde vySe
pojistnych plnéni neni legislativné omezena.

- V posledni dobé utichly debaty o tom, jak fesit prodej Zivotniho pojidténi, kdyz primérna doba Zivotni pojistky je
jen pét let. Je to stale velky problém pro klienty, pojidtovny a regulétora, nebo se situace zménila?

Pravé tento prumér délky trvani smlouvy o Zivotnim pojisténi pfedstavuje zasadni problém. Stéle Casty jev, kdy
klient pfedCasné zrusi Zivotni pojistku u jedné pojistovny, aby ji obratem uzavfel s jinou, indikuje, kromé
nespornych prodejnich schopnosti, zejména nekompetentnost na strané klientd. Mnohym ziejmé stéle
nedochazi, ze Zivotni pojisténi ma predné poskytnout dlouhodobou ochranu, nikoliv vynos ve stfednédobém,
nefkuli kratkodobém horizontu.

- Jak slozité je fesit prodej Zivotniho pojisténi, aby klient nemusel platit agentovi 12 nebo i vic mésict jen na jeho
provizi?

Zcela trivialni to neni. Provozni systémy a procesy vétsiny pojistoven jsou tradicné organizované okolo produktu,
nikoliv kolem klienta nebo rizika. Produkty jsou stavény a uvadény na trh s pfedpokladem jejich prodeje dalSimi,
Casto tfetimi osobami, a v cené pojisténi je proto zakomponovéna dostateénad motivaéni slozka — provize. Kromé
nutnosti urditych technickych a administrativnich tprav ale pojitovnam nic zasadniho nebrani v prodeji produkt(
za ceny ocisténé o provize formou pfimého sjednani bez zprostfedkovatele. V sou€asné dobé je v3ak trh pod tak
silnym diktatem finan¢niho poradenstvi, Ze pojiStovnam k hledani alternativ, zda se, schazi odvaha.

- Kdo by to mél tedy fesit a jak?

To si trh musi vyfesit sam. Véfim, Ze pokud se najde dostatek naroénych a erudovanych klient, ktefi se obejdou
bez sluzeb poradcl, néjaka pojistovna jejich zajmu a preferencim vyjde vstfic.

- Bylo by feSeni podporovat prodej zivotniho pojisténi pres pfimé kanaly, aby se prodej vyhnul
zprostredkovatelskym sitim?



Teoreticky to mozné jisté je. KdyZ se ale zamyslite nad sloZitosti problematiky Zivotniho pojisténi, rozsahem
pojistnych podminek nebo samotnym jazykem, jimz jsou formulovany smlouvy, a uvazite primérnou finan¢ni
gramotnost dnesni populace, absence moznosti sjednat zivotni pojisténi on-line mozna neni az tak pfekvapuijici.

- Castou namitkou je, Ze prodej Zivotniho pojisténi pres pfimé kanaly snizuje loajalitu klientd, a navic, Ze se v tak
slozitém produktu neorientuji. Je mozné tento problém néjak resit?

Loajalitu ke zprostfedkovateli pfimy kanal pochopitelné neposili. Pro klienty s potfebnou kvalifikaci si osobné
predstavuiji intuitivni grafické rozhrani, pomoci kterého by bylo mozné skladanim jednotlivych rizik nakonfigurovat
skute¢né individudlni pojistku. Detailni porozuméni a nasledna shoda na parametrech a podminkach uzavirané
smlouvy, které by takovy pfistup umoznil, by v disledku mély vyhovovat obéma strandm. Proto také véfim, ze se
néjaké alternativy k nyni obvyklé praxi jiz brzy dockame.

PfedCasné ruseni zivotni pojistky u jedné pojiStovny a obratem uzavfeni nové u jiné pojistovny indikuje
nekompetentnost klientd.



