L) RENOMIA

RENOMIA uz 25 rokov
rieSi podnikatelskeé rizika

polo¢nost RENOMIA zacinala
pred 25 rokmi ako mala rodinna
firma v obyvacke v moravskom
meste Hranice. Dnes je najvacsi
stredoeur6psky maklér, ma firmy
a pobocky v siedmich krajinach a uvazuje
o dalsej expanzii. O firemnych rizikach
sme sa rozpravali s konatelom spolo¢nosti
Jifim Nepalom a s riaditelom RENOMIA na
Slovensku Martinom Michalom.

Aky bol vstup spolo¢nosti RENOMIA

na Slovensko?

JN: V Ceskej republike firma vznikla v roku
1993, a ako sa postupne rozvijala, bolo
logické, Ze sme zamierili na Slovensko.
Ceski a Slovenskii republiku sme stale
vnimali ako jeden §tat, mame vela klientov,
ktori posobia v obidvoch krajinach, preto
sme v roku 2001 zalozili v Bratislave dcérsku
spolocnost.

Kto bol vas prvy klient?

JN: Na Slovensku bola nasim prvym
klientom spolo¢nost ZEMPMILK

z Michaloviec, ktora sa dnes vola SYRAREN
BEL SLOVENSKO. Druha pobocka preto bola
otvorena v KoSiciach. V sticasnosti mame

na Slovensku $tyri pobocky - v Bratislave,

v Nitre, vo Zvolene a v KoSiciach - a okrem
toho mame 20 kancelarii v ramci fransizovej
siete RENOMIA NETWORK.

Kol'ko mate v stii¢asnosti zamestnancov?
MM: Dnes mame na Slovensku 70 vlastnych
zamestnancov, spolu s fransizovou sietou
pre nas pracuje priblizne 120 ludi.

JN: Cela skupina RENOMIA GROUP, ktora
pOsobi v siedmich statoch, ma priblizne
1300 spolupracovnikov.

Aké vysledky ste za 25 rokov dosiahli?
JN: V sticasnosti RENOMIA GROUP
spravuje poistné vo vyske 380 milionov
eur, ¢o nas radi na c¢elo rebricka medzi
maklérmi v strednej a vo vychodnej Eurépe.
Kazdorocne organicky rastieme priblizne
0 10 percent, dari sa nam ziskavat novych
klientov a minuly rok sme dosiahli trzby
47 miliénov eur. Mame retenciu klientov
99 percent, Co je v poistovacich sluzbach
vynikajici vysledok. Okrem toho sme za
poslednych 10 rokov kipili 12 spolo¢nosti,

ktoré uz boli etablované na trhu v strednej
Europe a stali sa sticastou RENOMIA
GROUP.

Meni sa zmyslanie podnikatelov,
uvedomuiju si viac ako v minulosti
nevyhnutnost poistenia?

JN: Poistenie sa z jednania o cenu

v poslednych 10 rokov vyrazne zmenilo
na diskusiu s klientom o jeho rizikach.
zavaznost a dosah na fungovanie
spolocnosti. Firma si tak vie lepsie
predstavit, aké typy rizik jej hrozia, aké
mozu mat nasledky a ako sa daju riesit.
Myslim si, Ze kazdy rok povedomie o riziku
rastie.

Aké sluzby pontkate klientom?

JN: Klientom pontikame sluzbu, v ramci
ktorej mu poradime a identifikujeme rizika,
ktoré ich ohrozuji. Na poistovacom trhu
vyjednavame najlepsiu kombinaciu kvality
a ceny poistenia. Klientom sa starame aj

o $kody, vyjednavame s poistovatelmi. My

nepredavame produkt, ale pontikame sluzbu.

Poistovne s nasimi partnermi, ale sluzbu
poskytujeme primarne klientovi a sme na
jeho strane. Vel'kou pridanou hodnotou je
aj stabilny tim, ktory mame. V poistovnictve
je pritom sktisenost zasadna na to, aby sme
klientovi dokazali spravne poradit. PretoZe
to, i ste mu na zaciatku dobre poradili,
zistite az vtedy, ked sa stane Skoda.

Nedostane klient toto vSetko

aj v poistovni?

JN: V porovnani s pracovnikmi poistovne
moznostiach a tiezZ obrovské mnozstvo
skiisenosti. Ked totiz pontikate produkty
rozdiely pri konkurenénych produktoch,
pretoZe casto je to o malych detailoch

v texte. NaSou vyhodou je aj to, Ze
dokazeme skombinovat poistné programy
od viacerych poistovni. A logicky, ak
poistoviia ma nejaky produkt, ktory nie

je najlepsi na trhu, klientovi to nebude
prezentovat. NaSou tlohou je na to
upozornit a najst pre klienta najlepsie
rieSenie. Spolocne s poistoviiami nasledne
produkty zlepSujeme v prospech klientov.

Zastupujete klientov aj v pripade sporu

s poistoviiou?

MM: Takito moznost nam dava zakon
podla, ktorého sa riadime. My to pontikame
v ramci komplexnosti sluzieb pre klienta.
Ked sa stane poistnd udalost, tak ho
zastupujeme pred poistovatelmi. Casto je to
o detailoch v poistnych podmienkach.

S kol'kymi poistovitami spolupracujete?
JN: Vlani sme spolupracovali asi so 65
poistovatelmi na celom svete, u ktorych
sme umiestnili rizika nasich klientov. Na
Slovensku spolupracujeme so vSetkymi
poistoviiami a okrem toho hladame
produkty aj na inych trhoch. Lokalne
trhy nepontikaji vzdy vSetky kapacity

a produkty, ktoré potrebujeme pre
nasich klientov, preto spolupracujeme aj
s partnermi na globalnom poistnom trhu.
Vdaka tomu vieme klientom pontiknut aj
produkty, ktoré na naSom trhu nezozZeniete
alebo ich zoZeniete za vyrazne horsich
podmienok.

Kol'ko mate v sti¢asnosti klientov?

MM: Celkovo ma RENOMIA GROUP asi
70-tisic firemnych klientov. Na Slovensku je
to takmer 6 000 klientov. Orientujeme sa
vsak aj o mensich klientov, a to aj napriklad
prostrednictvom siete RENOMIA
NETWORK. Casto ide o spriaznené

Je vyjednavanie s firmami tazsie ako
jednanie s retailovymi klientmi?

JN: Je to velmi podobné. AngazZujeme sa
aj na retailovom trhu prostrednictvom
oddelenia RENOMIA BENEFIT, ktoré sa
stara o zamestnancov nasich firemnych
klientov. Som presvedcéeny o tom, Ze pre
klientov vzdy vyjedname najlepsi pomer
ceny a rozsahu krytia.

Aké poistenie slovenskym firmam chyba
najcastejsie?

MM: Klienti si vd¢Sinou uvedomuja, Ze by
mali mat poisteny majetok a zodpovednost
za Skodu spdsobenti tretej strane. Neraz si
vSak uz nevedia predstavit, aké Skody mozu
nastat, ked sa im napriklad v désledku
poistnej udalosti na isty ¢as prerusi vyroba.
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Ing. Martin Michal

bol prvym zamestnancom slovenskej
RENOMIA, dnes je jej riaditelom. Patri

k vyhladavanym odbornikom v oblasti
poistovnictva na Slovensku. Vdaka
mnohoroénej praxi je to jeden z mala
profesionalov na trhu, ktory ma bohaté
skusenosti s realizaciou poistnych
programov pre spolo¢nosti z najr6znejSich
odborov a s likvidaciou poistnych udalosti.

Takéto skody sice nie si velmi Casté, ale

ak sa uz raz prerusi prevadzka, napriklad

z dovodu poziaru, méze ist o fatalnu skodu.
Dalej sii to rozne nové produkty, ako je
poistenie kybernetickych rizik.

V tomto roku ste expandovali do
Chorvatska, celkovo tak posobite uz

v siedmich krajinach. Planujete rozsirit
svoje podnikanie aj do dalSich?

JN: Urcite o tom uvaZujeme a pristupujeme
k tomu velmi zodpovedne. Kazda expanzia
maA totiz svoje rizika, kedZe kazda spoloc¢nost
posobi na inom trhu, ktory ma ind regulaciu
a iné rozloZenie poistovacieho trhu. Vdaka
tomu sme sa vela naucili o tom, ako na iné
trhy vstupovat. Zatial s, nastastie, vSetky
projekty GspeSné. Medziro¢ny narast nasich
zahrani¢nych dcérskych spolocnosti je 25
percent. Dlhodobo sa pozerame na polsky
trh, ktory je velmi blizko, zaroven je to velky
trh a uz dnes tu mame niekolko klientov,

o ktorych sa starame.

Planujete nejaké akvizicie aj na
Slovensku?

JN: Na Slovensku, rovnako ako v Ceskej
republike, sa na trhu deja vyznamné
zmeny v stvislosti so zmenou legislativy ¢i
digitalizacie a pre mensSie firmy je zlozité
vietko sledovat. Dal$im déleZitym bodom
je potom generacna obmena vo firmach.
Vela majitelov zaloZilo svoje firmy pred
20 rokmi a ¢asto nemaju nasledovnikov.
Trh sa urcite konsoliduje a my sme na to
pripraveni a otvoreni rokovaniam.

Ako vam pomaha to, ze posobite vo
viacerych statoch?

Ing. Jii'i Nepala

buduije ariadi spolo¢nost RENOMIA

od jej zaloZenia spolu s riaditelkou
spolo¢nosti Jifinou Nepalovou

a s bratom Paviom Nepalom.

Ako Managing Partner riadi ¢innost’
vykonného vyboru zlozeného

z klu€ovych manazérov a je zodpovedny
za aktivity v Ceskej republike a na
Slovensku.

JN: Predstavuje to obrovski synergiu,
klientom dnes vieme zabezpecit sluzby
prostrednictvom nasich Specialistov

vo viacerych krajinach, ¢o presiahlo

nase ocakavania. Takato spolupraca je
uzitocna, pretozZe si vymieniate know-how
a skiasenosti. Napriklad nasi kolegovia

v Rumunsku, ked sme ich pred par rokmi
kupovali, boli daleko pred nami v on-line
poisteni a v tom, ako vyuzivali technologie
na poskytovanie produktov a sluzieb.
Expanzia je dolezita aj z hladiska riadenia
spoloc¢nosti, kvality prace a vzdelavania.
Kolegovia cestuju a ucia sa navzajom.
Velmi dolezité je aj to, ze klientom, ktori

v tomto regione posobia, vieme poskytnut
komplexnii sluzbu na vSetkych trhoch.

V sticasnosti mame takmer 500 klientov,
o ktorych sa starame siicasne vo viacerych
Statoch.

Ocakavate, ze aj v poisteni firemnych rizik
bude ¢oraz vacsiu ulohu zohravat on-

line poistenie, alebo sprostredkovatela
nemozno takto nahradit?

MM: Dnes sa on-line poistenie pouziva
najma pri jednoduchsich produktoch, ako
je poistenie vozidiel ¢i cestovné poistenie.

V pripade risk managementu pri poisteni
firiem vSak ide o ovela zlozZitejsi proces,

a preto tu dnes nie je mozné komplexne
prejst na on-line poistenie. Urcite vSak buda
pribudat produkty, ktorych sa on-line bude
tykat.

JN: Predpokladam, Ze v korporatnom
biznise budu pribudat nové technologické
nastroje, vdaka ktorym budeme klientom
vediet rychlejSie poskytniit informacie

a analyzy, mapovanie rizik a urychli sa

aj likvidacia poistnych udalosti. Nové
technologie urcite tieto sluzby zrychlia

a zlepsia a zvysi sa komfort klienta.

Zatial vSak nepredpokladame, Ze by
sprostredkovatela v tejto oblasti dokazala
nahradit technoldgia, ale pomdZe nam robit
veci efektivnejSie.

Ak chce podnikatel' zmapovat svoje
rizika, je prenho asi jednoduchsie, ak sa
porozprava so sprostredkovatelom, ako
keby mal vypliat obsiahly dotaznik, ktory
nemusi obsiahnut vSetko.

JN: Tu je velmi dolezita skiisenost. Klient
moze vypliat dotazniky, technolégia

mu moZe modelovat rozne situacie

a scendre. Urcite to budd nastroje,

ktoré budeme vyuzivat aj my. Avsak
skisenost, cit a intuicia sa v tomto pripade
nenahraditelné. PretoZe vSetky skiisenosti
zo zivota firiem do softvéru nedate. Preto
je dobré pohovorit si o tom s klientom

a spravne sa ho pytat. Vidite, ako klient
reaguje, a na zaklade toho polozite

dalsiu otazku. Casto sa tak dostanete

k prekvapivym informaciam. Ak by ste
rozhovor neviedli spravne, nezistite, ze
klient ma nejaké riziko, ktoré si ani on sam
neuvedomuje a ktoré mu realne hrozi. No
pri diskusii ho objavi sam.

AKky je zaujem klientov o nové typy
poistenia, ako je poistenie proti
kybernetickym rizikam?

MM: KedZe ide o nové produkty, chvilu trva,
kym im klienti pridu na chut. Pri novinkach
to vZdy byva tak, Ze klienti najprv nasavaja
informacie a potrebuju isty ¢as na to, aby
ich absorbovali a uvedomili si, Ze to riziko
hrozi aj im.

Ste spokojni so sti¢asnym legislativnym
prostredim v oblasti sprostredkovania?
JN: V legislative by sa malo lepsie
zadefinovat, kto je poistovaci maklér

a poistovaci agent a aké je ich postavenie
na trhu. Poistovaci maklér obhajuje zaujem
klienta a kona v jeho mene. Poistovaci agent
kona v mene poistovne. Pre obe kategorie
plati, Ze sa musia odborne starat o klienta.
VAcSiu istotu nezavislosti ma klient

u poistovacieho makléra. Tu este citim
medzeru v slovenskych zakonoch, ktort by
bolo vhodné upravit.

Aké s pri poisteni podnikatelov trendy do
buducnosti?

JN: Ocakavam, Ze zaujem bude
predovSetkym o vynikajicu analyzu

rizik, ktoré firme hrozia. Trendom bude
urcite ochrana firemnych dat a idajov.

Data a rizika s nimi spojené budi novou
témou, o ktoru sa bude musiet kazda firma
zaoberat.
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