Ondrej Witowski, feditel makléfské sité Renomia Network, fikd pro Denik:

Zakaznici chtéji i poradit, uz jim nejde jen o pojisténi a servis

JANA LESNA

inan¢ni produkty

jsou dnes mimorad-

né slozité. Maklér

proto uz davno neni
pro zakaznika jen zpro-
stfedkovatelem, ale hlavné
radcem a pomocnikem. To
jsou slova Ondfeje Witow-
ského (na fotografii), fedi-
tele Renomia Network, nej-
Vvetsi sité pojistovacich
makléfd v Cesku.

Zajem o konsolidaci ekono-
mické ¢innosti stoupa. Pozo-
rujete stejnou tendenci také
u makléfskych spolenosti?
Ano, tento trend se nevy-
hyba ani pojistovnictvi. Je
totiz prlrozene Ze stale vice

makléfd chce pro své za-
kazniky vyuZivat vyhod sil-
nych subjektd na trhu.

V &em je pro makléfe vihodné
byt Elenem vétsi sité?
Renomia Network je na tr-
hu uZ témér deset let a dle
ohlast stavajicich ¢lent vi-
dime, Ze nejvice ocenuji
kombinaci raznych druhi
podpory, kterou jim posky-
tujeme. At uz jde o pomoc
pii ziskavani obchodnich
pfipadt, feSeni specifickych
typd pojisténi nebo pfi fe-
Seni slozitych likvidaci.

MiuzZete byt konkrétnéjsi?
Tato spoluprace jim pfinasi
nadstandardni podminky
u jednotlivych produktd,

zajimavé podminky u pojis-
titeld a pfistup k nasim di-
gitdlnim systémim. Diky
nim dokdZzeme b&hem né-
kolika minut zajemci pfed-
stavit komplexni nabidku
pojistoven napfiklad pfi po-
jistovani aut. To v3e by si
mensi makléf bez silného
partnera velmi pravdépo-
dobné nedokazal zajistit.

Vyplaci se clenstvi v siti mak-
1éfam i ekonomicky?

Ano. Spoluprace je vZdy za-
loZena na tom, Ze musi byt
uZitetna pro vSechny zi-
¢astnéné. V minulosti se
stali ¢leny nasi sité makléfi,
ktefi ted maji i dvakrat ¢i
tiikrat vétsi obrat nez pfi
vstupu. Jednoduse ted maji

k dispozici vice mozZnosti.
Nikdo na svété nemuZe znat
vSechna specifika jednotli-
vych obord, s nékterymi po-
Zadavky se potkate parkrat
za Zivot. Pravé v takové
chvili potfebuji ¢lenové sité
acinnou pomoc.

Jaké pojisténi pozaduji nyni
podnikatelé nejcastéji?

Za prvé, jde o standardni
druhy pojistné ochrany, jako
je pojisténi majetku, aut
nebo odpovédnosti za Sko-
du. Av3ak ¢im dal vic jsou to
i riizné specifické oblasti.
Jako priklad uvedu kyber-
neticka rizika a pojisténi po-
hledavek. Rada firem dnes
mifi do zahrani¢i. Diky
partnerstvi se zahrani¢nimi

sitémi a mistnimi zkuSeny-
mi brokery nasi ¢lenové za-
jisti zajemci komplexni ser-
vis kdekoli na svété.

Proc¢ by ¢lovék mél jit k mak-
1éfi, a ne pfimo do pojistovny?
Makléf je nezavisly expert,
ktery pracuje v nejlepsim
zajmu zakaznika. Zna pro-
dukty pojistoven, proto vZdy
dokaZe nabidnout nejlepsi
produkt. Pojiténi sestavuje
presné podle potfeb klienta.
Dobry maklér také poradi,
jak eliminovat nejrtiznéjsi
druhy rizika a jak jim pred-
chazet. Jeho Gcast navic po-
jisténi nezdrazuje.

Na trhu je fada makléiskych
firem. Jak si z nich vybrat?

Kazdy

produkt

ma stovky -
variant a /,,L_
podobné je

to i u pojist-

nych produktd. Nejlep51
makléfi se vyznacuji jejich
perfektni znalosti a schop-
nosti poradit. K dispozici
maji i specialisty pro sloZi-
t&j3i ptipady. At uz jsou to
likvidatofi, rizikovi mana-
Zefi ¢i jini odbornici, ktefi
rozumi oboru podnikani
konkrétniho zakaznika. Ten
musi byt na prvnim misté.
Pokud bych byl klientem

a potfeboval opravdu per-
fektni servis a znalosti, ur-
¢ité bych si vybral nékteré-
ho z nasich ¢lent.



