Reditel Swiss Life: ,Investujeme

a rozvijime se, prineseme
vyrazné inovace”

Svycarska centrala Swiss Life vyslala Petra Vitdska na zékladé jeho celosvétovych zku$enosti
ridit ceskou Swiss Life Select. Jaké vidi trendy na zahrani¢nich trzich a které z nich chce
pretavit v uspéch Swiss Life v Ceské republice, jsme se ho zeptali v prazské pobocce

v pankrackém City Tower.
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Jaky je pro svétobéznika navrat po dvaceti letech zpét do
své domoviny?

Rekl bych, Ze obchodné jsem se rychle aklimatizoval,
s kulturou trhu mdm ale jesté trochu problém. Je to

i mym zaméfenim - zndm predevsim svét investic.
Pojisténi o néco méné, a to jsem pracoval i v pojis-
tovné. Na setkani s rliznymi partnery tak obc¢as zaZi-
vadm vtipné situace. Kdyz zjisti, Ze nejsem ptimo

z oboru pojistovnictvi, za¢nou se smét: ,, Ty neznds
pojistky?“ Ale neuvédomuji si, Ze IZPécka, ktera tady
léta zivila trh, zkrdtka odchazeji. Vlak odjizdi. Vidime
to na ¢islech obratu, produkce i profitability. Nékde
se to zastavi a zastavi se to brzy.

Jiz nyni ptichdzi prodej pfes internet. V¢era jsem se
vrétil z Lucemburska a tam se jiZ on-line prodej roze-
béhl ve velkém. I Zivotni pojisténi se zacind komoditi-
zovat. Musite byt velmi silny inovétor, abyste se v tom
rychlém tempu zmén neztratil. Nasi vyhodou je silnd
matefskd spole¢nost. Jako ,,Select” se profilujeme
v tom, Ze se nebojime vybrat opravdu ty nejlepsi pro-
dukty v naprosto oteviené produktové architekture.

Tento kol vam tedy nezavidim, nechci pfimo strasit, ale
mam trochu pocit, Ze v tuzemsku ani takové produkty ne-
jsou...

Ano, mé& osobné produktovéa architektura v Cesku cel-
kem zarazi. Kdyz se podivdm do zahranici a pak

k ndm, automaticky se ptam, co s tim ud€élat? Poraden-
stvi neni jen prodat klientlim pojistky a platit porad-
ctim v$e predem. Jediné férovou komunikaci budujete
stabilnf klientelu. I proto Swiss Life generuje nadpolo-
viéni vétsinu svych piijma diky stdvajicim klienttim.

Je tohle podle vas budoucnost poradenstvi?

Budoucnost je o investicich. O udrZeni kontaktu s kli-
entem, o pridané hodnoté. Ale i o celé symbidze,

0 ekosystému s produktovymi partnery a dal$imi
hraéi, kteti chtéji hrat ¢estné jako my. V této souvi-

slosti dokonce chdpu rozhodnuti reguldtora ve Velké
Britdnii, ktery sice tvrdé, ale jasné rozhodl: ,Ddmy

a panové, nas trh se bude chovat naprosto korektné,
a pokud na ném nechcete hrat podle téchto pravidel,
nebudete na ném hrat viibec*. Vsichni si chvili stéZo-
vali, ale siln{ hréci, kteff ptijali fér hru a rozkryli svou
ptijmovou strukturu, ted maji vyborny byznys. Sed4
z6na vymizela. Zatim nenf dofeSen dopad na nizs{
stfedni tfidu, ale to zvlddnou pfimé kandly, on-line

a roboadvise.

Najdete dostatecny prostor, nebo alespoii Sanci pro fér
hru i v Cesku?

Nase nevyhoda je v tom, Ze chceme hrét timto Cest-
nym zptsobem. Je mi jasné, Ze je zde pofdd spousta
Sedych hracd, ktefi - a to je pro mne asi nejvétsi Sok -
zcela oteviené 1Zou. Nejen o tom, kolik za co plati, ale
rozehravaji i 1Zivé a pomlouva¢né kampané. Na to
jednoduse nejsem zvykly. Od fér hry mé to ale ne-
odradi. Tou je pro nds cesta placeného poradenstvi,
se kterou pocitdme jiZ ve sttednédobém horizontu. Je
to cesta podle nasich predstav, i kdyZ to nebude jed-
noduché. Musime byt a budeme produktovym inova-
torem, coz na ¢eském trhu velmi chybf.

Takové prostiedi budete muset skutecné vytvofrit. At uz
uplné sami, anebo s pokrokovymi ¢i dokonce vizionaf-
skymi partnery. Najdete je?
Zatim jsme se divali, jak trh funguje ve vybranych
mensich segmentech, napfiklad u 1ékatti. Tam lze
i dominovat, ale pojistovny zatim drZi trh zmrazeny.
Velké si udrzujf své podily na trhu a malé to maji jako
obvykle tézké.

My jako distribu¢ni sit jsme analyzovali cely trh
a pfipravili specidlni produkt Swiss Life Medical, za
kterym stoji hodné usili. Podivali jsme se, jak to déld
nase sesterska firma v Britdnii a vytvofili zajimavy
produkt, ktery se v tuzemsku velmi uchytil. To je



jedna z inovacnich cest, kterou se vyddvdme. Ma pti-
béh i téma.

To by ovsem chtélo nejméné ,serial” inovaci?
Inovace nejsou levné, ale pfipravujeme dalsi. Nejen
v oblasti pojisténi, zamétime se také na investice.
V oblasti investic pfipravujeme néco naprosto revo-
lu¢éniho. Nezaznamenal jsem, Ze by néco takového na
nasem trhu bylo béZzné dostupné. Vidime to ovsem
v zahrani¢i. Jde o produkt, ktery je podobny nabidce
instituciondlnim investorim, v nasem pojeti vSak
bude vhodny i pro afluentni retail. Nesmime ovSem
o moc predbéhnout trh. Kdo pfedbéhne pfilis, bude
muset ¢ekat na ziskovost. Ale na zmény musime byt
pripraveni, protoZe pak probéhnou velmi rychle.
U investic to bude mozna jesté tézsi - nasli jste partnera
tady, nebo budete muset do ciziny?
Pevné véfim, Ze jiZ zminény produkt posune tuzem-
sky trh o kus dal. Musime jako inovétor bojovat a pro-
filovat se tam, kde mtZeme vitézit. Nasimi vyhodami
jsou znalosti a zku$enosti ze zahrani¢i i podpora sil-
ného nadndrodniho koncernu. A vitézit miZeme tam,
kde poskytneme ptidanou hodnotu. Hypotéky a nezi-
votni pojisténi jsou komoditni produkty, ve kterych
konkurovat nemtiZzeme - mdme je jen jako soucdst
komplexniho servisu, ktery poskytujeme klientiim.
Proto se musime zamétit na to, v ¢em muZeme byt
nejlepsi. Na vybéru partnert pro investice aktivné
pracujeme. Jedndme sice s nejlep$imi hrdci na tuzem-
ském trhu, néco ndm tu ale pfesto jesté chybi. Urcité
zacneme inovovat v rdmci moznosti tuzemského eko-
systému B2B, ale podle soucasné situace zatim nevy-
lucuji, Ze se o nékteré produkty budeme muset posta-
rat sami. DokdZeme si z nadndrodni pozice zafidit
mnoho véci, které lokdlni hra¢ nemtize.

Nevede cesta pies vlastni investicni spolecnost?

Nechci stilet od boku, ale protoZe ndm jde ze-
jména o vztahy s klientem, vypadd to, Ze bychom
mohli spolupracovat s nékterym z mensich provi-
dertd. Nechceme tedy Zddného Zraloka. Ale na rozho-
dovéni je je3té brzy. Reknu to tak: mame sluzbu vyre-
Senou koncepc¢né, ale zatim ne partnersky.

Vérim navic, Ze budoucnost je v plné digitalizaci.
Cela Swiss Life investuje ohromné zdroje do digitali-
zace, zejména front-endu. Procesy a back-end mame
zdigitalizovény jiZ ddvno, na ¢eském trhu jsme byli
uplné prvni, kdo o digitalizaci jednal s produktovymi
partnery. Ostatni jsou za ndmi. Chceme se dostat na
$pi¢ku v modernim poradenstvi. Budeme se vénovat
zptsobtim, jak ho vést, aby komunikace portabilnimi
zatizenimi byla efektivni a pfitom srozumitelna. On-
line modelace, on-line advisory - kliknéte a méte vse
na obrazovce. Musime se ucit od mladych, protozZe
pravé milenidlové budou v dohledné budoucnosti
nasi klientelou.

Clovék by nefekl, ze zastavate post feditele. Nenastoupil Petr Vitasek
jste spi§ jako vizionai? generalni feditel
Maém jasnou vizi. Budoucnost nageho sektoru je v ¢is-  ajednatel

toté samotného poradenstvi, v multikandlové strategii ~ spole¢nosti Swiss
a v efektivité obsluhy - pfi sniZujicich se marzich mu-  Life Select CR
site mit vétsi mnozstvi klientli. To uz nelze tzv. obé-

hat, nezbytné jsou vykonné néstroje. Preziji velci,

brokerpooly zaniknou, to je slepa vyvojovd cesta. Re-

gulatorni zdzemli, licence, to vSe pfinese jesté dalsi

z4téz. A digital malé hrdce porazi. O tom, Ze se tech-

nologicky vyvoj v ¢ase urychluje, neni sporu, vzdyt

iPhonu jesté nenf ani 10 let a uZ ted netusime, co pfi-

jde za dva roky, nebo dokonce napfesrok. Pfesto stdle

yye

véfim v kombinaci digitdlu a obli¢eje. Vztah se d4 za-
site vysvétlit. Cely byznys se zmeéni ve dvou ohle-
dech: bude mnohem vic pecovatelsky nez akvizi¢ni

a daleko vice bude postaven na silné reputaci.

Ale ty kratkodobéjsi cile ¢i zmény vas budou asi zpocatku
zaméstnavat vic...

Urcité nds ¢ekd tézky tkol zménit mysleni a pii-

stup, zejména nasich klientt. Procesy vsak musime -
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naucit nejdtive poradce, tedy ucit nejprve sebe, te-
prve poté klienty.

Vysvétlit a pochopit, Ze zadarmo neni ve skute¢-
nosti zcela nic. A to, co je dobré, nebyva zdarma uz
vibec. Lidé by méli védét, Ze je dobré zndt, kolik za
co platim, v¢etné ukazani skrytych poplatk. Jsem
pfesvédcen, Ze praveé tim oslovime i zcela novou kli-
entelu.

Mate na vSechny zmény ten spravny personal?

Ano, ve Swiss Life pracuje 250 $pickovych profesi-
ondld. Firma podporuje jejich vzdéldvani a odborny
rast. Mdme vytvofeny zcela novy systém pro zapraco-
vani novacku i systém ndsledného vzdéldvani senior-
nich poradcti, jehoZ souddsti je naptiklad univerzitni
vzdélavani zaméfené na investice, investment days
apod. Nasi poradci mtizou pro svoji praci vyuzivat
analyzy hlavniho ekonoma Swiss Life Group a celou
fadu dalsich ndstrojt.

Jaké novinky pfipravujete pro rok 2017?

Jak jsem uZ zminil, pfipravujeme zcela digitdlni front-
end pro investice na$ich klientti. Neustéle vyleps$u-
jeme systém pro obchodni pfilezitosti, ktery poradce
automaticky upozortiuje na obchodni ptileZitosti

v kmeni jejich klientt, zcela nové a on-line programu-

jeme nds Asset Allocation Tool na modelaci portfolif
klienti a spousty dal$ich podptrnych nastroji. Letos
navic do ostrého provozu spustime feseni poradenstvi
prostfednictvim tabletu, ¢imZ dramaticky snizime ad-
ministrativn{ z4téZ poradct.

Jste silny hrac, neuvazujete o akvizicich mensich firem?
Ano, velmi aktivné. Centrédla v Curychu mé pfipra-
veno dost prostfedkd na ndkup mensich i stfednich
firem nebo jen vybranych tymi. Jsme otevieni vSem,
ktefi se chtéji stat investi¢nimi specialisty a zaméfit
se na afluentni klientelu. Mdm radost, Ze po letech
piiprav zac¢indme opét uddvat smér ¢eskému pora-
denskému trhu. e
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