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Vazeni ptatelé,

Asociace Ceskych pojistovacich makléri vstupuje do treti deka-
dy své existence v dobé, kdy Ministerstvo financi chysta novou
regulaci zprostiedkovani pojisténi, média neSetii zpravami
o podvodnych prodejcich Zivotnich pojistek a Ceskd narodni
banka ohlasuje posileni svého dohledu nad pojistovnictvim...

Jako organizace, ktera jiz dvacet let na ¢eském trhu zdarné
reprezentuje profesi pojistovaciho makléte, jsme proto pova-
zovali za svou povinnost poskytnout pozitivnéjsi obraz reali-
ty, uvést néktera nepresna fakta na pravou miru, znovu ptipo-
menout, co nas obor vlastné zahrnuje, a seznamit vas s nasimi
uspéchy.

Vétime, Ze to pro vas bude zajimavé a uzite¢né ¢teni.

il -fr, Ldeiika Indruchova
L fe i \'_J vykonna feditelka ACPM

)74 Asociace ¢eskych pojistovacich maklért (ACPM) byla zaloZena v roce 1994 z iniciativy deskych
AC M kancelafi mezinarodnich makléfskych firem. V lednu 2005 se sloucila s tehdejsi Komorou pojis-
tovacich maklér(. Cilem ACPM je podpora profesnich zajm(l a zvy3ovani profesionalni a spole-

¢enské prestize povolanf pojistovaciho maklére. Asociace se podili na tvorbé zakon(, prosazu-

je profesni etiku, stara se o vzdélavani maklétd, o publicitu a navazuje mezinarodni kontakty.

Od 1. 1998 je ACPM ¢lenem Evropské federace pojistovacich zprostfedkovatelt (BIPAR), Svétové

federace pojistovacich zprosttedkovateltl (WFII) a organizace Partneti zprosttedkovatelt (POI).

V sou¢asné dob& ma ACPM 79 é&lend, jejichz celkovy hospodafsky vykon podle kvalifikované-
ho odhadu predstavuje zhruba tfi ¢tvrtiny maklétského trhu v Ceské republice.

Z definice pojistovaciho maklére dle zdkona ¢. 38/2004 Sb.

» Pojistovaci makléf je ve své ¢innosti vazan obsahem smlouvy uzaviené se zajemcem
o pojisténi nebo zajisténi (dale jen ,klient®).

>V zavislosti na obsahu smlouvy s klientem pojistovaci maklét zpracovava komplexni analyzy
pojistnych rizik, navrhy pojistnych nebo zajistnych program(, poskytuje konzulta¢ni
a poradenskou ¢innost, provadi spravu uzavrenych pojistnych nebo zajistovacich smiuv,
sleduje Ihaty k jejich revizi, spolupracuje pfi likvidaci pojistnych udalosti.

» Pojistovaci makléf musf byt zapsan do registru, splfovat podminky dlvéryhodnosti
a podminky stanovené timto zakonem pro vyssi kvalifikacni stuper odborné zplsobilosti.

» Pojistovaci maklér je odménovan pojistovnou nebo zajistovnou, nebylo-li s pfislusnou
pojistovnou a pojistnikem dohodnuto jinak.
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ACPM ve tieti dekadé své existence

Asociace Ceskych pojistovacich maklér( si pfipomina 20 let od okamziku,

kdy zahajila svoji ¢innost. Toto sdruZeni vzniklo v roce 1994 z iniciativy

Ceskych kanceldfi mezinarodnich maklérskych firem, které povazovaly za kli¢ové,
aby se konkurenéni subjekty sdruzily ,pod jednou stfechou“ k prosazovani
spolecnych profesnich zajmU a ke kultivaci prestize této tehdy zcela nové
profese ve sféfe ¢eskych financnich sluzeb.

lavnim poslanim Asociace ¢eskych pojistovacich
makléiti je podpora a ochrana spole¢nych zajmu
¢lenti a péce o spravedlivé uplatnéni pojistovacich
makléit nejen na domacim pojistném trhu, ale
i v evropském métitku. Asociace se podili na tvorbé
zakont, dba o zvySovani odborné trovné profese, prosazuje
etické principy, navazuje mezinarodni kontakty a reprezentu-
je své ¢leny vadi prislusnym organtim regulace a dohledu. Ves-
kerou svou ¢innosti sleduje posilovani profesionalni a spole-
Censké prestize pojistovacich makléit.
Dafi se tyto cile plnit? Nejen na to odpovida Ivan Spirakus,
predseda ACPM.

Kdy1i se ohlédnete nazpét, co se v ramci téch dvaceti let
fungovani Asociace podle vas nejvice povedlo a co naopak
nevyslo podle piedstav?

Je asi velmi té7ké hodnotit, co se za téch dvacet let povedlo, dii-
leZité vsak je, ze se podaftilo etablovat pojem pojistovaci maklér
mezi Sirokou vetejnosti. Na zac¢atku devadesatych let jsme mu-
seli potencidlnim klienttim pracné vysvétlovat, co pfesné mak-
1ét déla a jaka je jeho uloha ve vztahu k zdkaznikovi. Dnes uz to
vétsina z nich vi, coZ ndm ostatné prokazuji i naSe pravidelné
pruzkumy vnimani pojistovaciho maklére vetejnosti. Co se tyce
negativ, to se také tézce hodnoti, protoze vzdy je co zlepSovat.

Pokud bych mél vybrat jednu véc, ktera ma skutecné nega-
tivni vliv na image makléiské profese, a to i ve srovnani se za-
hrani¢im, zminil bych fakt, Ze nejsou zvefejiiovana dostate¢na
data o trhu. Dohledové organy okolnich statt vydavaji piesné
agregované vysledky, jez jasné ukazuji, jaky podil na pojist-
ném maji pojistovaci makléfi, agenti, banky, piimé sité pojis-
toven atd. U nds tato data stale chybéji. To opravdu vnimam ja-
ko velky nedostatek.

V ramci komunikace se zahrani¢nimi partnery jsme na ta-
to ¢isla samoziejmé dotazovani a my zkratka neumime odpo-
védét. A diivod? CNB nemé zakonnou povinnost tyto tidaje
zvefejiiovat, takze je nezvetejiiuje. ACPM sdruzuje na osm de-
sitek ¢lent, pojistovacich makléfa vedenych v povinném re-
gistru CNB je vak pies sedm set! Jsou vsichni z nich v oboru
aktivni? To uZ se neuvadi.

V podstaté nemame predstavu, jak velky je maklérsky trh
v Ceské republice. Daleko piesnéjsi data maji uz i v Polsku ne-
bo dokonce Rumunsku.

V Rumunsku?

Ano. Prestoze bychom to z raznych divodi necekali, rumun-
sky dohled je extrémné dakladny a pfisny. V jeho vyroc¢ni
zpraveé jsou o kazdém makléti zverejnény velmi detailni infor-
mace, jako je obrat, zisk, podil u pojistoven a podil na jednot-
livych pojisténich. Na druhou stranu jejich regulace je az ex-
trémni a pokuty jsou v Rumunsku za sebemens$i pochybeni
rozdavany jako na bézicim pasu. A to pfimo konkrétnim ve-
doucim manaZertim, nejenom spole¢nostem. Neziidka také
dochazi ptimo k vylouceni jednotlivych osob z celého makléi-
ského byznysu.

A jaké jsou ty vyloiené nejaktudlnéjsi problémy, s nimiz
se v soucasnosti maklérsky trh potyka?

D4 se to vyjadrit jednoduse - evropska regulace! To je asi ten
nejvétsi problém, ktery v soucasné dobé maklérsky trh zasa-
huje. Nedavno jsme se zucastnili zasedani Evropské federace
pojistovacich zprostfedkovateltt (BIPAR) a s kolegy jsme se
shodli, Ze zmény, jeZ v soucasnosti pfinasi pripravované rezi-
my evropskych smérnic (IMD2, MIFID a PRIPs), chranici spo-
trebitele za kazdou cenu, jsou vskutku nebyvale divoké.

Neni tydne, aby se v kontextu téchto predpisi neobjevila
néjaka novinka, ¢asto otoc¢ena o 180 stupni, nez jaky byl dosa-
vadni vyvoj. Neni ani zcela jasné, zdali novy Evropsky parla-
ment jiZ rozpracované normy v aktudlni podobé viibec prevez-
me... Obdivuji vSechny, ktefi se v tom dokazi alespori trochu vy-
znat.

A jak vnimate roli narodnich regulatora?

To je samoziejmé dalsi zajimavé téma. Narodni regulatoti jsou
klady bruselské smérnice a na né naroubuji své vlastni napady,
¢imz tézce dojednané zaméry EU vétSinou jesté vice ,rozladi®
Makléti nemaji problém byt regulovani, to jsou jiz ted, ale mu-
si to mit néjakou miru a logiku.
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Podivejme se naptiiklad na Slovensko, kde byli pojistovaci
makléti kvali nesmyslnému postupu mistniho regulatora
v podstaté zru$eni. Tamni specialisté se dnes musi registrovat
bud jako agenti stojici na strané pojistoven, nebo jako poradci
placeni klientem. Vysledkem je, ze jako poradce se nikdo nere-
gistruje a obvykla mantra ochrany spotfebitele dostava na frak!
Vzdyt ¢i zajem bude hajit agent placeny pojistovnou? Klienta
nebo firmy, kterou smluvné, byt nevyhradné, zastupuje?

Ke vSsemu slovensti kolegové nemohou bez makléiského
statutu podnikat v ramci Evropské unie. V opa¢ném gardu je
vSak situace zcela rozdilnd, a zahrani¢ni makléfi mohou
na slovenském trhu svoji profesi bez obav vykonavat, véetné
pobirani provize. Tady zaslepeni politici jednozna¢né poskodi-

,2Maklérska profese je celozivotni poslani, které se nikdo
za ¢trnact dni nenaudi. To neni prodej hamburger(,

kde novacka tyden Skolite a pak ho s ¢istym svédomim
postavite za pult, pfipomina prfedseda ACPM.

li domaci spole¢nosti ve prospéch cizich subjekt. Opravdu
na hlavu postavend situace. Zkratka chranit spotfebitele
za kazdou cenu a klidné i do jeho plného zni¢eni! Cesta do pe-
kel je totiZ vzdy dlazdéna dobrymi amysly...

V Ceské republice je ochrana spotiebitele spojena piede-
vsim s vyvojem téméf ai , legendarni” novely zakona
¢. 38/2004, ktera se diskutuje od roku 2011. Jak hodnotite
situaci kolem této normy?
Predevsim musi zakon ¢. 38 vypadat jinak, nez jak doposud
vypadal navrh jeho novely. PoZadavky nasi Asociace a jejich
¢lent nicméné zustavaji neménné: chceme, aby litera zakona
skute¢né postihla ty, kdo na trhu klienty poskozuji. To vsak
rozhodné nejsou pojistovaci makléti - vzdyt i sam $éf dohledu
CNB na jedné z nasich konferenci konstatoval, Ze proti ¢lentim
ACPM neeviduje CNB za celd léta jedinou stiznost!
Pozadujeme rovnéz, aby se lépe vyfesila otazka vzdélavani
a odborné zpusobilosti k vykonu profese. Také bychom radi po-
silili uré¢ité pravomoci CNB, obzvlasté v oblasti udélovani sank-
ci a pokut. U nas je organ dohledu pomérné benevolentni, napti-
klad ve srovnani s uz zminénym Rumunskem nebo tfeba s do-
hledem v Anglii. Vhodné by bylo i pravidelné publikovani agre-
govanych dat o zprostfedkovatelském trhu, jak jsem jiz zminil.

Co spoluprace makléii s pojistovnami - jste spokojeni?
Jsem presvédcen, Ze tato spoluprace funguje velmi dobfe. Nic-

méné vzdy existuje prostor pro zlep$eni. Jednim z téch pozi-
tivnich kroku je naptiklad obnoveni pracovni skupiny pro ma-
kléte, v ramci niz se budeme na ptidé Ceské asociace pojisto-
ven (CAP) pravidelné setkavat a fesit aktualni problémy. Vzdy
je totiz daleko lepsi, kdyZ se v$e vyiesi v ramci pfimého jedna-
ni, nez kdyz se razné zadrhely komunikuji zprostredkované.
Tak totiz vét§inou vznika vysoké procento nedorozumeéni, do-
mnének a predsudkii.

Dalsi véc, kterd nas potésila, je otevieni vzdélavaciho pro-
jektu CAP i pro zprostfedkovatele, coZ je uréité ku prospéchu
zvySeni kvality jejich sluzeb. Maklétsky byznys totiz bezespo-
ru vzdélané profesiondly potiebuje.

Jak byste takového profesionala charakterizoval?

U pojistovaciho makléfe se podle mého nazoru jedna o celozi-
votni poslani, jeZ se nikdo za ¢trnact dni nenauci. To neni pro-
dej hamburgert, kde novacka tyden skolite a pak ho s ¢istym
svédomim postavite za pult. KdyZ jsme kdysi nabirali na nové
pozice absolventy hned po $kole, byl jsem sam zvédavy, za jak
dlouho se dokazi profesi makléte naudit.

Nejdiive jsem tipoval, Ze to bude tak rok, pak to vypadalo
na tfi, nasledné jsem si fikal, Ze za pét let by to uz mohli oprav-
du zvladnout a nakonec se az po sedmi letech ukézalo, Ze da-
ny ¢lovék pracuje na pozadované urovni. Je totiz dilezité, aby
kazdy maklér prosel finan¢nimi cykly, které ho naudi vyjedna-
vat s pojistovnami vhodné podminky, at trh klesa, stoupa »
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nebo stagnuje. Neméné podstatné také je, aby kazdy maklér prozil do-
state¢ny pocet pojistnych udalosti v kontextu smluv, jez sam sjednal.

Je to stejné jako s tim prislove¢nym ditétem a horkou plotnou - co
sam proZijete na vlastni kazi, to ve vas ztstane az do konce Zivota.
V tom pozitivnim i negativnim slova smyslu. Nesmim opomenout ta-
ké edukacni prvek - samovzdélavani, absolvovani fady seminaia
a Skoleni, orientace v soudnich procesech v oblasti odpovédnosti
za $kodu, sledovani produktové sféry atd. Maklér si také musi uvédo-
mit, Ze se tato profese neda délat pouze pro penize. Samoziejmé, po-
kud prokaze své kvality, tak si penize vydéla, pokud je v§ak bude brat
jako jedinou motivaci, bude to délat Spatné a nakonec ziistane i bez
téch o¢ekavanych financi.

Myslim si, Ze za téch dvacet let se otctim-zakladatelam nasi Asoci-
ace podatilo vychovat dustojné nastupce, pro které je prace pojistova-
ciho makléfe opravdu poslanim. Z vlastni zku$enosti mohu fict, Ze ne-
ni asi lepsi uspokojeni, nez kdyz stojite po kolena ve vodé pii povodni
v podniku a vite, Ze jste svoji praci udélali dobfe a Ze ta firma se z to-
ho dostane, protozZe jste pro ni to pojisténi prosté navrhli kvalitné...

Iménilo se podle vas vnimani nutnosti byt pojistén nejen verej-
nosti, ale i napfiklad stiednimi a velkymi spole¢nostmi?

Ptijde mi, Ze moc ne a zadny vyrazny posun bohuzel nevidim. Stale je
kolem nas spousta firem, které pojisténi vnimaji pouze jako nutné zlo
vynucované riznymi institucemi. Malokdy se setkavame s lidmi, kte-
i by sami od sebe pfisli s tim, Ze jsou zfejmé Spatné pojisténi a Ze by
to radi zménili. Takovych ptipada jsem zazil velmi malo, moZzna bych
je spocital na prstech jedné ruky.

Je v8ak také pravda, Ze se v posledni dobé zac¢ina tento zazity stav
mozna lehce ménit. Souvisi to prevazné se zkusenostmi ¢eskych ma-
nazert z jejich ptisobeni v zahrani¢nich firmach, kde je pfistup k po-
jisténi naprosto odli$ny, protoZe je povazovano nejen za nezbytnou,
ale hlavné za ptirozenou soucast kazdého podnikani.

skych sluzeb. Nékteti klienti maji stale tendenci brat jako jediné krité-
rium kvality pojisténi jeho cenu. OvSem sjednat pojistny program co
mozna nejlevnéji je jenom jednou z mnoha schopnosti kvalitniho po-
jistovaciho maklére.

Nedavno jsem ¢etl krasny ¢lanek z USA, ktery popisoval sto let tr-
vajici spolupraci mezi klientem a makléiskou firmou. A pfesné o tom
to je. Pokud maklér déla dobte svoji praci, tak ho klient nema davod
ménit. Znam z praxe priklady, Ze i kdyZ konkurence nabidla niZsi ce-
ny, klient celou situaci nejdiive probral s nami, aby nakonec konku-
ren¢ni nabidku s diky odmitl s tim, Ze je s nami spokojen.

Vzajemna divéra a kvalita sluzeb jsou zkratka zakladem pro dlou-
hodoby vztah. Je to obdobné jako s rodinnym lékatem. Mam proto
velkou radost, Ze vétsina klient, ktefi pouZivaji sluzeb ¢lentt ACPM,
nas také tak chape!

Jan Ciganik

Séfredaktor odborného ctvrtletniku ceského pojistovnictvi Pojistny obzor

Maly priuvodce prof

Reprezentativni priizkum, ktery si
Asociace pravidelné zadava uz od r. 2007,
odhalil celou fadu mylnych nazord
tykajicich se Cinnosti pojistovaciho
makléfe - zejména u téch firem a instituci,
jez dosud maklétské sluzby nevyuzivaji.
Pokusili jsme se tedy uvést alespon
zakladni omyly na pravou miru.

(S daldimi vysledky priizkumu se miZete
seznamit na nasledujicich strankach.)

MYTUS:
Pojistovaci maklér je pouhym distributo-
rem pojistnych produkta

SKUTECNOST:

Pojistovaci maklér pojisténi pro svého

klienta vytvafi ,,na miru”

Standardni fetézec povinnosti pojistovaciho mak-

|éFe:

» provede analyzu rizik klienta,

» vypracuje podrobnou rizikovou zpravu,

» na zakladé analyzy pojistnych produktd na trhu
doporudf pojistovnu nebo pojistovny, které dis-
ponuji adekvatnimi produkty a dostatec¢nou ka-
pacitou pro prevzeti rizik,

» od téchto pojistoven si vyZada nabidky na uza-
vieni pojistné smlouvy,

» doporudf klientovi vybér jedné z nich s pattic-
nym zd@vodnénim,

» provadf spravu pojisténi po celou dobu jeho tr-
vani,

» pri likvidaci pojistné udalosti zastupuje zajmy
klienta v0¢i pojistovné,

» pomaha v Fizenf rizik tam, kde podnik neza-
méstnava rizikového manazera.

MYTUS:
Pojistovaci maklér je zbyte¢nym clankem
mezi klientem a pojistovnou

SKUTECNOST:

Pojistovaci maklér haji a chrani zajmy
klienta, radi, pomaha

Pojistovaci maklét je ze zakona povinen provadét
analyzu dostate¢ného poctu produktd dostup-
nych na trhu - jejich odborna znalost patti k jeho
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esi pojistovaciho maklére

know-how, jakym nem(ize disponovat pracovnik odpovidajici

ve firmé za pojisténi. P¥i sjednani pojisténi ,na ptimo* u konkrétni
pojistovny nema klient zZddnou moznost vybéru mezi pojistiteli

a jejich produkty a sluzbami, a tedy ani zaruku, Ze se mu dostava
optimalniho uspokojenti jeho pojistnych potfeb.

Management firmy obvykle nenf specialistou na pojistént, pfi-
tom je vSak povinen postupovat s péci fadného hospodare a chra-
nit svéfeny majetek. P¥ipadné odpovédnosti za ztraty vzniklé Spat-
nym pojisténim se mdze zbavit jen v pfipadé, kdy povéfi timto Uko-
lem odbornou firmu - tedy pojistovactho makléte. Makléf je navic
zarukou osobniho pristupu ke klientovym potfebam a dba o to,
aby jim pojistna smlouva v pribéhu trvanf stale odpovidala a v pfi-
padé potteby byla vzdy aktualizovana.

Pokud dojde k pojistné udalosti, pfi jeji likvidaci pak nestoji kli-
ent versus pojistovna, ale klientlv maklér versus pojistovna.

MYTUS:
Pojistovaci maklér je zastupcem pojistovny

SKUTEENOST:

Pojistovaci maklér je nezdvisly expert, ktery pracuje
pro svého klienta

Pojistovaci maklér jako nezavisly zprostfedkovatel nemlze byt za-
méstnancem ani zastupcem zadné pojistovny a naopak zaméstna-
nec pojistovny nemize byt makléfem. Pojistovaci maklér obvykle
ma s fadou pojistoven uzavienou dohodu o spolupraci, ve které
jsou stanoveny formalni podminky pro upisovani pojisténi. Tato
dohoda neptedstavuje Zzadnou povinnost, nybrz moznost tohoto
makléfe u dané pojistovny pojisténi umistovat.

MYTUS:
Pojistovaci maklér zvysuje naklady

SKUTEENOST:

Pojistovaci maklér Setfi vase prostiedky

MakléFska cinnost je vysoce kvalifikovanou financ¢ni sluzbou a mu-
si byt také nalezité odménovana. Tradicné ve svété i u nas je pojis-
tovaci maklér za poskytnuti standardniho rozsahu svych sluzeb
honorovan formou provize od pojistovny, ktera je zakalkulovana
do celkové vyse pojistného.

Pro klienta to pfitom neznamena vy33i naklady oproti pojisténi
,Na primo* protoze veskeré Ukony, které pfi zjisténi rizik, sjednanf
a spravé pojistné smlouvy provede maklér, by stejné tak musela
provést pojistovna se srovnatelnymi financénimi naklady, které by
do pojistného promitla.

Co je nad tyto vykony, je zminéné makléfovo know-how, ze kte-
rého profituje klient moznosti optimalniho vybéru. Klientovi viak
nic nebrani, aby v dohodé s pojistovnou odménoval makléfe sam
s tim, Ze do pojistného nebude provize zakalkulovana. Existuje rov-
néz smluvni volnost pro pfipad, Ze makléf poskytuje klientovi sluz-
by nad ramec uvedeného standardu.

MYTUS:
Pojistovaci maklér poskytuje sluiby pouze podnikatel-
ské sfére

SKUTECNOST:

Sluzby pojistovaciho maklére jsou univerzalni

Kazda instituce vlastni néjaky majetek, ktery je povinna chranit,
ma specifickou odpovédnost a je vystavena fadé provoznich rizik.
Dlvody pro vyuziti servisu pojistovaciho makléfe a jeho vyhod-
nost jsou zde stejné jako v podnikatelské sféfe. Totéz se vztahuje
i na jednotlivé obcany.

MYTUS:
Nejlepsi pojisténi je to nejlevnéjsi

SKUTECNOST:

Nejlepsi je pojisténi optimalni z hlediska klientovych
potieb

klientovi pojistny program na miru - aby zohlednil obor jeho pod-
nikani a vzal v Gvahu viechna jeho rizika. Cena v tomto ptipadé
neni a ani nemdze byt jedinym kritériem kvality makléfovy prace.

MYTUS:
Clenstvi v Asociaci ¢eskych pojistovacich makléia
ma marginalni vyznam

SKUTECNOST:
ACPM je prestiini organizaci, mluvéim profese, partne-
rem organi dohledu a regulace
Asociace prosazuje stavovské zajmy svych ¢len(, dba na dodrzovani
etickych pravidel profese a na soustavné odborné vzdélavani ¢lentl.
Jeji Clenové maji moznost angazovat se v pripravé zakond z oblasti
pojistovnictvi, vyuzivaji mnozstvi informaci potfebnych ke zdarnému
vykonu zprosttedkovatelské ¢innosti, mohou profesné a obchodné
profitovat z mezinarodnich kontakt( zprostfedkovanych Asociaci.
Clenstvi v ACPM je tedy pro makléte nespornou pfidanou
hodnotou. Pro své klienty &lenové ACPM predstavuiji zaruku
kvalitnich sluZeb a garanci dohledu profesni organizace nad svou
¢innosti.
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Pozitivni zkusenosti klienta jsou
pro pojistovaci maklére stézejni

Vyzkumna agentura Ipsos
pravidelné pro Asociaci
¢eskych pojistovacich

/v O

maklértl (ACPM) sleduje
znalost a vnimani
pojistovacich maklér
mezi firmami a institucemi
v Ceské republice.

etos se uskute¢nil rozsahly vy-

zkum jiZ potfeti, coZ umoznuje

nejen sledovat zajimavy a dyna-

micky vyvoj v celém oboru, ale

i pomoci déle zkvalitriovat po-
skytované sluzby makléra.

Jaké je povédomi o pojistovacich
makléfich?

Vysledky posledniho vyzkumu agentury
Ipsos pro ACPM z tinora 2014 ukazuji na
priznivou situaci na trhu pojistovacich

zprostfedkovatelt. Za poslednich sedm
let vzrostlo povédomi o pojmu pojisto-
vaci makléf, s pojmem je seznamena vét-
Sina, tedy 90% respondentt. To se pro-
mitd i do naristu povédomi o samotné
Asociaci ¢eskych pojistovacich makléi,
kterou zna téméf polovina dotazanych.

Vice nez tfi ¢tvrtiny dotazanych také
védi, co spada do c¢innosti maklére,
a chapou ho spravné jako nezavislého
zprostfedkovatele najimaného firmou.
Funkci makléte vidi predev$im v pomo-
ci s vybérem nejvhodnéjsiho pojisténi
a nasledného sjednani pojisténi. V po-
rovnani s minulymi roky roste vyznam
makléie také jako zprostiedkovatele kli-
enta s bankou.

Vyhody spoluprace s makléri
jsou pro klienty ziejmé

Jaké vyhody ptinasi klientam spoluprace
s makléfi? Hlavnimi motivy k vyhledani
jejich sluzeb je predev$im vyhodnost po-
jistovacich podminek, snaha o pfeneseni

Casti starosti s pojisténim na makléie
a v neposledni fadé jeho profesionalita.
Pro samotné makléfe je potésujici ze-
jména zjisténi, Ze spokojenost s jejich sluz-
bami v Case stale roste. Podle poslednich
vysledk je se svym makléfem spokojeno
na 86% klientt. Klienti ocenuji zejména
vstficnost a osobni jednani maklére »

Cilova skupina
vyzkumu
Firmy dle po¢tu zaméstnanc(

(do 49 zaméstnanc(, 50-249 za-
méstnanc(, nad 250 zaméstnan-
cl). Instituce (méstské dFady, kraj-
ské (Fady, dal3f statni instituce).
Osoby zodpovédné za pojisténi
majetku a rizik ve firmé i instituci
(finan&ni/ekonomi &ti Yediteld, ta-
jemnici, starostové, risk managefi
nebo Feditelé & majitelé firem).
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. Cile vyzkumu
Informace o vyzkumu 5 y
) o ‘ ACPM dlouhodobé zajima, jaky je obraz pojistovacich maklétli mezi firmami a institu-
Vyzkum byl realizovan telefonicky cemi v CR. Predchazejici kola vyzkumu byla realizovana rovnéz agenturou IPSOS uz
spolecnostf Ipsos v tinoru 2074 v letech 2007 a 2010.

mezi osobami zodpovédnymi

za pojisténi majetku a rizik ve fir-
mé ¢i instituci. Viyzkum probihal
v celé Ceské republice a velikost
vzorku byla 450 respondent(.
Rozhovor trval cca 20 minut.

Cilem vyzkumu tedy bylo: popsat zmény ve vnimani pojistovacich maklétt (zna-
lost pojmu, vyuzitf sluzeb, image profese atd.), definovat bariéry, které klient&im bra-
ni ve vyuzivani sluzeb pojistovacich maklér(, definovat mozné cesty pro posileni po-
zitivniho image pojistovacich makléfd, definovat prileZitosti pro posilovani pozitivni-
ho image pojistovacich maklérd. U viech relevantnich oblasti bylo provedeno srovna-
ni vysledkd ziskanych v roce 2014 s roky 2007 a 2010.

Zastoupeni firem a instituci Velikost dotazovanych firem/instituci
Instituce
22 %
Firma
78 %
0,
Do 49 50 aZ 249 250 a vice
zaméstnancl zaméstnancl zaméstnancl
Délka spoluprace
s makléfem se prodluiuje
TéméF Ctvrtina dotdzanych nyni spolupracuje Obory podnikani dotazovanych firem/instituci

s makléfem vice nez 10 let. Déle pak s maklé-
fem spolupracuji firmy neZ instituce.

40 %

40 %

Vyroba/Pramysl Obchod Sluzby

Jak dlouho uz Vase firma/instituce se soucas-
nym makléfem (makléfi) spolupracuje?

Spolupracuje méné
nez 2 roky

Spolupracuje 2-5 let

Spolupracuje 5-10 let 77 % 79 %
Spolupracuje vice

nez 1o let

Spokojenost se sluzbami makléra

ZDROJ: IPSOS 2014 2007 2010 2014
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20 let ACPM ki cenosti Klientd

Vyuzivané sluiby maklére

nejcastéji vyuzivané sluzby makléfe se od roku 2010 nezménily

Jaké z nasledujicich sluzeb poskytovanych makléfem vyuzivate?

Zprostiedkovani uzavieni pojisténi

Vyjednani podminek s pojistovnou

Vybér a doporuceni pojistovny

Informuje klienta o zménach v nabidce, o novinkach
Sprdva pojisténi

Likvidace skod

Sleduje terminy placeni pojistného

Pravni poradenstvi v oblasti pojisténi

nebo jeho flexibilitu. Vysokou miru spo-
kojenosti s makléfem potvrzuje i prodlu-
zujici se délka spoluprace, kdy témér ¢tvr-
tina dotazanych spolupracuje s maklérem
vice nez 10 let.

Pfiznivy vyhled do budoucnosti

Jiz vice neZ polovina dotazanych vyuzi-
va podle poslednich vysledkii sluzeb ma-
kléte. Jednd se zejména o firmy a insti-
tuce s ro¢nim obratem nad 20 mil. K¢.
Také budouci vyhlidky jsou pro pojisto-
vaci makléfe pomérné priznivé - pii uza-
virani pojistné smlouvy by v budoucnu
vice nez polovina dotazanych volila ma-
kléte. Sance makléti pro zisk novych za-
kazniku se dale zvysuji, pokud spliuji kri-
téria v podobé Sirokého rozsahu sluzeb,

vsog

Analyza rizik

moznosti vyjednani nejlepsich podmi-
nek v ramci pojisténi; v neposledni fadé
je diilezita také rozumna cena.

Naopak nejcastéji zminovanym davo-
dem, pro¢ firmy a instituce nevyuzivaji
makléfskych sluzeb, je nevédomost o dané
moznosti zprostiedkovani, coz i v bu-
doucnu ukazuje na dtleZitou roli samot-
né Asociace v ramci komunikace nejen
dobrého jména, povésti, ale také obsahu
prace pojistovacich maklér.

Pro rozvoj profese pojistovacich mak-
1é11 je nutné nepietrzité pracovat na po-
zitivni zkuSenosti - na tu klienti neza-
pominaji a mohou ji v budoucnu §itit da-
le kolem sebe. To je velice dulezité, nebot
podle nazorti predstavitelii firem jsou
dnes doporuceni a kladné reference

0 vyzkumné agenture IPSOS

Ipsos poskytuje komplexnf sluzby v oblasti prizkumu trhu a vefejného minéni véetné konzultacni ¢innosti. Spolu-
pracuje s pobockami sfté Ipsos v 84 zemich svéta. Disponuje modernim technickym zazemim pro sbér a zpraco-

96 %
93 %
89 %
83 %
82 %
80 %
75 %
64 %

57 %
ZDROJ : IPSOS 2014

od znamych a kolegii jednim z nejvyuzi-
vangjsich informacnich kanala o pojis-
tovacich maklétich.

Tomas Macka,
feditel vyzkumu a komunikace, Ipsos

vani dat a vyuziva také know-how specializovanych divizi Ipsos Loyalty, Ipsos Marketing, Ipsos MediaCT, Ipsos

ASI, Ipsos Public Affairs, Ipsos CEM a Ipsos UU. Je ¢lenem organizaci ESOMAR, MSPA, SIMAR a SAVA, fidi se
jejich etickymi principy a metodickymi pravidly. Vice na www.ipsos.cz. Od roku 2009 je z hlediska dosazeného
ro¢niho obratu nejvétsi agenturou vyzkumu trhu a verejného minéni v CR.

10 B Asociace ¢eskych pojistovacich makléfu
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Pojistovaci makléri

2 O

ACPM -

stabilni prvek ¢eského pojistného trhu

Clenové Asociace deskych pojistovacich maklérd (ACPM) v roce 2013
zprostiedkovali pojistné v Uctyhodné vysi 1946 miliardy korun.
Jako jiz tradi¢né drtivou vétSinu z tohoto objemu predstavovalo nezivotni

pojisténi, na néz pripadlo 89 % celkového zprostfedkovaného pojistného.

oniskeé vysledky jen potvrzuji ne-

zastupitelnou roli makléfu ve

vztahu firemni klient - pojis-

tovna. Tési mé, Ze se nasi ¢leno-

vé opét tak vyznamnou mérou
podileli na prevenci a zachrané hodnot
v narodnim hospodaftstvi,“ uvadi pied-
seda ACPM Ivan Spirakus.

V roce 2013 ¢lenové ACPM:
zprostiedkovali na 437 tisic pojistnych
smluv (o 36 tis. vice nez v roce 2012),
poskytovali praci 4912 osobam
(0 624 vice neZ v roce 2012),
piisobili v 705 kancelatich v CR
a v 14 zahrani¢nich zastoupenich.

e/

ny Ceska podnikatelska (CPP), Generali,
UNIQA a AIG Europe Limited.

Pojidtovaci makléfi sdruzeni v ACPM
vyznamné prispivaji k hladkému chodu
pojistného trhu a sehravaji klicovou roli
pfi snizovani rizik a nakladd.

Clenové Asociace ¢eskych pojistova-
cich makléit v roce 2013 zajistili pojistné
programy pro své klienty celkem u 98 do-
macich a zahrani¢nich pojistoven. Nejvi-
ce obchodil bylo uzavieno u Kooperativa
pojistovny - 30% produkce vsech ¢lent
ACPM, dale u Ceské pojistovny - 15%,
CSOB Pojistovny - 10% a Allianz pojis-
tovny - rovnéz 10%. K dal$im velkym
partnertim ¢lentt ACPM patii pojistov-

V roce 2013 také pokracoval trend
koncentrace makléiského trhu, kdy diky
akvizicim, slucovani firem a rozsifova-
nim jejich siti roste vykon piedevsim sil-
nych hract: 7 ¢lentt ACPM, z nichz kazdy
zprostiedkoval pojistné za vice nez mili-
ardu K¢, ma tak na svém konté 58 % pro-
dukce vSech ¢lent Asociace.

Vysledky dosazené v roce 2013 jsou

vevs o~

o to cennéjsi, Ze podle tidajii Ceské aso-

ciace pojistoven nastal v sektoru nezi-
votniho pojisténi meziro¢né pokles.

Za touto pozitivni bilanci stoji prede-
v§im zvySena kvalita sluzeb poskytova-
nych ¢leny ACPM, ktefi pro své klienty
zajistuji nejen komplexni identifikaci ri-
zik a nezavisly navrh jejich pojistného
kryti, véetné vybéru nejvhodnéjsiho po-
jistitele, ale také odbornou podporu pfi
spravé pojistného programu a vyporada-
vani ptipadnych pojistnych skod.

Pojistovaci makléfi sdruzeni v ACPM
tak vyznamné prispivaji k hladkému
chodu pojistného trhu a sehravaji kli-
Covou roli pfi snizovani rizik a nakla-
dd, coz také zaznélo z ust nejvyssich
predstavitelt pojistoven pfi neddvném
vyhlagovani vysledka odborné ankety
pojistovacich maklér Pojistovna roku,
jejimz zakladatelem je pravé ACPM
(Www.pojistovnaroku.cz).
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Kultivace trhu a spokojeny klient

Postupem c¢asu se funkce pojistovaciho maklére stala neodmyslitelnou
soucasti sluzeb klientdm, zvlasté pak v segmentu podnikatelskych rizik.

CPM dba predev$im na to,

aby se jeji ¢lenové profilovali

jako nezavisli odbornici s §i-

rokou znalosti produktt na-

bizenych na trhu, se schop-
nosti peclivé identifikovat klientova ri-
zika, s odbornou erudici nezbytnou pro
poskytovani poradenské sluzby klien-
tim na vysoké arovni, s plnym respek-
tem k zasadam definovanym v Kodexu
etiky ¢lena ACPM.

Maklét a klient maji shodny cil - do-
sahnout optimalniho uspokojeni pojist-
nych potteb klienta za pfijatelnou cenu
a najit takova preventivni opatfeni, kte-
ra by minimalizovala nebezpe¢i vzniku
pojistné udalosti.

Pojistitel a maklér také maji shodny
cil - najit takova preventivni opatfeni,
ktera by minimalizovala nebezpe¢i vzni-
ku pojistné udalosti, a dosahnout pfimé-
feného obchodniho tspéchu.

Pojistovaci maklér je pak objektiv-
nim a nezavislym spojovatelem mezi té-
mito dvéma ¢lanky, ktery sehrava klico-
vou roli v zajisténi bezchybné komuni-
kace, predchazeni problému a v feSeni
pojistnych udalosti, pokud nastanou.

Asociace ¢eskych pojistovacich mak-
1ét11 jako stfechova organizace pomaha
svym ¢lentim ve vykonu jejich sluzeb kli-
entlim ruznymi aspekty svych aktivit:

V legislativé

ACPM sehrala spolu s Ministerstvem fi-
nanci CR rozhodujici tlohu v pfipravé
zdkona ¢. 38/2004 Sb. o pojistovacich
zprostfedkovatelich a samostatnych lik-
vidatorech pojistnych udalosti, stejné
tak spolupracovala pfi ptipravé provadeé-
ciho predpisu.

Paralelné s tim se prostfednictvim Ev-
ropské federace pojistovacich zprostired-
kovatelit BIPAR podilela na piipravé unij-
ni smérnice o zprostfedkovani pojisténi

(IMD). V soucasné dobé se stejnym zpliso-
bem angazuje jak v probihajicim procesu
novelizace zakona ¢. 38, tak v revizi IMD.

Ve vzdélavani

Kazdoro¢né od roku 2001 poiada ACPM
velké odborné konference, které jsou
pristupné nejen jejim ¢lentm, ale i vSem
ostatnim pojisStovacim makléfum vede-
nym v registru CNB. Oboustranné pro-
spésné a vyznamné pro uroven konfe-
renci je, ze se dafi ziskavat jako lektory
pfedni odborniky na zvolenou proble-
matiku z fad pracovnikl pojistoven,
vzdélavacich zatizeni, pravnich kancela-
fi a vladnich instituci.

ACPM se rovnéZ zapojila do aktivit
zaméfenych na povinné doskolovani po-
jistovacich makléiti v ramci prislusného
pozadavku zikona ¢. 38/2004 Sb. a spo-
lupracovala na zajisténi doskolovacich

Miroslav Singer,
guvernér Ceské narodni banky

,Dlouhodobym cilem CNB je posi-
lovani kontrolnich mechanismd

v oblasti pojistného zprosttedko-
vani, a to jak na drovni distribuc-
nich siti samotnych zprostredko-
vatell, tak na trovni pojistoven.
Zejména se jedna o otazku kvality
odborné péce pfi sjednavani po-
jistného produktu. Jsem pfesvéd-
en, ze makléti sdruzeni v ACPM
budou v prosazovani psanych

a nepsanych pravidel vedoucich
ke zvyseni Urovné odborné péce
mezi svymi ¢leny i nadale velmi
aktivni. Podle mé je kultivace trhu,
a s ni souvisejici spokojeny klient,
nasim spole¢nym zajmem.”

kurza jak pro své ¢leny, tak pro ostatni
zajemce. Velmi popularni jsou také od-
borné seminate, které ACPM organizuje
vyhradné pro svou ¢lenskou zakladnu
na aktualni témata pojistného trhu. Jed-
nim z takovych byla naptiklad odpovéd-
nost za $kody z provozu vozidel, kdy se
jako lektora podatilo zajistit pfedniho
odbornika na tuto problematiku, soudce
Nejvyssiho soudu CR JUDr. Petra Vojtka.

Mimoiadnou pozornost ACPM véno-
vala také dopadiim zavedeni nového ob-
canského zakoniku do pojistné praxe,
k nimz se uskutecnily celkem tfi specia-
lizované seminafe.

V technickych otazkach

V praxi stdle pouzivanou pomtckou je
»Soubor pojistné-technickych parametra
pro vypracovani nabidky pojistné smlou-
vy*, kterou jiz v roce 2001 spole¢né zpra-
covali odbornici z ACPM a Ceské asociace
pojistoven. V letodnim roce pracovni sku-
pina slozena ze zastupcti makléiti a pojis-
titeld pripravila aktualizaci tohoto Sou-
boru, reflektujici dosavadni vyvoj na po-
jistném trhu. V ¢ervnu pak bylo vedenim
obou asociaci podepsdno memorandum,
jez zavadi Soubor do praxe.

V etické roviné

ACPM dba na to, aby prestiZ profese ne-
byla devalvovana nepftijatelnymi prakti-
kami, které jsou v rozporu s Kodexem
etiky ¢lena ACPM. Ten, kdo necti zasady
etiky, nemtize byt ¢lenem Asociace. Do-
drzovani Kodexu etiky posuzuje Eticka
komise ACPM, volena ze zastupci ¢lent
na dvouleté obdobi.

V poskytovani informaci

Asociace zprostfedkovava predevsim
svym ¢lenim uzite¢né informace o ves-
kerych zalezitostech, které se tykaji je-
jich profese, o vzdélavacich aktivitach ji-
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Ivan Spirakus,
piedseda ACPM

»- Dvacet let je dlouha doba. Ani
mé tenkrat nenapadlo nad pojist-
kami doméacnosti, Ze za 20 let bu-
du Fidit nejvétsi sit maklérd, a to
diky technologii, ktera v roce
1994 fungovala snad jen v ame-
rické armadé. Nikdo si nedoved|
predstavit, ze pljde uzavtit ces-
tovni pojisténi pres jakousi dato-
vou zpravu poslanou bezdrato-
vym telefonem tfeba z tramvaje...
Nebo Ze klient bude moci vyfoto-
grafovat havarované auto pfimo
na dalnici a okamzité snimek
odeslat svému makléfi... Je uzitec-
né ohlédnout se zpét, abychom si
uvédomili, jak velky kus cesty
jsme usli. A abychom se dokazali
podivat dopfedu....

nych instituci, o odborné literatufe, o re-
levantni legislativé Evropské unie, o ak-
tualitdich na dalsich pojistnych trzich,
o déni na svétovém pojistném trhu atp.

V podpoie pojistného trhu
Specifickou formou podpory pojistného
trhu je Pojistovna roku, odborna anketa
pojistovacich maklér, jejimz smyslem je
vefejné ocenit pojistitele, ktefi si podle
prevazujiciho nazoru respondentti anke-
ty pocinaji nejlépe pti poskytovani sluzeb
v péti zakladnich kategoriich: specializo-
vaném pojisténi, Zivotnim pojisténi, au-
topojisténi, pojisténi obcanil a pojisténi
pramyslu a podnikatelt.

Cilem ankety je prinést odbornou al-
ternativu k fadé spotiebitelskych zebfic-
ku, které vice nez parametry nabidky
a skute¢nou uroven servisu jednotlivych
pojistoven hodnoti spiSe jejich popularitu
tvorenou predevsim reklamou. Na rozdil
od takovychto soutézi, jez se navic zrodi-
ly nepomérné pozdéji nez anketa ACPM,
je na$ sbor hodnotitelt sloZzen vyhradné
ze specialistt, ktefi kazdodenné pticha-
zeji do styku s mnoha pojistovnami.

Dalsi krok ke kultivaci pojistného trhu

7vo

Predseda Asociace ¢eskych pojistovacich maklér(i lvan Spirakus a prezident Ceské
asociace pojistoven Martin Divis podepsali dne 5. ¢ervna 2014 spolec¢né memoran-
dum, v némz obé organizace deklaruiji vili propagovat mezi svymi ¢leny soubor za-
kladnich pojistné-technickych parametrd nezbytnych pro vypracovani nabidky zejmé-
na prdimyslového pojisténi. Tento etalon aktualizuje plvodni soustavu pravidel do-
hodnutych jiz v r. 2001 a je prvnim vysledkem ¢innosti obnovené pracovni skupiny
CAP, kde jsou zastoupeni jak pojistitelé, tak pojistovaci maklé¥i. Pfijeti memoranda je
vedeno snahou zkvalitnit a zefektivnit vzajemnou soucinnost a komunikaci pojistova-
cich maklérd a pojistoven pri individudlni poptavce pojisténi. Vedle potencialni Gspo-
ry nakladd stran bude mit vyuzivani Souboru parametrd také pozitivni dopad na hos-

podarskou soutéz mezi pojistovnami a umozni pojistovacim maklérlim doporucit
svym klientim takové pojisténi, které nejlépe odpovida jejich potfebam.

&
©
POEtovng ok 2013

7. Mgy

Yy
Po¥ovng ay

Hodnoceni profesionalnich makléi
tedy vychazi jak z podrobné konkrétni
znalosti jednotlivych pojistnych produk-
td, tak z osobnich odbornych zkuSenosti
s kvalitou poskytovanych sluzeb. To jsou
aspekty, jimiz si soutéz za léta své exis-
tence vydobyla vysokou prestiz mezi po-
jistiteli i trvaly zajem médii a vefejnosti.

Soucasti ankety je jiz tradi¢né udéleni
titulu ,,Osobnost pojistného trhu“ za mi-
moradné zasluhy o rozvoj ¢eského pojis-
tovnictvi a nové také hodnoceni ¢lentt
ACPM sborem pojistiteld, kteti pak vy-
hlaguji ,Pojistovaciho makléte roku*.

fjlen 2014 M



-
20 let ACPM <c7nom clend

Piedstavujeme nase cleny

Radni ¢lenové, stav k 1. 10. 2014

ACTUS Praha s.r.o.
actus@actus.cz

CZECH INSURANCE AGENCY s.r.o.

www.czechinsurance.cz

ACPM

IBS-GROUP S.E.

www.ibs-group.cz

ADORES centrum pojisténi, s.r.o.
www.adores.cz

Casensky & Hlavaty, s.r.o.
www.casensky-hlavaty.cz

AR CREDIT s.r.o.
www.arcredit.cz

€S0B Leasing pojistovaci makléf, s.r.o.
www.csoblpm.cz

ASPEKTUM s.r.0. DAKARA, spol. s r.0.
www.aspektum.cz www.dakara.cz

AZ ASPECT, s.r.0. D.K.A., spol. s r.0.
Www.azaspecz.cz maklerdka@volny.cz

A -1 Risk Service spol. s r.o0. EUROLA, s.r.0.
www.azrisk.cz www.eurola.cz

Broker Team a.s. EUVIN s.r.o0.
www.brokerteam.cz www.euvin.cz

BUCKLEY ASSOCIATES, a.s. EXPERTING spol. s r.o.

www.buckley.cz

www.experting.cz

C.E.B., a.s.
www.cz-ceb.com

EZ INVEST, s.r.o0.
www.ezinvest.cz

CIC plus, a.s.

www.cicplus.cz

GrECo JLT Czech Republic, s.r.o.

www.greco.eu

CLARO s.r.0.

www.claro-finance.cz

HONORIS FINANCE, a.s.

www.honorisfinance.cz

IKEP s.r.o0.
www.ikep.cz

IMG a.s.
Www.img.cz

INIS International Insurance Service

S.l.0.
ext.Jozef Kordik@skoda-auto.cz

INSIA a.s.
www.insia.cz

International Insurance Brokers s.r.o.

www.iib.cz

INTERWAY INSURANCE BROKERS
spol. s r.o.
www.interway.cz

INVERMA (Z spol. s r.0.
www.inverma.cz

I. P. trust, a.s.
www.iptrust.cz

ITEAD a.s.
www.itead.cz

JB Group s.r.o.
www.jbgroup.cz

K+K Broker spol. s r.o.
www.kkbroker.com

Lautier & Partners s.r.o.
www.lautier.cz

MACONT s.r.o.
www.macont.cz

MAI INSURANCE BROKERS, s.r.0.

www.mai-cee.com

Maklérska pojistovaci spolecnost
PBT s.r.o.
www.pbt-trebic.cz

MAPOR spol. s r.0.
WWWw.mapor.cz
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MF Turnov s.r.o.
www.mftur.cz

MONDE FINANCE s.r.o.
www.monde.cz

MPS - makléiska pojistovaci
spolecnost, s.r.o.
www.mpscl.cz

Némec & partners, a.s.
www.nemecpartners.cz

NPS Group s.r.o.
WWW.Npsg.cz

OK GROUP a.s.

www.okgroup.cz

Optimum - centrum pojisténi,
s.I.0.
www.optimumep.cz

OPTIMUS BROKERS s.r.0.

www.optimusbrokers.cz

PAB - pojistovaci agentura Beata
s.I.0.
www.pab-makler.cz

PANTHER'’s - makléiska pojistovaci
spolecnost s.r.o.
www.panthers-mps.cz

PETRISK INTERNATIONAL - makléiska
pojistovaci spolecnost a.s.
www.petrisk.cz

Petrik Brokers, a.s.
www.petrikbrokers.cz

Pojistovaci makléistvi BOHEMIA, a.s.
www.pmbohemia.cz

Pojistovaci makléistvi INPOL a.s.
www.inpol.cz

Pojistovaci servis M+M s.r.0.
pojistovaciservismm@volny.cz

PROFI BONUS spol. s r.o.

www.profibonus.cz

PRVNi MORAVSKA SPOLECNOST, spol.
S I.0.
WWW.pmS.cz

RENOMIA, a.s.
www.renomia.cz

RESPECT, a.s. Ustecka Makléiska Spole¢nost s.r.o.
www.respect.cz www.ums-makler.cz
RESPECT BRNO, s.r.o. VIKTORIA PARDUBICE, a.s.

www.respect.cz

RESPECT OSTRAVA, s.r.o.

www.respect.cz

REZULT PLUS s.r.o0.
www.rezultplus.cz

SATUM CZECH s.r.o.
www.satum.cz

Seintillo s.r.o0.
www.seintillo.sluzby.cz

SMS financni poradenstvi, a.s.
WWW.Sms-as.eu

SPOLECNOST MV s.r.0.
www.spolmv.cz

S SERVIS, s.r.0.

WWW.S-Servis.cz

STEINER & MAKOVEC s.r.o.

www.steinermakovec.cz

TRINCO, s.r.0.

www.trinco.cz

UniCredit pojistovaci maklérska

spol. s r.o.
www.unicreditleasing.cz

www.viktoriapce.cz

VPV Bohemia s.r.0.
www.vpvbohemia.cz

WI-ASS CR s.r.0.
WWW.Wiass.cz

YSAT PLZEN, spol. s r.0.
www.ysat.cz

ZFP Makléf, s.r.o.
www.zfpmakler.cz

Piidruzeni ¢lenové
Drabek Miroslav - CREDIT PLUS
drabek@credit-plus.cz

Mgr. Zdenék Krist a dcera
info@zkrist.cz

Moraviatel a.s.
www.moraviatel.cz

Strouhal Pavel, SP makléiska
spolecnost
www.sp-makler.cz
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Hledate pojistovaciho maklére?
Vyberte si ¢clena ACPM!

Pojistovaci makléfi sdruzeni v Asociaci ¢eskych pojistovacich makléia
(ACPM) vam nabizeji:

» audit stavajici pojistné ochrany

« ditkladnou analyzu rizik a pojistnych potfeb

 komplexni navrh optimalniho feSeni pojistného programu pro jakykoliv obor podnikani

« spravu a aktualizaci pojistného programu

« zastoupeni vaSich zajmu pri likvidaci pojistné udalosti

Pro kontakty na jednotlivé ¢cleny ACPM

) 4
ACPM navstivte webové stranky www.acpm.cz

Na vase dotazy radi odpovime:

Asociace ¢eskych pojistovacich makléra

nam. Winstona Churchilla 2, 130 00 Praha 3

tel.: +420 234 462 166, +420 603 200 088
WWW-aCPm-CZ e-mail: acpm@acpm.cz, info@acpm.cz
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