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Podnikat zacala po revoluci v dobé, kdy jeji vrstevnice uz
pomyslely na duchod a na vnoucata. Dnes je jeji Renomia
nejvetsim pojistovacim makléfem v Cesku, jejimi klienty
jsou CEZ, Siko i Kofola. Jifina Nepalova ma dva syny, pét

vnoucat a o své firmé jasnou vizi az do roku 2030.

IRENA CAPOVA, ZUZANA KRAJICKOVA
FOTO: JIRI TUREK, JANA JABURKOVA



KDYKOLIV PRIJDETE na navitévu
do jeji kancelare v patém patie praz-
ského Florentina, mtiZete si byt jisti,
Ze pred vas vmziku postavi misu ko-
14¢ka, talif zakuskd, tac s chlebicky
a pokrajenym ovocem, bude vam po-
rad dolévat ¢aj a kdvu a neustale vas
pobizet k jidlu. Kolem uvidite Cerst-
vé fezané kvétiny, umné naaranzo-
vané ve vazach, na sténach obrazy,
na poli¢ce fotky vnoucat ve sttibr-
nych rameccich. Ovsem hned po par
chvilich vés tahle elegantni dama, jiz
byste jejich osmasedesat nejspis ne-
hadali, presvéddi, Ze je nejen peclivou
hostitelkou a vlidnou a milujici ma-
mou a babic¢kou, u niz se ¢lovék citi
jako doma, ale taky tvrdou obchod-
nici s velmi jasnou predstavou o tom,
jak ma jeji byznys fungovat. Pocat-
kem devadesatych let opustila Jifina
Nepalova dobre placeny manazer-
sky post a zac¢ala podnikat na vlastni
pést — s dobrym napadem a kapita-
lem, ktery vybrala z vkladnich knizek
svych déti. Udélala to z jediného du-
vodu. Na trhu ji cosi chybélo. Zacinala
sama, prakticky jen se svymi dospiva-
jicimi syny, namisto v limuziné objiz-
déla potencialni klienty v rodinném
favoritu a par prvnich zaméstnanct
nevihalo pfi sluzebnich cestach no-
covatv kempéch ve stanu. ,,Penéz
nebylo nazbyt, a co jsme vydélali, to
jsme investovali do rozvoje firmy.
Dnes bych to nedélala jinak.“ Dnes
ma firmu, ktera se stara o témér sed-
mimiliardové pojistné, ma zastoupeni
v nékolika zemich Evropy a pracuje
pro ni pres tisic lidi.
Podnikat jste zacala zahy po revoluci,
jen par let pred padesatymi narozeni-
nami. Z dnesniho pohledu Zadny vék, ale
v té dobé vase vrstevnice uz pomyslely
spi$ na vnoucata a bliZici se diichod nez
na rozjezd nové kariéry. Co vas k tomu
kroku vedlo?

V pojistovnictvi jsern pracovala uz
dlouha léta predtim, uz od roku 1978,
kdy jsem zalala v Ceské pojistovné
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pracovat jako likvidatorka majetko-
vych $kod. Po revoluci jsem pak byla
povérena fizenim Agentury pojisténi
pramyslovych a podnikatelskych ri-
zik v Hranicich na Moravé, kde jsem
tehdy Zila se svoji rodinou. Pojisto-
vala jsem podnikatele, ktefi s byzny-
sem teprve zac¢inali. Byli to zejména
ti, kteri uspéli v malé privatizaci.

A mé to s nimi strasné bavilo. Ra-

dila jsem jim vlastné tipIné ve vSem,
meéla jsem tendence pomdhat jim vse-
stranné. Ale ¢im dal vic jsem premys-
lela o tom, Ze bych se rada do néceho
pustila samostatné. Tehdy se také vy-
razné ménil pojistovaci trh, vstoupily
sem zahrani¢ni firmy, ale také vznikly
nové ¢eské pojistovny. Zacali tu pa-

zku$enosti. Pavel tehdy v Parizi, kde
studoval na Sorbonné, zac¢al zkoumat
tamni pojistovaci trh. A pfiSel s tim,
ze nejen ve Francii, ale vSude na Z43-
padé trh s pojisténim podnikatelskych
a pramyslovych rizik ovladaji pojisto-
vaci makléfi. Takze mé oba hned za-
cali presvédcovat, abych opustila fady
stabilni pojistovny, zariskovala a zalo-
zila vlastni firmu. A nabidli mi s tim
pomoci.
A vy jste je poslechla.

Myslim, Ze bez toho jejich nadseni
a presvédcovani bych nikdy nesebrala
dost odvahy se do toho pustit. Bylo mi
prece jen uz Sestaltyricet rokt. Ale
rozhodla jsem se a v roce 1993 jsem
zalozila maklérskou firmu, kterda méla

;f F’DDF"’“'PY C‘YNU LY( H DO F’ODNM" \Ji

sobit i pojistovaci makléfi. Citila jsem,

Ze taky potiebuju zménu.
Nebyla jste ve firmé spokojena?

Ne Ze bych neméla obchodni
uspéch nebo ze by mé klienti pre-
stali mit radji, to spi$ naopak. Ale ci-
tila jsem, Ze jim zkrdtka nemtizu
nabidnout to, co bych si predstavo-

. vala a co také opravdu potfebovali.

Muj tehdejsi zaméstnavatel nebyl
v té dobé dost flexibilni, aby dokazal
produkty, které jsme nabizeli, néjak
zménit nebo aby se snazil poskytovat
lepsi sluzby. A to mné tehdy opravdu
hodné vadilo.
Co bylo tim impulzem, ktery rozhodl?
Moji dva synové Pavel a Jirka
tehdy oba studovali na vysokych sko-
lach ekonomii a vnimali moji ne-
spokojenost. A také védéli, ze mé
tenhle obor stra$né bavi. Ze jsem se
vzdycky snazila délat maximum pro
to, abych tomu oboru co nejvic poro-
zuméla, a ziskala jsem za ta 1éta velké

nazev APS Hranice. Nic lepsiho mé
nenapadlo, prosté Agentura pojistova-
cich sluzeb Hranice. Pozdéji byla pie-
jmenovana na Renomii.

K nazvu Renomia jste dosla jak?

Novy nazev vznikl z riznych di-
vodu. Dosli jsme k tomu, Ze chceme
ziskéavat velké klienty, tfeba i mezi-
narodni, Ze chceme do svéta, a po-
trebujeme tedy néjaky vhodny nizev.
S napadem prisel Pavel, ktery byl
vzdycky kreativni a chtél, aby nazev
vyjadfoval néco spolehlivého. Re-
nomé. Tak jel takhle jednou autem
a napadlo ho toto. Kdyz ndm novy na-
zev Fekl, vichni jsme citili, Ze je to to
pravé.

Majitelka firmy Siko, pani Jaroslava Valov,
nam kdysi v rozhovoru rekla, Ze se do
podnikani pustila, kdyZ ji bylo CtyFiacty-
ficet let, a Ze si tehdy vSichni sousedé

u nich doma v Cimelicich klepali na &elo.
Vy jste byla v podobné situaci a jesté

o néco starsi. Jakd byla reakce vaseho
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blizkého okoli, kdyzZ jste se pred pade-
satkou naplno vrhla do podnikani?

No, taky si klepali na ¢elo. Nikdo
to dost dobte nechépal. Bylo mi ¢ty-
ficet Sest roku a byla jsem v tehdejsi
firmé velmi uspésna. Vydélavala jsem
na tu dobu opravdu velké penize a lidi
okolo mi davali najevo, Ze absolutné
nechapou, co mi chybi. Ze mé asi pali
dobré bydlo a budu toho litovat. O pe-
nize ale viibec neslo. Ja prosté chtéla
délat néco, o ¢em jsem byla presvéd-
¢ena, ze je to to nejlepsi mozné. To
jsem v predchozi praci prestala ci-
tit. Chtéla jsem nabidnout klientim
néco, co jim chybélo, a jé jim to na
predchozim misté pri nejlepsi vali
nebyla schopna nabidnout. Ono by
to Slo dél a dal, urcité bych v té pa-
vodni praci jesté néjakou dobu vy-
drzela. Ale uz tehdy jsem védéla, ze
z toho puvodniho uspéchu by se na-
konec stal nedspéch. Védéla jsem, ze
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pokud neprijdu s né¢im novym ja,
prijde s tim driv nebo pozdéji nékdo
jiny. A ja uz ty pojistky stejné nebudu
schopna prodavat. Nebylo nac c¢ekat.
Za kym jste s novou firmou Sla jako
prvni? Oslovila jste ty klienty, s nimiz uz
jste spolupracovala?

Rekla bych to takhle — samozfejmé
jsem $la za svymi klienty, ale hned ten
prvni, jedna veétsi fabrika, s niz jsem
predtim méla opravdu vybornou spo-
lupréci a dobré vztahy, spolupréci se
zacinajici firmi¢kou odmitl. Ne ze by
se mi vysmali, ale rekli mi, Ze madm
prijit ve chvili, az prokazeme, ze jsme
dobrfi, mame zdzemi a umime to. Dal
jsem se uz timto smérem nepokousela
jit, rozjeli jsme se po SirSim regionu
a zacali hledat nové klienty od piky.
Jak to 3lo?

Kdyz jsme chodili do téch jed-
notlivych fabrik, vétsinou tam sedél
vétsi tym lidi, kter{ méli na starosti

urcité useky firmy, at uz obchod, ne-
movitosti, majetek, auta, zamést-
nance a tak podobné, a ti ndm kladli
otazky na miru ze své praxe. Uplné
konkrétné. A mé zadn4 otidzka neza-
skocila. Tenhle obor zndm jako Zadny
jiny a moji nejcennéjsi devizou byly
pravé moje zkusenosti. Zndm che-
micky stejné jako mlékarny, zndm
zelezarny i vyrobce ¢okolady, zndm
logistické firmy a zndm vyrobce hu-
debnich néstroju. VSechny tyto firmy
se postupné staly nasimi klienty. Pus-
tili jsme se do pojisténi zemédélskych
rizik, ale také jsme pojistili jedny

z nejvétsich staveb v Cesku. Ten-

hle obor ma své kouzlo a ob¢as je to

i adrenalin. Kdyz se mi podari klienta
presvédcit a on s ndmi zacne spolu-
pracovat, je to pro mé nékdy vic nez
samotny uzavieny kontrakt.

Jak se dafil rozjezd firmy? Slo to podle
vaSich predstav?



Nejtézsi pro mé bylo, ze do té
malé firmy, kterou jsme teprve bu-
dovali, neslo ziskat lidi, ktef{ piso-
bili v oboru. V dobé nasich zacatki
tihle lidé nechtéli opoustét rady sta-
bilnich pojistoven, kde méli svoje
jisté. My proto museli zacinat s lidmi,
které jsme ziskali mimo obor a pojis-
tovnictvi vilbec nerozuméli. A spo-
le¢né jsme se to véechno ucili - my je

udili tomu oboru a oni byli tak oddani
a méli takové pochopeni, Ze s nami
pracovali od rdna do vecera, mnohdy
i o vikendech. A neslo jen o nasa-
zeni, byli také pripraveni Zit stejny Zi-
vot jako my. To znamend maximalné
skromné. Pochopili, Ze kdyz budujete
firmu, par let opravdu nemate penize
na zbyte¢nosti. Neméli jsme penize
na firemni auta, hotely na sluzebnich
cestdch, nadstandardni platy. Ne. Lidé,
ktefi pro nds pracovali, védéli, do
¢eho jdou. Bude to znit neuvéritelné,
ale moji lidé jezdili za praci v obleku
na kolech a na sluzebnich cestach no-
covali v kempu. Neprehanim ani slovo.
Nevéfim na to, Ze firma nejdiiv koupi
deset firemnich mercedest a az pak
zacne jezdit za klienty. Neni divu, ze
se tihle lidé stali nasimi prételi, mnozi
z nich u nés pracuji dodnes. Nepre-
stavam si jich vazit.

Prislo tehdy néco, co vas prekvapilo?
Néco, s &im jste nepoditala?

Velkym prekvapenim byly ty samy
tézké zacatky. Ja si fikala, jak jsem
dobr4, jak to mam v maliku a jak ti
lidé z branze za mnou pujdou. Ale
ve chvili, kdy nevidéli zazemi velké
korporace, ve které dosud pracovali,
prosté nevérili, ze mi to muze vyjit.
Jednoduse se bali.

Bylo to tim, Ze jste pfisla s né¢im no-

vym? Byla sluzba maklére v tu dobu

v Cesku uz b&Znou souéasti oboru?
Rekla bych, Ze z jejich strany $lo

o urcitou neduvéru. Pojistovaci ma-

kléfi tady v tu dobu uz pusobili, na

tom nebylo nic zvlastniho, bylo tu uz

mnoho velkych mezinarodnich firem,

které na cesky trh prisly velmi zahy.

A v Praze vznikaly i prvni Ceské firmy

MY ZILI MAXIMALNE SKROMNE. KDYZ

BUDUJETE FIRMU, NENi NA ZBYTECNOSTI.
NEVERIM, ZE NEJDRiV MATE KOUPIT DESET
MERCEDESU A AZ PAK JEZDIT ZA KLIENTY.

tohoto typu. Lidé spi$ ¢asto neméli
odvahu jit najednou do malinké firmy
a néco obétovat. Asi se bali té driny.
TakZe prvnimi zaméstnanci byli vasi
synove.

Moji synové se do firmy zapojili od
pocétku a pracovali se mnou s plnym
nasazenim. Méla jsem az obavy, Ze
snad nikdy nedostuduji. Misto toho,
aby délali zapocty, vozili manualy,
prezentace, smérnice, nakupovali
prvni poéitace, jezdili za klienty, ote-
virali nové poboc¢ky a hlavné - nosili
napady. Tak to fungovalo a funguje
vlastné dvaadvacet let. Nase firma je
spojenim dvou generaci, jsme rodinna
firma a jsem za to stra$né vdécna.
Méla jste tuhle prredstavu od pocatku?

Myslim, Ze jsem si to jen tajné
prala. K ni¢emu jsem je ale nechtéla
nutit. Oni vzdycky védeéli, jak mé ten
obor bavi, a podporovali mé. A kdyz
se s tim byznysem takhle propojili
a zjistili, o Cem ta prace vlastné je, po-
chopili, Ze je to pro né vlastné strasné
zajimavé. Rychle zapomnéli na ta
slova, ze mi pomuzou v zac¢atcich
a po dvou letech odejdou. Zustali ve
firmé porad. Ale nebylo to proto, ze
by si fekli: my v tom tu mamu nema-
zeme nechat. Bylo to proto, Ze je to
bavilo a vidéli v tom smysl. A vidéli,
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jak je to hezka prace, Ze jde o praci

s lidmi a je tu velky prostor, kam rust
a kam jit d4l.

Kolik vas tehdy ve firmé& bylo?

Zacinali jsme v péti lidech. To byla
ta prvni léta. Jak jsme budovali po-
bocky, pribirali jsme nové a nové lidi
a kontinualné jsme rostli i s tim, jak
pribyvali klienti.

A ti pribyvali plynule?

Takhle to nemuzu fict. Nas to
strasné bavilo. A to, Ze jsme nékdy
u klienta neuspéli, nas nijak zvlast ne-
frustrovalo, fekli jsme si - tady jsme
prosté nepresvedcili, jdeme ddl, zku-
sime to jinde.

Prisel k vam pozdéji ten prvni osloveny
klient? Ten, ktery vas v zacatcich odmitl?

Ano, prisel. A po pravdé, my jsme
mu to odmitnuti tehdy ani nezazlivali,
ta jeho opatrnost byla zcela legitimni.
Ale sami jsme méli radost, kdyz prisel
sam. Spolupracujeme dodnes.
Chodite za klienty stale i vy osobné!

Ja rikam, ze jsem stale k dispozici.
Mam ve firmé fantastické lidi, kteri
opravdu vyresi takrka cokoliv. Ale
jsou momenty, kdy je potteba, aby se
do jednani s klienty a pojistiteli zapo-
jilo i to nejvyssi vedeni, tedy ja. V tom
jsem velmi flexibilni a kdykoliv je to
potreba, bézim.
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Chodite denné do prace!?

No samozrejmé, co jiného bych dé-
lala? Mé ta prace bavi, a kdyz vidite,
jak se dari a pak také ty lidi, ktefi tu
pracuji, tésite se do prace. JA mam své
zaméstnance rada, maji do mé kan-
celare vzdy dvere oteviené a mohou
se mnou o ¢emkoliv mluvit, at se to
tyka prace nebo jejich soukromi. Sna-
zim se jim vzdycky pomoci a poradit.
Pak mam také klienty, kteri se mnou
radi hovori, je to zkratka krasna a pri-
jemna prace, co jsem si vybrala. A my-
slim, Ze 0o mém nad$eni pro tento
obor vsichni védi.

Myslite si, Ze by to bez vas neslo?

Naopak, vim zcela jisté, zZe by to
dnes skvéle fungovalo i beze mé. Ja
umim praci delegovat, vzdy jsem
to délala, neni v mych moznostech,
abych vSechno zvladla. Mame dnes
v$echno jasné rozdélené, vSechny
role, kdo za co odpovida. J4 jsem ale
zaroven ¢loveék, kterého vsechno za-
jima, mam rada véci pod kontrolou,

a tak nékdy sleduji i to, co bych ne-
musela. Ale ja uz jind nebudu.

Kdy jste si uvédomila, Ze va$ podnikatel-
sky zamér byl spravny? Jinymi slovy, kdy
se vam to zacalo vracet?

Muj vklad vlastné nikdy nebyly pe-
nize. Ty jsme az na malé uspory ani
nemeéli. Byly to védomosti, zkusenosti
a nadSeni pro ten obor. A to se zacalo
vracet ve chvili, kdy jsme ziskali prvni
klienty a zacalo se ukazovat, Ze nas
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plén byl spravny a nase sluzby jsou
potreba. Prislo to celkem brzy.

Do zacatku podnikani jste ale potfebo-
vala néjaky vstupni kapital.

To mate pravdu. Ani tento typ pod-
nikani nemuzete délat bez penéz. Po-
trebujete na vyplaty, na servis, na
dalsi véci. Takze vezmete vSechny ty
usporené malé penize, co kde mate,
vyberete vkladni knizky, ale taky mu-
site tfeba zastavit stfechu nad hlavou
a néco si pujéit. To vSechno jsem mu-
sela udélat i ja.

Bavily jsme se o tom, Ze dnes plisobite
i v zahranici. Méla jste v zacatku pod-
nikani néjaky zahrani¢ni benchmark,
inspiraci?

Co se tyce zahranici, hodné jsem
tuhle oblast prenechala svym syntm
a také profesné zdatnym kolegtim,
ktefi byli zaroven lépe jazykové vyba-
veni. Kdyz jsem poprvé letéla v roce
1998 pracovné do Londyna, nejenze
to byla moje prvni cesta letadlem do
zahranici v Zivoté, ale neuméla jsem
slovo anglicky, musel mi vZdycky né-
kdo prekladat. Zaroven jsem dala pri-
lezitost tém mladsim, kteri kromé
jazykt dokézali prinést i skvélé na-
pady. Protoze ziskat nejvétsi klienty
také znamena prinést jim opravdu to
nejlepsi na svétové trovni. Unikatni
reseni. A to za stolem opravdu nevy-
sedite, musite jezdit, vidét, srovna-
vat. A hodné premyslet. Musim uznat,
méli jsme tehdy velkou odvahu. Bé-
hem té prvni navstévy Londyna jsme
se setkali hned s tretim nejvétsim ma-
klérem na svété. Jeli jsme se s nim po-
radit. Inspirovat se.

A jak to dopadio? Byla vam tahle lon-
dynska navstéva k nééemu?

Navazali jsme spolupraci a o rok
pozdéji jsme ziskali spole¢né velky
chemicky holding. Téch navstév bylo
postupné vic. Navazali jsme partner-
stvi s firmami, jako je Lockton nebo
AJG - Arthur J. Gallagher, makléri
patricimi do desitky nejvétsich firem
na svété v nasem oboru, mimocho-
dem jsou to také rodinné firmy. Co mé

opravdu prekvapilo, byla neuvéritelna
otevrenost a ochota velkych firem
predavat nam informace a radit, bylo
to neuvéfitelné cenné. Mluvili jsme
primo s $éfy téchto firem, lidmi, ktefi
zaméstnavaji desitky tisic dalsich lidi
v celém svété. Mohli néjakou malou
firmu z vychodni Evropy klidné od-
mitnout. Ale zachovali se presné na-
opak. I diky jejich pomoci jsme ziskali
opravdu velké klienty, dokdzali pri-
nést néco, co na trhu nebylo. Tahle
partnerstvi a pratelstvi s témi velkymi
vlastné trvaji dodnes. To je nase velka
konkurenéni vyhoda a je to také ne-
smirné inspirativni. Vidite, jak i ty-
hle firmy neustale rostou. A 1éta nam
predavaji i své klienty, kteti podnikaji
i v zemich stfedni a vychodni Evropy,
a Renomia se tu o né stard.
Jak se stane, Ze malé ceské firmé sdéluje
svétovy lidr svoje know-how?

Myslim, Ze je to o tom, zda vim
protéjsek veri, vidi, Ze to umite
a muze vam duvérovat. Svou roli asi
hraji i reference od jejich klientt,
ktefi jim davaji zpétnou vazbu o tom,
jak jsou s nami spokojeni. Ale co se
tyce téch zacatka, jsem presvédcens,
ze nam vérili, ze vidéli, ze mame nad-
Seni a chceme se to naudit perfektné.
A treba $éf mezindrodni sité¢ WBN,
nez nas prijal za ¢lena, za nami prijel
do Prahy, stravil ve firmé tyden, dival
se na to, jak to délame, jak fungujeme,
pozoroval, jak se chovame, dival se na
nase cisla a vysledky a byl mile pre-
kvapen asi v§im, co vidél.
Jak se dnes divate na pGvodni cile firmy?
Tusila jste, Ze vyrostete aZ sem!?

To urcité ne. Kdyz se pustite do
podnikani, musite mit pokoru. My
si rekli - budeme se néjak chovat,
mame néjaké hodnoty, mdme néjaky
styl chovani a uvidime, zda to bude
fungovat. A upfimné musim fict, ze
jsme byli prekvapeni tim, kam nas ten
nas styl uvazovani vede. V pozitivnim
slova smyslu. Ze zkrétka oby¢ejné lid-
ské hodnoty v byznysu funguji. Pak
jsme si samozrejmé uz zacali vytvafet



vize a plany, kam az bychom mohli jit
a co pro to udélat. Dnes mam o firmé
predstavu az do roku 2030.

Rok 2030 je docela daleko, za 15 let.
Premyslite o tom, jakd v tu dobu bude
vaSe uloha ve firmé? Vidite se i v tu
dobu ve své kancelafi za psacim stolem?

Pokud se toho roku ve zdravi do-
Ziju, tak to bude super! Moji synové
tikaji, Ze znaji ¢lovéka, ktery zacal
podnikat v 80, tak kdovi, co budu dé-
lat ja?

Prisel za ta léta podnikani n&jaky zlom,
ktery byl predélem, at uz krizi nebo né-
jakou zasadni zmé&nou sméru?

Zasadni zlom je urcité dany tim
mezinarodnim rozmérem. To jsme
puvodné neplanovali. Uvédomili jsme
si unikatnost naseho oboru a také
moznost nahlédnout do kucharky
svétovych lidrii a poznat nesmirné za-
jimavé lidi. To je ptinos, ktery se neda
ni¢im vyvazit. Uvédomujeme si, zZe

pokud se nam ma dafit, tak i lidem,
co tu pracuji, musime zajistit nejlepsi
mozné vzdélani a pracovat na dobré
atmosfére, uréité kultufe a spolec-
nych hodnotéch. To je naprosto za-
sadni a neprijde to jenom tak. A to
podle mé plati o kterémkoli oboru.
Vsichni musi byt nadSenti, propojit se
musi nejenom hlavy, ale taky srdce.
Zaroven je dulezité budovat tu pro-

fesi, snazim se ziskavat ty nejlepsi lidi.

Kdy jste vlastné usoudili, Ze jste dost
silni na to, abyste se mohli rozsirovat
a zadit s akvizicemi dalSich firem?

K rlstu jsou vzdy razné cesty.
Jednak muzete rast diky tomu, Ze zis-
kavate nové klienty, a pak tak, ze sku-
pujete ostatni. U nas prvni propojeni
prislo uz v roce 1996, kdy jsme se spo-
jili s kolegou a nasim soucasnym ak-
cionafem Michalem Cajkou, ktery
také pochazi z Hranic. Dokonce kdysi
chodil s mymi kluky do $koly. Tomu

\J
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jsem nabidla, Ze koupime jeho firmu.
Citila jsem se tehdy jako velka pani
maklérka, méli jsme pritom jen asi
40 miliona korun pojistného, on
tehdy asi 10 miliond. A bylo to vy-
borné rozhodnuti, protoze jsme tak
ziskali dalsiho skvélého ¢lovéka. Pak
uz jsme se rozhlizeli, kdo by byl na
prodej. Koupit firmu neni snadné,
protoze nas hodné zajima firemni
kultura, kupujeme jen firmy, které
pro nas maji smysl. Hodné o tom
premyslime.

Provadéli jste akvizice az ve chvili, kdy
jste si na n& vydélali? Casto fikéte, Ze
nemate rada dluhy.

Na druhou stranu zase ale rdda ri-
kam, Ze na dluhy neprsi, to fikdval
muj déda. Obcas jsou pro rust potreba
a je to v poradku. My od pocéatku
v$echny vydélané penize investo-
vali zpatky do firmy. Jinak bychom
nemohli rust a zustali bychom mali.
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Dnes uz je Renomia velkd, myslim, ze
si stoji dobre i z pohledu ¢isel, takze
bychom uz méli vétsi odvahu si v pti-
padé potreby pujcit na néjaky velky
nakup. Dnes uz mame zazemi.

Jak ta &isla vypadaji?

Dnes mame ve spravé pojistné za
6,8 miliardy a do konce roku oceké-
vame narust na 7 miliard. Zisk nyni
déla asi 100 miliond.

Renomia dnes plsobi v nékolika zemich
Evropy.To byl plan od pocatku?

Prvotni plan to nebyl. Ale hodné
rychle jsme vstoupili na Slovensko
a pfi komunikaci s nasimi zahranic-
nimi partnery jsme si uvédomili, Ze
mezinarodni rozmeér je dulezity. Nasi
klienti do téchto zemi také expan-
duji, takze jsme si rekli: Aha, tak my
pujdeme s nimi, protoze ten servis
budou potrebovat i tam, kam se
vydavaji.

Bylo t&zké prijit do zemi, jako je Bulhar-
sko nebo Rumunsko?

Ani ne, protoze firmy jsme tam
koupili az po dikladném zkoumani,
byly to firmy, s nimiz jsme delsi dobu

spolupracovali, a prisli jsme tam s tim,

ze bychom tam chtéli zavést stejnou
kulturu, jakou ma Renomia. Vétsina
nékupi vysla z deliho vzajemného
poznavani.

UvaZujete o expanzi na Zapad?

Mozné je vsechno, ale my spis
stale vidime prostor ve stredni a vy-
chodni Evropé. Tyhle zemé jsou ndm
blizsi, a navic nasi klienti podnikaji
stale spi§ smérem na vychod. Navic
nase spritelené svétové firmy do ur-
¢ité miry ocekavaji, Ze se budeme sta-
rat predevs§im o tento region. Jina
véc nez nové pobocky jsou ale nase
sluzby, ty poskytujeme vSude po
svété. Ale nepredstavujte si, Ze je to
jen tak, ze nékam zavolate, Ze chcete
pojistit farmu v JAR nebo rozesta-
vénou tovarnu v Egypté. Musite ten
proces mit pod kontrolou, pripravit
program, ktery partnefi aplikuji, pri-
pravit komplexni Feseni. Jediné tak to
muze fungovat. Pravé nedavno jsme
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treba pojistili stavbu v cené nékolika
miliard korun v Londyné, uspéli jsme
ve velké konkurenci. Stavét se zac¢ne
pristi rok.

Vytvarite rada rezervy?

Rozhodné patrim k lidem, kteri
mysli na budoucnost. Kdyz zacinate,
musite myslet na rozvoj svého pod-
nikani. Pokud totiz chcete mit nej-
lepsi sluzbu, musite investovat do
v$eho - do lidi, vzdélani, zazemi. Na
uspokojeni svych vlastnich potreb ce-
kate dlouhé roky. Tteba i na vlastni

Jak funguje
Renomia?

bydleni. To je ta spravna cesta. Stejné
to maji i moji synové, tak jsem je vy-
chovala. Vidime to i u nasich pratel
v zahraniéi, délaji to s détmi stejné.
Déti maji dostat péci, ale netfeba je
rozmazlovat zbytnymi vécmi. V do-
spélosti se vam tenhle pristup v dob-
rém vrati.
Opakované pouZivate vyraz ,nejlepsi®. je
to pro vas zasadni véc?

Ano, to je pro mé velmi dule-
zité. Pokud chceme byt spokojeni my
inas klient, jinak to nejde. Ale je to

Ve svété financi nebo realit maklér klientovi radi, co koupit nebo prodat, a za to

bere provizi.
makléfe v Cesku jeho zakladatelka a majitelka Jifina Nepalova. ,

v klientovi musite vzbudit d
vam skutecné ukazal svou firmu,”

A nejde jen

,U nas je to trochu jinak," popisuje sluzby nejvetsino pojistovaciho

V prve fadé

divéru a navazat s nim spolupraci do té miry, aby
popisuje Nepalova.

o frazi. ,My prosté musime védeét, jaka ma rizika. Musime védét, co

ho pfi té jeho ¢innosti ohrozuje nebo muze ohrozit. Mnohdy o tom treba nevi
ani on sam. Co klient potfebuje, muzeme posoudit az ve chvili, kdy o té firmeé
mame dostatecné mnozstvi informaci. Takze klademe otazky, projdeme si jeho
arealy, vyrobni haly, divame se na Cisla, na vysledky, ale taky tfeba na dluhy

a dluzniky. Ziskame velmi jasnou pfedstavu, co vSechno se muze v té fabrice
stat. Na zakladé toho mu zpracujeme navrh pojisténi tak, jak by mélo vypadat.
Od pojistnych ¢astek, na néz by mél byt pojistén, pres popsana rizika, prosté
véechno. My jsme jeho pojistovaci oddéleni. Po dohodé s nim pak jdeme jednat
do pojistoven o podminkach. A to bud tady v Cesku, nebo jdeme do zahranici.
Hledame toho, kdo takovy rozsah rizik muze pojistit, kdo vyhovi nasim

pozadavkim.”

O obycejné pojistky ve firmé Renomia nejde.

»Ty Nas opravdu nezajimaji, my

potrebujeme, aby obsahovaly specifika, ktera jsme vyhodnotili jako zasadni.
To nam umozni, ze pak muzeme klidné spat. Kdyz se stane sSkoda, vime, ze ji

dokazeme vyresit, a

ne Ze se nékde budeme hadat o vysi plneni.”

Renomia, kterou Nepalova pred dvaadvaceti lety zalozila v Hranicich na Morave,
dnes obhospodaruje pojistné ve vysi témer sedm miliard korun, své sluzby
nabizi ve 135 zemich svéta a poboc¢ky mé kromé Ceska také na Slovensku,

v Rumunsku a Bulharsku. Cela mezinarodni skupina Renomia Group dnes cita

vic nez tisic lidi.




i o spolehlivosti, nad$eni, o tom, aby
klient mél ve firmé zézemi. Protoze
pokud to neudélate, prijde nékdo jiny
a predbéhne vas.

Kdo dnes patfi mezi vase nejcenné;si
klienty?

My si cenime divéry vsech na-
sich klientti. Néktefi jsou s nami
dlouho, néktefi jsou zase opravdu
velci. Je skvélé dlouhodobé pojisto-
vat CEZ, letadla, ale védZime si véech
firem, které néco dokazaly. Treba
Preciosa, Siko, Walmark a dalsi.
Treba pani Valova, zakladatelka
spolec¢nosti Siko, je mi velmi blizka
a mame mnoho spolec¢ného. Nase
osudy jsou v mnohém podobné, za-
¢aly jsme podnikat ve vy$$im véku,
do byznysu zapojily své potomky,
jsme podobné povahy.

Obé jste se béhem podnikani rozesly
s manZeli. Pro¢ k tomu doslo u vas?

JRINA
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NEPALOVA
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Vite, my jsme se dlouho snazili, aby
to fungovalo. Ale manzel mél svoji
praci a nechtél se s nami propojit.
TakzZe my jsme vzdycky na chvili pfi-
jeli doma do Hranic a byli jsme hodné
soustredéni na nase podnikani, takze
i kdyz mél zajem se s ndmi o tom ba-
vit nebo chtél fesit své véci, nebyl na
to nikdy moc ¢as. V urcitou chvili se
rozhodl, Ze uz to tak dal nejde. A ja
tomu rozuméla a rozumim tomu
idnes. I diky tomu dodnes slavime
narozeniny dohromady a méme vy-
nikajici vztahy. M4 novou partnerku
a my jsme se syny radi, Ze je o néj
dobre postarano.

Hovofite o své firmé jako o roding,

o klientech a partnerech jako dlouho-
dobych pratelich, snaZite se uspoko-
jit jejich potieby, starate se o vzdélani
vaSich zaméstnancl, starate se i o je-
jich soukromy Zivot. Dovolime si jednu

N -
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poznamku — plsobite na nas jako ma-
minka. A neni to jen tim, Ze ve vitring vi-
dime fotky vaSich vnoucat a pfi kazdé
schiizce pred nami pfistaly na stole ko-
lace a chlebicky a vy nas neustile pobi-
zite k jidlu.

Je pravda, ze se lidi ¢asto ptaj,
jestli to takhle bude pokracovat i dal.
A bude?

Jsme rodina. Moji synové jsou ve
firmé pevné zakotveni. Kazdy ma na
starosti néco, vychazi to i z jejich po-
vah. J4 jsem ta starsi generace, ktera
ma zkusenosti jak Zivotni, tak pro-
fesni. Pavel ma strategické uvazovani
a je vizionar a Jirka je zase perfekcio-
nista. Dohromady se vyborné doplhu-
jeme. Zaroven ale jsme vSichni silné
osobnosti.

Nevede to nékdy k hadkam?

No samoziejmé, mame rozdilné

nazory, a nékdy se tudiz i pohadame,

INZERCE



abychom si vyjasnili nase predstavy.
Ale pfijali jsme to a vime, Ze si nékdy
musime nechat poradit, takze ¢asto
komunikujeme i dal$imi lidmi, které
dokézeme respektovat, Ze nam urcité
véci vysvétli a nasméruji nas.

Resite se syny praci i mimo praci?

Podle mé to uplné vypustit nejde.
Kdo 1ik4, Ze jde, je hrdina. Ja ani moje
déti to neumime. Na druhou stranu
md rodina prioritu, takze se snazime
rodiné a mym vnoucatim vénovat.
Kazdé Vanoce slavime spole¢né po-
hromadé, klidné spolu vydrzime tfeba
deset dni.

Umite byt i pisna mama?

Nejsem piisnd mama. Rika se
o mné, ze jsem tvrdd, kdyz vyjedna-
vam. Ale i to k mé praci patri. Pro
klienty udélam, jak se rika, prvni po-
sledni. M4 to ale i druhou stranu. Pri
vyjednavini podminek sice musite
byt na partnery, tim myslim pojis-
tovny, pfisng, ale zaroven jim musite
ukazat, Ze své praci rozumite a Ze jim
neprinesete potize. Musite jim umét
vysvétlit, jaka rizika hrozi. Prezento-
vat je a dokazat zodpovédnost klienta.
Musite byt jednoduse fér ke véem
stranam.

Jaka je vlastné ted struktura vasi firmy?
Jste jedind majitelka?

Jsme v tomhle trochu unikatni. Vy-
tvorili jsme si model, ktery sama sobé
zavidim. Casto slysim, jak si rodinné
firmy zoufaji, Ze nemaji komu preda-
vat, ze potomci nemaji o véc zajem,
nebo je to jesté slozit€jsi. My tohle
resit nemusime. U nas totiz vlastné
neni moc co predavat. Kdyz jsem se
ujistila, ze synové o tuhle praci maji
opravdu zdjem, tak jsem si hned zpo-
¢atku fekla, Ze je normalni, abychom
si firmu rozdélili na tfi rovnocenné
dily. A ten muj podil si jednou taky
rozdéli synové.

Tim rozdélenim podili mezi déti jste si
asi docela usnadnila praci do budoucna.

To ano. Mozna Ze se v tomhle cho-
vam trochu jinak, pravé proto, Ze jsem
zena a matka. Zndm svoje déti, véfim
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jim, protoZe jsem s nimi zila, vychova-
vala je a vim, ze nezklamou. Postupné
jsme pak do firmy ptibrali jesté né-
kolik lidi formou mensich akcio-
vych podilt. Jednim z nich je Michal
Cajka, jehoZ jsem uZ zminila, a dal-
$im je Petr Sykora, kamarad mého
syna Pavla, z Dobrého andéla. Petr je
¢lovék, ktery toho hodné dokazal a je
pro nés symbolem kultury podnikéni
a lidskosti. Takze jsme dnes taky part-
nerem Dobrého andéla. Uz vic nez
deset let spolupracujeme také s Na-
daci Terezy Maxové. Ta dokonce pri-
vedla mému synovi Pavlovi jeho Zenu
Zanetu. Ta totiZ s nadaci tehdy spolu-
pracovala. Taky ¢im dal vic vnimame,
jak je potreba pomahat tém, co to po-

trebuji. V rdmci firmy méme i dob-
rovolnické dny a letos jsme zalozili
vlastni nadaci Hlas srdce. Ted pro ni
hleddme smér, kterym se zamérime,
hlavni npln. Ja se ale snazila poma-
hat vzdycky. I v dobach, kdy jsme na
tom jesté nebyli tak dobfe jako ted.
Jak se vam vlastn& v Cesku podnika?

Myslim, Ze si nemame na co sté-
zovat. Je to hodné o nds, musime pl-
nit své povinnosti. Tim myslim platit
dané, podnikat poctivé. Jedina véc,
ktera mé mrzi, je, Ze jsou tu lidé, kteri
vam zavidi uspéch, ale pfitom ne-
tusi, kolik za tim stoji prace, nasazeni
a obétovani.
Myslite si, Ze je to.Ceska vlastnost?

Myslim si, ze lidé jsou vSude na
svéteé stejni.
Hovofila jste o vasi vizi 2030. Pro¢ ten-
hle rok?

Doslo nam, jak rychle uteklo téch
22 let, co mame za sebou, takze jsme
si rekli, ze by bylo dobré védét, co

s nami bude za dals$ich 15 let. Je to
dulezité pro nas ve firmé a je to du-
lezité i pro nase klienty. Musime mit
néjaky sen, predstavu, jak se budeme
rozvijet. Budeme muset reagovat na
zmény ve spole¢nosti nebo naptiklad
vyvoj v technologiich... Je to spousta
véci. UZ mame vSe na papire.

Jak tahle vize vznikala? Méli jste pro ni
néjakou inspiraci?

Divame se na obrovské tispésné
korporace, jako je Google nebo Apple,
jak planuji, a uvédomili jsme si, Ze je
pro nds zasadni dat na srozuménou,
jaci budeme my. Diskutovali jsme
se 45 kolegy ve firmé, sepsali jsme si
nase predstavy na tabuli a tak vzniklo
to, cemu rikame Vize 2030. VSichni

PODIL JSME SI SE SYNY ROZDELILI NA TRI
ROVNOCENNE DILY. ZNAM SVOJE DETI,
VERIM JIM, PROTOZE JSEM S NIMI ZILA,
VYCHOVAVALA JE A VIM, ZE NEZKLAMOU.

z toho mame radost, i kdyz si zaro-
ven uvédomujeme, jaka je to vyzva.
Chceme, aby tu porad byla rodinna
atmosféra. Nyni nas ceka obdobi, kdy
tuto dlouhodobou vizi predstavime
vSem kolegim v Renomia Group.
Kandidaty, ktefi v budovani firmy m(izou
do budoucna v ramci rodiny pomahat

a v tradici pokracovat, mate uz ted, kdyz
tu vidime fotky vasSich vnouéat. Kolik jich
vlastné mate!

Dohromady pét. Zatim jsou jesté
mali, nejstarsimu je jedendct a nej-
mlad$imu teprve dva roky, ale ja se
snazim, abych porad budila nadseni
pro nasi praci, podobné jako jsem ji
kdysi vzbudila u svych kluki. A budu
moc rada, pokud aspon nékteré
z nich pajde nasim smérem. Samo-
zfejmé je k tomu ale nikdo nebude
nutit. VSechno se uvidi.

Jaka tedy bude Renomie v roce 2030?

Samozrejmé uzasna! Nechte se
prekvapit. €9
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