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Jifina Nepalova stoji

od roku 1993 v Cele nejveétsi
pojistovaci makléiské
spoleCnosti u nas.

Své pobocky ma RENOMIA
kromé Ceské republiky

v dalSich Sesti zemich
stredni a vychodni Evropy.
Jak dlouha cesta vedla

k vrcholu, co bylo jejim
nejdiilezitéjsim rozhodnutim
a premyslela nékdy jedna

z nejmocnéjsich Zen

v Cesku o vstupu do politiky?

N

Jak jste se dostala k pojistovnictvi? Jako
mlada Zena jste preci studovala tplné néco
jiného?

Ano, to je pravda, studovala jsem priimyslovou
Skolu elektrotechnickou ve Fren$tatu pod Rad-
ho3tém a méla jsem za to, Ze je to mij Zivotn{
omyl. Pozdéji jsem nastésti zjistila, Ze to tak
neni. Naopak to pro mé byla skvéla zku$enost,
jelikoZ jsem pochopila, Ze piekonavat téZkosti
v Zivoté je tiplné normalni. Skola mé moc neba-
vila, ale zdroveil jsem chtéla dodrZet slib, ktery
jsem dala rodi¢im, Ze $kolu neopustim a dokon-
¢im ji. Byl to pro mé zkratka takovy zavazek.
Brala jsem to tak, Ze maturitni vysvédZeni sice
potiebuji ziskat, ale samotné uplatnéni v oboru
pro mé predstavitelné nebylo. V tom jsem se
mylila podruhé, jelikoZ mi paradoxné otevielo
dvefe do svéta pojistovnictvi. Ceska pojistovna
hledala v roce 1978 likvidatorku $kod na elek-
tromotorech a vhodné vzdélani, které by odpo-
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vidalo danému oboru, mél v Hranicich na Mora-
vé, kde jsem bydlela se svou rodinou, méalokdo.
Byla to nabidka, ktera se nedala odmitnout, bra-
la jsem to jako velkou ptileZitost. Za kratkou
dobu jsem se stala likvidatorkou pojistnych uda-
losti a u prace v Ceské pojistovné jsem vydrzela
patndct let, do doby, kdy jsem hledala v tomto
oboru jiné poslani.

V pojistovnictvi jste aktivni ¢tyFicet let.

V ¢em pro vas tehdy byl a stéle je obor
atraktivni?

Hlavné v tom, Ze ¢lovék poznava riizné obory
podnikan{ a setkava se zajimavymi lidmi,

se kterymi by se nikdy v béZzném Zivoté nepo-
tkal. Svou praci navic pomahate firmam a li-
dem orientovat se v poji$téni, které je v mnoha
ohledech sloZité, a miiZete jim tak poradit

v komplikovanych situacich naptiklad pti fe-
Seni Skody.

RENOMIA

slavi 25 let -
zleva: Pavel Nepala,
"Michal Cajka,

—_— sve -
Jitina Nepalova,
Jiti Nepala

UZ v té dobé jste byla matkou vasich dvou
déti. Bylo tézké skloubit ¢asové naro¢nou
praci s jejich vychovou?

Vite, ja nikdy svou praci neupiednostiiovala
pfed svymi détmi. Moji synové Jirka a Pavel
byli vZdy na prvnim misté. Jejich $tésti a klid-
né détstvi pro mé byla priorita. Je fakt, ze

se mnou obc¢as museli na néjaké schiizky, ¢asto
to bylo o prazdninach, ale musim Fict, Ze jsem
z nich citila, Ze jim to nevadi. Spi§ naopak.

UZ tehdy podle mé postiehli, Ze je pro mé& pri
entll odchazela s tim, Ze jsou spokojent. Jsem
presvédcena, Ze se jim tyto zkuSenosti vryly
pod kiiZi a posléze je uplatnili pfi nasem spo-
le¢ném podnikani.

To jste mi docela nahrala. Jakou roli p¥i vzni-
ku vasi firmy na za¢atku devadesatych let
sehrali praveé vasi dva synové Jii'i a Pavel?



Poté, co se podniky dostaly do soukromych
rukou, mi bylo jasné, Ze budou potfebovat

a hledat nejlep3f pojisténi tfeba i u jinych po-
jistoven, které tady jiz v po¢atcich devadesa-
tych let zacaly plisobit. A u toho jsem chtéla
byt. Ceskou pojistovnu jsem tedy opustila.
Podnikani jsem méla v krvi po rodi¢ich a dé-
deckovi, byli to Zivnostnici. Geny a také celkova
situace ve spole¢nosti na za¢atku devadesa-
tych let, kdy méla spousta lidi velkou podnika-
telskou vizi, mé pfimély k tomu, Ze jsem také
zacala podnikat. Velkou mérou k tomu pfispéli
pravé i synové, ktefi mé v tom podporovali.

V roce 1993 jsem se dvéma dal$imi kolegyné-
mi zaloZila v Hranicich na Moravé pojistovaci
makléiskou firmu APS Hranice, nyni RENO-
MIA. Za dal3{ dilezity krok povazuji rozhodnu-
ti, Ze jsem poté, co dvé spoluzakladatelky z fir-
my odesly, piizvala pravé své dva syny a podil
ve firmé RENOMIA jsem rozdélila na ti dily.

Nebylo to spise rizikové? Casto se stava,
Ze byznys dokaze v rodiné udélat pékny
neporadek...

0d zacatku jsem vidéla jejich obrovské nad-
$eni a také jsem jim stoprocentné vérila.

V roce 1996 se stali mymi rovnocennymi
partnery. Ja si myslim, Ze mladi lidé Casto
nechtéj{ u rodi¢d v jejich firmé jenom praco-
vat, pomahat, ale chté&ji se zapojit do podni-
kani a plnohodnotné budovat spolecnou ro-
dinnou firmu. Toto moje vniméani a rozhod-
nuti se o firmu podélit se syny, povazuji

za kli¢ové, které nas, mimo jiné aspekty, pri-
vedlo k tomu, Ze nastupnictvi nyni nefe$im,
to budou fe$it aZ moji synové se svymi détmi.
V potétcich firmy a vlastné az doposud je pro
nas obecné spoluprace s mladymi lidmi velmi
diilezita. Za viechng mohu jmenovat dal$iho
rodaka z Hranic na Moravé, Michala Cajku.
Tehdy v roce 1996 to byl také student, ktery
se k nam ptidal a stejné jako moji kluci se
pozdéji stal dal$im akcionafem RENOMIA.

Vase znalosti z oboru pojistovnictvi

byly v poéatcich pro rist firmy ziejmé
hodné dileZité...

V nasem oboru jsou znalosti skute¢né klicové
- jsme odpovédni za druhé lidi, firmy. J& jsem
méla velké zkuSenosti, které jsem za téch pat-
nact let v pojistovné ziskala. To, co do firmy
piinesli pravé mladi lidé, byla ur¢ita dynami-
ka, energie. Obohatili mé o odvahu, novy, Cer-
stvy pohled na véc. Takovy, ktery jsem siv té
dobé neuvédomovala. Trpéla jsem, jak se Fika,
profesn{ slepotou. Mam ale jednu velkou vy-
hodu a tou je schopnost vnimat. Nedéla mi
problém naslouchat lidem, pochopit, jak mys-
i, a vyslechnout jejich nazory. Nazor klukd
jsem nikdy nepodcefiovala. Opustila jsem
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£ Vedgud mezinarodni spole¢nost, zalozend v roce 1993 vbCeské republice, ktera poskytuje
- komplexni sluzby v oblasti pojisténi, risk managementu a poradenstvi firmam i obcandm.

'V roce 2018 spravuje pojistné ve vysi 9,7 miliardy K¢ a mé pires 1 300 spolupracovniki. Sluz-
by klientGim zajistuje na celém svété, a to diky vlastnim poboékém v7 zémich partnerskym

-' '_  sitim & dlouhodobé oDy rtejvetsimi svétovym; makIéfi.
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Velkorysost patrii ke kazdé

konzervativni postoj a ptijala vyzvu dat prostor
mladé generaci a jejich novym napadim. To bylo
pro rozvoj RENOMIA velmi diileZité.

Tedy generacni propojeni jako kli¢

v zacatcich?

Urc¢ité, a nejen v zacatcich, ale stale. Ne dlouho
potom jsme zakladali pobocky po celé republice
uZ jako RENOMIA. Zacali jsme si uvédomovat,
Ze je tfeba se zapojit do svétového trhu pojistov-
nictvi, kde pojiStovaci makléti skvéle funguji

ve prospéch svych klientd uZ sto padesit let.
Pokud jsme se chtéli uchazet opravdu o velké
firmy, ty se zahrani¢nimi investory, a utkavat

se 0 né s nejvétsimi pojistovacimi makléri svéta,
museli jsme se svétu otevrit, ucit se a celkové

se s globalnim trhem propojit. Pavel od poloviny
devadesatych let sedél takika neustéle v letadle
a navazoval partnerstvi zejména s rodinnymi
firmami, z nichZ mnohé jsou obrovské, s moz-
nostmi najit pro nase klienty ojedinéla feSeni.
Do budovani partnerstvi a naSeho mezinarodni-
ho postaveni je jiz v RENOMIA zapojeno mnoho
kolegt, ktet hovoif nékolika jazyky, a navic jsou
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skvélymi odborniky. Sit’ nasich kontaktd neusta-
le roste. Dnes mtiZzeme klienty pojistit v§ude, kde
si vzpomeneme. Zarovei je to také skvéla ptile-
Zitost pro vzdélavani. Jet do svéta a vidét, jak

se déla byznys na zapad od nds, je vZdy poucné.
Je také zajimavé poznat, jak funguji rodinné fir-
my, které zaméstnavaji tisice lidi, a ptesto si stale
uchovavaji zasady, kulturu a hodnoty, které firmé
vloZila do vinku generace pted sto lety a v ¢ele
stoji dalsi jeji potomek.

Mpyslite si, Ze jsou tyto rodinné hodnoty ve fir-
mé tolik klicové? Je nutné na nich stavét?

Tim jsem si jista. Hodnoty firmy, firemni kultura,
poslani, to jsou zaklady nasi firmy. Je to zaklad

i stfecha pomysIného domu, v némz néco buduje-
me. MiiZete mit sebe lep3i strategii, ale kdyZ neu-
kocirujete adekvatni kulturu ve firmé, tak se po-
myslny ddm miZe zhroutit. RENOMIA také pecli-
vé sti'eZi profesionalitu firmy a chce i pfi svém
rlistu ziistat lidskou, rodinnou organizaci. Prateli-
me se s obrovskymi pojistovacimi makléi'skymi
firmami, jako je Arthur J. Gallagher & Co. nebo
Lockton Global, kde pracuje nékolik tisic lidi, ale

presto se zde cti a dodrzuje dand kultura firmy,
kterd se tam razi uz od jejtho prvopocatku. Tu, jiZ
do ni vloZili jejf zakladatelé. KdyZ se pak spole¢-
nosti vyznavajici podobné hodnoty potkaji, je je-
jich spoluprace a vzajemné porozuméni daleko
jednodussi a vielejsi. To samé plati o zaméstnan-
cich. Pokud se citi byt soucasti firmy, jejichz kultu-
ra a hodnoty jsou jim blizké, projevi se to v kvalité
sluzby pro klienty a prosperité firmy. Je to nesmir-
né dilezité, miiZe to byt hodnota, kterou rodinné
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firmy prinasi spole¢nosti, svétu.

CoZ u vas plati dvojnasob, odpovédnost

za druhé je totiZ fakticky zakladem vaseho
podnikani...

Ano, nasi klienti se spoléhaji na nasi profesio-
nalitu a maji divéru, Ze majf pojisténi v potrad-
ku. Ale také, Ze jim ukdZeme cestu, jak rizika
eliminovat. Nase prace neni jen o pojisténi, je

i 0 tom, jak vnimame rizika klientii a jak jim
dovedeme poradit. ProtoZe cil neni jen samotna

pojistka, ale predev$im bezpecnost firmy. TakZe
se ¢asto bavime, jak sniZzit pocet $kod o doporu-
¢enych opatienich a také zplisobu my3lent, jak
se chovat k zdsadam bezpec¢nosti. Zkratka hle-
dame urcité porozuméni. A pochopitelné ne-
smime délat chyby. NaSe prace je skute¢né ex-
trémné zamérena na detail. Z dtislednosti nelze
slevit ani o kousek.

Jak bylo tézké proniknout na zahranié¢ni

trh a udrzet se na ném?

My dnes plisobime kromé Ceské republiky

v dalSich Sesti zemich Evropy - Slovensku, Ma-
darsku, Bulharsku, Rumunsku, Srbsku a Chor-
vatsku. Madme zdjem vstoupit i do dal$ich zemi.



K tomu je nutné znat tamni prostredi. Tomu
vénujeme vZdy velkou péci. Nejlepsi vstup

do jiné zemé je koupit firmu, kde dobie pozna-
me majitele, pozname kulturu spolec¢nosti, a po-
kud je v8e v souladu s na$im uvaZovanim a hod-
notami, tak je to vyhra. Nedélame krok do ne-
znama. Zaroven pro nés neni priorita kupovat
celé firmy, davadme prednost tomu, Ze ¢ast podi-
lu ztstane v rukou zakladateld, ktefi vétSinou
pokracuji v fizeni. Nabizime jim nase know-how
a propojujeme smysluplné sdileni specializaci

a profesionality pro zkvalitiovani sluzeb, aby
nase spoluprace méla smysl pro v8echny a firmy
se rozvijely.

Kromé rozdéleni firmy na tfi stejné dily

s va$imi syny, existuje néjaky milnik, ktery
vas posunul vyrazné o krok dale? Napriklad
spoluprice s firmou, ktera vam oteviela dve-
e do jiného svéta?

Velmi dilezitym milnikem v po¢atku bylo oslo-
veni nejvétsi telekomunikaéni firmy v roce
1998, v té dobé Eurotelu. Tehdy jsme prozieli,
Ze pokud chceme ziskat takto obrovskou firmu,
musime za ni prijit stoprocentné pripraveni.

S rozhledem, ktery v té dobé skute¢né sahal

za nase hranice. Kdyz jsme do soutéZe o Eurotel
sli spolecné se tiremi nejvétSimi pojistovacimi

makléi'skymi spole¢nostmi svéta, méla RENO-
MIA jen Sedesat miliont pojistného, oproti té-
mé¥ 10 mld., které mame nyni. Tehdy jsme si
mysleli, jak jsme velci, ve skutecnosti jsme byli
opravdu malinci. Letéli jsme do Londyna zji$to-
vat, jakym zpiisobem se vlastné takové teleko-
munikacni firmy pojistuji. Setkali se s partnery,
ktefi nam radi poradili, a my jsme $li do soutéze
s naprosto perfektné pfipravenou prezentaci.
Musim Fict, Ze nasi zahrani¢ni soupefi celou
zalezitost a predevsim nas, jako neznamou fir-
mu, strasné podcenili. Byli presvédcent, Ze pro
né nepiedstavujeme zZadnou konkurenci. Zmylili
se. Na vybérové fizeni ptisli neptipraveni a kli-
enta jsme ziskali my. To ndm otevielo dvere

do opravdu velkého svéta pojistovnictvi. Pouce-
ni z toho plynulo jednoznacné. Vzdy a za kaz-
dych okolnosti musite jit do soutéZe perfektné
pripraveni a nikdy nepodcenovat konkurenta,
at' je maly, nebo velky.

Jaké by mél mit dobry manaZer nebo
majitel firmy vlastnosti?

Co by méli mit jini, nevim, spis feknu, co se vy-
platilo mné. Urcité to byla velkorysost, diivéra
v lidi a dodrZeni slova, kterd date nejen lidem
ve firmé, ale také klientiim a trhu. To je z mého
pohledu jednozna¢né nejpodstatnéjsi.

Tedy vlastnosti, které napriklad ve vrcholné
politice moc nevidime. Mimochodem, vés
nikdy tato sféra neldkala?

Reknu vam to takto. ] si od détstvi vzpominam
na zdviZeny prst mého dédecka a taty, ktei'f mi
tikali: ,Nikdy nevstupuj do politiky. Délej, co mds
rdda, délej dobre svou prdci a tim bud’ pro spolec-
nost prospésnd. Tim nejvic pomiiZes.” Ovlivnilo
mé to a vlastné budu rada, kdyz to tak zlistane

i o generace dale. Spolec¢ensko-politicky vliv
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miZzeme kazdy $ifit svym postojem, svymi €iny.

Vy jste se jako dama dokazala prosadit v tvr-
dém prostiedi byznysu. Pocitila jste v tomto
sméru oproti muzZim néjakou nevyhodu?
Naopak, spiSe vyhodu, citila jsem vzdycky dobfe.
Nikdy jsem neméla Zadny problém se prosadit,
kdyZ jsem chtéla. Je dileZité, jak silné si jdete

za svym snem a jak celite prekazkam, které obc¢as
ptijdou do cesty. To viibec neni o tom, jestli jste
muZ nebo Zena. To, Ze je Zen ve vrcholném byzny-
su malo, vychazi spise z jejich primarniho, tak
fikajic pfirodniho poslani, pecovat o své déti.
Vytvaret prijemné zazemi pro celou rodinu je
naprostou prirozenosti Zeny, tak by to alespon
dle mého nazoru mélo byt. To, Ze s tim nékdo
dokaze skloubit i ispésnou pracovni Kariéru, je
rozhodnuti jednotlivce. V politice nebo byznysu
je piesné tolik Zen, kolik jich tam ma byt. Jsem
presvédcend, Ze Zijeme v zemi, kde Zeny nejsou
utla¢ované a mohou se svobodné rozhodnout,

v ¢em a jak budou aktivni.

Mate mezi Zenami v byznysu sviij vzor,

ktery vas inspiruje?

Nejvice na mne pisobi pribéhy, které znam osob-
né. V tuto chvili mne napada Jaroslava Valova,
zakladatelka spole¢nosti SIKO, matka ti déti,
ktera dokazala vybudovat takzvané na zelené
louce prosperujici firmu. Je to velka odvaha, zpo-
c¢atku totiZ vaSemu uspéchu obvykle véi{ jen za-
kladatel a velmi tzky okruh rodiny ¢i pratel.

Jedna mocna a tispésna politicka minulosti
kdysi prohlasila: , Feministky jsou Zeny, které
by chtély néco dostat, aniZ by pro to'musely

cokoliv udélat.” ZtotoZiiujete se s nékterymi
nazory Margaret Thatcherové?

Nechci nikoho popudit, ale z ¢asti bych s tim sou-
hlasila. My totiZ Zijeme ve svobodné zemi, kde se
kaZdy, kdo je schopny, miZe prosadit. Bez ohledu
na pohlavi. Jsou zemé, kde Zeny maji tézky zivot,
jsou poniZovany a tyrany, a tam by mélo smétovat
usili pomoci. Ale to nema s feminismem nic spo-
le¢ného, to je krutost, ktera ma byt trestana. Mar-
garet Thatcherova také fekla, Ze ,,ekonomika je jen
metoda, podstatou je zménit srdce a dusi’, coZ rezo-
nuje s vétsim spole¢enskym tématem - stéle je co
zlepSovat v otazkach lidskosti.

Jaké jsou vase predikce konjuktury,

jste skeptik, nebo optimista?

Letos RENOMIA slavi dvacet pét let a ja vérim, Ze
to nejlepst je pfed nami, alespon z pohledu nasi
firmy a rodiny. Nepomyslime timto sdélenim jen
na hospodarsky a ekonomicky vysledek, ale také
na fakt, Ze nase firma stoji na pevnych zakladech.
Témi jsou predevsim dobré vztahy s klienty, kole-
gy, dodavateli a v neposledni fadé s rodinou. Vi-
dim nejen své syny, ktefi na téchto hodnotach
vyrastali, ale vidim také dalsi generaci, ktera vni-
ma, Ze dobré vztahy jsou cesta k ispéchu. Je to
spolehlivy navod, jak byt spokojeny. V tom spat-
fuji pozitivni sméfovani budoucnosti. m




