KDYZ JE FIRMA

SPOLECNOU VASNI

Vzpomenete si na impulz, ktery vas pfimél k tomu
opustit pred tficeti lety jistotu zaméstnani a vydat
se na drahu podnikani?

Jistota se totiZ trochu vytratila. Pracovala jsem

od roku 1978 jako likvidatorka pojistovny a po revo-
luci jsem byla povérena zaloZenim pobocky pojisténi
podnikatell v Hranicich na Moravé. Pojistovna tehdy
dostate¢né nevnimala potfeby novych majitel(

firem, ktefi je ziskali vétSinou v privatizaci. Podnika-
telé tehdy potrebovali pojisténi na nové ceny, ale

my jsme mohli nabidnout pojisténi jen na takzvanou
¢asovou cenu, a to by tfeba v pfipadé poZaru ve firmé
nemuselo stacit pokryt ndklady na opravu. Nechtéla
jsem svym klientlm nic zakryvat a zménit jsem to ne-
mohla. Mimo tento fakt mé fascinovalo, jak se kolem
rozjizdi podnikani, a to mé také ldkalo. Doma jsme

o tom s kluky pofdd mluvili. Velmi silné jsem vnimala,
Ze musim udélat zménu. Hodné jsem se v pojistovné
naucila, za to jsem byla vdécnd, ale pokraCovat jsem
tam nemohla.

Tak jste Sla na volnou nohu a pfitahla syny...
MoZna to tak vypad3, ale bylo to trosku jinak. Pfemys-
lela jsem, co bych mohla délat, dokonce jsem s ko-
legynémi draZila samoobsluhu s tim, Ze to podnikdnf{
rozjedeme. PFislib na Uvér od banky byl ¢tyfi miliony,
ale nékdo nds prebil... Tehdy nds to mrzelo, ted Fikam,
Ze bylo velké stésti, Ze to tak dopadlo.

Vy jste chtéla do maloobchodu?
J4 jsem hlavné chtéla zménu, prosté podnikat.
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A jak jste dosla od samoobsluhy k makléiské spolecnosti?

Za to pravé mohou kluci. Pavel tehdy studoval na Sorbonnég, kam ho vyslala Univerzita
Karlova, Jirka studoval vysokou Skolu v Karviné. A kdyz vidéli, jak to pofdd rfesim, Ze
se necitim komfortng, pfisel Pavel s tim, Ze zkoumal, jak ve Francii funguje pojistovaci
trh. Zjistil, Ze skoro nikdo tam nenf pojistény napfimo u pojistovny, ale Ze jak firmy,
tak obc&ané vyuZivaji pojistovaci maklére. A pfisli s tim, Ze jsou domluveni, Ze mdm za-
loZit firmu. Vysvétlili mi, Ze by to mohla byt dobrd cesta, Ze ztdro¢im zkusenosti a oni
Ze mi tak dva roky budou pfi studiu pomdhat a pak se vydaji svoji cestou.

A tak se zrodila maklé¥ska profese v Cesku...

Kdepak, v té dobé uZ tady makléfi plsobili, néktefi domaci, néktefi ze zahranidi.

| ¢edti pojistovaci, ale bohuZel i ti, co pojisténi nerozuméli a nikdy v oboru nepusobili,
zaklddali firmy a vnimali velky potencial na rozvijejicim se pojistovacim trhu.

Vidite, ja to Uplné nepochopil dodnes, pofad mam pocit, Ze prece lepsi sluzbu
musi dat pojistovna sama, zna své produkty nejlépe.

Ono je to jinak. Klient se sdm rozhoduje, jakou cestou se vydd. MiZe byt pojistén
napiimo v pojistovné, nebo se rozhodne, Ze se mu bude o pojisténi starat pojistovaci
maklér. Pojistovaci maklér je vyhodny zejména pro klienty. Vyjedndvd jim nejlepsi
podminky a méZe pfitom oslovit nejen pojistovny ptisobici v Cesku, ale méZe hledat
feSeni, zejména pro vétsi firmy a sloZitd &i specificka pojisténi, také v zahranici.
odhalit napfiklad nékteré vyluky v pojistnych podminkach. MdzZe pak byt nemile
prekvapen, kdyZ dojde ke Skodé a on se o té vyluce dozvi, aZ kdyZ dostane dopis

od pojistovny, Ze na jeho kodu se pojisténi nevztahuje. Nasi velkou snahou je tako-
vym situacim pfedchdzet a zajistit, aby k tomuto nedoslo.

V ¢em je to vyhodné pro klienta, tedy chapu, ale v ¢em je to vyhodné pro
pojistovnu?

| pro samotnou pojistovnu je velmi dlleZitd spokojenost klienta a pojistovaci maklér
k tomu pfispivd. MaklérF s klientem buduje dlouhodoby vztah, dokonale ho pozna,






jeho podnikanti, rizika. A pak pfichazi k pojistovné

s jasnym zaddnim, mnohem Iépe ji dokdZe prezento-
vat klientovy potreby, na zakladé znalosti vyjedna-

vat o podminkach a také se pak stara o Skody. Co je
ddleZité jak pro klienta, tak pojistitele, je identifikace
rizik, kterd vychdzi pravé ze znalosti napfiklad provozu
podniku, ze zkuSenosti z obdobnych firem a podobné.
Jediné tak je moZné pojisténi opravdu presné zacilit,
usit na miru klientovi. MaklérF také v prdbéhu ¢asu vy-
jedndvd s pojistovnou vylep3eni a inovace pojistek.
KaZdy segment podnikdni vyZaduje znalost, aby popis
rizik a informaci byl dostatec¢ny, a my k tomu mame dedi-
kované specialisty, napfiklad na dopravni rizika, odpo-
védnost, zemédélstvi, energetiku a mnoho dalSich. Vedle
toho mdme zkuseny tym risk manaZer( a také vlastni
specialisty likvidace, coZ je na ¢eském trhu velmi unikatni.

Tficet let existence predstavuje ve vasem pfipadé
neustaly rozvoj. Jaky je vas recept na dlouhodoby
uspéch?

Nasi ulohou je poskytovat perfektni sluzby v oboru,
ktery je zaloZeny na velkych profesnich znalostech

a kde nesmi chybé&t dlivéra klienta. Je to obrovska
odpovédnost, kterou nikdy nepodceriujeme. Rozumét
perfektné oboru, to povaZuju za absolutni zaklad. Jako
rodinna firma mame navic od samého pocdtku ve své
DNA to, Ze jednim z pilit( dlouhodobého tspéchu

je solidnost, sluZba zaloZend na ochoté naslouchat
klientlm a také vaseri pro sluZbu, kterou poskytujeme.
Ta nds neopousti ani po tficeti letech. DrZzime se nasich
hodnot a posldni, chceme pomdhat lidem. To jsou
motivy, které jsou charakteristické pro nase chovani.
MoZna je soucasti Uspéchu Renomia i to, Ze jsme jako
zakladatelé hned od po&dtku méli k sobé velkou divé-
ru, vZdy jsme byli i majetkové rovnocennymi partnery.
Citim, Ze dlivéra mezi détmi a rodidi je vyznamnd véc.
Predpokladem dlouhodobého Uspéchu také je, Ze
déldte Cinnost, kterd lidem pfindsi uZitek a je pro né
prospésng, i kdyz nic konkrétniho nevyrabite.

Dnes jste velmi Uspé&sna mezindrodni firma, mate
specializované tymy, vyvijite vlastni technologie

a aplikace. Vzpominate nékdy na uplné zacatky?
Prvnich deset let se podobalo workoholickému snu.
Kromé firmy jsme v podstaté nic jiného nefesili. Jirka

s Pavlem pfi studiu budovali pobocky, spole¢né jsme
najimali lidi, ¢asto jsme pracovali aZ do svitdni, nehrdlo
roli, kolik je hodin. SluZby pro nase klienty musely uz
tehdy byt perfektni. Nezklamat klienta, vybudovat fir-
mu, kterd bude mit dobré jméno, za tim jsme $li. Priby-
vali kolegové, bylo nutné sestavit pravidla fungovani,
néco jako smérnice, definovat principy naseho chovanfi
i to, jaké lidi chceme prizvat do firmy. Mimo povinnosti,
které ukladd zakon v tomto regulovaném oboru, jsme
také definovali uZ zmifiované hodnoty a poslani.

Bylo téZké dosahnout toho, aby vSichni lidé

ve firmé tyto hodnoty sdileli?

KdyZ méate deset, padesét, sto koleg(, znéte je viechny
osobnég, dokdzZete je svym piikladem ovlivnit. KdyZ
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Renomia vyrostla a zaméstnavala stovky lidi, bylo nutné o hodnotach vice hovofit.
Co znamenaji, co pfind3eji nejenom do profesniho Zivota, ale i do soukromi. O to se
snazime. Vim, Ze u nas pracuji skvéli lidé, pokud by to tak nebylo, nebyli bychom dnes

Kolik kolegli mate dnes?

Jsme ve 12 zemich, mdme fadu dcefinych firem v CR, vyznamnou soucasti nasi skupiny
je také fransizovd sit vice neZ 230 maklérskych spole¢nosti Renomia Network. Celou
tuto skupinu tvofi skvély tym Citajici vice nez 2 500 lidi.

Co pro vas bylo motorem budovat firmu pofad dal? ProtoZe Fada majitel(
vyroste do urcité velikosti a pak si feknou, Ze vlastné staci, Ze vétsi firma jsou
vétsi zavazky a moZna vétsi problémy...

To nemusi platit vZdy. V dravém svété naseho podnikani je dlleZitd i velikost firmy a jejf
rozvoj. Kdy?Z je firma velka, tak se vyplaci budovat tymy specialist(, investovat statisice
do digitalizace, takové investice davaji smysl, kdyZ je vyuZiva co nejvétsi pocet lidi.

Ve firmé& musi kaZdy védét, jaka je jeho role, a napliiovat ji. Je to o zpUsobu fizeni a na-
staveni odpovédnosti. | rist v regionu Evropy je pro nds duleZity. O podminkéch pro
nékteré klienty se nékdy rozhoduje v centrélach pojistoven, které nemusi byt vzdy v CR.
Rada pojistoven pisobf ve stejném regionu jako my a pak pfi rozhodovani, jak vyhovét
¢i nevyhovét naSemu poZadavku, rozhoduiji'i ¢isla z celého regionu. V tom je nase pozi-
ce unikdtni a jsme v tom jedinecni. DalS§im motivem je pfileZitost. Nachdzime se v Case,
kdy firmy Fesi nastupnictvi a mnozi nastupce nemaji. Nabizi se pfileZitost firmy kupovat
a v celém regionu Evropy rdst nejenom organicky, ale i prostfednictvim akvizic.

Strategickym partnerem vasi spole¢nosti je spolecnost Gallagher. Kdo koho
objevil?

To nebylo ndhodné objeveni. S Tomem Gallagherem, vnukem zakladatele, nds spojuje
patnactileté pratelstvi. Zajimavé pro nds bylo, Ze firma, kterd je ¢tvrtd nejvétsi na své-
&, stdle funguje jako rodinnd a zajimd se o lidi ve firmé. Cestovat po svété a osobné se
potkavat, to je Tomova béZnd kaZzdodenni napln. Tato obrovskd firma, ktera je kotova-
na na burze, md ve svém tymu tfi nastupce rodiny, coZ je zcela ojedinélé.

Byl to nejvétsi milnik v Zivoté Renomia?

Propojeni s Gallagher pro nas bylo velmi ddleZité. Prodejem tficeti procent akcif jsme
ziskali vyjimecné partnerstvi, které nds posunulo raketovou rychlosti ddle od nasi
konkurence. Jednak jsme ziskali zajimavé finan¢ni prostifedky na rozvoj, a co je dile-



Zité, zazemi této firmy s neskutecnym know-how, zkuSenostmi a kontakty po celém
svété je ndm plné k dispozici.

Je vztah rodinnych firem k pojisténi stejny jako u korporaci?

Pojisténi potrebuji vSechny firmy a svoji odpovédnost za Spatné rozhodnuti si vét-
Sinou uvédomuiji. Mrzi me, Ze asi jen padesat procent firem ma sjedndno prerusenft
provozu, a pritom tato skoda miZe byt vy33i neZ Skoda na majetku. Dal3i rozdilny pri-
stup je ve stanoveni spoluti¢asti, kdy v CR je tendence si pojistovat nizkou spoluticast
a resit malé frekvencni Skody. Tim se pak prodraZuje pojistné a zaroveri i pri malych
Skoddach vznikaji na strané klienta naklady na hldseni a doddni dokumentt a podobné.
Fokus by mél byt na potencidlni Skody, jejichzZ velikost ohroZuje firmu.

Existuje néjaké zlaté pravidlo pojisténi?

Pojisténi je specificka a dost sloZita zdlezitost, takZe pokud bych méla za kaZdou cenu
néjaké pravidlo vyslovit, tak by znélo: Svérte fizeni rizik a pojisSténi tém nejlepsim
konzultanttm.

Mifil jsem k tomu, jestli tfeba existuje néjaky algoritmus, jak vnimat pojisSténi

v dobé, kterou aktudlné Zijeme, kdy dominantnim znakem je nejistota a inflace...
To je pravé jeden z momentd, kdy klient oceni, Ze ma spolehlivého partnera. Pokud
jde o inflaci, ta se promitd i do pojiSténi a je nutné se tim zabyvat. Roste hodnota
majetku, a pokud klient nechce ¢elit riziku takzvaného podpojisténi, stru¢né receno
nedostatecné pojistné ¢astky, je nutné udélat zménu.

Méni se svét pojisténi?

Nar(staji rizika, vSseobecné nejvice zndmé jsou nyni kybernetické utoky, kterych pfi-
byva. Ale jsou i jiné véci, které méni, jak fikate, svét pojisténi. Je to napfiklad pfistup
pojistoven k nékterym rizikdim a firmdm, jejichZ provozy ohroZuji Zivotni prostredi.
Zejména zahrani¢ni pojistovny, a téch je v CR vétsina, nechtéji pojistovat nékteré
typy elektrdren, skldrny, ddlinf rizika a jiné. Pfitom prdvé tyto firmy pojisténi potiebu;j.
Svym klientdm umime najit alternativni feSenf, naptiklad v podobé takzvaného capti-
vu, to je jedna z moZnosti. Jsou ale i radostnéjsi zpravy a tykaji se napfiklad pojisténi
majetku obcand, kdy nékteré pojistovny vylepsily své produkty a je moZné si sjednat
opravdu kvalitni pojistky.

Vzpomnéla jste kyberneticka rizika...

Sjednat pojisténi kybernetickych rizik neni vzdycky jednoduché. Je to omezeny trh

a existuje jenom pdr pojistoven, u kterych je mozné pojisténi sjednat. JiZ pro nabid-
ku pojisténi je vyzadovdno mnoho informaci, zejména jak se firmy o kybernetickou
bezpecnost staraji, jaké maji procesy kontroly, Skolenfi atd. Vychazi se i z toho, Ze
velké procento skod zplsobi zaméstnanci svoji neopatrnosti, a prdvé proto pojistov-
ny zajima, jak jsou zaméstnanci Skoleni, jak jsou zabezpecena pristupova prava a jiné
aspekty. K zajisténi bezpecnosti ¢ekd firmy v kratkém case splnéni povinnosti a pfijeti
rznych opatreni v souvislosti s novou legislativou, kterd pfichdzi z EU, jako je DORA
nebo NIS2.

Jaké nejvétsi vyzvy stoji pred pojistovnictvim?

Pojistovnictvi jako obor je velmi stabilni. Ohrozit jej mdiZe velkd katastrofa, to se neda
zcela vyloucit. Myslim, Ze mnoho subjektt u nds ¢ekaji velké investice do digitalizace,
do zjednoduSovdni sjednani pojisténi a podobné.

Co tfeba uméla inteligence?

Predpokldda se, Ze prinos umélé inteligence bude velky. V soucasnosti nastroje umélé
inteligence, pokud tomu dobfe rozumim, pracuji s daty, jejichz zdroj a i nasledné
vyuZiti vygenerovanych vysledkt vyvoldvd fadu dosud ne zcela presvédcivé zodpo-
vézenych otdzek. Z mého pohledu musime byt v pouZivani rliznych systémd a aplikaci
s prvky Al velmi opatrni - a jsme zase u predes|é otdzky kybernetické bezpecnosti.

V Renomia investujeme do digitalizace stovky miliond korun. Vysledkem je mimo jiné
systém Universum, ktery dokaze treba jen na zakladé registracni znacky vozidla ziskat
a vyhodnotit nabidky pojisténi od viech pojistoven na ¢eském trhu. A to v fadech
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minut! To je ohromnd pomoc. A jdeme jesté ddl. ProtoZe
pracujeme s primyslovymi riziky, zpracovdvame pro
Ucely tvorby zaddni pro pojistovny obrovské mnoZstvi
dat. V tom nam pomadha dalsi interni systém Apollo,
ktery nyni testujeme a brzy ho za¢neme plné vyuZivat.
Jeho hlavni vyhoda je v tom, Ze budeme mit spole¢né

s klientem detailni data o jeho pojiSténi v Case a tato
data budeme moci priibézné analyzovat pro potiebu
dalSich dvah klienta, jak ma pojisténi nastavit. V tom vi-
dime velkou pfidanou hodnotu jak pro nase doporucenti,
tak pro findIni klientovo rozhodnuti. Je to Uplné nova
dimenze pro nds risk management a nase konzultanty,
unikatni nastroj, ktery tady na trhu nema nikdo.

A neni takovy nastroj vyuZitelny i v ramci prevence?
KdyZ mluvime o risk managementu, mluvime i o pre-
venci. Risk management je dalSi vyznamna specializace
Renomia. M3-li pojisténi davat smysl, tak je nutné rizika
presné identifikovat, védét, v jakém rozsahu ohroZuji
chod firmy. Co je nutné pojistit a co fesit jinym zplso-
bem - jakd opatreni udélat, aby klient platil za pojisténi
rozumnou cenu. Napfiklad u dopravct jsou Skody, které
vznikaji z provozu vozidel, na dennim poradku. Pokud
ale vykazuje jakakoliv flotila vysoky Skodnf priibéh, nebo
dokonce prekracuje sto procent pojistného, tak hrozi,

a to redlné, Ze pojisténi bude hodné drahé. | tady je
proto namisté detailné vyhodnotit pficiny Skod a pod-
niknout preventivni kroky, néjaka systémova opatreni.
Takové feSeni vyZaduje Cas, rozhodné se ale vyplati.

Neubira vam risk management v kone¢ném du-
sledku byznys?

Pracujeme s pojist&nim, ale nejsme pojistovaci. Ti vétsi-
nou nabidnou pojistku a vic neresi. NasSe konzultantskd
cinnost spociva v tom, Ze mame zajem na tom, aby
pojisténi bylo nastaveno tak, aby splfiovalo ocekavani
klienta. Pfedchdzeni Skoddm neni hrozba, ale pfile-
Zitost. KdyZ je Skoda, témér vZdy s ni pfichdzi néjaké
omezeni a zasah do lidské Cinnosti, a to neni nic pfi-
jemného. Tak pro¢ tomu nepredchazet? Prece bohaté
staci, Ze se stdvaji Skody, na které nemame Zadny vliv -
Zivelni katastrofy jako zemétresenti, nicivé zdplavy.

A toho s na$im neodpovédnym chovédnim vici planeté,
jak je vidét, stdle pribyva.

Lepsi prevence ale znamena niZsi potrebu pojis-
téni...

Toho se absolutné nebojim. Naopak si myslim, Ze to
mUiZe pomoci srovnat krok se svétem, Ze firmy s lepsi
prevenci mohou prestat fesit frekvencni rizika, protoze
to je zatéZuje administrativou, a mohou se soustredit
na rizika vyznamnd. A na smysluplné pojisténi.

Tricet let mate za sebou, umite si predstavit spo-
lecnost, kterou jste zaloZila, za dalSich tficet let?
To jiZz budou moZna ve vedeni moji vnuci. Rada bych

u toho byla, protoZe jsem si jistd, Ze je na co se tésit.
Vérim, Ze jsme firmé, kterd je nasi spolecnou vasni, dali
do vinku dobré zdklady, kulturu a hodnoty, a budouc-
nost je tak na ¢em stavét. m
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