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fresh rozhovor

Bez svych reditelu bych nebyl nicim

JPF Czech s. r. 0. patfi mezi nejvétsi subjekty, které se zabyvaji poskytovanim sluzeb
executive interim managementu. Letos roste dvojnasobnym tempem oproti lorisku.
Co je kédem uspéchu, jsme se ptali zakladatele spoleénosti Ing. Jifiho Jemelky, MBA.

Ing. Jifi Jemelka, MBA

Kdy jste si uvédomil, Ze je cas zacit podni-
kat?

Kdyz jsem koncil ze zdravotnich diivodd s ho-
kejem, chtél jsem podnikat. To bylo vlastné
pted vic nez dvaceti lety. Nemél jsem jasnou
predstavu, jen fadu ndpadd, od sité prodejen
cupcakes, pres sportovni centrum az po dovoz
zbozi na éesky trh. Zpocatku jsem nevédél, jak
do businessu vstoupit, jak pracovat s lidmi. Tak-
ze jsem zacal radéji jako zivnostnik. Ale skute¢-
nym podnikatelem, dovolim si tvrdit, jsem se
stal az pied péti lety. Cilem i cestou byla a je sil-
na rostouci firma. I béhem toho skute¢ného
podnikani jsem bojoval s poztstatky Zivnosten-
ského ptistupu: ja to odkdzu nejlip, vie si sim
musim zkontrolovat... To obdobi trvalo dva, tfi
roky, nez jsem si uvédomil, Ze na to jdu $patné.
Tak totiz silny business vybudovat nelze.

Co bylo tou hlavni motivaci?

Netajim se tim, ze mou vizi pro JPF Czech je fir-
ma s tisicovkou interim manazerti. Nedavno se
mé kolegyné ptala, co si tim chci lé¢it. Odpoved
je jind, nez o¢ekavala. J bych rad pracoval na
sto procent, pomahal vét§imu mnozstvi lidi

a podnikd, chci, aby se to odehrévalo v néjakém
standardizovaném systému. Lidi, kteti chtéji dé-
lat néco podobného jako my, je tady stragné
moc, ale naSemu oboru chybi garance kvality

a konzistentniho ptistupu. Kazdy si to mize dé-
lat po svém. Interim manazer na volné noze ne-
mé lehky Zivot, zakazky shani tézko. A proto uz
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prili§ nepremysli, kdyz néjakou zakazku sezene,
zda se pro dany projekt opravdu hodi. Anebo se
mu nedafi najit vhodny projekt, a tak jeho Zivo-
topis velmi ¢asto kon¢i u nas. V JPF Czech ma-
me dnes pres 80 interim manazerd, dal$i desitky
v na$em ,,poolu’, mizeme tudiz zohlednit rizné
aspekty zakazky a podle toho zvolit pro dany typ
projektu toho nejlépe odpovidajiciho executive
interim manazera. To je obrovsky rozdil.

A zacatky? Mél jste hned svoji vizi?

V pocatcich se hledate, objevujete svoje silné
stranky a s tim i silné stranky rodici se firmy.
Jak se nam darily nové projekty, potfebovali
jsme do vSeho zavést fad, systém. Vytvareli jsme
vniténi strukturu a kumulovali know-how. Nase
praxe byla spravna a proveéril ji ¢as i vyzvy. Jsme
takova ,némeckd masina‘, coz je vedle chara-
kteru nasich lidi, kvalit dodévané sluzby a pro-
storu na trhu velka konkuren¢ni vyhoda. Urcity
bod zlomu ptisel v roce 2019, kdy se JPF Czech
mohla vydat dvéma sméry: hrat na jistotu, nebo
rist. Zacala vznikat dlouhodoba vize, kterd nas
nékolikanasobné presahovala. Vyvedla nas

z komfortni zény, do které jsme pomalu upada-
li. To, Ze sméfujeme nékam ddl, nds stavi pred
jasné otazky. Na odpovédi se divame pravé

z pozice vize, nejen soucasného stavu. Diky to-
mu si mizeme nyni po dvou letech fici, Ze vét-
$ina rozhodnuti byla prospé$na. Ur¢ité na to ma
vliv i fakt, Ze je JPF Czech zaji$téna z naseho
vlastniho kapitalu, takZe se ndm mnohem snad-
néji pracuje proto, ze chceme, ne proto, ze by-

chom museli. Nejsme zavisli na o¢ekavani a pla-
nech investord, coz ndm dava svobodu.

Vzpomenete na prvni netspéch?

Nase dlouhodoba tspésnost je pres 80 %. I nas
potkaly néjaké dil¢i netspéchy, ale nezatrpkli
jsme. Vzpomindm si, kdy jsme ve firmé klienta
nastavovali nové standardy a jeden z tamnich
manazert na nova pravidla nechtél pristoupit.
Vy¢etl mi postup a poslal do patfi¢nych mist.
A ja se mohl rozhodnout, zda budu chodit ka-
naly, nebo vytrvam. Zvolil jsem druhé. Projekt
se povedl. Z toho plyne, Ze je potfeba se naucit
pracovat se sebevédomim, bez toho jde obracet
kurz podnikd, cashflow, lidi opravdu tézko.
Nejdriv zkratka musite mit jasno v sobé. Dne-
ska, po stovkach projektu, v JPF Czech nepo-
trebujeme fesit sebevédomi. Mdme pod noha-
ma pevnou pudu, protoze detailné zname

a zvladdame zakladni principy - priority, ob-
chod, marketing, personalistiku a ekonomiku
firem. Stale se to opakuje. Ladime pak uz jen
meénici se kontury a kulisy.

Parkrat jsme si dlouhodobé nesedli s majite-
lem. To bylo samoziejmé nepiijemné, protoze
majitel svymi kroky nékdy $kodi sdm sobé i fir-
mé. Pak se cokoli tézko déld. Vlastnik mé vzdy
posledni slovo. My ale mdme pravo néco neak-
ceptovat, pokud nas tla¢i do krokd, jez neodpo-
vidaji sméru, ktery md podniku prospét.

A v neposledni fadé musime vybirat executive
interim manazery s velkym citem. Uspéch totiz
zalezi i na tom.

Dnes rostete nebyvalym tempem. V éem
je tedy kéd vaseho dspéchu?

Je to smés nékolika faktort. Roli hraje ona vize.
Jsme z podstaty véci nejen u klientd, ale stejné
tak v JPF Czech zaméfeni na rust, na optimali-
zace a zvy$ovani efektivity, Gspory. Kdyz chce-
me, aby trzby vzrostly dvojnasobné, fesime, jak
to udélat. A to je bod, k némuz ani fada podnika
nedojde. Zistanou u idedlu tfeba 20% rustu.

A i tak se nikdo nezabyva tim, jak ho dosah-
nout. My nad tim pfemyslime de facto denné.

V JPF Czech se nam podaftilo dat dohromady
skvélé lidi, ktef{ jsou na spravnych mistech, bavi
je to, jsou kompetentni a firmu povazuji za vlast-
ni. Stale se také v provozu ptame na to, jak délat
véci rychleji a lépe, coZ je zéklad inovaci. Jak
kvalitni otazky si pokladate, tak dobré odpovédi
dostanete. Proto nds také mnohem vic nez v ji-
nych firmach zajima, jak poznat, koho to u nas
bude bavit, a koho ne. Pfedchdzime dohadim

a bojim. Pro nds je zasadnéjsi usmériovat tsili,
které z lidi pfirozené vychazi, tak, aby bylo sjed-
nocené a koordinované se zdjmy firmy. Hodné
se zaméfujeme na management by objectives, li-
dem zadéme cile, dime jim diivéru a nechame je
pracovat. Zasadni je pro nas manazerskd jednota
iv nejuz$im vedeni. Nemd to co délat s finance-
mi. Vytvatite spiSe tu spravnou energii mezi lid-



mi. Tim dosdhnete mnohem vic. Jak to fikal Ba-
ta, nékteré véci ve vysledovce prosté podnikatel
neuvidi. Na ty se zaméfujeme.

A pak je tu obchod a marketing. Kdyz se jim
spole¢né s inovacemi vénujete dlouhodobé

a soustavné, katapultuje vas to po néjaké dobé
mezi ty lepsi a uspés$néjsi az k top firmam. A do-
chazi vam, ze takovych subjektt neni v republice
ani ve svété mnoho.

Ctite pracovitost, houZevnatost, vytrva-
lost, napady. To ale k tomu, aby firma pro-
sperovala nestadi...

U majitele to zacina i kon¢i. Nejlepsi podle mé
je, pokud se divé na firmu natolik osobné, aby
mu nebylo jedno, co s ni bude. Pfitom pottebuje
takovy nadhled, aby nezdar nechépal jako své
selhani ¢i vyraz své hodnoty. V JPF Czech ptiso-
bim v roli majitele, ktery je s firmou je$té relativ-
né dost spjaty, ale nejsem v operativé, ego neni
moje motivace. Pochopil jsem, jak uZasné je,
kdyz ¢lovék dava prostor druhym lidem, a ti se
seberealizuji. Déni v JPF Czech se ale stale uca-
stnim, naptiklad tydennich porad, kvartalnich
meetingt, kdyz lidé néco pottebuji, sta¢i napsat,
zavolat, jsem jim k dispozici. Pochopil jsem, Ze
kdyz se ma firma rozvijet, musim rozvijet hlavné
lidi, ktet ji tvoti. Musim sebevédomi vybudovat
u nich, aby si vérili, ze to vie zvlddnou.

Pfiblizte vyznam in-
terim managemen-
tu a jeho pfinos

v dnesni dobé.
Zmeénila se néjak je-
ho role?

Posun vidim v osvété
a obeznamenosti po-
tencidlni cilové sku-
piny s tim, kdo to in-
terim manazer je a co
interim management
znamend. S tim se zpresnuji ocekavani klientt,
nejen z hlediska obsahu, ale také moznosti

a formy spoluprace. Role interim manazera je
porad urcovana projektem, obdobim, cili. Mé-
ni se véak naléhavost, s jakou se musi fada
projekti fesit. MiZe za to i sou¢asné déni ve
svété. Ze dne na den firmdm rostou naklady.
Lusknutim prsta se dostava takovy subjekt do
ztraty. Neni to o kosmetickych upravach, ty by
majitel dokdzal udélat ddvno sam. Takovych
firem je hodné a pottebuji hlubsi strukturdlni
zasah. Na n¢j ale vlastnik ¢asto nema silu ani
zkuSenosti. Mysli na rychly prodej, ale dneska
se na firmy v potiZich zastupy nestoji. To po-
sledni, co lze jesté pro oziveni zkusit, je pravé
dosazeni interim manazera do fizeni. A ono
to opravdu ¢asto pomtize. Nejen v prodeji.
Neékdy majitel od ptivodniho tmyslu upusti,
protoZe business zase zacal §lapat. A nékdy se
nam z do¢asného Fizeni stavd, jak tomu fika-
me, long management, kdy je tam nd$ clovek
treba az pét let. Mame dokonce jeden desetile-
ty projekt, v jehoz pocatku byl executive inte-
rim management.

podivat se na to optikou zmény,
ktera pfinasi nové moznosti.

Dokazete zachranit i krachujici subjekt? Za
jakou cenu?

My délame executive interim management ¢ili
firmy fidime. Nedélame substitu¢ni interim
management, tedy zaskok na néjakou dil¢i po-
zici ve firmé, jako je $éf iseku nebo vyrobni fe-
ditel. Nejsme ani krizovi manazefi. Jakmile ma
podnik na krku insolvenci, je na nasi pomoc
pozdé. Dokud to tak ale neni, da se ledacos
zménit. Mame je$té dostate¢ny manévrovaci
prostor pro feseni na strané obchodu, cashflow,
personalistiky, financovani apod. A na to potte-
bujete nejméné 3-6 mésicl. Nejde jen o Cerve-
na Cisla, ale treba i stagnaci nebo ptili$ rychly
rust. Snazime se zkratka podnik zuslechtovat.
Takové zakazky tvori asi 60 % naseho portfolia.

Cokoli v podnikani chapu jako
prilezitost, i kdyz se to tyka
tézkych casu. A je jen na nas,
jestli to tak vyhodnotime, nebo
jestli to budeme povazovat

za hrozbu. Pfinosnéjsi byva

V 90 % ptipadii je na
viné problémt ob-
chod. Zadrhnout se
miiZe z riznych da-
vodu. Neznam exce-
lentni firmu, kterd by
meéla problém v ob-
chodé. Bohuzel my
Cesi obchod neumi-
me, je jen malo lidi, ktefi pochopili jeho pod-
statu. Obchod znamend, Ze po transakei je kaz-
da ze zti¢astnénych stran né¢im bohatsi. Je to
win-win situace. Zbylych 40 % projekti patii
mezi rozvojové. V kazdém pripadé je pro firmu
vzdy mnohem vyhodnéj$i, podobné jako ve
sportu, vyménit ¢lovéka v cele nez vechny
okolo. A s timto predpokladem pracujeme. Uz
samotnd zména vedeni dokaze otodit situaci.

Je soucasna ekonomicka krize spis pfilezi-
tost pro ceské podniky?

Cokoli v podnikéni chdpu jako prileZitost,

i kdyz se to tyka tézkych castl. A je jen na nas,
jestli to tak vyhodnotime, nebo jestli to bude-
me povazovat za hrozbu. Pfinosnéjsi byva po-
divat se na to optikou zmény, ktera pfindsi nové
moznosti. A podle uhlu pohledu nasledné pri-
jmeme bud konstruktivni posilujici ptistup,
nebo ten destruktivni, ktery nas bude oslabo-
vat. Podnikani souvisi se sebepoznanim. Nej-
vétsi problém v businessu i zivoté dnes spatiuji
v tom, Ze ¢lovék si ani neuvédomuje, co nevi.
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Ego ndm v tom moc nepomaha, protoze se nas
snazi chranit tim, ze naseptava ¢lovéku do ucha
pohédku, jak je dokonaly. A pak to, co ndm
brani, klademe mimo sebe, do vnéjsiho okoli

a omlouvame si tim, pro¢ nemizeme uspét.
Ptitom podstata uspéchu je vnitfni riist, zvyso-
vani vlastni kvality. A na to je nutné se oteviit
mnohdy nepfijemnému vnéjsimu ptsobent.
Uvédomime si, Ze se musime ucit. A uz jen tou
ochotou, prestoze pordd danou dovednost ne-
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mame, vyfesime opravdu hodné véci.

Jak si uzivate radost vitézt, kdyz postavite
na nohy spolec¢nost, kde hrozil naptiklad
kvuli generaéni vyméné pad?

Ja uz si to dnes moc neuzivam. Pfirovnal bych
to k hasici, ktery vysttihal pasazéra z havarova-
ného vozu. Dél4 to denné, odvede svou préci,
ale neproziva to tolik jako na za¢atku. Je to pro
meé uz takova rutina. Ale to vite, Ze hezka refe-
rence od klientti ¢lovéka potési. Potvrzuje to, Ze
jsme uzite¢ni a ze kvalita sméfuje zevnitf ven.
My musime budovat nase lidi, kompetence, ex-
pertizu. Dneska nemam radost z toho, co se mi
povede, ale z toho, jak ti lidé u nds ve firmé
vzkvétaji. To se prosté déje. Ale radost mi tieba
déld i to, ze kdyz se setkame, snazim se navodit
atmosféru pohody, otevienosti, neformalnosti,
aby méli v8ichni pocit, Ze v praci se ve findle
bavi, inovuji, tvori.

To, jaky kolektiv jsme, ndm pomaha rozsitovat
nase reference, budovat vysledky, na kterych
stavime. Firmé se to vraci. Rosteme. A mdme
v8ichni obrovskou radost z toho, jak se JPF
Czech dafi. Taky mé tési, Ze jsme pro mnohé
povzbuzenim. Ze lze podnikat bez cizich pro-
stfedkd, jen s vlastnimi penézi, ze neni nutné
byt hvézda do dvou nebo tfi let, vzdyt nam
trvalo dostat se do dne$nich vysledku vic nez
15 let. A nemusite byt gigant, ale klidné jako my
mal4, mozna uz stfedni, rodinnd firma. Také
mam radost z top manazert uvnitt na$i firmy.
V duchu Batovy myslenky, kterd mé zaujala,
vim, Ze bych bez svych feditelii nebyl ni¢im.

Mate také plany na expanzi? Naé se sou-
stfedite pFisti rok?

Pro nas je prioritou polsky trh. Chceme si

v Polsku ziskat dobrou pozici. Zaji$téni mdme

z vlastnich zdrojii, nic nds ¢asové netla¢i. Vsa-
dili jsme na stejnou filozofii, ktera se nam
osvédeila v Cesku i na Slovensku. Loni jsme ta-
ké realizovali akvizi¢ni aktivity na poli ucetnich
sluzeb, které s interim managementem uzce
souviseji. Dlouha léta jsme Fidili jen firmy pro
klienty, a tak jsme se zacali ptat, pro¢ to nedéla-
me také pro sebe. Jsou pro mé ldkavéjsi investi-
ce do podniku. Na rozdil od nemovitosti nebo
akeif jejich fizeni rozumim. Mame ted nékolik
rozjednanych prilezitosti, které generuji zaji-
mava ¢isla. Pro mé i kolegy je porad dulezité zit
normalni Zivot, rodinny i osobni, a to tak, aby
to vée bylo v rovnovaze. K c¢emu vam je, kdyz
ziskate cely svét, ale ztratite sami sebe?

ptala se Katefina Simkova

www.freshtime.cz




léta zkuSenosti

Pojistovaci maklér
jako celozivotni poslani

Alespori tak se na svou profesi diva pfedseda Asociace éeskych
pojistovacich makléfi a generalni feditel spole¢nosti INSIA a.s. Ing. Ivan
Spirakus. Je to osobnost, ktera v oboru néco znamena. Ma respekt a jeho

zkuSenosti jsou obdivuhodné.

Ing. Ivan Spirakus

Ani se nechce véfit, Ze je tomu uz tFicet
let, kdy byly na konci roku 1992 zahajeny
prvni konzultace k vytvoFeni platformy pro
setkavani zastupcl u nas nové vzniklé pro-
fese ,pojistovaci makléf”. MuzZete na ty
casy zavzpominat?

No, ja jsem byl v té dobé trochu na jiné strané:
Rozhovory totiZ tenkrat iniciovali §éfové ce-
skych kancelari mezinarodnich maklétskych
firem s mnohaletou historii, a hlavné povédo-
mim o tom, jak dtllezity je asocia¢ni Zivot.
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Nejen pro vlastni vyménu zkuSenosti v rdmci
daného oboru, ale pfedevsim pro to, aby ten
obor ziskal svého mluv¢iho, ktery bude scho-
pen prosazovat spole¢né profesni zdjmy napri¢
trhem, a zdroven posilovat prestiz a dbat na
dobré jméno profese. Také to trvalo skoro dva
roky, nez byla ACPM oficidlné ustavena, a to
v bfeznu 1994.

Ale abych se vratil ke svym zacatkiim: my
jsme tehdy maklétskou firmu INSIA teprve
zakladali (ostatné v téchto dnech pravé slavi-
me 30 let jeji uspésné existence!). A podle teh-

dejsich prisnych pravidel pro vstup do asoci-
ace jsme jako zacinajici makléti nesplnovali
potiebné podminky. Protoze jsem sledoval si-
tuaci v zahranici, hlavné pojistny trh v Anglii,
byl to nas vzor, védél jsem, Ze bez ,,stfechy nad
hlavou® to nejde, a tak jsme v roce 1999 zalo-
7ili Komoru pojistovacich makléi jako pro-
fesni sdruzeni predev$im mensich maklét-
skych firem.

Radu let existovaly obé organizace vedle sebe
a zdravé si konkurovaly, az se odborné i lidsky
sblizily pti ptipravach legislativniho ramce pro
¢innost pojistovacich zprostfedkovatelt (za-
kon ¢. 38/2004 Sb.), a od toho uz byl jen krok
k vytvoreni jednotné Asociace ¢eskych pojis-
tovacich makléri, do které k 1. lednu 2005
presli vSichni ¢lenové zaniklé komory.

A jak vidite situaci, kdyZ se pfeneseme do
soucasnosti?

Jsem velmi rad, a zdroven je mi cti, Ze jsem
mohl byt souddsti vyvoje této silné Asociace,
kterd dnes uspé$né zastupuje ¢eské maklére
pti jedndnich se zastupci CNB jako orgédnu
dohledu, ministerstva financi jako regulatora,
a samoziejmeé i pojistoven. Teési mé, ze se nam
podatilo etablovat profesi pojistovaciho ma-
kléte jako nezastupitelného partnera nejvét-
$ich ¢eskych firem a organizaci. Diky préaci
Asociace dnes uz vétsina téchto klientti dobte
vi, Ze makléf stoji na jejich strané a ze jim
vzdy pomuze spravné se orientovat v nepre-
berném mnozstvi nabidek a produkti, které
poskytuje dnes$ni globdlni pojistny trh.
Dnesni role pojistovaciho makléfe souvisi ¢im
dal vice s vytvarenim komplexnich pojistnych
fe$eni nez s vybérem unifikovanych ,,krabico-
vych® produkti. Velmi ¢asto se zpracovava na-
prosto unikatni koncept, ktery je danému kli-
entovi ,,usit“ pfesné na miru, kde se musi
vyjednat rizné individudlni odchylky od béz-
nych pojistnych podminek, také se hledaji po-
jistovny, které by viibec byly schopny a ochot-
ny slozitéjsi riziko upsat. Pfizndm se, Ze je to

Ing. Ivan Spirakus

m predseda ACPM v letech 2021-2023

m Osobnost pojistného trhu 2019-2020

m zakladajici clen Komory pojistovacich
makléri

m zakladatel odborné ankety Pojistovna roku

m dlouholety mistopfedseda a ¢len prezidia
ACPM

m predseda ACPM v letech 2013-2015

m zakladatel a generalni feditel spolecnosti
INSIA a.s.




opravdu vzrusujici a kreativni proces, ktery
vam moc nedovoli upadnout do rutiny.

Na druhou stranu, stile je potfeba umét de-
monstrovat pfidanou hodnotu maklétskych
sluzeb, to se za ta léta nezménilo. Porad se na-
jdou klienti, kteti maji tendenci brat jako jedi-
né kritérium u pojisténi jeho cenu. Avsak sjed-
nat pojistny program co mozna nejlevnéji, to
je jenom jedna z mnoha schopnosti kvalitniho
pojistovaciho maklére. A presné o tom to je.
Pokud maklér déla dobre svoji praci, tak ho
klient nema divod ménit. Vzéjemnd davéra

a kvalita sluzeb jsou zkratka zdkladem pro
dlouhodoby vztah. Je to obdobné jako s rodin-
nym lékafem. Mam proto velkou radost, Ze
vét$ina klientt, kteti pouzivaji sluzeb ¢lentt
ACPM, nés také tak chépe!

O ¢em je tedy uméni maklére?

Je to o uméni negociace, psychologie, a hlavné
o schopnosti spravné identifikovat a pochopit
klientovy rtiznorodé potfeby. V tomto sméru
vidim budoucnost makléf'ské profese velmi
pozitivné a véfim, Ze Asociace zilistane jeji kli-
covou soucasti.

Pojistovaci makléF viak neexistuje ve vzdu-
choprazdnu, podstatou jeho prace je zajis-
tit fungujici spojeni na lince klient - pojis-
tovna. Mate v tomto sméru néjaka
doporuceni nebo prani, pokud jde o spolu-
praci makléra s pojistovnami?

Nejdulezitéjsi pro Gspésnou spolupraci mezi
pojistovnou a makléfem je vzajemna divéra

a pravidelna komunikace. Obé strany do toho
musi investovat Gsili a ¢as. Pfestoze se tohle
zdd samozfejmé, v fadé pripadu stale obchod
selhava na $patné komunikaci. V posledni do-
bé ziskava na vyznamu i vzdjemné propojova-
ni pocitacovych systémt makléri a pojisto-
ven. Pojistovna, ktera dokdze automatizovat
rutinni ¢innosti, ziska vice ¢asu na budovani
vztahtl s makléfi a na rozvoj novych obchodi.
Ale vSeobecné jsem presvédcen, ze tato spolu-
prace funguje v souc¢asné dobé velmi dobre, at
uz na arovni vztaht mezi pojistiteli a jednotli-
vymi ¢leny ACPM, tak na Grovni kontaktil
mezi nasi Asociaci a Ceskou asociaci pojisto-
ven. Zde bych vyzdvihl zejména oblast dohle-
du pojistoven nad externi distribu¢ni siti, kde
se nam podatilo prosadit navrh ACPM na jed-
notny kontrolni dotaznik ¢i pripravu na pre-
chod k online pojisténi vozidel, kde velice

e

dobre funguje spole¢nd pracovni skupina.
Dalsi véc, z niZ mame radost, je vzdélavani.
CAP napt. oteviela svou online Akademii

i pro ¢leny ACPM, coz je ur¢ité ku prospéchu
zvy$eni kvality jejich sluzeb. Jako nejnovéjsi
priklad spoluprace mohu uvést poskytnuti ex-
pertt CAP coby lektorti na listopadovy semi-
nat ACPM k aktulnimu tématu feseni poji-
stnych rizik spojenych se zavadénim
fotovoltaiky.

Dnesni role pojistovaciho
maklére souvisi ¢im dal vice

s vytvarenim komplexnich
pojistnych FeSeni nez s vybérem
unifikovanych ,krabicovych”
produkti. Velmi éasto se
zpracovava naprosto unikatni
koncept, ktery je danému
klientovi ,usit” pfesné na miru,
kde se musi vyjednat rGizné
individualni odchylky od béznych
pojistnych podminek, také se
hledaji pojistovny, které by vibec
byly schopny a ochotny slozitéjsi
riziko upsat.

Nesmim samoziejmé zapomenout na dlouho-
letou spolupraci mezi CAP a ACPM na projek-
tu odborné ankety pojistovacich makléit Po-
jistovna roku, ktery Asociace zalozila a ktery
jsme spole¢né dovedli az k 22. ro¢niku. Pro in-
formaci, slavnostni vyhlaseni vysledki tohoto
ro¢niku ankety se bude konat 11. kvétna 2023.

Zminujete odborné vzdélavani - je to pro
vas kli¢ k daspéchu v makléfské profesi?

Asi bych mél pripomenout, Ze systém odborné
zpusobilosti pojistovacich zprostredkovateld,
tak, jak je zakotven v zékonu o distribuci pojis-
téni a zajisténi (ZDPZ, ¢. 170/2018 Sb.), jsme

v ramci oborovych asociaci a spole¢né s Minis-
terstvem financi CR prosazovali velmi dlouho -
vzdyt prvni diskuze zacaly jiz v roce 2011!
Jsem proto presvédcen, ze diky pozadovanym
odbornym zkouskam se kvalita profesionalt
v oboru vyznamné zvysuje. Testy totiz maji
hlavné zabranit tomu, aby se na trhu objevo-
vali nekompetentni lidé, ktefi to chtéji, jak se
fik4, jen tak zkusit, bez jakékoli ambice se né-
co naucit. To, Ze zkousky nejsou prochdzkou

léta zkusenosti

riizovou zahradou, dokazuj statistiky Ceské
narodni banky. Podle nich je opravdu zapotfte-
bi se na testy dobfe pripravit. I zkuseni profe-
siondlové s nimi mohou mit problémy. Kdyz
se totiz cely Zivot vénujete jedné produktové
oblasti, napriklad autopojisténi, tak otazky tre-
ba z oblasti zivotniho poji$téni mohou byt
skute¢nym ofiskem.

Samozfejmé existuje mnozstvi nazord, jak by
se otazky mohly lépe precizovat. Velky diraz
je kladen napiiklad na vyuziti zkusenosti

z praxe, coZ se podle mé odrazilo v kvalité pti-
padovych studii, které jsou udélany velmi
dobte. Ziva debata probéhla také kolem moz-
nosti, zdali maji byt soucasti zkousek i ustni
pohovory, podobné jako to tfeba maji realitni
makléti. Nakonec prevazil ndzor, ze v tom
poctu lidi, ktefi méli byt prezkouseni - uvazo-
valo se zhruba o 60 000 osob - je to nerealné
vzhledem k tomu, kolik by bylo zapottebi spe-
cialisti do zkuSebnich komisi.

Ale neni to samoziejmé jen o zkouskach podle
zakona, i kdyz bez jejich absolvovani nemuize
makléf vstoupit na trh. Je t¥eba ptidat konti-
nudlni samovzdélavani, absolvovat fady semi-
nart a $koleni na aktudlni témata, orientovat
se v soudnich procesech v oblasti odpovéd-
nosti za $kodu, sledovat vyvoj produktové
sféry atp.

Myslim si, Ze za téch tficet let se ale otctim-za-
kladateltim nasi Asociace podafilo vychovat
diistojné nastupce, pro které je prace pojisto-
vaciho makléfe opravdu poslanim. Z vlastni
zkuSenosti mohu Fict, Ze neni asi lepsi uspo-
kojeni, nez kdyz stojite po kolena ve vodé pri
povodni v podniku a vite, Ze jste svoji praci
udélali dobfe a Ze se ta firma z toho dostane,
protoze jste pro ni to pojisténi prosté navrhli
kvalitné...

Uspéchy asociace se ur¢ité misi s radosti
z vysledki vasi firmy...

Mite pravdu, zacali jsme psat novou kapitolu
v historii spolecnosti INSIA. Po jedendcti le-
tech partnerstvi s nejvétsim svétovym maklé-
fem Marsh jsme se stali sou¢asti skupiny Uni-
link. Zde vidim obrovsky potencidl ve vyméné
know-how a zkuSenosti s dal$imi firmami této
skupiny, protoze na§ model fungovani je té-
méf stejny. Vérim, ze s podporou Unilinku na-
startujeme dal$i riist jak organicky, tak akvizi-
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cemi, a prildkdme do nasi sité nové partnery.

pfipravila Eva Brixi

www.freshtime.cz




kralovstvi Fremesla

| ta slza dojeti mi ukapla

Byl to posledni fijnovy den. Tomas Hudera ho se svou pani a kolegyni prodavackou
z jeho prodejny prozili v prazském Senéatu, protoZe se odpoledne vyhodnocovala
zndma soutéz potravinara Ceska chutovka. Na tu slévu pripravil stanek

s ochutnavkou svych uzenafskych specialit. Kdyz novinafi ochutnavali, bylo to totiz
jejich povinnosti, co umi &esky poctivy vyrobce vytvofit, nechtéli véfit, co se da
vymyslet nového, jaka uzasna chut mdze vzniknout, co na prvni dobrou zaujme

a pobizi k dalSimu soustu. Ke stanku se vraceli a do seznamu pro udéleni novinarské
ceny pfikladali dalsi a dalsi jednicky. Brzy bylo jasné, Ze jeden z jeho vyrobkl bude
jednoznaény adept na novinaiskou cenu. A tak se také stalo. Salam Huderak
pikantni se zelenym pepfem zvitézil na celé ¢arfe. Jednoznaéné i presto, Ze se letos
seslo tolik vynikajicich dobrot, Ze jeden nevédél, pro jaky pamlsek vlastné hlasovat.

Uzenéfi vedli, ale zajimavé byly i pekaiské a cukraiské mlsy, zaujali producenti
napoju i nékterych mléénych vyrobki. Ochutnala jsem nékolikero pastik, kolaéa,

tvaroh i knedliky, tfeSiiovy dzem. Od medu az po kévu, Spek i salamy, pfes rizné
chleby az po dorty. A uzivala jsem si adrenalinovou vstficnost, s niz byl cely
sortiment kazdého vystavovatele pfedstavovan, nabizen, komentovan.

Tomas Hudera

Za Toma$em Huderou, majitelem a jednate-
lem firmy HUDERA A SYN s.r.0., jsem se po-
sléze vydala do mist, kde pted necelou stov-
kou let za¢inal jeho déda... Bylo to v Praze 6,
ve Stfesovicich v ulici Nad hradnim vodoje-
mem. Byl to jeden z téch, ktery za prvni repu-
bliky zacal psat viely a svébytny pribéh tvorici
historii prazskych podnikatelii. A Tomd$
Hudera v tom dnes pokracuje:

Cekala jsem, Ze leto3ni prezentace na Ce-
ské chutovce nebudou tak srdecné, prece
jen fadu vyrobcu trapi vysoké ceny ener-
gii, vSichni premysleji, jak vlastné dal...

Jsem optimista. Vim sice, Ze za listopad a pro-
sinec budeme patrné ve ztraté, energie jsou
fakt pecka, ale uz montujeme fotovoltaiku a ta

/ TIM?
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ndm hodné do dal$ich mésict a let pomize.
Museli jsme reagovat, jak se fika, ¢elit novym
vyzvam. Také jsme byli nuceni zdrazit, pro-
mitnout ceny vstuptl, ale ne zas tak vyrazné.
Rozhodné jsme nesnizili kvalitu, na té si za-
kladdme. Nase zdkazniky $idit nebudeme. Jde-
me ve §lépéjich zakladatele firmy, mého dé-
decka, ktery v tom samém objektu, ktery
zrestituovali moji rodice, mél své feznictvi

a prodejnu. My k tomu pridali jesté jidelnu.

A spoléhate jen na vlastni prodej, nebo
dodavate jesté do jinych obchodu?

Na 80 % vyrobki si zdakaznici nakoupi pfimo
u nas, jsou to vétsinou stali klienti, ktef1 si na
nés zvykli, jsou spokojenti, vraci se. Toho si ne-
smirné povazuji. No a v jidelné drzime ceny,

jak to jen jde, vatime pro kazdého, kdo ma za-
jem dat si klasicky cesky obéd. Hodné sem
chodi femeslnici z okoli, ale i lidé z firem.
Jsme prosté takova feznickd jidelna. Cas od
Casu se néjaky odbératel ozve, objednd vétsi
objem zbozi, pak vyhovime. Vyrobime pérky,
pastiky, tla¢enky, $pek... A v Praze mame par
smluvnich prodejen, kam zavazime.

Vicekrat do roka také délate pravou ces-
kou zabija¢ku...

Ano, tady rovnou v nasich prostorach. Schazi
se zde nejen mistni, ale uz o nds vii cela Pra-
ha, vzdycky je plno a o pochoutky je velky za-
jem. Zatim jsme k tomu nepotfebovali ani
Zadnou reklamu, lidé si uz zvykli a jsou pravi-
delnymi hosty. Dokonce i mladji, ktefi tradice
moc nemusi, coz mé prijemneé prekvapuje.
Jsem rad, kdyz véem chutnd, kdy? je to bavi.
Kdyz je u nés veselo, dobra nalada. Na takové
akee se pak nezapomina.

Prezentujete se jako rodinna firma...

Rozhodné. Jednak tim stale ctime moje pred-
ky, dédu i moje rodice, jednak vétim, ze syno-
vé, az nastane vhodna doba, prevezmou otéZe.
Nechci je do toho nutit, snad to ¢asem ptijde
samo z jejich hlavy. A moje soucasna pani, ta
ptispiva svoji erudici a ryze zenskym pohle-
dem vnasi do na$eho snazeni uplné jiny, svézi
vitr. T kdyz jsme si fekli, Ze spolu podnikat nik-
dy nebudeme. Obéma nam totiz tento styl roz-
bil po letech prvni manzelstvi, tak bychom se
neradi dopustili té samé chyby podruhé. Ale to
vite, tak jako tak nas dnesni aspéch povazuje-
me za vysledek prace nds véech. A mé to navic
stra§né bavi, jsem vystudovany v oboru, v roce
1986 jsem skoncil stfedni priamyslovou $kolu
technologie masa, nastoupil do feznictvi na
Vaclavéku... Po sametové revoluci jsem poby-
val pres pul roku v Némecku, ale poté, co jsme
zdejsi prostory ziskali v restituci a otec to tady
zadal prebudovdvat, jsem nastoupil do firmy

k nému, proto HUDERA A SYN. Jsem sice fe-
znik-uzendt, ale prace s lidmi mé bavi stejné
jako klobasy a parky. Rad si stoupnu treba

u nas v prodejné za pult, rad si popoviddm, na-
bidnu. Mam to holt v krvi.

Myyj déda prisel do Prahy v roce 1924 a s ka-
maradem si poridili pojizdnou maringotku na
prodej uzenin. Vlastné takovou pojizdnou
prodejnu, jak jsme ji znali pak z dob socializ-
mu. A protoze byli Sikovni, vydélali i néjaké
penize a muj déda tady v nasi ulici otevfel fez-
nictvi, koupil pak cely diim a zacal i s vyro-
bou. Po vélce se znarodnovalo, v 70. letech se
to tady mélo srovnat se zemi, mély tu stat za-
hrani¢ni ambasady. Mamince to nedalo a bo-
jovala o to, aby nam diim vratili, a to se tako-
vym vyjime¢nym zptisobem jednoho dne
podafilo.



Tradice tedy pro vas hodné znamena?

Ano. Povzbuzuje mne stejné jako tieba oce-
néni v Ceské chutovce. A nuti mne piemy-
$let, jak délat femeslo dal dobte, poctivé,
smysluplné.

Rad se zasméjete. K praci potfebujete
jadrny humor, je to tak?

Kdyby se ¢lovék neumél zasmat, k cemu by to
bylo? Musite se na svét divat vesele, to je ces-
ta dopredu. A taky v kolektivu je to smér, kte-
ry se vyplati. Humor sbliZuje, inspiruje, do-
davéd odvahu. Tady se v$ichni dobfe zname,
vime navzdjem o nasich starostech i rados-
tech, dokdzeme si kdykoli vyjit vsttic, pomo-
ci si. Kazdy z nas vi, Ze musi zastat ur¢ity dil
povinnosti a vitbec nam to nevadi. Taky
v8ichni chodime do prace radi. J4 jsem v pro-
vozu denngé, i kdyz vyrabime jen
dva az tfikrat do tydne. Mam tieba
feznika, co tady ve Stfesovicich vy-
rastal, patfi k nam jako vlastni. Pi-
sobi tu dvé prodavacky, jedna 12 let,
druhd se rychle zapracovala, vza-
jemné jsme zastupitelni. To dava ro-
dinné firmé dalsi ptidanou hodno-
tu, urcitou jistotu.

Kolik vas je?

Pét stalych zaméstnanct a dal$i
chodi ptilezitostné, kdyz poradame
veétsi akcee.

Kvalita, po €ase opét velmi disku-
tované téma...

Muj déda délal kvalitné, muj tata rovnéz a ja
stejné tak. Nepouzivime zadné nahrazky ma-
sa, a jen nejnutnéjsi écka. Tim padem neni
trvanlivost dlouhd, sdzime na &erstvost.

A kdyz se vyjime¢né néco nepovde, radéji to
vyhodim, nez abych se snazil s tim néco vy-
myslet. To se nevyplaci. Jakmile se zékaznik
jednou spali, dlouho si to pamatuje. A to ja
nechci.

V nabidce mame $est druht parki a $pekacky,
fermentované uzeniny, $peky, kofenéné boky,
pastiky, tlacenky, dabelské tousty podle pu-

HUDERA

vodni receptury, taktéz lan¢mit. V predvanoc-
ni dobé roste poptavka po vinné klobase.

A za to jste ziskali uZ nejedno ocenéni Ces-
ka chutovka...

Ano, mame jich uz 15! Vlastné 14 a jednu novi-
nafskou. A velmi nés to téi. Pro nas, malé vy-
robce z Prahy, je tahle soutéz vlastné jedina, jiz
se miZeme zhcastnit. Nikam jinam se hldsit ne-
1ze, a¢ nad tim zistava rozum stat. Kdysi jsem
si na toto téma dopisoval s jednou instituci, by-
lo mi vysvétleno, Ze je to skute¢né tak...
Samoziejmé, takové vyznamenani nam dalsi
kseft nepfinese, ale je to na druhé strané takové
milé pohlazeni po dusi, povzbuzeni, obycejné
podékovani za nasi snahu byt uZite¢ni. Asi mi
to nebudete véfit, ale kdyz jsem cenu prebiral,

i ta slza dojeti mi ukapla. Jsem sice feznik a ma-
jitel firmy, ale jsem taky cita, netajim se tim.

foto Martin Simek

Jak se divate na zafazovani novinek do vy-
roby? Ma to smysl? Chtéji to zdkaznici?

Po novinkéch je i v uzenafstvi potad poptav-
ka. Lidi se ptaji: a co mate nového? Cili jsem
toho nazoru, ze ma smysl novinky pridavat.
Na druhé strané si fikam, co je$té vymyslet,
kudy se dat. A pak - novince trvd pomérné
dlouho, nez se chyti, nez se z ni stane zavede-
na stalice. Zaroven kdyz chcete pridavat, mu-
site mit na zfeteli, abyste tim nevytla¢ili jiny
dobry zavedeny vyrobek. Ted je tfeba poptav-

VLASTN vy
TN ViRop, UZENpy

kralovstvi Femesla

ka po hovézi klobase. Tak ji vyrdbime, pro¢
zdjmu zékaznika nevyhovét? To musim re-
spektovat predevsim.

Umite reagovat pruzné, anebo je tieba
hodné dopfedu objednavat?

Jsme v porovnani s nékterymi producenty
opravdu maly vyrobce, takze reagujeme oka-
mzité. Zadné dlouhé lhity, kdyz nékdo zavola,
dame se do dila. Mtizeme vyrobit i dvacet kilo
parkd, nedéld nam to zadny problém. Tteba
fermentovanych klobds délame tfi druhy, sto
kilo se vejde na vozik. Ve se okamzité proda,

vy

zbozi je vidy co nejcerstvejsi.
Mate stéle kde kupovat maso?

Odebirame od stalych dodavateld, problémy
nemame. Umime se domluvit. Kdyz v branzi
deélate 30 let, mate vybudované vielé
vztahy. Taky vite, Ze kazdé prase je
origindl. Chovatelé nam vychazeji

z hlediska pozadavku vstfic. A to je
dalsi veli¢ina, které si povazuji. Po-
mahéame si. To je v podnikdni stras-
né dilezité.

| tak se pozna dobry obchodnik?

Stoprocentné. Kdyz ptijdete po deseti
letech do obchodu a vidite stale stejné
tvére za pultem, vite, Ze firma dobte
$lape. Véfim, ze zas ptijde doba, kdy
budeme mit kazdy svého feznika, ze-
linéfe, doktora. Lidi potfebuji mit
dobré vztahy. O tom je Zivot. Vypovi-
da to o tom, Ze si navzajem sebe vazi-
me, davétujeme si. Tedy si vychdzime
vstfic, at v osobnim, nebo pracovnim Zivoté.
Dobry vyrobek date ochutnat, protoze zkuse-
nost fika, ze se vam to vrati. Také jsem se pre-
svédil, Ze zaméstnance musim umét zaplatit,

i kdybych nemél na svoji vlastni vyplatu. Tak to
prosté chodi. Kdyz ho dobte nezaplatite, zacne
treba krast a ¢asem stejné odejde. A ja radéji
sazim na spokojenou partu. Nalada ve firmé se
tak néjak zahadné promita i do chuti, kterou
spottebitel kupuje predevsim.

za odpovédi podékovala Eva Brixi

www.freshtime.cz




odvaha v podnikani

Nové vyzvy

Autocentrum Dojacel

jako synonymum uspéchu

Portfolio automobilovych znaéek, které
prodava a servisuje AUTOCENTRUM
Dojacek, spol. s r.o., je pestré a stale se
rozsifuje. Ur¢ité i proto, Ze zakladatel
firmy a jeji majitel Karel Dojacek je
osobnosti, ktera k autim a motortim
patfi odjakziva, a podnikani se vénuje
také uz péknych par desitek let. Jeho
odvaha a intuice ho vzdy vedla
spravnym smérem.

Ostatné kdo si pamatuje na jeho zacatky v praz-
skych VrSovicich a srovnd je se sou¢asnosti, ne-
zapfe, ze to, co vzniklo pod jeho rukama, nema
jen tak s né¢im srovnani. Jeho spole¢nost je sy-
nonymem stability a uspéchu. Ptiklad obdivu-
hodné houzevnatosti, pile i smyslu pro férovy
vztah se zdkaznikem. Jeho kroky mit{ vzdy tam,
kde to ma smysl, kde dokaze nabidnout uZite¢-
nou pomoc. At uz prodava nova auta, nebo ta
ojetd, at je servisuje, nebo o nich jen zasvécené
mluvi s lidmi, které to zajimd. Proslul nejen jako
fanda automobilti, lodi nebo sportu s nimi spoje-
ného. Prvotfidni obchod a sluzby, které zdkaznik
hleda, jsou jeho doménou. Celospolecensky do-
sah kvality, na niz baziruje, je jasny. At chceme,
nebo ne, planeta se k ni bude muset vrétit doo-
pravdy, nejen marketingovymi proklamacemi.
Odvaha, ktera osobnost Karla Dojacka provazi
Zivotem a pronikla velmi zdhy do zasadnich bu-
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sinessovych rozhodnuti, je obdivuhodna. V do-
bé, kdy jini natikaji na tézké asy, pridal tento
muz mezi své aktivity pé¢i o znacku Hyundai.
Od ledna roku 2022 se stala spole¢nost autorizo-
vanym servisnim a prodejnim partnerem této
svétové ikony. Je to dal$i nova vyzva, kterd uz ne-
se prvni dobré zpravy. Klienti si za¢inaji zvykat,
Ze nejen Fiat, Citroén nebo Jeep oslovi jejich roz-
hodovani o tom, jaky automobil do rodiny nebo
firmy tentokrat poridit. A jestli setrvat na benzi-
novém pohonu, nebo kone¢né vsadit na hybrid,
naucit se dobijet baterii pfi delSich cestach.
Zatimco jini hovoti o svych planech v oblasti
udrzitelné mobility, vysledky spole¢nosti Hyun-
dai jsou vidét p¥imo na silnicich. Od ¢isté elek-
trického pritkopnika v podobé modelu IONIQ
pres kompaktni evropské SUV az k revolu¢ni-
mu IONIQ 5 ¢i vodikovému modelu NEXO.
,Ani zde se v§ak nezastavime. Elektromobilita
ptichazi v plném tempu a dava lidem Sance,

o nichz se svétu pred pér lety ani nesnilo, po-
tvrdil Karel Dojacek. Pfestoze on sam proZil éru
opojeni benzinem a naftou, je natolik zdatny vi-
zionar a znalec oboru, Ze vi, nakolik jsou do-
pravni prostredky s jinym motorem vyznamné.
Stejné tak jako nescetnékrat potvrdil nézor, ze
jediné silné prozakaznicky orientovana sluzba je
ta, s niz mize dealer v tvrdé konkurenci uspét.
»Hlavnim cilem spole¢nosti AUTOCENTRUM
Dojécek, spol. s r.o., je vérny zakaznik. Profesi-
ondlni pristup a ochota jsou u nas nepsanym
zdkonem. Neni na tom nic zvla$tniho. Jen délat
to, co je potieba, potvrdil Karel Dojacek bez

ptikras a dodal: ,Nase motto zni: Osvéd¢end
kvalita za dobrou cenu!“
V prazskych Vr$ovicich, kde se sidlo firmy stile
nachazi, se den co den odehrava to, co byva
snem kazdého podnikatele: aby rodinnd firma
ziistala rodinnou, aby se zapojila nadchazejici
generace. Karlu Dojackovi se to plni. Podnika
s nim syn Pavel Dojacek, ktery se vénuje i zna-
mé tiskdrné Tiskap, a neddvno se do spole¢ného
businessu zapojil i vouk Pavel Dojacek. Prave
on nabird své manazerské zkusenosti ve vedeni
dealerstvi Hyundai. Pfedpoklady vést podnik
ma po Karlu Dojackovi zcela jisté. To se poznd
na prvni pohled.
Podnikéni s rodinnymi kofeny je pro Karla Do-
jacka velka radost. Neni to ale samo sebou. Le-
nost a osobni pohodli nemaji tady co délat.
Uspésny tym se nerodi mévnutim kouzelného
proutku. Zékladem je praxe, kde se jeden muze
spolehnout na druhého, kde slovo majitele plati.
Odviji se od toho jistota, ktera i zaméstnanciim
dava pevnou ptidu pod nohama. Na vysledcich
je to znét. O Karlu Dojackovi se tika, ze je tvr-
das. Naroky, které klade sam na sebe, vyzaduje
rovnéz od spolupracovnikil. Vi, Ze uspéch neni
zadarmo, a Ze da setsakramentsky hodné prace,
nez mize byt clovék spokojen.
»Jsme autorizovanym prodejcem a servisem vo-
z znacky Hyundai a zabyvame se prodejem
ovétenych star$ich a zdnovnich vozidel pod
znackou Hyundai Promise, ddva nam to dalsi
prostor, jak vyjit zékaznické obci vsttic, za-
ujmout je filozofif Hyundai. Tu vnima zejména
mladsi skupina klientt jako velmi atraktivni, je
ji blizka,“ poznamenal Pavel Dojacek.
Rodinné podnikani posiluje nadhled, odhodlani.
Ubira to vrasek, protoze zakladatel firmy AUTO-
CENTRUM Dojacek vi, Ze je dilo zuslechtovano
nejen podle jeho predstav, ale i v souladu s ndpa-
dy mladsich. Vi, Ze se miiZe spolehnout. A Ze je
dobry pocit mit komu predat zkusenosti a po-
znatky, debatovat o tom, co se vzdy osvédilo.
Dat zodpovédnost, pokyn k seberealizaci.
Hyundai ve Vr$ovicich je nejnovéjsim dealer-
stvim této znacky v na$i metropoli. Plany jsou
velkorysé. Prijdte se podivat, prijdte si vybrat.
pfipravila Eva Brixi



Proskakovat slony
horicimi obrucemi u nas neuvidite

Po tfech mésicich od otevieni
restaurace vyhoreli. Postavit se na
nohy jim pomohla konkurence.
+Zménil se tim mij pohled na lidi,
Ze svét neni tak zly,” popsal
zacatky svého podnikani majitel
restaurantu La Farma, jednatel
spoleénosti Cool Gastro s.r.o.
Michal Pagac. O tom, vybrané
gastronomii a zvlastni uloze
brambor v ni, jsme pfipravili
nasledujici rozhovor.

Jakou roli hraji ve vasi gastronomii ,,oby-
&ejné” brambory? Nechybi ani na slavnost-
ni, Stédrovecerni a novorocni tabuli?

Rozhodné nechybi, brambory pouzivame kaz-
dy den, je to opravdu jedna z nejdutlezitéjsich
surovin nasi kuchyné. Rikéte »obycejné, ale
véite, 7e ze 161 druhg, které v Ceské republice
mame, vas nejeden z nich velmi mile prekvapi
svou rozmanitosti.

Mate recepty, které i vyhlasené jedliky
brambor dokazou prekvapit?

Rekl bych, ze ano. Samoziejmé, sto lidi - sto
chuti, ale mame napriklad nékolik mésici pri-
pravovany recept na kulajdu. Pracovalo na
ném dohromady vice nez pét kuchati. Kazdy
z nich prispél malym dilkem k tomu, aby byl
vysledny produkt gastronomicky zazitek.
Kdyz jsme u téch brambor, nejprve jsme po-
uzivali klasicky uvarené brambory nakrajené
na kousicky. Pozdéji jsme ale zkusili brambory
po uvareni jesté orestovat na masle s trochou

Michal Pagac

slaniny. Vysledek stoji, dle mého nézoru, roz-
hodné za ochutnani.

Odkud berete suroviny a jaké formy upra-
vy nejen brambor preferujete?

Tim, Ze se snazime o maximalni sezonnost

a kvalitu surovin, vybirdme své dodavatele pe¢-
live. Také u nas hraje dulezitou roli pristup

a osobni vazba mezi ndmi a dodavatelem.

V hlavni sezéné jaro-podzim mame dodavatel-
ku zeleniny, kterd zacala pred tfemi lety uplné
sama. Kdyz si objedname brambory, rano je jde
nakopat na pole a odpoledne nam je ptiveze.

Vzpominate rad na zacatky svého podnika-
ni? V éem byly jedine¢né?

Rozhodné, vidy kdyz si vzpomenu, znovu
mé to dobije energii a chuti dal pokracovat.

ochutnejte brambory

Posledni roky byly i kvuli covidu prakticky
boj o preziti a nékolikrit jsem to chtél vzdait.
Dnes jsme sice z covidu, snad, venku, ale je
tady energeticka a ekonomicka krize. Znovu
bojujeme, neztracim nadéji.

A v ¢em byly zacatky jedine¢né? Na jeden
zasadni moment vzpomindm velice ¢asto,

a velmi ¢asto ho i pfipominam a rad bych to
udélal i ted. Je to okamzik, kdy jsme tfi mé-
sice po otevieni vyhoteli. Vyhorela nam ku-
chyn, a konkurence a sousedé ndm pomohli
charitativni akci vybrat dostatek penéz na
to, abychom mohli kuchyn opravit a co nej-
drive zadit zase pracovat. Byl to meznik, kte-
ry zménil muj thel pohledu na lidi a svét
kolem m¢, kdy jsem pochopil, Ze svét ne-

ni zase tak zly a mezi lidmi se stale najdou
andélé.

Prozradite vic o konceptu restaurantu
La Farma, ktery laka milovniky dobrého
jidla v pfijemném prostfedi?

My si jako restaurace rozhodné na nic nehra-
jeme. Ano, vaiime ze sezoénnich surovin a za-
kladdme si na jejich kvalité. Zakladame si ale
také na osobnim kontaktu se zdkazniky.
Mnozi z nich sem chodi od samého zacatku
a stejné jako my jsme soucdsti jejich Zivota,
oni jsou soucasti téch nasich zivotti. Radi si
s nimi popoviddme, nejsme naskrobeni. Pro-
to by sem potencidlni zdkaznici neméli pfi-
chazet s velkym oc¢ekavanim nobl snobské
»fancy® vecete. Nikdo u nas neuvidi proska-
kovat slony hoticimi obru¢emi. Délame to
oby¢ejné, ale srdcem, poctivé, a dovolim si
fict, Ze dobre.

spokojené hosty a dostatek inspirace

a chuti ke gastronomickym zazitktim

popfral Pavel Kacer

i
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www.freshtime.cz
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Agilita neni zadné magickeé
voodoo nebo anarchie

Jan Dolezal neni jen autor knizni novinky nazvané Agilni pfistupy vyvoje
produktu a fizeni projektu, kterou vydal Nakladatelsky dim GRADA,
ale také odbornik na témata, ktera se dnes v manazerskych kruzich
hodné diskutuji. Zabyva se jako lektor a konzultant agilitou a firmam
vysvétluje, v éem je tato praxe pro business pfinosna. Radi bychom vam

jeho pohled na véc priblizili:

|

Jan Dolezal

Pusobil jste v oborech IT, strojirenstvi,
elektrotechnicky primysl, nahlédl jste do
déni v marketingu a PR. Co dnes firmy

u nas potrebuji nejvice k tomu, aby se jim
dafilo?

To do urcité miry zalezi na tom, co myslite
tim ,,dafilo“ a jakou firmu myslite. Business
modely jsou rizné. Je Gspéch to, Ze budu eko-
nomicky rist vic nez ostatni? Nebo ze budu
udrzitelnou, uhlikové neutrdlni organizaci?

/ TIM?

——
PROSPERITA

Nebo ze budu vytvaret dobré zivotni podmin-
ky pro své zaméstnance a spolupracovniky?

I v tom se miize odpoveéd lisit a také lisi. Né-
které firmy potiebuji, aby u nés byla i nadéle
relativné levna pracovni sila, protoze to je de
facto jejich jedind konkurenéni vyhoda.

Dalsi svij tspéch podminuji riiznymi dotace-
mi a ochranou proti konkurenci. Jiné pottebu-
ji pfedevsim co nejvice otevieny trh a co nej-
méné byrokracie. CoZ jde samozfejmé proti
sobé. Nékterym vyhovuji zaméstnanci na hra-

nici chudoby, kteti si nedovoli onemocnét

a radéji si na nemoc vybiraji dovolenou (jak-
koliv cynicky to zni a mnohdy je). Jiné zas pro
svij tspéch musi mit sebevédomé, samostatné
a kreativni spolupracovniky.

Neni tedy jedna jedind odpovéd. Nicméné ja
osobné se domnivam, Ze obecné potfebujeme
v CR co nejvice inovativnich firem, zaloZe-
nych na vlastnim know-how a pridané hodno-
té. To nam jako spolecenstvi obc¢anit prospéje
nejvic. Byt evropskou montovnou s malou pfi-
danou hodnotou je dlouhodobé neudrzitelné.
S vy$e uvedenym pak tizce souvisi kvalitni
vzdélavaci systém zaméfeny na praci s infor-
macemi, kritické mysleni, tymovou praci, di-
gitdlni gramotnost atd.

Mate zkuSenosti s velkymi mezindrodnimi
projekty. Jaky poznatek z hlediska uspé-
chu, cesty za zédkaznikem, jste ziskal?

Urcité je dobré respektovat odlisné kultury

a zvyklosti. Clovék prosté nemize vie posuzo-
vat jen svym thlem pohledu. To se samoziej-
meé nedd ani u tuzemskych projektii, nicméné
u téch mezinarodnich to je jesté mnohem vy-
znamnéj$i. Kdyz pochopite, jak ti ostatni ,,fun-
guji; jaky maji na véci pohled a jaké jsou jejich
obvyklé vzorce chovani, vyznamné vam to ve
vzajemné spolupraci pomtize. Velmi vhodné
také je, kdyz se ucastnici na za¢atku projektu
alespon kratce setkaji osobné a poznaji se jako
lidé. Komunikace pak funguje mnohem lépe,
kdy?z si za cizokrajnym e-mailem umime pred-
stavit konkrétniho ¢lovéka, zazitek z baru
apod., nez kdyz je to jen to anonymni, bezdu-
ché cizi jméno, e-mailova adresa.

Co je cilem projektového f