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Jarni Bouleniéra je koleda pro fajn§m2er,

Zapomerite na barevna vajicka natvrdo, tohle je vysluzka vyssi
gurmanské ligy. Mixit predstavuje Jarni Bouleniéru — luxusni ko
pro ty, ktefi se nespokoji s primérem. Krabicka v sobé ukryva vyb
viech osmi druht Créme bouli, datlovych kulicek s bozskym kréme
vnittkem. Je to degustacni zazitek, ktery povysuje koledovani

gastronomickou udalost. \
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I v|astni cestou

Védéla jsem, Ze se budu Zivit mdédni
tvorbou, i kdyZ mi to vSichni rozmlouvali

Podnikani v médé vyzaduje kreativitu, obchodni dovednosti, a casto

i schopnost jit svou vlastni cestou navzdory pochybnostem okoli. S témi
se v prvnich letech potykala i Martina Vokurkova, ktera stoji za znackou
Cucumber Martini. Jak se ji dafi oslovovat koncové zékazniky i firemni
klientelu? A pro¢ se zaméfuje na obleéeni pro volny ¢as?

Znacku Cucumber Martini jste vybudo-
vala bez pomoci investora. Jak naro¢-
né byly zaéatky? A kdy na sebe za-
cala vydélavat?

Z4dné externi financovani jsem ne-
méla a s viceméné nulovym kapitilem
to bylo pomérné tézké. Zarovei jsem
si prochézela i krizi v osobnim Zivo-
té. Zacala jsem $itim tricek na doma-
cich strojich, ktera jsem se snazila pro-
davat pres socidlni sité, ale chybéli mi
sledujici i potfebné zkusenosti.

Casem se ale zadatilo, a to, co jsem vydéla-
la, jsem se snazila vlozit zpét do podnikani.
Znacka existuje zhruba osmym rokem a tak-

to to fungovalo piiblizné pét let. Né&jak jsem
védéla, ze pravé tim se chci Zivit,
i kdyZz mé od toho vsich-
ni odrazovali. Pti-
blizné po roce od
% zacatku podni-
kani jsem oté-
h hotnéla, a vét-
$ina mého
businessu tak
vznikla na matei-
ské. Takze jsem jinou préci ani
nehledala.

Méla jste zkusenosti z marketin-
gu pro korporat. Pomohlo vam
to pfi startu podnikani?

Kdyz jsem zacinala se znackou, ptisly
socialni sité, které predtim neexistova-
ly nebo fungovaly tplné jinak. Trh se
hodné ménil. Najednou i ¢lovék bez

kapitédlu a bez investora mohl jen

s ¢asovou investici néco budovat,
coz bylo dfive nepredstavitelné.

A to mi dodalo odvahu.
Zaroven je hromada lidi, kteti
to vzdaji, i kdyZz maji poten-

cial, coz vidim i ted pii
vybéru spolupraci pro
malosériovou vyro-
bu. Nékdo zkratka
nezvladne byt dlou-
hodobé konzistentni

a ¢asem to vzda. Jinak

urcité nechci, aby to

znélo, Ze jsem nevdéc-
n4, ale marketing jsem

Martina Vokurkova

délala v B2B a jesté v dobé¢, kdy sotva zacinal
Facebook, ale rozhodné nebyl marketingovym
kandlem jako dnes. V kazdém prfipadé mi to
dalo rozhled a védomosti. Bylo mi jasné, Ze si
musim poradit sama, a uz jsem méla predstavu
o struktufe firmy i o tom, co vSechno mé ¢eka.

Chtéla jste se vzdycky zamérovat spis na
volnocdasové odévy?

Délat lezérni obleceni nebyl prvotni zdmér.
Nejdfiv jsem si myslela, Ze budu pracovat

s dzinovinou. Zacala jsem ale $itim tri¢ek na
domicich strojich a pokracovala mikinami,

o které byl velky zajem. Méla jsem vybrany
profesiondlni stroj na dzinovinu, nicméné
kvuli mnozstvi poptavek jsem koupila stroje
na dplety. A u téch uz jsem zistala. Jen s nimi
pracuji trochu jinak, nez je bézné. Snazim se
o neottelé a originalni tvary, jaké dovoli gra-
maz a elasticita. Dnes uZ je na to moje kliente-
la zvykla a nahral mi i vyvoj médy v dobé po
covidu. Rada zakaznikt si ode mé nechava §it
tfeba kalhoty z teplakoviny, které ale pripomi-
naji spi§ klasické modely a vétsinou si je mi-
zou brat i do kancelare.

Vznikaji vSechny kousky pfimo na domaci
pudé? A odkud pochazeji materialy?

Veskeré vyrobky se $iji v Ceské republice.
Autorské modely vzdy vytvarim ja sama, basic
kousky uz ¢aste¢né deleguji, coz plati tfeba
pro nékterd tricka. V tom ptipadé spolupracu-
ji s lokdlnimi externimi dilnami. Zaroven i fir-
my, od kterych odebiram latky, maji sidlo

v Evropské unii, a tak musi spliiovat jeji pod-
minky. V Cesku jsem zatim vhodného doda-
vatele prémiovych materidlti nenasla, ale tfeba
se to v budoucnu zméni. Nyni uz jde o velké
objemy, takze odebiram latky pfimo z tovaren
po rolich. Tam vidim veskeré tdaje, certifika-
ce atd. Znacku jsem vybudovala na kvalitnich
materidlech a uréité nechci jit doltL.

Hodné pouzivate pFirodni certifikované
materialy. PovaZujete svoji znacku za udr-
zitelnou?

Svoji znacku uréité za udrzitelnou povazuji -
a to ekonomicky, socidlné i ekologicky. Chci
byt transparentni a nemam problém zvefejnit
certifikace a také adekvatné odménovat spolu-
pracovniky. Jde mi o udrzitelnost celého pod-
nikatelského retézce, i ceny se tedy snazim na-
stavovat tak, aby byli vSichni spokojeni.
Pracuji se smésovymi materialy, ale jen do ur-
¢itého procenta. Napiiklad mensi mnoZstvi
polyesteru v pocesané teplakoviné neni nasko-
du, naopak zvysuje zivotnost kousku, a to sa-
mé plati napfiklad o péti procentech elastanu.



vlastni cestou G

A réda bych dala $anci i recyklovanym latkdm
nebo modernim materidltim z listd riiznych
rostlin, ale jejich ¢as v Cesku asi teprve piijde.

Odkud k vam nejcastéji pfichazeji zékazni-
ci? Je rozdil mezi B2B a B2C?

Cést zakaznik mé najde na socidlnich sitich,
ale jak ja rikam, nejlépe funguje to, ze spoko-
jeny klient mi vzdy pfinese néjakého dalstho
zakaznika. Tfeba u partnera v kadefnictvi
mam $tendr s vécmi a lidé si je mizou osahat,
dobte prohlédnout, takze diky tomu jsem za-
znamenala vyrazny narast. Prodejni markety
mi naopak velky smysl nedévaji. Mnozstvi vy-
nalozené energie tfeba na cely vikend neodpo-
vidalo tém vysledkim. Pokazdé to ale byly
prazské akce a je pravda, Ze regiondlni marke-
ty mizou fungovat lépe.

Rekla byste, Ze se za dobu vaseho pod-
nikéni zvysila ochota Cech si za kvalitu
pfiplatit?

Dnes uz tu lidé nemaji takovy problém zapla-
tit vys$si cenu za kvalitu a originalitu, ale kdy-
bych jesté zdrazila tfeba kvili materialu

z morskych fas, nevim, jak by reagovali. To
mluvim konkrétné o moji klientele. Paradoxné
se mi lépe prodavaji zajimavé modely, i kdyz
jsou drazsi, nez basic kousky, které se ale daji
koupit i v béznych fetézcich, prestoze jejich
kvalita je samoztejmé nizsi. Najit zakazniky,
kteti jsou ochotni zaplatit vic, je ale stale mno-
hem téZ§i nez v zahrani¢i. Zaroven jsou moje
kousky docela velké a tézké véci, takze neni
idedlni je nakoupit na marketu a pak s sebou
nosit cely den po mésté. E-shop je v tomhle

vevs

prakti¢téjsi.

Co vas na této praci nejvic bavi? A ¢emu
byste se naopak radéji vyhnula?

Nejradéji mam celkovy proces vyroby. Ten
uplné miluji, od prototypovani az po realizaci.

Nékdy se to podafi napoprvé, jindy az
na ponékolikaté, ale to je Gplné v porad-
ku. Pokud nejsem spokojend, musim
zkrétka pre$ivat a parat, nez je vée, jak
ma byt. A to, co mé nebavi, se snazim
delegovat - at uz jde o Gcetnictvi, spra-
vu e-shopu, nebo tfeba zmifiované §iti
tricek...

Zaznamenavate sezénni vykyvy, nebo
stabilni rast?

Drobné vykyvy vinimdm, ale uz to neni vylo-
Zené o slabsich a silnéjsich mésicich. Posledni
tfi roky mam pomérné dost zakézek i vlednu
a unoru, zatimco nejméné jich je béhem srp-
na, coz mi vyhovuje, protoze se mtiZu vénovat
rodiné. A pted Vénoci nebo pti uvedeni nové
kolekce je samoziejmé zdjem vétsi. A pokud
mam trochu ¢asu, investuji do hledani doda-
vateld, testovani jejich materidld, tvorby pro-
totypt, foceni na e-shop atd. Zkratka vykyvy
vyuzivam k rozvoji firmy, ktera se tak posouva
a nestoji na misté.

Planujete letos néjaké novinky kromé téch
produktovych?

Ano, ted na jafe vznikne nova kolekce z jinych
materialtl od nového dodavatele. Uz se na ni
opravdu moc té$im. Kromé toho ted hodné
investuji i do e-shopu a budu v tom pokraco-
vat — chci, aby neslo jen o katalog, ale o plno-
hodnotny internetovy obchod s pridanou
hodnotu. A ¢asem by tam méla vzniknout
i edukacni sekce.

Déle premyslime, jak propojit business

s mym partnerem kadefnikem. Kamenna
prodejna by se mi libila, ale letos asi jesté
nevznikne. Kdyby offline prodej po cely
rok fungoval tak dobte jako pred Vano-
ci, asi bych ji uz otevtela, ale po zbytek
roku zdkaznici preferuji spis e-shop.

ptala se Dana Haluskova
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I pozdrav redakce / nase nabidka

Tlak doby: budte fit

Ostie vnimam doporuceni sméfujici k tomu, abychom

0. Kazdy den prichazi dalsi rady. Méam si varit poctivé
obédy, mam uplést svetr, zasadit salat, cvicit jogu, pra-
videlné navstévovat kosmetiku, nezapominat na kamaradky, divadlo,

pribuzné. Mam zvladat socidlni sité, spolupracovat s umélou inteligenci,

ucit se nové véci, nezaostavat v technologiich. Posilovat konicky, ucast-
nit se Zivota v obci. Nezanedbdvat prevenci u 1ékate, pravidelné si méfit
tlak, tésit se na prochazky. Cozpak se to da stihnout? Do hrobu v plné

svezesti? JéziSmarija.

Vztahy jsou mistem nejhlubsiho zranéni - ale také

Trauma a vztahy
Verena Kénig

je, jak emocionalni otisky z détstvi formuji nase cho-
vani v dospélosti — od obav ze zédvazka az po volbu

nevhodnych ¢i toxickych partnert. Nabizi praktické
nastroje, jak zastavit nefunkéni vzorce, posilit vztah

plnujici vazby.

partnefi www.madambusiness.cz
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byli zdravi, nestarli, citili se baje¢né. Pohyb, cviceni, ¢te-
ni, ru¢ni prace, nakupovani zdravych potravin u farma-

Eva Brixi, $éfredaktorka

nejvétsiho uzdraveni. Autorka srozumitelné vysvétlu-

k sobé samym a vytvaret zdravéjsi, bezpe¢néjsi a na-
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Co délate pro dobry spanek?

Mgr. Michaela Vanéckova
CALTHA pfirodni kosmetika s.r.o.
zakladatelka

Vzhledem k tomu, Ze mame dvé malé
déti, uplné klidny vecer pro relaxaci ne-
zazivame. Ale sama za sebe dodrzuji tato
tfi pravidla, kterd mé nejvic poméhaji v klidném spanku: denné
maximalné dvé kavy, posledni nejpozdéji v 15 hodin; vecerni ma-
saz obliceje; Cerstvy vzduch béhem noci.
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V jakych oborech by mohly byt
Zeny v roli podnikatelky nebo
manazerky vice zastoupeny?

Roman Muska
Prague Convention Bureau
feditel
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. Domnivam se, ze ackoli jsou Zeny v ces-
¢ tovnim ruchu vyrazné zastoupeny, ve vrcholovém vedeni velkych
e hoteltl a mezinarodnich struktur jsou ve srovnani s muzi zastoupe-
° 7 ¥ . 7 o 7 A

o ny méné. To lze pozorovat i v kongresovém pramyslu, ktery pred-
o stavuje ptirozené propojeni cestovniho ruchu s védou, vyzkumem
+ ainovacemi, a zdroven odrdzi jeho vazbu na strategické oblasti

e ekonomiky. Pravé v tomto prostfedi i v navazujicich oborech, jako
o . . . v o 7 4

o jsou technologie, energetika, finance ¢i pramysl, podle mého nézo-
+ ruexistuje prostor pro silnéj$i zapojeni zen, protoze pesttejii vede-
+ ni miZe prispivat k §irsi perspektivé, kvalitnéj$imu rozhodovani

e avyssi inovacni schopnosti.
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Informace do kabelky

Velikono¢ni bonbon
jako zdrava nadilka

Velikonoce klepou na
dvete a s nimi i vé¢né
dilema vSech rodicu:
¢im naplnit kosiky, aby
to détem chutnalo, ale
zaroven se to obeslo
bez zbyte¢ného cukru
a chemie? Ovocnak mé
jasno. Do své jarni na-
bidky vraci oblibenou
velikono¢ni klasiku -
obfi ovocny bonbon -
a pridava k nému dar-
kovou sadu, ktera po
uspéchu u Jeziska oblékla vesely velikono¢ni kabatek. Obé dobroty jsou
100% z ovoce, bez barviv a pridanych nesmyslu.

Velikono¢ni bonbon, to je tradice, kterd neomrzi. Nenechte se zmast
tvarem - tohle neni ten klasicky preslazeny bonbon, po kterém boli zu-
by. Je to padesatigramova néloz zdravi ve veselém jarnim obalu. Uvnitf
se skryva pét nejoblibenéjsich ptichuti ovocnych platka (hruska, jaho-
da, malina, merurika a ¢erny rybiz). Na vyrobu jednoho takového bale-
ni padne vice nez 400 g cerstvého ovoce, které se pomalu susi pii niz-
kych teplotach. Vysledkem je raw svac¢inka plna vldkniny a vitamind,
ktera se vejde do kazdé kapsy i pomlazky. (tz)




Mzdy 2026:
pridavat se nebude vSude

Minimalni hruba mzda pro letosni
rok ¢ini pres 22 000 K¢, primérna
presahne 48 000 K¢. Na jakych
pozicich si letos lidé vydélaji
vysoko nad priimérem, a kdo jen
mirné presahne minimum?

Uderem 1. ledna vzrostla minimalni mzda

z 20 800 na 22 400 K¢ hrubého mési¢né, coz je
134,40 K¢ na hodinu pti plném tivazku. Jeji
nértst ovlivni finan¢ni ohodnoceni napii¢
obory. ,Za minimalni mzdu dnes podle odha-
du pracuje zhruba 120 000 lidi, tedy kolem
2-3 % zaméstnancti. Uprava minimalni mzdy
ale neovliviiuje jen tuto relativné malou skupi-
nu, ale i mnoho dal$ich zaméstnancd, jejichz
mzdy jsou na minimum nepfimo navézané,
typicky ve vyrobg, logistice nebo sluzbach.
Rist minimdlni mzdy mé obecné vliv na pla-
tové podminky napfi¢ odvétvimi, zejména
pak u nizkoptfjmovych pozic. Zvy$eni mini-
malni mzdy casto tla¢i zaméstnavatele k tomu,
aby zvySovali mzdy i u ostatnich pozic, zejmé-
na proto, aby zachovali odstup mezi jednotli-
vymi platovymi kategoriemi, vysvétlila Olga
Hyklova, majitelka a vykonna feditelka perso-
nélni agentury Advantage Consulting.
Pridavat se nebude vSude, firmy pomalu
upoustéji od modelu plosného zvySovani
mezd. ,,Pro rok 2026 se o¢ekava nomindlni
rtst mezd v priiméru kolem 5-7 %. V praxi
ale uz dnes vidime, Ze neptijde o plo$né prida-
vani. Firmy stale vic rozli$uji, komu mzdu
zvys$it podle role, vykonu a nedostatkovosti
dané pozice. Zaméstnavatelé ptistupuji k od-
ménovani mnohem selektivnéji, pridavaji tam,
kde by bez tipravy mezd riskovali odchod kli-
¢ovych lidi, a naopak velmi opatrné zvazuji
riist u pozic, kde takovy tlak neni. Realny rast
mezd po zapocteni inflace tak bude spi§ mirny
a velmi rozdilny napti¢ obory,“ uvedla Gabrie-
la Hanslikovd, obchodni feditelka persondlni
agentury Advantage Consulting.

Dlouhodobé nejlukrativnéj$i pozice z hlediska
finan¢niho ohodnoceni nabizi sektor infor-
macnich technologii. To plati i pro letosni rok.
Polepsi si i technické profese nebo zdravotnici.
»Nejvétsi tlak na rast mezd dlouhodobé za-
znamendvame u technickych a kvalifikova-
nych profesi — napriklad u elektrikar, sefizo-
vaci, pracovnikil udrzby, CNC programatort
nebo specialistt ve vyrobé. Vyrazné rostou ta-
ké mzdy v IT, zejména v oblasti dat, automati-
zace a kyberbezpecnosti, a podobna situace je
i ve zdravotnictvi a socidlnich sluzbach.

foto Pixabay / kolaz Schneidy
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U téchto profesi se dnes béZné bavime o rastu
mezd v fadu kolem 10 %, nékdy i vice. Nejde
o ochotu firem byt §tédré, ale o nutnost - kva-
lifikovanych lidi je mélo a jejich ztratu si firmy
nemohou dovolit,“ popsala Denisa Janatovd,
feditelka spole¢nosti smitio.

Vétsi mési¢ni prijem mohou letos ocekavat ta-
ké vrcholovi manazefi, zejména specialisté

a manazefi v technickych oborech, jako jsou
strojirenstvi, elektrotechnika a energetika.

»K vysoko hodnocenym pozicim patfi napti-
klad vedouci projekti ve strojirenstvi, mana-
Zefi vyvoje technologii ¢i odbornici na auto-
matizaci a robotiku. Tito profesiondlové si ve
stfednich a velkych firmach prijdou na vice
nez 120 000 K¢ mési¢né. Kromé toho vidime
stale rostouci poptavku po specialistech v ob-
lasti obnovitelnych zdroju energie, kde se
mzdy zku$enych inzenyr pohybuji kolem

80 000 — 110 000 K¢. Ve vyrobnich firmach se
pak mzdy technickych manaZzert a specialistt
na procesni fizeni pohybuji v rozmezi 100 000 -
- 150 000 K¢, sdélil Roman Vejrazka, vykon-
ny feditel headhunterské spole¢nosti Theones.
Primérna mzda je v letognim roce 48 967 K¢.
Podle dostupnych statistik na ni ale zhruba
dvé tietiny vSech pracovnikii nedosahnou.
Mzda desitek tisic zaméstnanca piesahne tu
minimalni jen o par tisic. ,Plo$né snizovani
mezd se v roce 2026 neocekava, ale v nékte-
rych segmentech bude patrny tlak na stagnaci.

penize pod lupou I
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V praxi to znamend spi$§ omezeni bonust, vét-
§i dtiraz na vykonovou slozku nebo prehodno-
covani roli nez pfimé snizovani tarifnich
mezd. Nejcéastéji se to tykd rutinnich admini-
strativnich a podptirnych pozic, kde se ¢ast
prace da zautomatizovat nebo reorganizovat.
Profese, u kterych se vydélky minimdlni mzdé
blizi, jsou dlouhodobé operétofi vyroby, ostra-
ha objektt a méné casta povolani jako treba
$i¢ka. K nejhuife placenym pozicim budou pak
v leto$nim roce pattit také pokladni a obsluha
v retailu. Na juniornich administrativnich po-
zicich se zaméstnanci zpravidla nedockaji vys-
$tho ohodnoceni nez 25 000 K¢&,“ dodala Vla-
dimira Markovd, feditelka personalni
agentury AC Jobs.

Znaéné rozdily jsou i mezi statnim a soukro-
mym sektorem - ve mzdach i benefitech. Pod-
statné také je, zda pracujete pro tuzemskou
nebo mezinarodni firmu. ,,Zahrani¢ni firmy
nabizeji obecné vys$si mzdy a $ir$i balicek be-
nefitd, ktery zpravidla zahrnuje bonusy, flexi-
bilni pracovni dobu, nadstandardni zdravotni
péci a podobné. Také vice investuji do vzdéla-
vani a kariérniho riistu zaméstnanct. Soukro-
my sektor pak oproti tomu statnimu nabizi
vy$$i pramérné mzdy, vétsi duraz na vykon-
nost a flexibilitu. Naopak préce ve statnim
sektoru miize nékomu vyhovovat kvili vétsi
stabilité, pevné pracovni dobé nebo delsi do-
volené,“ uzavrela Olga Hyklova. (tz)

www.madambusiness.cz
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promény podnikani

Ve svété podnikani a v séfovske roli
jde o odvahu v prve radeé

Pamatujete se na ty okamziky, kdy jste zakladali svoji prvni firmu? Byl to uréité
uzasny adrenalin, byly to dny pIné vasné, hledani a objevovani, okamziky neskutecné
motivace, ktera se rodila nékde v kosmu, byla to euforie, ktera nabidla Zhavé
moznosti dokazat ménit svét. Urcité vas ta energie neopustila, jen jste ziskali
zkusenosti, které nyni kormidluji vas smér. Zmoudreli jste, jasnéji dokazete definovat,
co chcete dokazat, a co ne. Nakolik stale riskovat a ¢emu dat jaka pravidla, Fad,
systém. Co vSak bylo tim zcela zakladnim, tim hnacim motorem k tomu, Ze jste
vstoupili do svéta businessu? Byla to jednoznacné odvaha, aniz jste si to
uvédomovali. Odvaha zkusit néco nového, odvaha pustit se po cesté, ktera nabizela
jasnou prilezitost: seberealizovat se. O podnikani véera a dnes je také rozhovor

s Irenou Vrbovou, ktera se kouéinku, rozvoji firem a mediaci vénuje uz 29 let.

Pred deviti lety zalozZila konzultaéni a tréninkovou spolecnost Porto, jez se zabyva
vzdélavanim a rozvojem majiteli a manazeri mensich a stfednich firem. Zaméfuje se
na konkrétni potfeby vedeni spole¢nosti i jejich zaméstnanct.. Poskytuje komplexni
podporu pfizplsobenou na miru jednotlivym situacim. Porto zaloZila Irena Vrbova
jako komunitu lidi a firem, kde ziskaji inspiraci pro svoji praci i vlastni Zivot.

L

)_Ii}.

Irena Vrbova

Jaké jsou mensi a stfedni ¢eské firmy ve
srovnani s rokem, kdy jste s nimi zaéinala
kamaradit? Zménily se?

Uplné jiné! Kdyz jsem s nimi zacala spolupra-
covat, vétSinu vedli podnikatelé, ktefi firmy
zalozili v 90. letech. Tedy prvni vlna po revo-
luci. Jejich firma byla jejich dalsi dité, davali ji
naprosto vse. Veskery svilj ¢as a pozornost.
Ni¢im jinym nezili. Sou¢asni podnikatelé své
firmy také miluji, ale chtéji milovat sviyj zivot
jako celek, i sebe, rodinu, blizké, své konicky.
Uz nechtéji ve firmé zemfit. A zménila se mo-
tivace lidi. Nejen podnikateld, ale i jejich ¢lent

ﬂh (G~
BUSINESS

—————

v tymu. Zacala se daleko vic prelévat do nefi-
nancni oblasti.

Maji v soudasnosti lepsi podminky k podni-
kani, nebo jim pfibyva starosti?

Starosti bude vzdy natolik, abychom se nenu-
dili. Spi§ se zménili lidé. Maji mensi odvahu,
odolnost. A to, byt se to nezda, je klicova vlast-
nost. Dlouhou dobu zde bylo dogma, Ze aby byl
¢lovék v praci Gspésny, musi na to mit $koly. Ve
svété podnikdni a v §éfovské roli jde o odvahu
v prvé tfadé. To je ta nejzakladnéjsi vlastnost.

vvvvvv

Dafi se v ¢eském businessovém prostiedi
rodinnym mikrofirmam?

Dafi se tém, ktefi chtéji, aby se jim darilo! Od-
povédéla jsem trochu kulantné, ale tak to je.
Myslim, Ze si miZeme najit dva davody, pro¢
se nedafi. A tim je stat a jeho pravidla nebo
korporatni velké spole¢nosti. Oba tyto faktory
zivot podnikatelim nezlep$uji. Ale typ téchto
prekazek byl vidycky. Na kazdé prekdzce ¢i
horsi situaci se da najit néco velmi dobrého

a z toho udélat vyhodu pro sebe.

V ¢em podle vasich zkusenosti nejvice
chybuiji?

Tézko se dd pausalizovat jedna chyba na
vSechny. Ale jednu bych asi nasla. Jsou moc
hodni. Asi vés ted zarazim, byt hodny je pfece
hezka vlastnost. Ale vie je Iék i jed zaroven,
zalezi na mnozstvi. A kdyz je $¢f moc hodny,
nema ve firmé dobrou moralku. A lidé pod
nim nerostou.

A co se majitelé a §éfové za roky budovani
firem naudili?

Naucili se vic uchopit roli $éfa. Naucili se, ze
zivot se nerovna firma. Zjistili, Ze firma neni
jen o penézich, ale i o jejich osobnim rustu.

Cti firemni kulturu, dokdZzou motivovat
a obéas nadchnout zaméstnance?

Co se tyka mych klientt, tak vét$ina ano. Ne-
bo se to chtéji naucit. V téchto firmach je fi-
remni kultura dand opravdu zivotem tymu.
Neni nadiktovéna ze zahranici a vyvésend po
chodbéch. Vlastné ¢asto napsand neni, jen se
zije. A je tam vzdy! Jen nékdy nema dobry ko-
fen a je vic postavend na kamaradskych vzta-
zich nez firemnich. Ale to se da celkem hezky
zménit a byva to krasna préce.

Tési je jejich prace, nebo jsou spise stale ve
stresu a drobné radosti Zivota jim unikaji?

Tohle je tak riznorodé a osobni, Ze zde oprav-
du nenajdu ani jednu spojitost, ktera by paso-
vala na skupinu. Je to stejné, jako by otazka
byla polozena, zda lidé v CR jsou potad ve
stresu, nebo si uzivaji Zivot. To je tak silné

a hluboké téma s velkymi dopady, ze odpoveéd
by zabrala dvé A4.

tell a feditelt?

Ja nevidim rozdil mezi muZi a Zenami, kromé
toho, Ze kazdy vypada jinak vzhledové... Obé



pohlavi jsou skvéld v podnikani a manage-
mentu. Pfibylo Zen podnikatelek. Kdyz jsem
zadinala, moji klientelu tvofili z 95 % muzi,
ted je tak 60 % muzi, 40 % tvori zeny.

Zeny maji v sobé jen jinou odolnost a energii.
Rik4 se, 7e za kazdym tispé§nym muzem stoji
silnd Zena. A ve stfedovéku to tak bylo.

Co se zménilo, je skutecnost, Ze i Zeny uz mo-
hou ve spole¢nosti byt uspésné. A ted jsem vam
odpovédéla, maji v sobé hlubsi vnitini silu.

Generaéni vyména, nastupnictvi, prode;j fir-
my, téma, které rezonuje nap¥i¢ nasi spo-
leénosti. Proé¢ se tyto kroky zpravidla nefe-
§i v predstihu, pro¢ se do toho nikomu

nechce?

Resi se pozdé, proto-
ze podnikatelé netusi,
kolik ¢asu genera¢ni
vyména zabere. Casto
pfijedou a sdéli, zZe
chtéji do roka z firmy
odejit. Moje odpovéd
je, tak to jste mél pri-
jet pred vice nez péti lety. Obecné byvaji pri
generaéni vymeéné velké emoce. Moznd proto
se boji prijit majitelé driv.

Pro mnohé je nejjednodussi feseni prenést
firmu na vlastniho potomka. Nicméné pro
potombka je to ¢asto vzdani se ,volani“ svého
Zivota a jit Zit Zivot taty podnikatele. Nékteri
firmu, své dité, dokazou prodat. Nékterym
se podafi ve firmé vychovat ndstupce a tomu
firmu odprodat. Par takovych klientii mam
a tato varianta mi pfijde takova hezky ¢ista.

Soucasni podnikatelé své firmy
také miluji, ale chtéji milovat sviij

zivot jako celek, i sebe, rodinu,
blizké, své konicky. Uz nechtéji
ve firmé zemfit.

Prvni vlnu genera¢nich vymén mame uz
spi$ za sebou. Kon¢i. Ta druhd uz bude jina.
Myslim, Ze soucasni podnikatelé o tom, jak
s firmou jednou naloZi, za¢nou premyslet
drive. Pravé proto, Ze jejich Zivot nestoji
jen na firmé.

Uméla inteligence zacind ménit obo-

ry, profese, ale nabizi i nové pfilezi-
tosti. Je to velka Sance pro rozvoj malé-
ho a stfedniho podnikani? Bude pfat

Al businessu? Bude to o penézich,
nebo o napadech?

Ja myslim, ze AT je velka zkouska pro celé lid-
stvo. Vlastné bych to pfirovnala ke knize Karla
Capka Vilka s mloky.
Vyuzit mloky pro
praci byl skvély na-
pad. Ale to, Ze nds
mloci jednou
ovladnou a nas

svét znici, nikdo
necekal. Al je

urcité skvely

a profesionalni asistent. Pokud vypne nasi
tvorbu a intuici, mtZeme ztratit smér. Podni-
katel beze sméru podnikat nebude. Ztroskota.

Stéle jesté plati, Ze dobry obchod vznika
z dobrych vztahi. Mazeme s tim poditat
i do budoucna?

Ano. Dokonce si myslim, Ze to, co je vzacné,
po tom roste poptavka. Dobré vztahy uz zaci-
naji byt vzacnosti. A komunikace postavena

promény podnikani I

na respektu a ucté k druhému je dovednost,
ktera se vytraci a je velkou raritou. Lidem
chybi. Jak se jich dotkne, chtéji vic. Proto ja
jsem ¢lovék, ktery véri, ze tahle vzdcnost nas
do budoucna bude vracet k sobé samym. Ne-
vzdame se ji. Ja jednoduse nevéfim, ze se da
vymazat lidské srdce.

za odpovédi podékovala Eva Brixi

Kosmetika a wellness jako Zivotni priorita:
beauty ritudly podporuji identitu i psychiku

Sebepéce se z okrajového trendu stala
spoleéenskym fenoménem. Podle
nejnovéjsiho prizkumu povazuje wellness
82 % lidi za jednu ze svych hlavnich
Zivotnich priorit. Kosmetika a beauty ritualy
dnes uz neslouzi jen ke zlepseni vzhledu -
stavaji se zdrojem radosti, sebevyjadreni,
psychické rovnovahy i socialniho propojeni.
Tento posun formuje zejména mladsi
generace, ale i muzi.

Podle rozséhlého prizkumu spole¢nosti Ulta
Beauty a Bread Financial, realizovaného na
vzorku vice nez 1800 respondenttl, povazuje
wellness za jednu ze svych hlavnich zivotnich
priorit az 82 % lidi. Pro vice nez 70 % lidi je
péce o sebe klicovou soucasti kosmetickych ri-
tudli. Tento trend pritom nejrychleji roste

u generace Z a milenialt.

Podle odbornikt dnes kosmetika plni mno-
hem hlubsi roli nez kdy dtive. ,,Uz nejde jen

o hygienu nebo estetiku, ale o kazdodenni ri-
tudl klidu, sebepoznani a péce o vlastni psy-
chickou pohodu. Krasa se stava ndstrojem me-

ditace, sebelasky i osobniho rozvoje,“ uvedla
Michaela Gor¢ikovd, specialistka na vyvoj
produktii ze spole¢nosti deNatura.cz, ktera se
zaméfuje na vyvoj funkéni prirodni kosmetiky
a doplnku stravy.

Z pruzkumu vyplyvd, ze kosmetické produkty
prindseji radost témér poloviné lidi (46 %).
Vice nez tretina populace (34 %) pak vnima
své beauty rutiny jako formu sebevyjadreni.
U generace Z je tento aspekt jesté silnéjsi —

52 % mladych lidi pouzivé kosmetiku k vyja-
dreni riznych stranek své identity.

foto Pixabay:

Stéle vétsi roli hraji také vecerni ritudly péce

o plet. Vice nez tretina lidi si pravidelné vyhra-
zuje ¢as na zklidnéni prostfednictvim skincare,
pricemz u mladsich generaci tento podil presa-
huje 45 %. ,Oblibu si ziskavaji zejména uklid-
nujici procedury, jako jsou pletové masky ¢i
koupele, které vyhledava vice nez polovina re-
spondent,“ uptesnila Michaela Gor¢ikova.
Beauty a kosmetické rutiny uz davno nejsou
jen individualni zalezitosti. Prazkum ukazuje,
ze kosmetické ritualy se stale Castéji proménuji
ve spolecensky zazitek. Témér polovina lidi
(47 %) se pri vybéru produktt obraci na pra-
tele a rodinu a 43 % prislusniki generace Z
nachdzi radost ve spole¢ném li¢eni nebo pfi-
pravé s prateli.

Do beauty a kosmetického segmentu pronikaji
stéle vice i muzi. Ti stéle ¢astéji sahaji po kos-
metickych produktech a oteviené mluvi o je-
jich pozitivnim vlivu na psychickou pohodu.
Nejvétsi oblibé se tési vlasové produkty (61 %)
a péce o plet (60 %). Podle odbornik roste ta-
ké pouzivani lehkého make-upu, napriklad

BB a CC kréml. (tz)
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B filozofie Zivota

Ocenéni beru jako

verejny audit nasi prace

Nazev yourchance neni jen oznaceni organizace, ktera vytvari smysluplné
projekty a pomaha spousté lidi. Dnes je to uz symbol snahy posunout
moznosti jednotlivcl i skupin do lepsiho svéta hodnot. Je to znacka, ktera
ziskala povést uctyhodnosti, ¢inorodosti a prospésnosti. V jejim cele stoji
Jana Merunkova, kterou nejen z nasich stranek urcité znate. Je

obdivuhodné, co se ji za ty roky prace i vasné v jednom podafilo:

Jana Merunkova

la, ale cesta k ni
byla z velké ¢asti
neprobadana.
Nemély jsme s kolegyni
zkuSenosti, ale byly jsme
ochotné ucit se. Umély jsme si
kolem sebe postavit lidi, kteri byli dal

nez my. Velmi brzy jsme pochopily, ze je po-

Jak vzpominate na zacatky yourchance?
Byly to uz tehdy vize, nebo spise nadseni
a kroky do neznama?

Kdyz se vratim o $estnact let zpétky, byl tam
jasny zamér: pomoci mladym lidem z dét-
skych domovi obstat v dospélém zivoté. Ze-
jména v oblasti finan¢ni gramotnosti. Vize by-
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tfeba vybudovat cely integra¢ni systém. Hoto-
vy a spustény byl do tfi let, zbytek je historie.
Postupné jsme uz jako tym vstoupili i do $kol.
Yourchance byla u toho, kdyz se tvotila Na-
rodni strategie finan¢niho vzdélavani i stan-
dardy vyuky. Zdravé finan¢ni navyky nejsou
téma jen pro déti. Dnes pracujeme s détmi,
dospélymi i seniory. Tam finan¢ni gramotnost
ptirozené propojujeme s digitalni.

Pomahéate mladym z détskych domovu,
ukrajinskym Zenam, zapojujete se do pro-
jektu k rozvoji lidské osobnosti. Pro¢ jdete
pravé timto smérem?

Vétim, Ze nejvétsi pomoc je naucit ¢lovéka, jak
si pomoci saim. Yourchance je v podstaté jedna
velké $kola samostatnosti. Mdme motto Méni-
me osudy, ale ve skute¢nosti ménime prostre-
di a nastaveni mysli. Osud si pak zméni sami
ucastnici. Prakticky uchopené vzdélavani

a rozvinuté dovednosti jsou zakladem, na kte-
rém se da vystavét stabilni budoucnost bez
ohledu na minulost, kterou mate za sebou.
Ano, existuji ti, ktef si objektivné pomoci
nemohou. Pro ty jsou tu jiné organizace.

K ndm ptichézeji lidé v té7ké situaci, ale s po-
tencidlem. A tam je kli¢ovy moment rozhod-
nuti: budu obéti, nebo budu fesitelem? My
stojime po boku resiteld.

Kolik partnerstvi se za celou historii vasi
spoleénosti vytvofilo?

Uptimné? Presné ¢islo nezndm.
Nevim, jestli to jde spocitat.
Madme dlouholeté darce,
kteti nas podporuji
témér od zacatku.
Ptibyvaji dalsi -
v Cesku iv za-
hrani¢i. Ale pro
mé jsou part-
nerstvi vic nez
jen finan¢ni
vztahy. Jsou to
lidské vazby,
davéra, spo-
le¢na odpovéd-
nost za vysle-
dek. Jsem vdé¢na
za mnohaleté vzta-
hy s lidmi v tymu. To
jsou pro mé pilife,
o které se 1ze opfit. Jsem
ale nadSenad, Ze se ndm tym
rozrostl také o nové ¢lenky, které pri-
nesly velmi inspirativni energii. Jako celek ma-



me pratelské vztahy, ale jsme orientovani na
méfitelny dopad. Nékdy lidi prekvapi, Ze nase
interni fungovani se velmi podob4 dobre fize-
né komeréni firmé. Ani v nagem oboru totiz
emoce nestaci. Potfebujete systém.

Kde ziskavate finanéni prostfedky na dob-
ré skutky? A je to tézké?

Fundraising je nase profese. Moje a Laily. Je to
prace - krasna, ale systematicka. Klicem je
transparentni model a jasny dopad. Nasi darci
chtéji vidét, co se diky jejich podpote skute¢né
zménilo. Nejsme PR agentura. Pokud si nékdo
plete darcovstvi se sponzoringem, vysvétluje-
me rozdil. Nékdy Ize u darce zménit postoj,
jindy si fekneme, Ze spolupracovat nebudeme.
Beru to tak, ze délame osvétu, a pomahdme
tim celému nasemu sektoru.

Vétsina prostfedki pochazi od individudlnich,
firemnich i nadac¢nich darcti. Podil statnich
zdrojii drzime dlouhodobé pod 15 %. To nam
dava svobodu. A svoboda je pro mé klicova
hodnota. Ano, zazili jsme i chvile, kdy politic-
ké rozhodnuti zasdhlo do financovani rozje-
tych projekttl. Tehdy musite jednat rychle.
Musite prosté najit plan B.

Bude se na vasi strategii néco ménit, nebo
zlstane stejna?

Nase strategie je dlouhodobé dand. To, co pfi-
rozené prichdzi, je vétsi mezinarodni presah.
Ve vSech tfech kli¢ovych oblastech patiime ke
$picce v CR. Je logické, Ze prertistime hranice.
Zéjem ze strany partnert venku je velky, takze
musime $kalovat, abychom to v$echno zvladli
a drzeli se svych puvodni zaméri. Je velice
snadné v této fazi ztratit zaméreni. Proto mam
mentory, se kterymi klicové kroky konzultuji.

Co mate v planu pro letosni rok?

Letosni rok za¢al dynamicky. Na narodni
urovni nas ¢eka 10. ro¢nik Global Money
Week. Soutéz Rozpocti si to jde do findle
a v pristim $kolnim
roce ji nahradi skvéld
novinka. O té si ale
fekneme vice, az pri-
jde spravny ¢as. V Za-
¢ni spravné musime
reagovat na naro¢nou
situaci v détskych do-
movech, a ¢eka nds
proto vyznamné posi-
leni regiondlnich ty-
mu. Na jare pfipravu-
jeme velky herni den
Cesta k bohatstvi s ty-
mem Petra Stépanka.
Ve Vitej v Cesku se zaméfujeme zejména na
ekonomickou sobésta¢nost mladych dospélych
a zen, které sem prisly samy s détmi.

A osobné? Cekd mé vystoupeni na konferenci,
kde hlavnim fe¢nikem bude Robin Sharma,
svétoveé uznavany leader a kou¢. U nds je nej-
vice znamy jako autor knihy Mnich, ktery

Lidé, ktefi chtéji a maji odvahu
tvorit, budou mit v budoucnosti
jednoznacnou vyhodu. My
ucastniky nasich projektd vedeme
k tomu, Ze podnikavost je o tom

véci zkouset, mit odvahu vystoupit
z davu, prevzit osobni iniciativu

a odpovédnost. Je to o zpusobu,
kterym ¢élovék premysli, a o tom,
jestli jde do akce.

foto Jaroslav Rostas ' - el . e

prodal své Ferrari. Vnimam to jako velkou
Cest — i odpovédnost.

Velké spolecenské téma je ,mladi a podni-
kavost”. Je dnesni generace pétadvacatni-
ki vice podnikava nez jejich rodi¢e? D4 se
podnikavosti naucit, nebo ji musi mit ¢lo-
vék v genech?

Ano, podnikavost je nase velké téma. Hodné
souvisi pravé s nastavenim mysli. Lidé, ktet1
chtéji a maji odvahu tvofit, budou mit v bu-
doucnosti jednozna¢nou vyhodu. My tcast-
niky nasich projekt vedeme k tomu, Ze pod-
nikavost je o tom véci zkouset, mit odvahu
vystoupit z davu, prevzit osobni iniciativu

a odpovédnost. Je to o zpiisobu, kterym clo-
vék premysli, a o tom, jestli jde do akce. Mys-
lim, ze mladé generaci jsme prili§ umetali
cesti¢ky. Ted jim odvahu néco zkusit musime
dodavat mnohem pozdéji a jde to samoziej-
mé haf. Ale ta ra-
dost, kdyz to v sobé
objevi, kdyz za¢nou
realizovat néco své-
ho... Na to jsme pak
velice hrdi.

Ceho si na podnika-
vosti vazite?

Podnikavost je do-
vednost, naucitelnd
véc. Nevazim si pod-
nikavosti jako tako-
vé. Vazim si podni-
kavych lidi, protoze si plni své sny, jdou pres
prekazky, neslozi ruce do klina hned, kdyz
jim néco nejde. Jsou houZzevnati, odvazni, vy-
trvali, a hlavné nauditelni. Porad néco zkou-
$eji. Bez ohledu na vysledek hledaji, co pristé
mohou délat Iépe. A takovi lidé maji muj ob-

div a podporu.

zg filozofie zivota I

Sazite na vzdélani, finanéni gramotnost,
seberealizaci. Tvrdite, ze mohou ménit

osudy. Kolik pfibéht v sobé nese stopy
yourchance?

Pokud bych méla mluvit v ¢islech, tak v Za¢ni
spravné jsou to stovky lidi, které jsme postavili
na nohy, a dal$i stovky, které jsme na cesté urdi-
tym zptisobem doprovazeli nebo doprovazime.
Integra¢nimi programy Vitej v Cesku proslo
témér 5000 lidi. A to ten nejkratsi je v délce

40 hodin. Ve finan¢ni gramotnosti se zaméfuje-
me na zmény ve vyuce. Tam miizeme doloZit,
ze pfimo jsme spolupracovali s 350 skolami,

to je vice nez 2000 uditeltl. Pocty zak, na které
jsme méli vliv, po¢itame ve statisicich. Ale za
kazdym cislem je konkrétni clovék. A ten je
duilezitéjsi nez statistika.

Vase organizace ziskala fadu ocenéni, stej-
né tak i vy sama. Motivuji vas k dalsi praci?

Ocenéni beru jako vefejny audit nasi prace.
Béhem $estnacti mésict jsem ziskala tii
vyznamna ocenéni: Finalistka Creative

Hero 2024 od Nizozemsko-¢eské obchodni
komory v kategorii 1 : 100 000, Cenu guver-
néra CNB 2025 za piinos ve finanéni a eko-
nomické gramotnosti. Minuly mésic jsem
byla jednou z vitézek Women Changing

the World CZ & SK 2025 v kategorii Vzdéla-
vani déti, zaroven jsem byla finalistkou v ka-
tegorii Neziskovy sektor.

Neberu je jako osobni triumf. Jsme tym. Bez
lidi kolem sebe bych toho nedosahla. Spis
nez motivace je to zvazek. Na kazdé z cere-
monii jsem vidéla tolik dalsich dzasnych
projektil a osobnosti. My v8ichni dohromady
vytvarime to nékdy anonymitou zavanéjici
slovo spole¢nost. I jim patfi obdiv a dik za
jejich praci.

za odpovédi podékovala Eva Brixi
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B rozhovor mésice

Stabilni zaklad
pro velka Zivotni rozhodnuti

Kolikero smluv o stavebnim spofeni jsem za svij Zivot vyfizovala,

tézko spocitam, ale patfily do mého portfolia hospodareni s penézi jako
samoziejmost. A Cinila jsem tak za jedinym ucelem. Postupné davat nas
domecek do poradku. Coz se vlastné déje doposud. Jakmile totiz néco
dokoncite, zjistite, Ze to mélo byt trochu jinak, Ze se zménily potfeby
rodiny, co dobfe fungovalo pied 15 lety, dnes spise obtéZuje. Zvysuje
se a snizuje pocet ¢lent domacnosti, jejich vék, pozadavky na komfort
a ucelnost objektu. Pfistavuje se, opravuje, vyménuje, vymysli. A avér
pfijde vzdy vhod stejné jako uspofené finanéni prostiedky. Bez ohledu
na to, kolik vydélavate. Stavebni spofeni se tak stalo také privodcem
mych sni a predstav. Cim je stale zajimavé, vysvétlila Monika
Truchlikova, generalni feditelka a pfedsedkyné pFedstavenstva

10

Modré pyramidy stavebni spofitelny:

Monika Truchlikova

Jak byste charakterizovala stavebni spore-
ni pred lidmi, ktefi mu nevéfi a nepovazuji
ho za pfFijemny a uziteény produkt? Cim je
stale atraktivni?

Stavebni spofenti je atraktivni finan¢ni pro-
dukt, ktery umoziiuje pravidelné spofeni s vel-
mi zajimavym, a predevsim predvidatelnym
zhodnocenim. Casto vychazi lépe nez spofici
ucty nebo terminované vklady, zejména pokud
zapocitame statni podporu. Je to jeden z méla
produktt, u kterého klient od za¢atku presné
vi, co dostane. V dobé, kdy se trokové sazby

ﬂh (G~
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rychle méni a investi¢ni trhy kolisaji, je pravée
tato predvidatelnost sama o sobé hodnotou.
Jeho atraktivita stoji na kombinaci tf{ véci. Za-
prvé jistota — dnes nabizime garantovanou
urokovou sazbu 3 % ro¢né na Sest let, u pro-
dlouzeni az 3,3 % ro¢né. Zadruhé statni pod-
pora az 1000 K¢ ro¢né, tedy az 6000 K¢ za
Sestilety cyklus, kterd celkové zhodnoceni pti
bézném nastaveni mize posunout az ke 4,5 %
ro¢né. A zatteti bezpe¢i - vklady jsou ze zako-
na pojistény do 100 000 eur.

Nékdy se objevuje nazor, Ze stavebni spofeni
je »stary produkt® J4 ho naopak vnimam jako

moderni formu spofeni na bydleni. Ne kazdy
chce a miiZe investovat do fondu nebo akeii.
A ne kazdy chce, aby mu penize jen lezely na
bézném uctu. Stavebni spofeni je most mezi
témito dvéma svéty — nabizi rozumny vynos
bez rizika vykyvi trhu. Navic uz davno nejde
jen o sporeni. Je to vstupni brana k financova-
ni bydleni - at uz jde o prvni byt, rekonstruk-
ci, nebo energetické upravy. Kdyz se na néj
podivame touto optikou, neni to konzervativ-
ni produkt minulosti. Je to stabilni zaklad pro
velka zivotni rozhodnuti.

Kolik smluv roéné uzavira Modré pyramida?

V poslednich dvou letech uzavirdme v prameé-
ru priblizné 100 000 novych smluv. To je podle
meé velmi silny signal davéry. V dobé, kdy se fi-
nan¢ni trh rychle méni a lidé jsou opatrnéjsi, si
100 000 domacnosti ro¢né vybere pravé staveb-
ni spofeni jako soucast svého finan¢niho planu.
Je dobré si uvédomit, Ze nejde o ,,rychly pro-
dukt. Lidé si ho sjednavaji s horizontem néko-
lika let a s konkrétnim cilem - rekonstruket,
rezervou pro déti nebo budoucim bydlenim.
Takovy objem novych smluv proto ukazuje,

ze stavebni spofeni ma i dnes své pevné misto
a ze klienti ocenuji kombinaci jistoty, statni
podpory a predvidatelnosti.

Spofi si spiSe Zeny, nebo muzi? Jaky je vé-
kovy prumér stfadatelu?

Z dlouhodobych dat vidime, Ze mezi sttadateli
mirné prevazuji zeny. Pfiblizné 54 % klientt
tvori zeny a 46 % muzi. Osobné si to vysvétluji
tim, Ze Zeny Casto prirozené tthnou k systema-
tickému a dlouhodobému planovani doma-
cich financi. V mnoha rodinéch jsou pravé
ony tim stabiliza¢nim prvkem, ktery hlida
rezervy a premysli dopredu — o détech, bydle-
ni i budouci jistoté.

Pokud jde o vék, ten primérny se dlouhodobé
pohybuje v rozmezi 38-45 let. To je generace,
kterd resi aktivni fazi Zivota — rodinu, rekon-

Casto vychazi lépe nez spofici ¢ty
nebo terminované vklady, zejména
pokud zapocitame statni podporu.
Je to jeden z mala produktt,

u kterého klient od zacatku

presné vi, co dostane. V dobé,
kdy se drokové sazby rychle
meéni a investicni trhy kolisaji,
je pravé tato predvidatelnost
sama o sobé hodnotou.




strukce, upravy bydleni nebo vytvafeni rezervy
pro déti. Zaroven ale vidime i silny mezigene-
ra¢ni rozmér. Smlouvy zakladaji rodic¢e détem,
prarodice vnoucatim, a stale castéji i lidé ve
sttednim véku, ktefi si chtéji vytvorit stabilni
finan¢ni zaklad bez investi¢niho rizika.

Pro mé je to diikaz, ze stavebni spofeni neni
produktem pro jednu vékovou skupinu. Je to
univerzalni nastroj, ktery si kazda generace
ptizptisobuje svym potiebdm.

Na co vSechno si posléze muze vzit zdjem-
ce uvér a do jaké vyse?

Uvér ze stavebniho spofeni dnes neni jen ,,do-
plnék ke spoteni® Je to plnohodnotny néstroj,
jak financovat rekonstrukei, modernizaci nebo
investice do energeticky usporného bydleni -
a to bez nutnosti rucit nemovitosti. Klienti si
u nds mohou vzit uéelovy, nemovitosti nezajis-
tény uvér naptiklad na opravy, modernizace
nebo zatepleni.

U Klasickeé ptjcky na
bydleni nabizime
akéni trokovou saz-
buod4,9 % p.a.sfi-
xaci na tfi roky, moz-
nost financovani az

Z dlouhodobych dat vidime,

Ze mezi stfadateli mirné prevazuji
Zeny. Pfiblizné 54 % klientd tvofi
Zeny a 46 % muzi. Osobné si to

vysvétluji tim, Ze Zeny €asto

porizeni nemovitosti. Cilem je navrhnout fese-
ni, které je dlouhodobé udrzitelné a odpovida
konkrétni Zivotni situaci.

Zakladaji si stavebko opravdu i seniofi s tim,
Ze takto vlastné spofi tieba pro sva vnouéa-
ta, kterym jednou odkézou sviij majetek?

Ano, a pomérné ¢asto. Motivace seniort je ale
trochu jina nez u mladych rodin. Nejde jim
primarné o vlastni bydleni, ale o mezigenerac-
ni jistotu a smysluplné predani hodnot.
Mnoho prarodi¢ii dnes pfemysli velmi racio-
nélné. Veédi, ze ceny nemovitosti jsou vysoké

a ze start do samostatného Zivota je pro mla-
dou generaci vyrazné slozitéjsi nez pred dva-
ceti lety. Stavebni spofeni proto vyuzivaji jako
jednoduchy a bezpecny zptisob, jak détem ¢i
vnoucatlim postupné vytvaret finanéni zédklad.
Ocetiuji predev$im garantované zhodnoceni,
statni podporu. Pro tuto generaci ma jistota

a garance mimorad-
nou dilezitost. Zaro-
veni je v tom i silny
hodnotovy rozmér.
Stavebni spofeni neni
jen o penézich. Je to
urcita forma vychovy

do 2 500 000 K¢, pFirozené tihnou k systematickému - pravidelné odklads-

splatnost az 20 let . . 2q ni, disciplina, dlou-
RN a dlouhodobému planovani A

a zpracovani Gvéru hodoby horizont.

zdarma. Diky delsi domacich financi.

splatnosti si klient
muiZe nastavit nizsi mési¢ni splatku, coz je
dnes pro mnoho domécnosti klicové.

Jesté $ir$i moznosti nabizi ptijcka na udrzitelné
bydleni. Ta je rovnéz bez zaji$téni nemovitosti
a umoznuje financovani az do 3 500 000 K¢, se
splatnosti az 25 let. I zde za¢ina urokova sazba
na 4,9 % p. a. pti fixaci na tfi roky, pfipadné je
mozné zvolit i pétiletou fixaci. Uvér Ize vyuzit
na investice do energeticky uspornych opatte-
ni, jako je zatepleni, vyména oken, fotovoltaika
nebo dal$i modernizace. Soucdsti je i moznost
danové tspory ze zaplacenych uroki.

Zasadni pro mé ale je, Ze klient nemusi fesit jen
»kolik si muze ptij¢it. V Modré pyramidé a ce-
1¢é Skupiné KB nabizime komplexni feseni.
Umime financovat rekonstrukei bez zajistént,

a v ptipadé potteby nabidnout i hypotéku na

Casto slycham, ze
prarodice chtéji dé-
tem predat nejen majetek, ale i vztah k odpo-
védnému hospodareni.

A pokud se na to podivame $irsi optikou, pra-
vé tato mezigenera¢ni solidarita je dnes pro
dostupnost bydleni kli¢ova. Banka muze na-
bidnout produkty, stat podporu, ale rodinna
podpora hraje stale vyznamnou roli. Stavebni
spofeni je jednim z nastroju, jak ji realizovat
bezpecné, prehledné a s jasnymi pravidly.

Je tedy vhodné stavebni spofeni pro starsi
lidi, ktefi se obavaji investovani do fondu,
akcii, a nechtéji, aby jim penize jen lezely
na osobnim uétu?

Ano, pravé pro tuto skupinu lidi déva staveb-
ni sporeni velmi dobry smysl. Ne kazdy se

rozhovor mésice

chce poustét do investic, jako jsou fondy ne-
bo akcie, a prijimat riziko kolisani hodnoty.
A zaroven je $koda nechévat vétsi ¢ast aspor
dlouhodobé lezet na bézném tctu bez vyra-
znéj$iho zhodnoceni. Stavebni spofeni nabizi
kombinaci jistoty a rozumného vynosu. To je
parametr, ktery stars$i generace velmi oceruje —
lidé presné védi, s jakym vynosem mohou
pocitat a Ze jejich penize nejsou vystaveny
trznim vykyvim.

Z mé zku$enosti star$i klienti nehledaji maxi-
malni zhodnoceni za kazdou cenu. Hledaji
klid, pfehlednost a férova pravidla. Stavebni
spofenti je pro né prirozenym kompromisem
mezi nulovym vynosem na bézném aétu

a vys$sim rizikem investic.

Zaroven je dobré dodat, Ze nemusi jit o roz-
hodnuti ,bud, anebo®. Finan¢ni plan miize
kombinovat rizné nastroje podle miry rizika,
kterou je ¢lovék ochoten nést. Stavebni spore-
ni v ném ale asto plni roli stabilniho, bezpec-
ného zékladu.

Jak jste objevila stavebni spofeni vy sa-
ma? Vzpomenete si na to? A spofite svym
détem?

Na stavebni spofeni jsem poprvé narazila jesté
davno predtim, neZ jsem se mu zacala profes-
né vénovat. V devadesdtych letech to byl jeden
z prvnich produkti, ktery lidem déval smysl -
byl jednoduchy, prehledny a mél jasna pravid-
la. A pravé ta kombinace discipliny a statni
podpory mé tehdy oslovila.

Pozdéji jsem se k nému vratila i profesné, kdyz
jsem se v Komer¢ni bance vénovala rozvoji
produktt na bydleni. Tehdy jsem si naplno
uvédomila jeho $ir$i vyznam. Nejde jen o spo-
feni. Je to nastroj, ktery poméhd lidem syste-
maticky si vytvéfet zaklad pro jedno z nejdu-
lezitéjsich zivotnich rozhodnuti - vlastni
bydleni. A ten spolecensky rozmér je podle
mé silny.

A ano, spofim i svym détem. Nejen proto, Ze
produktu profesné vétim, ale proto, Ze pova-
zuji pravidelné odkladani penéz za dilezity fi-
nanéni navyk. Nejde jen o konkrétni ¢astku,
kterou jednou dostanou. Jde o to, aby chapaly,
ze vétsi cile se dosahuji postupné, systematic-
ky a s uréitou mirou trpélivosti. Zaroven si
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foto Martin Simek

myslim, ze je fér fict, Ze stavebni spofeni neni
jediny nastroj, ktery v rodiné pouzivame. Stej-
né jako klientim doporucujeme diverzifikaci
podle jejich situace a tolerance k riziku, i my
kombinujeme raizné ptistupy. Ale jako stabilni
zédklad ma stavebni spofeni v nagem rodinném
finan¢nim planu své pevné misto.

Je mozné si vzit uvér na koupi pozemku,
na némz si chci v budoucnu postavit své
bydleni? Takového, ktery daruji svému po-
tomkovi, aby si na ném postavil domeéek?

Je to mozné. Koupi pozemku urc¢eného k vy-
stavbé rodinného domu financujeme i v ptipa-
dé, Ze na néj bezprostfedné nenavazuje samot-
nd stavba. Podstatné je, aby z dolozenych
dokument bylo zfejmé, Ze jde o stavebni po-
zemek urceny k zastavbé rodinnymi domy.
Nevyzadujeme tedy, aby klient zacal stavét
okamzité, ale musi byt jasné, zZe ticelem je bu-
douci bydleni.

V praxi to dava smysl naptiklad rodi¢tim, kte-
t chtéji koupit pozemek dnes a darovat ho di-
téti jako zaklad pro budouci stavbu. Vzhledem
k vyvoji cen nemovitosti i pozemki je to ¢asto
raciondlni krok - zajistit misto pro budouci
bydleni v¢as a vystavbu realizovat az ve chvili,
kdy to bude aktudlni.

Mam velkou zahradu kolem rodinné vilky
a ta potrebuje novy plot. | k tomu Ize vy-
uzit pujéku ze stavebka?

Ano, i tu umime. Novy plot kolem rodinného
domu spadéd mezi uznatelné ucely vyuziti ivé-
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ru, protoze jde o soucast tprav a modernizace
nemovitosti ur¢ené k bydleni.

Casto se mluvi o velkych rekonstrukeich, zate-
pleni nebo fotovoltaice, ale realita Zivota je pe-
stiejsi. Klienti fe$i i mensi, praktické apravy,
které zvysuji bezpe¢nost, komfort i hodnotu
nemovitosti. Pravé na takové situace je na$
uvér vhodny.

Kdyz mam stavebni spofeni, mohu si vzit
pujcku, abych opravila dum, ktery patfi
babicce, ale ja v ném se svym manzelem
bydlim?

Jisté — uvér lze vyuzit i na rekonstrukci domu,
ktery neni ve vasem vlastnictvi, ale patfi osobé
blizké, naptiklad babicce. V praxi to velmi
Casto davd smysl. Mlada rodina bydli v domé
prarodici, spole¢né investuji do rekonstrukce
a zvy$uji kvalitu i hodnotu nemovitosti. Mezi-
genera¢ni model bydlent je v Ceské republice
pomérné bézny.

Kolik smluv u vas mize jednotlivec mit
a za jakych okolnosti? VSechny budou stej-
né vyhodné?

Pocet smluv stavebniho spofeni na jednoho
klienta neni omezen. Dilezité je ale védét, ze
narok na statni podporu je vdzan na rodné ¢is-
lo a ¢ini maximalné 1000 K¢ ro¢né. Pokud ma
tedy jeden clovék vice smluv, neznamend to, ze
by na kazdou mohl ¢erpat statni podporu.

Trva dnes vyfidit Gvér méné ¢asu, nez, dej-
me tomu, pred dvaceti lety? Je to i jedno-

Rozdil oproti dobé pred dvaceti lety je opravdu
zasadni. Dnes je vyfizeni Gvéru vyrazné rych-
lejsi, prehlednéjsi a pro klienta komfortnéjsi.
Co drive znamenalo opakované navstévy po-
bocky, papirové formulare a ¢ekani na schvale-
ni, dnes zvladneme z velké ¢asti digitalné.

U nezajisténych avéri na bydleni se dnes
bavime o vyfizeni béhem chvile, pokud ma
klient ptipravené pottebné podklady. Velkou
roli hraje digitaliza-
ce — automatizované
vyhodnoceni bonity,
elektronické podpisy,
sdileni dokumenti
online. To véechno
Setfi cas i energii.
Zaroven je fér fict, Ze
banky musi mnohem
duakladnéji posuzovat
schopnost klienta
splacet nez pred dva-
ceti lety, coz je sprav-
né. Uvér na bydleni je dlouhodoby zédvazek

a odpovédnost musi byt na obou stranach.
Velky posun vidim i v tom, ze produkty Modré
pyramidy jsou dnes dostupné v aplikaci KB+.
Klient muze zadost zahgjit online, sledovat stav
vytizeni, komunikovat s poradcem a mit pre-
hled o svych zavazcich na jednom misté spolu
s dal$imi financemi. To vyrazné zvysuje trans-

Stavebni spofeni neni jen

o penézich. Je to uréita forma
vychovy — pravidelné odkladani,
disciplina, dlouhodoby horizont.

Casto slycham, zZe prarodice
chtéji détem predat nejen
majetek, ale i vztah

k odpovédnému hospodafreni.

parentnost i komfort. A pravé propojeni digi-
talizace s osobnim poradenstvim povazuji za
kli¢ové. Technologie cely proces zrychluje, ale
zasadni rozhodnuti - napriklad jak nastavit
splatku nebo kombinovat uvér s dotaci - je sta-
le dobré konzultovat s odbornikem. Dnes tedy
neni uvér slozitéjsi. Je profesiondlnéjsi, bezpec-
néjsi a pro klienta mnohem prehlednéjsi nez
kdykoli v minulosti.

A jakou nejvétsi éastku si mize ¢lovék
pujéit?

U tvéru ze stavebniho spofeni bez zajisténi
dnes nabizime ¢astku az do 3,5 miliénu korun.
To je limit, ktery uz umoznuje realizovat i roz-
sahlejsi rekonstrukee, energetické moderniza-
ce nebo kombinaci vice Gprav najednou - na-
priklad zatepleni, fotovoltaiku i modernizaci
interiéru. Velkou vyhodou je, Ze u tohoto typu
uvéru neni potfeba rucit nemovitosti. Proces je
proto jednodussi a rychlejsi nez u klasické hy-
potéky. Klient pfesné vi, jaké budou podmin-
ky, a mtiZe financovéani nastavit tak, aby odpo-
vidalo jeho moznostem i plantim. Zaroven ale
vzdy fikdm, Ze nejde jen o maximalni ¢astku.
Jde o spravné fe$eni. Pokud klient fes$i kom-
pletni pofizeni nemovitosti nebo vétsi investi-
ci, vstupuji do hry i dal$i moznosti v ramci
Skupiny KB - tedy hypotéky Komer¢ni banky,
které umoziuji financovat vyrazné vyssi obje-
my a maji dlouhou splatnost.

Nasi ambici je byt pro klienta jednim mistem
pro financovéani bydleni. Umime nabidnout
nezajistény uvér ze stavebniho spofeni, zajisté-
né financovani i jejich kombinaci. Nejde tedy
o to, kolik si ¢lovék miize ptijéit ,maximalné®
ale jaké feseni je pro jeho situaci dlouhodobé
udrzitelné a bezpecné.

Co nového jste letos pro klienty pFipravili?

Letos jsme se soustredili na dvé véci: jesté vét-
$i vyhodnost nabidky a zaroven vétsi jednodu-
chost. Velkym krokem vpted je i digitalizace.
Produkty Modré pyramidy jsou dostupné

v aplikaci KB+, jak jsem jiz uvedla, kde si
klient muze sjednat
stavebni spofeni,
sledovat své uspory
nebo komunikovat
s poradcem. Ma tak
své bydleni i své fi-
nance prehledné na
jednom misté.

A strategicky je pro
nas dualezité i to, Ze
Modré pyramida
dnes funguje jako
centrum financova-
ni bydleni celé Skupiny KB. To znamena, Ze
klientim nabizime komplexni feSeni - od
prvnich Gspor pres nezajistény uvér az po
hypotéku. Nasim cilem neni prodat jeden
produkt, ale pomoci lidem projit celou cestu
k bydleni co nejjednoduseji a s jistotou.

za odpovédi podékovala Eva Brixi



vyzvy I

Osobni prodej i v digitalni dobé

jako atraktivni prilezitost
g -

Osobni prodej pat¥i v Ceské
republice k dlouhodobé stabilnim
sektoriim, které stoji na jasnych
principech, etice a osobnim vztahu
se zakaznikem. Navzdory
e-commerce a proménam
spotiebitelského chovani si udrzuje
pevné misto na trhu i divéru
zakaznikl a spolupracovnikd.
Kli¢ovou roli v tomto modelu

hraje pfimy lidsky kontakt,
dlouhodoba péce o zakazniky

a etické fungovani
zainteresovanych spolecnosti.

Stabilitu ¢eského osobniho prodeje potvrzuji
také data. Podle Asociace osobniho prodeje
dosahly trzby v roce 2024 hodnoty 9,52 mi-
liardy korun, coZ predstavuje meziro¢ni rust
04,5 %. Cesky trh se tak vyvijel opaénym
smérem nez Evropa, kde osobni prodej jako
celek podle dat Svétové federace asociaci pri-
mého prodeje meziro¢né klesl o 1,5 %.

,Trh osobniho prodeje je v Cesku stabilizova-
ny, zdravy a dlouhodobé odolny viic¢i vyky-
vam. Ukazuje se, Ze dokaze efektivné vyuzivat
online prostfedi, aniz by ztracel to nejdulezi-
téjsi — primy kontakt se zakaznikem a odbor-
né poradenstvi. Osobni setkavani, diivéra

a dobré vztahy ziistavaji pro zakazniky dilezi-
té, proto ma osobni prodej v Cesku stabilni
budoucnost,” fekla Edita Szabd, predsedkyné
predstavenstva Asociace osobniho prodeje.

I v letosnim roce AOP oc&ekava, Ze osobni pro-
dej bude mirné rust, priblizné tempem inflace.
Osobni prodej predstavuje v Cesku vyznamny
zdroj ptijmi pro Sirokou skupinu lidi. Podle
dat AOP v ném v roce 2024 pusobilo témér
310 000 osob, z nichz 88 % tvoti Zeny. ,,Podni-
kéani v pfimém prodeji za¢ind postupné. Lidé
sdileji dobrou osobni zku$enost s produktem,
a postupné se zapojuji do systému primého
prodeje. Pravé autenticita doporudent je jed-
nim z hlavnich pilift jeho uspéchu,” vysvétlila
Edita Szabo. Flexibilita, moznost pracovat
vlastnim tempem a minimalni vstupni nakla-
dy délaji z osobniho prodeje atraktivni prilezi-
tost pro generaci Z, kterd hleda nezavislost,
smysluplnou praci a férové ohodnoceni podle
vlastniho vykonu. Osobni prodej jim tento
model nabizi, a to vétsinou jako privydélek,
ktery mohou postupné rozvijet podle svych
ambici i Zivotni situace.

Struktura trhu v Ceské republice ukazuje sta-
bilni poptavku, ale i proménu spotiebitel-
skych priorit. Priblizné 33 % trzeb tvofi kos-
metika a produkty osobni péce, dalsich

zhruba 30 % pripada na produkty pro do-
macnost. K nejdynamictéji rostoucim oblas-
tem patfi segment wellness, ktery dnes pred-
stavuje priblizné 25 % celkovych trzeb

a odrazi rostouci zdjem o zdravi, prevenci

a kvalitu Zivota. Konkuren¢ni vyhodou osob-
niho prodeje je odborné poradenstvi, oproti
online ndkuptim nabizi bliz§i konzultaci, do-
poruceni na miru a dlouhodoby servis. ,,Za-
kaznici dnes vice zvazuji hodnotu nakupu

a méné podléhaji impulziim. Individualni
pristup a nasledna péce jsou proto rozhoduji-
ci,“ uvedla Edita Szabo.

Navzdory pretrvavajicim stereotypiim ve ve-
fejném vnimani patii osobni prodej v Cesku
mezi stabilni a dlouhodobé regulované sekto-
ry. Podle Asociace osobniho prodeje funguje
jiz vice nez 30 let na zdkladé jasné nastave-
nych pravidel a diirazu na ochranu zdkaznikd.
»Osobni prodej neni o rychlych prodejich ani
nétlaku. VSichni nasi ¢lenové se fidi etickym
kodexem, ktery garantuje pravo na odstoupeni

od smlouvy, férové obchodni podminky
a kvalitni poprodejni servis. To je jeden z dii-
vod, pro¢ si osobni prodej v Cesku drzi sta-
bilni davéru,* potvrdila Edita Szabo. Nej—
kombinuji osobni ptistup s digitalnimi néstro-
ji, které zjednodusuji administrativu, nikoli
véak samotné vztahy.
V ramci Evropské unie patii Ceska republika
mezi deset nejvétsich trhii osobniho prodeje.
Jeho celkové trzby v EU doséhly v roce 2024
podle WEDSA ptiblizné 720 miliard korun.
Celosvétove obor generoval obrat témér
164 miliard dolart (zhruba 3,77 biliénu ko-
run) a zapojil vice nez 104 milioéna lidi.
Asociace osobniho prodeje byla zaloZena
v roce 1993 a je hlavnim predstavitelem pri-
mého prodeje v Ceské republice. Sdruzuje
osm ¢lenskych spole¢nosti: Amway, Herbali-
fe, Just CS, Mary Kay, Nu Skin, Oriflame,
Vorwerk a Zaren — Noemus. (tz)
www.osobniprodej.cz
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I odvaha a rychlost

Nejvetsi vyzvou nebyla gastronomie
samotna, byla to moje vlastni hlava

Podnikéni v gastronomii neni pro kazdého. Vyzaduje rychléd rozhodnuti, odolnost
vudi stresu i schopnost pracovat s lidmi v kazdodennim provozu. Tim spis, kdyz

nejde o jednu restauraci, ale rovnou o tfi pobo¢ky, které funguji pod znaé¢kou
Bistro Sousedka. Jak jeho zakladatelka Elena Alexandre Proklov dokazala

i bez praxe v oboru vybudovat tuspésnou sit? Ma recept na zdravou firemni
kulturu a spokojenost zakaznika?

Elena Alexandre Proklov

Bistro Sousedka vzniklo teprve pred par

lety, pfesto uz ma tfi pobocky. Co vas in-
spirovalo k jeho zaloZeni a jak se vdm po-
dafilo tak rychle rust?

V gastronomii se pohybuji zhruba tfi roky. Do
té doby jsem s ni neméla Zddnou zkusenost,
pracovala jsem v marketingu a vafit jsem se
vlastné naucila az béhem covidu, a profesio-
nélné az za pozdéjsiho provozu bister. Tehdy
v prosinci, cestou z vano¢niho vecirku, jsem se
zastavila u vylohy prazdného prostoru pobliz
mého domova v Praze Hloubétiné. Nebyla
jsem uplné spokojend v praci a zacala jsem
premyslet o vlastnim projektu. Napadlo mé
otevrit bistro pravé tam. Sepsala jsem tedy do-

ﬂ" (G~
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taznik, vlozila ho do mistni facebookové sku-
piny a béhem tfi dnti ho vyplnilo zhruba

650 lidi. Velmi mi to pomohlo vytvofit kon-
cept asijského bistra. Zpocatku jsem uvazovala
o tom, ze budu podnikat pfi préci, ale velmi
rychle jsem pochopila, Ze to takto neptjde.
Vsechno $lo rychle, byl unor a od bfezna jsem
meéla zacit platit na-
jem, takze jsem se
rozhodla oteviit co
nejdfive. Intenzivné
jsem resila upravy
interiéru a na sehndni
kuchare mi zbylo asi
deset dni. Bylo to
hodné naro¢né obdo-

Intenzivné jsem resila Gpravy
interiéru a na sehnani kuchare
mi zbylo asi deset dni. Bylo

to hodné naroéné obdobi,
ale postupné jsem si v tom udélala
systém, ktery dodnes funguje.

bi, ale postupné jsem si v tom udélala systém,
ktery dodnes funguje.

Spojujete autentickou thajskou a vietnam-
skou kuchyni s komunitni atmosférou. Jak
tento koncept vznikl?

Do ¢eské kuchyné bych v té dobé asi nesla.
Meéla jsem pocit, Ze v okoli chybi pravé ,asie,
a dotaznik mi to jen potvrdil. Je to tak, Ze ma-
me sice asijské kuchare, které hosté v kuchyni
radi vidi, ale dnes vSechna jidla dokazu pti-
pravit sama podle svych receptu.

Zamétujeme se na vietnamskou a thajskou
kuchyni a postupné pridavame i korejska jidla.
Od zac¢dtku mi ale neglo jen o jidlo. Dilezity je
i komunitni rozmér. Chtéla jsem oteviené
misto, kde se lidé budou citit dobte. Porddame
i charitativni akce a snazime se byt ptirozenou
soucdsti sousedstvi.

S gastronomil’jste tedy neméla 24dné zku-

Na zacatku jsem byla uplny novacek a velmi
rychle jsem pochopila, Ze se nemam o koho
opfit. Musela jsem se naucit véechno - od pra-
ce se surovinami pres hygienické standardy az
po vedeni mezindrodniho tymu. Nejvétsi vy-
zvou ale nebyla gastronomie samotna, byla to
moje vlastni hlava.

Pamatuji si, jak se mé pfi otevieni hygienicka
zeptala, jestli budu vatit. Tehdy jsem bez vaha-
ni fekla, ze ne. Dnes bych odpovédéla jinak.
Uz vim, Ze jsem profesional — nejen v marke-
tingu, ale i v gastronomii. A Ze podnikani neni
o tom, co jste studovali, ale jak rychle se doka-
zete udit a prevzit odpovédnost.

Orientace v surovinach, kontroly nebo admi-
nistrativa jsou v gastronomii naro¢né dodnes.
Rozdil je ale v tom, Ze uz mé neparalyzuji. Na-
ucila jsem se systém, nastavila procesy a dnes
je dokazu ridit s jistotou.

Velkym zlomem byl i odchod prvniho ku-
chare. Jak jste tuto situaci zvladla?

Na zacatku jsem asijskou kuchyni neuméla,
proto jsem ji svéfila odbornikovi. Po ptl roce
se ale nase predstavy o fungovani kuchyné ro-
zedly a kuchat odesel v pomérné vyhrocené si-
tuaci. Vétsina tymu
byla skeptickd, nevé-
tili, Ze provoz zvlad-
nu sama. Kuchat ale
odesel v nedéli v po-
ledne a v pondéli
jsme méli zavieno,
takze jsem méla den
a pul na to dait ve



dohromady... A v tery jsme opravdu znovu
otevfeli. Byl to obrovsky stres, ale i moment,
kdy jsem si sama sobé dokézala, ze to dokazu.

Do toho jste FeSila t&€hotenstvi i propad
trzeb. Co vam pomohlo znovu se na-
dechnout?

Kvili zméné chuti béhem téhotenstvi prisel
pokles trzeb a nedarilo se mi sehnat vhodného
kuchate. Nakonec jsem ho nasla a zasadni by-
lo, Ze mé dokdzal nahradit u klicovych ptiprav
a omacek. Zaroven jsme zacali spolupracovat
s rozvazkovou sluzbou. Po porodu jsem se
rozhodla oteviit druhou pobocku, coz bylo

v mnohém jednodussi - at uz s ohledem na
suroviny, nebo personal. Otevieli jsme ji loni
v dubnu v prazskych Zabéhlicich. Kromé pti-
jemného interiéru je tam krasnd zahrddka,
kterou vnimam jako odzu klidu, a i diky tomu
jsme si mistni klientelu postupné ziskali.

Treti pobocka ale zatim nenapliiuje vase
ocekavani...

Na podzim jsme otevieli pobocku na I. P. Pa-
vlova, ale zatim nefunguje tak, jak bychom si
prali. Premy$lime proto o jejim pfesunu. Ale
ve stejné dobé, kdy jsme pobocku rozjizdéli,
jsme se dostali na vanoc¢ni trhy na nameésti
Miru, kde se velmi osvéd¢ily nase napoje —
pernic¢kovy svardk ze sirupu z nasi vyroby mél
obrovsky uspéch. To mi potvrdilo, ze i dalsi
rozvoj ma smysl, jen se mozna bude ubirat ji-
nym smeérem.

Jak vybirate kuchafe a personal?

Diky vicero provoziim dnes lidé spi$ prichazeji
za mnou. Mezi vietnamskou komunitou jsem
si vybudovala diivéru, coz je velmi duleZité.
Casto zaméstnavam i star$i kuchate a snazim
se vytvéaret pifjemné pracovni prostredi.
Kazdého kuchare u¢im osobné, prvni dny

s nim varim a kontroluji vystupy. U obsluhy je
totiz kli¢ova davéra. Travim s tymem hodné
¢asu a beru ho jako rodinu. Zaroven uz mam
zastupce, na kterého se mohu spolehnout,

a u¢im se nékteré ¢innosti delegovat.

Co vas na podnikani v gastronomii nejvic
bavi?

Jednozna¢né mne té$i spokojeni zdkaznici,
ktefi se vraceji. Kdyz vidim, Ze jim chutna, ze
nam fandi a piSou pozitivni recenze, dava mi
to obrovsky smysl. Prace v gastronomii uréité
neni snadnd a pohodova - fesite sanitky, kra-
deze, personalni krize. Ale pravé ta dynamika
mé naplnuje.

Plénujete dalsi poboéky nebo fransizu?

Na zacdatku jsem si myslela, Ze pijdeme ces-
tou fransizy. Dnes vim, Ze mi jde hlavné o to,
aby byla Sousedka po celé Praze - a je jedno,
jestli formou pobocek, rozvozu, nebo napfi-
klad krabi¢ek s ¢erstvym jidlem. Véfim, ze
potencial na to ma. Neni to ale o bezhlavém
ristu. Spis jde o spravné misto a spravné na-
¢asovani. Kdyz ptijde vhodna prilezitost, ne-

odvaha a rychlost

budu véhat. Do té doby chci mit procesy —
vcetné rozvazky z centralni kuchyné - oprav-
du dotazené.

Pokud bychom se rozhodli rist rychleji a ve
vétsim métitku, ptipadd v uvahu i vstup inves-
tora. Musel by to ale byt partner, se kterym si
budeme lidsky, businessové i hodnotové rozu-
mét. Zatim firma hodné stoji na mé osobé.

Jaké novinky chystate v nejblizsi dobé?

Letos se chci zaméfit na prodej zminovanych
krabicek ve vecerkach a mensich obchodech,
pripadné i v online marketech. Uz mame prv-
niho zédkaznika, na kterém tento koncept tes-
tujeme. Cekd nds investice do profesionalni
bali¢ky a Sokového chlazeni, protoZe to je pro
zachovéni kvality a cerstvosti kli¢ové. Krabi¢-
ky ztistanou pod nasi znackou a véfim, Ze pra-
v¢ tady bude velky prostor pro dalsi rust.
Déle se planuji zaméfit predev$im na stabili-
zaci soucasnych provozi. Riist je potieba, ale
jesté dulezitéjsi je pro mé kvalita a konzisten-
ce. Chci, aby zakaznik dostal stejné jidlo ve
stejném standardu na kazdé pobocce - at pti-
jde kamkoliv.

Intenzivné proto pracujeme na procesech

v kuchyni, aby byl vydej rychlejsi a efektivnéj-
§i. Zasadni roli v tom hraje nase centralni ku-
chyné, kde probihaji klicové piipravy. Pokud
budeme mit tento systém perfektné nastaveny,
dalsi pobocka se muize rozjet mnohem jedno-
duseji nez ty predchozi.

pfipravila Dana Haluskova

www.madambusiness.cz
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Rada pracuji s emocemi

Mit v koupelné& nebo kuchyni drobnost, tfeba poli¢ku (maze byt klidné
i dominantnim prvkem, proé¢ ne), ktera funguje, a jesté élovéku den co den p¥inasi

potéseni, to urité pfispiva k dobré naladé. A ta je v lidském Zivoté nezastupitelna.
Potfebujeme ji jako stl, vodu, dobré vztahy. Designéfi a architekti vstupuji
prostifednictvim svych napad, Fedeni, vyrobki do nasich dni viednich i svateénich
a prinaseji to, po ¢em prahneme. Dobrou energii. Manzelé Jana a Mirek Stachovi

jsou srdcem i hlavou ateliéru boq architekti. Potkali se ve stejném rocniku na
Fakulté architektury CVUT v Praze a od druhaku jsou spolu. Brzy zjistili, Ze jsou na
stejné viné i profesné a Ze architekturu vnimaji hodné podobné. Zarovei se skvéle
doplivuji. Jana je klidna sila, Mirek je ohe. On je vizionaf, chrli jeden napad za

druhym a vyresi jakoukoli vyzvu. Ona dodava rozvahu a empatii. Jsou zkratka
protiklady, kterym to spolu funguje. Tési je, kdyZz vsechny véci maji své misto,
a sami se radi obklopuji designem, ktery v nich vyvoladva emoce.

Ceska autorska znacka Haptic forms z ateliéru
boq architekti loni pfedstavila novou fadu
moduldrnich dloznych element, které pro-
ménuji obycejné tikony v prijemny ritual. Ko-
lekce designovych bytovych doplitki Be my
ritual spojuje praktické vyuziti s estetickym

Ing. arch. Jana Stachova
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rozmérem a prindsi jedine¢né stylové prvky,
ve kterych se funkénost a design snoubi v do-
konalé rovnovaze.

Nova kolekce designovych doplnki navézala
na uspésné magnetické policky Be myshelf

z téze autorské dilny studia boq architekti.

foto boq architekti

»Inspiraci byl pfirozeny vyvoj. Po magnetic-
kych polickach prisla touha dostat se z koupel-
ny dél do bytu - do kuchyné, loznice nebo
kanceldare, potvrdila autorka, architektka Jana
Stachova. Vysledkem je tlozny systém, ktery
ma jednotnou logiku rozmérd, ale nekone¢né
mnozstvi kombinaci a vyuziti.

Zakladem uloznych prvka Be my ritual jsou
kovové tacy ve ¢tyrech velikostech. Na nich Ize
libovolné kombinovat 17 rtznych moduliL.
Kazdy z nich je navrzen tak, aby pfirozené za-
padal do celkového konceptu. Diky tomu si lze
vytvorit usporadani podle individualnich po-
treb. Kouzlo systému spo¢iva v jeho univerzal-
nosti. Stejna sestava se miize uplatnit v koupel-
né, v kuchyni vedle dfezu, v loZnici jako
$perkovnice nebo na pracovnim stole jako box
pro kancelatské potieby. Mezi moduly najdeme
drzaky na kartacky ¢i kosmetiku, zasobniky na
$perky, davkovace mydla, difuzéry, svicky, dozy
na drobnosti, iloZné véze vhodné do mensich
prostor, nebo je Ize vyuzit dokonce i jako stabil-
ni kvétinace. Ve je sladéno v jednotném, ele-
ganci podtrhujicim designu. Ing. arch. Jany
Stachové jsem se posléze zeptala:

Loni jste s manzelem, také architektem,
novindfim predstavili novou fadu tdloznych
elementt napfiklad do koupelny, které pini
i funkci pFijemnych designovych doplikd.
Jaky je o tyto pomocniky zdjem? Roste?

Zajem nas potésil, mame velkou radost, ze se
produkty postupné zabydluji nejen na ¢eském,
ale i na evropském trhu. Ale musim upf¥imné
fici, Ze zdaleka nejvétsi zajem je stale o nase
magnetické produkty, magnetické policky

a hacky na skla sprchovych koutt.

Obohatili jste kolekci o dalsi prvky?

V portfoliu uloznych elementt prozatim ne,
spiSe postupné dopliujeme ucelenou radu,
ktera dohromady ¢ita sedmnéct vyrobki. Do
nabidky jsme totiz na zacatek uvedli mensi
c¢ast produkt tak, aby byly pro zédkaznika ¢i-
telné. Novinky v8ak pridavame v kolekci mag-
netickych produkti. Momentalné se posouva-
me smérem k nerezu. Jsme presvéddeni, Ze
nerez v interiéru zazivéa renezanci, a tak s nim
pracujeme i ve svém portfoliu.

Kolekci jste nazvali soSnym objektem, tedy
takovym, ktery ma za cil nejen praktické vy-
uziti, ale také ma vyvoldvat emoce, estetic-
ké potéseni. Zvysuje se zdjem o takové
predméty denni potieby? Pfibyva lidi, ktefi
chtéji doma néco stylového a osobitého?

Ja jsem presvédcena, ze design, a zejména Ces-
ky design, ma v domdcnostech své nezastupi-
telné misto. A vidim to i z pozice architektky,



Ze z4jem mezi klienty je rok od roku vétsi.
Méme vzdy velkou radost, kdyz se v realiza-
cich interiért mysli na origindlni tvorbu ¢e-
skych designéri nebo kdyz prostor dostavaji
umélci. Originalni tvorba nemusi ¢lovéka fi-
nanéné zruinovat, ¢asto lze mezi za¢inajicimi
autory narazit na jejich opravdu krasné

a smysluplné kousky, které vas potési.

Népad, krasa, de-
tail, potéseni a za-
zitek z toho vieho.
Myslite, Ze éeské
interiéry uz nasedaji
na tuto vinu?

Ur¢ité ano. Ten po-
sun je vidét kazdym
rokem. Staci, kdyz se
podivdme do archivil
soutézi a prehlidek realizaci interiéru.

V dne$ni dobé mame neuvétitelné moznosti
z hlediska ¢erpdni inspirace z celého svéta,
coz je skvélé. Miizeme béhem chvilky nalézt
obrazky nekone¢ného mnozstvi typové po-
dobnych realizaci, technickych detailt i aty-

Novinky vsak pfidavame
v kolekci magnetickych produktd.
Momentélné se posouvame

smérem k nerezu. Jsme
presvédéeni, ze nerez v interiéru
zaziva renezanci, a tak s nim
pracujeme i ve svém portfoliu.

pickych prvki. Na druhou stranu, stéle je
potfeba ur¢ity nadhled, vedeni a vize, aby-
chom se v té inspiraci ,neutopili“ a samot-
na realizace méla hlavu a patu, a lidem se
v ni dobfe zilo.

Kazdy prostor ma ambice na to, aby byl
nécim vyjimeénym. Architekt ¢i designér
to dokaze vidét a umocnit. Nékdy pravé

i drobnou zménou,
zajimavé zrenovova-
nou zidli, ndpadi-
tym obalem na kvé-
tinac, neobvykle
pojatym vésakem
nebo lampickou.
Co vas nejvice laka
ve vyuziti takovych
detailt? S ¢im si
rada hrajete?

Ja rada pracuji s emocemi. Nasi préaci vzdy
zakladdme na fungujici dispozici, na které
stavime dalsi vrstvy. Nejprve ladime funkci,
aby v8echny véci mély své misto, a pak uz
prichazi na fadu emoce. Chci vytvofit neut-

u kavy

ralni kulisu, na které vynikne jeden ¢i dva
prvky charakteristické pro majitele? Nebo
nechdm promluvit krdsu rekonstruovaného
prostoru, odhalim ptivodni materialy a kon-
strukci a doplnim je sou¢asnymi prvky? Hraji
si se svétlem ¢i barvami, nebo naopak vytva-
fim monochromatické prostredi, diky které-
mu se soustfedim na vyhledy z oken? Je to
rtizné, vzdy velmi individualni.

Co se ty¢e designu, vzdy se snazim, aby lidé
investovali do véci, které jim délaji radost.
At uz jde o lampicku, Zidli, stal, ¢i vazu, vzdy
je skvélé, kdyz ke mné tyto prvky néjak
promlouvaji.

Jakou novinku byste chtéli letos v tom-
to slova smyslu nasim spotfebitelim
nabidnout?

Jak uz jsem naznacila, poustime se do fady ne-
rezovych produkti. Pfedstavime nerezové
magnetické policky v kombinaci s bilym a cer-
nym lakovanim. Tak uvidime, jestli nerez oslovi
$irokou verejnost. My jsme presvédceni, Ze ano.

ptala se Eva Brixi
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I |etem svétem / Spetka moudrosti

V Cesku lom vyrazné pribylo investorek XTB

Zeny p¥ibyvaly loni mezi investory investi¢ni platformy XTB v Ceské republice vyraznym
tempem. Zatimco v roce 2024 tvorily 8,4 % klientii XTB v Cesku, na konci lofiského roku
to bylo jiz 15,8 %, coz pfedstavuje bezmala dvojnasobek. Ze zemi, kde XTB pusobi,
pfibylo loni nejvice Zen na Slovensku. Na konci lofiského roku jich tam mezi investory bylo
19 %, coz predstavuje 2,5nasobny narust, ktery je nejvyssi ve srovnani s ostatnimi trhy.

»Uvédomujeme si, ze je dulezité, aby Zeny in-
vestovaly, protoze to miize mit pozitivni do-
pad na jejich finan¢ni budoucnost a sobéstac-
nost. Investovani by nemélo byt doménou
muzi, a proto jsme se vice zaméfili na vzdé-
lavani Zen, jejichz podil mezi investory je sta-
le relativné nizky. V loniském roce jsme

v tomto ohledu doséhli tspéchu v Cesku i na
Slovensku a chceme v tomto trendu a téchto
aktivitdch pokracovat. Zeny investuji trochu
jinak neZ muzi, zamétuji se vice na dlouho-
dobé cile nez na riskantnéj$i kratkodobé ope-
race,” fekl Vladimir Holovka, feditel XTB

v Ceské republice, na Slovensku a v Madar-
sku. Pro srovnani - zatimco v Cesku zeny
tvorily v loniském roce 15,8 % klientt, v Ma-
darsku jejich podil zustal niZsi, a to na Grov-
ni 10,8 %. Priimér napti¢ viemi trhy, na kte-
rych XTB najdete, presahuje 16 %. Nejvyssi
podil Zen mezi investory md XTB v Indonésii
(29,4 %), kde spole¢nost zahdjila ¢innost te-
prve loni, zatimco mezi evropskymi zemémi
vede Rumunsko (21,7 %). Na Slovensku je
podil investorek u XTB uz 19 %.

Mezi novymi klienty XTB v Cesku tvotily lo-
ni zeny 19 %, pfi¢emz o néco vice to bylo na
sousednim Slovensku (22,8 %). Klientsky
kmen se zéroven omladil. Zatimco v ro-

ce 2024 byl pramérny vek klientek 44 let

a klientt1 45 let, loni to bylo v pfipadé zen

37 let a 36 let v pfipadé muzi.

Pouze 4 % ceskych investorek méla loni

v portfoliu akcie a stejny podil (4 %) investo-

IEEZ1 Kabelka italska ve slevé...

Réda ¢as od ¢asu prochazim prodejny se zbo-
Zim neurcitého ptivodu, protoze i zde se najdou
vyjimec¢nosti, které ptijemné prekvapi. Naku-
puji intuitivné, bez dlouhého rozmysleni a po-
chiizek za vytipovanym zbozim. Je to mimo ji-
né muj likvidator stresu, baje¢ny odpocinek.
Pohybovat se v anonymité mezi polobotkami,
$atky nebo penézenkami (Zel prazdnymi) mi
prinasi bajecny relax a osvézeni. A je jedno,
jestli jde o pfedméty povahy znackové, nebo

o ¢inské duplikaty. Hlava si prosté odpocine,
télo dostane novy naboj.

Onehdy jsem takto zavitala do jedné prodejnic-
ky kufri a kabelek v samotném centru nasi me-
tropole. Za vylohou tam byvaji docela pékné
kousky, tfeba mi néco padne do oka, pomyslela
jsem si. Po minuté prohlizeni toho, co véechno
tu maji, mne oslovila otfepanou frazi prodavac-
ka: ,Mohla bych vam poradit?“ Nesnasim tuhle
vétu, nikdy totiz nevésti nic dobrého, natoz
vstiicného. Zastavila jsem jeji dal$i aktivity

s tim, Ze potfebuji chvilku na rozmyslenou, ze
bych si ndkup rdda promyslela.

Nepomobhlo to nadlouho. ,,Tak uz mate vybra-
no?“ Nemam, zasycela jsem. Nic zatim neod-
povida moji predstavé, déla jsem trochu odmé-
fené, protoze prodavacka do mého prostoru
vstoupila prili§ brzy a prilis agresivné.

A mezi tim, co chci a nechci, jsem se premistila
k radé kabelek, z nichZ se mi jedna prece jen
zalibila. Kolik stoji? Zeptala jsem se vdhavé, je-
likoZ jsem tusila, jakd bude odpovéd. , Tahle?
No, 2800 K¢,“ vyznamné se na mne obsluhujici

[ Preclanns
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osoba podivala a se zvednutym obo¢im do role
dulezitosti pevné dodala: ,Ta je italska!“ Jako by
dle mého véku ¢i lezérniho odévu odhadovala,
Ze jsem absolutné mimo a ze hodna italské ka-
belky zcela jisté nejsem. Ze na ni prosté ne-
mam. Bylo to tak jasnozfivé, Ze jsem se nasupi-
la a zacala podvédomeé rychleji dychat. ,Ale
mobhla bych vam slevit, tfeba na 1900 K¢. Tak
co, berete?

Neméla jsem jiz chut odpovidat. Ne, neberu.
Jednak na to, asi podle vasi reakce, nemam,
jednak jsem stard a takovou kabelku nepotte-
buji, a hlavné, tenhle ¢insky vyrobce ani netusi,
kde vlastné Italie je a co pojem italskd kabelka
znamend. Pomyslela jsem si toho jesté vic

a k tomu jsem zavdhala, zda jsem fakt v centru
maticky stovézaté.

L ]

valy do ETE, tedy burzovné obchodovanych
fondu, které kopiruji vyvoj akciovych indext,
komodit ¢i jinych tfid aktiv. Na Slovensku
méla v portfoliu akcie neceld desetina inves-
torek (9 %) a ETF 7 %.

Nejoblibenéjsimi akciemi ¢eskych investorek
byly loni Apple, Nvidia a Tesla. Z ETF kralo-
valy mezi ceskymi investorkami SXR8 (ETF
navazané na americky index S&P 500), IAUP
(na index MSCI World) a VUAA (rovnéz na
S&P 500). Nejpopularnéjsi CFD (derivatové
finan¢ni nastroje) Cesek byly napojené na
vyvoj zlata (Gold), americkych akcii (US100)
a némeckého indexu (DE40). CFD patii na
platformé XTB mezi nejvice vyuzivané fi-
nancni ndstroje.

Stejné jako na ostatnich trzich i ceské inves-
torky provadéji vétsinu transakei prostiednic-
tvim mobilnich zafizeni (60 %), zatimco desk-
top vyuziva 40 % z nich. (tz)

Odedla jsem. Jesté pred tim jsem o¢ima proske-
novala damu, kterd sedéla za pokladnou. Me-
trdkova Maruska na sobé méla orvané teplaky,
pres né néjaké univerzalni Saty a na tom viem
mikinu s opranymi napisy. Vedle kasy ubryn-
dany hrnek s kafem a mobil.

Umeélou inteligenci na vés, zapistéla jsem ve své
bezmoci. Babizny zpozornély. Ze by né&jaky no-
vy druh kontroly? Jo, Al na vés, ptisadila jsem
si. Kdyz ji nau¢ime slugnosti a dame ji klice od
konceptu 24/7, kdo vi, jestli budou mit teplako-
vé krasky jesté $anci, pomyslela jsem si.
Vystfelila jsem z réje kabelek a zamifila na
tramvajovou zastavku. Stydéla jsem se za to, ze
jsem Prazan, za to, co proslulé velkomésto na-
bizi nejen ndm, domorodctim, ale i cizinctim,
bohatym i chudym, vzdélanym i tém padlym.
Zakony trzniho hospodarstvi a podzakony dra-
vého prodejniho a prodejného $armu mijely
moji mysl. Listky na koloto¢ kultury vztahu

a kultivovanosti byly jiz davno vyprodany. Re-
alita mi surové davala najevo, Ze poucky o za-
kaznické orientaci se uz nenosi. Ano, vim, lidi
nejsou, sehnat nékoho do prodejny je problém,
jenze...

Zhnusené jsem se vracela domu a své zazitky
jsem hned zacerstva vyklopila dcefi. ,,Mami,
kde to zijes? Uz chapes, pro¢ ja nakupuju jen
na internetu?“ Ne, odpalila jsem ji. ,No proto,
abych se nemusela bavit s téma ¢izama v ob-
chodech, nenechala se zastavit. Prozfela jsem
a ménim strategii. Nesmim zestarnout a ustr-
nout v davnych dobrych casech. Eva Brixi



Bez iluzi:
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ve svete investic

Nedavno slaveny Valentyn byl opét svatkem diivéry, vztahti a spoleénych
plant do budoucna. Investovani a vztahy maji mnoho spole¢ného. At uz
jde o partnerstvi osobni, nebo finanéni, jedno maji shodné - nikdo nechce
byt podveden. Stejné jako ve vztazich existuji varovné signaly, které

naznacuji, Ze néco neni v poradku, objevuji se i ve svété investic platformy

a nabidky, které mohou puUsobit lakavé, ale skryvaji nepfimérené riziko.

Investovani je totiz svym zptisobem
vztah zaloZeny na duvére. Investor
svéfuje své prostfedky platformé ne-
bo poskytovateli Gvért s ocekava-
nim transparentnosti, férového pti-
stupu a dlouhodobé stability.

A pravé proto je dilezité umét roz-
poznat rozdil mezi solidni investi¢ni
prilezitosti a pouhym marketingo-
vym slibem.

Kdyz sliby znéji az pfilis dobfe
Podobné jako ve vztazich miize byt

i u investic prvni dojem klamavy. Po-

kud platforma slibuje extrémni vyno-

sy bez rizika, garantované zisky nebo

tla¢i investory k rychlému rozhodnuti,

je na misté zvy$ena obezfetnost.

Mezi typické varovné signély patii na-
priklad nedostatek transparentnich in-
formaci o poskytovatelich uvért, ab-

sence redlného zajistén{ investic,

nejasna struktura spole¢nosti nebo chy-
béjici regulace, tlak na rychlé investova-

ni bez mozZnosti detailni analyzy. Stejné jako
v osobnim Zivoté plati, ze duvéra se buduje
dlouhodobé¢ - nikoliv agresivni reklamou.

Jak poznat platformu, ktera hraje fér
Seridzni investi¢ni platformy se naopak vy-
znacuji otevienou komunikaci a diirazem na
informovanost investord. Transparentni data,

dostupnd dokumentace k jednotlivym investi-
cim a realistické vysvétleni rizik jsou kli¢ovy-
mi prvky, které pomdhaji investorim délat
odpovédna rozhodnuti. Dilezitou roli hraje
takeé historie a stabilita poskytovateltl uvéri,
realné zajisténi investic (napf. nemovitostmi),
jasné definované procesy fizeni rizik, oteviena
komunikace i v ndro¢néjsich obdobich trhu.

foto Katefina Medova Simkova

jak se nenechat podvést

Investovani neni o dokonalosti, ale o rovnova-
ze mezi vynosem a rizikem.

Duvéra jako zaklad kazdého vztahu
Stejné jako zdravy vztah stoji na komunikaci
a realistickych ocekavanich, také investovani
by mélo byt zaloZeno na informovaném pii-
stupu. Platformy, které oteviené mluvi o rizi-
cich a zaroven poskytuji investoriim
dostatek dat k vlastni analyze, poma-
haji vytvaret dlouhodobou duvéru.
Valentyn tak mohl byt i pfipominkou
toho, Ze nejde jen o emoce, ale rovnéz
o rozumnd rozhodnuti - at uz v osob-
nim zivoté, nebo pri spravé vlastnich
financi.
»Duvéra je v investovani stejné zdsad-
ni jako ve vztazich - buduje se dlou-
hodobé¢ a stoji na transparentnosti,
realistickych oc¢ekavanich a odpovéd-
ném pristupu k riziku. Investofi by
méli vzdy védét, do ¢eho vstupuji,
rozumét tomu, jak investice funguje,
a nenechat se zldkat sliby, které zni
az prili§ dokonale. Pravé oteviena
komunikace a kvalitni informace
jsou tim, co pomdhd odlisit seriozni
platformy od téch, které na duvére
jen stavi marketing,” fekl David
Jukl, vykonny feditel investi¢ni
platformy Bondster.

Investujte s rozvahou,

ne podle prvniho dojmu

Nikdo nechce byt zklamany - ani ve vztahu,
ani pti investovani. Proto je vzdy dobré véno-
vat ¢as pochopeni investi¢ni strategie, diverzi-
fikaci portfolia a vybéru platformy, ktera stavi
na transparentnosti a dlouhodobém ptistupu.
Stejné jako v Zivoté i ve financich plati: skutec-
n4 davéra nevznika ze slibu, ale z ¢ind. (tz)

www.madambusiness.cz 19



[roalorves
BUSINESS

PROSPERITA

Madam Business
piSe spolecné s podnikatelkami a manazerkami pribéhy,
které stoji za to Cist.

Zona, kterk se neztrati

Dny "": -«“

L
2ena, kterd so nextray

Zapomenuts
i




