BYZNYS A ZENY EI5

92



Jifina

EI5 ROZHOVOR

Nepalova a Jaroslava Valova

JEDINCI S VELKYM EGEM
SE U NAS NEUPLATN

Mayji podobny pribeh. Podnikatelsky i osobni. Qacinaly na venkové, deti vtdhly do byznysu hned od
zacdtku a firmy dovedly nejen do Prahy, ale i k milionovym ziskiim. Rozdily tu ale prece jen jsou. Fedna
md virtudini produkt, druhd hmotny. Proni je stale v byznysu aktiont, druhd je rdda, Ze uZ jen obcas
dohli# zpovzddli. Proni ddmy rodinného byznysu v Cesku: zakladatelky firem RENOMIA a SIKO.

Hana Filipova S' gh

(A

Tereza Zavadilova
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> Cesko i cely svét jsou zasazeny pandemii
koronaviru. Jak to ovlivnilo vas a vasi firmu?
= JIRINA NEPALOVA: Tato pandemie se
neda s ni¢im porovnat. Zasahla ekono-
miku, ma vliv na nase zivoty. Nemutzeme
se svobodné setkavat, bojime se o zdravi
své i blizkych. Pozoruji, Ze lidé se stali
citlivéj$imi a zranitelnéj$imi, i malou véci
jim udélate radost.

Pokud jde o firmu Renomia, jiz z pod-
staty naseho podnikani myslime na rizika
doptedu. Takova situace se vSak nedala
predvidat. Po prichodu pandemie jsme
témer vsichni zacali pracovat z domova.
Nastésti jsme dlouhodobé investovali
do technologii a digitalizace, a tak jsme
se mohli i nadale starat o nase klienty.
Ale doba to neni rozhodné piijemna, jde
o zdravi lidi, musime délat maximum pro
jeho ochranu. To je na prvnim misté.
= JAROSLAVA VALOVA: Viechno bylo
najednou jinak, ale firma se nemohla
zastavit. V praxi se potvrdila poucka
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CINNOSTI, KTERE JSME
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DELALI MOZNA ZBYTECNE,

MOZNA Z URCITEHO
ROZMARU, BYCHOM VSAK

DOSPELI POSTUPNE
| BEZ KORONAVIRU.

z manazerskych knih, Ze pro zdravou
firmu je prekonavani ne¢ekanych preka-
zek prilezitosti ke zlepseni. Cela firma se
zmobilizovala a béhem nékolika dnti jsme
dotahli pfipravena feseni do ostrého pro-
vozu. Napfiklad zacala fungovat on-line
»schtizka® zdkaznika s na§imi prodejnimi
konzultanty a k nasemu piekvapeni byl

o tuto sluzbu velky zdjem. Samoziejmé,
tesit na dalku kompletni ndkup koupelny
¢i kuchyné nenf idealni, ale zdkaznici i my
jsme se s tim najednou dokdzali vyrovnat.

= Byl to tedy akcelerator zasadnich zmén?

H JV: Piesné tak. Nicméné §tésti preje
pripravenym. Pred péti lety jsme zacali
smérovat k digitalizaci celé firmy, inves-
tovali jsme do ni desitky miliont korun.
Kdybychom to neudélali, bylo by to dale-
ko horsi. S podobnymi vécmi neni mozné
zacinat v dobé krize, to uZ je pozdé.

B JN: S tim lze jenom souhlasit. Dfive
jsme také cestovali po svété za part- »
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>> nery na ruzné konference. Ted se
jich ucastnime na délku. Tuto moznost
tak maj tisice lidi z celého svéta. Jen od
nas jsou to desitky zaméstnancii, které
bychom tfeba do Chicaga neposlali.

I kdyz kaficko s Ameri¢anem ¢i Indem si
na dalku neddme a to bylo vzdy ptijem-
né. K omezeni vSech ¢innosti, které jsme
délali mozna zbytecné, mozna z urcitého
rozmaru, bychom v8ak dospéli postupné
i bez koronaviru. Branim se pfiznavat
koronaviru jakékoli pfinosy, hlavné at je
co nejrychleji pry¢.

> Mate konkrétni odhad dopadi do letonich
hospodaiskych vysledku firem?

® JV: Odhadujeme zachovani lonskych
obratti. To, co z trzeb vypadne v maloob-
chodé, dokdzeme z velké c¢asti vyrovnat
e-shopem. Néklady ale rostou a ziskovost
klesa. Nas totiz ovliviiuje kurz koruny,
protoze kromé domaci produkce proda-
vame i dovozové zbozi. Jestli je koruna za
25,50 nebo za 27,50, to uz je pro nas velky
rozdil. Také nartsty platd v dobé kon-
junktury pfed krizi a s tim spojené vysoké
odvody zac¢nou firmam komplikovat zivot.
Nepropoustime, ale mdme stop stav v pfi-
jimani novych pracovnik.

94

— Rl e -

B JN: Propad trzeb se snazime vyrovnat
ziskavanim novych klientt a akvizicemi.
Snizujeme také naklady. Uvidime, jak
bude vypadat rok 2021, kdy se krize vice
projevi. Ekonomické krize mély témér
vzdy dopad na cenu pojisténi — tu ovliv-
nuji zajistovny, z nichz vétsina je zahra-
ni¢nich. A i nyni se jiz za¢ina zdrazovat.
Projevuje se to zejména na urcitych typech
rizik, jako naptiklad u odpovédnosti
statutdrnich orgdnt, pojisténi pohleda-
vek. Sjednat takova pojisténi vyzaduje
mnohem slozitéjsi jednani a zabere to vice
casu.

= Pravé skody zptlisobené covidem jsou vel-
ké téma. Resi se nyni v pojistovnictvi?

® JN: Skody z covidu jsou vieobecné
vylouceny z pojistnych podminek, coz
neznamend, ze se tim nezabyvame. Je to
ale otazka pro budoucnost. Po piipadném
zajisténi takovych rizik se musime rozhli-
et nejen v Cesku, ale i v ciziné. Zjistuje-
me, zda je to mozné, byt by to bylo tieba
v omezeném rozsahu. MiiZe jit o specialni
pojisténi nebo piipojisténi k majetkovému
pojisténi. Svét ma nyni novou zkusenost

a uz i konkrétnéjsi predstavu, jaka rizika
pandemie pojistovnam pfinesla. Ziejmé to

bude zaviset na pfipravenosti klientli na
danou situaci a pojisténi nebude mozné
sjednat pro kazdého.

= Zménila se v dobé covidu poptavka po
sluzbach?

® JV: U nas se poptavka castecné
pfesunula k e-shopu, dokonce i u obkla-
dt, van, sprchovych koutt, coz jsme si
diive nemysleli. Kdo mél v planu udélat
kuchyni nebo koupelnu, nechtél se toho
vzdat. Kazdopadné ze zkusenosti vime,
ze kdykoli pfijde néjaka krize, u nas se
neprojevi hned, ale se zpozdénim. Tieba
i ptilro¢nim. Nés to mtze dohnat piisti
rok.

= V jakém smyslu?

® JV: Bude ptibyvat lidi, ktefi maji obavy
ze ztraty zaméstnani. Nicméné je porad
kriticky nedostatek novych bytt, pfipravu-
ji se velké projekty najemniho bydleni a to
bude prilezitost i pro nas. Vétime také, ze
na pfednim misté priorit zistane pro fadu
lidi hezky domov, byt by to znamenalo
omezeni ostatni spotieby.

B JN: Dopady krize na nase klienty jsou
ruzné podle typu podnikani. Tém, ktefi
maji problémy, vyjedndvame s pojistov-
nami odklad splatek na dobu, az budou

v lepéi situaci. Stale také kontaktujeme
potencialni klienty a jsme velice pfekvape-
ni, ze i na dalku je mozné udélat zajimavy
obchod. Je to ale pro vechny velka zména
a neni to komfortni situace.

= P¥itom se Fika, Ze na obchodniky dopada
podobna situace nejvice.

B JN: Ano, osobni kontakt je piijemnéjsi,
ale nelze se zastavit. Kdyz je kvili bezpec-
nosti lepsi schiizka ptes internet, akceptu-
jeme to. Zdravi je priorita. Osobni kontakt
je ale dulezity pro navazani dlouhodobych
vztahti. VEiim, Ze i s klienty, které jsme
ziskali on-line, budeme mit prilezitost
zajit na kavu a podafi se ndm spolupraci
rozvijet.

H JV: Ono je nevyzpytatelné, co véechno
je pro zakazniky dtlezité a jestli soucas-



na krize hybe i zabéhnutymi cykly trhu.
Letos o prazdnindch jsme méli horsi

trzby, pfestoze prazdninové mésice byvaly
odbytové silné. Zati bylo naopak rekordni,
prestoze byvalo slabsi. Patrné to znamena,
ze na dlouholeté zkuSenosti se uz nemutize-
te spolehnout. A taky netusite, co vSechno
se muze stat.

= Jak to myslite?

® JV: Nedavno ndm poslali véechny
zaméstnance jedné prodejny do karanté-
ny. Situaci zachranili z vlastni iniciativy
zaméstnanci prodejny z vedlejsiho mésta
- zatnuli zuby a podélili se o provoz tak,
aby bylo otevieno v obou prodejnach.
Takové provizorium se dd ale zvladnout
jen urcitou dobu.

B JN: My mame moznost pracovat na stii-
davy home office, jedna skupina je tii dny
v kancelarich, dalsf je doma. Je to i kvili
bezpecnosti, dodrzovani vzdalenosti na
pracovisti a podobné.

= To je zfejmé zasadni rozdil mezi vasimi
byznysy - hmatatelny a tak trochu virtualni
produkt. To pak urcuje dopad na vase podni-
kani, Zze?

H JV: Ano, mame jiny produkt. U obou
je diilezity osobni kontakt, ale u pojisténi
je alespon castecna digitalizace dosazitel-
na pravdépodobné snaz nez u nas. Nasi
zdkaznici chtéji zbozi vidét, vyzkouset si
ho nebo alespon si na né sahnout. Tézko
lze nas byznys preklopit do on-line svéta,
ackoli jsou dnes moznosti neuvéfitelné.

H JN: Ani my se bez navstévy klient
neobejdeme. Pojistujeme pfevazné pod-
nikatelska a priimyslova rizika a ta bez
prohlidky arealti prosté nikdo nepojisti.
Ale jak rikas, digitalizace celé fady pro-
cestl je v pojistovnictvi davno béznd, na
dalku sjednavame zejména pojisténi aut,
domdcnosti, cestovni pojisténi. Digitali-
zace pojistovnictvi je dlouhodoby trend
a budoucnost.

® JV: Ze nelze vée pojistit na dalku uZ vim,
protoze nez jste nasi firmé pojistili maje-
tek, taky jste chtéli nase aredly vidét.
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ZE INA DALKU JE MOZNE
UDELAT ZAJIMAVY
0BCHOD.

= TakZe spolu mate i obchodni vztahy?
B JN: My jsme se tak vlastné poznaly.
Kdyz SIKO otevielo prodejnu v Praze na
Cerném Mosté, ptisla jsem tam projednat
moznosti pojisténi majetku. S panem, kte-

ry mé ptijal, jsme se rozhovoiili nejen o po-
jisténi, ale i o podnikéni, jeho zacatcich,
zapojeni déti. A on na vSechno piitakaval:
,...aha, pani Valova taky...‘. Vsechno bylo
stejné.

m JV: To je pravda.

2 Vniméte v této trochu divné dobé jako
vyhodu, ze jste rodinna firma? Ze vas tieba
zameéstnanci berou jako stabilnéjsiho zamést-
navatele?
B JV: Lidem do hlavy nevidime, ale
myslim, Ze vnimaji vétsi stabilitu. Protoze
kdyz fidite rodinnou firmu, mate pofad na
paméti nejen vysledky, ale i hodnoty, které
nechcete ohrozit. Zatimco najaty manazer
nemusi ridit podnik tak empaticky a jde
mu pfedev$im o momentalni vysledky,
ndm jde i o spokojenost zaméstnanct a o
stabilitu firmy. Opatrnéji zvazujeme nut-
nost razantnich krok, které by z hlediska
byznysu manazer nevahal realizovat.
Jenze tento pristup nemusi byt vzdy jen
vyhoda. Nékdy vam to mlize svazovat ruce
v rozhodovani. Jste hrozné opatrni a tieba
neudélate razantni kroky, které by situace
vyzadovala.
® JN: V rodinné firmé jsme s lidmi vice
propojeni. I pti tom mnozstvi lidi, >>
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>> které dnes zaméstnavame, se je sna-
zime poznat a zjistit, jak se ve firmé citf,
jestli v dobé tézkosti dokazou pochopit,
ze je nutné néco omezit, vice Settit. Test
nas, kdyz jsou loajalni, a snazime se jim
to vracet a vytvaret jim bezpecné zazemi.
Zaroven v$ak musime i nyni investovat do
rozvoje firmy a pfitom Setfit. V rodinné
firmé se o tom otevienéji mluvi.

B JV: Prostiedi rodinné firmy zpravidla
neumoziuje, aby se tam uplatiiovali
jedinci s vysokym egem, kteii by jeden
druhého vélcovali. Nikdo si nemtize hrat
na velkého pana. I k fediteli, tedy vlastné
majiteli firmy, maji zaméstnanci kdykoliv
oteviené dvete. Je to jiné ovzdusi, odlisna
firemnf kultura.

= Co kdyby si synové zacali hrat na velké
pany? PFisel by poli¢ek od zakladatelky?

® JV: Samoziejmé, ze kazdy ma néjakou
predstavu, kterou se snazi ve sméfovani
firmy protlacit. Ale mate jeden spole¢ny cil
a at chcete, nebo ne, musite se domluvit.
Nemtze to byt tak, Ze jeden zaveli, jak to
bude. Daleko vic nez v korporatu musite
hledat kompromis, i kdyz to mize byt
dramatické.

® JN: U nas je to obdobné. Jsme dvé gene-
race, z kluki Jirky a Pavla se stali dospéli
chlapi a ja jsem ve véku, kdy by se mozna
sluselo, abych byla doma. Jsme sedmadva-
cet let na jedné lodi a za ty roky jsme se
kazdy néjak profilovali. Kazdy ma klady,
zapory, kazdy je jiny, ale snazime se nasta-
vovat pravidla, kterymi se pak fidime.

= Je vas rodinny pfistup k Fizeni jiny i proto,
Ze jste Zeny, matky, a ne otcové? Zvenku to
vypada, ze ti maji tendenci Fidit véci trochu
direktivnéji.
= JV:V tom je urcité rozdil. Muze vnimam
jako razantnéjsi, mozna racionalnéjsi.
Zena je od ptirody citlivéjsi, casto musi
potladit emoce, aby neoslabila svou roli.
A z vlastni zkuSenosti vim, Ze to neni
viibec snadné.

Rozdil je i v pfedavani byznysu. Ve vzta-
hu otce a syna hraje velkou roli soutézeni.

MANAZER NEMUSI RIDIT
PODNIK TAK EMPATICKY
A JDE MU PREDEVSIM

0 MOMENTALN VYSLEDKY,
NAM JDE 1 0 SPOKOJENOST

ZAMESTNANCU.

Syn tesi, zda dokaze pfekonat tispésného
otce. Tata ma zase tendenci kontrolovat,
jestli to chlapec bude délat stejné¢ dobte
jako on, ¢emuz moc nevéil. Mdma urdité
nechce byt ve srovnani s détmi outsider,
ale nema potiebu si dokazovat, kdo je lep-
§i. Pfevlada syndrom ochranitelky stada.
My jako mdmy mame také vétsi tendenci
détem vérit.

B JN: To jsi fekla dobre. My obé jsme
zacaly podnikat se syny, bylo jim kolem
dvaceti, studovali na vysokych skolach.
Otcové zakladatelé podle mych zkuSenosti
premysleji, kdy a jak firmu pfedat, jak se
podélit. Ja jsem o tom nepiemyslela, hned
na zacatku jsem akcie rozdélila mezi sebe
a syny rovnym dilem. Byla jsem piesvédce-
na, ze chtéji podnikat, Ze je to bavi, véfila
jsem jim. Ja méla zkuSenosti, ale oni méli
rozhled, dravost, vétsi odvahu, méli mezi-
narodni ambice. Ja bych mozna bez nich
zUstala s malou firmickou v Hranicich na
Moravé. Jsem rada, Ze porad jesté mazu
byt u toho, i kdyz oni jsou samostatni
manazefi. Bavi mé to.

B JV: J4 jsem rada, ze uz mohu jen obcas
dohlizet zpovzdali, mam pocit, Ze uz bych
nebyla pfinosem.

B JN: Ale byla, to jsi piili§ skromna, urcité
se s tebou kluci radi o dtlezitych vécech...

m JV: Starsi syn Vita je vizionar a pustil

se do nové odnoze rodinného podnikani.
Uspééné zrealizoval velky projekt né-
jemniho bydleni Luka Living s 214 byty.
Ziskal za to ocenéni nejen v tuzemsku, ale
i v Budapesti, Varsavé a Londyné. Mladsi-
mu synovi Tomasovi jsem pfedala vedeni
SIKO a uz nemam ve firmé ani kancelar.
Chodim tam jen na dtlezité porady, vice-
méné naslouchdm. Jakmile jsem oficialné
funkci predala, citila jsem, ze ze mé ten
kdmen hlavni odpovédnosti spadl. A to uz
tehdy firmu prakticky fidil syn. On uz v té
dobé nebyl mij stin, ale ja jeho.

Pokud bych méla pocit, ze by se ve
firmé méli nad nééim zamyslet nebo Ze to
vidim jinak, Toma$ovi to feknu. Jak s tim
nalozi, nechavam uz na ném. Jsem v poza-
di a bavi mé to.

B JN: Taky davno nevidim do véeho,
mame 60 manazerd, ktefi firmu spolu

s nami iidi. Synové maji své role. Na pora-
dé nékdy také moc nemluvim. Pojistovnic-
tvi ale ma sva specifika a zkuSenosti z obo-
ru jsou dilezité, takZe mohu pomoci, mam
co fict. Tak to citim, to je moje poslani, ale
i konicek.

= JV: U nas se ted intenzivné fesi pre-
devsim nové technologie, nové zbozi

s vysokou technickou pridanou hodnotou,
$pickovy design. A moje zkusenosti tficet
let staré? Uz jsou skoro k ni¢emu. Jedno
ale bude platit pofdd: kazdy podnikatel
pracuje s lidmi a musi byt i psycholog.

V tom jsou zkuSenosti nenahraditelné

u kazdého byznysu.

B JN: SIKO a Renomia prosté maji Stésti.
Mame déti, které je chtéji rozvijet, maji
nové napady, chtéji firmy moderné ridit,
vidi v nich budoucnost mozna i pro nase
vnoucata.

= O obou vasich firmach je znamé, ze dobie
prosly minulou krizi. Da se néco z tehdejsich
zkuSenosti aplikovat na sou¢asnou covido-
vou realitu?

B JN: Krize, které byly v minulosti, se ne-
daji s touto srovnavat. Pti povodnich byl
poskozen majetek, lidé utrpéli ztraty, »Y
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>> ale bylo to lokalni. Ted je zasazen cely
svét, neda se predvidat, co nas ceka. I ti
nejlepsi ekonomové jsou v piedpovédich
opatrni. Musime pocitat i s tim, zZe to
bude horsi a dlouhodobé.

® JV: I z naseho pohledu byly pfedchozi
krize kazda jina a pftisly v jinou dobu
na$eho podnikani. Klausovy balicky

v devadesatych letech, kdy troky vyskoci-
ly na 22 procent, byly vrazedné, a kdyby
trvaly déle, mohlo nas to zabit. Bylo to na
zacatku podnikdni a neméli jsme zadny
finan¢ni polstar. Pak piisla krize 2008/9,
a to uz jsme financ¢ni polstar méli. I dnes
plati, Ze hotovost je kral. Bereme si sice
uvéry na velké akce, ale vime, Ze musime
mit po ruce hotovost. I kdyby to bylo
urcitou dobu horsi s odbytem, vétime, ze
to ustojime.

B JN: I v tom se nase obory lisi. Nein-
vestujeme do zasob, neinvestujeme do
objektt, nic takového nepottebujeme.

U naés to zavisi na lidech - $pickovych
odbornicich, technologiich, digitalizaci,
modernosti. Také si nedovedu pfedstavit,
ze bychom neméli dostate¢né finan¢ni
prostiedky v rezervé a jeli na hranu. Jsme
odpovédni akcionafi, ktefi tak jako Valovi
investuji do firmy dlouhodobé. Mozna, Ze
jedna odlisnost tady je. Loni jsme prodali
30 procent akcii dlouhodobym partne-
ram, americké firmé Gallagher. Spole¢né
chceme aktivné rozvijet firmu Renomia ve
stfedni a vychodni Evropé.

= Chystate néjaké akvizice?

B JN: Ano, stale s nékym jedname. Mensi
firmy nemuseji soucasnou situaci dobfte
zvladat a je pro né vyhodné se s nami
spojit. A ne kazdy ma také firmu komu
predat. Tim se ndm otvira velka prilezitost
k ristu jak v Cesku, tak v zahranidi.

= Uz se objevuji prvni nabidky?

® JN: Urcité. Renomia jiz celou fadu
firem koupila a i diky tomu pasobime

v sedmi zemich Evropy. Prilezitosti je
nyni hodné a rddi bychom je vyuzili.
Nékdo chce prodat celou firmu nebo i jen

KDO MUZE, MA CHUT
A ODVAHU NEST
ODPOVEDNOST

ZA VYSLEDEK, PRUMOUT
| RIZIKA, AT SE DO TOHO
PUSTI, ZEJMENA KDYZ MA

DOBRY PODNIKATELSKY
NAPAD.

=

cast, coz je fajn feseni a tési nas, kdyz
majitelé zlistanou a podnikaji s nami
spole¢né.

= Kdyz odhlédneme od krize, zacinaly byste
dnes podnikat?

B JN: Jsem z rodiny malych zivnostnikii.
Rodice, dédecci, vsichni byli zivnostnici,

i za komunismu jsme si néjak vydélavali.
Treba tim, Ze jsme sbirali byliny, to je

o mné znamé. Byla jsem vzdycky nadSe-
nec do podnikdni a povazuji za spravnou
véc, ze jsme se do toho pustili. Kdo muze,
ma chut a odvahu nést odpovédnost za
vysledek, pfijmout i rizika, at se do toho
pusti, zejména kdyz ma dobry podnikatel-
sky napad.

Zacatky nebyly jednoduché, ale pro
budoucnost firmy Renomia nutné. Jsme
spolu, déti, celé nase rodiny, a to je velmi
cenné a kazdému se to nepodafi. Mozna
kdybychom k nasemu majetku pftisli bez
této cesty, vseho bychom si méné vazili.
® JV: Nemam na zacatky hezké vzpo-
minky, a kdybych byvala védéla, co bude
obnaset prvnich deset az patnéct let pod-
nikani, prvni prodejnu v Cimelicich bych
neoteviela. Bylo to fakt tézké. Dnes jsem
samoziejmé rada, ze to tak bylo. Uvédo-

muyji si, ze jsem diky podnikani prozila
tricet let blizko déti. Jiné mamé déti vylét-
nou z hnizda, ja byla jak kvoc¢na, ktera ma
pod kfidly vSechny tfi déti a mtze s nimi
délat, co vSechny spole¢né bavi. To je pro
mé obrovské vitézstvi z celého podnikani.
A to, jestli dneska madme majetek, neni pro
mé dilezité.

B JN: To mame asi spole¢né, uzivat si tu
vzacnost, byt 1éta nablizku syntim a ted
uz ijejich rodinam. Ano, v pocatcich jsme
jezdili nevyspalf autem, pracovali o viken-
dech, neméli dovolenou. Ale méli jsme

i §tésti, Ze vSechno dobie dopadlo.

= Jak vlastné vypada kamaradstvi tak
velkych podnikatelek? Pfece jen to neni tak
obvyklé.

B JV: To asi neni, my jsme ale mély
podobny osud, jsme stejné staré, zacinaly
jsme na venkové, déti s nami podnikaly
od zacatku, bylo ndm jasné, ze musime jit
za byznysem do Prahy.

B JN: Podobné jsme uvazovaly, obéma

je nam cizi namyslenost a naopak blizka
pokora. Chtély jsme investovat penize do
firmy, ani jedna jsme se nezhlédly v naku-
pech v Parizské ulici, nepofizovaly jsme si
hned mercedesy. Dnes si mzeme ledacos
dovolit, i ten mercedes, ale ani pro jednu
z nas to neni priorita.

m JV: Ted ty mercedesy mame, pfedtim
jsme obé mély audi a to jsme se taky nedo-
mluvily. Mozné to domlouvaji nasi kluci?
Oni jsou totiz sousedi, také nahodou.
Spojuje nas hodné véci, napfiklad se nam
kvali podnikdni rozpadla manzelstvi. Tte-
ba by se rozpadla stejné, ale takhle jsme
tomu §ly asi trochu naproti. Roky jsme
vénovaly praci. Jsou to prosté stejné pii-
béhy, a kdyz se sejdeme, mame si porad

o ¢em povidat, mame k sobé blizko.

B JN: Dokonce nas potradatel jisté sou-
téze, kde jsme se dlouho umistovaly na
prednich mistech Gspésnych podnikate-
lek, v jeden okamzik nominoval do Siné
slavy TOP Zen byznysu. Piilezitost nyni
dostavaji dalsi ispésné zeny, a Ze jich neni
malo! To nas tési. @
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