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Z finanční poradkyně  
televizní moderátorkou

vana Karhanová vždycky měla tendenci 
věnovat se více projektům najednou. 
Nepřišlo jí na tom nic zvláštního. Když 
pracovala v České televizi, stál ji tento zvyk 
dokonce místo. To ji však ani v nejmenším 
neodradilo. Dnes balancuje mezi dvěma 

naprosto odlišnými podniky a rodinou. A zvládá to se 
samozřejmostí sobě vlastní.

„Vlastně neumím nepodnikat,“ říká s úsměvem 
Ivana. Při studiích ekonomie na Karlově univerzitě 

pracovala jako recepční hotelu, to je ale její jediná 
zkušenost se zaměstnáním. Hned po dostudování 
si totiž vyzkoušela práci na živnostenský list a 
bez fixního platu. Z finanční poradkyně se díky 
ekonomických znalostem stala televizní moderátorka 
Burzy a Investorského magazínu na ČT24, její druhá 
televizní zkušenost byla v pozici moderátorky a 
editorky zpráv na Z1.

I O Králíkovi v rádiu
„Logo králíka máme i v logu agentury. Že bude 
v názvu králík, tak bylo jasné od začátku. To, že 
bude v rádiu, vzniklo později. Kolegyně sehnala 
staré rádio, z něhož ji napadlo udělat králičí klec. 
Proto Králík v rádiu. Dnes už tam ale králík není, 
vyrostl a dostal třípatrovou klec s domečkem.“

O obavách z podnikání
„Obavy jsem neměla a nemám. Nevytvářím si 
strachy, obavy a nejistoty. Věci řeším tak, jak 

přijdou a jak si myslím, že je to správné. Hlídám si 
samozřejmě náklady a vím, co nám vydělává, v 
čem jsme dobří, v čem je naše konkurenční výhoda. 
A pak se snažím to, co nefunguje změnit, a to, co 
funguje, posílit. Jsem celkem praktický jedinec a 
myslím, že vymýšlet různá „ale“, proč něco nejde 
nebo nepůjde, umí spousta lidí. Ale ono je třeba ty 
věci hlavně dělat. Začít a nějak fungovat. Pak se to 
může vylepšovat.“



PRVNÍ VELKÝ  
PROBLÉM 

ždy jsem dělala, co mě bavilo a co jsem 
dělat chtěla. Neumím si představit, že 
bych dělala věci, u nichž bych nebyla 
přesvědčená, že mají smysl.“ Práce  

v televizi Ivanu bavila, v tom problém nebyl. Měla 
fixní plat, což byla výhoda oproti práci finanční 
poradkyně. Problém přišel z neočekávaného směru. 

Televize Z1 totiž ze dne na den skočila. V lednu 
2011 se tak Ivana ocitla bez práce. Všichni její 
kolegové dostávali nabídky z různých televizí, 
Ivana ale ne. Neměla žádnou nabídku práce  
a netušila, co ji čeká.

Jak se z problému stalo  
podnikání – poprvé

Cesta se jí však ukázala sama.  
Stačily k tomu dva předpoklady:

1. Předpoklad
Dříve pracovala jako finanční poradkyně. Měla 

proto celou řadu kontaktů z této branže.

Tyto dva předpoklady se spojily ve chvíli, kdy se na 
ni jeden z jejích dřívějších kontaktů obrátil s prosbou, 
zda by mu mohla doporučit PR agenturu, která 
rozumí finančním a investičním tématům.
Ivana sice měla v agenturách přehled, ale ať 
přemýšlela jak chtěla, nebyla s to svému známému 
poradit. „Nevěděla jsem. Taková agentura tady 
zkrátka nebyla. Došlo mi ale, že tomu rozumím já, 
díky práci v televizi kontakty v médiích mám, a tak 
jsem dala nabídku já sama.“ 

Dva zmíněné předpoklady tedy doplňuje ještě 
třetí: Dokázala rozpoznat a využít příležitost, 
která se neočekávaně naskytla.

Ivanin profesní život má jeden charakteristický rys, 
který se objevuje zas a znovu. Už jsme se  
o něm zmínili. Nikdy nedělá jen jednu věc. Nikdy 
nepracuje jen na jednom projektu. Vždycky 
žonglovala s více projekty najednou, a ne vždy se jí to 
vyplatilo. Tentokrát to ale vyšlo. 

„Najali mě a bylo to. Shodou okolností jsem měsíc 
předtím založila firmu, s.r.o. Chtěla jsem rozdělit 
některé své aktivity, a najednou přišla založená firma 
vhod.“ Tak vznikla PR agentura Margetroid, Ivanino 
první „opravdové“ podnikání.

Co z toho plyne? Začít podnikat v oblasti, 
kterou důvěrně známe a které rozumíme, je výhod-
né. Jak uvidíme na následujících řádcích, může to 
začátek v lecčems byznysu usnadnit. Know-how 
nám poskytne konkurenční výhodu, stejně jako 
vybudovaná síť kontaktů.

Snadný start
Rozjet podnikání není téměř nikdy snadné. Ivana je 
ale podle svých slov výjimka potvrzující pravidlo. 
U agentury byl totiž začátek až překvapivě snadný. 
„Bylo to pro mě jednoduché. Historicky jsem měla 
vybudovanou síť byznys vztahů, lidé se přirozeně 
zajímali, co budu dělat. Když zjistili, že PR ve 
financích, a znali moji práci v televizi, tak mě 
doporučovali.“ 

Ivanino podnikání nebylo náročné ani na počáteční 
kapitál. Zpočátku totiž byla sama a pracovala z domu. 
„Když se počet klientů zvětšoval, najala jsem další 
lidi, pronajala kancelář. Obojí pokrývalo průběžné 
cashflow.“

DRUHÝ VELKÝ  
PROBLÉM

še šlo jako po másle, Ivaně se do cesty 
nestavěly prakticky žádné překážky. Až 
do minulého roku. „Před rokem přišla 
těžší fáze. Opustil nás největší klient a s 

pár dalšími klienty jsem ukončila spolupráci já. Jejich 
představy o tom, co je možné a co není se zcela míjely 
s našimi možnostmi.“ 

Okolnosti ji donutily sáhnout ke krajnímu řešení – 
musela si vzít úvěr, aby měla na výplaty. „Téměř rok 
jsem financovala mzdy z poloviny z úspor a úvěrem, 
agentura měla záporné cashflow.“ 

V„
2. Předpoklad

Prací v televizi získala skvělý přehled  
a erudici v oblasti financí a investic.

V



Podnikání má peníze vynášet, 
nikoliv pohlcovat. Taková 
situace ale může nastat v každém 
podnikání, dokonce i když se 
na první pohled zdá, že všechno 
šlape, jak má. Tak jak takovou 
situaci vyřešit, když už nastane? 
Jak ji ustát? 

Co situaci způsobilo:  
Ivanina PR agentura byla příliš 
závislá na jednom velkém kliento-
vi. Ztráta několika dalších byla jen 
katalyzátorem. Ten spustil celou 
reakci a problém byl na světě.

Jak tomu předcházet: 
V podnikání byste nikdy neměli 
spoléhat pouze na jednoho 
velkého odběratele. Riziko, že 
se dostanete do podobné situace 
jako Ivana, snížíte „rozdělením 
sil“ mezi větší počet (třeba i men-
ších) odběratelů. 

Jak situaci řešit:  
Ivana situaci ustála a nyní je její PR 
agentura opět v plusu. Jak obtíže 
vyřešila? „Situace nás přinutila 
hledat aktivně a průběžně 
nové klienty a kontakty.“ 
Důležité je slůvko průběžně. Prů-
běžným hledáním nových klientů 
totiž Ivana úspěšně vyřešila riziko, 
které předtím vedlo až k finančním 
problémům v agentuře. „Nakonec 
jsme z toho vyšli vítězně, s dobrými 
nápady a opět rosteme – finančně 
i personálně.“

Co z toho plyne?  
Vždy bychom měli usilovat o tzv. „rozložení sil“  
v oblasti odběratelů. Přílišná závislost na jednom 
majoritním zákazníkovi může vyústit ve vážné 
finanční problémy jako v případě Ivaniny agentury. 
Více menších zákazníků je proto lepší než jeden 
velký. Stejně tak nepodceňujme aktivní hledání 
nových klientů, kteří mohou rozšířit stávající řady  
a riziko tak ještě více rozmělnit.

TŘETÍ VELKÝ  
PROBLÉM

dyž se Ivaně narodila dcera Anička, 
neplánovala strávit tři roky doma, izolovaná 
od společnosti. Chtěla nadále pracovat, 
zároveň ale neměla v úmyslu dceru odložit 

do jeslí nebo na hlídání chůvám. Chtěla, aby dcera 
byla celý den s ní, proto v agentuře zřídila dětský 
koutek a brala ji všude s sebou.

Ve firmě to bylo v pořádku, ale když 
přišla na různá jednání s miminkem  
v šátku, koukali na ni často skrz prsty.  
V tu chvíli bylo jedno, co Ivana umí  
a čemu rozumí. Že s přehledem zvládá 
vést úspěšný byznys a zároveň starost  
o malé miminko a o domácnost zároveň. 
Viděli jen to malé dítě v šátku a v jejich 
očích znamenalo pouze problém, 
přítěž, nevýhodu.

Ivana tak narazila na problém, který 
se netýkal jen jí, ale všech maminek. 
„Zjistila jsem, že rodiče na mateřské 
a malé děti vůbec společnost dost 
vyčleňuje. Nemá pro ně nějak místo. 
Mámy (a občas tátové) jsou s dětmi 
doma, chodí na hřiště a do parku. 
Automaticky se počítá s tím, že  
s narozením dítěte se stáhnete ze 
společnosti a stane se z vás člověk, 
který rezignuje na běžný život, 
jenž sestává z určitého pracovního 
naplnění či profesního uznání. 
Když chcete někam jít, zařídíte si 
hlídání, aby vaše děti nikde nerušily, 
neobtěžovaly…“

Ivaně tato logika nedávala smysl. 
Vždyť přece matky v minulosti vždy 
fungovaly jako součást širší skupiny 
lidí, které jim s péčí o dítě pomáhala. 
Až moderní společnost je zavřela do 
bytů na dobu mateřské dovolené, která 
ale žádnou dovolenou není.

Ivana nikdy nedělá věci tak či onak jen 
proto, že se to tak prostě dělá. Raději 
se proto řídí svojí filozofií, která jí dává 
smysl. „Pokud mám mít spokojené  

a vyrovnané dítě, musím být v první řadě 
spokojená a vyrovnaná já jako máma. A to v mém případě silně koliduje 
s tím, že najednou zavřu agenturu, přeruším veškeré byznys kontakty  
a budu s dětmi doma nebo na hřišti a budu se věnovat výhradně jim. 
Byla bych nervózní, vzteklá matka," vysvětluje. 

Netýkalo se to ani zdaleka jen profesních záležitostí. Vyčleňování matek 
s dětmi zaznamenala i v mimopracovních oblastech. Zjistila, že není 
moc možností, kam s dítětem jít, pokud nechcete sedět na pískovišti,  
v parku nebo obcházet kamarádky. Děti jsou totiž často neposlušné a ne 
každý má nervy na to, aby ustál pohoršené pohledy v restauraci, když 
dítě začne křičet, nedejbože něco převrhne, vylije nebo rozbije.

K

„Nepřemýšlím v intencích slov 
„problém“ nebo „nejtěžší“ 
apod. Každá fáze podnikání má 
své, v každé přichází na scénu 
události, které vyžadují tu víc ak-
tivní přístup, tu víc pasivní přístup.
Právě přístup je klíčový. Třeba po 
3 měsících jsme měnili kuchaře. 
Dá se to vzít jako hrozný pro-
blém nebo překážka. Nebo se to 
dá vzít jako součást byznysu – 
lidé přicházejí a odcházejí.  
A samozřejmě bylo třeba najít 
jiné řešení i za cenu toho, že jsem 
chvíli vařila já. Takže nevnímám 
svět skrz problémy, ale spíš jako 
příležitosti, ponaučení.“

„Oba typy firem jsou naprosto 
odlišné. V agentuře poskytujeme 
servis, který má poměrně vyso-
kou přidanou hodnotu. Vyža-
duje spoustu zkušeností, dobrý 
všeobecný rozhled, plánování 
práce, dobrou práci s textem a s 
informacemi od klientů.  Musím 
umět ustát cenu a znát naši hod-
notu. Kavárna je více o lidech. 
Mám pocit, že všichni kolem ví, 
jak se má takový byznys dělat, 
ale realita je často odlišná od 
domněnek. Je náročnější na 
schopnost zaměstnanců komu-
nikovat, vyjít vstříc zákazníkům. 
Málokdo si uvědomuje, že i toto 
podnikání je hodně o číslech. Co 
za kolik nakupujeme, zda se nám 
to vůbec vyplatí. V tom smyslu, 
zda to dokážeme prodat s dob-
rou marží, protože z té se hradí 
všechny náklady.“

O problémech  
v podnikání

O rozdílech mezi  
podniky



Jak se z problému stalo  
podnikání – podruhé

Ivaně vadil tento stav věcí. Nelíbilo se jí, jak jsou 
matky s dětmi nepřímo nuceny do izolace. 
Tady se cesta větví na dva možné směry.

Mohla si na to stěžovat a zůstávat nespokojená se 
situací, kdy nemá s malým dítětem prakticky kam jít. 

Mohla něco udělat pro to, aby se situace změnila.

Rozhodla se pro druhou možnost. Chtěla přispět 
k tomu, aby se situace začala zlepšovat. „Nejprve 
se formovaly různé zárodečné myšlenky, které šly od 
školky přes dětskou skupinu až skončily u kavárny  
s hernou a chůvou,“ vzpomíná Ivana. Trvalo dva 
roky, než tato představa vykrystalizovala do finální 
podoby. Kavárna, kam se nemusíte bát jít s dítětem, 
naopak. Je k tomu přímo určena.

Ivana nechtěla kavárnu s dětským koutkem, jak je 
to obvyklé. Celý koncept postavila na odlišnosti. 
„Předně nemáme dětský koutek, ale celou hernu. A to 
s hlídáním. Tato drobnost je velmi zásadní. Nemusíte 
si totiž dítě hlídat sami, ale můžete se věnovat sami 
sobě nebo známým a dítě si hraje v herně s chůvou," 
vysvětluje Ivana. Pokud je dítě ještě malé a bez mámy 
nebo táty nechce být, může si rodič vzít jídlo i pití do 
herny a být tam s dítětem. To ale není všechno, pro 
děti je vždy připraven program. „Děti, které chtějí, 
můžou s chůvami zpívat, malovat, vyrábět věci  
z papíru, stříhat, lepit, hrát si na kavárnu,  
s hračkami…“

Co tomu předcházelo: Nespokojenost 
s vyčleňováním matek s dětmi ze společnosti Ivanu 
přivedla na myšlenku udělat něco pro to, aby se 
situace změnila. Rozhodla se otevřít kavárnu, která 
bude uzpůsobená rodičům s malými dětmi. Místo, 
kde se nikdo nebude koukat skrz prsty kvůli vylité 
kávě nebo rozsypaným špagetám.

Co z toho plyne? Nápad může přijít  
z nečekaného směru. Jste s něčím nespokojení? Pak 
zkuste místo kritiky a stížností uvažovat pozitiv-
ně, tak jako to udělala Ivana. Nešlo by to využít? 
Vlastním přičiněním změnit, zlepšit? Nabídnout lepší 
řešení? Tímto způsobem vznikla i celá řada světo-
vých geniálních nápadů. 

NEBO



Realizace kavárny
Shrňme si situaci. Ivana stále vedla PR agenturu, dceři Aničce ještě 
nebyly ani dva roky a Ivana čekala druhé dítě, Amálku. Přesto se právě 
v té době pustila do dalšího podnikání a otevřela dětskou kavárnu. Od 
chvíle, kdy si Ivana ujasnila, že chce otevřít kavárnu, do samotného 
otevření, uplynulo pouhých šest měsíců. Zdá se vám to příliš rychlé? 
Unáhlené? Že příprava otevření kavárny vyžaduje mnohem více 
času? Ivana zastává názor, že je hlavně potřeba začít 
a nějak fungovat. Potom se to může vylepšovat. 
Pojďme se krok za krokem podívat, jak stihla za půl 
roku připravit kavárnu k otevření a co všechno 
musela zařídit a vzít v úvahu, aby 
měla šanci uspět.

1. krok: Výběr lokality
Ivana začala výběrem lokality. „Chtěla jsem prostor, 
který nebude do patra, s denním světlem, s oddělenou 
hernou, blízko parku, v rezidenční čtvrti," vyjmeno-
vává kritéria, podle nichž vybírala prostory. Jasné pod-
mínky výběr zúžily a nemusela tak absolvovat desítky 
zbytečných prohlídek. Lokalitu podle svých představ 
nakonec našla na Praze 10.

2. krok: Příprava na provoz
Ivanu čekaly stavební úpravy prostor, tak aby v nich mohla provozovat 
kavárnu a dětskou hernu. 

„V podstatě jsem řešila praktické věci. Co budeme potřebovat jako 
vybavení kuchyně? Jak to dát do souladu s hygienickými normami, kdo 
to vymyslí a namontuje? Kdo provede stavební úpravy?“ vyjmenovává 
Ivana první úkoly, před nimiž stála. Mezi stavebními úpravami řešila  
i otázky spojené přímo s vlastním fungováním kavárny. „Kdo tam bude 
pracovat? Budeme mít hernu zpoplatněnou? A za kolik?“ Věděla, že  
v tomto musí mít jasno dávno předtím, než dojde k vlastnímu otevření.

3. krok: Cíloví  
zákazníci
Jedním ze zásadních kroků bylo stanovení cílové 
skupiny zákazníků, na kterou bude kavárna zaměře-
na. Že jde o rodiče s dětmi, už víme. To je však širo-
ký pojem, který Ivana zpřesňuje: „Primárně cílíme 
na ty, kteří pracují, ale nemají dítě ve školce. Takže 
přijdou k nám, dítě si v herně hraje s chůvou (tetou 
na hlídání), a rodič může sedět v kavárně pracovat, 
jíst a pít. Vaříme tak, aby u nás mohli jíst i děti. 
Chodí k nám také mámy, které se chtějí jen potkat, 
popovídat, strávit čas ve společnosti. Ty bývají často 
s dětmi v herně.“

Další skupinou zákazníků jsou rodiče, co pro děti 
chtějí uspořádat narozeninovou oslavu. „Děti řádí  
v herně a dospělí sedí a slaví v restauraci. Tatínkové 
občas řádí v herně též,“ usmívá se Ivana. Kavárna 
je oblíbená rodinami s dětmi také v době víkendo-
vých obědů. „Děti totiž málokdy vydrží sedět celou 
dobu u stolu. U nás můžou běhat po restauraci nebo 
si jít hrát do herny a rodiče si zatím užijí čas na 
jídlo a pro sebe. Nikdo na ně nebude koukat přes 
prsty, když dítě něco vylije, začne brečet nebo leze 
neustále z židličky ven a přesvědčuje rodiče více či 
méně vhodnými způsoby, že jíst opravdu nebude,“ 
osvětluje Ivana zároveň i odlišnost svého podniku od 
ostatních restaurací a kaváren.

4. krok: Marketingová  
strategie
Jakmile měla Ivana jasno v tom, na jaké zákazníky 
cílit, mohla začít kavárnu propagovat. 
Do otevření kavárny investovala milion a půl. „Kromě 
nájmu, který jsem hradila od začátku, šlo především  
o úpravu prostor a vybavení kuchyně. To byly ty nej-
větší položky. Celé jsem to hradila z vlastních úspor.“ 
Ivana se díky finanční rezervě vyhnula podnikatelské 
půjčce, ale milion a půl je pořád spousta peněz. Proto 
musela udělat maximum pro to, aby se podniku dařilo 
hned od začátku. O kavárně se zkrátka muselo dozvě-
dět co nejvíce lidí.

„Zaplatili jsme spolupráci s pár weby pro rodiče  
s dětmi, psali o nás v několika časopisech, založili 
jsme Facebook, rozdávali v Grébovce letáčky a pár-
krát jsme je nechali roznést i prostřednictvím České 
pošty,“ vyjmenovává Ivana způsoby, jakými se o sobě 
snažili dát vědět. Poslední způsob reklamy si kavárna 
„zařídila“ sama: „V prostoru kavárny probíhaly tři 
měsíce stavební úpravy, takže se lidé ptali, co tam 
bude. Jakmile jsme otevřeli, začali chodit.“

Kdyby Ivana mohla zpětně něco změnit, bylo by 
to dřívější spuštění webových stránek. Ty totiž 
spustili až po roce, což byla podle Ivany chyba, 
měly být daleko dříve. 

Výsledek:  
dva byznysy a rodina

Ivana zatím musí chod kavárny částečně financovat ze 
svého. „V kavárně zápasíme s cashflow od začátku, 
přesto to nevnímám zle. Chod dotuji čím dál méně, 
takže jsme na dobré cestě,“ věří. V kavárně pracuje 
10 lidí, Ivana na všechno dohlíží a dělá, co je potřeba. 
„Moje role se mění. Kromě toho, že to financuji, tak 
to také řídím, peru ručníky, případně pomáhám  
v kuchyni, vařím a peču."

Přestože se většinou nevyplácí sedět na svou židlích, 
Ivana je výjimka, která potvrzuje pravidlo. Naopak 
pro ni bylo výhodou, že už jedno podnikání měla, 
když začínala s kavárnou – mohla totiž využít 
svých zkušeností. V čem první podnikání pomohlo 

druhému? „Díky tomu vím, že je potřeba si definovat, 
kdo je naším zákazníkem a kdo není. Že musíme umět 
oslovit ty, které chceme. Zní to logicky, ale jak se 
ukázalo, nepřemýšlí takto všichni. A v neposlední řadě 
mě podnikání naučilo, že nemůžu čekat, že si hodím 
nohy na stůl a ono to půjde samo.“

S dvěma byznysy dokáže skloubit i starost o rodinu  
a dvě malé dcerky. Zní to jako nadlidský výkon, přesto 
to jde. Jak? „Chce to trochu více organizace než bez 
dětí. Ale děti mě naučily delegovat práci, chodit dřív 
domů a věnovat se jim. Naučily mě odlišovat důležité 
věci od nedůležitých. Takže řeším to fakt důležité a co 
můžu, nechávám na jiných,“ zakončuje Ivana.


