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4.18. Matej Varga (Subway):
Vela ludi si mylne mysli, ze ak si kupia
nejaku znacku a daju si logo nad restauraciu,
zacnu sa im sypat peniaze.

Subway je v sucasnosti so svojimi viac ako 45 000 restaurdciami najvac-
$im franchisingovym retazcom na svete. Jeho ambicie v§ak pri tomto pocte
zdaleka nekoncia - do roku 2030 Subway planuje obsluhovat svojich zakaz-
nikov v 100 000 reStaurdciach na celom vo svete. Na Slovensku tento kon-
cept rozvija Matej Varga, mlady absolvent pravnickej fakulty. Dnes pdsobi
ako development agent. Naplnou jeho prace je vyber vhodnych kandidatov
na zakudpenie a predaj licencii, otvaranie restauracii ¢i zastupovanie znacky
na slovenskom trhu. V sucasnosti ma Subway na Slovensku otvorenych

17 restauracii, ktoré spolu zamestnavaju priblizne 340 Iudi.

Vd'aka Subway sa stotoZriujem s tym, ¢o robim.

Myslienka podnikania prostrednictvom franchisingu v Matejovi skrsla
este pocas $tidia na univerzite. ,UZ na $kole som vedel, Ze sa pravu a advo-
kacii nechcem venovat. Trh bol v mojom obdobi advokatmi vyrazne satu-
rovany a videl som, ako sa moji spoluziaci trapili. Uvedomil som si, ze to
nie je celkom moja $alka kavy. Vzidy som chcel byt samostatny a panom
svojho ¢asu,” rozprava. Pocas leta sa Matej zucastnil programu Work and
Travel v USA, kde zazil prvu skdsenost s obcerstvenim tohto typu. ,Leto
som stravil v San Franciscu na pobrezi. Spojené $taty su zname Sirokou
paletou rychlych obcerstveni, va¢sina z nich je mimoriadne nezdrava.
Vybral som si preto tu najcerstvejsiu a najzdravsiu verziu, ktorou bola prave
siet Subway. Celé leto som chodil na obedy do lokdlnej pobocky tejto siete,
kde som ochutnal snad vsetky sendvice, ktoré v tom ¢ase mali v ponuke.”
Pocas leta v USA zacal rozmyslat o podnikani na Slovensku, a to prave
franchisingovym spdsobom. ,,Prave v sieti Subway ma tento sposob pod-
nikania zaujal najviac. Nasiel som si tam jedného znameho, ktory sa stal

mojim mentorom. Vlastnil nejaké restauracie, hoci nie znacky Subway.
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On mi pomohol so ziskavanim informacii, ako tento podnik a franchising
funguje v USA.*

V Amerike si Matej pozistoval informacie, ktoré ¢loveka pri zaciatkoch pod-
nikania najviac zaujimaji. Ked sa v8ak dozvedel, kolko stoji licencia, tak to
vzdal a prestal sa touto myslienkou zaoberat az do skoncenia $tudia. ,,Problé-
mom boli najma vstupné naklady, kvoli ktorym som sa zo svojho amerického
sna velmi rychlo zobudil. Ked mi ako 20-ro¢nému povedali, Ze naklady sa
pohybujt v hodnote priblizne 250 000 doldrov, povedal som si, Ze na to budem
musiet e$te velmi dlho brigadovat. Vtedy som vsak este nevedel, Ze na Slo-
vensku je vstupna investicia ovela niz$ia.“ Myslienka otvorit si pobocku tejto
siete sa casom dostala do tizadia. Matej dostudoval vysoku $kolu, no po skole
sa opdt rozhodol zmenit zameranie, v ktorom sa pohyboval. Jedného dna na
Facebooku narazil na reklamu siete Subway, ktora ponukala zakupenie fran-
chisingovej licencie. Povazoval to za znamenie. Zo zaujimavosti na reklamu
klikol a zistil, Ze Subway organizuje informac¢ny seminar v Prahe. ,,Hovoril
som si, ze to je daleko a nemal som pripravené ani peniaze, jednoducho nic.
Ale potom som nasiel seminar v Bratislave, tak som si povedal, Ze ho navsti-
vim.“ Zavolal na uvedené telefénne ¢islo a prihlasil sa. ,Vzhladom na moju
vtedajsiu pracovnu zaneprazdnenost som na ponukany semindr nakoniec
nemohol prist, tak som nan vyslal svoju priatelku.” Na seminari sa jej poda-
rilo nacerpat informacie, ktoré ich doviedli k vlastnému podnikaniu. ,,Bola
to prilezitost na podnikanie. Subway je znacka, s ktorou som sa vedel stotoz-

nit, hoci som nechcel pévodne robit v gastrondmii.”

Spociatku sa Matej domnieval, Ze otvorit si kaviaren alebo bar nie je nic
pre neho. Napriek tomu vnimal tito moznost ako prilezitost a rozhodol
sa po nej skocit. Ked ziskal vSetky potrebné informacie, oslovil s ndpadom
svojho terajsieho spolo¢nika. Netrvalo dlho a kupili si svoju prvu licen-
ciu na re$taurdciu so sendvi¢mi. ,Bola to pre mna absolutna neznama,
avsak zakladom bol overeny koncept, ktory poskytoval podporu prakticky
od zaciatku podnikania. Tuto podporu dostavam kontinudlne doteraz,”
konstatuje Matej. Za najvacsie vyhody fransizy povazuje ziskavanie cennych
skusenosti a overeného know-how. ,Ide takpovediac o podnikanie s isto-
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tami. Tym myslim najma skutocnost, Ze podnikatel v tom nikdy nie je sam.
Vzdy sa ma na koho obrétit a poziadat o pomoc, ¢i uz kolegu franchisanta,
alebo samotného franchisora,” hovori dalej Matej, ktory si priblizne Sest
mesiacov po zakupeni licencie otvorili svoju prvu franchisingovi pobocku
na Slovensku. ,, Tesne po otvoreni prvej restauracie som dostal ponuku robit
marketing a development agenta. Videl som v nej prilezitost pretavit svoje
predstavy a vizie o Subway do slovenskej reality. V stru¢nosti sa da povedat,
ze zastupujem Subway navonok i dovnutra. Mam na starosti rozvoj znacky,
vyber vhodnych kandidatov na franchisantov, vyhladavanie a schvalova-
nie buducich lokalit. Smerom dovnutra ide najmé o kontrolu a podporu
nasich existujucich franchisantov,” konstatuje Matej a s ismevom priznava,
ze nevie, kde mu hlava stoji. Ako vsak hovori, dostal sa do takého pracov-
ného nasadenia, Ze je vnatorne spokojny.

Akceptovanie ponuky na poziciu development agenta vnima ako kluc¢ovy
moment v jeho podnikatelskom pribehu. ,Ziskal som obrovsky rozhlad
a mnozstvo uzitocnych informacii, ktoré moézem vyuzivat vo vedeni svojich
Subway restaurdcii. Zarovenn mam moznost nahliadnut do kuchyne spoloc¢-
nosti, v ktorej sa tvoria rozhodnutia na globalnej trovni a dokonca k nim
mozem sam prispievat.“ Za svoj najvac¢si pracovny uspech povazuje ispesny
rozvoj siete Subway na Slovensku. Za dva roky sa mu podarilo rozsirit siet
0 70 % a zvysit trzby restauracii tak, ze sa slovenska siet Subway stala lidrom
spomedzi krajin V4 v priemernom prijme na jednu restauraciu. Jeho aktu-
alnou viziou je spravit zo Subway lidra na slovenskom trhu a tento priklad

dalej kopirovat v dalsich krajin, kde Subway este nie je pritomny.

Znacka vie prildkat l'udi, o zvy3ok sa musite postarat vy.

Kazdy zaujemca o fransizu si podla Mateja musi v prvom rade uvedomit,
ze franchisingové podnikanie so sebou na jednej strane prinasa velké
vyhody, av§ak nevyhnutne ma aj svoje zaporné stranky. K vyhodam patri
overené know-how, sila znacky a podpora pri kazdom jeho kroku. ,,Vela ludi
si mylne mysli, Ze si kupi Subway alebo nejaka znacku, daju si logo nad
re§tauraciu a zac¢nu sa mi sypat peniaze, ludia pridu sami. Tymto ludom
vysvetlujem, zZe asi nie si na spravnom mieste a nebudeme spolupracovat,
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lebo nechceme oberat jeden druhého o cas a peniaze,” hovori s ismevom
Matej. Znacka pritiahne Tudi, ale gro prace spociva na pleciach franchi-
santa ako majitela. ,,Mnohé odborné publikicie uvddzaju, ze franchising
je najmi o marketingu a samozrejme o Iudoch, ktori do neho vstupuju.
Tu nie sme v USA, kde vSetci Subway poznaju.“ Restauraciam, ktoré robia
lokalny marketing, sa podla neho dari lepsie. Vedia podchytit svoju komu-

nitu ludi na rozdiel od centralizovaného marketingu.

Dari sa ndm umiestriovat aj na takych miestach,
kde sa nasa konkurencia nedostane.

Za pit desatroci fungovania a skusenosti je franchisingovy systém Subway
vysperkovany do detailu. Koncept je priestorovo i tvarovo flexibilny
a v porovnani s konkurenciou si nevyzaduje vysoké vstupné investi¢né
naklady. Subway je zaroven podla Mateja celosvetovym franchisingovym
expertom na netradicné lokality. ,Radi umiestiiujeme nase reStauracie
na atypickych miestach. Na Slovensku je prvou prevadzkou v nestandard-
nej lokalite restauracia v Aquaparku Senec a zaroven je prvou restaura-
ciou v Aquaparku v celej Eurdpe. Inymi zvlastnymi lokalitami si najma
dialni¢né odpocivadld, Cerpacie stanice, business centra, Zelezni¢né sta-
nice a podobne,” konkretizuje slovensky development agent. Kym vo svete
Subway rozkvita aj na tych menej Standardnych miestach, na Slovensku
je este stale v edukativnej faze rozvoja. ,Dodnes vysvetlujem ludom, ¢o je
Subway. Ze nepreddvame bagety, nemame zemle, ale médme sendvice, ktoré
si sami pecieme z cesta. Ze existuje rozdiel medzi sendvicom a bagetou,
aj ked pre Slovaka je kazdy dlhy rozok bageta.“ Subway sa podla Matejovych
slov vzdy sustredil na svoj produkt, teda sendvic. ,Neustale sa ho snazime
zdokonalovat. Ci uz je to vylepSovanie receptury samotného cesta, alebo
inych zloziek, prioritou je vidy produkt.”

Koleso uz vynasli, netreba ho vymyslat znova.

Buduci majitel fransizy by mal mat obchodného ducha, byt zapaleny pre
znacku a odhodlany prijat fransizu so vSetkymi vyhodami aj nevyhodami,
ktoré so sebou prinasa. ,,Snazim sa fudom vysvetlovat, Ze tu nie som na to,
aby som ich ucil podnikat. Podnikat musia vediet sami.“ Subway md r6znych
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franchisantov a novych zaujemcov stale pribuda. St medzi nimi napriklad
studenti, ktori koncia Skolu a chcu podnikat, maju peniaze od rodicov alebo
maju iné moznosti financovania. Su to tiez Iudia, ktori uz v nie¢om podni-
kaju a chcu do svojho portfélia pridat nieco iné, nové. ,Mali sme dokonca
jedného advokata, ktory chcel kupit licenciu,” tvrdi Matej. A potom su to
ludia, ktori nechct byt zamestnani. Kazdy jeden typ ma nieco do seba. Matej
je fanusik zaujemcov, ktori nemaji ind firmu ako Subway. ,,Pretoze viem, Ze
ich bude Zivit a budu sa on starat ako o dieta. To je pre mna najlepsi zaujemca.
My nehladdme investorov, ale ludi, ktori sa budu o restauraciu starat.

Na druhej strane nie je prekvapenim, ked tvrdi, Ze franchisant by mal vediet
reSpektovat pravidla a prisposobit sa konceptu. Inak si od zaciatku koleduje
o problémy. ,,Aj pre mna bolo najtazsie akceptovat dané postupy a procesy.
V niektorych z nich som nevidel zmysel, preto sa mi tazko nasledovali. Postu-
pom casu som vsak prisiel na ich vyznam a teraz spitne uvazujem, ze ak by
som tolko nevzdoroval, $lo by sa mi [ahsie a rychlejsie,“ rozprava. Ostatnym
zacinajucim franchisantom preto radi nebat sa a najmé pocuvat rady fran-
chisora, ktory ma isté veci odzité a vie, ¢o robi. ,,Ked nedokdzete respekto-
vat autoritu, tak franchising nie je pre vas. Koleso je uz vymyslené, netreba
ho vymyslat znova.“ Ako priklad uvadza zatvorenie niektorych prevadzok
pre prilisnd obchodnu kreativitu svojich majitelov. Nebolo vynimkou,
ze prikontrole nasli franchisanta predavat hranolceky alebo polievku tyzdna.
Nielen, ze ide v tomto pripade o zavazné porusenie franchisingovej zmluvy,
ale tiez popieranie celej ideoldgie znacky Subway. ,,Snazime sa byt zdravsia
alternativa fast foodov. Nepreddvame hranolceky ani ni¢ vysmazané alebo
inak nezdravé.“ Stucastou celého konceptu je navyse aj odoberanie surovin
od vybranych dodavatelov a dodrziavanie urc¢enych postupov pri priprave
jedal. Len tak moze siet Subway zarucit zakaznikom pozadovanu kvalitu vo
vsetkych svojich prevadzkach. ,,Dodrziavanie pravidiel je pri tomto systéme
podnikania alfou a omegou. Nie nadarmo overené a uspe$né systémy stoja
na definovanych pravidlach a skusenostiach podobne ako nasa spolo¢nost,
ktora na celom svete pdsobi viac ako 50 rokov.”



