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RŮST SE SILNOU ZNAČKOU

Franšízing je v Česku na vzestupu. Loni už
u nás působilo 219 franšízových konceptů,
z více než 60procent jde přitom o české
značky. Výhody franšízingu objevili i menší
podnikatelé, kteří s cizí pomocí expandují
rychleji a levněji.
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Ve franšízovém byz-
nysu není výjimkou,
že v něm selháva-
jí i zkušení mana-

žeři, kteří předtím pracovali
ve velkých firmách s velkými
penězi. „Situace, že najednou
dávají všanc svůj vlastní mi-
lion korun, v nich probudí
strach, kvůli němuž se začí-
nají chovat úplně jinak. Ne-
jsou schopní efektivně ko-
munikovat se zaměstnan-
ci, nedokážou být nad věcí
a vrší jednu chybu na dru-
hou,“ říká Jan Gonda, pre-
zident České asociace fran-
chisingu amaster franšízant
nadnárodní sítě výživových
poraden Naturhouse.

HN: Jak se vyvíjí franšízový trh
v Česku?
Franšízový trh prošel dva-
cetiletým vývojem. Neu-
stále roste a zavádějí se
nové koncepty. V minulosti
převládaly koncepty zahra-
niční, před třemi lety se
ale vývoj obrátil. V sou-
časnosti převažují franšízy
pocházející z Česka. Během
10 let se počet konceptů
zdvojnásobil z 90 na více
než 200. Stále více českých
firem, které už nějakou
dobu podnikají, se pouští
do zvyšování obchodního
podílu na trhu prostřed-
nictvím franšíz. Na to je
franšízing velmi vhodný
nástroj, protože pomáhá
využívat peníze a energii
investorů.

HN: V poslední době se ale
otvírání nových franšízových
poboček spíše zpomalilo.
Ano, je to tak. Před lety ote-
víraly firmy 20 až 30 nových
franšízových poboček ročně.
V posledním roce a půl se to
ztenčilonapětažsedmročně.
Trhreagovalnaekonomickou
situaci ve společnosti a nála-

du, která vládne mezi lidmi.
V posledních pěti měsících
ale dochází k oživení a zá-
jemci o koupi franšízových
licencí se začínají opět hlá-
sit. Jednání s potenciálními
franšízanty jsou ale složitější
a delší. Zájemci pečlivěji zva-
žují, do čeho budou investo-
vat. Což ale není na škodu,
protože v minulosti vstupo-
vali do franšízingu bezhlavě
lidé, kteří oněmvůbecnicne-
věděli, a realita je pak často
překvapila.

HN: Změnil se nějak přístup
franšízorů k franšízantům?
Splatnostínovéhoobčanské-
ho zákoníku se komunikace
mezi oběma stranami trochu
změnila. Franšízantům, kte-
ří jsou v tomto vztahu slabší
stranou, umožňuje nový zá-
koník lépesebránitvpřípadě,
že by se je někdo snažil pod-

vést a prezentoval, že kon-
cept funguje, ale nebyla by to
pravda. Franšízant si může
nárokovat vrácení investo-
vaných peněz a ušlého zisku.
Tonejspíšdobudoucnazkva-
litní trh, protože firmy, které
si nebudou svým konceptem
a výsledky jisté, ho nebudou
bezhlavě nabízet.
Kvalitní franšízor má upo-

zornit zájemce na situace,
vnichžkonceptnemusífungo-
vat, a seznámit ho s chybami,
které udělali jeho předchůd-
ci. Například v Naturhousu
mluvíme o zcela konkrétních
situacích, které mohou vést
k tomu, že by pobočka nemu-
selabýt rentabilní.Upozorňu-
jemetřebanato,žefranšízanti
byměli v pobočce sami aktiv-
ně pracovat – nejde ji koupit
pro manželku, aby franšízu
měla jako koníček a do pro-
vozovny jen občas zašla. Kdo

Jan Gonda
(38)
Má více

než deset let
zkušeností
v byznysu
kolem zdraví
a přírodní
medicíny.
Od roku 2008
je jednatelem
společnosti
Reduccia,
která je
držitelem
master-
franšízové
licence sítě
výživových
poraden
Naturhouse.
Od března
2013 vykonává
funkci
prezidenta
České
asociace
franchisingu.
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chce být úspěšný, toho čeká
stejnéúsilí, jakobybyznysroz-
jížděl sám.Výhodoufranšízin-
guje,žedostanepodrobnýma-
nuál, jak byznys vést, a může
se poradit s lidmi, kteří tomu-
to byznysu rozumějí.

HN: S čím se při komunikaci
s potenciálními franšízanty
setkáváte?
Spousta lidí nemá v tuzem-
sku přehled, co všechno pod-
nikání vlastně obnáší. Vez-
mete svoje peníze a ocitnete
se v nové situaci, kterou jste
dosud vůbec neznali. Podle
našich zkušeností selhávají
v této roli i zkušení manaže-
ři, kteří pracovali ve velkých
korporacíchsvelkýmipenězi.
Situace, že najednou dávají
všanc svůj vlastnímilion ko-
run, v nich probudí strach,
kvůli němuž se začínají
chovat úplně jinak. Nejsou

Jan Záluský
jan.zalusky@economia.cz

Rozhovor

Kvalitní franšízor má
upozornit zájemce
na situace, v nichž
koncept nemusí
fungovat, a seznámit
ho s chybami,
které udělali jeho
předchůdci. Výhodou
franšízingu je, že
zájemce dostane
podrobný manuál, jak
byznys vést.

Nejúspěšnější podnikatelé
začínají zpravidla od nuly




