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Dietetickeé centra

chodnik

Niekto zvadza nelitostny boj s kilogramami
pomocou drastickej diéty, iny intenzivnym
tréningom a ti bohatsi si najimaju na chudnutie

osobnych koucov alebo vyzivovych
Obrovsky rozmach vsak zaZivaju aj

goradcov.
ietetické

centra. S vyse sestdesiatimi pobockami je najvacsou
sietou tohto druhu na izemi byvalého Cesko-
-Slovenska Naturhouse. Pod palcom ho md Jan
Gonda. Zacinal ako predajca dut, dnes sa stara

o znacku, ktord odbornici radia medzi top sto

Naturhouse je konkrétnym pri-

kladom toho, Ze zo zaluby sa

moZe staf tispesné podnikanie.
Ale k svojmu Zivotnému snu sa Jan Gon-
da, majitel master licencie na dieteticki
siet Naturhouse pre Cesko a Slovensko,
dostal velkou oklukou. ,Ako to tak byva,
najskér prifiel pad. Na medicinu som sa
nedostal a $tiidium na Vysokej Skole che-
micko-technologickej stroskotalo, pretoZe
som sa velmi neskamaratil s matemati-
kou, spomina usmievavy podnikatel na
svoj bod zlomu. Zagal preto preddvat autd

znémej azijskej znacky a kede mu nechy- | |

bal obchodnicky talent, ¢oskoro sa vypra-
coval na $éfa predaja.

Asi by v japonskej automobilke ,5éfoval”
dodnes a mozno aj kdesi vyssie, ale za-
siahla ndhoda. Sikovného obchodnika si
totiZ véimla firma Joalis, ktord sa venuje
prirodnej medicine a ponikla mu post ob-
chodného riaditela. Zazil v nej pady i vi-
tazstv4, Gspech aj expanziu do piatich eu-
répskych krajin, ale predovsetkym bol pri
zdroji informdcii. O prirodmi medicinu sa
totiZ zaujimal vzdy.

»Po dsmich rokoch som v3ak citil, ze po-
trebujem zmenu. Vlastni firmu,” vysvet-
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svetovych franchisingov.
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[uje J. Gonda. Diétam privelmi neddvero-
val, ale ndhoda si s Tudmi dokéZze poriadne
zahrat. Jeho obchodnd partnerka v Polsku
mala uZz v tom ¢ase niekolko predajni die-
tetickej znacky Naturhouse. U nej si overil,
ako tento biznis funguje, a zistil, Ze si na
seba dokéZe dobre zarobit. ,Pévodne som

sice rozmyslal o otvoreni dvoch az troch
obchodov, ale po néviteve v sidle Natur-
house v Spanie]s_ku som zrazu odchédzal
ako master franchisor pre Ceski a Sloven-
| skii republiku. A rozhodne nelutujem, do
budticnosti vidim priestor az pre 150 ces-
kych a 50 slovenskych pobociek,” pySne
predstavuje svoje plény J. Gonda. A tym
nemieni koncif. Rad by dobyl aj dalsie tr-
hy a jeho snom je pokorit vychodné kra-
jiny. A ¢o ho vlastne presvedcilo, aby svoj
| profesionélny tspech stavil prave na kon-
cept dietetickych centier? ,Diét sa tu sice
pontikalo vela, ale taky komplexny stibor
sluZieb, doplnkov stravy a kvality, ako po-
niikame my, tu nebol,* argumentuje \ispes-
ny podnikatel.

| ANI JEDNODUCHO, ANI RYCHLO. Jedno-
duchy &tart to rozhodne nebol. Do nédkupu
licencie a rozbehnutia celého biznisu mu-
sel investovat niekolko miliénov ceskych
korin. ,Pouzil som vSetky svoje peniaze
a Cast som si musel aj poZzicat. Verte mi,
nebolo to jednoduché rozhodovanie, naj-
mi ak tazite po vlastnom byvani... A zra-
zu tie peniaze investujete do podnikania,’
opisuje finanéne narocny zaciatok.




s odstupom ¢asu si uvedomuije, Ze ove-
la zloZitejsie ako financie nakoniec bolo
prisposobenie projektu miestnemu trhu,
vratane schvalenia produktov na predaj
Stétnym zdravotnym tistavom a minister-
stvom. ,Aj ked je koncept rovnaky, kazda
krajina m4 svoje vlastné riesenie. To je da-
né napriklad kultirnymi rozdielmi, sposo-
bom stravovania ¢i odliSnym pristupom
k zivotu ako takému. V krajindch byvalé-
ho vychodného bloku este stéle nie je vpl-
ne prirodzené investovat do samych seba,
do zdravia. Nastastie sa to meni, premysla
nahlas dspesny podnikatel, ktorého kore-
ne siahajii na stredné Slovensko.

Svoju prvi predajiiu otvoril v oktébri 2008
v Ceskych Budgjoviciach. Bolo to pre ne-
ho akési podnikatelské laboratérium. Tam
si vyskusal, ¢i si stredomorska diéta spo-
jend s doplnkami stravy a fahkym pohy-
bom nédjde zdkaznikov aj v miernom pés-
me. Dnes mé jeho impérium v Cesku a na
Slovensku 58 predajni a stile hladé part-
nerov. Len na Slovensku do konca roka
2012 otvori sedem novych predajni a pre
dalsie hlada priestory a, samozrejme, ob-
chodnych partnerov.

»Zaujemcom o podnikanie, ktori nemaju

Naturhouse

Firma pdsobi v oblasti vyZivy a diéty.
V sticasnosti patri do jej portfolia
takmer dvetisic dietetickych centier
v 30 krajinach sveta.

V Cesku a na Slovensku ma 51 fran-
chisingovych a sedem viastnych po-
bociek.

Cena licencie pre franchisistu je 300
eur rocne. Celkova investicia na roz-
jazd pobocky vratane financnej rezer-
vy na prvé mesiace sa pohybuje od
15-tisic do 25-tisic eur podla lokali-
ty. Na trhu pdsobia tiez konkureng-
né projekty napriklad Svet zdravia &i
DietPlus.

vlastné napady alebo maji obavy, ¢i sa-
mi vietko zvlddnu, poniika franchising
niekolko zdsadnych vyhod. Kupci licen-
cie sa sice vzdévaj casti svojej samostat-
nosti, pretoZe koncept je hotovy a miesta
pre vlastni invenciu vela nie je. Na druhej
strane je podnikanie o nieto bezpetnejsie
a vynosnost ¢i ndvratnost vloZeného ka-
pitalu je na trovni dvoch az troch rokov,
vynimkou ale u nés nie je ani ndvratnost

Jan Gonda:
Naucim vas jest a chudnit!

za menej ako rok," pochvaluje si ]. Gonda.
Tvrdi, Ze kli¢om k tispechu je vyber sprav-
nych Tudi. ,Né§ ¢lovek musi mat podni-
katel'ského ducha, odhodlanie zabojovat
a nie¢o dokézat,* opisuje svoju predsta-
vu o franchisistovi. V Ziadnom pripade
to podla neho nefunguje tak, Ze si kipite
franchising a potom mézete sediet a ni¢
nerobif. ,U nds sa pracuje s ludmi - na$imi
zdkaznikmi. A ti z vds musia nieco citit.
Musi tam byt velka pridand hodnota,” do-
dava. Apropo, kto st vlastne jeho franchi-
sisti? ,Investori, manaZéri, realitni makléri
i poistovaci agenti, ale napriklad aj Iudia,
ktorf si urobili dietologické kurzy a hlada-
ju uplatnenie,” vysvetluje ,Pan diéta“, ako
ho nazvali v ¢eskych médidch.

Najlepsie vSak tento biznis vraj funguje
byvalym ucitelkdm. Casto st podla neho
uspesnejsie nez ludia so zdravotnickym
vzdelanim, ,Zdklady know-how sa kaz-
dy nauci za pér tyZdiov, ale to nie je do-
stacujiici recept na tispech. Nasa praca je
o umenf{ komunikovat, Musite zaujat klien-
ta a presvedcit ho. Zdkaznikov odborny
background ani nezaujima, potrebuji jed-
noduchy a pochopitelny recept, ako sa po-
stavit k svojmu Zivotu a stravovaniu,” vy-
svetluje J. Gonda. Naopak, najhorsie je to
vraj s manZelkami tispe§nych podnikate-
Tov. ,Stalo sa u, Ze po ¢ase za mnou prisla,
Ze to nie je pre fu. UZ si na to ddvam po-
zor," komentuje s ismevom J]. Gonda. Na-
priek tomu, Ze si jeho obchodni partneri
- franchisisti zvé¢sa vo veku pribliZne Sty-
ridsaf rokov, ¢asto velmi tispesni a Sikov-
ni Tudia, ktori cheti podnikat, obcas vraj
stdle ocakdvajt, Ze za nich vyriesi niekto-
ré prevddzkové problémy. ,Ale takto to ne-
funguje. Ziaden névod ¢ manudl, respekti-
ve silovy zdsah ,zhora' nestaci. Aj franchi-
singové podnikanie si jednoducho musite
uzivat naZivo. Bez priamej osobnej anga-
zovanosti franchisistu prevadzka dlhodo-
bo neméze idedlne prosperovat,” dodéva
obchodnik so §tihlou liniou.

BYLINNY ,ZAZRAK“. A ako vlastne ob-
chodny koncept Naturhouse funguje?
V kazdom dietetickom centre posobi vy-
skoleny personél, ktory poskytuje poraden-
stvo vo vyzive. To je, samozrejme, pre kaz-
dého klienta zadarmo. Pri prvej névsteve
sa preberie zdravotny stav a analyzuji sa
priciny stravovacich portich zdkaznika. ~¥
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Potom dietolég klientovi navrhne individu-
dlny jedédlny listok podla jeho potrieb. Vy-
chédza zo zasad stredomorskej kuchyne,
je teda lahky, pestry a moZno ho rozli¢-
ne obmiefiat. K jeddlnemu listku odporu-
¢f lahky pohyb, ako sii napriklad chodza
do schodov alebo prechddzky so psom,
a k tomu produkty, ktoré vyrdba firma vo
vlastnych laboratéridch. Tie podporuji
boj klienta s nadbytoénymi kilogramami
- majii tlohu stimulatora chudnutia. ,Vie-
te, diéta nesmie byt nuda. Diéta nesmie
byt nétlak, stragenie nevypovedatelnymi
zmluvami alebo platby vopred. Nepredava-
me ni¢ neredlne. Naopak, klientom pomé-
hame so zmenou ich pristupu k Zivotu. Su
to investicie do zdraviej budicnosti. A to
na nase zdkaznitky funguje,” vysvetluje
J. Gonda a doddva, Ze typickym klientom
je Zena vo veku 33 aZ 55 rokov.

.V pripade, ze aspon na osemdesiat per-
cent dodrZuje odport¢ania ndsho dietol6-
ga, s priemernou mesacnou investiciou do
zdravych produktov z nasich predajni pri-
blizne od dvetisic kortin, efekt je zaruceny.
A hovorime o ,zdravom' chudnuti, Ziadne
nebezpecné urychlovanie tistiace do jojo
efektu. To znamend Ziadne drastické diéty
ani uzivanie zdzraénych' piluliek. Nagich
klientov u¢ime stravovat sa vyvdZene -
casto dokonca jedia vo vic¢Som mnoZstve,
nez boli predtym zvyknuti, zhfiia firemné

Podnikanie v licencii

Obdobie, ked sa vo svete franchi-
sing rychlo rozvijal, minulo Sloven-
sko a Cesko predovietkym pre politic-
ku situdciu v krajine. Prva franchisin-
gové spoloénosti, ktoré sa na naSom
Gzemi v roku 1967 objavili, pochadza-
li z USA. Prvy u nas otvoreny franchi-
sing bol napojovy (Coca-Cola), druhy
hotelovy (Intercontinental). V roku
1991 otvorili prvi americkd restaura-
ciu McDonald's. O niekolko rokov ne-
skor sa zacinaju otvarat prvé franchi-
singové predajne s kozmetikou (Yves
Rocher) a hypermarkety s potrebami
pre domacich majstrov (Obi).

know-how J. Gonda. Skiisenosti zo zahra-
ni¢ia hovoria, Ze ide o partnerstvo na cely
Zivot, pretoze z fdzy chudnutia prechadza-
jii klienti éasto do fazy udrziavacej. ,Niek-
torf s s nami par mesiacov, ini aj dlhsie,
napriklad aj vyse roka. Vietko zdvisi od
ich cielov a, samozrejme, ispesnosti. V tej-
to stivislosti musim povedat, Ze takmer ne-
investujeme do reklamy. Vic¢Sina novych
zikaznikov k nam totiz pride na odpori-
¢anie nagich klientov, pripadne ich aktiv-
ne oslovime v okoli nagich centier, hovo-
ri J. Gonda. A ¢o nespokojni klienti? Vic-
Sina svoj ciel dosiahne. Ak sa aj stane, Ze

sa niekto nevie pribliZit svojej vysnivanej
postave, problémom sii vraj Casto ,skryté
kalérie v alkohole, sladké maskrty ¢i neja-
ké veci, na ktoré klient akosi pozabudol®,
Skiiseny dietolég to viak rozpoznd. Aj pre-
to su déleZité pravidelné stretnutia klien-
tov a dietol6gov. ,Zdkladom tispechu je d6-
vera a z toho plynie i lojalnost klientov.”

FRANCHISINGOVY BOOM. Mimochodom,
ani kriza nekazi dalgie plany ]. Gondu na
expanziu. Teraz koncept rozvija dvoma
smermi. Prvym z nich je otvdranie pobo-
tiek v ndkupnych centrdch velkych miest
a druhou stratégiou je expanzia do stred-
ne velkych a mengich miest v regionoch.
,Pobotky v malych mestdch si az prekva-
pivo rychlo nachddzaji stdlu a velmi ver-
ni klientelu. Dokonca by som povedal, Ze
v tychto pobotkéch st ndm zdkaznici ver-
nejsi a lepdie sa s nimi spolupracuje ako
napriklad v naSich pobockéch v obchod-
nych centrdch velkych miest. Je to dané
i tym, Ze miestny podnikatel franchisista
pozni najlepsie dani lokalitu, disponuje
kontaktmi a mé chut podnikat. Navy3e,
najmé v mengich mestach (dvadsattisic
obyvatelov je aktudlna hranica pre otvo-
renie pobocky) funguje najlepsie princip
odporti¢ania, kedy si ludia medzi sebou
povedia, ¢o je kde nové, za kolko a Ze to
funguje,” vysvetluje rychly prichod aj do
mensich miest J. Gonda.

Vigsina francisistov v men8ich mestach
podnikd a sucasne plni tilohu dietol6gov
- odbornych poradcov. ,Niektorf nadi part-
neri dokonca prevadzkuji viac ako jedno
centrum. Jedna nasa franchisistka na se-
vernej Morave previdzkuje napriklad svo-
ju stvrtid pobocku,” vysvetluje J. Gonda
a dodédva: ,Ked sme zacinali s franchisin-
govymi pobotkami, praca na ich sprevédz-
kovan({ trvala casto aj pol roka. Teraz je to
otézka len niekolkych tyzdiiov." Ale ten
pravy franchisingovy boom nds vraj este
len caké. ,Ciastoénou brzdou masivnej-
sieho rozvoja franchisingu je mald ochota
bénk pontknut tomuto segmentu Specia-
lizovany tiver, ako je to zvycajné v zahra-
niéi, Teraz sme napriklad vo féze, ked do-
konca premyélame, Ze budeme financovat
rozjazd poboéiek sami. Kontaktovalo nds
velmi vela schopnych Iudi, ktori viak neza-
padaji do zastaranych a nepruznych ban-
kovych kolénok, takZe im nikto nepozicia,’
hovorf otvorene J. Gonda. Ma na mysli na-
priklad manaZérov, ktorych sa necakane
zbavili firmy, pripadne ambiciézni E ‘

| absolventi prestiznych skol.




