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GYRO HOUSE SKOPJE: PRÍBEH O VYTRVALOSTI A 

PODNIKATEĽSKEJ VÍZII 
 

ÚVOD 
Kristijanov otec, ktorý pochádza z rodiny 

niekoľkonásobných podnikateľov, ho upozornil na 

úskalia v gastro odvetví a na zložitosti súvisiace s 

premenou nápadov na úspešné podnikanie. Vďaka 

jeho  vášni pre šport, najmä hádzanú a zjazdové 

bicyklovanie, bol však pripravený zvládnuť náročné 

a extrémne situácie. Odhodlanie, s ktorým 

pristupoval k tréningom a súťažiam v týchto 

náročných športoch, ho naučilo byť  kritickým a 

disciplinovaným. Táto disciplína sa preniesla do jeho 

prístupu k podnikaniu, kde sa jeho kolektívna práca 

a cieľovo orientované myslenie stali neoceniteľnými 

aktívami. 

Napriek tomu, že mal  isté pochybnosti a musel 

uskutočniť rozsiahly prieskum, pokračoval v štúdiu 

podnikového hospodárstva a pomáhal v stavebnej 

firme svojho strýka. Kristijan sa vo veku len 19 

rokov rozhodol zrealizovať svoj nápad s gyrosom, 

bez ohľadu na obete, ktoré bude musieť priniesť na 

dosiahnutie túžby vyplniť medzeru na miestnom 

kulinárskom trhu. Cez výzvy súvisiace s budovaním 

podniku až na po realizáciu svojho sna sa musel 

naučiť podrobne plánovať, realizovať prieskum a 

prekonať počiatočný skepticizmus prichádzajúci z 

rodinného a vonkajšieho prostredia. O rok neskôr 

načrto svoj koncept - obdobu podnikateľského 

plánu. Napriek tomu, že patrí k technicky zdatnej 

generácii, rozhodol sa držať sa tradičných metód pri 

tvorbe svojho podnikateľského nápadu. Vďaka 

svojmu zápalu dokázal premeniť svoj pôvodný 

koncept na komplexný podnikateľský plán, čím 

položil základy budúceho úspechu Gyro House 

Skopje. 

UČENIE SA REMESLU 
After Kristijan sa na začiatku podujal na komplexný 

prieskum a hľadal umiestnenie v reštauráciách 

ponúkajúcich gyros v severnom 

Grécku. Napriek počiatočnému neúspechu pri 

oslovovaní ďalej vytrval, dokonca pracoval aj ako 

vynášač odpadu, len aby získal nejaký prehľad. 

Nakoniec sa mu to podarilo a mohol priamo 

pozorovať prípravu gyrosov. Kristijan získal 

znalosti z spracovania mäsa v továrni Veria, 

vytvoril si vlastný recept na gyros a osvojil si rôzne 

techniky, čo mu umožnilo stať sa pomocníkom 

mäsiara. Napredoval vďaka pracovnej disciplíne 

a včasne vstával. 

“To, že vytvorím vlastný recept na gyros v 

mäsokombináte postačovalo k motivácii na to, aby 

som o piatej ráno vstal z postele s úsmevom na 

tvári. Pred rokom ste ma vôbec neprinútili vstať  

pred ôsmou hodinou ráno. Teraz ma poháňa vášeň.” 

Práve v mäsokombináte odhalil rozmanitosť 

receptúr na gyros. Uvedomil si, aké dôležité je 

získať konkurenčnú výhodu. Tento experiment, 

ktorý trval rok, poskytol Kristijanovi 

nenahraditeľné skúsenosti v oblasti konkurencie 

a umožnil mu pokračovať v jeho podnikaní. 

ZALOŽENIE GYRO HOUSE SKOPJE 
Kristijan sa na dva roky stiahol zo spoločenských 

aktivít, nechodil na dovolenky ani von. Všetko úsilie 

venoval formovaniu Gyro House. Začal s vývojom 

portfólia výrobkov. Hoci sa zahrával aj s myšlienkou 

predávať hamburgery, špecializácia na rýchle 

občerstvenie s gyrosom viedla k vytvoreniu 

stratégie, ktorou by zaplnil medzeru na trhu. 

Vlajkovým výrobkom sa stal gyros, dostupný aj vo 

viacerých variáciách, ako napríklad bravčový, kurací 

a zmiešaný, spolu so sekundárnou ponukou, ako sú 

šaláty, souvlaki, nugety, klubové sendviče a 

dezerty. 

Pokiaľ ide o analýzu konkurencie a vedomosť, že 

ide o vysoko konkurenčný segment rýchleho 
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občerstvenia, tieto ho príliš neobmedzovali. 

Napriek tomu, že v v rámci svojich 

predchádzajúcich pracovných skúseností sa 

kládol veľký dôraz na konkurenciu, rozhodol sa 

zamerať viac na analýzu cenových rozdielov než 

na priamu konkurenciu. Pri zostavovaní 

podnikateľského plánu si však uvedomil 

dôležitosť analýzy konkurenčných segmentov. 

Podnikateľský plán sa ukázal ako kľúčový nielen 

pre počiatočné rozhodnutia, ale aj pre priebežné 

úpravy s cieľom udržať si konkurenčnú výhodu. 

Pokiaľ ide o umiestnenie na trhu, strednodobým cieľom 

bolo stať sa lídrom v odvetví rýchleho občerstvenia 

v meste Skopje spolu s etablovanými značkami ako 

7tsa (najstaršia miestna predajňa burgerov), KFC a 

Burger King. Od začiatku kládol dôraz na umiestnenie 

na trhu a marketing,  ako aj dôležitosť budovania 

povedomia značky. Tu išlo o plánovanie vizuálnej 

identity s dôrazom na detaily, ako je logo, farby, 

vnútorné a vonkajšie rozvrhnutie priestorov pre 

podávanie občerstvenia a mnohé iné. Niekedy ani 

nespal, len aby sa mohol tomu venovať. V rámci 

podnikateľského plánu vyčlenil 15 – 20 % ročného 

zisku na marketing a propagáciu, čo bolo v súlade s 

európskymi štandardmi, avšak  na miestne pomery sa 

považovali tieto čísla za značne vysoké vzhľadom na 

prevládajúci negatívny postoj k marketingu ako 

investícii do rastu značky a vernosti zákazníka. 

„Zameriavame sa na spätnú väzbu od zákazníkov než 

na finančný zisk. Konštruktívna kritika zo strany 

sociálnych sietí bola kľúčová na našej ceste 

zlepšovania, pomáhala nám zamerať sa na preferencie 

zákazníkov a odstrániť prekážky.” 

Podnikateľské plánovanie nemusí bezprostredne 

pripraviť na realitu, čo sa ukázalo správne aj 

v tomto prípade. Kristijan sa vyhýbal prehnanej 

pozornosti a neplánoval žiadne oficiálne slávnostné 

otvorenie bistra. Namiesto toho sa sústredil na 

prevádzku, no plánovanie sa ukázalo byť neskôr 

ako hektické. Bistru trvalo dva roky, kým dosiahlo 

bezproblémovú prevádzku aj počas jeho 

neprítomnosti. Tento úspech možno pripísať 

zavedeniu štandardných prevádzkových postupov, 

nariadení, interných smerníc a silnej organizačnej 

kultúry, ktorej Kristijan išiel vlastným príkladom. 

Pri pôvodnom plánovaní zásob ako sú nápoje, 

potravinové prísady a iné spotrebné položky bol 

názoru, že bude ľahké dostať sa do dodávateľského 

reťazca a získať prípadne možnosť neskoršej úhrady 

faktúr, avšak realita bola opačná. Trh bol 

nekompromisný a plný predsudkov voči start-upom, 

či  mladým ľuďom začínajúcich s podnikaním, keďže 

v minulosti viacero takýchto reštaurácií v Skopje 

zaniklo.  

Dodávatelia váhali s nadviazaním obchodnej 

spolupráce s mladým podnikateľom a novozaloženou 

spoločnosťou ako Gyro House Skopje. Riešenie 

zálohových platieb za dodávky bolo na začiatku 

obzvlášť náročné, ale našli spôsob a nakoniec získali 

podporu zo strany niektorých dodávateľov. Kristijan 

uviedol, že toto ponaučenie len posilnilo jeho 

odhodlanie podporovať mladých podnikateľov, ktorí 

ho v budúcnosti požiadajú o radu alebo podporu. 

A v poslednom rade to bolo finančné plánovanie, 

ktoré predstavovalo pre Kristijana značnú výzvu, 

pretože plánoval zabezpečiť aj potrebné finančné 

prostriedky na rozbeh podnikania. Investícia bola 

spojením jeho osobných úspor, úveru a určitej 

podpory zo strany rodiny. Rentabilita sa pôvodne 

plánovala dosiahnuť v štvrtom roku prevádzky. V 

skutočnosti podnik dosiahol ziskovosť už za jeden 

rok bez zohľadnenia vlastnej práce, čím reálne 

narástla možnosť dosiahnuť rentabilitu už po prvom 

roku. 

ZÍSKANIE SPRÁVNEHO KOLEKTÍVU 
Vytvoriť ideálny kolektív je pre podnik nepochybne jednou 

z najnáročnejších výziev v podnikaní. Gyro House Skopje 

je dnes hrdý na svoj kolektív ľudí, ktorý pomáhal pri 

dodávaní trvalo kvalitných výrobkov v období, keď sa 

zavádzali štandardné prevádzkové postupy. Aj napriek 

dôkladnému plánovaniu neexistuje taký podnikateľský 

plán, ktorý by v plnom rozsahu pripravil podnikateľa na 

všetky okolnosti pri zostavovaní a riadení kolektívu, 

najmä v raných fázach fungovania spoločnosti s 

obmedzením ľudského a finančného kapitálu. Kristijanov 

zápal pre úspech z neho urobil kvalifikovaného manažéra 

ľudských zdrojov, keď počas prvého roku prevádzky 

viedol neuveriteľných vyše 80 pracovných pohovorov. 

Vďaka starostlivému výberu zamestnancov má dnes 

kolektív 15 dôveryhodných a zanietených zamestnancov, 

vrátane právneho a finančného oddelenia. 

BUDÚCNOSŤ 
Do budúcnosti je Gyro House Skopje pripravený na ďalší 

rast pod Kristijanovým vedením. Priznáva, že pochopil 

radu, ktorú mu dal jeho otec, že "začať a viesť spoločnosť  

je ako mať dieťa, ktoré nikdy nezostarne! Musíš sa oň 

starať každý jeden deň." Bistro sa medzičasom dostalo do 

tretieho roku prevádzky a naskytuje sa mu možnosť ďalšej 

inovácie a rozšírenia. Jednou z možností je obnoviť súčasné 

menu a predstaviť novú ponuku, pričom sa využije už 

zavedená kreatívna kultúra. Prípadne by sa dalo uvažovať 

o rozšírení a otvorení druhého bistra s rýchlym 

občerstvením pri zachovaní súčasného menu. V každom 

prípade je kolektív optimistický a odhodlaný zaujať vedúcu 

pozíciu medzi podnikmi  rýchleho občerstvenia a 

dlhodobom pláne rozšíriť svoje pôsobenie za hranice 

Skopje a využiť nové trhy pre svoj rast. 
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