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САМО НА 30 ГОДИНИ той вече е 
от хората, които имат самочувствието, 
че могат всичко. Иван Тодоров е завър-
шил е информационни технологии във 
Варненския технически университет, но 
компютрите и информатиката остават са-
мо хоби. Започнал да се занимава с раз-
работката и експлоатацията на барове 
и дискотеки във Варна. От този бизнес 
обаче се отказва, когато конкуренцията 
става прекалено тежка. Две години ус-
пешно работи със собствена компания в 
сферата на строителното предприемаче-
ство, след което решава да се върне от-
ново към туризма и обслужването. „Рес-
торантьорството и туризмът са сфери, в 
които човек общува с много колеги. Това 
ми е по-интересно“, твърди сега Иван То-
доров. От близо половин година той вече 
е дивелъпмънт ейджънт на американска-
та верига за бързо хранене „Събуей“ за 
България. „Бях убеден, че трябва да се 
занимавам с франчайз, тъй като не исках 
да откривам отново топлата вода“, казва 
той. И мечтата му се сбъдва!

Историята  на един сандвич
Лятото на 1965 г. Хитът  „Сатисфек-

шън“ на „Ролинг стоунс“ гърми от тонко-
лоните на  чисто новите „Форд Мустанг“, 
които реват из улиците на Ню Йорк и Чи-
каго. Линдън Джонсън вече е президент на 
САЩ, а световното изложение в Ню Йорк 
открива пълна с надежди суперкомерси-
ална панорама към бъдещето. Така започ-
ва историята на американската верига за 
бързо хранене „Събуей“ (Subway), която 
може да бъде прочетена на сайта на ком-
панията. По-нататък разказът за американ-
ската мечта продължава като по учебник: с 
изненадващо проста идея, щастливо стече-
ние на обстоятелствата и 1000 долара пър-
воначален капитал, взети назаем от семеен 
приятел. Резултатът -  през 1974, девет го-
дини след раждането на идеята, д-р Питър 
Бък и Фред Делука вече са собственици на 
16 ресторанта за сандвичи от дълги хлеб-
чета в Кънектикът. 

Най-добрият
За Иван Тодоров тази история е вдъх-

новяваща. „Бях убеден, че франчайзът е 
бъдещето на бизнеса в сферата на бър-
зото хранене  у нас, казва той. Започнах 
да търся подходящата формула, която да 
изисква малка инвестиция и ниска фран-
чайз такса и така стигнах до „Събуей“. 
По-късно при кандидатстването си за по-
зицията Иван Тодоров трябва да докаже, 
че може да се справя добре с развитието и 
управлението на ресторанта, да избира на-
деждни доставчици, да обучава персонала 
и да планира успешно рекламната и мар-
кетинговата стратегия на марката. „Онова, 
което искаха  да видят от компанията май-
ка, беше, че аз мога да предам един добър 
занаят в ръцете на всеки човек в България, 
който иска да открие ресторант за сандви-
чи“, обяснява Иван Тодоров. На практика 
той няма конкуренция, тъй като в страната 
има само два ресторанта, от които негови-
ят очевидно е по-добрият.

 „Имам добре подбран и добре рабо-
тещ персонал. Мъжете са повече от же-
ните. Но в интерес на истината момчета-
та работят по-добре“, смее се Тодоров. 
Обучението на персонала е също негова 
грижа, както на всеки собственик на заве-
дение с марката „Събуей“. „Усвояването 
на уменията е изключително интензивно, 
казва той, особено в периода непосред-
ствено преди и след откриването на рес-
торанта. Трябва да бъдат усвоени всич-
ки умения, поставени като изискване от 
компанията.“ 

Ноу-хау
„Има огромен интерес от страна на по-

тенциални франчайзингонаематели, твър-
ди Тодоров. Няма никакви изисквания 
към франчайзополучателите по отноше-
ние на тяхното образование или преди-
шен опит. В момента има голям интерес 
от страна на американски и британски 
граждани, които искат да живеят у нас и 

да развиват ресторанти от веригата „Съ-
буей“, основно в района на Слънчев бряг. 
Още когато поех длъжността на диве-
лъпмънт ейджънт, получих внушителен 
списък с около 200 човека, които са зая-
вили интерес към партньорство с компа-
нията през последните няколко месеца. 
Повечето от тях бяха изненадани от фа-
кта, че до момента никой не ги е потър-
сил за обратна връзка. Но истината е, че 
в страната нямаше човек, който да се за-
нимава с развитието на веригата.“ 

Според Тодоров процедурата по пое-
мане на франчайзингови права е проста. 
Кандидатстването става онлайн или с пис-
мо, заявяващо интерес към партньорство 
с компанията. Веднага след това „Събуей“ 
изпраща подробен пакет с информация за 
договорите и всичко, което трябва да се 
знае, за начина, по който действа система-
та. Следва задължителен 10-дневен период 
преди подписването на договорите. „Тази 
разлика във времето между получаването 
на договорите и тяхното подписване е ус-
ловие, което трябва да гарантира, че фран-

чайзингополучателят е имал достатъчно 
време да се запознае с всички условия и 
да се информира за бъдещата си работа“, 
обяснява Иван Тодоров. След подписва-
нето на договора се организира обучение. 
Ако във франчайзинговия договор има 
повече от един човек, през обучението 
трябва да минат всички. При доставката 
на оборудването за ресторантите фанчй-
зингополучателите получават отстъпка. 
За цялата система на „Събуей“ по све-
та то се изработва от компанията „Дюк“ 
(DUKE), която работи и за друга голяма 
верига за бързо хранене - „Бъргър кинг“ 
(Burger King). „Дюк“  предлага и разсро-
чено плащане на оборудване при откри-
ването на всеки следващ ресторант след 
първия. „Този вариант обаче не е особено 
изгоден, тъй като лихвата при разсрочва-
не на плащанията е около 20 процента“, 
казва Тодоров. 

Още идеи
В момента всички хранителни проду-

кти за приготвянето на сандвичите „Съ-

буей“ у нас се изработват в Германия. 
„Изненадващо е, че при доставката на 
риба тон например цената е с около 5 лв. 
на опаковка по-ниска, отколкото в специ-
ализираната търговска мрежа у нас, каз-
ва Иван Тодоров. Според него същест-
вува вариант част от продуктите да се 
произвеждат и у нас. Условието е да се 
използват стандартните рецептурници и 
да се постига същото качество като вече 
утвърденото в компанията. „Работим по 
този вариант, но за да му бъде даден ход, 
ще трябва да се развие достатъчно широ-
ка мрежа от ресторанти“, казва Тодров. 
Според него подобна система би могла да 
заработи в рамките на няколко месеца.

В близките месеци се предвижда към 
територията на „Събуей“ да бъде „присъ-
единена“ и Румъния. „Единият от вариан-
тите е с развитието на веригата там да се 
занимавам аз, тъй като се очаква пробле-
мите и условията да са идентични с тези 
у нас, казва Тодоров. Ще помагаме с как-
вото можем. Вече сме минали по всички 
пътеки.“  � Спас Спасов
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