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WZOR BIZNESPLANU
RESTAURACJI

Przykladowy dokument dla restauracji Zielony Talerz, 4 sierpnia 2026 r.

Wazne:

»Zielony Talerz” jest fikcyjnym przykladem. Wszystkie kwoty, dane rynkowe, terminy, prognozy
oraz nazwy konkurencyjnych lokali maja charakter pogladowy. Przed wykorzystaniem dokumentu
nalezy zastapi¢ je informacjami dotyczacymi wiasnej restauracji, lokalizacji i modelu dziatalnosci.

Material opracowany na podstawie wzoru opublikowanego w Przewodniku restauratora
ZAMOW.online.
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Jak wykorzysta¢ wzor biznesplanu restauracji?

Wz6r pomaga sprawdzi¢, jak mozna uporzadkowac rozbudowany dokument oraz potaczyc¢ jego
poszczegodlne czesci. Nie nalezy jednak ograniczac sie do zastapienia nazwy ,,Zielony Talerz”
nazwa wiasnego lokalu.

Przede wszystkim musisz samodzielnie przygotowac:

 analize konkretnej lokalizacji,

» zestawienie rzeczywistych konkurentow,
* opis wiasnej grupy klientow,

* kosztorys remontu i wyposazenia,

» kalkulacje wynagrodzen,

* prognoze liczby zamoéwien,

* S$rednig wartos¢ transakcji,

* koszty produktow,

e 7rbdla finansowania,

* plan marketingowy,

* harmonogram odpowiadajqcy aktualnemu etapowi projektu.

Kwoty wykorzystane w przyktadzie nie sg srednimi dla rynku ani rekomendowanym budzetem
otwarcia restauracji. Zostalty dobrane wylacznie po to, aby stworzy¢ spéjny model fikcyjnego
przedsiewziecia.

Co nalezy zmieni¢ w pobranym dokumencie?

Po pobraniu edytowalnej wersji usun lub zastap wszystkie informacje dotyczace przykladowej
restauracji.

W szczegolnosci zaktualizuj:

1. Dane przedsiewziecia

* nazwe restauracji,

¢ dane wiascicieli,

» forme dziatalnosci,

* lokalizacje,

* planowang date otwarcia.
2. Koncepcje lokalu

* rodzaj kuchni,

* model obstugi,

* liczbe miejsc,

* kanaly sprzedazy,

* przewage konkurencyjna.
3. Analize rynku

* dane dotyczace wybranego miasta i okolicy,
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ruch klientéw,

rzeczywistych konkurentow,

ceny i oferte innych lokali,

wyniki wiasnych obserwacji lub badan.

4. Plan dzialalnosci

godziny otwarcia,

proces obshugi zaméwien,
liczbe pracownikow,
organizacje zmian,

dostawcow i sposob zarzadzania zapasami.

5. Finanse

koszt najmu,

remont i wyposazenie,
wynagrodzenia,
wydatki miesieczne,
ceny dan,

prognoze sprzedazy,
przepltywy pieniezne,
prog rentownosci.

6. Ryzyko i harmonogram

rzeczywiste zagrozenia,
dzialania awaryjne,
terminy,

osoby odpowiedzialne,
zalezno$ci miedzy etapami.
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Po wprowadzeniu zmian sprawdz, czy wszystkie czesci dokumentu sa ze soba zgodne. Liczba

pracownikow powinna odpowiada¢ godzinom otwarcia, koszty produktow — menu i prognozie
sprzedazy, natomiast planowany przychéd — mozliwo$ciom kuchni oraz liczbie obstugiwanych
zamowien.

Kiedy warto skonsultowa¢ biznesplan?

Samodzielnie przygotowany dokument warto przed podjeciem ostatecznych decyzji przekazac¢ do
sprawdzenia osobom posiadajacym odpowiednie kompetencje.

W zaleznosci od projektu mogga to byc¢:

ksiegowy lub doradca finansowy,
projektant technologii gastronomicznej,
specjalista odpowiedzialny za formalnosci i odbiory,

prawnik sprawdzajacy umowe najmu lub umowe wspolnikow,
osoba posiadajaca doswiadczenie w zarzadzaniu gastronomia,
doradca zajmujacy sie konkretnym programem dotacyjnym.
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Konsultacja nie zastepuje przygotowania wiasnych zatozen. Pozwala jednak wychwycic¢ brakujace
koszty, bledne obliczenia, problemy techniczne albo wymagania, ktorych wiasciciel wczesniej nie
uwzglednit.

Przechodzimy do wzoru.
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Streszczenie biznesplanu restauracji ,,Zielony Talerz”

»Zielony Talerz” bedzie restauracja specjalizujaca sie w nowoczesnej kuchni roslinnej. Lokal
powstanie w centrum duzego miasta, w sasiedztwie biurowcow, osiedli mieszkaniowych i uczelni.
Oferta zostanie skierowana zar6wno do 0s6b regularnie wybierajacych diete roslinna, jak i klientéw
poszukujacych zdrowych oraz urozmaiconych positkow.

Restauracja bedzie prowadzi¢ sprzedaz na miejscu i na wynos, natomiast w czwartym miesigcu
dziatalno$ci uruchomi wtasne zamdwienia internetowe oraz dostawy. Gléwnym wyréznikiem
lokalu bedzie sezonowe menu oparte na lokalnych produktach, mozliwos¢ dostosowania czesci dan
do potrzeb klientéw oraz spdjna, ekologiczna identyfikacja restauracji.

Najwazniejsze cele przedsiewziecia

Celem biznesowym jest stworzenie rozpoznawalnej lokalnie restauracji roslinnej, ktora osiagnie
stabilng sprzedaz i zbuduje grupe regularnie powracajacych klientow.

Najwazniejsze cele finansowe obejmuja:

* osiagniecie okoto 1 500 000 zt przychodu w pierwszym roku dziatalnosci,

* przekroczenie miesiecznego progu rentownosci w drugim kwartale,

* osiagniecie dodatniego miesiecznego wyniku operacyjnego w drugim kwartale oraz
odrobienie poczatkowej straty okoto pigtego miesigca dziatalnosci,

* utrzymanie marzy po kosztach zmiennych na poziomie okoto 60%,

* kontrolowanie kosztow produktow poprzez sezonowe zmiany menu i wspolprace z kilkoma
dostawcami.

Cele marketingowe zakladaja:

* zbudowanie rozpoznawalnosci restauracji w najblizszej okolicy,

* pozyskanie co najmniej 5 000 r6znych klientow w pierwszym roku,

* stopniowe zwiekszanie udziatu klientow powracajacych,

* uruchomienie programu lojalnosciowego najpézniej w dziewiatym miesiacu dziatalnosci,
* rozwiniecie sprzedazy internetowej po ustabilizowaniu pracy lokalu.

Do najwazniejszych celéw operacyjnych naleza:

* przygotowanie lokalu i wszystkich wymaganych procedur przed otwarciem,
» zatrudnienie oraz przeszkolenie zespoh,

* zapewnienie powtarzalnej jakosci potraw i obstugi,

* sprawne polaczenie sprzedazy na miejscu, na wynos i w dostawie,

* regularna kontrola sprzedazy, kosztow produktow oraz obcigzenia kuchni.

Podstawowe zalozenia dzialalnosci

Restauracja bedzie dziata¢ w lokalu o powierzchni okoto 150 m2. Sala gléwna pomiesci 40 gosci,
natomiast sezonowy ogrodek zapewni miejsca dla kolejnych 20 oséb.
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Srednia warto$¢ jednego zaméwienia zostala oszacowana na 50 zL. W pierwszym kwartale
restauracja powinna obshugiwac okoto 2100 zamo6wien miesiecznie, czyli Srednio 70 dziennie. Po
rozwinieciu sprzedazy i uruchomieniu dodatkowych kanatéw liczba zaméwien powinna wzrosna¢
do okoto 2700-2800 miesiecznie.

Planowana sprzedaz w pierwszym roku wynosi:

Okres Sredni miesieczny przychéd Przychéd w okresie
Miesigce 1-3 105 000 zt 315 000 zt
Miesigce 4-6 120 000 zt 360 000 zt
Miesigce 7-9 135 000 zt 405 000 zt
Miesigce 10-12 140 000 zt 420 000 zt
Pierwszy rok — 1 500 000 z1

Prognoza zaklada stopniowe zwiekszanie przychodow. Dzieki temu nie opiera sie na zalozeniu
pelnego obtozenia restauracji bezposrednio po otwarciu.

Koszty uruchomienia i potrzebny kapital

Koszty przygotowania restauracji do rozpoczecia dziatalnosci wyniosg okoto 295 000 zt. Obejmuja
one:

» kaucje za lokal — 20 000 zi,

* remont i adaptacje — 150 000 zi,

* wyposazenie kuchni — 60 000 zt,

* meble i wyposazenie sali — 40 000 zi,

* marketing przed otwarciem — 20 000 zi,

* oplaty administracyjne i ustugi specjalistyczne — 5 000 zt.

Ponadto przedsiewziecie wymaga rezerwy finansowej w wysokosci 100 000 z1, przeznaczonej na
pokrywanie wydatkow w pierwszych miesigcach oraz nieprzewidzianych kosztow.

Calkowite zapotrzebowanie na kapital wynosi wiec okoto 395 000 zt.

Rentownosc przedsiewziecia

Miesieczny prég rentownosci zostat oszacowany na okoto 108 000 zt przychodu. Oznacza to, ze w
pierwszych miesigcach sprzedaz moze jeszcze nie pokrywac wszystkich kosztow dziatalnosci.

Zgodnie z prognoza restauracja przekroczy miesieczny prog rentownosci w drugim kwartale.
Nastepnie, wraz ze wzrostem liczby zamowien i lepszym wykorzystaniem zespotu oraz
wyposazenia, wynik operacyjny powinien sie stopniowo poprawiac.

Osiagniecie tych wynikéw bedzie zalezalo przede wszystkim od utrzymania $redniej wartosci
zamoéwienia, kontroli kosztéw produktéw, realizacji zakladanej liczby transakcji oraz skutecznego
rozwiniecia sprzedazy internetowej.
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Najwazniejsze etapy realizacji

1. Miesiace od -4 do -1 — przygotowanie lokalu
* podpisanie umowy najmu,
* przygotowanie projektu i dokumentacji,
* remont oraz adaptacja pomieszczen,
* zakup i montaz wyposazenia,
 rekrutacja oraz szkolenie pracownikdw,
* testowanie menu i procesow obstugi.
2. Miesigc 1 — otwarcie restauracji
* rozpoczecie sprzedazy na miejscu i na wynos,
* kampania promujgca otwarcie,
* zbieranie pierwszych opinii klientow,
* codzienna kontrola sprzedazy i czasu realizacji zamowien.
3. Miesigce 2-3 — optymalizacja dzialalnosci
* analiza popularnosci dan,
* korekta menu i grafikow,
* kontrola kosztow produktow,
* usprawnienie pracy kuchni i obstugi.
4. Miesiac 4 — rozwoj kanalow sprzedazy
* uruchomienie zamowien internetowych,
* rozpoczecie sprzedazy z dostawa,
» promocja nowych mozliwo$ci zamawiania.
5. Miesiac 6 — pierwsza wieksza analiza wynikéw
* poréwnanie sprzedazy z prognoza,
¢ ocena kosztéw i rentownosci,
 aktualizacja planu marketingowego i finansowego.
6. Miesiac 9 — rozwoj lojalnosci klientéw
* uruchomienie programu lojalnosciowego,
» przygotowanie ofert dla klientdéw powracajacych,
* analiza czestotliwo$ci ponownych zamowien.
7. Miesigc 12 — podsumowanie pierwszego roku
 analiza wynikéw finansowych i operacyjnych,
* poréwnanie rezultatéw z biznesplanem,
* przygotowanie planu rozwoju na kolejny rok.

Charakterystyka restauracji ,,Zielony Talerz”

»Zielony Talerz” bedzie restauracja oferujaca nowoczesng kuchnie roslinng. Lokal ma odpowiada¢
na potrzeby osob, ktore chca jes¢ zdrowiej, ograniczajq produkty pochodzenia zwierzecego albo
poszukujg urozmaiconej alternatywy dla tradycyjnej gastronomii.
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Restauracja nie bedzie kierowana wylacznie do wegan i wegetarian. Jej oferta ma by¢ przystepna
rowniez dla klientow, ktorzy okazjonalnie wybieraja dania roslinne, odwiedzajq lokal podczas
przerwy obiadowej albo szukajq miejsca na spotkanie ze znajomymi.

1. Misja restauracji

Misjq ,,Zielonego Talerza” jest oferowanie smacznych i wartoSciowych positkow roslinnych
przygotowywanych z sezonowych sktadnikow. Restauracja bedzie tgczy¢ nowoczesne podejscie do
gotowania z odpowiedzialnym wykorzystywaniem produktow oraz ograniczaniem niepotrzebnych
odpadow.

Wspolpraca z lokalnymi dostawcami ma wspierac jakosc¢ i Swiezos¢ oferty. Jednocze$nie
sezonowos$¢ pozwoli regularnie zmienia¢ cze$¢ menu oraz lepiej kontrolowac¢ dostepnosc i ceny
sktadnikow.

Misja bedzie realizowana poprzez:

* przygotowywanie dan na miejscu,

* regularne dostosowywanie oferty do sezonu,

* jasne oznaczanie skladu i alergenow,

* ograniczanie strat produktow,

* wykorzystywanie opakowan odpowiednich do sprzedazy na wynos,
* utrzymywanie powtarzalnych standardéw obstugi i jakosci.

2. Wizja rozwoju

W pierwszym roku dziatalnosci ,,Zielony Talerz” ma zbudowac rozpoznawalnos¢ w najblizszej
okolicy, ustabilizowac¢ sprzedaz oraz wypracowac grupe regularnie powracajacych klientéw.

Dalszy rozwdj bedzie zalezat od rzeczywistych wynikéw lokalu. Jezeli restauracja osiagnie
zaktadang rentownos¢, mozliwe bedzie rozszerzenie sprzedazy o catering dla pobliskich firm,
warsztaty kulinarne i dodatkowe oferty sezonowe.

Wizja przedsiewziecia nie jest natychmiastowe zdobycie pozycji lidera catego rynku. Najpierw
restauracja powinna potwierdzic, ze jej koncepcja sprawdza sie w wybranej lokalizacji i moze by¢
prowadzona w sposéb powtarzalny oraz rentowny.

3. Koncepcja i model dzialalnosci

Restauracja bedzie taczy¢ obstuge kelnerska z mozliwoscia zamawiania dan na wynos. Od
czwartego miesigca dziatalnosci planowane jest uruchomienie wlasnych zaméwien internetowych i
dostaw.

Podstawowe kanaly sprzedazy beda obejmowac:

* obstuge gosci na sali,
* odbiodr osobisty,
e zamoOwienia internetowe,
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* dostawy na ograniczonym obszarze miasta,
» okresowe zamoOwienia dla pobliskich firm.

W pierwszych trzech miesigcach zespét skoncentruje sie na ustabilizowaniu obstugi lokalu oraz
sprzedazy na wynos. Dopiero po uporzadkowaniu pracy kuchni zostang uruchomione dostawy.
Dzieki temu dodatkowy kanal nie powinien obnizy¢ jakosci obstugi gosci znajdujacych sie na sali.

Restauracja bedzie otwarta przez siedem dni w tygodniu. W dni robocze wazng czeScia sprzedazy
ma by¢ oferta lunchowa, natomiast wieczorami i w weekendy wieksze znaczenie bedq miaty wizyty
towarzyskie oraz rodzinne.

4. Oferta restauracji

Menu bedzie oparte na daniach roslinnych inspirowanych kuchnig polska, sSrodziemnomorska i
azjatycka. Oferta powinna by¢ wystarczajaco zréznicowana, ale jednoczesnie mozliwa do sprawnej
realizacji przez zaplanowany zespét i wyposazenie kuchni.

Podstawowe grupy produktéw obejma:

* $niadania i lekkie przekaski,
* zupy,

* dania gléwne,

* bowle i salatki,

* desery,

* napoje zimne i gorace,

* zestawy lunchowe,

* wybrane dania dzieciece.

Czesc karty bedzie zmieniana sezonowo. Nie oznacza to jednak przebudowy catego menu co kilka
miesiecy. Najpopularniejsze pozycje pozostana w stalej ofercie, natomiast sezonowe skladniki beda
wykorzystywane w daniach czasowych, zupach, deserach i zestawach lunchowych.

Srednia warto$¢ zamoOwienia zostata oszacowana na 50 zt. Warto$¢ ta uwzglednia zar6wno
pojedyncze zestawy lunchowe, jak i wieksze zamowienia obejmujace danie gtowne, napdj lub
deser.

5. Najwazniejsze wyrozniki
»Zielony Talerz” bedzie konkurowac przede wszystkim jakoscia i dostepnoscia kuchni roslinnej, a

nie wylacznie nietypowym wystrojem albo duza liczba promocji.

Do najwazniejszych wyréznikow naleza:

Sezonowe i przystepne menu

Oferta bedzie regularnie uzupetniana o dania wykorzystujace sktadniki dostepne w danym okresie.
Jednoczesnie restauracja zachowa state, rozpoznawalne pozycje, aby klienci mogli wraca¢ do
swoich ulubionych dan.
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Oferta dla roznych potrzeb zywieniowych

W menu znajda sie informacje o alergenach oraz oznaczenia dan odpowiadajacych okreslonym
potrzebom. Nie kazde danie bedzie jednak automatycznie dostepne w wielu zmodyfikowanych
wariantach, poniewaz nadmierna personalizacja mogtaby utrudnia¢ prace kuchni.

Szybka oferta lunchowa

W dni robocze restauracja bedzie oferowac ograniczony zestaw dan lunchowych przygotowanych z
mysla o krotszym czasie realizacji. Pozwoli to obstuzy¢ klientow pracujacych i uczacych sie w
najblizszej okolicy.

Wiasne kanaly zamawiania

Od czwartego miesigca klienci beda mogli sktada¢ zamowienia przez wlasna strone restauracji.
Dzieki temu lokal ograniczy zalezno$¢ od zewnetrznych portali i uzyska wieksza kontrole nad
komunikacja z klientami.

Spojne podejscie Srodowiskowe
Restauracja bedzie ograniczac¢ jednorazowe materiaty, kontrolowac straty produktéw oraz

wykorzystywac opakowania dopasowane do konkretnych dan. Komunikacja ekologiczna powinna
jednak opierac sie na rzeczywistych dziataniach, a nie ogdlnych deklaracjach.

6. Lokalizacja

Restauracja bedzie dziata¢ w centrum duzego miasta, w poblizu biurowcow, uczelni i zabudowy
mieszkaniowej. Takie otoczenie pozwala dociera¢ do réznych grup klientéw w zalezno$ci od pory
dnia.

W dni robocze gltéwna czes¢ ruchu maja generowac pracownicy i studenci korzystajacy z oferty
lunchowej. Wieczorami oraz w weekendy lokal bedzie przycigga¢ mieszkancow, pary, grupy
znajomych i rodziny.

Wybrana lokalizacja powinna zapewniac:

* widoczno$¢ z ulicy,

* latwy dostep pieszy i komunikacjq miejska,

* mozliwos¢ krotkiego postoju dla osob odbierajacych zamowienia,

* osobny lub wygodny dostep dla dostawcow,

* zgodnos¢ warunkow technicznych z planowang dziatalnoScig gastronomiczna,
* mozliwos¢ wystawienia sezonowego ogrodka.

Szczegdtowe uzasadnienie lokalizacji, ocene popytu i porownanie konkurencji przedstawiono w
drugiej czesSci biznesplanu.
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7. Powierzchnia i uklad lokalu

Lokal bedzie miat okoto 150 m? powierzchni wewnetrznej. Dodatkowo przed restauracjq zostanie
uruchomiony sezonowy ogrodek o powierzchni okoto 30 m2.

Planowany podzial powierzchni wewnetrznej:

Strefa Powierzchnia Przeznaczenie
Sala dla gosci i bar 70 m? 40 miejsc, obstuga kelnerska i wydawanie zamowien
Kuchnia 45 m? przygotowanie dan, zmywalnia i wydawka
Magazyny i chtodnia 15 m? przechowywanie produktow oraz opakowan
Sanitariaty i komunikacja 15 m? toalety dla gosci, ciggi komunikacyjne
Biuro i zaplecze 5 m2 administracja, szatnia i przechowywanie rzeczy
pracownicze zespotu
¥.acznie 150 m? —

Ogrodek zapewni dodatkowe 20 miejsc w okresie wiosenno-letnim. Poniewaz jego dziatanie bedzie
zaleze¢ od pogody i wymaganych zgod, przychody podstawowe nie powinny opierac sie na pelnym
wykorzystaniu tej przestrzeni przez caty rok.

Uklad lokalu ma umozliwia¢ oddzielenie ruchu gosci, pracownikow i dostawcéw. Szczegdlne
znaczenie bedzie miala sprawna droga zamowienia od przyjecia przez obstuge do przygotowania
oraz wydania w kuchni.

8. Model obslugi klienta

Na sali bedzie prowadzona obstuga kelnerska. Pracownicy powinni zna¢ sklad dan, najwazniejsze
alergeny i mozliwe modyfikacje, aby pomagac¢ klientom w wyborze bez wydtuzania czasu obstugi.

Restauracja udostepni rowniez system rezerwacji stolikow. Rezerwacja nie bedzie jednak
wymagana przy kazdej wizycie, poniewaz czeS¢ miejsc pozostanie dostepna dla klientow
przychodzacych bez wczesniejszego zgloszenia.

Zamoéwienia na wynos bedq odbierane w wyznaczonej czesci lokalu. Dzieki temu osoby oczekujace
na odbidr nie powinny blokowac wejscia ani przeszkadza¢ kelnerom obstugujacym sale.

Po uruchomieniu sprzedazy internetowej zamowienia online beda przekazywane bezposrednio do
systemu obshugi restauracji i kuchni. Pozwoli to ograniczy¢ reczne przepisywanie pozycji oraz
ryzyko pomylek.

9. Standardy jakosci i relacje z klientami

Najwazniejszym sposobem budowania lojalnosci bedzie powtarzalna jakos¢ dan i obstugi.
Restauracja bedzie regularnie analizowac opinie, reklamacje, czas realizacji oraz popularnos¢
poszczegolnych pozycji menu.

Podstawowe standardy obejma:
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* zgodnos¢ potraw z recepturami,

* kontrole czasu realizacji zamowien,

» prawidlowe oznaczanie alergenow,

» sprawdzanie kompletnosci zamowien na wynos i w dostawie,
* szybkie reagowanie na reklamacje,

» regularne szkolenia pracownikdw,

* analize opinii klientow.

Program lojalno$ciowy zostanie uruchomiony najpdzniej w dziewigtym miesigcu dziatalnosci.
Wczesniej restauracja skoncentruje sie na jakosci obstugi i zebraniu danych pozwalajacych okreslic,
jakie korzysci beda rzeczywiscie atrakcyjne dla powracajacych klientow.

Szczegotowe dzialania promocyjne, komunikacja z odbiorcami oraz zalozenia programu
lojalnosciowego zostaty opisane w trzeciej czesci przyktadowego biznesplanu.

Analiza rynku restauracji ,,Zielony Talerz”

Analiza rynku ma sprawdzi¢, czy wybrana lokalizacja zapewnia wystarczajacy popyt na restauracje
roslinng oraz czy planowana liczba zamowien jest mozliwa do osiagniecia.

Ponizsze dane sa przyktadowymi zalozeniami przygotowanymi dla fikcyjnego lokalu. W
rzeczywistym biznesplanie nalezy zastapi¢ je informacjami dotyczacymi konkretnego miasta,
adresu, otoczenia i konkurencji.

1. Charakterystyka lokalizacji

,»Zielony Talerz” bedzie dziala¢ w centrum duzego miasta, w otoczeniu biurowcéw, uczelni oraz
zabudowy mieszkaniowej. Dzieki temu restauracja moze obstugiwac rozne grupy klientow w
zaleznosci od pory dnia.

W dni robocze najwieksze znaczenie bedzie miat ruch lunchowy generowany przez pracownikow i
studentow. Z kolei wieczorami oraz w weekendy lokal ma przyciaga¢ mieszkancow, pary, grupy
znajomych i rodziny.

Najwazniejsze zalety lokalizacji:

* widocznos¢ lokalu z ulicy,

* duzy ruch pieszy w dni robocze,

* blisko$¢ biur, uczelni i mieszkan,

* dostep do komunikacji miejskiej,

* mozliwos¢ wystawienia sezonowego ogrodka,

* obecnos¢ innych lokali gastronomicznych przyciagajacych klientéw do okolicy,
* mozliwos¢ obstugi odbiorow osobistych i dostaw.

Lokalizacja wiaze sie rowniez z ograniczeniami:
* czynsz wynoszacy okoto 10 000 z} miesiecznie,

* duza liczba konkurencyjnych lokali,
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* ograniczona liczba miejsc parkingowych,
* nizszy ruch biurowy podczas weekenddw i okreséw urlopowych,
* koniecznos¢ dostosowania lokalu do wymagan dziatalno$ci gastronomiczne;j.

Sama obecno$¢ duzej liczby przechodniow nie gwarantuje jednak sprzedazy. Dlatego przed
podpisaniem umowy najmu przeprowadzono obserwacje ruchu oraz ocene charakteru oséb
korzystajacych z okolicy.

2. Potencjatl lokalnego rynku

Na potrzeby przykladu przyjeto, ze w promieniu okoto 2 km:

¢ mieszka okoto 50 000 oséb,

* pracuje lub uczy sie okoto 30 000 oséb,

* dziala kilkadziesiat lokali gastronomicznych,

* najwiekszy ruch wystepuje w dni robocze miedzy godzing 11:30 a 14:30,

* wieczorami wzrasta udzial mieszkancow oraz osob spotykajacych sie towarzysko.

L.aczna liczba mieszkancow, pracownikéw i studentow nie jest rownoznaczna z liczbg
potencjalnych klientéw restauracji. Cze$¢ osob nie korzysta regularnie z gastronomii, cze$¢ wybiera
inne rodzaje kuchni, natomiast cze$¢ pojawia sie w okolicy tylko sporadycznie.

Dlatego prognoza sprzedazy nie zostata przygotowana jako staly procent catej populacji. Opiera sie
przede wszystkim na:

* natezeniu ruchu w bezposrednim otoczeniu,
* liczbie miejsc w restauracji,

* godzinach otwarcia,

» przewidywanej rotacji stolikow,

* sprzedazy na wynos,

* Sredniej warto$ci zamdwienia,

* stopniowym budowaniu rozpoznawalnosci.

W pierwszym kwartale restauracja zaktada okoto 2100 zamowien miesiecznie, czyli srednio 70
zaméwien dziennie. Przy Sredniej warto$ci zaméwienia wynoszacej 50 zt daje to okoto 105 000 zt
miesiecznego przychodu.

Po uruchomieniu zamowien internetowych i dostaw liczba zamoéwien ma stopniowo wzrosngc.
Prognoza nie zaklada jednak, ze kazdy nowy kanat od razu osiagnie pelny potencjat.

3. Obserwacja ruchu w okolicy

Przed wyborem lokalu przeprowadzono przykladowa obserwacje ruchu w trzech dniach roboczych
oraz w sobote.

Najwazniejsze wnioski:
* najwiekszy ruch pieszy wystepowal w godzinach lunchowych,

* w dni robocze dominowali pracownicy biur i studenci,
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* po godzinie 17:00 wzrastat udzial mieszkancéw oraz grup spotykajacych sie towarzysko,
* w sobote czesciej pojawialy sie pary i rodziny,

* lokale z ofertg lunchowq miaty wyraznie wieksze obtozenie miedzy 12:00 a 14:00,

* czeSC klientow odbierata zamowienia na wynos.

Obserwacja wskazuje na potencjat sprzedazy lunchowej. Jednoczesnie restauracja nie powinna
opierac catej dzialalnosci wylacznie na klientach biurowych, poniewaz ruch tej grupy moze by¢
nizszy podczas weekendow, Swiat i okresow urlopowych.

4. Analiza konkurencji

W bezposrednim otoczeniu dziataja lokale oferujace kuchnie wegetarianska, miedzynarodowa,
polska oraz szybkie zestawy lunchowe.

Na potrzeby przyktadu porownano trzech konkurentow:

Orientacyjna

Lokal Glowna oferta . Mocne strony Stabe strony
cena positku
Restauracja Kuchnia Rozpoznawalna Wyzsze ceny, krotsze
o 50-70 zt . . . .
X wegetarianska marka, wysoka jakoS¢ godziny dzialania
Restauracja Kuchnia Szerokie menu, Brak wyraznej
. 35-55 7t o s
Y miedzynarodowa dogodna lokalizacja  specjalizacji
Bistro 7 Kuchnia polska i 3550 71 Szybka Qbs}gga, stata Malo dan ros}lnnygh,
lunche grupa klientow brak sprzedazy online

Nazwy oraz dane lokali sa fikcyjne. W rzeczywistym biznesplanie tabela powinna zawierac
prawdziwe restauracje dziatajace w najblizszej okolicy.

Analiza wskazuje, ze ,,Zielony Talerz” nie bedzie konkurowa¢ wylacznie z restauracjami
roslinnymi. Alternatywa dla klienta moga by¢ rowniez bary lunchowe, kawiarnie, sklepy z
gotowymi daniami oraz lokale prowadzace dostawy.

5. Planowana odpowiedz na konkurencje
»Zielony Talerz” ma wyré6zniac sie:

* specjalizacja w nowoczesnej kuchni roslinnej,

* sezonowym, ale niezbyt rozbudowanym menu,

 oferta lunchowa z krétszym czasem realizacji,

* czytelnymi informacjami o sktadzie i alergenach,

» sprzedaza na miejscu i na wynos od pierwszego dnia,

* uruchomieniem wiasnych zamdwien internetowych od czwartego miesigca,
* polaczeniem statych pozycji z ofertq sezonowa.

Restauracja nie powinna jednak opiera¢ przewagi wylacznie na zatozeniu, ze konkurenci dzialaja
zle. Wlasna oferta musi by¢ atrakcyjna takze wtedy, gdy inne lokale poprawiag menu, obstuge lub
sposob przyjmowania zamowien.
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6. Przykladowe badanie potencjalnych klientow

Na potrzeby biznesplanu przeprowadzono przykladowa ankiete internetowg wsrod 200 os6b
mieszkajacych, pracujacych lub uczacych sie w okolicy.

Najwazniejsze odpowiedzi:

* 44% respondentoéw deklaruje zainteresowanie nowym lokalem z kuchnig roslinna,

* 58% zwraca szczeg6lng uwage na czas obstugi podczas lunchu,

* 51% oczekuje mozliwosci zamowienia dania na wynos,

* 37% regularnie wybiera dania bezmiesne, mimo Ze nie stosuje wylacznie diety roslinnej,

* 35% korzysta z internetowego zamawiania jedzenia przynajmniej kilka razy w miesigcu,

* 29% jest gotowych zaplaci¢ wiecej za danie przygotowane z wysokiej jakosci sktadnikow.

Wyniki nie oznaczaja, Ze wszystkie zainteresowane osoby zostang klientami restauracji. Ankieta
pomaga jedynie okresli¢ potrzeby, ktére warto uwzgledni¢ w menu i sposobie obstugi.

Ponadto préba internetowa moze nadmiernie reprezentowac osoby aktywne online. Dlatego wyniki
nalezy poréwnac z obserwacja lokalizacji, sprzedazq konkurencji oraz rzeczywistymi rezultatami
po otwarciu.

7. Trendy istotne dla przedsiewziecia
W przykiadzie przyjeto cztery tendencje, ktére mogg wspiera¢ rozwadj restauracji:
* rosnaca dostepnos¢ dan roslinnych,
* zainteresowanie lzejszymi i bardziej zr6znicowanymi positkami,
* zwiekszajace sie znaczenie sprzedazy na wynos i zaméwien internetowych,
* wieksza uwage klientéw zwracana na sktad produktéw, alergeny i ograniczanie odpaddw.

Trendy nie powinny jednak stanowi¢ jedynego uzasadnienia otwarcia lokalu. O powodzeniu
przedsiewziecia zdecyduja przede wszystkim lokalny popyt, jakos$¢ oferty, poziom cen, sprawna
obstuga i kontrola kosztow.

8. Sezonowosc popytu
Sprzedaz ,,Zielonego Talerza” moze zmieniac sie w ciagu roku.

Potencjalnie mocniejsze okresy:

* wiosna i lato, gdy dziata ogrodek,

* poczatek roku akademickiego,

* miesigce o regularnym ruchu biurowym,

» okresy zwiekszonego zainteresowania lzejszymi positkami.

Potencjalnie stabsze okresy:

* wakacje, gdy czes¢ pracownikow i studentow opuszcza okolice,
* dlugie weekendy,
» okres Swiateczny,
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* miesigce z ograniczonym wykorzystaniem ogrodka.

Dlatego podstawowa prognoza przychodéw nie opiera sie na pelnym wykorzystaniu ogrédka przez
caty rok. W stabszych okresach wieksze znaczenie mogq mie¢ odbiory osobiste, dostawy oraz
oferty kierowane do statych klientow.

9. Najwazniejsze wnioski z analizy rynku

Analiza wskazuje, ze wybrana okolica moze zapewni¢ popyt na restauracje roslinna, szczeg6lnie w
porze lunchu. Jednoczes$nie wysoki czynsz i obecnos¢ wielu lokali oznaczajg, Ze przedsiewziecie
wymaga regularnej sprzedazy oraz wyraznego wyroznika.

Najwazniejsze wnioski dla ,,Zielonego Talerza”:

1. Oferta lunchowa powinna miec¢ krotki czas realizacji i przewidywalny poziom cen.

2. Restauracja musi dociera¢ nie tylko do wegan, lecz takze do klientéw okazjonalnie
wybierajacych dania roslinne.

3. Sprzedaz nie moze zaleze¢ wylacznie od pracownikow biurowych.

4. ZamoOwienia internetowe i dostawy powinny zosta¢ uruchomione dopiero po
ustabilizowaniu pracy kuchni.

5. Prognozy trzeba regularnie porbwnywac z rzeczywistg liczba zamowien.

6. Przy sprzedazy nizszej od planu nalezy skorygowac koszty, menu lub dziatania
marketingowe.

Analiza nie dowodzi, Ze restauracja na pewno osiaggnie sukces. Pokazuje jednak, ze lokalizacja i
struktura popytu pozwalajq uzasadni¢ dalsze przygotowanie przedsiewziecia.

Grupa docelowa restauracji ,,Zielony Talerz”

Grupe docelowa ,,Zielonego Talerza” stanowia osoby mieszkajace, pracujace lub uczace sie w
poblizu restauracji, ktére poszukujq smacznych i przystepnych dan roslinnych. Lokal nie bedzie
jednak kierowal oferty wylacznie do wegan i wegetarian.

Znaczng cze$¢ klientdbw moga stanowi¢ osoby, ktére jedza mieso, ale regularnie wybieraja takze
positki roslinne. Dlatego komunikacja restauracji powinna skupia¢ sie na smaku, jakosci, wygodzie
i roznorodnosci, a nie tylko na okreslonym sposobie odzywiania.

1. Zalozenia dotyczace liczby klientow

Prognoza finansowa zaktada okoto 30 000 zaméwien w pierwszym roku dziatalnosci:

Okres Srednia liczba zaméwien miesiecznie Liczba zaméwien w okresie
Miesigce 1-3 2100 6300
Miesigce 46 2400 7200
Miesigce 7-9 2700 8100
Miesigce 10-12 2800 8400
Pierwszy rok — 30 000
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Jedno zamowienie nie oznacza jednak jednego réznego klienta. Ta sama osoba moze odwiedzac
restauracje kilka razy, odbiera¢ zamdéwienia na wynos albo korzysta¢ z dostawy.

Celem ,,Zielonego Talerza” jest pozyskanie okoto 5000 réznych klientéw w pierwszym roku. Przy
30 000 transakcji oznacza to srednio okoto szesciu zaméwien przypadajacych na jednego klienta.

W praktyce czes$¢ osob skorzysta z oferty tylko raz, natomiast najbardziej lojalni klienci moga
odwiedzac restauracje kilka razy w miesigcu. Dlatego rozwoj sprzedazy bedzie zalezat nie tylko od
pozyskiwania nowych odbiorcéw, lecz takze od zwiekszania czestotliwosci kolejnych wizyt.

Przedstawione dalej udzialy maja charakter orientacyjny i nie zawsze sumuja sie do 100%.
Poszczegdlne segmenty klientdow moga sie naklada¢. Natomiast sprzedaz na miejscu, na wynos i w
dostawie opisuje kanaly sktadania zaméwien, a nie odrebne grupy demograficzne.

2. Pracownicy pobliskich biur

Pracownicy biurowi bedq jedng z najwazniejszych grup klientéw, szczegoélnie od poniedziatku do
piatku w godzinach lunchowych.

Najwazniejsze potrzeby tej grupy to:

» krotki czas oczekiwania,

* przewidywalne ceny,

* mozliwo$¢ wczesniejszego sprawdzenia menu,
* dostepnosc¢ gotowych zestawow lunchowych,
* platnos¢ bezgotdwkowa,

* mozliwo$¢ zamdwienia na wynos,

* powtarzalna jako$¢ dan.

Pracownicy moga odwiedzac lokal indywidualnie albo w kilkuosobowych grupach. Dlatego oferta
lunchowa powinna by¢ tatwa do wyboru i mozliwa do szybkiego przygotowania.

Planowane dziatlania odpowiadajace potrzebom tej grupy:

* codzienny zestaw lunchowy,

* publikowanie menu z wyprzedzeniem,

* ograniczona liczba szybkich dan w porze obiadowej,
* mozliwo$¢ wczesniejszego ztozenia zamowienia,
 oferty dla pobliskich firm,

* sprawny odbior osobisty.

Szacuje sie, ze pracownicy biurowi mogq odpowiadac za okoto 30-35% zamowien w pierwszym
roku.
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3. Mieszkancy najblizszej okolicy

Druga kluczowa grupa beda osoby mieszkajace w centrum oraz w pobliskich dzielnicach. Ich
znaczenie wzrosnie wieczorami, w weekendy i w okresach, gdy ruch biurowy jest mniejszy.

Mieszkancy moga korzystac z restauracji podczas:

spotkan ze znajomymi,

rodzinnych positkéw,

wizyt weekendowych,

odbiorow osobistych,

zamoOwien z dostawa,

okazjonalnych wydarzen i ofert sezonowych.

Dla tej grupy wazne beda przede wszystkim:

przyjazna atmosfera,

stabilna jakos¢,

mozliwo$¢ rezerwacji,

menu odpowiednie dla os6b o réznych preferencjach,
oferta dziecieca,

wygodne zamawianie online,

korzysci dla klientow powracajacych.

Mieszkancy moga odpowiadac za okoto 25-30% wszystkich zamowien. Jednoczesnie jest to grupa
o duzym potencjale lojalnosciowym, poniewaz regularnie przebywa w zasiegu restauracji.

4. Studenci

Bliskosc¢ uczelni pozwala kierowac czes¢ oferty do studentdw. Jest to grupa bardziej wrazliwa na

ceny, ale jednoczes$nie otwarta na kuchnie roslinng, nowe smaki i wygodne kanaly zamawiania.

Najwazniejsze oczekiwania studentéw moga obejmowac:

przystepne zestawy,

mozliwos¢ zamowienia pojedynczego dania,
szybki czas realizacji,

dostepnosc¢ lokalu w godzinach popotudniowych,
bezptatny dostep do internetu,

oferty sezonowe i ograniczone promocje,
mozliwo$¢ wspélnego zamawiania.

Restauracja nie powinna jednak opierac¢ swojej polityki cenowej wylacznie na rabatach. Lepszym
rozwigzaniem beda zestawy o jasno okreslonej warto$ci, mniejsze warianty wybranych dan oraz
okresowe oferty w stabszych godzinach.

Studenci moga generowac okoto 10-15% zamowien, przy czym ich udzial bedzie zmieniat sie w
zalezno$ci od kalendarza akademickiego.
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5. Osoby regularnie wybierajace kuchnie roslinng

Weganie i wegetarianie beda wazna grupa, poniewaz Swiadomie poszukuja lokali oferujacych pelne
dania roslinne. Czesto zwracajg rowniez szczegblng uwage na sklad produktow, sposob
przygotowania i wiarygodnos¢ komunikacji.

Dla tej grupy znaczenie beda miaty:

* pelna roslinna oferta,

* jasne oznaczenia sktadnikow,

* informacje o alergenach,

* roznorodno$c¢ dan,

* sezonowe zmiany menu,

* konsekwentne podejscie do ograniczania odpadow,
* wiarygodne informacje o pochodzeniu sktadnikéw.

Osoby te moga mieszka¢, pracowac lub studiowac poza bezposrednim otoczeniem lokalu. Dlatego
czes¢ z nich bedzie traktowac ,,Zielony Talerz” jako restauracje docelowa, wybierana ze wzgledu na
konkretng oferte, a nie tylko dogodng lokalizacje.

6. Klienci ograniczajacy mieso

Najszersza grupe zainteresowang oferta mogq stanowic osoby, ktére nie rezygnujq catkowicie z
miesa, ale chca czeSciej wybiera¢ positki roslinne.

Ich decyzja zakupowa bedzie zaleze¢ przede wszystkim od:

» smaku i wygladu potraw,

» wielkosci porcji,

* poziomu cen,

* jakosci sktadnikow,

* dostepnosci znanych i przystepnych dan,
* wygody zamawiania,

* opinii innych klientow.

Komunikacja kierowana do tej grupy nie powinna opierac sie na ocenianiu dotychczasowych
nawykow zywieniowych. Zamiast tego restauracja bedzie prezentowac kuchnie roslinng jako
smaczng i pelnowartosciowa opcje dostepng dla kazdego.

Ta grupa moze wystepowac we wszystkich pozostatych segmentach: wsrdd pracownikow,
mieszkancow, studentow i klientow odwiedzajacych lokal okazjonalnie.

7. Klienci zamawiajacy na wynos i z dostawa

Sprzedaz na wynos bedzie dostepna od poczatku dziatlalnosci, natomiast zaméwienia internetowe i
dostawy zostang uruchomione w czwartym miesigcu.

Klienci korzystajacy z tych kanalow beda oczekiwac:
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* latwego skladania zamowien,

* aktualnego menu,

* informacji o czasie realizacji,

* odpowiednich opakowan,

* kompletnosci zamdwienia,

* mozliwosci platnosci online,

* szybkiego rozwigzania ewentualnych probleméw.

Nie wszystkie dania z menu musza by¢ dostepne w dostawie. Oferta powinna obejmowac przede
wszystkim pozycje, ktore zachowuja odpowiednia jako$¢ podczas transportu.

W pierwszych miesigcach zamoéwienia na wynos mogq odpowiadac za okoto 10-15% calej
sprzedazy. Po uruchomieniu wlasnego kanatu internetowego i dostaw aczny udziat sprzedazy poza
lokalem moze wzrosna¢ do okoto 20-25%.

Wzrost sprzedazy online nie powinien jednak odbywac sie kosztem czasu obstugi gosci na sali.
Dlatego liczba zaméwien bedzie kontrolowana w zaleznos$ci od obciazenia kuchni.

8. Klienci odwiedzajacy lokal okazjonalnie

Czesc klientow odwiedzi ,,Zielony Talerz” podczas spotkan, wydarzen, wizyt w centrum albo z
polecenia znajomych. Ta grupa moze nie pojawiac sie regularnie, ale ma znaczenie dla budowania
rozpoznawalnosci i pozyskiwania opinii.

Do tej grupy moga nalezec:

* turySci,

» osoby odwiedzajace pobliskie instytucje,
* uczestnicy wydarzen,

* grupy znajomych,

* klienci poszukujacy nowego lokalu,

» o0soby zaproszone przez statych klientow.

Restauracja bedzie docierac¢ do nich przede wszystkim przez widocznosc¢ lokalu, mapy internetowe,
opinie, rekomendacje oraz komunikacje dotyczacq sezonowego menu.

9. Najwazniejsze motywacje klientow
Niezaleznie od segmentu klienci moga wybierac ,,Zielony Talerz” z kilku gldéwnych powodow:

* checi zjedzenia smacznego positku roslinnego,
* poszukiwania szybkiego lunchu,

* potrzeby spotkania w przyjaznym lokalu,

* wygody zamoOwienia na wynos lub z dostawa,
* zainteresowania nowymi smakami,

* zwracania uwagi na jakosc i sktad produktow,
* ograniczania spozycia miesa.
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powinna komunikowac catej oferty w taki sam sposob do kazdej grupy.

10. Gléwne bariery zakupowe

Potencjalni klienci mogq mie¢ rowniez obawy zwigzane z ofertq restauracji.

Najwazniejsze bariery to:

przekonanie, Ze dania roslinne sa mato sycace,
obawa przed nieznanymi sktadnikami,
postrzeganie kuchni roslinnej jako drogiej,
brak czasu na oczekiwanie podczas lunchu,
przywigzanie do konkurencyjnych lokali,
ograniczona liczba miejsc parkingowych,
obawa o jako$¢ dan po dostawie.

Restauracja moze ograniczac te bariery poprzez:

czytelne opisy menu,

zdjecia rzeczywistych potraw,

dobrze skalkulowane zestawy lunchowe,
podawanie informacji o wielkosci porcji,
sprawna obstuge,

zbieranie i publikowanie opinii,
odpowiedni dobor opakowan.

11. Przykladowe persony klientow

Persony pomagaja przetozy¢ ogdlne segmenty na konkretne potrzeby. Ponizsze profile sa fikcyjne i
zostaly przygotowane wylacznie na potrzeby wzoru.

Anna — pracownica biura

Anna ma 34 lata i pracuje okoto 500 metréw od restauracji. W dni robocze szuka miejsca, w ktorym
moze zje$¢ lunch w ciggu 45 minut.

Najwazniejsze potrzeby:

szybka obstuga,

menu dostepne online,

cena zestawu mozliwa do zaakceptowania kilka razy w miesigcu,
mozliwos¢ wczeSniejszego zamoOwienia,

ptatnos¢ bezgotdwkowa.

Anna moze odwiedzac lokal 2—4 razy w miesigcu.
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Michal — mieszkaniec okolicy

Michat ma 41 lat i mieszka z rodzing okoto kilometra od restauracji. Nie stosuje diety roslinnej, ale
chetnie wybiera nowe miejsca oraz 1zejsze positki.

Najwazniejsze potrzeby:
e zréznicowane menu,
* propozycje dla dzieci,
* mozliwos¢ rezerwacji stolika,

* dobra obstuga weekendowa,
* opcja odbioru osobistego.

Michat moze odwiedzac restauracje z rodzing raz lub dwa razy w miesigcu oraz okazjonalnie
zamawiac jedzenie do domu.

Zofia — studentka

Zofia ma 22 lata i studiuje na pobliskiej uczelni. Regularnie wybiera dania wegetarianskie, ale
zwraca uwage na poziom cen.

Najwazniejsze potrzeby:

* przystepny zestaw,

» szybka obshuga,

* miejsce na spotkanie ze znajomymi,

* mozliwo$¢ sprawdzenia menu w telefonie,
* sezonowe promocje.

Zofia moze korzystac z lokalu kilka razy w miesiacu, szczegdlnie w okresie zaje¢ akademickich.

Karolina - klientka zainteresowana kuchnia roslinna

Karolina ma 29 lat i mieszka w innej czeSci miasta. Wybiera restauracje na podstawie menu, opinii i
jakosci sktadnikow.

Najwazniejsze potrzeby:

* pelna oferta roslinna,

* nowe dania sezonowe,

* dokladne informacje o skladzie,

* estetyczna prezentacja,

* mozliwos¢ rezerwacji i zaméwienia online.

Karolina moze odwiedza¢ lokal rzadziej niz mieszkancy okolicy, ale ma wieksza sktonnos$¢ do

polecania go innym osobom.

12. Znaczenie klientow powracajacych

Przy celu wynoszacym 30 000 zamo6wien i okoto 5000 réznych klientow restauracja musi osiagnac
Srednio szes¢ transakcji przypadajacych na jednego klienta w pierwszym roku.
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Nie oznacza to, ze kazdy odbiorca ma odwiedzi¢ lokal doktadnie szes¢ razy. CzeS¢ osob skorzysta z
oferty jednokrotnie, natomiast regularni klienci moga generowac kilkanascie lub wiecej zamdwien.

Dlatego od poczatku dziatalno$ci nalezy analizowac:

* udzial nowych i powracajacych klientow,

* czestotliwos¢ wizyt,

* popularnosc¢ poszczegolnych kanatow sprzedazy,
* <Srednig warto$¢ zamowienia,

» wykorzystanie ofert lunchowych,

* liczbe ponownych zaméwien online.

Program lojalnoSciowy zostanie uruchomiony najpdzniej w dziewigtym miesigcu. Wczesniej
restauracja powinna zebra¢ informacje o rzeczywistych zachowaniach klientéw, aby dopasowac
korzysci do ich potrzeb.

13. Whioski dotyczace grupy docelowej

,»Zielony Talerz” nie powinien by¢ pozycjonowany jako lokal przeznaczony wylacznie dla os6b
stosujacych $cista diete roslinng. Najwiekszy potencjat sprzedazowy daje polaczenie kilku grup:

» pracownikéw korzystajacych z oferty lunchowej,

* mieszkancow odwiedzajacych lokal wieczorami i w weekendy,

* studentow oczekujacych wygodnych oraz przystepnych positkow,
* 0s0b regularnie wybierajacych kuchnie roslinna,

* klientow ograniczajacych mieso,

* 0s0b korzystajacych z odbioru i dostawy.

Oferta, ceny i komunikacja powinny odpowiada¢ r6znym okazjom zakupowym. W porze lunchu
najwazniejsze beda szybkos¢ i przewidywalnos¢, natomiast wieczorem wieksze znaczenie moze
mie¢ atmosfera, r6znorodno$¢ menu oraz mozliwo$¢ rezerwacji.

Przyjety podzial grup klientéw bedzie podstawa strategii marketingowej opisanej w trzeciej czesci
biznesplanu.

Strategia marketingowa restauracji ,,Zielony Talerz”

Strategia marketingowa ,,Zielonego Talerza” ma wspierac stopniowe osigganie prognozowanej
sprzedazy. W pierwszych miesigcach najwazniejsze bedzie poinformowanie mieszkancow,
pracownikow i studentow o nowym lokalu. P6Zniej wiekszego znaczenia nabiorg zaméwienia
internetowe oraz zachecanie klientow do kolejnych wizyt.

Dzialania nie bedq kierowane wylacznie do wegan i wegetarian. Komunikacja ma przedstawiac
kuchnie roslinng jako smaczng, r6znorodna i wygodna opcje dla os6b o réznych nawykach
zywieniowych.
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1. Cele marketingowe

Najwazniejszym celem w pierwszym roku jest pozyskanie okoto 5000 réznych klientéw i
wygenerowanie tacznie okoto 30 000 zamowien.

Cele szczegotowe obejmuja:

* zbudowanie rozpoznawalnosci restauracji w najblizszej okolicy,

* osiggniecie Srednio 2100 zamdwien miesiecznie w pierwszym kwartale,

* zwiekszenie liczby zaméwien do okoto 2800 miesiecznie pod koniec roku,

* rozwiniecie sprzedazy na wynos od poczatku dziatalnosci,

* uruchomienie i wypromowanie zamowien internetowych od czwartego miesigca,
» zwiekszanie udziatlu klientoéw powracajacych,

* uruchomienie programu lojalnosciowego najpézniej w dziewigtym miesigcu,

» pozyskanie opinii pomagajacych poprawiac oferte i obstuge.

Cele beda oceniane na podstawie rzeczywistej sprzedazy, a nie wylacznie zasiegow publikacji czy
liczby obserwujacych.

2. Pozycjonowanie i glowny komunikat

,»Zielony Talerz” bedzie pozycjonowany jako dostepna cenowo restauracja z nowoczesng kuchnig
roslinng, odpowiednia zarowno na szybki lunch, jak i spokojne spotkanie.

Komunikacja powinna eksponowac przede wszystkim:

» smak i jako$¢ potraw,

¢ sezonowe skladniki,

* szybka oferte lunchowa,

* przejrzyste informacje o skladzie i alergenach,

* mozliwo$¢ zamawiania na miejscu i na wynos,

* wlasne zamo6wienia internetowe po ich uruchomieniu,

* ograniczanie strat i odpowiedzialne podejscie do opakowan.

Restauracja nie bedzie budowac przekazu na ocenianiu sposobu odzywiania klientow. Zamiast tego
pokaze, Ze dania roslinne mogg by¢ pelnowartosciowa i atrakcyjng propozycja niezaleznie od
stosowanej diety.

3. Dzialania przed otwarciem

Kampania przed otwarciem rozpocznie sie okoto szesciu tygodni przed planowanym startem
sprzedazy.

Najwazniejsze dzialania obejma:

* uruchomienie strony internetowej z opisem koncepcji i planowang datq otwarcia,
* przygotowanie wizytowki restauracji w mapach internetowych,

* opublikowanie menu otwarcia i orientacyjnych cen,

* oznakowanie powstajacego lokalu,
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* dystrybucje materiatéw w pobliskich biurowcach, uczelniach i punktach ustugowych,

* nawiazanie wspoélpracy z wybranymi firmami dziatajacymi w okolicy,

* przygotowanie zdjec rzeczywistych potraw,

* kampanie informujaca o dacie otwarcia,

* zaproszenie lokalnych twércow kulinarnych i przedstawicieli mediéw na przedpremierowa
degustacje.

Komunikacja przed otwarciem ma przede wszystkim odpowiedzie¢ na pytania: gdzie znajduje sie
lokal, kiedy rozpoczyna dziatalnos$¢, co bedzie oferowac i dla kogo przeznaczona jest jego oferta.

4. Promocja otwarcia

Otwarcie bedzie promowane przez ograniczony czas, aby rabaty nie staly sie podstawowym
powodem wyboru restauracji.

Planowane dzialania;

* degustacyjne porcje wybranych dan w dniu otwarcia,

* niewielki rabat na pierwszg wizyte albo dodatek do zamowienia,

* specjalny zestaw otwarciowy,

* materialty promujace oferte lunchowa,

» zachecanie klientdw do pozostawienia rzetelnej opinii po wizycie.

Promocja nie powinna powodowac przeciazenia kuchni. Dlatego liczba dostepnych ofert
specjalnych zostanie dostosowana do mozliwosci zespotu i przepustowosci lokalu.

5. Kanaly pozyskiwania klientow

Strona internetowa i lokalne wyniki wyszukiwania

Strona bedzie zawierac:

e aktualne menu,

* godziny otwarcia,

* informacje o lokalizacji,

* mozliwos¢ rezerwacji,

* informacje o alergenach,

* dane kontaktowe,

* od czwartego miesigca takze mozliwo$¢ ztozenia zamowienia.

Wizytowka w mapach bedzie regularnie aktualizowana o zdjecia, godziny dziatania i informacje o

zmianach w ofercie. Restauracja bedzie réwniez odpowiada¢ na opinie klientow.

Komunikacja w internecie

Publikacje beda pokazywac przede wszystkim:

* rzeczywiste dania,
* sezonowe zmiany menu,
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* oferte lunchowa,

* kulisy pracy kuchni,

* dostawcow i wykorzystywane sktadniki,
* nowe mozliwosci zamawiania,

* wydarzenia i oferty okresowe.

Nie zaktada sie codziennego publikowania we wszystkich dostepnych kanatach. Wazniejsza bedzie

regularnosc, jakos¢ materiatow oraz kierowanie klientow do menu, rezerwacji lub zamowienia.

Promocja lokalna

Dzialania lokalne obejma:

* materialty w pobliskich biurowcach i uczelniach,

* wspolprace z lokalnymi firmami,

 oferty lunchowe dla zespoldw,

* obecno$¢ podczas wybranych wydarzen w okolicy,
* oznakowanie lokalu widoczne dla ruchu pieszego,
* wspolprace z pobliskimi punktami ustugowymi.

Wlasna baza klientow

Od momentu uruchomienia strony restauracja bedzie umozliwia¢ dobrowolny zapis na informacje o
menu i ofertach. Po uruchomieniu zaméwien internetowych komunikacja bedzie mogta obejmowac

takze klientow korzystajacych z wlasnego kanatu sprzedazy, zgodnie z udzielonymi zgodami.

Wiadomosci beda wysylane z umiarem i dotyczy¢ przede wszystkim:

* zmian sezonowych,

* nowych zestawow lunchowych,

e uruchomienia dostaw,

* wydarzen,

» korzysci dla klientow powracajacych.

6. Marketing dopasowany do grup klientéw

Pracownicy biurowi

Komunikacja bedzie koncentrowac sie na:
 aktualnym menu lunchowym,
* krotkim czasie realizacji,
* mozliwos$ci wczesniejszego zamowienia,
* odbiorze osobistym,
 ofertach dla kilkuosobowych zespotow.

Mieszkancy

Najwazniejsze beda:
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oferta wieczorna i weekendowa,
mozliwos$¢ rezerwacji,

propozycje rodzinne,

zamowienia z odbiorem i dostawa,
sezonowe zmiany menu.

Studenci

Dzialania obejma:

przystepne zestawy,

oferty w stabszych godzinach,

komunikacje mobilna,

promocje szybkich positkow,

wydarzenia organizowane w okresie zaje¢ akademickich.

Osoby zainteresowane kuchnia roslinna

W tej grupie wieksze znaczenie beda miaty:

informacje o skladnikach,

nowe pozycje seZzonowe,

jakos¢ produktow,

opinie klientéw,

wiarygodna komunikacja dotyczaca ograniczania odpadow.

7. Rozw@j sprzedazy internetowej

Wilasne zamowienia internetowe zostang uruchomione w czwartym miesigcu, po ustabilizowaniu

pracy kuchni i obstugi sali.

Promocja nowego kanatlu obejmie:

informacje w lokalu i na opakowaniach,
komunikaty na stronie internetowej,

materiaty dolgczane do zamoéwien na wynos,
zachete do zlozenia pierwszego zaméwienia online,
promocje odbioru osobistego,

informowanie o obszarze i godzinach dostaw.

Celem nie jest natychmiastowe przeniesienie duzej czesci sprzedazy do dostaw. Zamoéwienia
internetowe powinny rozwijac sie stopniowo, bez przecigzania kuchni i wydtuzania obstugi gosci

na miejscu.

31


https://zamow.online/przewodnik-restauratora/wzor-biznesplanu-restauracji/

Wzor biznesplanu restauracji | ZAMOW.online

8. Program lojalnosciowy

Program lojalno$ciowy zostanie uruchomiony najpdzniej w dziewigtym miesigcu dziatalnosci.
Wczedniej restauracja zbierze dane dotyczace czestotliwosci zaméwien, najpopularniejszych
produktéw i zachowan klientébw powracajacych.

Program moze wykorzystywac:

* punkty naliczane za zaméwienia,

* pieczatki za zakup zestawow lunchowych,
* nagrody za okreslona liczbe wizyt,
 oferty na produkty wybierane przez klienta,
* przedptacone pakiety lunchowe.

Ostateczny mechanizm zostanie wybrany na podstawie rzeczywistych danych. Dzieki temu
korzysci nie bedg przypadkowe ani zbyt kosztowne dla restauracji.

9. Budzet marketingowy przed otwarciem

Koszty marketingu ponoszone przed rozpoczeciem sprzedazy wyniosa 20 000 zi.

Dzialanie Budzet
Strona internetowa i przygotowanie tresci 5000 z}

Zdjecia potraw i lokalu 3000 zt
Oznakowanie oraz materialy w okolicy =~ 4000 z}
Kampania informujaca o otwarciu 4000 zi
Degustacja i materialy na otwarcie 2500 zt
Rezerwa na dodatkowe dziatania 1500 zt
Razem 20 000 zt

Kwota ta zostata uwzgledniona w kosztach uruchomienia restauracji.

10. Biezacy budzet marketingowy

Po otwarciu restauracja przeznaczy na marketing Srednio 3000 z} miesiecznie.

Dzialanie Sredni budzet miesieczny
Promocja lokalna i internetowa 1200 zt
Przygotowanie zdje¢ i materiatow 500 zt
Oferty dla firm oraz wspoétprace lokalne 400 zt
Komunikacja z klientami 300 zt
Wydarzenia i dzialania sezonowe 300 zt
Testy nowych kanaléw i rezerwa 300 zt
Razem 3000 zt
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L.aczny biezacy budzet marketingowy w pierwszym roku wyniesie okoto 36 000 zi. Jest to koszt
dziatalnoSci operacyjnej i nie nalezy go ponownie dodawac do kosztow uruchomienia.

11. Harmonogram dzialan

Szesc tygodni przed otwarciem

* uruchomienie strony i wizytowki w mapach,

* rozpoczecie komunikacji o powstajacym lokalu,
* przygotowanie materiatow oraz zdjec,

» kontakt z firmami dziatajagcymi w okolicy.

Tydzien otwarcia
* intensyfikacja kampanii lokalnej,
* degustacja i ograniczona oferta otwarcia,
* zbieranie pierwszych opinii,
* biezace informowanie o godzinach i dostepnosci menu.

Miesiace 1-3
» promocja oferty lunchowej,
* analiza Zrodet pozyskiwania klientow,
* poprawa strony i wizytowki,
* rozwijanie wspéipracy z pobliskimi firmami,
* zbieranie informacji potrzebnych do uruchomienia sprzedazy online.

Miesiace 4-6

* uruchomienie i promocja zamdwien internetowych,

* rozwijanie odbioréw osobistych i dostaw,

* ocena rentownosci nowych kanatow,

 aktualizacja dziatan na podstawie wynikow pierwszego kwartahu.

Nastepnie miesiace 7-9

* przygotowanie programu lojalnosciowego,

* analiza czestotliwosci zaméwien,

* rozwijanie ofert dla klientéw powracajacych,
* promocja sezonowego menu.

Miesigce 10-12

* ocena programu lojalnosciowego,

* podsumowanie skuteczno$ci kanaléw marketingowych,

* ustalenie budzetu i celéw na kolejny rok,

* rezygnacja z dzialan, ktore nie przynosza mierzalnej sprzedazy.
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12. Mierzenie skutecznosci

Restauracja bedzie analizowac:

* liczbe zamoéwien,

* warto$c sprzedazy,

* liczbe nowych i powracajacych klientéw,

* srednig warto$¢ zamowienia,

» sprzedaz w poszczeg6lnych porach dnia,

* udzial zaméwien na miejscu, na wynos i online,
* liczbe rezerwacji,

* koszt pozyskania zaméwienia z ptatnych dziatan,
* wykorzystanie ofert i kodow promocyjnych,

* liczbe oraz tres¢ opinii klientow.

Same zasiegi i reakcje na publikacje nie beda uznawane za gtowny miernik skutecznosci. Dziatania
marketingowe powinny prowadzi¢ do wizyt, rezerwacji, zamowien albo powrotow klientow.

13. Dzialania korygujace

Jezeli sprzedaz bedzie nizsza od planu, restauracja sprawdzi osobno:

* liczbe nowych klientéw,

* czestotliwos¢ ponownych wizyt,

» sprzedaz w poszczegolnych godzinach,
* zainteresowanie ofertg lunchowa,

* wyniki zamowien internetowych,

* skutecznos¢ platnych kampanii,

* poziom cen i opinie dotyczace menu.

Na tej podstawie mozliwe bedzie przesuniecie budzetu do skuteczniejszych kanaléw, zmiana
komunikacji, poprawa oferty lunchowej albo ograniczenie dziatan, ktdre nie generuja sprzedazy.

Strategia marketingowa bedzie wiec aktualizowana na podstawie wynikow restauracji. Pozwoli to
ograniczy¢ wydatki na dziatlania prowadzone wylacznie z przyzwyczajenia i skoncentrowac sie na
kanatach rzeczywiscie wspierajacych realizacje biznesplanu.

Zespol restauracji ,,Zielony Talerz”

Zespot ,,Zielonego Talerza” zostanie dopasowany do wielkosci lokalu, liczby miejsc oraz
prognozowanej sprzedazy. W pierwszym kwartale restauracja powinna obstugiwac srednio okoto 70
zamoOwien dziennie. Dlatego na poczatku nie planuje sie rozbudowanej struktury kierowniczej ani
zatrudniania pracownikéw na stanowiska, ktére nie sg jeszcze potrzebne.

Wiasciciel bedzie aktywnie uczestniczy¢ w prowadzeniu lokalu. Odpowie za finanse, dostawcow,
kontrole wynikéw, czes¢ dziatan administracyjnych oraz koordynacje pracy zespotu. Dzieki temu w
pierwszych miesigcach nie bedzie konieczne zatrudnienie osobnego menedzera restauracji.
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1. Planowana struktura zespolu

Podstawowy sklad zespotu obejmie:

Liczba

Stanowisko , Najwazniejsze zadania
0sob
e . finanse, dostawcy, grafiki, kontrola wynikow,
Wiasciciel i osoba zarzadzajaca 1 . . Y. 8 y
administracja
. rganizacja kuchni, r ry, jakos¢
Sref kuchni i organizacja kuchni, receptury, jakosc,
zamoOwienia produktow
rzygotowywanie dan, mise en place, utrzymanie
Kucharz 2 przygolowyw ’ prace, y
standardow
Pomoc kuchenna i zmywalnia 1 przygotowanie sktadnikéw, porzadek, zmywanie
Kelner 2 obstuga sali, ptatnosci, odbiory osobiste
Pracownik wspierajacy w niepelnym 9 obstuga szczytow, weekendow, ogrodka i
wymiarze nieobecnosci

L.acznie restauracja rozpocznie dziatalnos¢ z oSmioma pracownikami operacyjnymi oraz
wlascicielem. Dwie osoby wspierajace bedg zatrudnione w ograniczonym wymiarze i kierowane
przede wszystkim na godziny lunchowe, wieczory oraz weekendy.

Taki model pozwala zwieksza¢ obsade w okresach najwiekszego ruchu bez utrzymywania pelnego
zespotu przez wszystkie godziny otwarcia.

2. Obowiazki wlasciciela

W pierwszych miesigcach wilasciciel bedzie peli¢ funkcje osoby zarzadzajacej lokalem. Do jego
zadan naleza:

* kontrola sprzedazy i kosztow,

» zatwierdzanie grafikow,

* kontakt z ksiegowoscia,

* negocjowanie warunkow z dostawcami,

* kontrola stanéw magazynowych,

* nadzorowanie dziatan marketingowych,

* analiza opinii i reklamacji,

* rozliczanie wynikow poszczegolnych kanalow sprzedazy,

* podejmowanie decyzji dotyczacych menu, cen i zatrudnienia.

Wiasciciel nie powinien jednak przejmowac wszystkich biezacych zadan. Odpowiedzialnos¢ za
kuchnie zostanie powierzona szefowi kuchni, natomiast podczas kazdej zmiany zostanie wskazana
osoba odpowiedzialna za sale.

Jezeli po pierwszym roku skala dziatalnoSci wzro$nie, cze$¢ obowiazkéw moze zostac przekazana
zastepcy menedzera albo kierownikowi zmiany.
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3. Organizacja pracy kuchni

Za prace kuchni bedzie odpowiada¢ szef kuchni. Jego najwazniejsze obowiazki obejma:

* opracowanie i aktualizowanie receptur,

* organizacje przygotowania skltadnikow,
» kontrole jakosci oraz wielkosci porcji,

* planowanie zamowien produktow,

* ograniczanie strat,

* szkolenie kucharzy,

* wspolprace z obstugg sali,

* analizowanie czasu realizacji zamowien.

Dwach kucharzy bedzie pracowac w systemie zmianowym. W godzinach najwiekszej sprzedazy w
kuchni powinny znajdowac sie co najmniej trzy osoby: szef kuchni lub jeden z kucharzy, drugi
kucharz oraz pomoc kuchenna.

Pomoc kuchenna bedzie odpowiada¢ miedzy innymi za:

* wstepne przygotowanie produktéw,

* utrzymywanie czystosci stanowisk,

* obstuge zmywalni,

* uzupehianie podstawowych sktadnikow,

* pomoc przy pakowaniu zaméwien na wynos.

Przed otwarciem zostanie przygotowany podziat stanowisk i kolejnos¢ wykonywania zadan. Dzieki
temu pracownicy beda wiedzie¢, kto odpowiada za przygotowanie poszczegolnych elementow
zamOwienia.

4. Organizacja obshugi sali

Na kazdej zmianie bedzie pracowac¢ co najmniej jedna osoba odpowiedzialna za obstuge gosci. W
porze lunchowej, wieczorami i w weekendy obsada zostanie zwiekszona do dwoch lub trzech osob.

Kelnerzy bedq odpowiadac za:

* przyjmowanie zamowien,

* obstuge ptatnosci,

» przekazywanie informacji o alergenach,
» kontrolowanie kompletnos$ci zamowien,
* obshluge rezerwacji,

* wydawanie zamoOwien na wynos,

* reagowanie na uwagi klientow,

* utrzymywanie porzadku na sali.

Nie planuje sie osobnego stanowiska kasjera. Ptatnosci bedq przyjmowane przez obstuge sali za
pomoca systemu POS dla gastronomii.
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Podczas sezonowego dziatania ogrédka liczba 0s6b obstugujacych sale zostanie zwiekszona.
Dodatkowi pracownicy beda zatrudniani przede wszystkim w niepelnym wymiarze albo na okres
zwiekszonego ruchu.

5. Obsluga zamowien na wynos i online

Sprzedaz na wynos bedzie obstugiwana od dnia otwarcia. Poczatkowo pakowaniem i wydawaniem
zamoOwien zajmie sie obstuga sali przy wsparciu kuchni.

Od czwartego miesigca zostang uruchomione zamoéwienia internetowe i dostawy. Nowy kanat nie
bedzie jednak automatycznie oznaczac zatrudnienia osobnego pracownika.

W pierwszym etapie:

* zamoOwienia internetowe beda trafia¢ bezposrednio do systemu restauracji,

* przygotowaniem zajmie sie obecny zespét kuchni,

* kompletnos¢ bedzie kontrolowac osoba wydajaca zamowienie,

* dostawy beda realizowane przez zewnetrznych kurieréw rozliczanych zaleznie od liczby
zlecen.

Takie rozwigzanie ogranicza koszty stale w okresie, gdy liczba zamowien z dostawg nie jest jeszcze
znana.

Jezeli sprzedaz internetowa bedzie regularnie przekracza¢ mozliwos$ci obecnego zespotu,
restauracja zatrudni dodatkowego pracownika wspierajacego pakowanie i wydawanie zamowien.
Wiasny kierowca zostanie rozwazony dopiero po potwierdzeniu, ze liczba dostaw uzasadnia staty
koszt zatrudnienia.

6. Organizacja zmian

Restauracja bedzie dziala¢ przez siedem dni w tygodniu. Grafik zostanie przygotowany tak, aby
najwieksza liczba pracownikow byla dostepna podczas:

* lunchu w dni robocze,

* piatkowych i sobotnich wieczoréw,
* weekendowych godzin obiadowych,
* dzialania ogrodka,

* okresowych wydarzen i promocji.

Przykladowa organizacja dnia:

Pora Kuchnia Sala
Przygotowanie przed otwarciem 2-3 osoby 1 osoba

Spokojniejsze godziny 2 osoby 1 osoba

Szczyt lunchowy 3—4 osoby 2-3 osoby
Popotudnie 2-3 osoby 1-2 osoby
Szczyt wieczorny 3 osoby  2-3 osoby
Zamkniecie lokalu 2 osoby  1-2 osoby
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Tabela pokazuje liczbe 0s6b obecnych jednoczes$nie, a nie catkowitg liczbe zatrudnionych. Grafik
musi rowniez uwzglednia¢ dni wolne, urlopy, szkolenia i mozliwe nieobecnosci.

Dwie osoby pracujace w niepelnym wymiarze bedq petni¢ funkcje elastycznego wsparcia. Pozwoli
to ograniczy¢ nadgodziny i zmniejszy¢ ryzyko brakow kadrowych podczas najwiekszego ruchu.

7. Rekrutacja pracownikow

Rekrutacja rozpocznie sie okoto dwoch miesiecy przed otwarciem. W pierwszej kolejnosci zostanie
zatrudniony szef kuchni, ktory bedzie uczestniczy¢ w:

* dopracowaniu menu,

* wyborze wyposazenia,

* ustalaniu receptur,

* przygotowaniu list dostawcow,

* rekrutacji pozostatych pracownikéw kuchni.

Podczas wyboru pracownikow znaczenie bedq miaty:

* doswiadczenie na podobnym stanowisku,

* umiejetnoS¢ pracy w zespole,

* gotowos¢ do pracy zmianowej,

* znajomosc zasad bezpieczenstwa zywnosci,
* kultura obstugi klienta,

» zainteresowanie kuchnig roslinna,

* dokladnosc i odpornos¢ na prace pod presja.

Znajomo$¢ kuchni roslinnej bedzie zaleta, ale nie bedzie jedynym kryterium. Wazniejsza jest
gotowos$¢ do pracy zgodnie z recepturami i standardami restauracji.

8. Szkolenie przed otwarciem

Przed rozpoczeciem sprzedazy caly zespot przejdzie szkolenie obejmujace:

* koncepcje restauracji,

* menu i sktad potraw,

 alergeny,

 standardy obstugi,

* przyjmowanie i przekazywanie zamowien,
» obstuge systemu sprzedazy,
 platnosci i rozliczanie zmian,

* pakowanie zamdwien na wynos,

* procedury reklamacyjne,

 zasady higieny i bezpieczenstwa,

* dzialania w sytuacjach awaryjnych.
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Oprocz szkolenia teoretycznego zostang przeprowadzone probne zmiany. Zespot bedzie
przyjmowac przykladowe zamowienia, przygotowywac dania i ¢wiczy¢ komunikacje miedzy salg a
kuchnia.

Dzieki temu cze$¢ problem6w bedzie mozna wykry¢ przed przyjeciem pierwszych klientow.

9. System odpowiedzialnosci

Na kazdej zmianie zostang wskazane osoby odpowiedzialne za:

* kuchnie,

* sale,

* otwarcie i zamkniecie lokalu,

* kontrole gotéwki i platnosci,

e odbiér dostaw,

* przyjmowanie reklamacji,

* sprawdzanie kompletnosci zamdwien na wynos.

Zakresy odpowiedzialnosci zostang zapisane i omowione podczas szkolenia. Pozwoli to ograniczyc¢
sytuacje, w ktorych wazne zadanie nie zostanie wykonane, poniewaz kazdy pracownik zakladat, ze
zajmie sie nim kto$ inny.

10. Koszty zespolu

W pierwszym kwartale catkowity miesieczny koszt zespotu zostat oszacowany na okoto 42 000 zi.
Obszar Orientacyjny miesieczny koszt

Wiasciciel zarzadzajacy 5000 zt

Szef kuchni 8000 zt

Dwach kucharzy 12 000 zt

Pomoc kuchenna 4000 zt

Dwoch kelnerow 8000 zt

Pracownicy w niepelnym wymiarze 5000 z}

L.acznie 42 000 z1

Kwoty oznaczajg catkowity koszt uwzgledniany w biznesplanie, a nie wynagrodzenie wyptacane
pracownikowi. W rzeczywistym dokumencie nalezy obliczy¢ je zgodnie z wybrang forma
zatrudnienia, wymiarem czasu pracy i aktualnymi obcigzeniami.

Od czwartego miesigca koszt zespotu moze wzrosnac o okoto 20004000 zt miesiecznie, jezeli
rozwo0j sprzedazy internetowej bedzie wymagat dodatkowego wsparcia podczas pakowania i
wydawania zamowien.

Nie zaklada sie jednak automatycznego zwiekszania zatrudnienia. Decyzja bedzie zalezec¢ od:
* liczby zaméwien,

* czasu ich realizacji,
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* liczby nadgodzin,

* obciazenia pracownikow,

* poziomu sprzedazy,

* kosztu dodatkowej osoby w stosunku do wygenerowanego przychodu.

11. Kontrola pracy zespolu

Wiasciciel i szef kuchni beda analizowac:

* czas realizacji zamoéwien,

* liczbe pomytek i reklamacji,

* koszty pracy w stosunku do sprzedazy,

» absencje i nadgodziny,

» opinie klientow dotyczace obstugi,

* straty produktow,

* obcigzenie zespotu w poszczegoélnych godzinach.

Jezeli okredlone zmiany bedq regularnie przecigzone, grafik zostanie dostosowany. Natomiast przy
sprzedazy nizszej od prognoz liczba godzin pracownikéw wspierajacych moze zostaC ograniczona.

Celem nie jest utrzymywanie mozliwie najmniejszej liczby oséb. Zesp6t powinien by¢
wystarczajacy do zapewnienia sprawnej obstugi, ale jednoczesnie dopasowany do rzeczywistego
poziomu sprzedazy.

12. Rozwoj zespotu

Po ustabilizowaniu dziatalno$ci restauracja moze wprowadzic:

* system premii zalezny od wynikéw i jakoSci,

* regularne szkolenia,

* Sciezke awansu na kierownika zmiany,

* spotkania poswiecone analizie problemow,

* udzial pracownikow w testowaniu nowych dan,

* lepsze planowanie grafikow na podstawie danych sprzedazowych.

W przypadku dalszego wzrostu sprzedazy pierwszymi dodatkowymi stanowiskami beda:

1. pracownik wspierajacy zamowienia internetowe,
2. dodatkowa osoba do kuchni w godzinach szczytu,
3. kierownik zmiany odciazajacy wiasciciela.

Zatrudnienie osobnego menedzera albo wilasnych kierowcow zostanie rozwazone dopiero wtedy,
gdy skala dziatalnosci uzasadni ich staty koszt.

Plan finansowy restauracji ,,Zielony Talerz”

Plan finansowy ,,Zielonego Talerza” pokazuje przewidywane koszty uruchomienia lokalu,
miesieczne wydatki, prognoze sprzedazy oraz moment osiaggniecia rentownosci.
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Wszystkie kwoty majq charakter przyktadowy i zostaly przygotowane dla fikcyjnej restauracji. W
rzeczywistym biznesplanie nalezy zastgpic je aktualnymi ofertami, kosztami zatrudnienia,
warunkami najmu oraz prognozami dotyczacymi konkretnej lokalizacji.

Wartos$ci w tabelach sa kwotami netto. Prognoza nie uwzglednia podatku dochodowego, podatku
VAT ani kosztéw ewentualnego kredytu. Te elementy nalezy doda¢ po ustaleniu formy dziatalnosci
i sposobu finansowania przedsiewziecia.

1. Najwazniejsze zalozenia finansowe

Plan opiera sie na nastepujacych zatozeniach:

* lokal ma okoto 150 m? powierzchni wewnetrznej,

* restauracja oferuje 40 miejsc na sali i 20 miejsc w sezonowym ogrédku,

* drednia warto$¢ zaméwienia wynosi 50 zi,

* sprzedaz w pierwszym kwartale wynosi okoto 2100 zamdwien miesiecznie,
* liczba zaméwien wzrasta do okoto 2800 miesiecznie pod koniec roku,

* sprzedaz na miejscu i na wynos dziata od otwarcia,

* zamOwienia internetowe i dostawy sq uruchamiane w czwartym miesiacu,

* koszty bezposrednio zalezne od sprzedazy stanowig Srednio 40% przychodu,
* miesieczne koszty state wynosza okoto 65 000 zt w pierwszym kwartale,

* po rozwoju sprzedazy internetowej koszty state wzrastaja do okoto 68 000 zi,
* catkowity przychéd w pierwszym roku wynosi okoto 1 500 000 zi.

Prognoza zaklada stopniowy rozwdj sprzedazy. Restauracja nie osiaga wiec pelnego planowanego
obrotu bezposrednio po otwarciu.

2. Koszty uruchomienia restauracji

Koszty poczatkowe obejmujq wydatki, ktore trzeba ponies¢ przed rozpoczeciem sprzedazy.

Kategoria Kwota Zakres
Kaucja za lokal 20 000 21 Dwumiesieczna kaucja przy czynszu wynoszacym okoto
10 000 zt
Remont i adaptacja 150 000 Instalacje, prace budowlane, wykonczenie oraz
zt dostosowanie zaplecza
Wyposazenie kuchni 60 000 zt Urzadzenia, chtodnictwo, zmywalnia i drobny sprzet
Meble i wyposazenie sali 40 000 74 ?;;S}EI;OI;;ZESM’ bar, oSwietlenie i podstawowe elementy

Marketing przed otwarciem 20 000 zk Strona, zdjecia, oznakowanie, kampania i promocja

otwarcia
Formalnosci i ustugi 5 000 2k Konsultacje, dokumentacja, oplaty oraz przygotowanie
specjalistyczne procedur
}.aczne koszty uruchomienia 519 5000
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Pierwsze zatowarowanie i poczatkowy zakup opakowan zostana sfinansowane z rezerwy
finansowej. Nie zostaly wiec ponownie uwzglednione w kwocie 295 000 z} przeznaczonej na
przygotowanie lokalu.

Podstawowy sprzet potrzebny do obstugi systemu sprzedazy zostal uwzgledniony w kosztach
wyposazenia sali i stanowiska obstugi.

Kwoty nalezy potwierdzic¢ przed podpisaniem umow. Szczeg0lnie koszt remontu moze sie zmienic
po dokladnym sprawdzeniu instalacji, wentylacji, zaplecza sanitarnego i mozliwosci ustawienia
urzadzen.

3. Rezerwa finansowa

Poza wydatkami potrzebnymi do otwarcia restauracja powinna posiada¢ srodki na pierwsze
miesigce dzialalnosci oraz nieprzewidziane koszty.

Dla ,,Zielonego Talerza” przyjeto rezerwe w wysokosci:
100 000 z1
Rezerwa moze zosta¢ wykorzystana miedzy innymi na:

* pokrywanie poczatkowych strat operacyjnych,

» zakup pierwszych zapasow i opakowan,

* opOzZnienia w osiaganiu planowanej sprzedazy,

* naprawy i dodatkowe wyposazenie,

* zastepstwa pracownikéow,

* wyzsze niz zaktadano koszty energii lub produktow,

* dostosowanie marketingu po analizie pierwszych wynikow.

Rezerwa nie oznacza, Ze restauracja moze przez trzy miesigce dziata¢ bez zadnych przychoddow.
Miesieczne koszty lokalu sa zbyt wysokie. Jej zadaniem jest przede wszystkim zabezpieczenie
roznic miedzy wpltywami a wydatkami oraz pokrycie nieprzewidzianych kosztow.

4. Calkowite zapotrzebowanie na kapital

Pozycja Kwota
Koszty przygotowania i otwarcia 295 000 zt
Rezerwa finansowa 100 000 zt

F.aczne zapotrzebowanie na kapital 395 000 z}

Przed rozpoczeciem inwestycji nalezy okresli¢, jaka czesc¢ tej kwoty pochodzi ze sSrodkow
wilasnych, a jaka z kredytu, dotacji lub kapitatu inwestora.

Jezeli wykorzystywane bedzie finansowanie zwrotne, plan finansowy trzeba rozszerzyc¢ o:

* prowizje za udzielenie finansowania,
* odsetki,
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* wysokosc rat,
* wymagane zabezpieczenia,
* terminy rozpoczecia splaty.

Koszty te nie zostalty uwzglednione w dalszych obliczeniach, poniewaz zaleza od indywidualnych
warunkéw finansowania.

5. Koszty zmienne

Koszty zmienne rosng wraz z liczbg zaméwien i wartoSciq sprzedazy. W przykladzie przyjeto, ze
wynoszg Srednio 40% przychodu.

Kategoria Udzial w przychodzie
Produkty spozywcze i napoje 30%
Opakowania i materialy jednorazowe 2%
Oplaty platnicze i koszty obshugi zamowien 3%
Rozliczenia dostaw oraz inne koszty zalezne od sprzedazy 3%
Straty produktéw i pozostate materiaty 2%
Lacznie 40%

Struktura kosztéw bedzie roznic¢ sie w zaleznosci od kanalu. Zaméwienia na miejscu wymagaja
mniej opakowan, natomiast dostawy generujq dodatkowe koszty transportu i obstugi ptatnosci.

Dlatego restauracja powinna analizowac optacalnos¢ kazdego kanatu osobno, a nie tylko catkowitg
sprzedaz.

6. Miesieczne koszty stale

Koszty state trzeba ponosic¢ niezaleznie od liczby obstuzonych klientéw. W pierwszym kwartale
wynosza okoto 65 000 zt miesiecznie.

Kategoria Miesigce 1-3 Od miesiaca 4

Czynsz 10 000 zt 10 000 zt
Koszt zespolu 42 000 zt 45 000 zt
Media 4500 zt 4500 zt
Marketing biezacy 3000 zt 3000 zt
Ksiegowos¢, systemy i telekomunikacja 1 500 zt 1500 zt
Ubezpieczenie i optaty administracyjne 500 zt 500 zt

Odpady, srodki czystosci i serwis 2 000 zt 2 000 zt
Pozostate koszty i rezerwa operacyjna 1 500 zt 1500 zt
Lacznie 65 000 zi 68 000 z1

Wzrost kosztu zespotu od czwartego miesigca wynika z uruchomienia zamoéwien internetowych i
potrzeby dodatkowego wsparcia w godzinach najwiekszego ruchu.
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Jezeli sprzedaz online nie bedzie wymagata zwiekszenia liczby godzin pracy, koszt zespotu moze
pozostac nizszy. Z kolei szybszy od planowanego rozwoj dostaw moze wymagac dalszego
zwiekszenia obsady.

7. Prognoza sprzedazy

Prognoza opiera sie na sredniej wartosci zamowienia wynoszacej 50 zt oraz stopniowym
zwiekszaniu liczby transakcji.

Okres Srednia liczba zaméwien Sredni przychéd Przychod w
miesiecznie miesieczny okresie
Miesigce 1-3 2100 105 000 zt 315000 zt
Miesigce 4-6 2400 120 000 zt 360 000 zt
Miesigce 7-9 2700 135 000 zt 405 000 zt
11v£1es1qce 10= 2800 140 000 zk 420 000 zt
Pierwszy rok 30 000 zaméwien — 1500 000 z1

W pierwszym kwartale restauracja obstuguje srednio okoto 70 zaméwien dziennie. Pod koniec roku
liczba ta wzrasta do okoto 93 zamowien dziennie.

Prognoza uwzglednia sprzedaz na sali, odbiory osobiste i p6Zniejszy rozwdj zamowien
internetowych. Nie zaklada natomiast pelnego wykorzystania wszystkich stolikow ani ogrodka
przez caty rok.

8. Prognoza wyniku operacyjnego

Koszty zmienne zostaly obliczone jako 40% przychodu. Wynik operacyjny przedstawiony w tabeli
nie uwzglednia amortyzacji, podatkdw ani kosztéw finansowania.

Okres Przychod Koszty zmienne Koszty stale Wynik operacyjny
Miesigce 1-3 315000 zt 126 000 zt 195000 zt  -6000 z}
Miesigce 4-6 360 000 zt 144 000 zt 204 000zt 12000 zi
Miesigce 7-9 405000 zt 162 000 zt 204 000zt 39 000 z}
Miesigce 10-12 420 000 zt 168 000 zt 204 000 zt 48 000 z}
Pierwszy rok 1500 000 zt 600 000 zi 807 000zt 93 000 zi

Pierwszy kwartat konczy sie niewielkq stratq operacyjna. Jest to zgodne z zalozeniem, ze
restauracja potrzebuje czasu na zdobycie klientéw i zwiekszenie liczby zamowien.

W drugim kwartale miesieczne przychody przekraczajq prog rentownosci. Natomiast wyrazniejsza
poprawa wyniku nastepuje w drugiej potowie roku.
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9. Prog rentownosci

Prég rentownosci pokazuje poziom sprzedazy, przy ktérym marza uzyskiwana po pokryciu kosztow
zmiennych wystarcza na optacenie kosztow statych.

W pierwszym kwartale:

* koszty stale wynosza okoto 65 000 zt miesiecznie,
* marza po kosztach zmiennych wynosi okoto 60% przychodu.

Obliczenie:
65 000 zt + 60% = okoto 108 333 zt miesiecznego przychodu
Oznacza to, Ze startowy prog rentownosci wynosi okoto 108 000 z} miesiecznie.
Przy sredniej warto$ci zamowienia wynoszacej 50 zt restauracja musi zrealizowac okoto:

* 2167 zamobwien miesiecznie,
* 72-73 zamOwienia dziennie.

Prognoza pierwszego kwartalu zaktada 2100 zamo6wien miesiecznie, dlatego lokal znajduje sie
nieznacznie ponizej progu rentownosci.

Od czwartego miesiaca koszty stale wzrastaja do okoto 68 000 zt. Nowy prég wynosi wtedy:
68 000 zt + 60% = okoto 113 333 z} miesiecznego przychodu

Odpowiada to okoto 2267 zamOwieniom miesiecznie przy sredniej wartosci transakcji wynoszacej
50 zt.

Prognozowane 2400 zaméwien miesiecznie w drugim kwartale pozwala przekroczy¢ ten poziom.

10. Analiza scenariuszy

Oprocz prognozy podstawowej przygotowano dwa dodatkowe warianty.

Scenariusz Przychdd roczny Zalozenie Orientacyjny wynik operacyjny
Ostrozny 1275 000 zt Sprzedaz nizsza o 15% okoto -42 000 zt
Podstawowy 1500 000 zi Realizacja przyjete] okoto 93 000 z}
prognozy

Optymistyczny 1 650 000 zt Sprzedaz wyzsza o 10% okoto 183 000 zt

Dla przejrzystoSci porownania wszystkie scenariusze zakladaja ten sam poziom kosztow statych. W
praktyce nizsza sprzedaz moze prowadzi¢ do ograniczenia czesci godzin pracy, natomiast wyzsza
liczba zamowien moze wymagac¢ dodatkowej obsady.

W scenariuszu ostroznym restauracja nie osigga dodatniego wyniku w skali roku. Dlatego spadek
sprzedazy o okoto 15% wymagalby ograniczenia kosztéw, zmiany grafiku, poprawy rentownosci
menu albo zwiekszenia sprzedazy w skuteczniejszych kanatach.
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Scenariusz optymistyczny nie powinien by¢ podstawa podejmowania decyzji inwestycyjnych.
Pokazuje jedynie mozliwy rezultat przy wiekszej liczbie zaméwien i zachowaniu kontroli nad
kosztami.

11. Amortyzacja

Prognozowany wynik operacyjny w wysokosci 93 000 z} nie uwzglednia amortyzacji. Sposéb
rozliczenia wyposazenia kuchni, mebli, urzadzen oraz naktadéw poniesionych na adaptacje
wynajmowanego lokalu zalezy od ich wartosci, klasyfikacji i przyjetych zasad ksiegowych.

Czesc¢ zakupoéw moze zostac zaliczona bezposrednio do kosztow, natomiast pozostate sktadniki
majatku moga podlega¢ amortyzacji przez okreslony czas. Osobnego ustalenia wymaga rowniez
sposob rozliczenia prac wykonanych w wynajmowanym lokalu.

Dlatego doktadny plan amortyzacji powinien zosta¢ przygotowany przez ksiegowego po ustaleniu
ostatecznej listy urzadzen, wyposazenia i wydatkow remontowych.

Amortyzacja obnizy wynik ksiegowy i moze wplyna¢ na podstawe opodatkowania, ale nie bedzie
oznaczacC rownoczesnego wyptywu gotowki z restauracji. Z tego powodu nalezy odréznia¢ wynik
ksiegowy od biezacej ptynnosci finansowej.

12. Plynnos¢ finansowa

Dodatni wynik operacyjny nie zawsze oznacza brak problemdéw z gotowka. Restauracja musi placic
czynsz, wynagrodzenia i dostawcow w okreslonych terminach, natomiast sprzedaz moze rozwijac
sie wolniej od planu.

Dlatego ,,Zielony Talerz” utrzyma rezerwe finansowa i bedzie przygotowywac miesieczng prognoze
przeplywow pienieznych.

Kontrolowane beda przede wszystkim:

 aktualny stan srodkow,

* zobowigzania wobec pracownikow i dostawcow,
* planowane zakupy,

* sprzedaz z poszczeg6lnych kanatow,

* wydatki jednorazowe,

* wysokos¢ niewykorzystanej rezerwy.

W przypadku finansowania kredytem trzeba dodatkowo uwzglednic¢ raty i odsetki. Z kolei przy
sprzedazy realizowanej przez zewnetrznych posrednikéw znaczenie maja terminy przekazywania
naleznosci.

13. Wskazniki kontrolowane po otwarciu

Po rozpoczeciu dziatalnosci restauracja bedzie regularnie analizowac:

* miesieczny przychod,
* liczbe zamowien,
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* $rednig warto$¢ zaméwienia,

* koszt produktow w stosunku do sprzedazy,

* koszt pracy w stosunku do sprzedazy,

* wynik poszczegolnych kanatow,

* wartosc strat magazynowych,

* poziom gotowki,

* wykorzystanie rezerwy,

* odchylenie rzeczywistych wynikéw od prognozy.

Szczegodlnie wazne bedg dwa wskazniki:

Koszt produktow

W biznesplanie przyjeto, ze produkty, opakowania oraz inne koszty zalezne od sprzedazy nie
przekrocza Srednio 40% przychodéw. Jezeli udziat ten bedzie regularnie wyzszy, trzeba sprawdzic¢
receptury, ceny, wielkos¢ porcji, straty i warunki zakupu.

Koszt pracy

W pierwszym kwartale koszt zespolu wynosi okoto 40% prognozowanego przychodu. Wraz ze
wzrostem sprzedazy jego udzial powinien stopniowo male¢, nawet jezeli catkowita kwota
wynagrodzen nieznacznie wzrosnie.

Zbyt niska sprzedaz w stosunku do liczby zaplanowanych godzin bedzie sygnatem do korekty
grafikow lub sposobu organizacji pracy.

14. Podsumowanie planu finansowego

,»Zielony Talerz” wymaga okoto 395 000 z} kapitatu, z czego 295 000 zt zostanie przeznaczone na
przygotowanie lokalu, a 100 000 z} pozostanie jako rezerwa.

Prognoza podstawowa zak!ada:

* 1500 000 zt przychodu w pierwszym roku,

* okoto 30 000 zaméwien,

* 93000 zt wyniku operacyjnego przed amortyzacjq, finansowaniem i podatkiem,
» przekroczenie miesiecznego progu rentowno$ci w drugim kwartale,

* poprawe wynikow wraz ze wzrostem liczby klientow i sprzedazy internetowej.

Plan nie zak}ada rentownosci od pierwszego miesigca. Powodzenie przedsiewziecia zalezy przede
wszystkim od osiaggniecia Sredniej warto$ci zamowienia wynoszacej 50 z}, utrzymania kosztow
zmiennych na poziomie okoto 40% przychodu oraz dopasowywania zespotu do rzeczywistej
sprzedazy.

Jezeli wyniki beda nizsze od prognozy, restauracja powinna odpowiednio wczesnie ograniczy¢
koszty, poprawi¢ rentownos¢ menu albo zmieni¢ dzialania marketingowe. Sposdb reagowania na
takie sytuacje opisano w kolejnej sekcji biznesplanu.
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Ryzyko i plan awaryjny restauracji ,,Zielony Talerz”

Otwarcie restauracji wigze sie z ryzykiem dotyczacym sprzedazy, kosztéw, pracownikéw, dostaw i
codziennej organizacji. Dlatego ,,Zielony Talerz” bedzie regularnie poréwnywac rzeczywiste
wyniki z zalozeniami biznesplanu oraz reagowac po przekroczeniu wczesniej ustalonych progow
ostrzegawczych.

Celem planu awaryjnego nie jest przewidzenie kazdej mozliwej sytuacji. Powinien on przede
wszystkim okre$la¢, po czym mozna rozpoznac najwazniejsze problemy i jakie dziatania nalezy
wtedy podjac.

1. Sprzedaz nizsza od prognozy
Najwazniejszym ryzykiem jest osiagniecie mniejszej liczby zamowien niz zaktadane:

* okoto 2100 miesiecznie w pierwszym kwartale,
* 2400 miesiecznie w drugim kwartale,
* 2700-2800 miesiecznie w drugiej potowie roku.

Pierwsze miesigce moga zakonczyc¢ sie niewielkg stratq operacyjng. Problemem bedzie jednak
sytuacja, w ktorej sprzedaz nie wzrasta zgodnie z planem albo pozostaje wyraznie ponizej progu
rentownosci.

Sygnaly ostrzegawcze

* przychod nizszy od planu o ponad 10% przez dwa kolejne miesigce,
* mniej niz okoto 2100 zamdéwien miesiecznie po okresie otwarcia,

* brak wzrostu sprzedazy po uruchomieniu zaméwien internetowych,
* mala liczba klientéw powracajacych,

* staba sprzedaz w godzinach lunchowych,

* Srednia warto$€ zamowienia nizsza niz 50 zt.

Dzialania zapobiegawcze

* cotygodniowa analiza liczby zamodwien i Sredniej wartosci transakcji,

* badanie sprzedazy wedhug godzin, dni i kanatéw,

* regularne zbieranie opinii klientow,

* utrzymywanie elastycznego grafiku,

* testowanie oferty lunchowej przed otwarciem,

* stopniowe rozwijanie dostaw zamiast ponoszenia wysokich kosztow od poczatku.

Plan awaryjny

Jezeli sprzedaz bedzie nizsza od prognozy, restauracja najpierw ustali przyczyne problemu.
Mozliwe dziatania obejma:

* zmiane cen lub skltadu wybranych zestawow,
* skrocenie menu,
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* wzmocnienie promocji najbardziej rentownych pozycji,

* dostosowanie godzin otwarcia do rzeczywistego ruchu,

* ograniczenie liczby godzin pracownikow wspierajacych,

» zwiekszenie wspolpracy z pobliskimi firmami,

* poprawe widocznosci oferty lunchowej,

* przesuniecie budzetu marketingowego do kanaléw generujacych sprzedaz.

Nie zaklada sie automatycznego zwiekszania wydatkow reklamowych. Najpierw trzeba sprawdzic,
czy problem dotyczy niewystarczajacej rozpoznawalnos$ci, oferty, poziomu cen, lokalizacji czy
jakosci obshugi.

2. Srednia wartos¢ zamowienia nizsza od zakladanej

Plan finansowy przyjmuje srednig wartos¢ zamowienia wynoszaca 50 zt. Jezeli klienci beda
wybiera¢ gldwnie najtansze pozycje, restauracja moze osiaga¢ planowana liczbe transakcji, ale
nadal pozostawac ponizej zakltadanego przychodu.

Sygnaly ostrzegawcze

* S$rednia wartos¢ zaméwienia nizsza niz 47 zt przez dwa kolejne miesigce,
* niewielka sprzedaz napojéw, deserow i dodatkéw,

* dominacja najmniej rentownych zestawow,

* duza liczba rabatow obnizajacych warto$¢ transakcji.

Dzialania
* analiza marzy poszczegélnych pozycji,
* tworzenie logicznych zestawOw zamiast ogolnych rabatéw,
» szkolenie obstugi w proponowaniu odpowiednich dodatkow,
* poprawa sposobu prezentacji napojow i deserow,
* wycofywanie promocji, ktore nie zwiekszaja koncowej wartosci sprzedazy,
* zmiana skladu lub ceny nierentownych zestawow.

3. Wzrost kosztow produktow

Plan zak}ada, ze produkty, opakowania i pozostate koszty zalezne od sprzedazy beda stanowity
Srednio okoto 40% przychodu. Wzrost cen surowcow moze jednak obnizy¢ marze restauracji.

Sygnaly ostrzegawcze

* koszt zmienny przekraczajacy 42% przychodu przez dwa miesiace,

* czeste roznice miedzy zuzyciem wynikajacym z receptur a stanami magazynowymi,
* duze straty produktéw,

» wzrost cen najwazniejszych sktadnikow,

* koniecznosc¢ czestych awaryjnych zakupdow.
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Dzialania zapobiegawcze

wspotpraca z kilkoma dostawcami,

regularne porownywanie cen,

stosowanie dokladnych receptur,

kontrolowanie wielkoSci porcji,

wykorzystywanie sezonowych skladnikow,

analizowanie strat i odpadéw,

ograniczenie liczby produktow uzywanych tylko w jednym daniu.

Plan awaryjny

Przy trwalym wzroscie kosztow restauracja moze:

zmieni¢ sktad wybranych potraw,
wprowadzi¢ sezonowy zamiennik produktu,
skorygowac cene nierentownej pozycji,
zmniejszy¢ lub zmieni¢ wielko$¢ dodatkow,
wycofac¢ dania o zbyt niskiej marzy,
renegocjowac warunki z dostawcami.

Zmiany nie powinny obnizac jakoSci w sposéb niezauwazalny dla klienta. Jezeli danie zostanie
zmodyfikowane, jego opis i receptura rowniez musza zostac zaktualizowane.

4. Koszty pracy wyzsze od planu

W pierwszym kwartale koszt zespotu wynosi okoto 42 000 zt miesiecznie, a od czwartego miesigca
moze wzrosna¢ do okoto 45 000 zt. Ryzykiem sa nadgodziny, nieefektywne grafiki i zwiekszanie
zatrudnienia szybciej niz sprzedazy.

Sygnaly ostrzegawcze

regularne nadgodziny,

duza liczba pracownikow w spokojnych godzinach,

koszt zespotu przekraczajacy plan bez odpowiedniego wzrostu sprzedazy,

czeste zmiany grafiku,

wysokie koszty zastepstw,

przecigzenie czesci pracownikow przy jednoczesnym niewykorzystaniu innych stanowisk.

Dzialania

przygotowywanie grafikow na podstawie sprzedazy godzinowej,

kierowanie pracownikow wspierajacych gtownie na okresy szczytu,

szkolenie osé6b mogacych wykonywa¢ wiecej niz jeden rodzaj zadan,
ograniczanie nadgodzin,

przesuwanie czesci przygotowan na spokojniejsze godziny,

zwiekszanie zatrudnienia dopiero po potwierdzeniu trwaltego wzrostu zamowien.
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Nie nalezy jednak ograniczac liczby pracownikéw kosztem bezpieczenstwa, jakosci potraw lub
czasu obstugi.

5. Trudnosci z rekrutacja i rotacja pracownikow

Braki kadrowe moga utrudnia¢ utrzymanie godzin otwarcia i powtarzalnej jakosci. Szczegdlnie
istotne bedzie zatrzymanie szefa kuchni oraz oséb znajacych receptury i organizacje lokalu.

Dzialania zapobiegawcze

* rozpoczecie rekrutacji odpowiednio wczesnie,

* jasne okreSlenie obowigzkow,

* przygotowanie realistycznych grafikow,

» wprowadzenie szkolen stanowiskowych,

* zapisanie receptur i procedur,

* regularna informacja zwrotna,

* tworzenie mozliwosci awansu na kierownika zmiany.

Plan awaryjny

W przypadku brakow kadrowych restauracja moze:

* zwiekszyc liczbe godzin pracownikow wspierajacych,

* tymczasowo skroci¢ godziny otwarcia,

* ograniczy¢ liczbe dostepnych pozycji w menu,

* wstrzymac czes¢ dostaw w godzinach najwiekszego obcigzenia,

* skorzysta¢ z pomocy pracownikoéw przeszkolonych na kilku stanowiskach.

Priorytetem powinno by¢ utrzymanie jakosci podstawowej oferty, a nie realizowanie pelnego
zakresu sprzedazy przy zbyt matej obsadzie.

6. Przecigzenie kuchni po uruchomieniu sprzedazy online

ZamoOwienia internetowe i dostawy zostang uruchomione w czwartym miesiagcu. Nowy kanat moze
zwiekszyC sprzedaz, ale rowniez wydhluzy¢ czas przygotowania potraw dla klientéw znajdujacych
sie na sali.

Sygnaly ostrzegawcze

» regularne przekraczanie zakladanego czasu realizacji,
* rosnaca liczba reklamacji,

* brakujace lub niekompletne zaméwienia,

* opOzZnienia w wydawaniu potraw na sale,

* duza liczba anulowanych zaméwien,

* przeciazenie zespotu podczas szczytu.
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Dzialania

ograniczenie liczby dan dostepnych w dostawie,

ustawienie maksymalnej liczby zamoéwien w danym przedziale czasu,
czasowe wydluzenie deklarowanego terminu realizacji,

wylaczenie dostaw w najbardziej obcigzonych godzinach,
wyznaczenie osoby odpowiedzialnej za kompletno$¢ zamdwien,
zatrudnienie dodatkowego wsparcia przy pakowaniu,

analiza optacalnosci kazdego kanatu.

Rozwoj sprzedazy internetowej nie powinien pogarszac jakosci podstawowej dziatalnosci
restauracji.

7. Awaria wyposazenia lub systeméw

Awaria urzadzenia kuchennego, chtodni, internetu albo systemu sprzedazy moze zatrzymac czes¢
dziatalnosci.

Dzialania zapobiegawcze

regularny serwis najwazniejszych urzadzen,
przechowywanie kontaktéw do serwis6w awaryjnych,
kontrola temperatur urzadzen chtodniczych,

wykonywanie kopii waznych danych,

przygotowanie zastepczego sposobu przyjmowania ptatnosci,
szkolenie pracownikow z postepowania podczas awarii.

Plan awaryjny

W przypadku awarii restauracja moze:

ograniczy¢ menu do pozycji mozliwych do bezpiecznego przygotowania,
czasowo wylaczy¢ okreslony kanat sprzedazy,

przenies¢ produkty do urzadzenia zastepczego,

poinformowac klientéw o wydhizonym czasie realizacji,

skorzystac z procedury recznego przyjmowania zamowien,

zamknac lokal, jezeli dalsza praca zagraza bezpieczenstwu zywnosci.

8. Problemy z dostawcami

OpdZnienia lub nagla zmiana warunkéw wspotpracy moga spowodowac braki w menu i wzrost
kosztow.

Dzialania zapobiegawcze

korzystanie z wiecej niz jednego dostawcy najwazniejszych produktow,
utrzymywanie listy zatwierdzonych zamiennikow,
regularna kontrola terminowosci dostaw,
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 ustalenie minimalnych stan6w magazynowych,
* zamawianie produktdw z odpowiednim wyprzedzeniem.

Plan awaryjny

Jezeli produkt nie bedzie dostepny, restauracja moze:

» zastosowacC wczesniej zatwierdzony zamiennik,
* czasowo wycofac¢ danie,

* wprowadzic krotka oferte sezonowa,

» skorzysta¢ z dostawcy rezerwowego,

» poinformowac obstuge i klientow o zmianie.

Brak produktu nie powinien prowadzi¢ do samowolnego zmieniania receptury bez aktualizacji
informacji o skladzie i alergenach.

9. Negatywne opinie i problemy jakosciowe

Pojedyncze nieprzychylne opinie s naturalne. Powaznym sygnatem bedzie jednak powtarzanie sie
tych samych uwag dotyczacych smaku, czasu obstugi, kompletnosci zamowien lub zachowania
pracownikow.

Dzialania

* codzienne sprawdzanie reklamacji,

 analiza powtarzajacych sie problemow,

* odpowiadanie na opinie w spokojny i rzeczowy sposob,
* kontakt z klientem, gdy sytuacja wymaga wyjasnienia,
* sprawdzanie receptur i procesow,

¢ dodatkowe szkolenia,

* dokumentowanie dziatan naprawczych.

Nie nalezy usuwac krytycznych uwag tylko dlatego, Ze sa niekorzystne. Wazniejsze jest szybkie
rozpoznanie zrodla problemu i zapobieganie jego powtarzaniu.

10. Sezonowy spadek sprzedazy

Ruch moze by¢ nizszy w wakacje, podczas dlugich weekendow i w okresach ograniczonego ruchu
biurowego.

Dzialania zapobiegawcze

* konserwatywne prognozowanie sprzedazy z ogrodka,
* rozwijanie kilku grup klientow,

* unikanie nadmiernego uzaleznienia od biur,

* dostosowywanie grafikow do sezonu,

» przygotowanie oferty na wynos i z dostawa,

* tworzenie krétszych ofert sezonowych.
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Plan awaryjny

W stabszych miesigcach restauracja moze:

ograniczyc¢ liczbe zmian pracownikow wspierajacych,

dostosowac godziny otwarcia,

zwiekszy¢ wspotprace z mieszkanicami i lokalnymi firmami,
promowac odbiory oraz dostawy,

przesunac czesc¢ urlopdw i prac serwisowych na spokojniejszy okres.

11. Opédznienie otwarcia

Remont, dostawy wyposazenia albo formalno$ci moga przesuna¢ date rozpoczecia sprzedazy.
Opoznienie zwieksza koszty, poniewaz czes¢ zobowigzan moze powstac jeszcze przed
osiggnieciem pierwszych przychodow.

Dzialania zapobiegawcze

uwzglednienie zapasu czasu w harmonogramie,
zamawianie urzadzen z wyprzedzeniem,

regularna kontrola postepu prac,

ustalenie odpowiedzialno$ci wykonawcéw,
nieoglaszanie ostatecznej daty otwarcia zbyt wczes$nie,
pozostawienie rezerwy na dodatkowe prace.

Plan awaryjny

W przypadku opdznienia nalezy:

zaktualizowa¢ harmonogram i budzet,

przesungc szkolenia oraz kampanie otwarcia,

poinformowac klientow o nowym terminie,

ustali¢, ktore koszty mozna czasowo ograniczyc,

sprawdzi¢ wplyw opdznienia na dostawy, zatrudnienie i ptynnosc.

12. Problemy z plynnoscia finansowa

Restauracja moze miec¢ trudnosci z regulowaniem zobowigzan nawet wtedy, gdy prognoza roczna
pokazuje dodatni wynik.

Sygnaly ostrzegawcze

szybkie zmniejszanie sie rezerwy,

opOZznienia w platnosciach,

konieczno$¢ finansowania biezacych kosztéw Srodkami przeznaczonymi na inne cele,
sprzedaz ponizej progu rentownosci przez kilka miesiecy,

wzrost kosztow bez odpowiedniej korekty cen.
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Plan awaryjny
* przygotowanie tygodniowej prognozy wptywow i wydatkow,
* wstrzymanie zakupow, ktdre nie sq niezbedne,
* ograniczenie nierentownych dziatan marketingowych,
* renegocjowanie terminow platnosci,
* sprzedaz lub rezygnacja z nieuzywanego wyposazenia,
» skrocenie menu i zmniejszenie zapaséw,
 analiza mozliwoSci pozyskania dodatkowego kapitatu.

Dodatkowe finansowanie nie powinno shuzy¢ wylacznie do odsuwania problemu. Przed
pozyskaniem $rodkow trzeba ustali¢, czy restauracja ma realng mozliwo$¢ osiagniecia rentownosci
po wprowadzeniu zmian.

13. Progi wymagajace natychmiastowej reakcji

Wiasciciel powinien rozpoczac¢ szczegotowq analize i przygotowac plan naprawczy, jezeli wystapi
przynajmniej jeden z nastepujacych warunkow:

Obszar Prog ostrzegawczy
Przychod wynik nizszy od planu o ponad 10% przez dwa miesiace
Prog rentownosci sprzedaz ponizej progu przez trzy kolejne miesiace
Koszty zmienne poziom wyzszy niz 42% przychodu przez dwa miesigce
Srednie zam6wienie warto$¢ ponizej 47 z} przez dwa miesiace
Koszt zespotu trwaty wzrost bez odpowiadajacego wzrostu sprzedazy
Rezerwa wykorzystanie ponad potowy srodkéw przed konicem pierwszego potrocza
Reklamacje powtarzajace sie problemy dotyczace tego samego procesu

Realizacja zamdwien regularne op6znienia w godzinach najwiekszej sprzedazy
Przekroczenie progu nie oznacza automatycznie zamkniecia restauracji. Jest jednak sygnatem, ze
nie nalezy czekac na zakonczenie kwartatu lub roku z podjeciem dziatan.

14. Odpowiedzialnosc za reagowanie
Za regularna kontrole ryzyka bedzie odpowiadac¢ wlasciciel, przy wspotpracy z szefem kuchni i
osobami prowadzacymi zmiany.

Podziat odpowiedzialnosci:

» wlasciciel — sprzedaz, koszty, ptynnos¢, marketing i dostawcy,

* szef kuchni — jako$¢, koszt produktéw, straty i organizacja kuchni,

* osoba odpowiedzialna za sale — obstuga, reklamacje i czas realizacji,

* ksiegowos¢ — kontrola zobowigzan, rozliczen oraz wynikéw finansowych.

Najwazniejsze wskazniki bedg analizowane co miesigc. Natomiast informacje o sprzedazy, czasie
obstugi, reklamacjach i obcigzeniu zespotu powinny by¢ sprawdzane na biezgco.
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15. Podsumowanie planu awaryjnego

Najwiekszym ryzykiem dla ,,Zielonego Talerza” jest polaczenie sprzedazy nizszej od prognozy z
wysokimi kosztami statymi. Dlatego restauracja musi szybko reagowac na brak wzrostu liczby
zaméwien, zbyt niski sredni rachunek oraz rosnace koszty produktow i pracy.

Plan awaryjny opiera sie na czterech zasadach:

1. regularnym mierzeniu wynikow,

2. reagowaniu po przekroczeniu ustalonych progéw,

3. ograniczaniu kosztow bez obnizania bezpieczenstwa i podstawowej jakosci,
4. dostosowywaniu oferty oraz organizacji na podstawie rzeczywistych danych.

Dzieki temu dzialania naprawcze nie beda podejmowane dopiero wtedy, gdy restauracja wykorzysta
calg rezerwe finansowa.

Harmonogram otwarcia i rozwoju restauracji ,,Zielony
Talerz”

Harmonogram obejmuje przygotowanie lokalu, uruchomienie sprzedazy oraz rozwoj restauracji w
pierwszym roku dziatalnosci. Poszczegolne etapy sa ze soba powigzane, dlatego op6Znienie
remontu, dostawy wyposazenia albo rekrutacji moze przesunac¢ kolejne dziatania.

Za koordynacje catego projektu bedzie odpowiadac¢ wiasciciel. Natomiast zadania dotyczace
kuchni, menu i organizacji produkcji zostang przygotowane wspolnie z szefem kuchni.

Etap 1: wybor lokalu i przygotowanie projektu
Termin: miesigc -4

Najwazniejszym celem pierwszego etapu jest potwierdzenie, Zze wybrany lokal moze zostac
wykorzystany zgodnie z planowang koncepcja restauracji.

Planowane dziatania:

* ostateczna ocena lokalizacji,

* sprawdzenie warunkéw technicznych lokalu,
 analiza wysokosci czynszu i pozostatych kosztéw najmu,
* negocjowanie i podpisanie umowy,

* przygotowanie szczegotowego budzetu inwestycji,
* inwentaryzacja pomieszczen,

» opracowanie uktadu technologicznego,

e ustalenie zakresu remontu,

* zebranie ofert od wykonawcow,

* wybor gléwnych urzadzen kuchennych,

* rozpoczecie potrzebnych formalnosci.
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Przed podpisaniem umowy nalezy sprawdzi¢ miedzy innymi mozliwo$ci wykonania wentylacji,
przylacza, zaplecze sanitarne, drogi dostaw oraz sposdb organizacji kuchni.

Punkt kontrolny: zatwierdzony lokal, wstepny projekt i budzet mieszczacy sie w przyjetych
kosztach inwestycji.

Etap 2: remont, wyposazenie i dostawcy

Termin: miesigc -3

Po zatwierdzeniu projektu rozpocznie sie adaptacja lokalu oraz zamawianie wyposazenia.
Planowane dziatania:

* rozpoczecie remontu,

* wykonanie instalacji i wentylacji,

* przygotowanie kuchni, sali i zaplecza,

* zamoOwienie urzadzen gastronomicznych,
* wybor mebli i wyposazenia sali,

* wybor systemu sprzedazy,

* przygotowanie strony internetowej,

» opracowanie identyfikacji wizualnej,

* wstepny wybor dostawcéw produktow,

* rozpoczecie prac nad recepturami i menu,
* przygotowanie planu rekrutacji.

Urzadzenia o najdluzszym czasie dostawy powinny zosta¢ zamowione mozliwie wczesnie. Dzieki
temu opdznienie jednego elementu nie zatrzyma catego procesu przygotowania kuchni.

Punkt kontrolny: remont realizowany zgodnie z harmonogramem, najwazniejsze wyposazenie
zamoéwione, dostawcy wstepnie wybrani.

Etap 3: menu, rekrutacja i przygotowanie sprzedazy

Termin: miesigc -2

Na tym etapie rozpocznie sie rekrutacja zespotu oraz szczeg6towe przygotowanie oferty.
Planowane dziatania:

» zatrudnienie szefa kuchni,

* dopracowanie receptur,

* kalkulacja kosztow i cen dan,

 ustalenie podstawowego oraz sezonowego menu,

* wybor dostawcow gtéwnych i rezerwowych,

* rekrutacja kucharzy, obstugi sali i pracownikow wspierajacych,
* konfiguracja systemu sprzedazy,

* przygotowanie sposobu przyjmowania rezerwacji,

* opracowanie standardow obstugi,

57


https://zamow.online/przewodnik-restauratora/wzor-biznesplanu-restauracji/

Wzor biznesplanu restauracji | ZAMOW.online

» przygotowanie informacji o alergenach,
* wybor opakowan do sprzedazy na wynos,
* rozpoczecie komunikacji o powstajacym lokalu.

Kalkulacja menu powinna zosta¢ zakonczona przed przygotowaniem materiatow promocyjnych.
Pozwoli to unikng¢ publikowania cen, ktore pozniej trzeba bedzie zmieniac¢ jeszcze przed
otwarciem.

Punkt kontrolny: zatwierdzone menu i ceny, zatrudniony kluczowy zespot, rozpoczeta kampania
informacyjna.

Etap 4: zakonczenie prac i szkolenia
Termin: miesigc -1

Ostatni miesigc przed otwarciem zostanie przeznaczony na zakonczenie prac technicznych,
szkolenie zespotu oraz testowanie calego procesu obstugi.

Planowane dziatania:

e zakonczenie remontu,

* montaz i uruchomienie wyposazenia,

* odbiér zamowionych urzadzen,

* zatowarowanie lokalu,

* zakonczenie formalno$ci i wymaganych odbiorow,
* wdrozenie receptur,

* szkolenie pracownikdw,

* konfiguracja platnosci i systemu POS,

* testowanie drogi zamowienia od sali do kuchni,

* probne przyjmowanie rezerwacji,

* testowanie pakowania zaméwien na wynos,

* wykonanie zdje¢ gotowych dan,

* potwierdzenie daty otwarcia,

* rozpoczecie intensywniejszej kampanii promocyjne;j.

Przed wlasciwym otwarciem zostang przeprowadzone probne zmiany. Pracownicy beda
przyjmowac przykladowe zamowienia, przygotowywac potrawy, obstugiwac ptatnosci i reagowac
na symulowane reklamacje.

Punkt kontrolny: lokal gotowy technicznie, zesp6t przeszkolony, procesy sprawdzone podczas

probnej obshugi.

Etap 5: otwarcie restauracji

Termin: miesigc 1
W pierwszym miesigcu restauracja rozpocznie sprzedaz na miejscu i na wynos.

Najwazniejsze dziatania:
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uruchomienie obshugi sali,

rozpoczecie sprzedazy z odbiorem osobistym,
realizacja kampanii otwarcia,

codzienna kontrola sprzedazy,

monitorowanie czasu przygotowania potraw,
sprawdzanie kompletnosci zamowien,
zbieranie opinii klientow,

analiza obciazenia pracownikow,

kontrola zuzycia produktow,

szybkie usuwanie probleméw organizacyjnych.

Wzor biznesplanu restauracji | ZAMOW.online

W pierwszych tygodniach nie nalezy wprowadzac zbyt wielu nowych dziatan jednoczesnie.
Priorytetem bedzie ustabilizowanie jakoSci potraw, obstugi i komunikacji miedzy salg a kuchnia.

Punkt kontrolny: sprawne dziatanie podstawowego modelu sprzedazy oraz rozpoznanie
najwazniejszych probleméw po otwarciu.

Etap 6: optymalizacja dzialalnosci

Termin: miesigce 2-3

Po pierwszym okresie sprzedazy restauracja przeanalizuje rzeczywiste wyniki i wprowadzi
potrzebne korekty.

Zakres analizy:

popularno$¢ poszczegélnych dan,

Srednia warto$¢ zamowienia,

czas realizacji,

sprzedaz wedhug godzin i dni tygodnia,

koszty produktow,

wielko$¢ strat,

poziom zatrudnienia podczas poszczeg6lnych zmian,
opinie klientéw,

efekty dziatan marketingowych.

Mozliwe zmiany obejma:

skrdcenie lub modyfikacje menu,

zmiane liczby przygotowywanych porcji,
dostosowanie grafikow,

korekte cen wybranych dan,

poprawe oferty lunchowej,

zmiane organizacji odbioréw osobistych,
dodatkowe szkolenia pracownikow.
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W tym okresie zostanie rowniez przygotowana ostateczna konfiguracja zamowien internetowych
oraz obszaru dostaw.

Punkt kontrolny: podstawowe procesy dzialaja powtarzalnie, a kuchnia jest gotowa na obstuge
dodatkowego kanatu sprzedazy.

Etap 7: uruchomienie zamowien internetowych i dostaw
Termin: miesigce 4-6

W czwartym miesigcu dziatalnoSci zostang uruchomione wilasne zaméwienia internetowe oraz
dostawy na ograniczonym obszarze.

Planowane dzialania:

» publikacja aktualnego menu online,

* konfiguracja ptatnosci internetowych,

* wdrozenie odbioru osobistego,

* uruchomienie dostaw,

* ustalenie limitéw zamowien w godzinach szczytu,
* przygotowanie instrukcji pakowania,

* wskazanie osoby kontrolujacej kompletnosc¢,

* promocja nowego kanatu,

* analiza czasu realizacji,

* ocena rentownosci sprzedazy internetowej.

Poczatkowo nie wszystkie dania musza by¢ dostepne w dostawie. Oferta internetowa powinna
obejmowac przede wszystkim pozycje, ktére mozna sprawnie przygotowac i bezpiecznie
przewiezc.

Pod koniec szdstego miesigca zostanie przeprowadzona pierwsza wieksza analiza biznesplanu.
Rzeczywiste wyniki zostang porownane z prognoza sprzedazy, kosztoOw oraz progiem rentownosci.

Punkt kontrolny: sprzedaz internetowa dziala bez istotnego pogorszenia obstugi sali i czasu pracy
kuchni.

Etap 8: rozwaj sprzedazy i klientow powracajacych

Termin: miesigce 7-9

W drugiej potowie roku wieksze znaczenie bedzie miato zwiekszanie czestotliwosci kolejnych
zamOwien oraz poprawa wynikdw uruchomionych kanatéw sprzedazy.

Planowane dziatania:

* analiza udziatu klientow powracajacych,

e ocena rentownosci zamoéwien online,

* rozwijanie wspéipracy z pobliskimi firmami,
* przygotowanie sezonowych zmian menu,
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* optymalizacja kosztéw produktéw,

* dalsze dopasowywanie grafikow,

» testowanie korzysci dla statych klientéw,

* przygotowanie i uruchomienie programu lojalnoSciowego.

Program lojalnoSciowy zostanie wdrozony najpézniej w dziewigtym miesigcu. Jego zasady
powinny wynikac z rzeczywistych zachowan klientéw, a nie z zatozen przygotowanych przed
otwarciem.

Punkt kontrolny: rosnie udziat klientow powracajacych, a restauracja utrzymuje sprzedaz powyzej
miesiecznego progu rentownosci i stopniowo poprawia skumulowany wynik operacyjny.

Etap 9: stabilizacja i planowanie kolejnego roku

Termin: miesigce 10-12

Ostatni kwartal zostanie przeznaczony na ustabilizowanie dzialalnosSci oraz przygotowanie planu na
kolejny rok.

Planowane dziatania:

* ocena programu lojalnosciowego,

 analiza sprzedazy sezonowej,

* poréwnanie kanalow sprzedazy,

* przeglad cen i rentowno$ci menu,

* ocena kosztow pracy,

 analiza wykorzystania rezerwy finansowej,

* przygotowanie budzetu na kolejny rok,

* ustalenie celow sprzedazowych,

» zaplanowanie inwestycji i napraw,

* ocena mozliwos$ci rozwoju cateringu lub sprzedazy dla firm.
Decyzje dotyczace kolejnych ustug nie powinny by¢ podejmowane wylgcznie na podstawie
przychodow. Trzeba réwniez oceni¢ marze, obcigzenie zespotu oraz wptyw nowego dzialania na
podstawowa dziatalno$¢ restauracji.

Etap 10: podsumowanie pierwszego roku

Termin: koniec miesiaca 12
Po zakonczeniu pierwszego roku wiasciciel przygotuje caloSciowe podsumowanie obejmujace:

* roczny przychod,

* wynik operacyjny,

* liczbe zamowien,

* $rednig warto$¢ zaméwienia,
* koszty produktow,

* Kkoszty zatrudnienia,
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* wyniki sprzedazy na miejscu, na wynos i online,
* udziat klientow powracajacych,

 efekty marketinguy,

* wykorzystanie rezerwy finansowej,

* najwazniejsze ryzyka i dzialania naprawcze.

Rzeczywiste wyniki zostang poréwnane z zatozeniami biznesplanu. Nastepnie dokument zostanie
zaktualizowany, aby stanowil podstawe zarzadzania restauracja w kolejnym roku.

Zbiorczy harmonogram

Okres Najwazniejszy cel
Miesigc -4 wybor lokalu, projekt i budzet
Miesiac -3 remont, wyposazenie i wybor dostawcow
Miesiac -2 menu, kalkulacje i rekrutacja
Miesiac -1 szkolenia, testy i przygotowanie otwarcia
Miesiac 1 otwarcie sprzedazy na miejscu i na wynos
Miesigce 2—3 optymalizacja menu, grafikéw i procesow
Miesigce 4-6 zamOwienia internetowe, dostawy i analiza pétroczna
Miesiace 7-9 rozwaj sprzedazy i program lojalnoSciowy
Miesiace 10-12 stabilizacja i planowanie kolejnego roku

Koniec miesigca 12 aktualizacja biznesplanu

Harmonogram powinien by¢ na biezaco aktualizowany. Jezeli jeden etap ulegnie op6Znieniu, nalezy
sprawdzic jego wplyw na budzet, rekrutacje, marketing oraz planowang date uruchomienia
kolejnych kanatow sprzedazy.
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