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1. Opis firmy

1.1 Ogólny opis firmy

Turecki Grill i Kebab to startupowy projekt, który łączy pasję do kuchni tureckiej z nowoczesnym podejściem do biznesu. Firma zamierza
wytwarzać własne produkty i materiały, skupiając się na tradycyjnych, smakowitych daniach tureckich. Nasz cel to oferowanie wysokiej
jakości produktów, które będą dostępne zarówno w naszej fizycznej lokalizacji, jak i w modelu online oraz e-commerce.

Nasza misja:

Naszą misją jest dostarczanie autentycznych, smacznych i zdrowych dań kuchni tureckiej, które będą odpowiadać różnorodnym potrzebom i
preferencjom naszych klientów. Chcemy stworzyć miejsce, gdzie tradycja spotyka się z nowoczesnością, a jakość produktów jest priorytetem.

Nasza wizja:

Wizją Tureckiego Grilla i Kebab jest stanie się liderem w branży kuchni tureckiej w regionie, oferując nie tylko doskonałe jedzenie, ale także
wyjątkowe doświadczenia kulinarne. Chcemy również rozszerzyć naszą działalność poprzez rozwój kanałów online, aby dotrzeć do
szerszego grona odbiorców.

Grupy docelowe:

Miłośnicy kuchni tureckiej o wysokich możliwościach finansowych:

Oferta premium, wyjątkowe doświadczenia kulinarne, możliwość prywatnych rezerwacji. Produkty wysokiej jakości, sezonowe składniki,
unikalne dania.

Studenci poszukujący szybkich posiłków o skromnych możliwościach finansowych:

Szybkie, smaczne i niedrogie opcje posiłków na wynos. Promocje studenckie, aplikacja mobilna z łatwym zamawianiem.

Pracownicy biurowi szukający lunchów o bardzo wysokich możliwościach finansowych:

Oferta cateringowa dla biur, lunchowe zestawy premium. Szybka dostawa, możliwość personalizacji posiłków.

Produkty:

Kebab z soczystym mięsem Pita z grillowanym kurczakiem Zapiekanka turecka z serem i warzywami Sałatka "Turcja" z jogurtowym
dressingiem

Nasze podejście:

Jakość składników: Współpraca z lokalnymi dostawcami, sezonowe produkty. Innowacyjność: Wprowadzanie nowych dań,
eksperymentowanie z tradycyjnymi przepisami. Technologia: Wykorzystanie nowoczesnych systemów zarządzania, aplikacji mobilnej, e-
commerce. Zrównoważony rozwój: Minimalizacja odpadów, ekologiczne opakowania, wspieranie lokalnych inicjatyw.

Turecki Grill i Kebab to firma, która stawia na autentyczność, jakość i innowację, aby sprostać oczekiwaniom różnorodnych grup klientów i
stać się rozpoznawalną marką w branży gastronomicznej.
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1.2 Struktura własnościowa firmy

Struktura własnościowa firmy

Firma Turecki Grill i Kebab jest założona przez wspólników:

Jan Kowalski (30 lat, doświadczenie w branży gastronomicznej) Anna Nowak (28 lat, wykształcenie z zakresu zarządzania)

Struktura własnościowa:

Jan Kowalski: 50% udziałów Anna Nowak: 50% udziałów

Wspólnicy wspólnie zarządzają firmą, łącząc doświadczenie kulinarne Jana z umiejętnościami zarządczymi Anny.

Kapitał początkowy pochodzi z:

Wkład własny Jana Kowalskiego: 100 000 zł Wkład własny Anny Nowak: 50 000 zł Kredyt bankowy: 300 000 zł (planowany do pozyskania)

Firma nie posiada innych udziałowców ani powiązanych spółek. Wspólnicy są zdecydowani na współpracę i rozwój biznesu w obszarze
kuchni tureckiej.

Kluczowe decyzje strategiczne podejmowane są wspólnie, co minimalizuje ryzyko konfliktów i zapewnia spójność działań. W przypadku
potencjalnych sporów, wspólnicy mogą skorzystać z umowy partnerskiej, która zawiera procedury rozwiązywania konfliktów.

Przyszłe plany rozwoju obejmują ekspansję na inne lokalizacje oraz wprowadzenie nowych produktów, co będzie wymagało dalszych
inwestycji. Firma zamierza starać się o dodatkowe finansowanie w miarę rozwoju.

Ta struktura własnościowa nadaje firmie stabilność, umożliwiając jednocześnie elastyczność w działaniu i szybkie podejmowanie decyzji.
Wspólnicy są gotowi na wyzwania związane z prowadzeniem biznesu i mają jasno określone cele rozwojowe.

1.3 Lokalizacja firmy

Lokalizacja firmy:

Turecki Grill i Kebab będzie zlokalizowany w strategicznym miejscu, które zapewni łatwy dostęp zarówno dla klientów docierających
samochodem, jak i transportem publicznym. Wybrana lokalizacja to centrum popularnej dzielnicy biznesowej i turystycznej, która
charakteryzuje się wysokim natężeniem ruchu pieszego oraz obecnością wielu biur, uczelni i atrakcji turystycznych.

Lokal o powierzchni 100 m², który planujemy wynająć, oferuje przestronne wnętrze, które można zaaranżować w stylu tradycyjnej tureckiej
restauracji, z wygodnymi stolikami i kącikiem do relaksu. Dodatkowo, posiada on duże okna, które zapewnią doskonałe naturalne oświetlenie
oraz możliwość aranżacji atrakcyjnej witryny, przyciągającej uwagę przechodniów.

W pobliżu lokalu znajdują się przystanki autobusowe i tramwajowe, co ułatwi dojazd klientom z różnych części miasta. Dodatkowo, okolica
oferuje liczne miejsca parkingowe, co jest istotne dla klientów korzystających z samochodów.

Taka lokalizacja pozwoli na łatwy dostęp dla wszystkich grup docelowych:

Miłośnicy kuchni tureckiej o wysokich możliwościach finansowych — będą mogli cieszyć się wyjątkowymi smakami w eleganckim
otoczeniu, korzystając z dogodnego dojazdu oraz możliwości zaparkowania. Studenci poszukujący szybkich posiłków o skromnych
możliwościach finansowych — łatwy dojazd transportem publicznym oraz konkurencyjne ceny posiłków sprawią, że lokal będzie dla nich
atrakcyjnym miejscem na szybki lunch lub obiad. Pracownicy biurowi szukający lunchów o bardzo wysokich możliwościach
finansowych — bliskość biur i możliwość szybkiego lunchu w przerwie w pracy sprawią, że lokal stanie się popularnym miejscem spotkań
biznesowych i lunchowych.

Dodatkowo, planujemy uruchomienie dostawy na terenie całego miasta, co pozwoli na dotarcie do jeszcze szerszego grona klientów, w tym
tych, którzy preferują zamawianie jedzenia online. Lokalizacja w centrum miasta ułatwi również promocję i reklamę, dzięki czemu będziemy
mogli dotrzeć do większej liczby potencjalnych klientów.

Podsumowując, wybrana lokalizacja idealnie wpisuje się w naszą strategię biznesową, umożliwiając dotarcie do różnorodnych grup
docelowych oraz zapewniając doskonałe warunki do prowadzenia działalności.

1.4 Zasoby techniczne firmy
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Oto opisowa sekcja dotycząca Zasobów technicznych firmy "Turecki Grill i Kebab" w kontekście tworzenia opisu firmy w biznesplanie:

Zasoby techniczne

Firma "Turecki Grill i Kebab" dysponuje następującymi kluczowymi zasobami technicznymi, które umożliwiają jej efektywne funkcjonowanie i
realizację planów rozwojowych:

Wyposażenie kuchni:

Profesjonalne grille do przygotowywania kebabów i mięs. Nowoczesne piece do pieczenia pity i innych wypieków. Krajalnice i maszyny do
przygotowywania warzyw. Chłodnie i zamrażarki do przechowywania półproduktów i składników.

Systemy zarządzania:

Oprogramowanie do zarządzania zamówieniami i sprzedażą, które umożliwia efektywne obsługiwanie zarówno klientów w lokalu, jak i tych
składających zamówienia online. System do zarządzania magazynem, który optymalizuje zarządzanie zapasami i minimalizuje straty.

Infrastruktura IT:

Strona internetowa i sklep online, które obsługują sprzedaż produktów oraz dostarczają informacji o menu i lokalizacji. Aplikacja mobilna
umożliwiająca łatwe składanie zamówień i śledzenie ich statusu. Integracja z systemami płatności online (np. PayPal, karty kredytowe) dla
wygody klientów.

Logistyka:

Flota pojazdów dostawczych do szybkiego i bezpiecznego transportu zamówień do klientów. System zarządzania dostawami, który
optymalizuje trasy i czasy dostaw.

Wyposażenie lokalu:

Meble i wyposażenie konsumenckie (stoliki, krzesła, lodówki na napoje). Systemy klimatyzacji i wentylacji, które zapewniają komfortowe
warunki w lokalu. Systemy audio i oświetleniowe, które tworzą przyjazną atmosferę.

Sprzęt do obsługi klientów:

Terminale płatnicze dla szybkiej i wygodnej obsługi transakcji. Drukarki fiskalne i kasy rejestrujące. Tablety dla obsługi zamówień i systemów
lojalnościowych.

Przewagi technologiczne

Firma inwestuje w nowoczesne rozwiązania techniczne, aby zapewnić klientom wysoką jakość usług i produktów. Wykorzystanie technologii
pozwala na:

Personalizację zamówień: Klient może dostosować swoje zamówienie online, wybierając ulubione dodatki i opcje. Szybką dostawę:
Efektywne systemy logistyczne minimalizują czas oczekiwania na dostawę. Budowanie relacji z klientami: Aplikacja mobilna i systemy
lojalnościowe umożliwiają zbieranie danych i oferowanie specjalnych promocji dla stałych klientów. Optymalizację kosztów: Nowoczesne
systemy zarządzania zamówieniami i magazynem redukują straty i marnotrawstwo.

Planowane inwestycje

W najbliższej przyszłości firma planuje:

Rozbudowę floty dostawczej: W celu obsługi większej liczby klientów i rozszerzenia obszaru dostaw. Integrację z platformami
społecznościowymi: Aby docierać do szerszej grupy klientów i zbierać opinie w czasie rzeczywistym. Wdrożenie systemu zarządzania
relacjami z klientami (CRM): Dla lepszego zrozumienia potrzeb klientów i personalizacji oferty.

Dzięki tym zasobom technicznym i planom inwestycyjnym, "Turecki Grill i Kebab" jest dobrze przygotowany do realizacji swoich celów
biznesowych i rozwijania działalności.
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2. Opis przedsięwzięcia

2.1 Cele

Oto opisowa sekcja "Cele" w kontekście tworzenia opisu przedsięwzięcia dla biznesplanu firmy Turecki Grill i Kebab:

Cele

1. Cel główny: Głównym celem przedsięwzięcia jest stworzenie zyskownej restauracji specjalizującej się w kuchni tureckiej, która zaspokoi
potrzeby różnych grup docelowych: miłośników wykwintnej kuchni tureckiej, studentów poszukujących szybkich i tanich posiłków oraz
pracowników biurowych szukających wysokiej jakości lunchów.

2. Cele strategiczne:

Dywersyfikacja oferty: Oferowanie szerokiego zakresu produktów kuchni tureckiej, w tym kebabów, pity z grillowanym kurczakiem,
zapiekanek tureckich oraz sałatek, w tym "sałatki Turcja" z jogurtowym dressingiem.

Ekspansja rynkowa: Zdobycie znaczącej pozycji na rynku lokalnym, a w dalszej perspektywie rozwój poprzez ekspansję na nowe obszary
geograficzne.

Innowacyjność: Wprowadzenie nowoczesnych rozwiązań kulinarnych oraz technologicznych, które podniosą jakość usług i produktów.

Efektywność operacyjna: Optymalizacja procesów produkcji i dystrybucji, aby zminimalizować koszty i zwiększyć rentowność.

Jakość i satysfakcja klienta: Zapewnienie najwyższej jakości produktów oraz doskonałej obsługi klienta, co przełoży się na wysoki poziom
satysfakcji i lojalność klientów.

3. Cele operacyjne:

Uruchomienie fizycznej lokalizacji: Otwarcie restauracji w strategicznym punkcie, który zapewni łatwy dostęp dla wszystkich grup
docelowych.

Rozwój modelu online: Wdrożenie systemu zamówień online oraz dostawy, aby dotrzeć do szerszego grona klientów.

Marketing i promocja: Przeprowadzenie kampanii marketingowej, która skutecznie dotrze do grup docelowych i zbuduje rozpoznawalność
marki.

Zatrudnienie i szkolenie personelu: Rekrutacja i przeszkolenie zespołu, który będzie w stanie profesjonalnie obsługiwać klientów oraz
przygotowywać dania zgodnie z najwyższymi standardami.

4. Cele finansowe:

Zysk operacyjny: Osiągnięcie progu rentowności w okresie 2-3 lat od uruchomienia działalności.

Expansja finansowa: Pozyskanie środków na rozwój (np. kredyt bankowy) oraz zapewnienie stabilności finansowej.

Inwestycje: Wdrożenie inwestycji w nowe technologie i rozwój infrastruktury, aby zwiększyć efektywność i konkurencyjność.

5. Cele długoterminowe:

Rozwój marki: Stworzenie rozpoznawalnej marki "Turecki Grill i Kebab", która będzie kojarzona z wysoką jakością i autentycznością
tureckich smaków.

Franczyza: Ekspansja poprzez system franczyzowy, co umożliwi szybszy rozwój sieci restauracji.

Podsumowanie

Przedsięwzięcie ma jasno określone cele, które obejmują zarówno aspekty operacyjne, jak i strategiczne. Skupienie na jakości,
innowacyjności oraz dywersyfikacji oferty pozwoli na zdobycie silnej pozycji na rynku i osiągnięcie długoterminowego sukcesu. Realizacja
tych celów przyczyni się do stworzenia zyskownej, dynamicznie rozwijającej się restauracji, która zaspokoi potrzeby różnych grup klientów.

2.2 Misja

Misja Turecki Grill i Kebab:
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Naszym założeniem jest stworzenie wyjątkowego miejsca, które będzie łączyć zamiłowanie do autentycznej kuchni tureckiej z nowoczesnym
podejściem do gastronomii i sprzedaży online. Misją Turecki Grill i Kebab jest dostarczanie naszym klientom wysokiej jakości produktów,
które będą odzwierciedlać bogactwo smaków i tradycji kulinarnej Turcji, jednocześnie oferując wygodę i dostępność zakupów zarówno w
naszej fizycznej lokalizacji, jak i za pośrednictwem e-commerce.

Chcemy tworzyć społeczność wokół naszej marki, która będzie cenić autentyczność, jakość i innowacyjność. Dążymy do tego, aby stać się
liderem w dostarczaniu wyjątkowych doświadczeń kulinarnych, które będą zaspokajać różnorodne potrzeby i preferencje naszych klientów –
zarówno tych poszukujących luksusowych dań, jak i tych, którzy cenią sobie wygodę i szybkość zakupów.

Nasza misja jest ściśle powiązana z wizją stworzenia prężnie działającego biznesu, który nie tylko przyniesie sukces finansowy, ale
także będzie miał pozytywny wpływ na lokalną społeczność i promował kulturę kulinarnej Turcji.

Podsumowanie:

Misja Turecki Grill i Kebab koncentruje się na dostarczaniu autentycznych, wysokiej jakości produktów kuchni tureckiej w innowacyjny
sposób, zaspokajając potrzeby różnych grup klientów i tworząc wartościową społeczność wokół naszej marki.

2.3 Kluczowe elementy sukcesu

Oto przykładowa opisowa sekcja "Kluczowe elementy sukcesu" w kontekście tworzenia opisu przedsięwzięcia dla firmy "Turecki Grill i
Kebab":

Kluczowe elementy sukcesu

1. Unikalna propozycja wartości: Kluczowym elementem sukcesu dla „Turecki Grill i Kebab” będzie dostarczanie autentycznych, wysokiej
jakości produktów kuchni tureckiej, które wyróżniają się na tle konkurencji. Osiągnięcie tego celu będzie możliwe poprzez:

Wykorzystanie tradycyjnych przepisów i składników sprowadzanych bezpośrednio z Turcji. Zatrudnienie doświadczonych kucharzy z Turcji,
którzy zapewnią autentyczność smaków. Oferowanie unikalnych, sezonowych dań, które będą przyciągać miłośników kuchni tureckiej.

2. Dywersyfikacja oferty: Firma zamierza dotrzeć do różnorodnych segmentów rynku poprzez różnicowanie swojej oferty:

Miłośnicy kuchni tureckiej o wysokich możliwościach finansowych: luksusowe dania, eleganckie opakowania, możliwość zamówień na
specjalne okazje. Studenci o skromnych możliwościach finansowych: przystępne ceny, opcje na wynos, możliwość zamówień online.
Pracownicy biurowi o bardzo wysokich możliwościach finansowych: szybka dostawa do biura, zdrowe opcje, możliwość personalizacji
dań.

3. Innowacyjność i technologia: Wykorzystanie nowoczesnych technologii w celu usprawnienia procesów i zwiększenia satysfakcji
klientów:

System zarządzania zamówieniami online/aplikacja mobilna. Integracja z popularnymi platformami dostawy. Możliwość zamówień hurtowych i
subskrypcji dla stałych klientów.

4. Lokalizacja i marketing: Wybór strategicznej lokalizacji oraz skuteczna kampania marketingowa są kluczowe:

Lokalizacja w centrum miasta lub w popularnych dzielnicach biznesowych/studenckich. Kampania w mediach społecznościowych skierowana
do docelowych grup odbiorców. Współpraca z influencerami kulinarnymi i lokalnymi blogerami.

5. Jakość i obsługa klienta: Zapewnienie wysokiej jakości produktów i doskonałej obsługi klienta:

Regularne szkolenia dla personelu. Szybka i efektywna obsługa zarówno w lokalizacji fizycznej, jak i w modelu online. Program lojalnościowy
dla stałych klientów.

6. Elastyczność i adaptacja: Firma musi być elastyczna, aby dostosować się do zmieniających się trendów rynkowych i preferencji klientów:

Monitorowanie trendów w kuchni tureckiej i globalnych preferencji żywieniowych. Gotowość do wprowadzania nowych produktów i usług w
odpowiedzi na potrzeby rynku. Elastyczność w zakresie godzin pracy i dostaw, aby sprostać oczekiwaniom klientów.

7. Zrównoważony rozwój: Wprowadzenie elementów zrównoważonego rozwoju, aby przyciągnąć świadomych konsumentów:

Wykorzystanie ekologicznych opakowań i redukcja odpadów. Wspieranie lokalnych dostawców i producentów tam, gdzie to możliwe.
Transparentność w zakresie źródeł pochodzenia składników.

8. Konkurencyjność cenowa: Utrzymanie konkurencyjnych cen, szczególnie w segmentach rynku o ograniczonych budżetach:

Optymalizacja kosztów produkcji. Negocjacje z dostawcami w celu uzyskania korzystnych cen. Oferowanie promocji i zniżek dla stałych
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klientów.

Podsumowanie

Sukces „Turecki Grill i Kebab” będzie wynikiem połączenia autentycznej kuchni tureckiej, innowacyjności, doskonałej obsługi klienta,
elastyczności oraz skutecznej strategii marketingowej. Firma zamierza zaspokoić potrzeby różnych grup docelowych, jednocześnie dbając o
jakość i zrównoważony rozwój.
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3. Analiza rynku

3.1 Analiza rynku - potrzeby, trendy, wzrost rynku

Oczywiście, oto sekcja "Analiza rynku" dla biznesplanu firmy Turecki Grill i Kebab:

1. Analiza rynku

1.1 Opis rynku

Rynek kuchni tureckiej w Polsce rozwija się dynamicznie, szczególnie w dużych miastach i miejscowościach, gdzie rośnie popularność
zdrowego i różnorodnego jedzenia. Coraz więcej osób poszukuje autentycznych smaków i doświadczeń kulinarnych, co stwarza atrakcyjne
możliwości dla przedsiębiorstw oferujących oryginalne potrawy z różnych kuchni świata, w tym kuchni tureckiej.

1.2 Grupy docelowe

Grupa 1: Miłośnicy kuchni tureckiej o wysokich możliwościach finansowych

Charakterystyka: Osoby zainteresowane autentycznymi i wysokiej jakości potrawami tureckimi, gotowe zapłacić więcej za unikalne
doświadczenie kulinarne. Potrzeby: Poszukują oryginalnych smaków, wysokiej jakości składników oraz możliwości spróbowania tradycyjnych
tureckich dań. Wzrost: Ta grupa jest stosunkowo mała, ale charakteryzuje się wysoką lojalnością i gotowością do wydawania większych sum
na jedzenie.

Grupa 2: Studenci poszukujący szybkich posiłków o skromnych możliwościach finansowych

Charakterystyka: Młodzi ludzie studiujący lub pracujący dorywczo, potrzebujący szybkich i niedrogich posiłków. Potrzeby: Poszukują
wygodnych, szybkich opcji jedzenia, które są przystępne cenowo i dostępne w różnych lokalizacjach (np. w pobliżu uczelni lub miejsca
pracy). Wzrost: Rynek studentów jest duży, co stanowi solidną bazę klientów.

Grupa 3: Pracownicy biurowi szukający lunchów o bardzo wysokich możliwościach finansowych

Charakterystyka: Profesjonaliści pracujący w korporacjach, gotowi zapłacić więcej za wygodne i smaczne posiłki w miejscu pracy. Potrzeby:
Poszukują szybkich, wysokiej jakości lunchów, które można łatwo zamówić na miejscu lub w pobliżu biura. Wzrost: Rynek pracowników
biurowych jest duży, a trend zdrowego odżywiania i wygody w pracy sprzyja takim usługom.

1.3 Trendy rynkowe

Zdrowe odżywianie: Coraz więcej osób dba o zdrową dietę, co przekłada się na rosnące zainteresowanie potrawami przygotowywanymi z
naturalnych składników. Kuchnie świata: Popularność zyskują restauracje i bary oferujące dania z różnych kuchni świata, w tym kuchni
tureckiej. Wygoda: Rosnące zapotrzebowanie na szybkie i wygodne posiłki, które można zamówić na miejscu lub online. E-commerce i
dostawa: Rozwój rynku dostaw jedzenia pod drzwi, co pozwala na dotarcie do szerszej klienteli.

1.4 Wzrost rynku

Prognozy: Rynek kuchni tureckiej w Polsce rośnie o około 10-15% rocznie. Wzrost ten wynika z rosnącej świadomości kulinarnej Polaków
oraz mody na zdrowe i różnorodne jedzenie. Potencjał: Szacuje się, że w ciągu najbliższych 5 lat rynek ten będzie się rozwijał w tempie 12%
rocznie, co daje duże możliwości dla nowych przedsięwzięć.

Podsumowanie

Rynek kuchni tureckiej w Polsce oferuje atrakcyjne możliwości dla firm takich jak Turecki Grill i Kebab. Rosnące zapotrzebowanie na
autentyczne, zdrowe i wygodne posiłki, w połączeniu z różnorodnymi grupami docelowymi, stwarza solidne podstawy dla rozwoju biznesu.
Kluczowe będzie dostosowanie oferty do potrzeb i oczekiwań klientów, a także wykorzystanie trendów rynkowych, takich jak dostawa online i
zdrowe odżywianie.

3.2 Opis konkurencji

Oto opisowa sekcja Opis konkurencji w kontekście Analizy rynku, która może być przydatna w tworzeniu biznesplanu dla Tureckiego Grilla
i Kebabu:

Opis konkurencji
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1. Główni konkurenci

Najsilniejszą konkurencją dla Tureckiego Grilla i Kebabu są istniejące lokale gastronomiczne oferujące kuchnię turecką lub fast food w tej
samej lokalizacji (np. centrum miasta, popularne dzielnice studenckie). Do głównych konkurentów zaliczamy:
Kebab House: Sieć barów szybkiej obsługi oferująca klasyczne kebaby w bułkach lub tortillach. Wyróżnia się niskimi cenami i szybką
obsługą. Kebab Palace: Restauracja oferująca szeroki wybór dań tureckich, w tym kebaby, pity i sałatki. Ma nieco wyższe ceny, ale wyróżnia
się jakością składników i eleganckim wnętrzem. Studencki Kebab: Bar skierowany głównie do studentów, oferujący tanie, szybkie posiłki.
Charakteryzuje się prostym menu i niskimi cenami.

2. Analiza SWOT konkurencji

Aby lepiej zrozumieć pozycję konkurentów, przeprowadziliśmy analizę SWOT:

Mocne strony konkurentów:

Doświadczenie: Niektóre lokale działają od lat, co buduje lojalność klientów. Lokalizacja: Umiejscowienie w centrum miasta lub na
kampusach uniwersyteckich przyciąga dużą liczbę klientów. Ceny: Konkurenci oferujący niskie ceny przyciągają klientów o ograniczonym
budżecie.

Słabe strony konkurentów:

Ograniczone menu: Niektóre lokale oferują tylko podstawowe dania, co może zniechęcać bardziej wymagających klientów. Jakość: W
niektórych przypadkach jakość składników jest niska, co wpływa na reputację. Brak innowacji: Konkurencja rzadko wprowadza nowe,
oryginalne dania.

3. Unikalne wartości Tureckiego Grilla i Kebabu

Aby wyróżnić się na tle konkurencji, Turecki Grill i Kebab proponuje:

Wysoka jakość składników: Używanie świeżego, wysokiej jakości mięsa i dodatków. Innowacyjne menu: Oferowanie unikalnych dań,
takich jak zapiekanka turecka czy sałatki z oryginalnymi dressingami. Elastyczność: Możliwość zamówień online i dostawy do klienta.
Atrakcyjna prezentacja: Estetycznie podane dania, które można łatwo sfotografować i udostępnić w mediach społecznościowych.

4. Trendy rynkowe

Rynek kuchni tureckiej i fast foodu w Polsce jest dynamiczny i rosnący. Wzrasta zainteresowanie zdrowym jedzeniem oraz posiłkami
przygotowywanymi na grillu. Turecki Grill i Kebab zamierza wykorzystać te trendy, oferując zdrowsze opcje (np. sałatki z jogurtowym
dressingiem) oraz podkreślając technikę grillowania.

5. Strategia konkurowania

Aby skutecznie konkurować, firma planuje:

Segmentacja rynku: Skierowanie różnych ofert do różnych grup docelowych (studenci, miłośnicy kuchni tureckiej, pracownicy biurowi).
Dywersyfikacja kanałów sprzedaży: Sprzedaż zarówno w lokalu, jak i online, co zwiększa zasięg i elastyczność. Marketing i promocje:
Organizacja wydarzeń tematycznych, współpraca z influencerami kulinarnymi oraz promocje dla stałych klientów.

Podsumowanie

Rynek kuchni tureckiej i fast foodu w Polsce jest konkurencyjny, ale istnieją szanse na wyróżnienie się poprzez wysoką jakość,
innowacyjność i elastyczność. Turecki Grill i Kebab zamierza wykorzystać te możliwości, aby przyciągnąć różnorodne grupy klientów i
zbudować silną pozycję na rynku.

Ta sekcja powinna dać solidne podstawy do dalszego rozwijania biznesplanu, uwzględniając zarówno wyzwania, jak i szanse związane z
konkurencją.

3.3 Segmentacja rynkowa

Oto opisowa sekcja Segmentacja rynkowa w kontekście tworzenia analizy rynku dla biznesplanu firmy "Turecki Grill i Kebab":

Segmentacja rynkowa

Kluczowym elementem biznesplanu jest precyzyjne określenie grup docelowych, co pozwoli na skuteczne dostosowanie oferty do potrzeb i
oczekiwań klientów. W przypadku "Tureckiego Grilla i Kebabu" identyfikujemy trzy główne segmenty rynkowe:
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1. Miłośnicy kuchni tureckiej o wysokich możliwościach finansowych
Charakterystyka: Osoby, które cenią autentyczne smaki kuchni tureckiej. Gotowe zapłacić wyższe ceny za wysokiej jakości produkty i
unikalne doświadczenia kulinarne. Często poszukują ekskluzywnych lub rzadko spotykanych dań. Mogą to być zarówno turyści, jak i
mieszkańcy miasta z wyższymi dochodami. Potrzeby: Wysoka jakość składników (np. świeże mięso, oryginalne przyprawy). Elegancka
prezentacja dań. Możliwość zamówienia wyjątkowych, tradycyjnych potraw. Wyższy standard obsługi i wystroju lokalu.

2. Studenci poszukujący szybkich posiłków o skromnych możliwościach finansowych

Charakterystyka: Osoby w wieku 18-25 lat, studiujące lub pracujące dorywczo. Priorytetem jest szybkość i niska cena posiłków. Często
jedzą poza domem z powodu ograniczonego czasu lub braku możliwości gotowania. Potrzeby: Szybka obsługa (opcja na wynos lub z
dostawą). Niskie ceny dań. Proste, sycące posiłki (np. kebab w bułce, zapiekanka). Możliwość zamówienia przez aplikację mobilną lub stronę
internetową.

3. Pracownicy biurowi szukający lunchów o bardzo wysokich możliwościach finansowych

Charakterystyka: Osoby pracujące w biurach, poszukujące zdrowych i smacznych opcji lunchowych. Gotowe zapłacić więcej za wygodę i
wysoką jakość. Cenią szybkość i wygodę zamawiania posiłków (np. dostawa do biura). Potrzeby: Zdrowe, zróżnicowane opcje lunchowe
(np. sałatki, grillowane mięso). Możliwość zamówienia przez firmową platformę lub aplikację. Szybka dostawa do biura. Opcje wegetariańskie
i bezglutenowe. Elegancka prezentacja posiłków (np. na talerzach).

Analiza rynku

Rynek kuchni tureckiej

Rosnąca popularność: Kuchnia turecka zyskuje na popularności w Polsce, co wynika z globalnych trendów żywieniowych oraz rosnącej
liczby imigrantów z Turcji. Konkurencja: W większych miastach istnieje już konkurencja w postaci innych kebabów i restauracji tureckich.
Jednak niewiele z nich oferuje tak zróżnicowaną i wysokiej jakości ofertę, jak proponuje "Turecki Grill i Kebab". Potencjał: Różnorodność
segmentów rynkowych pozwala na elastyczne dostosowanie oferty i cen, co minimalizuje ryzyko związane z konkurencją.

Rynek e-commerce i dostawy jedzenia

Dynamiczny wzrost: Rynek dostaw jedzenia w Polsce rośnie dynamicznie, szczególnie w kontekście pandemii COVID-19, która zmieniła
nawyki konsumentów. Kluczowe narzędzia: Aplikacje mobilne i strony internetowe są niezbędne do dotarcia do młodszych klientów
(studenci) oraz pracowników biurowych. Jakość i wygoda: Klienci coraz bardziej cenią jakość produktów i szybkość dostawy, co stanowi
przewagę dla firm oferujących wysokiej jakości, świeże produkty.

Podsumowanie

"Turecki Grill i Kebab" wyróżnia się na rynku dzięki precyzyjnej segmentacji rynkowej i dostosowaniu oferty do potrzeb trzech różnych grup
docelowych. Firma łączy tradycyjne smaki kuchni tureckiej z nowoczesnym podejściem do sprzedaży (e-commerce, dostawa), co pozwala na
dotarcie do szerokiego grona klientów i zwiększenie zysków.

Ta sekcja pomoże bankowi zrozumieć, jak firma zamierza sprostać potrzebom rynku i jakie strategie przyjęła, aby osiągnąć sukces.

3.4 Strategia rozwoju firmy

Oto sekcja opisowa dotycząca Strategii rozwoju firmy w kontekście analizy rynku dla biznesplanu "Turecki Grill i Kebab":

Strategia rozwoju firmy w kontekście analizy rynku

1. Analiza rynku:

Rynek kuchni tureckiej w Polsce rośnie. Coraz więcej osób docenia zdrowe, aromatyczne dania tureckie, szczególnie w dużych miastach.
Obserwujemy trzy główne trendy:

Rosnąca świadomość zdrowego odżywiania: Klienci coraz częściej poszukują zdrowych, naturalnych posiłków. Kebab i dania tureckie,
przygotowywane z wysokiej jakości składników, idealnie wpisują się w ten trend. Wzrost zainteresowania jedzeniem na wynos i dostawą:
Pandemia COVID-19 znacząco przyspieszyła rozwój rynku food delivery. Klienci cenią wygodę i szybkość dostawy. Różnorodność
preferencji konsumenckich: Od miłośników kuchni tureckiej o wysokich dochodach, przez studentów i pracowników biurowych, po osoby
poszukujące zdrowych alternatyw – rynek jest szeroki i zróżnicowany.

2. Grupy docelowe:

Grupa 1: Miłośnicy kuchni tureckiej o wysokich możliwościach finansowych
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Charakterystyka: Osoby w wieku 30-50 lat, mieszkające w dużych miastach, zainteresowane kuchnią świata, ceniące wysoką jakość
produktów. Oczekiwania: Ekskluzywne, autentyczne dania, możliwość personalizacji, eleganckie wnętrze restauracji. Strategia:
Pozycjonowanie marki jako premium, oferowanie unikalnych, wysokiej jakości składników (np. mięso z lokalnych hodowli, organiczne
warzywa).

Grupa 2: Studenci poszukujący szybkich posiłków o skromnych możliwościach finansowych

Charakterystyka: Młodzi ludzie w wieku 18-25 lat, studenci, osoby pracujące dorywczo. Oczekiwania: Szybkie, tanie posiłki, łatwo dostępne
(np. przez aplikację), możliwość zamówienia na kampus. Strategia: Oferowanie atrakcyjnych cen, szybka dostawa, promocje studenckie,
współpraca z lokalnymi uczelniami.

Grupa 3: Pracownicy biurowi szukający lunchów o bardzo wysokich możliwościach finansowych

Charakterystyka: Profesjonaliści w wieku 30-50 lat, pracujący w biurach w centrach miast. Oczekiwania: Zdrowe, szybkie posiłki, możliwość
zamówienia z dostawą do biura, estetyczne opakowania. Strategia: Współpraca z firmami (lunch bonus), oferowanie zestawów lunchowych,
promowanie zdrowych opcji (np. sałatki, kebab z kurczakiem).

3. Strategia różnicowania:

Firma „Turecki Grill i Kebab” zamierza wyróżnić się na rynku poprzez:

Jakość składników: Współpraca z lokalnymi dostawcami, oferowanie produktów organicznych i sezonowych. Innowacyjne menu: Oprócz
klasycznych dań, wprowadzenie nowości (np. wegańskie kebaby, zdrowe sałatki). Elastyczność: Możliwość zamówień online, dostawy do
domu/biura, opcje dla wegetarian/wegan. Autentyczność: Zatrudnienie kucharzy z Turcji, promowanie tradycyjnych przepisów.

4. Plan rozwoju:

Faza 1: Otwarcie pilotażowej restauracji w centrum miasta. Faza 2: Rozwój kanałów online (aplikacja mobilna, sklep internetowy). Faza 3:
Ekspansja na nowe lokalizacje, otwarcie kolejnych punktów (franczyza). Faza 4: Rozszerzenie oferty o desery tureckie (np. baklawa) i napoje
(np. turecka herbata).

5. Zarządzanie ryzykiem:

Ryzyko konkurencji: Dywersyfikacja menu i skupienie na jakości. Ryzyko łańcucha dostaw: Zawarcie długoterminowych umów z
lokalnymi dostawcami. Ryzyko operacyjne: Inwestycja w nowoczesne technologie (systemy zarządzania zamówieniami, kuchnia
modułowa).

6. Harmonogram:

Q1 2024: Przygotowanie biznesplanu, pozyskanie finansowania. Q2 2024: Wybór lokalizacji, prace adaptacyjne. Q3 2024: Otwarcie
restauracji, start kampanii marketingowej. Q4 2024: Rozwój kanałów online, analiza pierwszych wyników. Q1 2025: Ekspansja na kolejne
miasta.

Ta strategia rozwoju opiera się na głębokiej analizie rynku i zrozumieniu potrzeb różnorodnych grup docelowych. Dzięki skupieniu na jakości,
innowacyjności i elastyczności, „Turecki Grill i Kebab” ma szansę zbudować silną pozycję na rynku kuchni tureckiej w Polsce.
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4. Plan działań

4.1 Kamienie milowe

Oto przykładowa sekcja "Kamienie milowe" w kontekście tworzenia "Plan działań" dla biznesplanu firmy "Turecki Grill i Kebab":

Kamienie milowe

Aby osiągnąć sukces rynkowy i zrealizować cele biznesowe, firma "Turecki Grill i Kebab" zaplanowała szereg kluczowych etapów (kamieni
milowych), które musi osiągnąć w określonym czasie. Oto one:

Faza przygotowawcza (I kwartał 2024)

Opracowanie koncepcji i menu

Stworzenie unikalnego menu uwzględniającego preferencje grup docelowych (miłośnicy kuchni tureckiej, studenci, pracownicy biurowi).
Wybór dostawców wysokiej jakości składników.

Badanie rynku i analiza konkurencji

Przeprowadzenie badań rynkowych w celu zidentyfikowania preferencji klientów. Analiza konkurencji w celu znalezienia luk rynkowych i
unikalnych propozycji wartości.

Plan marketingowy i branding

Opracowanie strategii marki, w tym logotypu, identyfikacji wizualnej i wizerunku. Stworzenie planu marketingowego uwzględniającego
promocję w mediach społecznościowych, współpracę z lokalnymi influencerami oraz kampanie reklamowe.

Faza uruchomienia (II kwartał 2024)

Wybór lokalizacji i aranżacja przestrzeni

Znalezienie i wynajęcie odpowiedniej lokalizacji w centrum miasta lub w pobliżu kampusu uniwersyteckiego. Projekt i aranżacja wnętrza
zgodnie z koncepcją marki.

Zakup wyposażenia i zapasów

Zakup niezbędnego sprzętu kuchennego (grille, lodówki, piekarniki). Zakup początkowych zapasów produktów spożywczych i
materiałów eksploatacyjnych.

Rekrutacja personelu

Zatrudnienie kucharzy, kelnerów i obsługi. Przeprowadzenie szkoleń z zakresu obsługi klienta, BHP i przygotowywania dań.

Uruchomienie strony internetowej i platform e-commerce

Stworzenie strony internetowej i integracja z systemami e-commerce (np. Shopify). Testowanie i optymalizacja systemów zamówień
online.

Faza operacyjna (III kwartał 2024)

Oficjalne otwarcie

Organizacja uroczystego otwarcia z promocjami i degustacjami. Rozpoczęcie działalności w lokalizacji fizycznej i online.

Zbieranie opinii i dostosowanie oferty

Monitorowanie opinii klientów. Wprowadzanie niezbędnych zmian w menu i obsłudze klienta.

Faza rozwoju (IV kwartał 2024 i dalej)

Rozszerzenie oferty

Wprowadzenie nowych dań i opcji menu w oparciu o feedback od klientów. Rozważenie wprowadzenia opcji cateringowych.
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Ekspansja

Analiza możliwości otwarcia kolejnych lokalizacji w innych dzielnicach lub miastach. Badanie opcji franczyzy.

Program lojalnościowy

Wprowadzenie programu lojalnościowego dla stałych klientów. Organizacja wydarzeń specjalnych i promocji dla członków
programu.

Realizacja tych kamieni milowych pozwoli firmie "Turecki Grill i Kebab" na sukcesywne budowanie marki, zdobywanie
lojalnych klientów i osiąganie celów finansowych. Każdy etap jest kluczowy dla płynnego rozwoju biznesu i zapewnienia
wysokiej jakości usług.

Czy potrzebujesz dodatkowych informacji lub modyfikacji w tej sekcji?

4.2 Plan komunikacji

Plan komunikacji

Komunikacja odgrywa kluczową rolę w prowadzeniu jakiejkolwiek działalności gospodarczej, a dla nowo powstałej firmy Turecki Grill i
Kebab ma szczególne znaczenie. Celem komunikacji jest budowanie świadomości marki, przyciąganie klientów oraz utrzymywanie z nimi
relacji.

Cele komunikacji

Zwiększenie rozpoznawalności marki: Wprowadzenie na rynek nowej firmy wymaga dotarcia do świadomości potencjalnych klientów.
Dostarczanie informacji o produktach: Edukacja klientów na temat oferowanych przez nas produktów, ich jakości i unikalnych cech.
Budowanie lojalności klientów: Utrzymywanie relacji z klientami, aby wracali po kolejne zakupy. Promowanie eventów i promocji:
Informowanie o wydarzeniach organizowanych przez firmę oraz o specjalnych ofertach. Zarządzanie wizerunkiem firmy: Kształtowanie
pozytywnego obrazu marki w oczach klientów, partnerów biznesowych i konkurencji.

Grupy docelowe

Miłośnicy kuchni tureckiej o wysokich możliwościach finansowych:

Wiek: 25-45 lat Preferencje: wysokiej jakości produkty, unikalne doświadczenia kulinarne. Komunikacja: eleganckie, apetyczne wizualizacje,
prezentacje kulinarne, ekskluzywne oferty.

Studenci o skromnych możliwościach finansowych:

Wiek: 18-25 lat Preferencje: szybkie, smaczne i niedrogie posiłki. Komunikacja: skupienie na szybkości obsługi, przystępnych cenach,
Studenckie zniżki.

Pracownicy biurowi o bardzo wysokich możliwościach finansowych:

Wiek: 25-50 lat Preferencje: wygodne zakupy, szybka dostawa, zdrowe opcje lunchowe. Komunikacja: promocje lunchowe, kurierzy biurowi,
zdrowe składniki.

Kanały komunikacji

Media społecznościowe

Facebook: Publikowanie zdjęć, filmów i postów kulinarnych. Instagram: Wizualne prezentacje dań, relacje na żywo z kuchni. TikTok:
Krótkie, angażujące filmy, wyzwania kulinarne.

Strona internetowa i e-commerce

Profesjonalna strona z opisami produktów, zdjęciami, recenzjami klientów. Sklep online z opcją zamówień, dostawą i odbiorem osobistym.

Marketing szeptany i ambasadorowie marki

Współpraca z influencerami kulinarnymi, recenzentami kuchni tureckiej. Program poleceń dla klientów (np. zniżki za polecenie znajomym).

Reklama online

Google Ads: Targetowanie na konkretne słowa kluczowe (np. "kebab Warszawa"). Reklamy na Facebooku i Instagramie: Docieranie do
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zdefiniowanych grup docelowych.

Lokalne działania marketingowe

Ulotki i plakaty w okolicy lokalu. Współpraca z lokalnymi firmami i instytucjami (np. biura, uczelnie). Udział w lokalnych wydarzeniach
(festiwale, targi).

Harmonogram działań

Faza uruchomienia:

Ogłoszenie otwarcia w mediach społecznościowych i lokalnych mediach. Kampania reklamowa online i offline. Współpraca z influencerami na
start.

Faza rozwoju:

Regularne posty w mediach społecznościowych. Organizacja eventów (np. Noc Kebabów, degustacje). Rozwój oferty e-commerce.

Faza utrzymania:

Monitorowanie opinii i recenzji. Odpowiedzi na komentarze klientów. Sezonowe promocje i nowości w menu.

Kluczowe przekazy

Dla miłośników kuchni tureckiej:

"Odkryj autentyczny smak Turcji w sercu miasta." "Nasze dania przygotowywane są tylko z najlepszych, świeżych składników."

Dla studentów:

"Szybki, smaczny i tani – idealny na przerwę w uczelni." "Zamów teraz i odbierz w 15 minut!"

Dla pracowników biurowych:

"Lunch z dostawą do biura. Oszczędzaj czas i pieniądze." "Zdrowe, sycące dania bez dodatków."

Mierzenie efektywności

Zasięg i zaangażowanie w mediach społecznościowych:

Liczba polubień, komentarzy, udostępnień. Wzrost liczby obserwujących.

Sprzedaż i zamówienia online:

Analiza trendów w sprzedaży. Conwersja kampanii reklamowych.

Opinie i recenzje klientów:

Monitorowanie portali opinii (Google, Facebook). Analiza feedbacku od klientów.

Podsumowanie

Skuteczna komunikacja jest niezbędna dla sukcesu Tureckiego Grilla i Kebaba. Dzięki zróżnicowanym kanałom i spersonalizowanym
przekazom firma będzie mogła dotrzeć do różnych grup docelowych, budując pozytywny wizerunek i lojalność klientów. Systematyczne
monitorowanie i analiza efektów działań komunikacyjnych pozwolą na bieżące dostosowywanie strategii i optymalizację działań.

Plan działań

Ustalenie budżetu na komunikację Wybór i konfiguracja kanałów komunikacji Opracowanie harmonogramu publikacji i kampanii
Stworzenie i wdrożenie przekazów marketingowych Monitorowanie i analiza efektywności działań

Kluczowe zasoby

Zespół marketingowy Budżet marketingowy Narzędzia do zarządzania mediami społecznościowymi (np. Hootsuite) Platforma e-commerce
(np. Shopify)

Kluczowe działania
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Regularne posty w mediach społecznościowych. Kampanie reklamowe online. Współpraca z influencerami. Organizacja eventów.

Kluczowe metryki sukcesu

Zasięg postów. Wzrost liczby klientów. Średnia ocena w recenzjach. Conwersja z kampanii online.

Kluczowe ryzyka

Niewystarczający zasięg kampanii. Brak reakcji na feedback klientów. Niespójny wizerunek marki.

Strategia zarządzania ryzykiem

Analiza konkurencji i dostosowanie strategii. Szybkie reagowanie na negatywne opinie. Regularne szkolenia zespołu w zakresie komunikacji.

Ten plan komunikacji pomoże Tureckiemu Grillowi i Kebabowi skutecznie dotrzeć do różnych grup docelowych, budując świadomość marki
i lojalność klientów.
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5. Sprzedaż

5.1 Opis produktów / usług

Opis produktów i usług

Firma Turecki Grill i Kebab będzie oferować szeroką gamę produktów z kuchni tureckiej, które będą przygotowywane z najwyższej jakości
składników na miejscu. Oferta będzie skierowana do różnych segmentów klientów, co pozwoli na dotarcie do szerokiego grona odbiorców.

1. Kebab z soczystym mięsem

Kebab to jeden z najbardziej rozpoznawalnych dań kuchni tureckiej. W Tureckim Grillu i Kebabie będziemy serwować kebab przygotowywany
z wysokiej jakości mięsa (wołowego, wieprzowego lub drobiowego), pieczonego na rożnie. Klient będzie mógł wybierać między różnymi
rodzajami mięsa oraz dodatkami, takimi jak świeże warzywa, sosy czy hummus. Kebab będzie oferowany zarówno na miejscu, jak i w
dostawie.

2. Pita z grillowanym kurczakiem

Pita to tradycyjny turecki placek, który będzie wypełniany grillowanym kurczakiem, świeżymi warzywami, sosami oraz aromatycznymi
przyprawami. To lekka i zdrowa przekąska, idealna dla osób dbających o linię lub poszukujących szybkiego, ale smacznego posiłku.

3. Zapiekanka turecka z serem i warzywami

Zapiekanka turecka to danie inspirowane tradycyjnymi tureckimi zapiekankami, ale z lokalnym twistem. Składa się z warstw domowego
ciasta, soczystego mięsa, świeżych warzyw i roztopionego sera. To sycące i rozgrzewające danie, które będzie idealne na zimne dni lub jako
solidny posiłek w ciągu dnia.

4. Sałatka "Turcja" z jogurtowym dressingiem

Sałatka "Turcja" to świeża kompozycja warzyw i mięsa, podawana z tradycyjnym tureckim jogurtowym dressingiem. Składniki będą starannie
dobierane, aby zapewnić maksymalną świeżość i smak. Dzięki temu sałatka będzie idealnym lekkim posiłkiem lub dodatkiem do dania
głównego.

Wersje specjalne i opcje wegetariańskie/wege

Aby dotrzeć do szerszego grona klientów, firma Turecki Grill i Kebab będzie oferować również wersje wegetariańskie i wegańskie swoich dań.
Na przykład, kebab będzie dostępny także w wersji z grillowanymi warzywami, a sałatki będą miały opcje bezmięsne.

Dostosowanie do potrzeb klientów

Każdy produkt będzie przygotowywany na indywidualne zamówienie, co pozwoli na dostosowanie go do preferencji klienta. Na przykład,
klienci będą mogli wybrać stopień ostrości potrawy, rodzaj mięsa lub dodatków.

Jakość i świeżość

Wszystkie produkty będą przygotowywane ze świeżych składników, bez użycia konserwantów i sztucznych dodatków. Firma będzie korzystać
z lokalnych dostawców, aby zapewnić najwyższą jakość i świeżość oferowanych dań.

Ekspansja na rynek e-commerce

Turecki Grill i Kebab zamierza również rozwijać sprzedaż online i e-commerce. Klienci będą mogli zamawiać produkty przez stronę
internetową lub aplikację mobilną, co ułatwi zakupy i dostawę bezpośrednio pod wskazany adres. Oferta online będzie uzupełnieniem
sprzedaży stacjonarnej i pozwoli na dotarcie do klientów, którzy wolą zakupy online.

Podsumowanie

Oferta Tureckiego Grilla i Kebabu będzie skierowana do różnych grup docelowych, od miłośników kuchni tureckiej, przez studentów, po
pracowników biurowych. Dzięki szerokiej gamie produktów, elastycznemu podejściu do zamówień i wysokiej jakości składników, firma
zamierza szybko zyskać uznanie na rynku gastronomicznym i stać się liderem w segmencie barów z kebabem i grillem tureckim.

5.2 Porównanie produktów / usług z konkurencją

Porównanie produktów/usług z konkurencją
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Turecki Grill i Kebab został zaprojektowany, aby wyróżnić się na rynku dzięki unikalnej ofercie i wysokiej jakości produktów, które będą
konkurować z istniejącymi lokalami oferującymi kebab i kuchnię turecką.

Produkty

Kebab z soczystym mięsem
Nasza oferta: Wyjątkowo soczyste mięso przygotowywane na tradycyjnym grillu tureckim, z oryginalnymi przyprawami. Konkurencja: Wiele
lokali oferuje kebab, ale często mięso bywa suche lub mało aromatyczne. Różnice: Nasze kebaby są przygotowywane na świeżym ogniu, co
zapewnia najwyższą jakość i soczystość mięsa.

Pita z grillowanym kurczakiem

Nasza oferta: Świeżo pieczona pita, soczysty kurczak z grilla, świeże sałatki i autentyczny sos turecki. Konkurencja: Wiele fast-foodów
oferuje podobne produkty, ale często brakuje im autentyczności. Różnice: Używamy tradycyjnej metody pieczenia pitty i oryginalnych
receptur na sosy, co zapewnia autentyczny smak.

Zapiekanka turecka z serem i warzywami

Nasza oferta: Pieczona bułka z soczystym mięsem, świeżymi warzywami i roztopionym serem. Konkurencja: Wiele lokali oferuje
zapiekanki, ale często są one mało sycące i niskiej jakości. Różnice: Nasze zapiekanki są większe i bardziej sycące, używamy najwyższej
jakości składników.

Sałatka „Turcja” z jogurtowym dressingiem

Nasza oferta: Świeże warzywa, soczyste mięso i oryginalny turecki jogurtowy dressing. Konkurencja: Wiele sałatek z jogurtem dostępnych
na rynku często zawiera sztuczne dodatki. Różnice: Nasze sałatki przygotowujemy ze świeżych, sezonowych składników i używamy
tradycyjnej receptury na dressing.

Usługi

Sprzedaż stacjonarna

Nasza oferta: Przytulna, nowoczesna przestrzeń z wygodnymi miejscami do siedzenia i miłą obsługą. Konkurencja: Wiele lokali ma prostą,
szybką obsługę, ale brakuje im atmosfery. Różnice: Turecki Grill i Kebab to miejsce, gdzie klienci mogą zrelaksować się i cieszyć posiłkiem w
przyjaznej atmosferze.

Sprzedaż online/e-commerce

Nasza oferta: Intuicyjna platforma online do zamawiania, dostawa do domu/biura w wyznaczonym czasie. Konkurencja: Wiele lokali oferuje
zamówienia online, ale często brakuje im terminowości i jakości. Różnice: Zapewniamy szybką i niezawodną dostawę, a nasze dania są
zawsze świeże i gorące.

Program lojalnościowy

Nasza oferta: Program lojalnościowy z atrakcyjnymi zniżkami dla stałych klientów. Konkurencja: Niewiele lokali oferuje programy
lojalnościowe. Różnice: Nagradzamy lojalnych klientów, co zwiększa ich satysfakcję i powtarzalność zakupów.

Podsumowanie

Turecki Grill i Kebab wyróżnia się na rynku dzięki:

Wysokiej jakości produktów przygotowywanych tradycyjnymi metodami. Unikalnej atmosferze i wygodnej obsłudze stacjonarnej.
Innowacyjnej sprzedaży online z szybką dostawą. Programom lojalnościowym, które zwiększają zaangażowanie klientów.

Te elementy pozwolą nam skutecznie konkurować z istniejącymi lokalami i przyciągnąć szerokie grono zadowolonych klientów.

5.3 Pozycja na rynku

Pozycja na rynku i sprzedaż

Analiza rynku

Rynek kuchni tureckiej w Polsce stale rośnie, a coraz więcej osób docenia autentyczne smaki i jakość tych dań. Istnieje wyraźny trend w
kierunku zdrowego odżywiania i poszukiwania nowych doświadczeń kulinarnych, co tworzy obiecujące możliwości dla firm takich jak Turecki
Grill i Kebab.
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Główne trendy rynkowe, które będą wpływać na naszą działalność to:
Rosnąca popularność kuchni etnicznych: Polacy coraz częściej sięgają po dania z innych krajów, w tym z Turcji. Zdrowe odżywianie:
Konsumenci są coraz bardziej świadomi zdrowotnych aspektów jedzenia, co może być wykorzystane w promocji naszych produktów.
Wygoda: Rosnąca liczba osób pracujących w biurach i poszukujących szybkich, ale zdrowych posiłków. E-commerce i dostawy na
zamówienie: Pandemia COVID-19 przyspieszyła rozwój rynku dostaw jedzenia, co stwarza dodatkowe możliwości dla naszej firmy.

Pozycja konkurencyjna

Turecki Grill i Kebab będzie konkurować z istniejącymi lokalami serwującymi kebaby oraz innymi restauracjami z kuchnią turecką. Naszą
przewagą konkurencyjną będą:

Autentyczność: Skupienie na tradycyjnych, tureckich przepisach i wysokiej jakości składnikach. Różnorodność menu: Oferowanie
szerokiej gamy dań, od kebabów po sałatki i zapiekanki. Dostawa i e-commerce: Możliwość zamawiania online oraz dowozu do klienta, co
jest szczególnie atrakcyjne dla grup docelowych 2 i 3. Przyjazna atmosfera: Tworzenie przytulnej, domowej atmosfery w lokalu, co
przyciągnie klientów poszukujących miejsca do spędzenia czasu.

Plan sprzedaży

Nasz plan sprzedaży obejmuje dwa główne kanały:

Sprzedaż w lokalu (FuBa – Food in Basket):

Oferowanie dań na miejscu oraz na wynos. Promocja zestawów obiadowych i lunchowych. Organizacja wydarzeń tematycznych i degustacji,
aby zwiększyć widoczność marki.

Sprzedaż online i e-commerce:

Uruchomienie własnej platformy internetowej do zamawiania i dostawy jedzenia. Współpraca z popularnymi aplikacjami do zamawiania
jedzenia. Oferowanie specjalnych rabatów i promocji dla klientów online.

Prognozy sprzedaży

W pierwszym roku działalności prognozujemy sprzedaż na poziomie 1,5 miliona złotych. W kolejnych latach planujemy zwiększać przychody
o 15-20% rocznie, wykorzystując rosnącą popularność kuchni tureckiej i rozwój kanałów online.

Strategia cenowa

Nasza strategia cenowa będzie zróżnicowana w zależności od grupy docelowej:

Grupa 1 (Miłośnicy kuchni tureckiej): Wyższe ceny, skoncentrowane na jakości i autentyczności. Grupa 2 (Studenci): Niższe ceny, aby
przyciągnąć osoby o ograniczonym budżecie. Grupa 3 (Pracownicy biurowi): Konkurencyjne ceny, które pasują do lunchów i szybkich
posiłków.

Plan marketingowy

Aby zbudować świadomość marki i przyciągnąć klientów, planujemy:

Kampanie w mediach społecznościowych: Wykorzystanie Instagram, Facebook i TikTok do promocji naszych dań i ofert. Współpraca z
influencerami: Partnerstwa z popularnymi blogerami kulinarnymi i podróżnikami, którzy mogą promować nasze produkty wśród swoich
obserwatorów. Reklama lokalna: Banery, ulotki i reklamy w lokalnych mediach. Program lojalnościowy: Oferowanie zniżek i nagród dla
stałych klientów, aby zwiększyć ich lojalność.

Podsumowanie

Turecki Grill i Kebab ma solidne podstawy, aby stać się liderem w segmencie kuchni tureckiej w Polsce. Dzięki skupieniu na jakości,
różnorodności menu, wygodzie zakupów oraz skutecznej strategii marketingowej, jesteśmy pewni osiągnięcia naszych celów sprzedażowych
i budowania silnej marki na rynku.

5.4 Technologie

Sekcja "Technologie" w kontekście tworzenia sprzedaży dla biznesplanu firmy Turecki Grill i Kebab może obejmować następujące elementy:

1. Platforma e-commerce
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Aby zapewnić sprzedaż zarówno w lokalu fizycznym, jak i online, firma planuje stworzyć dedykowaną platformę e-commerce. Platforma ta
będzie oferować:
Łatwe zamawianie: Intuicyjny interfejs umożliwiający klientom łatwe wybieranie produktów (np. kebab z soczystym mięsem, pita z
grillowanym kurczakiem, sałatki). Szybka dostawa: Integracja z systemami dostawy lokalnej, aby klienci mogli otrzymywać zamówienia w
krótkim czasie. Śledzenie zamówień: Funkcja śledzenia statusu zamówienia w czasie rzeczywistym. Płatności online: Obsługa różnych
metod płatności (karty kredytowe, przelewy bankowe, płatności mobilne).

2. System zarządzania zamówieniami (OMS)

W celu efektywnego zarządzania zamówieniami, firma zamierza wdrożyć system zarządzania zamówieniami (Order Management System,
OMS). OMS będzie wspierać:

Integrację z kuchnią: Automatyczne przekazywanie zamówień do kuchni, co zminimalizuje błędy i przyspieszy przygotowanie posiłków.
Zarządzanie zapasami: Monitorowanie stanu magazynu, aby uniknąć braków w kluczowych składnikach. Analizę sprzedaży: Raporty i
analizy pomagające w optymalizacji oferty i zarządzaniu zasobami.

3. Aplikacja mobilna

Dla ułatwienia zakupów, firma planuje stworzyć aplikację mobilną, która:

Umożliwi zamawianie: Klientom w każdym miejscu i czasie. Oferuje promocje: Zniżki i oferty specjalne dostępne tylko przez aplikację.
Personalizacja: Możliwość zapisywania ulubionych zamówień i preferencji klientów. Program lojalnościowy: Nagrody i punkty
lojalnościowe za częste zakupy.

4. Integracja z mediami społecznościowymi

Aby dotrzeć do szerokiej grupy klientów, firma zamierza wykorzystać media społecznościowe:

Promocje i konkursy: Organizowanie konkursów i promocji, które zachęcą do zamawiania online. Interakcja z klientami: Obsługa klientów i
zbieranie opinii w czasie rzeczywistym. Rezerwacje online: Możliwość rezerwacji stolików w lokalu fizycznym przez media społecznościowe.

5. Integracja z systemami płatniczymi

Dla wygody klientów, firma zintegruje różne systemy płatnicze:

Karty kredytowe, PayPal, Google Pay, Apple Pay. Lokalne systemy płatnicze, jeśli będą istotne w regionie.

6. Technologie wspierające kuchnię

W celu zapewnienia wysokiej jakości produktów i efektywności operacyjnej, firma zamierza wdrożyć:

Systemy zarządzania przepisami (Recipe Management System): Umożliwiające kontrolę nad składnikami i procesami kulinarnymi. Kasy
fiskalne online: Do obsługi transakcji w lokalu fizycznym i online. Sprzęt kuchenny: Zaawansowane grille i piece, które zapewnią szybkie i
równomierne gotowanie.

Podsumowanie

Technologie wdrożone przez Turecki Grill i Kebab mają na celu stworzenie spójnego i wygodnego doświadczenia zakupowego dla klientów
z różnych grup docelowych. Dzięki e-commerce, aplikacji mobilnej, integracji z mediami społecznościowymi oraz zaawansowanym systemom
zarządzania, firma będzie mogła skutecznie zarządzać sprzedażą i dostosowywać się do potrzeb klientów.

5.5 Czynniki wyróżniające firmę

Czynniki wyróżniające firmę Turecki Grill i Kebab w kontekście tworzenia sprzedaży:

Jakość i Autentyczność Produktów

Turecki Grill i Kebab stawia na autentyczność i najwyższą jakość swoich produktów. Kluczowym czynnikiem wyróżniającym jest używanie
świeżych, wyselekcjonowanych składników, takich jak soczyste mięso, świeże warzywa oraz oryginalne przyprawy sprowadzane
bezpośrednio z Turcji. Klienci mogą spodziewać się doświadczenia kulinarnego, które przenosi ich prosto do serca Turcji.

Wyjątkowe Doświadczenia Kulinarne

Nasza oferta obejmuje unikalne dania, które nie są łatwo dostępne w innych lokalach:
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Kebab z soczystym mięsem – przygotowywany według tradycyjnej receptury z wykorzystaniem mięsa marinowanego przez 24 godziny.
Pita z grillowanym kurczakiem – chrupiąca bułka pita wypełniona soczystym, grillowanym kurczakiem i świeżymi warzywami. Zapiekanka
turecka z serem i warzywami – innowacyjne połączenie tureckich smaków z serem i warzywami, zapiekane w tradycyjnym stylu. Sałatki
„Turcja” z jogurtowym dressingiem – oryginalne, zdrowe sałatki z dodatkiem świeżych ziół i autentycznym jogurtowym dressingiem.

Elastyczność i Dostępność

Turecki Grill i Kebab oferuje wygodne opcje zakupu:

Sprzedaż w fizycznej lokalizacji – możliwość zjedzenia posiłku na miejscu w przytulnej, tureckiej atmosferze. Model on-line i e-commerce
– zamówienia online z szybką dostawą lub odbiorem osobistym. Aplikacja mobilna – wygodne zamawianie i śledzenie statusu zamówienia.

Konkurencyjne Ceny

Mimo wysokiej jakości produktów, firma oferuje konkurencyjne ceny, co jest szczególnie atrakcyjne dla:

Studentów – poszukujących tanich, szybkich posiłków. Pracowników biurowych – chcących zjeść smaczny lunch bez nadwyrężania
budżetu.

Personalizacja Oferty

Klienci mają możliwość personalizacji zamówień, np. wybór dodatków, rodzaju mięsa czy stopnia ostrości potraw. To sprawia, że każda
wizyta w Tureckim Grillu i Kebabie jest unikalnym doświadczeniem.

Lokalizacja i Dostępność

Firma planuje ulokować swoje lokale w strategicznych miejscach, takich jak:

Centra miast – łatwy dostęp dla pracowników biurowych. Kampusy uniwersyteckie – bliskość dla studentów. Centra handlowe – wygoda
dla rodzin i osób poszukujących szybkich zakupów.

Obsługa Klienta

Profesjonalna, przyjazna obsługa klienta to kolejny atut. Personel jest przeszkolony w zakresie kultury tureckiej i może doradzać w wyborze
dań, co dodatkowo podnosi wartość doświadczenia kulinarnego.

Innowacyjność i Marketing

Firma zamierza wprowadzać innowacje w menu, takie jak wegańskie i bezglutenowe opcje, oraz prowadzić aktywny marketing w mediach
społecznościowych, oferując promocje i konkursy dla klientów.

Podsumowanie

Turecki Grill i Kebab wyróżnia się na rynku dzięki autentyczności i jakości produktów, elastyczności w sprzedaży, konkurencyjnym
cenom, personalizacji oferty oraz strategicznemu pozycjonowaniu lokali. To wszystko sprawia, że firma ma przewagę konkurencyjną i
jest w stanie przyciągnąć szerokie grono klientów – od miłośników kuchni tureckiej po studentów i pracowników biurowych.

5.6 Strategia sprzedaży

Oto opisowa sekcja strategii sprzedaży dla biznesplanu firmy Turecki Grill i Kebab:

Strategia Sprzedaży

1. Kanały sprzedaży

Firma Turecki Grill i Kebab będzie prowadzić sprzedaż za pomocą dwóch głównych kanałów:

Sprzedaż detaliczna w lokalizacji fizycznej (food truck/punkt gastronomiczny):

Zalety: Możliwość bezpośredniego kontaktu z klientem, szybka obsługa w przypadku quick-food (dla grupy docelowej 2), wyjątkowa
atmosfera dla miłośników kuchni tureckiej (grupa docelowa 1). Oferta: Szeroki wybór dań głównych (kebab, pita z grillowanym kurczakiem,
zapiekanka turecka) oraz sałatek (sałatka "Turcja") z opcjami wegetariańskimi i wegańskimi. Lokalizacja: Optymalnie wybrane miejsce w
centrum miasta lub w pobliżu uczelni wyższych/firm (dla grupy docelowej 2 i 3).

Sprzedaż online i e-commerce:
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Zalety: Elastyczność, dotarcie do szerszego grona klientów, możliwość dostawy na terenie całego miasta. Oferta: Możliwość zamawiania
dań przez stronę internetową lub aplikację mobilną. Opcja złożenia zamówienia na wynos lub z dostawą. Współpraca z platformami:
Integracja z popularnymi aplikacjami do zamawiania jedzenia (np. Uber Eats, Wolt, Glovo).

2. Segmentacja klientów

Grupy docelowe:

Miłośnicy kuchni tureckiej o wysokich możliwościach finansowych:

Motywacja: Poszukiwanie autentycznych smaków, doświadczenie kulinarne. Strategia: Stworzenie wyjątkowej atmosfery w lokalizacji
fizycznej, oferowanie ekskluzywnych dodatków (np. tradycyjne tureckie napoje). Komunikacja: Kampanie marketingowe podkreślające
autentyczność i jakość składników.

Studenci poszukujący szybkich posiłków o skromnych możliwościach finansowych:

Motywacja: Szybkość, wygoda, niskie koszty. Strategia: Oferowanie konkurencyjnych cen, promocje studenckie, szybka obsługa w
lokalizacji fizycznej oraz opcja zamówienia online. Komunikacja: Kampanie w mediach społecznościowych, współpraca z uczelniami (np.
kupony rabatowe).

Pracownicy biurowi szukający lunchów o bardzo wysokich możliwościach finansowych:

Motywacja: Szybki, zdrowy posiłek w przerwie obiadowej. Strategia: Oferowanie lunchów w atrakcyjnych cenach, możliwość zamówienia
online/dostawy do biura. Komunikacja: Współpraca z firmami (np. karty lunchowe), promocja zdrowych opcji (np. sałatki).

3. Marketing i promocja

Media społecznościowe: Aktywna obecność na Instagramie, Facebooku i TikToku. Publikowanie zdjęć dań, relacji na żywo z lokalizacji,
konkursy z nagrodami. Współpraca influencerów: Współpraca z influencerami kulinarnymi i podróżniczymi, zwłaszcza z tych, którzy
promują kuchnię turecką. Eventy i degustacje: Organizacja wydarzeń tematycznych, degustacji w lokalizacji fizycznej, udział w festiwalach
kulinarnych. Program lojalnościowy: Stworzenie aplikacji mobilnej z systemem punktowym dla stałych klientów.

4. Ceny i strategia cenowa

Grupa docelowa 1 (miłośnicy kuchni tureckiej): Ceny premium, podkreślające jakość i autentyczność. Grupa docelowa 2 (studenci):
Ceny konkurencyjne, promocje studenckie. Grupa docelowa 3 (pracownicy biurowi): Ceny umiarkowane, opcje lunchowe w atrakcyjnych
cenach.

5. Dystrybucja i logistyka

Lokalizacja fizyczna: Optymalizacja procesów kuchennych dla szybkiej obsługi. Sprzedaż online: Integracja z systemami zarządzania
zamówieniami i dostawami. Dostawy: Współpraca z lokalnymi kurierami lub partnerstwo z platformami dostawy.

Ta strategia sprzedaży pozwoli firmie Turecki Grill i Kebab dotrzeć do różnych grup docelowych, oferując im odpowiednie rozwiązania i
budując lojalność klientów poprzez wysoką jakość produktów i usług.

5.7 Plan sprzedaży

Plan sprzedaży

W kontekście utworzenia biznesplanu dla firmy Turecki Grill i Kebab, sekcja dotycząca sprzedaży powinna skupić się na kilku kluczowych
aspektach, aby przedstawić realistyczny i kompleksowy plan pozyskiwania klientów oraz generowania przychodów. Oto propozycja takiej
sekcji:

1. Analiza rynku

Opis rynku: Rynek gastronomiczny, a szczególnie segment fast casual dining i kuchni etnicznej, jest dynamicznie rozwijającym się sektorem.
Coraz więcej konsumentów poszukuje autentycznych doświadczeń kulinarnych, zdrowych opcji oraz wygody. W Polsce rośnie
zainteresowanie kuchnią turecką, zarówno w kontekście restauracji, jak i dostaw na wynos.

Segmentacja rynku: Firma identyfikuje trzy główne grupy docelowe:

Grupa docelowa 1: Miłośnicy kuchni tureckiej o wysokich możliwościach finansowych – poszukujący wyjątkowych, autentycznych
doświadczeń kulinarnych, gotowi płacić więcej za wysoką jakość. Grupa docelowa 2: Studenci poszukujący szybkich posiłków o
skromnych możliwościach finansowych – ceniący wygodę, niskie ceny i szybką dostawę. Grupa docelowa 3: Pracownicy biurowi
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szukający lunchów o bardzo wysokich możliwościach finansowych – poszukujący zdrowych, smacznych opcji lunchowych w dogodnej
lokalizacji.

Konkurencja: Na rynku istnieje kilka konkurencyjnych lokali oferujących kebaby i kuchnię turecką. Konkurencja obejmuje zarówno tradycyjne
kebabownie, jak i bardziej wyspecjalizowane restauracje. Turecki Grill i Kebab wyróżnia się na tle konkurencji poprzez:

Autentyczne, wysokiej jakości składniki, Rozbudowaną ofertę produktów, Elastyczny model sprzedaży (fizyczna lokalizacja + online + e-
commerce), Dostosowanie do potrzeb różnych grup docelowych.

2. Strategia sprzedaży

Produkty i usługi:

Kebab z soczystym mięsem – klasyczna, popularna pozycja w menu. Pita z grillowanym kurczakiem – lekki, szybki posiłek. Zapiekanka
turecka z serem i warzywami – innowacyjna propozycja dla grupy docelowej 2 i 3. Sałatka „Turcja” z jogurtowym dressingiem – zdrowa
opcja dla grupy docelowej 1 i 3.

Model sprzedaży:

Fizyczna lokalizacja: Wygodna przestrzeń do spożywania posiłków, idealna dla grupy docelowej 1 i 3. Model online i e-commerce: Szybka
dostawa (dla grupy docelowej 2), możliwość zamówień na wynos (dla grupy docelowej 1 i 3). Współpraca z firmami cateringowymi i
biurami: Dostawy lunchowe dla grupy docelowej 3.

Ceny i promocje:

Grupa docelowa 1 i 3: Ceny konkurencyjne, ale z nieco wyższą marżą, podkreślające wysoką jakość produktów. Grupa docelowa 2:
Konkurencyjne ceny, promocje studenckie, zniżki dla stałych klientów. Program lojalnościowy: Nagrody za częste zakupy (np. zniżki,
darmowe posiłki).

3. Kanały dystrybucji

Fizyczna lokalizacja: Optymalna lokalizacja w centrum miasta lub w popularnych dzielnicach mieszkalnych. Online i e-commerce: Strona
internetowa, aplikacja mobilna, integracja z popularnymi platformami zamówień online (np. Uber Eats, Glovo). Marketing internetowy:
Kampanie w mediach społecznościowych, influencer marketing, SEO. Marketing tradycyjny: Reklama w lokalnych mediach, ulotki, plakaty.

4. Prognozy sprzedaży

Rok 1: Oczekiwany wzrost sprzedaży o 20% w pierwszym roku działalności, dzięki skutecznej kampanii marketingowej i rosnącej
popularności kuchni tureckiej. Rok 2: Stabilizacja i dalszy wzrost o 10% rocznie, dzięki rozbudowie oferty i poszerzeniu zasięgu online. Rok
3: Ekspansja na nowe rynki (inne miasta), dalszy wzrost o 15%.

5. Zarządzanie sprzedażą

Personel: Profesjonalny zespół obsługi klienta, znający kulturę i kuchnię turecką. Szkolenia: Regularne szkolenia produktowe i obsługa
klienta. Systemy zarządzania: ERP do zarządzania zamówieniami, sprzedażą i dostawami.

Ta sekcja przedstawia kompleksowy plan sprzedaży, który uwzględnia różne grupy docelowe, strategie cenowe, kanały dystrybucji oraz
prognozy wzrostu. Dzięki temu bank może lepiej ocenić potencjał firmy i zrozumieć, jak fundusze kredytowe przyczynią się do realizacji celów
sprzedażowych.

5.8 Źródła przychodów

Nazwa 2025 2026 2027

Usługi gastronomiczne w lokalu
przychód cykliczny, sprzedaż własnego produktu, VAT 8,00%, sprzedaż gotówkowa 25,00%, spływ należności 15 dni, zmienna wartość
netto 45 000,00, powtarzalność co miesiąc, zmiana 2,00% miesięcznie

334 543 693 282 879 250

Usługi cateringowe
przychód cykliczny, sprzedaż własnego produktu, VAT 8,00%, spływ należności 14 dni, zmienna wartość netto 22 000,00, powtarzalność co
miesiąc, zmiana 1,00% miesięcznie

158 698 299 142 337 081

Podsumowanie 579 803 1 155 593 1 400 192
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Nazwa 2025 2026 2027

Sprzedaż napojów i alkoholu
przychód cykliczny, sprzedaż towaru, VAT 23,00%, spływ należności 14 dni, zmienna wartość netto 12 000,00, powtarzalność co miesiąc,
zmiana 1,00% miesięcznie

86 562 163 168 183 862

Podsumowanie 579 803 1 155 593 1 400 192

5.9 Wykres przychodów ze sprzedaży

Rok/Miesiąc 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Suma

2025 0 0 0 0 0 79 000 80 240 81 501 82 785 84 090 85 418 86 769 579 803

2026 88 143 89 542 90 964 92 412 93 885 95 383 96 907 98 459 100 037 101 643 103 277 104 940 1 155 593

2027 106 632 108 354 110 106 111 889 113 704 115 551 117 430 119 343 121 289 123 270 125 286 127 338 1 400 192
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6. Zespół zarządzający

6.1 Kadra

Oto opisowa sekcja "Kadra" w kontekście tworzenia zespołu zarządzającego dla biznesplanu Turecki Grill i Kebab:

Kadra

Zespół zarządzający

Nasz zespół zarządzający składa się z doświadczonych profesjonalistów, którzy przyczynią się do sukcesu Tureckiego Grilla i Kebabu. Każdy
członek zespołu wnosi unikalne umiejętności i doświadczenie, co pozwoli na efektywne prowadzenie firmy.

Właściciel/Założyciel (Jan Kowalski)

Doświadczenie: 10 lat doświadczenia w branży gastronomicznej, w tym 5 lat kierowania restauracją z kuchnią turecką. Umiejętności:
Zarządzanie operacyjne, marketing i rozwój biznesu. Rola: Strategiczne kierownictwo, rozwój produktów, zarządzanie operacyjne.

Szef kuchni (Maria Nowak)

Doświadczenie: 7 lat doświadczenia w kuchni tureckiej, w tym 3 lata jako szef kuchni w renomowanej restauracji. Umiejętności:
Przygotowywanie autentycznych dań tureckich, zarządzanie personelem kuchennym. Rola: Opracowywanie menu, zarządzanie kuchnią,
zapewnienie wysokiej jakości dań.

Menadżer ds. sprzedaży i marketingu (Piotr Wiśniewski)

Doświadczenie: 5 lat doświadczenia w marketingu i sprzedaży w branży HoReCa (hotelarstwo, gastronomia, catering). Umiejętności:
Budowanie strategii marketingowych, zarządzanie social media, analiza danych sprzedażowych. Rola: Planowanie i realizacja kampanii
marketingowych, rozwój sprzedaży, obsługa klienta.

Menadżer ds. operacyjnych (Anna Dąbrowska)

Doświadczenie: 4 lata doświadczenia w zarządzaniu operacyjnym w branży gastronomicznej. Umiejętności: Zarządzanie personelem,
optymalizacja procesów, kontrola jakości. Rola: Zarządzanie codziennymi operacjami, koordynacja pracy personelu, utrzymanie czystości i
bezpieczeństwa.

Struktura organizacyjna

Nasz zespół zarządzający będzie wspierany przez dodatkowy personel operacyjny, w tym kucharzy, kelnerów, pomoc kuchenną i
pracowników obsługi klienta. Wszyscy pracownicy przejdą szkolenie z zakresu obsługi klienta i standardów sanitarnych, aby zapewnić
wysoką jakość usług.

Współpraca i zespół

Wierzymy, że klucz do sukcesu leży w zbudowaniu silnego, zmotywowanego zespołu. Nasz zespół zarządzający będzie promować kulturę
współpracy, wspierając się nawzajem w realizacji celów firmy. Regularne spotkania i otwarta komunikacja będą filarami naszej współpracy.

Ten opis przedstawia zespół zarządzający gotowy do prowadzenia firmy Turecki Grill i Kebab, z odpowiednim doświadczeniem i
umiejętnościami, aby zapewnić sukces w dynamicznie rozwijającym się rynku gastronomicznym.

6.2 Pracownicy

Nazwa 2025 2026 2027

Pracownicy
plan zatrudnienia, stała liczba etatów 4,00, kwota wynagrodzenia 8 500,00 zmiana 1,00% kwartalnie, premie 20,00% zaplanowane co kwartał,
koszty pracy pracodawcy 20,50%

355 465 546 768 568 969

6.3 Wykres kosztów wynagrodzeń
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Rok/Miesiąc 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Suma

2025 0 0 0 0 49 164 40 970 40 970 49 656 41 380 41 380 50 152 41 793 355 465

2026 41 793 50 654 42 211 42 211 51 160 42 634 42 634 51 672 43 060 43 060 52 189 43 490 546 768

2027 43 490 52 710 43 925 43 925 53 238 44 365 44 365 53 770 44 808 44 808 54 308 45 256 568 969
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7. Marketing i promocja

7.1 Strategia marketingu i promocji

Oto opisowa sekcja dotycząca Strategia Marketingu i Promocji dla firmy Turecki Grill i Kebab:

Strategia Marketingu i Promocji

1. Cele marketingowe

Głównymi celami marketingowymi dla Turecki Grill i Kebab są:

Zbudowanie silnej marki rozpoznawalnej wśród mieszkańców lokalnej społeczności jako źródło autentycznej kuchni tureckiej. Przyciągnięcie i
utrzymanie trzech określonych grup docelowych: Miłośnicy kuchni tureckiej – oferując wysokiej jakości produkty i wyjątkowe
doświadczenia, z możliwością personalizacji zamówień i ekskluzywnych ofert. Studenci – poprzez konkurencyjne ceny, szybką obsługę i
wygodne opcje zamówień online. Pracownicy biurowi – proponując lunchowe pakiety, dostawę do biura oraz zdrowe opcje posiłków.

2. Badanie rynku i konkurencji

Aby skutecznie zaplanować strategię marketingową, przeprowadzono analizę lokalnego rynku gastronomicznego:

Lokalizacja: Wybrano miejsca o dużym natężeniu ruchu pieszego i bliskości uczelni oraz biurowców. Konkurencja: Identyfikacja głównych
konkurentów (bary z kebabem, restauracje tureckie, fast foody) i analiza ich mocnych i słabych stron. Oczekiwania klientów: Zrozumienie
preferencji i potrzeb grup docelowych (cena, jakość, szybkość dostawy, wygoda).

3. Unikalna propozycja wartości (USP)

Turecki Grill i Kebab wyróżnia się:

Autentyczność: Tradycyjne przepisy i składniki sprowadzane bezpośrednio z Turcji. Wysoka jakość: Świeże produkty, przygotowywane na
miejscu w krótkim czasie. Elastyczność: Możliwość zamówień online, dowozu, a także opcje wegetariańskie i bezglutenowe.
Personalizacja: Oferta tworzenia niestandardowych dań na życzenie klienta.

4. Strategia komunikacji i promocji

Media społecznościowe: Aktywna obecność na Instagramie, Facebooku i TikToku, z naciskiem na wizualne treści (zdjęcia i filmy dań) oraz
interakcje z użytkownikami. Influencer marketing: Współpraca z lokalnymi influencerami kulinarnymi oraz studentami i pracownikami
biurowymi w mediach społecznościowych. Reklama online: Google Ads, targetowane reklamy na Facebooku i Instagramie, skierowane do
grup docelowych. Eventy i promocje: Organizacja tematycznych wydarzeń (np. degustacje tureckich potraw), konkursy z nagrodami, zniżki
dla stałych klientów. Program lojalnościowy: Nagradzanie klientów punktami za zakupy, wymienialnymi na darmowe posiłki lub zniżki.

5. Strategia cenowa

Studenci i pracownicy biurowi: Konkurencyjne ceny, promocje typu "lunch special" w godzinach południowych. Miłośnicy kuchni
tureckiej: Wyższa jakość i ekskluzywne produkty uzasadniają wyższe ceny, rekompensowane przez doświadczenie kulinarne.

6. Dystrybucja i logistyka

Fizyczna lokalizacja: Przyjazne wnętrza, dedykowane strefy dla różnych grup docelowych (np. ciche stoliki dla pracowników biurowych,
miejsca do szybkiego spożycia dla studentów). Dostawa online: Współpraca z lokalnymi kurierami, opcja odbioru osobistego. E-commerce:
Intuicyjna strona internetowa z możliwością zamówień, śledzenia statusu dostawy i oceny posiłków.

Podsumowanie

Strategia marketingu i promocji dla Turecki Grill i Kebab opiera się na zrozumieniu potrzeb trzech zróżnicowanych grup docelowych,
oferowaniu unikalnej wartości oraz skutecznym wykorzystaniu różnorodnych kanałów komunikacji. Kluczowe będzie budowanie silnej,
rozpoznawalnej marki, która wyróżni się na konkurencyjnym rynku gastronomicznym.

7.2 Analiza SWOT

Oto sekcja Analiza SWOT w kontekście marketingu i promocji dla firmy Turecki Grill i Kebab:
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Mocne Strony (Strengths)
Unikalna oferta: Koncentracja na autentycznej kuchni tureckiej, co wyróżnia firmę na tle innych lokali z kebabem. Wysoka jakość
produktów: Używanie świeżych składników i tradycyjnych metod przygotowania, co przyciąga wymagających klientów. Elastyczność:
Możliwość sprzedaży zarówno w lokalu, jak i online/e-commerce, co pozwala dotrzeć do różnych grup docelowych. Różnorodność
produktów: Szeroka gama dań (kebab, pita, zapiekanki, sałatki) odpowiadająca na różne potrzeby i preferencje klientów. Lokalizacja:
Potencjalnie korzystne miejsce, które może przyciągać klientów z okolicy oraz turystów.

Słabe Strony (Weaknesses)

Koszty początkowe: Inwestycje w lokal, sprzęt kuchenny, zatrudnienie mogą być wysokie. Konkurencja: Rynek fast foodu i kebabów jest
konkurencyjny, szczególnie w dużych miastach. Zależność od dostawców: Konieczność współpracy z dostawcami świeżych produktów, co
może być wyzwaniem. Sezonowość: Potencjalne wahania w popycie w zależności od pory roku i lokalnych wydarzeń. Brak
rozpoznawalności: Nowa marka na rynku może mieć trudności z budowaniem świadomości i lojalności klientów.

Szanse (Opportunities)

Rosnący popyt na zdrowe jedzenie: Kuchnia turecka może być postrzegana jako zdrowa alternatywa dla tradycyjnych fast foodów. Rozwój
rynku online: Coraz więcej osób korzysta z zamówień online, co daje możliwość dotarcia do szerszej grupy klientów. Lokalny patriotyzm
kulinarny: Wzrost zainteresowania autentycznymi smakami i kuchniami świata. Współpraca z influencerami: Możliwość promocji poprzez
współpracę z lokalnymi influencerami kulinarnymi. Event marketing: Organizacja wydarzeń tematycznych (np. Dzień Kuchni Tureckiej) w
celu przyciągnięcia klientów.

Zagrożenia (Threats)

Konkurencja lokalna: Istniejące restauracje i bary kebabowe mogą oferować podobne produkty. Zmiany w preferencjach konsumentów:
Trendy zdrowotne i dietetyczne mogą wpłynąć na popyt na kebaby. Regulacje i koszty: Zmiany w przepisach dotyczących zdrowia, pracy
czy wynajmu mogą zwiększyć koszty operacyjne. Kryzysy zdrowotne: Pandemie lub inne kryzysy mogą wpłynąć na branżę gastronomiczną
(np. ograniczenia w działalności). Zmiany demograficzne: Zmiany w populacji (np. więcej studentów, mniej pracowników biurowych) mogą
wpłynąć na grupy docelowe.

Marketing i Promocja

Strategia różnicowania: Podkreślanie autentyczności i jakości produktów, aby odróżnić się od konkurencji. Celowana reklama: Skierowanie
reklam do konkretnych grup docelowych (miłośnicy kuchni tureckiej, studenci, pracownicy biurowi). Marketing online: Aktywna obecność w
mediach społecznościowych, recenzjach online i platformach dostawy jedzenia. Promocje i lojalnościówki: Organizacja promocji i
programów lojalnościowych dla stałych klientów. Eventy i współprace: Organizacja degustacji, współpraca z lokalnymi firmami i
influencerami.

Ta analiza SWOT pomoże firmie Turecki Grill i Kebab zidentyfikować obszary, w których może wykorzystać swoje mocne strony, zarządzać
słabościami, wykorzystać szanse rynkowe i minimalizować zagrożenia, aby skutecznie realizować strategię marketingową.

7.3 Rynki docelowe

W sekcji Rynki docelowe skupimy się na opisie grup docelowych, które są kluczowe dla "Tureckiego Grilla i Kebabu". Podkreślimy ich
charakterystykę, motywacje oraz sposób, w jaki nasza firma może im sprostać.

Główne grupy docelowe dla marketingu i promocji:

Miłośnicy kuchni tureckiej o wysokich możliwościach finansowych

Charakterystyka: To zazwyczaj osoby w wieku 25-55 lat, które cenią autentyczne, wysokiej jakości produkty kulinarne. Często podróżują do
Turcji lub mają doświadczenie kulturowe związane z tym regionem. Mają wyższe dochody i są skłonni płacić więcej za unikatowe, wysokiej
jakości potrawy. Motywacje: Poszukują autentycznych smaków, wysokiej jakości składników oraz doświadczenia kulinarnego, które nie jest
łatwo dostępne w ich lokalnej społeczności. Sposób dotarcia: Marketing wysokiej jakości: Podkreślanie użycia świeżych, lokalnych
składników oraz tradycyjnych metod przygotowania. Udostępnianie unikatowych doświadczeń: Organizacja wydarzeń tematycznych,
warsztatów kulinarnych, specjalnych nocy tureckich. Współpraca z influencerami: Współpraca z lokalnymi influencerami kulinarnymi oraz
podróżniczymi, którzy mogą zarekomendować naszą restaurację.

Studenci poszukujący szybkich posiłków o skromnych możliwościach finansowych

Charakterystyka: Studenci w wieku 18-24 lat, którzy często mają ograniczony budżet na jedzenie i cenią sobie szybkość oraz wygodę.
Motywacje: Potrzebują tanich, ale smacznych posiłków, które mogą spożyć w krótkim czasie, np. między zajęciami. Sposób dotarcia:
Oferty studenckie: Specjalne zniżki, promocje dla studentów (np. karta studencka, zniżki w godzinach między zajęciami). Dostawa na
kampus: Szybka dostawa do akademików lub bibliotek. Marketing w mediach społecznościowych: Promocja przez popularne platformy
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studenckie, np. grupy na Facebooku, Instagram, TikTok.

Pracownicy biurowi szukający lunchów o bardzo wysokich możliwościach finansowych

Charakterystyka: Profesjonaliści w wieku 25-50 lat, którzy cenią sobie wygodę, jakość i zdrowe posiłki w przerwie lunchowej. Motywacje:
Potrzebują szybkich, ale zdrowych i smacznych posiłków, które mogą spożyć w przerwie lunchowej bez konieczności długiego gotowania.
Sposób dotarcia: Lokalizacja: Lokalizacja w pobliżu biurowców, centrów biznesowych. Usługi lunchowe: Specjalne menu lunchowe,
dostępne w godzinach 12:00-16:00. Dostawa do biura: Usługa dostawy posiłków bezpośrednio do biura. Marketing zdrowego stylu życia:
Podkreślanie zdrowych aspektów naszych potraw, np. użycie świeżych warzyw, naturalnych składników.

Ogólne podejście do marketingu i promocji:

Branding: Budowanie silnej marki, która kojarzy się z autentycznością, jakością i wygodą. Multi-kanałowość: Wykorzystanie różnych
kanałów marketingowych, w tym mediów społecznościowych, reklam online, współpracy z lokalnymi influencerami, oraz tradycyjnych metod,
takich jak ulotki czy reklamy w prasie lokalnej. Personalizacja: Dostosowanie oferty i komunikacji do różnych grup docelowych, aby lepiej
odpowiadać na ich potrzeby. Programy lojalnościowe: Wprowadzenie programów lojalnościowych, które nagradzają stałych klientów,
zachęcając ich do powrotów i polecania naszej firmy.

Dzięki zrozumieniu i odpowiedniemu dostosowaniu strategii marketingowych do różnych grup docelowych, "Turecki Grill i Kebab" będzie
mógł skutecznie budować swoją pozycję na rynku i przyciągać różnorodną klientelę.

7.4 Kanały sprzedaży

Kanały sprzedaży

Sprzedaż detaliczna: Turecki Grill i Kebab będzie prowadził sprzedaż detaliczną w fizycznej lokalizacji - barze z kebabem i grillem tureckim.
Lokal będzie zaprojektowany w taki sposób, aby zapewnić wygodną przestrzeń zarówno dla klientów zamawiających posiłki na wynos, jak i
tych, którzy chcą zjeść na miejscu. Oferta w lokalu będzie obejmować szeroki wybór dań i napojów, które będą przygotowywane na bieżąco z
najwyższej jakości składników.

Sprzedaż online i e-commerce: Aby dotrzeć do szerszego grona klientów, a także zapewnić wygodę zamówień dla tych, którzy wolą
dostawę do domu lub biura, firma zamierza uruchomić platformę e-commerce oraz zintegrować się z popularnymi aplikacjami do zamawiania
jedzenia (np. Uber Eats, Wolt, Bolt Food). Dzięki temu klienci będą mogli składać zamówienia online, wybierać spośród szerokiej gamy dań, a
także śledzić status swojego zamówienia w czasie rzeczywistym.

Marketing i promocja:

Media społecznościowe: Kluczowym elementem strategii marketingowej będzie aktywna obecność w mediach społecznościowych, takich
jak Instagram, Facebook i TikTok. Platformy te będą wykorzystywane do promocji dań, ofert specjalnych, a także do budowania relacji z
klientami poprzez angażujące treści, konkursy i współprace z influencerami. Regularne posty i atrakcyjne wizualizacje posiłków mają na celu
zwiększenie zasięgu i przyciągnięcie uwagi potencjalnych klientów.

Content marketing: Firma zamierza tworzyć wartościowe treści związane z kuchnią turecką, przepisami, poradami dotyczącymi zdrowego
odżywiania oraz ciekawostkami kulinarnymi. Takie treści będą publikowane na blogu firmowym oraz w mediach społecznościowych,
przyciągając zainteresowanie osób poszukujących inspiracji kulinarnych i wzmacniając wizerunek marki jako eksperta w dziedzinie tureckiej
kuchni.

Reklama online: Płatne kampanie reklamowe w Google Ads oraz reklamy w mediach społecznościowych będą wykorzystywane do dotarcia
do ściśle określonych grup docelowych, takich jak studenci, pracownicy biurowi oraz miłośnicy kuchni tureckiej. Kampanie te będą
skoncentrowane na promocji specjalnych ofert, nowych produktów oraz wydarzeń w lokalu.

Program lojalnościowy: W celu zwiększenia retencji klientów i budowania długotrwałych relacji z nimi, firma wprowadzi program
lojalnościowy. Klienci będą mogli zbierać punkty za zakupy, które następnie będą wymienialne na zniżki, darmowe posiłki lub inne atrakcyjne
nagrody. Program ten będzie promowany poprzez media społecznościowe, e-mail marketing oraz aplikację mobilną.

Współpraca z lokalnymi firmami i instytucjami: Turecki Grill i Kebab zamierza nawiązać współpracę z lokalnymi firmami, biurami oraz
instytucjami, oferując im specjalne rabaty i programy lojalnościowe dla ich pracowników. Takie działania mają na celu zwiększenie
widoczności marki oraz pozyskanie nowych klientów wśród pracowników współpracujących firm.

Eventy i współprace: Organizacja wydarzeń tematycznych związanych z kuchnią turecką, degustacji oraz warsztatów kulinarnych będzie
stanowić dodatkową formę promocji. Takie wydarzenia przyciągną uwagę mediów lokalnych, a także zainteresują potencjalnych klientów,
którzy będą mieli okazję zapoznać się z ofertą firmy.

Podsumowanie: Turecki Grill i Kebab wykorzysta różnorodne kanały sprzedaży i marketingu, aby dotrzeć do szerokiego grona odbiorców.
Połączenie sprzedaży detalicznej, e-commerce, aktywnej obecności w mediach społecznościowych, content marketingu, reklamy online oraz
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programu lojalnościowego pozwoli na skuteczne budowanie marki i pozyskiwanie klientów z różnych grup docelowych.

7.5 Promocja i reklama

W planie promocji i reklamy dla firmy "Turecki Grill i Kebab", celem jest przyciągnięcie uwagi różnych grup docelowych oraz budowanie silnej
i rozpoznawalnej marki na rynku. Kluczowe strategie marketingowe będą obejmować:

1. Identyfikacja Marki

Logo i Wizualizacja: Stworzenie unikalnego logo i identyfikacji wizualnej, które odzwierciedlają autentyczność kuchni tureckiej oraz wysoką
jakość oferowanych produktów. Misja i Wartości: Jasne określenie misji firmy (np. "Serwowanie autentycznych smaków Turcji w wyjątkowej
atmosferze") oraz wartości (np. jakość, tradycja, gościnność).

2. Akcje Promocyjne

Otwarcie Lokalu: Organizacja wielkiego otwarcia z degustacjami, konkursami i występami muzycznymi, aby przyciągnąć pierwszych
klientów i zbudować rozgłos. Program Lojalnościowy: Wprowadzenie programu lojalnościowego, który nagradza stałych klientów zniżkami,
darmowymi posiłkami lub gadżetami. Sezonowe Promocje: Regularne oferowanie specjalnych promocji sezonowych (np. zniżki na kebaby
w okresie lunchu dla pracowników biurowych, specjalne menu studenckie).

3. Strategie Online

Strona Internetowa: Stworzenie nowoczesnej, responsywnej strony internetowej z opcją zamówień online oraz dostawą do domu. Media
Społecznościowe: Aktywne prowadzenie profili na platformach takich jak Facebook, Instagram, TikTok, aby angażować klientów, publikować
przepisy i pokazywać kulisy kuchni tureckiej. Marketing Szeptany: Współpraca z influencerami kulinarnymi, którzy mogą promować produkty
i lokal wśród swoich obserwatorów.

4. Lokalna Społeczność

Współpraca z Uczelnią: Regularne dostarczanie jedzenia dla studentów (Grupa Docelowa 2) w ramach umów z lokalnymi uczelniami.
Wydarzenia Lokalne: Udział w lokalnych festiwalach, targach i wydarzeniach kulinarnych, prezentując kuchnię turecką.

5. Reklama Zewnętrzna

Szyldy i Banery: Umieszczenie atrakcyjnych szyldów i banerów w widocznych miejscach, aby przyciągnąć przechodniów. Ulotki i Plakaty:
Dystrybucja ulotek i plakatów w okolicy, szczególnie w pobliżu biurowców (Grupa Docelowa 3) i uczelni.

6. Analiza Konkurencji

Badania Rynku: Przeprowadzenie analizy konkurencji, aby zidentyfikować ich mocne i słabe strony oraz znaleźć nisze rynkowe, które
"Turecki Grill i Kebab" może wykorzystać. Unikalna Propozycja: Podkreślanie unikalnych aspektów oferty, takich jak autentyczne przepisy,
wysoka jakość składników czy przyjazna obsługa.

7. Budżet Marketingowy

Alokacja Środków: Ustalenie budżetu na różne kanały marketingowe (np. większy nacisk na media społecznościowe i lokalne promocje,
mniejszy na reklamę zewnętrzną). Optymalizacja: Regularne monitorowanie efektywności działań marketingowych i dostosowywanie
budżetu w celu uzyskania najlepszego zwrotu z inwestycji.

8. Szkolenia i Personel

Szkolenia: Przeszkolenie personelu w zakresie obsługi klienta, technik sprzedaży oraz wiedzy o kuchni tureckiej, aby zapewnić
profesjonalną i autentyczną obsługę. Dobre Doświadczenia: Zachęcanie klientów do dzielenia się opiniami i doświadczeniami, co może
przyciągnąć nowych klientów (marketing szeptany).

9. Programy Partnerskie

Współpraca z Firmami: Nawiązanie współpracy z lokalnymi firmami w celu oferowania zniżek dla ich pracowników (Grupa Docelowa 3) lub
dostarczania posiłków do biur.

10. Eventy Tematyczne

Wieczory Tematyczne: Organizowanie wieczorów tematycznych z muzyką turecką, prezentacjami kulturowymi i specjalnymi menu, aby
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przyciągnąć miłośników kuchni tureckiej (Grupa Docelowa 1).

11. Programy Rabatowe

Rabaty dla Stałych Klientów: Wprowadzenie systemu rabatów dla stałych klientów, co zachęci ich do powrotów i polecania lokalu innym.

12. E-commerce i Dostawa

Platformy Dostawy: Integracja z popularnymi platformami dostawy (np. Uber Eats, Glovo) oraz stworzenie własnej aplikacji mobilnej dla
wygody klientów.

13. Zrównoważony Rozwój

Ekologia: Wprowadzenie ekologicznych opakowań i promowanie zrównoważonych praktyk, co może przyciągnąć świadomych ekologicznie
klientów.

14. Ankiety i Opinie

Badanie Satysfakcji: Regularne zbieranie opinii od klientów za pomocą ankiet i analizowanie ich w celu ciągłego doskonalenia oferty i
obsługi.

15. Współpraca z Lokalnymi Dostawcami

Świeże Składniki: Współpraca z lokalnymi dostawcami, aby zapewnić najwyższą jakość składników, co może być mocnym punktem
marketingowym.

Podsumowanie

Strategia promocji i reklamy dla "Tureckiego Grilla i Kebabu" będzie wielokanałowa i dostosowana do potrzeb różnych grup docelowych.
Kluczowe będzie budowanie relacji z klientami poprzez autentyczność, wysoką jakość produktów oraz innowacyjne podejście do marketingu.
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8. Dane finansowe

8.1 Założenia

Oto przykładowa sekcja opisowa zatytułowana "Założenia" w kontekście tworzenia danych finansowych dla biznesplanu firmy Turecki Grill i
Kebab:

Założenia

1. Charakterystyka działalności

Firma Turecki Grill i Kebab będzie prowadzić działalność w dwóch głównych obszarach:

Lokal gastronomiczny: Bar z kebabem i grillem tureckim, zlokalizowany w atrakcyjnej lokalizacji (centrum miasta lub popularna dzielnica
studencka). Sprzedaż online/e-commerce: Dostawa posiłków do klientów oraz sprzedaż produktów (np. gotowych kebabów, pakietów
kebabowych) przez stronę internetową i platformy dostawy jedzenia.

2. Grupy docelowe

Trzy główne segmenty klientów:

Grupa 1: Miłośnicy kuchni tureckiej o wysokich możliwościach finansowych

Oczekują wysokiej jakości składników i tradycyjnych receptur. Gotowi zapłacić więcej za wyjątkowe doświadczenie kulinarne. Cel: 15-20%
przychodów.

Grupa 2: Studenci poszukujący szybkich posiłków o skromnych możliwościach finansowych

Oczekują przystępnych cen i szybkiej obsługi. Cel: 30-35% przychodów.

Grupa 3: Pracownicy biurowi szukający lunchów o bardzo wysokich możliwościach finansowych

Oczekują wysokiej jakości i dogodnej dostawy pod biuro. Gotowi zapłacić więcej za komfort. Cel: 25-30% przychodów.

3. Marża i ceny

Koszty produkcji: Oszacowane na podstawie cen hurtowych składników (kurczak, wołowina, warzywa, przyprawy). Marża: Około 50-60%
na każdym produkcie (w zależności od kosztów dostawy i promocji). Ceny detaliczne: Kebab z soczystym mięsem: 15-20 PLN. Pita z
grillowanym kurczakiem: 10-15 PLN. Zapiekanka turecka z serem i warzywami: 12-18 PLN. Sałatka „Turcja” z jogurtowym dressingiem: 10-12
PLN.

4. Koszty operacyjne

Lokal: Czynsz/wynajem, opłaty za media, wyposażenie kuchni, licencje. Zatrudnienie: Kilku pracowników kuchni, obsługa klienta, kierowcy
dostaw. Dostawy: Koszty składników, opakowań, opłaty kurierskie. Marketing: Reklama w mediach społecznościowych, ulotki, współpraca z
influencerami.

5. Prognozy finansowe

Pierwszy rok:

Przychody: 1,5-2 mln PLN. Koszty operacyjne: 1 mln PLN. Zysk netto: 0,5-0,75 mln PLN.

Drugi rok:

Przychody: 2-2,5 mln PLN. Zysk netto: 0,75-1 mln PLN.

Trzeci rok:

Przychody: 3-4 mln PLN. Zysk netto: 1,5-2 mln PLN.

6. Założenia rynkowe
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Konkurencja: Około 5 podobnych lokali w okolicy. Trendy: Rosnąca popularność zdrowej żywności i jedzenia na dowóz. Sezonowość:
Możliwe wahania w okresach wakacyjnych i świątecznych.

7. Finansowanie

Kredyt bankowy: Wniosek o kredyt w wysokości 500-750 tys. PLN na start (wyposażenie, pierwsze dostawy, marketing). Wkład własny:
250-500 tys. PLN.

8. Ryzyka

Konkurencja: Możliwość pojawienia się nowych graczy na rynku. Lockdowny: Potencjalne ograniczenia w działalności gastronomicznej.
Koszty dostaw: Wzrost cen paliw i opłat kurierskich.

Ta sekcja stanowi podstawę do stworzenia dokładnych tabel finansowych, które będą zawierać szczegółowe prognozy przychodów, kosztów i
zysków na kolejne lata. Dzięki temu bank będzie mógł ocenić rentowność i potencjał wzrostu firmy.

8.2 Bilans otwarcia

Aktywa styczeń 2025

A. AKTYWA TRWAŁE (I+II) 0

I. Wartości niematerialne i prawne 0

1. Koszty zakończonych prac rozwojowych 0

2. Wartość firmy 0

3. Inne wartości niematerialne i prawne 0

II. Rzeczowe aktywa trwałe 0

1. Urządzenia techniczne i maszyny 0

2. Grunty (w tym prawo użytkowania wieczystego gruntu) 0

3. Budynki, lokale i obiekty inżynierii lądowej i wodnej 0

4. Środki transportu 0

5. Inne środki trwałe 0

B. AKTYWA OBROTOWE (I+II+III+IV) 50 000

I. Zapasy 0

II. Należności krótkoterminowe 0

a) z tytułu dostaw i usług 0

b) z tytułu podatków i innych świadczeń 0

III. Inwestycje krótkoterminowe 50 000

1. Krótkoterminowe aktywa finansowe 0

2. Środki pieniężne i inne aktywa pieniężne 50 000

IV. Krótkoterminowe rozliczenia międzyokresowe 0

Aktywa Razem 50 000
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Pasywa styczeń 2025

A. KAPITAŁ (FUNDUSZ) WŁASNY (I-V) 50 000

I. Kapitał (fundusz) podstawowy 50 000

II. Kapitał (fundusz) zapasowy 0

III. Zysk (strata) z okresów poprzednich 0

IV. Zysk (strata) netto 0

V. Odpisy z zysku netto w ciągu roku obrotowego 0

B. ZOBOWIĄZANIA I REZERWY NA ZOBOWIĄZANIA (I-IV) 0

I. Zobowiązania długoterminowe (kredyty i pożyczki) 0

II. Zobowiązania krótkoterminowe (a-c) 0

a) z tytułu dostaw i usług 0

b) z tytułu podatków, ceł, ubezpieczeń i innych świadczeń 0

c) kredyty i pożyczki 0

III. Rezerwy na zobowiązania 0

IV. Rozliczenia międzyokresowe 0

Pasywa Razem 50 000

8.3 Opis kosztów produkcji

Oczywiście, oto przykładowa sekcja opisowa dotycząca kosztów produkcji w kontekście tworzenia Danych finansowych dla biznesplanu firmy
Turecki Grill i Kebab:

Opis kosztów produkcji

1. Koszty surowców i składników:

Mięso (wołowina, kurczak): Koszt w zależności od jakości i dostawcy. Przykładowo, 1 kg kurczaka – 25 PLN/kg, a 1 kg wołowiny – 60
PLN/kg. Warzywa i owoce: Stałe koszty zakupu świeżych składników, takich jak sałata, pomidory, ogórki, cebula, a także cytryny do
dressingu. Przykładowo, 1 kg mieszanki sałat – 8 PLN/kg. Przyprawy i sosy: Koszty zakupu mieszanek przyprawowych (np. do kebabu)
oraz gotowych sosów (jogurt naturalny, sos tzatziki) lub przygotowanie własnych. Przykładowo, 1 litr jogurtu naturalnego – 3 PLN/l.
Pieczywo: Koszty zakupu gotowych pit lub bagietek. Przykładowo, 1 sztuka pity – 1,5 PLN. Dodatki: Cena serów, warzyw grillowanych (np.
papryka, cukinia), oliwek itp. Przykładowo, 100 g sera feta – 5 PLN.

2. Koszty pracy:

Zatrudnienie: Planowane zatrudnienie 5–6 pracowników (w zależności od skali działalności) na pełny etat. Koszt miesięczny brutto na
pracownika – około 5000 PLN. Wynagrodzenia: Łączny miesięczny koszt wynagrodzeń – 25 000–30 000 PLN.

3. Koszty operacyjne:

Czynsz za lokal: Przykładowo, lokal o powierzchni 50 m² – 3000 PLN/miesiąc. Media: Prąd, gaz, woda. Przykładowo, 1500 PLN/miesiąc.
Wyposażenie kuchni: Grille, lodówki, zmywarki, piekarniki. Jednorazowe koszty inwestycyjne – około 50 000–70 000 PLN. Koszty
utrzymania: Środki czystości, NWW (Niezbędne Wyposażenie Wnętrz), bieżące naprawy i konserwacja. Przykładowo, 2000 PLN/miesiąc.
Licencje i pozwolenia: Inspekcja sanitarna, pozwolenia na sprzedaż napojów alkoholowych itp. Przykładowo, 2000 PLN/rok.

4. Koszty marketingu i promocji:

Reklama lokalna: Ulotki, plakaty, reklama w lokalnych mediach. Przykładowo, 1000 PLN/miesiąc. Social media i strona internetowa:
Zarządzanie profilami na Facebooku, Instagramie, prowadzenie strony www. Przykładowo, 500 PLN/miesiąc. Współpraca z influencerami:

Materiały poufne

Strona 34 z 45



Współpraca z lokalnymi blogerami kulinarnymi. Przykładowo, 500–1000 PLN/post.

5. Koszty e-commerce i dostawy:

Platforma e-commerce: Opłaty za prowadzenie sklepu online (np. Shopify). Przykładowo, 1000 PLN/miesiąc. Dostawa: Koszty kurierów i
logistyki. Przykładowo, 15 PLN/zamówienie (w zależności od odległości). Pakowanie i przygotowanie zamówień: Dodatkowe koszty pracy
przy przygotowaniu zamówień do wysyłki. Przykładowo, 500 PLN/miesiąc.

6. Inne koszty:

Ubezpieczenia: Ubezpieczenie odpowiedzialności cywilnej, ubezpieczenie mienia. Przykładowo, 500 PLN/miesiąc. Podatki: Podatek
dochodowy, VAT. Przykładowo, 10 000–15 000 PLN/miesiąc (w zależności od obrotu).

Podsumowanie: Miesięczne koszty operacyjne mogą wynosić od 30 000 PLN do 50 000 PLN, w zależności od skali działalności i
wybranych opcji. Jednorazowe koszty inwestycyjne (wyposażenie, lokal) mogą wynieść 70 000–100 000 PLN.

Ta sekcja powinna być zintegrowana z innymi częściami biznesplanu, takimi jak Prognozy sprzedaży, Model przychodowy i Prognozy
finansowe, aby pokazać, jak koszty te wpływają na zyskowność firmy.

8.4 Opis kosztów operacyjnych

Opis kosztów operacyjnych

Koszty operacyjne są kluczowym elementem biznesplanu dla "Tureckiego Grill i Kebab". W tej sekcji omówimy główne kategorie kosztów,
które firma spodziewa się ponieść w celu uruchomienia i prowadzenia działalności.

1. Koszty lokalu i wyposażenia

Lokal: Koszt wynajmu lub zakupu lokalu w atrakcyjnej lokalizacji, np. w centrum miasta lub w pobliżu uczelni. Obejmuje to czynsz, koszty
zakupu nieruchomości, opłaty za media (prąd, woda, gaz). Wyposażenie: Koszty zakupu lub wynajmu sprzętu kuchennego (grille, lodówki,
kuchenki, zmywarki), mebli (stoły, krzesła, regały), sprzętu do obsługi klientów (terminale płatnicze, kasy fiskalne) oraz wyposażenia
higienicznego (zlewy, umywalki, toalety). Przystosowanie lokalu: Koszty adaptacji lokalu do potrzeb gastronomicznych, np. instalacja
wentylacji, przebudowa wnętrza, dostosowanie do wymogów sanitarnych.

2. Koszty pracownicze

Wynagrodzenia: Koszty zatrudnienia personelu kuchennego, obsługi klienta, menedżerów, księgowych. Szkolenia: Koszty szkoleń z
zakresu obsługi klienta, standardów higieny, przygotowywania potraw. Ubezpieczenia i składki ZUS: Koszty związane z zatrudnieniem
pracowników na umowę o pracę lub zlecenie.

3. Koszty produktów i surowców

Zakup składników: Koszty zakupu mięsa (kebab, kurczak), warzyw, sosów, przypraw, pieczywa (np. pita), nabiału, owoców itp. Koszty
dostaw: Koszty transportu surowców i produktów do lokalu.

4. Koszty marketingowe

Marketing i reklama: Koszty promocji w mediach społecznościowych, reklamy w lokalnych mediach, ulotki, banery, współpraca z
influencerami. Strona internetowa i e-commerce: Koszty stworzenia strony internetowej, integracji z systemami e-commerce, obsługi
zamówień online.

5. Koszty operacyjne (bieżące)

Media: Koszty prądu, wody, gazu, ścieków. Utrzymanie czystości: Koszty środków czystości, sprzątania. Naprawy i konserwacja: Koszty
przeglądów technicznych sprzętu, napraw. Ubezpieczenia: Koszty ubezpieczenia lokalu, odpowiedzialności cywilnej.

6. Koszty związane z e-commerce i dostawami

Systemy zamówień online: Koszty integracji z systemami zamówień, aplikacjami mobilnymi. Dostawy: Koszty dostawy zamówień do
klientów (kierowcy, paliwo, opłaty za dostawę).

7. Inne koszty

Licencje i opłaty: Koszty licencji na sprzedaż alkoholu (jeśli dotyczy), opłaty lokalne, podatki. Koszty prawne: Koszty doradztwa prawnego,
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rejestracji firmy, zezwoleń sanitarnych.

Podsumowanie

Koszty operacyjne stanowią znaczącą część wydatków na uruchomienie i prowadzenie działalności. Dokładne oszacowanie tych kosztów jest
kluczowe dla zapewnienia płynności finansowej firmy i planowania zysków. W biznesplanie należy uwzględnić również rezerwy na
nieprzewidziane wydatki oraz okresy sezonowe, które mogą wpływać na koszty operacyjne.

W kontekście pozyskania kredytu bankowego, dokładne przedstawienie struktury kosztów operacyjnych pomoże bankowi ocenić zdolność
firmy do generowania przychodów i pokrywania kosztów, co jest istotne dla oceny ryzyka kredytowego.

8.5 Źródła kosztów

Nazwa 2025 2026 2027

Wynajem lokalu gastronomicznego
koszt cykliczny, inne koszty, VAT 23,00%, spłata zobowiązań 14 dni, zmienna wartość netto 6 000,00, powtarzalność co miesiąc, zmiana 3,00%
co pół roku

73 080 77 531 82 252

Koszt zakupów nieprzetworzonej żywności
koszt powiązany z przychodem, wartość sprzedanych towarów w cenie zakupu/nabycia, VAT 8,00%, spłata zobowiązań 14 dni

167 271 346 641 439 625

Usługi księgowe
koszt cykliczny, usługi obce, VAT 23,00%, spłata zobowiązań 14 dni, zmienna wartość netto 1 200,00, powtarzalność co miesiąc, zmiana 3,00%
corocznie

12 000 14 760 15 203

Uśrednione koszty paliwa, ubezpieczenia i przeglądów
koszt cykliczny, inne koszty, VAT 23,00%, spłata zobowiązań 14 dni, zmienna wartość netto 3 000,00, powtarzalność co miesiąc, zmiana 1,00%
miesięcznie

24 857 41 200 46 425

Koszt zakupów napojów i alkoholu
koszt powiązany z przychodem, wartość sprzedanych towarów w cenie zakupu/nabycia, VAT 23,00%, spłata zobowiązań 14 dni

34 625 65 267 73 545

Koncesje i opłaty
koszt cykliczny, podatki i opłaty, VAT 0,00%, spłata zobowiązań 14 dni, wartość netto 525,00, powtarzalność corocznie

525 525 525

Marketing
koszt cykliczny, zużycie materiałów, VAT 23,00%, spłata zobowiązań 14 dni, zmienna wartość netto 500,00, powtarzalność co miesiąc, zmiana
1,00% kwartalnie

4 530 6 197 6 385

Podsumowanie 316 888 552 122 663 960

8.6 Wykres kosztów operacyjnych

Rok/Miesiąc 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Suma

2025 6 000 6 000 8 533 9 558 63 997 86 133 86 823 96 033 88 286 88 824 98 146 90 352 728 686

2026 91 107 100 548 92 734 93 867 102 905 95 004 95 833 105 526 97 576 98 251 108 067 100 075 1 181 493

2027 100 986 110 933 102 927 104 212 113 769 105 681 106 683 116 908 108 776 109 622 119 984 111 817 1 312 298
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8.7 Opis pozostałych kosztów i przychodów operacyjnych

Oto sekcja "Opis pozostałych kosztów i przychodów operacyjnych" w kontekście tworzenia danych finansowych na potrzeby biznesplanu dla
firmy Turecki Grill i Kebab:

Pozostałe Koszty Operacyjne

Koszty Reklamy i Marketingu

Planujemy inwestować w reklamę w mediach społecznościowych (Facebook, Instagram), aby dotrzeć do młodszej grupy docelowej
(studenci) oraz miłośników kuchni tureckiej. Zamierzamy również zainwestować w reklamę lokalną (plakaty, ulotki) w pobliżu uczelni i
biurowców, aby dotrzeć do studentów i pracowników biurowych. Budżet marketingowy na pierwszy rok: około 15% przychodów.

Koszty Dostaw i Logistyki

Zakup produktów od dostawców (mięso, warzywa, przyprawy). Koszty dostaw surowców do lokalu. Szacunkowy koszt: 10% przychodów.

Koszty Utrzymania Online

Strona internetowa oraz platforma e-commerce (np. Shopify). Aplikacja mobilna do zamówień online (planowana na 6-12 miesiąc). Koszty
programistyczne i utrzymania: około 5% przychodów.

Koszty Sprzętu Kuchennego i Wyposażenia

Inwestycja początkowa w sprzęt kuchenny (grille, piece, kuchenki). Bieżące koszty konserwacji i napraw. Szacunkowy koszt: jednorazowo
20% przychodów pierwszego roku (amortyzacja przez 3 lata).

Koszty Utrzymania Lokalu

Czynsz lub koszty najmu lokalu. Opłaty za media (prąd, woda, gaz). Koszty czystości i konserwacji. Szacunkowy koszt: 25% przychodów.

Pozostałe Przychody Operacyjne

Program Lojalnościowy

Planujemy wprowadzić program lojalnościowy dla stałych klientów, oferujący zniżki i nagrody. Przychody z programu lojalnościowego: około
5% przychodów.

Franczyza

Rozważamy opcję franczyzy w przyszłości, choć w pierwszych dwóch latach skupiamy się na rozwoju własnym. Przychody z franczyzy:
planowane na 3-5% przychodów od trzeciego roku.

Sprzedaż Produktów Markowych

Rozważamy stworzenie własnej linii produktów (np. mieszanki przypraw, sosy) do sprzedaży detalicznej i hurtowej. Przychody z produktów
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markowych: około 10% przychodów od drugiego roku.

Wydarzenia Specjalne

Organizacja wydarzeń tematycznych (np. noce kuchni tureckiej, degustacje). Przychody z wydarzeń specjalnych: około 3% przychodów.

Analiza Płynności

W pierwszym roku działalności spodziewamy się, że koszty operacyjne będą wyższe niż przychody, ze względu na inwestycje początkowe.
Od drugiego roku przychody powinny rosnąć szybciej niż koszty, co pozwoli na osiągnięcie rentowności.

Podsumowanie

Pozostałe koszty i przychody operacyjne będą miały istotny wpływ na model finansowy firmy. Kluczowe będzie efektywne zarządzanie
kosztami marketingu, utrzymania online oraz utrzymania lokalu, a także maksymalizacja przychodów z programu lojalnościowego, franczyzy i
sprzedaży produktów markowych.

Czy potrzebujesz dodatkowych szczegółów lub obliczeń finansowych?

8.8 Opis inwestycji i środków trwałych

W ramach inwestycji przewidziane jest zakupienie środków trwałych, takich jak sprzęt kuchenny, meble do lokalu, systemy obsługi klientów
online oraz promocja i wizualizacja marki. Sprzęt kuchenny, w tym grille, frytkownice, lodówki oraz kasy fiskalne, będzie niezbędny do
przygotowywania wysokiej jakości potraw. Meble do lokalu, w tym ławki i stoliki, mają na celu stworzenie przyjaznej atmosfery dla klientów.
Systemy obsługi klientów w modelu online i e-commerce, takie jak platformy do zamówień oraz systemy płatności, umożliwiają dotarcie
również do klientów poza fizyczną lokalizacją.

Promocja i wizualizacja marki są kluczowe, obejmując kampanie marketingowe (w tym social media), ulotki, plakaty, szyldy oraz opakowania
produktów na wynos. Te inwestycje przyczynią się do ugruntowania rozpoznawalności marki na rynku oraz zbudowania lojalnej bazy klientów.

Podsumowując, inwestycja w środki trwałe jest priorytetowa, aby zapewnić najwyższą jakość oferowanych produktów i usług, stworzyć
przyjemne otoczenie dla klientów oraz skutecznie dotrzeć do grup docelowych.

8.9 Majątek firmy

Nazwa 2025 2026 2027

Samochód dostawczy do zakupów i rozwożenia cateringu
Kwota 120 000,00 netto, VAT 23,00%, środki transportu, zakup 05.2025, amortyzacja 60 miesięcy, spłata zobowiązań 30 dni

120 000 0 0

Wyposażenie kuchni
Kwota 80 000,00 netto, VAT 23,00%, maszyny, urządzenia i aparaty ogólnego zastosowania, zakup 03.2025, amortyzacja 60 miesięcy, spłata
zobowiązań 30 dni

80 000 0 0

Wyposażenie lokalu gastronomicznego
Kwota 40 000,00 netto, VAT 23,00%, narzędzia, przyrządy, ruchomości i wyposażenie, zakup 05.2025, amortyzacja 60 miesięcy, spłata zobowiązań
15 dni

40 000 0 0

Komputer i kasa fiskalna
Kwota 8 000,00 netto, VAT 23,00%, urządzenia techniczne, zakup 05.2025, amortyzacja 60 miesięcy

8 000 0 0

Podsumowanie 248 000 0 0

8.10 Wykres wartości środków trwałych i zapasów

Rok/Miesiąc 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

2025 0 0 80 000 78 667 245 333 241 200 237 067 232 933 228 800 224 667 220 533 216 400

2026 212 267 208 133 204 000 199 867 195 733 191 600 187 467 183 333 179 200 175 067 170 933 166 800

2027 162 667 158 533 154 400 150 267 146 133 142 000 137 867 133 733 129 600 125 467 121 333 117 200
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8.11 Opis finansowania

Oczywiście! Oto opisowa sekcja dotycząca finansowania w kontekście tworzenia danych finansowych dla biznesplanu firmy "Turecki Grill i
Kebab":

Opis finansowania

Źródła finansowania:

Kredyt bankowy:

Kwota: Planujemy ubiegać się o kredyt w wysokości 200 000 PLN. Cel: Finansowanie początkowych wydatków inwestycyjnych, w tym zakup
wyposażenia kuchennego, mebli, sprzętu do lokalu oraz rozwój infrastruktury online (strona internetowa, aplikacja mobilna, system e-
commerce). Oprocentowanie: Szacowane oprocentowanie kredytu to około 7% rocznie.

Wkład własny:

Kwota: Wkład własny w wysokości 50 000 PLN. Cel: Wsparcie początkowych wydatków operacyjnych, takich jak zakup pierwszych
zapasów, opłaty licencyjne, koszty marketingowe.

Dofinansowanie z UE:

Kwota: Planujemy ubiegać się o dotację z funduszy unijnych (np. program "Przedsiębiorcza Polska Wschodnia") w wysokości 100 000 PLN.
Cel: Wsparcie inwestycji w nowoczesny sprzęt kuchenny oraz rozwój systemów zarządzania zamówieniami.

Prognozy finansowe:

Przychody:

Rok 1: Prognozowane przychody na poziomie 1 200 000 PLN. Rok 2: Prognozowane przychody na poziomie 2 000 000 PLN. Rok 3:
Prognozowane przychody na poziomie 3 000 000 PLN.

Koszty:

Koszty operacyjne (wynajem, media, pensje): Szacowane na około 600 000 PLN rocznie. Koszty zakupu towarów: Około 800 000 PLN
rocznie. Koszty marketingu i reklamy: 100 000 PLN rocznie.

Zysk operacyjny (EBIT):

Rok 1: Prognozowany zysk operacyjny na poziomie 100 000 PLN. Rok 2: Prognozowany zysk operacyjny na poziomie 300 000 PLN. Rok 3:
Prognozowany zysk operacyjny na poziomie 600 000 PLN.

Zysk netto:

Rok 1: Prognozowany zysk netto na poziomie 30 000 PLN (po uwzględnieniu odsetek od kredytu i podatków). Rok 2: Prognozowany zysk
netto na poziomie 150 000 PLN. Rok 3: Prognozowany zysk netto na poziomie 300 000 PLN.

Analiza ryzyka:
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Ryzyko operacyjne:
Opóźnienia w dostawach: Planujemy mieć zapasy na 30 dni, aby zminimalizować to ryzyko. Problemy techniczne: Inwestujemy w
niezawodny sprzęt i systemy IT.

Ryzyko finansowe:

Opóźnienia w spłacie kredytu: Opracowaliśmy plan awaryjny, który obejmuje cięcia kosztów operacyjnych. Zmiany stóp procentowych:
Rozważamy zamknięcie pozycji walutowych w celu ograniczenia ryzyka.

Ryzyko rynkowe:

Konkurencja: Unikalna oferta i wysoka jakość produktów mają zapewnić konkurencyjność. Sezonowość: Planujemy dywersyfikację oferty,
aby zminimalizować wpływ sezonowości.

Podsumowanie:

Firma "Turecki Grill i Kebab" planuje dynamiczny rozwój, wykorzystując dostępne źródła finansowania i skupiając się na innowacyjnych
rozwiązaniach operacyjnych. Prognozy finansowe wskazują na stopniowy wzrost przychodów i zysków, co pozwoli na spłatę zobowiązań i
dalsze inwestycje. Dzięki zróżnicowanej ofercie i strategii marketingowej, firma zamierza zdobyć silną pozycję na rynku, zaspokajając
potrzeby różnych grup docelowych.

8.12 Finansowanie

Nazwa 2025 2026 2027

Wpłaty kapitału podstawowego
Kapitał podstawowy - podniesienie kapitału 50 000,00

0 0 0

Kapitał zapasowy
Kapitał zapasowy - podniesienie kapitału 100 000,00

100 000 0 0

Kredyt obrotowy
Kwota kredytu 300 000,00, oprocentowanie 12,00%, okres kredytowania 96 miesięcy, raty stałe, karencja 1 miesięcy

300 000 0 0

Dywidenda dla właścicieli 2026
Wypłata dywidendy - 10 000,00

0 10 000 0

Dywidenda dla właścicieli 2027
Wypłata dywidendy - 50 000,00

0 0 50 000

Podsumowanie 400 000 10 000 50 000
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9. Sprawozdania

9.1 Rachunek zysków i strat

Rachunek zysków i strat 2025 2026 2027

A. Przychody netto ze sprzedaży i zrównane z nimi, w tym: 579 803 1 155 593 1 400 192

I. Przychody netto ze sprzedaży produktów i usług 493 241 992 424 1 216 330

II. Przychody netto ze sprzedaży towarów i materiałów 86 562 163 168 183 862

B. Koszty działalności operacyjnej 708 086 1 148 490 1 282 529

I. Amortyzacja 35 733 49 600 49 600

II. Zużycie materiałów i energii 4 530 6 197 6 385

III. Usługi obce 12 000 14 760 15 203

IV. Podatki i opłaty 525 525 525

V. Wynagrodzenia 294 991 453 749 472 173

VI. Ubezpieczenia społeczne i inne świadczenia 60 473 93 019 96 796

VII. Pozostałe koszty rodzajowe oraz szkolenia 97 937 118 731 128 677

VIII. Wartość sprzedanych towarów i usług 201 896 411 909 513 170

C. Zysk (strata) ze sprzedaży (A-B) -128 283 7 103 117 663

D. Pozostałe przychody operacyjne 0 0 0

I. Zysk ze zbycia niefinansowych aktywów trwałych 0 0 0

II. Dotacje 0 0 0

III. Inne przychody operacyjne 0 0 0

E. Pozostałe koszty operacyjne 0 0 0

I. Strata ze zbycia niefinansowych aktywów trwałych 0 0 0

II. Aktualizacja wartości aktywów niefinansowych 0 0 0

III. Inne koszty operacyjne 0 0 0

F. Zysk (strata) z działalności operacyjnej (C+D-E) -128 283 7 103 117 663

G. Przychody finansowe 0 0 0

I. Dywidendy i udziały w zyskach 0 0 0

II. Odsetki 0 0 0

III. Zysk ze zbycia inwestycji 0 0 0

IV. Aktualizacja wartości inwestycji 0 0 0

V. Inne 0 0 0

H. Koszty finansowe 20 599 33 004 29 769
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Rachunek zysków i strat 2025 2026 2027

I. Odsetki 20 599 33 004 29 769

II. Strata ze zbycia inwestycji 0 0 0

III. Aktualizacja wartości inwestycji 0 0 0

IV. Inne 0 0 0

I. Zysk (strata) z działalności gospodarczej (F+G-H) -148 883 -25 901 87 895

J. Wynik zdarzeń nadzwyczajnych (J.I-J.II) 0 0 0

I. Zyski nadzwyczajne 0 0 0

II. Straty nadzwyczajne 0 0 0

K. Zysk (strata) brutto (I ± J) -148 883 -25 901 87 895

L. Podatek dochodowy 0 0 0

L.1 Wyliczony podatek dochodowy 0 0 0

L.2 Podatek dochodowy zapłacony od otrzymanych dywidend 0 0 0

M. Pozostałe obowiązkowe zmniejszenia zysku (zwiększenia straty) 0 0 0

N. Zysk (strata) netto (K - L - M) -148 883 -25 901 87 895

9.2 Bilans roczny

Aktywa 2025 2026 2027

A. AKTYWA TRWAŁE (I+II) 212 267 162 667 113 067

I. Wartości niematerialne i prawne 0 0 0

1. Koszty zakończonych prac rozwojowych 0 0 0

2. Wartość firmy 0 0 0

3. Inne wartości niematerialne i prawne 0 0 0

II. Rzeczowe aktywa trwałe 212 267 162 667 113 067

1. Urządzenia techniczne i maszyny 108 267 82 667 57 067

2. Grunty (w tym prawo użytkowania wieczystego gruntu) 0 0 0

3. Budynki, lokale i obiekty inżynierii lądowej i wodnej 0 0 0

4. Środki transportu 104 000 80 000 56 000

5. Inne środki trwałe 0 0 0

B. AKTYWA OBROTOWE (I+II+III+IV) 52 045 86 566 158 806

I. Zapasy 0 0 0

II. Należności krótkoterminowe 39 606 47 532 57 241

a) z tytułu dostaw i usług 39 606 47 532 57 241
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Aktywa 2025 2026 2027

b) z tytułu podatków i innych świadczeń 0 0 0

III. Inwestycje krótkoterminowe 12 439 39 034 101 565

1. Krótkoterminowe aktywa finansowe 0 0 0

2. Środki pieniężne i inne aktywa pieniężne 12 439 39 034 101 565

IV. Krótkoterminowe rozliczenia międzyokresowe 0 0 0

Aktywa Razem 264 312 249 233 271 872

Pasywa 2025 2026 2027

A. KAPITAŁ (FUNDUSZ) WŁASNY (I-V) 1 117 -34 783 3 111

I. Kapitał (fundusz) podstawowy 50 000 50 000 50 000

II. Kapitał (fundusz) zapasowy 100 000 100 000 100 000

III. Zysk (strata) z okresów poprzednich 0 -158 883 -234 783

IV. Zysk (strata) netto -148 883 -25 901 87 895

V. Odpisy z zysku netto w ciągu roku obrotowego 0 0 0

B. ZOBOWIĄZANIA I REZERWY NA ZOBOWIĄZANIA (I-IV) 263 195 284 016 268 761

I. Zobowiązania długoterminowe (kredyty i pożyczki) 286 468 260 962 232 220

II. Zobowiązania krótkoterminowe (a-c) -23 274 23 054 36 541

a) z tytułu dostaw i usług 22 070 26 347 31 633

b) z tytułu podatków, ceł, ubezpieczeń i innych świadczeń -45 344 -3 293 4 908

c) kredyty i pożyczki 0 0 0

III. Rezerwy na zobowiązania 0 0 0

IV. Rozliczenia międzyokresowe 0 0 0

Pasywa Razem 264 312 249 233 271 872

9.3 Rachunek przepływów pieniężnych

Rachunek przepływów pieniężnych 2025 2026 2027

A. Przepływy środków pieniężnych z działalności operacyjnej

I. Zysk (strata) netto -148 883 -25 901 87 895

II. Korekty razem -27 147 88 002 53 377

1. Amortyzacja 35 733 49 600 49 600

2. Zyski (straty) z tytułu różnic kursowych 0 0 0

3. Odsetki i udziały w zyskach (dywidendy) 0 0 0

4. Zysk (strata) z działalności inwestycyjnej 0 0 0
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Rachunek przepływów pieniężnych 2025 2026 2027

5. Zmiana stanu rezerw 0 0 0

6. Zmiana stanu zapasów 0 0 0

7. Zmiana stanu należności -39 606 -7 926 -9 709

8. Zmiana stanu zobowiązań krótkoterminowych, z wyjątkiem pożyczek i kredytów -23 274 46 328 13 487

9. Zmiana stanu rozliczeń międzyokresowych 0 0 0

10. Inne korekty 0 0 0

III. Przepływy pieniężne netto z działalności operacyjnej (I+/-II) -176 030 62 102 141 272

B. Przepływy środków pieniężnych z działalności inwestycyjnej

I. Wpływy 0 0 0

1. Zbycie wartości niematerialnych i prawnych oraz rzeczowych aktywów trwałych 0 0 0

2. Zbycie inwestycji w nieruchomości oraz wartości niematerialne i prawne 0 0 0

3. Z aktywów finansowych, w tym: 0 0 0

a) w jednostkach powiązanych 0 0 0

b) w pozostałych jednostkach 0 0 0

– zbycie aktywów finansowych 0 0 0

– dywidendy i udziały w zyskach 0 0 0

– spłata udzielonych pożyczek długoterminowych 0 0 0

– odsetki 0 0 0

– inne wpływy z aktywów finansowych 0 0 0

4. Inne wpływy inwestycyjne 0 0 0

II. Wydatki 248 000 0 0

1. Nabycie wartości niematerialnych i prawnych oraz rzeczowych aktywów trwałych 248 000 0 0

2. Inwestycje w nieruchomości oraz wartości niematerialne i prawne 0 0 0

3. Na aktywa finansowe, w tym: 0 0 0

a) w jednostkach powiązanych 0 0 0

b) w pozostałych jednostkach 0 0 0

– nabycie aktywów finansowych 0 0 0

– udzielone pożyczki długoterminowe 0 0 0

III. Przepływy pieniężne netto z działalności inwestycyjnej (I–II) -248 000 0 0

C. Przepływy środków pieniężnych z działalności finansowej

I. Wpływy 400 000 0 0

1. Wpływy netto z wydania udziałów (emisji akcji) i innych instrumentów kapitałowych oraz dopłat do kapitału 100 000 0 0
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Rachunek przepływów pieniężnych 2025 2026 2027

2. Kredyty i pożyczki 300 000 0 0

3. Emisja dłużnych papierów wartościowych 0 0 0

4. Inne wpływy finansowe 0 0 0

II. Wydatki 13 532 15 507 -21 259

1. Nabycie udziałów (akcji) własnych 0 0 0

2. Dywidendy i inne wypłaty na rzecz właścicieli 0 -10 000 -50 000

3. Inne, niż wypłaty na rzecz właścicieli, wydatki z tytułu podziału zysku 0 0 0

4. Spłaty kredytów i pożyczek 13 532 25 507 28 741

5. Wykup dłużnych papierów wartościowych 0 0 0

6. Z tytułu innych zobowiązań finansowych 0 0 0

7. Płatności zobowiązań z tytułu umów leasingu finansowego 0 0 0

8. Odsetki 0 0 0

9. Inne wydatki finansowe 0 0 0

III. Przepływy pieniężne netto z działalności finansowej (I–II) 386 468 -15 507 21 259

D. Przepływy pieniężne netto razem -37 561 26 595 62 531

E. Bilansowa zmiana stanu środków pieniężnych, w tym 0 0 0

– zmiana stanu środków pieniężnych z tytułu różnic kursowych 0 0 0

F. Środki pieniężne na początek okresu 50 000 12 439 39 034

G. Środki pieniężne na koniec okresu 12 439 39 034 101 565
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