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1. Opis firmy

1.1 Ogólny opis firmy

Wypożyczalnia Kajaków to innowacyjny startup skoncentrowany na oferowaniu usług związanych z wypożyczaniem kajaków oraz
organizacją spływów kajakowych. Nasza firma ma na celu zapewnienie niezapomnianych doświadczeń i przygód na wodzie dla
różnorodnych grup odbiorców. Wyróżnia nas na rynku kompleksowa oferta, elastyczność oraz dbałość o jakość usług.

Model biznesowy: Firma zamierza prowadzić sprzedaż zarówno w fizycznej lokalizacji, jak i w modelu online/e-commerce, aby
dotrzeć do jak najszerszego grona klientów. Dzięki temu będziemy mogli oferować usługi zarówno lokalnym mieszkańcom, jak i
turystom planującym wyprawy kajakowe.

Grupy docelowe:

Rodziny z dziećmi o wysokich możliwościach finansowych:

Rodziny poszukujące aktywnej formy spędzania czasu na świeżym powietrzu. Oferta skierowana do osób ceniących sobie
bezpieczeństwo i komfort podczas rodzinnych wycieczek.

Aktywni seniorzy i emeryci o średnich możliwościach finansowych:

Osoby starsze, które chcą aktywnie spędzać czas i cieszyć się przyrodą. Oferta dostosowana do potrzeb i możliwości tej grupy, z
naciskiem na bezpieczeństwo i relaks.

Miłośnicy sportów wodnych i przygód na świeżym powietrzu o wysokich możliwościach finansowych:
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Entuzjaści kajakarstwa, poszukujący wyzwań i ekstremalnych wrażeń. Oferta skierowana do osób ceniących sobie adrenalinę i
chętnych do eksploracji trudniejszych tras.

Oferowane produkty i usługi:

Ekspresowy Spływ Kajakowy:

Krótkie, intensywne spływy dla osób poszukujących szybkich wrażeń. Idealne dla rodzin, seniorów i miłośników przygód.

Wypożyczalnia Kajaków Rzeka Adventure:

Możliwość wypożyczenia sprzętu kajakowego na różne trasy. Oferta obejmująca różne typy kajaków, od rekreacyjnych po
sportowe.

Rodzinne Spływy Kajakowe:

Organizacja spływów dostosowanych do potrzeb rodzin z dziećmi. Bezpieczne trasy, opieka instruktora, atrakcje dla
najmłodszych.

Kajaki na Weekend - Pakiet 2+1:

Kompleksowa oferta na weekendowy wypad kajakowy dla rodziny lub grupy przyjaciół. Wypożyczenie sprzętu, transport,
ewentualne wyżywienie.

Organizacja Spływów dla Firm:

Eventy integracyjne, team building oparte na spływach kajakowych. Dostosowanie programu do potrzeb i oczekiwań klientów
biznesowych.

Innowacyjność i różnicowanie: Nasza firma wyróżnia się na rynku dzięki:

Kompleksowej ofercie obejmującej różne grupy docelowe. Możliwości zakupu usług online. Dostosowaniu oferty do potrzeb i
możliwości różnych grup klientów. Inwestycji w wysokiej jakości sprzęt i bezpieczeństwo uczestników.

Lokalizacja: Siedziba firmy oraz główne miejsce prowadzenia działalności znajduje się w malowniczej okolicy, bogatej w rzeki i
jeziora, co umożliwia organizację spływów na różnych poziomach trudności.

Plan rozwoju: Firma zamierza rozwijać się poprzez:

Rozszerzenie oferty o nowe trasy i rodzaje aktywności. Wprowadzenie programu lojalnościowego dla stałych klientów. Ekspansję
na nowe rynki lokalne. Współpracę z lokalnymi dostawcami usług turystycznych (noclegi, gastronomia).

Wierzymy, że nasza pasja do kajakarstwa, dbałość o jakość usług oraz elastyczność w dostosowywaniu oferty do potrzeb klientów
pozwolą nam osiągnąć sukces na rynku i zbudować trwałe relacje z naszymi klientami.

1.2 Struktura własnościowa firmy

W kontekście tworzenia sekcji opisowej dotyczącej Struktury własnościowej firmy w biznesplanie dla wypożyczalni kajaków,
warto uwzględnić następujące kluczowe informacje:
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Struktura własnościowa firmy

Właściciele:

Firma Wypożyczalnia kajaków jest założona przez [Twoje Imię i Nazwisko], doświadczonego entuzjastę sportów wodnych i
przygód na świeżym powietrzu, który posiada wieloletnie doświadczenie w organizacji spływów kajakowych. Jestem również
wspierany przez wspólnika [Imię i Nazwisko wspólnika], który wnosi do firmy doświadczenie w zarządzaniu finansami oraz
marketingiem.

Udziały:

[Twoje Imię i Nazwisko]

: 60% udziałów

[Imię i Nazwisko wspólnika]

: 40% udziałów

Forma prawna:

Firma działa w formie spółki cywilnej, co zapewnia elastyczność w podejmowaniu decyzji oraz prostotę w zarządzaniu. Spółka
cywilna została zarejestrowana w dniu [data] w [miejsce].

Zarząd:

Prezes:

[Twoje Imię i Nazwisko]

, odpowiedzialny za operacje związane z organizacją spływów i wypożyczaniem sprzętu.

Wiceprezes:

[Imię i Nazwisko wspólnika]

, odpowiedzialny za finanse, marketing i rozwój firmy.

Kapitał początkowy:

Kapitał początkowy firmy wynosi [kwota] złotych, z czego [kwota] złotych pochodzi z oszczędności założycieli, a [kwota] złotych
zostało pozyskane w formie kredytu bankowego. Środki te zostaną przeznaczone na zakup sprzętu kajakowego, przygotowanie
infrastruktury oraz kampanię marketingową.

Dodatkowe informacje

Właściciele firmy posiadają ubezpieczenie odpowiedzialności cywilnej, które obejmuje ryzyka związane z prowadzeniem
działalności, takie jak wypadki na wodzie czy uszkodzenia sprzętu. Firma stosuje również zasady zrównoważonego rozwoju,
dbając o minimalizację wpływu na środowisko naturalne poprzez odpowiedzialne zarządzanie odpadami i promowanie
ekologicznych praktyk wśród klientów.

Ta sekcja dostarcza inwestorom (w tym bankowi) klarownego obrazu struktury własnościowej firmy, jej zarządu oraz kapitału
początkowego, co jest istotne dla oceny stabilności i wiarygodności przedsiębiorstwa.

1.3 Lokalizacja firmy

Lokalizacja firmy:

Wypożyczalnia kajaków została ulokowana w atrakcyjnej przyrodniczo miejscowości, idealnej dla miłośników aktywnego
wypoczynku. Położenie firmy to jeden z jej kluczowych atutów. Dzięki bliskości malowniczych rzek i jezior, oferowane usługi
spływów kajakowych oraz wypożyczalni sprzętu wodnego są dostępne dla szerokiego grona entuzjastów sportów wodnych i
przyrody.
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Siedziba firmy znajduje się w samym sercu parku narodowego o bogatej faunie i florze, co dodatkowo przyciąga turystów
poszukujących unikalnych wrażeń na łonie natury. Niewielka odległość od głównych dróg i łatwy dojazd sprawiają, że usługi są
dostępne nie tylko dla miejscowych, ale i dla gości z dalszych rejonów.

W bezpośrednim sąsiedztwie znajdują się również pole namiotowe oraz pensjonaty, co umożliwia stworzenie pakietów
wypoczynkowych łączących zakwaterowanie, wypożyczenie sprzętu i organizację spływów w jednym miejscu. Taka lokalizacja
gwarantuje stały dopływ klientów oraz synergię z innymi lokalnymi biznesami z branży turystycznej.

Dodatkowo, firma planuje rozszerzyć swoje usługi o sprzedaż online, co pozwoli dotrzeć do szerszego grona odbiorców, nie tylko
tych z najbliższej okolicy. Oferowane produkty, takie jak kajaki, akcesoria wodne czy pakiety spływów, będą dostępne zarówno w
sklepie stacjonarnym, jak i w sklepie internetowym, co znacząco poszerzy zasięg działalności.

Wybór lokalizacji nie jest przypadkowy – został dokładnie przemyślany pod kątem potencjału turystycznego, dostępności klientów
oraz możliwości rozwoju biznesu. To strategiczne położenie stanowi solidną podstawę dla rozwoju firmy i realizacji planów
biznesowych.

1.4 Zasoby techniczne firmy

Oto przykładowa sekcja opisowa dotycząca zasobów technicznych firmy, którą można wykorzystać w biznesplanie:

Zasoby techniczne

Flota kajaków: Wypożyczalnia dysponuje nowoczesną flotą 50 kajaków różnych typów (np. turystyczne, jednoosobowe,
dwuosobowe), w tym kilkoma modelami specjalistycznymi przystosowanymi do spływów rwącymi rzekami. Wszystkie kajaki są w
idealnym stanie technicznym, regularnie serwisowane i wyposażone w kamizelki ratunkowe, wiosła, fartuchy przeciwbryzgowe
oraz zestaw naprawczy.

Infrastruktura: Firma posiada przestronną bazę operacyjną o powierzchni 1000 m² zlokalizowaną nad brzegiem rzeki.
Infrastruktura obejmuje:

Magazyn na kajaki i sprzęt (500 m²) Punkt obsługi klienta z kasą, poczekalnią i toaletami Pomost umożliwiający bezpieczne
wodowanie kajaków Miejsce na ognisko i piknik dla klientów Parking dla samochodów (50 miejsc)

Sprzęt dodatkowy: Wypożyczalnia oferuje pełne wyposażenie niezbędne do bezpiecznego korzystania z kajaków, w tym:

Kamizelki ratunkowe (100 sztuk) Wiosła (50 sztuk) Fartuchy przeciwbryzgowe (50 sztuk) Aparaty fotograficzne dla klientów (20
sztuk) Kaski ochronne (50 sztuk) Zestawy pierwszej pomocy

Systemy IT i oprogramowanie: Firma wykorzystuje zaawansowane systemy do zarządzania rezerwacjami, sprzedażą i
ewidencją sprzętu. Platforma internetowa umożliwia klientom rezerwację spływów, wypożyczenie sprzętu oraz zakup pakietów
online. Dodatkowo, system CRM zbiera dane o klientach, co pozwala na personalizację ofert i lepsze zarządzanie relacjami.

Transport: Wypożyczalnia dysponuje dwoma samochodami dostawczymi do transportu kajaków i sprzętu na miejsce spływów.
Pojazdy są przystosowane do bezpiecznego przewozu sprzętu wodnego.

Szkolenia i certyfikaty: Wszyscy pracownicy odpowiedzialni za prowadzenie spływów posiadają certyfikaty ratownictwa wodnego
oraz uprawnienia do organizacji imprez wodnych. Regularnie uczestniczą w szkoleniach z zakresu bezpieczeństwa, obsługi
klienta i technik wioślarskich.

Te zasoby techniczne zapewniają firmie solidne podstawy do świadczenia wysokiej jakości usług oraz bezpiecznej i komfortowej
obsługi klientów.
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2. Opis przedsięwzięcia

2.1 Cele

Oto opisowa sekcja Cele w kontekście tworzenia Opis przedsięwzięcia na potrzeby biznesplanu dla Wypożyczalni kajaków:

Cele przedsięwzięcia:

Cel główny: Stworzenie rentownej i rozpoznawalnej marki w branży turystyki wodnej, oferującej kompleksowe usługi
wypożyczania kajaków oraz organizacji spływów kajakowych, skierowane do trzech różnorodnych grup docelowych: rodzin z
dziećmi o wysokich dochodach, aktywnych seniorów oraz miłośników sportów wodnych i przygód na świeżym powietrzu.

Cele operacyjne:

Zwiększenie rozpoznawalności marki poprzez skuteczne działania marketingowe i obecność w mediach społecznościowych.
Uruchomienie i rozwój platformy e-commerce do sprzedaży usług i produktów online. Pozyskanie co najmniej 500 stałych klientów
w ciągu pierwszego roku działalności. Rozszerzenie oferty o nowe atrakcje, takie jak spływy tematyczne, warsztaty kajakowe i
eventy firmowe. Uzyskanie certyfikatów i partnerstw z lokalnymi organizacjami turystycznymi.

Cele finansowe:

Osiągnięcie próg rentowności w ciągu 2 lat od uruchomienia działalności. Generowanie rocznego przychodu na poziomie 500 000
PLN w trzecim roku działalności. Pozyskanie kredytu w wysokości 150 000 PLN na rozwój infrastruktury i marketing.

Cele jakościowe:

Zapewnienie najwyższej jakości sprzętu i usług, w tym regularne szkolenia dla personelu. Budowanie lojalnej bazy klientów
poprzez programy lojalnościowe i doskonałą obsługę posprzedażową. Wprowadzenie innowacyjnych rozwiązań, takich jak
aplikacje mobilne do rezerwacji i zarządzania spływami.

Cele społeczne:

Promowanie zdrowego stylu życia i aktywności na świeżym powietrzu wśród różnych grup wiekowych. Wspieranie lokalnej
gospodarki poprzez współpracę z dostawcami i przedsiębiorstwami w regionie.

Ta sekcja podkreśla wizję i konkretne cele firmy, które pomogą w realizacji ambitnych planów rozwoju i budowaniu silnej pozycji na
rynku.

2.2 Misja

Oto przykładowa sekcja "Misja" w kontekście opisu przedsięwzięcia dla biznesplanu wypożyczalni kajaków:

Misja

Nasza misja to promowanie aktywnego stylu życia i zachęcanie do odkrywania piękna przyrody poprzez ekscytujące i unikalne
doświadczenia na wodzie. Chcemy, aby ludzie różnych grup wiekowych i o różnych możliwościach finansowych mogli cieszyć się
spływami kajakowymi oraz wypożyczaniem sprzętu w komfortowych i bezpiecznych warunkach.

Dążymy do stworzenia innowacyjnej firmy, która łączy pasję do przygód wodnych z dbałością o środowisko naturalne i
zrównoważonym rozwojem. Naszym celem jest oferowanie wysokiej jakości usług i produktów, które zaspokoją potrzeby naszych
klientów, jednocześnie budując lojalną społeczność miłośników kajakarstwa.

Wierzymy, że aktywność na świeżym powietrzu wzmacnia relacje rodzinne, poprawia zdrowie fizyczne i psychiczne oraz pozwala
na głębsze docenienie otaczającej nas przyrody. Dlatego nasza misja obejmuje również edukację i promowanie ekologicznych
praktyk wśród uczestników spływów.

W skrócie, chcemy, aby nasza wypożyczalnia kajaków była miejscem, gdzie ludzie mogą przeżywać niezapomniane chwile,
nawiązywać nowe znajomości i odnajdywać równowagę między naturą a aktywnością.
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Ta sekcja podkreśla wartości firmy, jej cel społeczny oraz długoterminową wizję, co jest istotne dla banku oceniającego wniosek o
kredyt. Misja powinna być spójna z opisem grup docelowych i oferowanych produktów/usług.

2.3 Kluczowe elementy sukcesu

Kluczowe elementy sukcesu

Wypożyczalnia kajaków, którą zamierzasz stworzyć, ma potencjał, aby odnieść sukces dzięki kilku kluczowym elementom. Oto
opis tych elementów w kontekście tworzenia biznesplanu:

Lokalizacja

Wybór odpowiedniej lokalizacji jest pierwszym i jednym z najważniejszych czynników sukcesu. Idealne miejsce powinno mieć
bliski dostęp do atrakcyjnych tras kajakowych, takich jak malownicze rzeki, jeziora czy spokojne zatoki. Dodatkowo, warto
rozważyć obszary popularne wśród turystów i miłośników aktywnego wypoczynku. Dlaczego to kluczowe? Lokalizacja wpływa na
łatwość dotarcia klientów oraz na atrakcyjność oferowanych usług.

Jakość sprzętu

Wypożyczalnia kajaków musi dysponować wysokiej jakości, bezpiecznym i nowoczesnym sprzętem. Klienci powinni mieć dostęp
do różnorodnych modeli kajaków (np. jednoosobowe, dwuosobowe, turystyczne, sportowe) oraz niezbędnego wyposażenia
(wiosła, kamizelki ratunkowe, fartuchy, bagażniki). Dlaczego to kluczowe? Jakość sprzętu gwarantuje bezpieczeństwo i komfort
użytkowania, co buduje zaufanie klientów i pozytywne opinie.

Różnorodność oferty

Oferta powinna być zróżnicowana, aby przyciągnąć różne grupy docelowe. Wypożyczalnia powinna proponować zarówno krótkie,
ekspresowe spływy dla rodzin z dziećmi i aktywnych seniorów, jak i dłuższe, bardziej wymagające trasy dla miłośników sportów
wodnych i przygód. Dlaczego to kluczowe? Różnorodność oferty pozwala dotrzeć do szerszego grona klientów i zwiększa
szanse na stałe zainteresowanie usługami.

Marketing i promocja

Skuteczna strategia marketingowa jest niezbędna, aby dotrzeć do potencjalnych klientów. Należy skupić się na promocji w
lokalnych mediach (gazety, radio, portale internetowe), a także w mediach społecznościowych (Facebook, Instagram, YouTube).
Warto również nawiązać współpracę z lokalnymi biurami turystycznymi, hotelami i innymi atrakcjami turystycznymi. Dlaczego to
kluczowe? Marketing i promocja są kluczowe dla budowania rozpoznawalności marki i przyciągania klientów.

Dostępność online

Współczesne technologie dają możliwość sprzedaży usług i produktów także w modelu online. Strona internetowa powinna być
intuicyjna, zawierać szczegółowe informacje o ofercie, cennik, mapę lokalizacji oraz opcję rezerwacji i zakupu usług online.
Dlaczego to kluczowe? Dostępność online ułatwia klientom zapoznanie się z ofertą i dokonywanie rezerwacji, co zwiększa
wygodę i może zwiększyć sprzedaż.

Dodatkowe usługi

Warto rozważyć dodatkowe usługi, takie jak organizacja spływów dla firm (team building), wynajem kajaków na weekend dla
rodzin (pakiety 2+1) czy przewodnictwo po najciekawszych trasach. Dlaczego to kluczowe? Dodatkowe usługi różnicują ofertę i
mogą przyciągnąć klientów poszukujących bardziej kompleksowych rozwiązań.

Zarządzanie

Profesjonalne zarządzanie jest kluczowe dla efektywnego funkcjonowania biznesu. Należy zatrudnić kompetentny personel, który
będzie w stanie obsługiwać klientów, dbać o sprzęt i zarządzać codziennymi operacjami. Dlaczego to kluczowe? Dobrze
zarządzana wypożyczalnia będzie w stanie szybko reagować na potrzeby klientów, minimalizować ryzyko i maksymalizować zyski.

Sezonowość i planowanie

Należy uwzględnić sezonowość rynku kajakowego i planować działania w taki sposób, aby maksymalizować przychody w
okresach największego zapotrzebowania (wiosna, lato). Warto również rozważyć oferowanie usług w mniej popularnych
sezonach, np. poprzez organizację spływów jesienią czy zimą (jeśli warunki na to pozwalają). Dlaczego to kluczowe?
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Planowanie z uwzględnieniem sezonowości pozwala na lepsze zarządzanie zasobami i zwiększenie stabilności finansowej firmy.

Podsumowując, kluczowymi elementami sukcesu dla wypożyczalni kajaków są: strategiczna lokalizacja, wysoka jakość sprzętu,
różnorodna oferta, skuteczny marketing, dostępność online, dodatkowe usługi, profesjonalne zarządzanie oraz świadome
planowanie uwzględniające sezonowość rynku. Dzięki tym elementom Twoja firma ma szansę stać się liderem w branży i
przyciągnąć szerokie grono zadowolonych klientów.
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3. Analiza rynku

3.1 Analiza rynku - potrzeby, trendy, wzrost rynku

Analiza rynku

Wprowadzenie

Wypożyczalnia kajaków oferuje unikalne doświadczenia na świeżym powietrzu, przyciągając różne grupy docelowe – od rodzin z
dziećmi, przez aktywnych seniorów, po miłośników sportów wodnych. Aby stworzyć solidny biznesplan, kluczowe jest zrozumienie
rynku, na którym firma będzie działać. Niniejsza sekcja zawiera analizę potrzeb, trendów i prognoz wzrostu rynku wycieczek
kajakowych.

Potrzeby rynku

Rodziny z dziećmi:

Potrzeba bezpiecznej i atrakcyjnej rozrywki: Rodziny z dziećmi poszukują aktywności, które są zarówno ekscytujące, jak i
bezpieczne. Spływy kajakowe oferują takie doświadczenie. Poszukiwanie unikalnych wspomnień: Wycieczki rodzinne tworzą
wspomnienia, które można dzielić przez lata. Kajakarstwo to doskonały sposób na spędzanie czasu razem. Dostępność
finansowa: Rodziny o wysokich możliwościach finansowych są skłonne zapłacić za wysokiej jakości usługi i sprzęt, które
zapewniają bezpieczeństwo i komfort.

Aktywni seniorzy i emeryci:

Aktywność fizyczna przyjazna dla stawów: Kajakarstwo jest łagodnym sportem, idealnym dla osób starszych, które chcą
pozostać aktywne. Społeczność i integracja: Wycieczki grupowe i spływy kajakowe oferują możliwość spotkań towarzyskich i
integracji w grupie rówieśniczej. Dostępność cenowa: Seniorzy o średnich możliwościach finansowych są zainteresowani
atrakcyjnymi cenowo wycieczkami, które nie obciążają budżetu.

Miłośnicy sportów wodnych i przygód:

Poszukiwanie adrenaliny: Osoby te szukają ekstremalnych doświadczeń, które wykraczają poza standardowe wypożyczenie
kajaka. Wysoka jakość sprzętu i usług: Gotowi są zapłacić więcej za profesjonalny sprzęt i dobrze zorganizowane spływy.

Trendy rynkowe

Wzrost popularności aktywności na świeżym powietrzu: W obliczu rosnącej świadomości ekologicznej i potrzeby zdrowego
stylu życia, wycieczki kajakowe stają się coraz bardziej popularne. Rozwój turystyki lokalnej: Ludzie coraz częściej wybierają
lokalne atrakcje zamiast dalekich podróży, co sprzyja rozwojowi lokalnych wypożyczalni kajaków. Technologia i e-commerce:
Rosnąca liczba klientów korzysta z platform internetowych do rezerwacji i zakupu usług turystycznych. Wypożyczalnia powinna
więc oferować możliwość zakupu online.

Wzrost rynku

Prognozy branżowe: Raporty branżowe (np. Tourism.com) przewidują stały wzrost rynku turystyki aktywnej, w tym kajakarstwa,
w najbliższych latach. Szacuje się, że rynek ten będzie rósł o około 5-7% rocznie, napędzany przez rosnącą świadomość
zdrowotną i ekologiczną. Zmiany demograficzne: Starzejące się społeczeństwo w wielu krajach zwiększa zapotrzebowanie na
aktywności przyjazne dla seniorów, co jest korzystne dla wypożyczalni kajaków.

Podsumowanie

Rynek wypożyczalni kajaków i organizacji spływów kajakowych ma duży potencjał wzrostu, napędzany przez rosnące
zapotrzebowanie na aktywności na świeżym powietrzu, rozwój turystyki lokalnej oraz zmiany demograficzne. Firma
Wypożyczalnia kajaków ma szansę przyciągnąć różne grupy docelowe, oferując szeroki zakres usług i produktów, zarówno w
modelu tradycyjnym, jak i online.
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Wnioski Wypożyczalnia kajaków wpisuje się w rosnący rynek turystyki aktywnej, który oferuje możliwości dla różnych grup
docelowych. Kluczowe będzie dostosowanie oferty do potrzeb każdej z nich oraz wykorzystanie technologii do rozwoju sprzedaży
online. Prognozy rynkowe są obiecujące, co czyni ten biznes plan atrakcyjnym dla inwestorów.

3.2 Opis konkurencji

Opis konkurencji

W kontekście rynku wypożyczalni kajaków i organizacji spływów kajakowych, konkurencja może być podzielona na kilka głównych
kategorii, w zależności od skali działalności, lokalizacji i oferowanych usług. Oto analiza różnych typów konkurencji:

1. Lokalne wypożyczalnie kajaków

W większych miastach i popularnych miejscowościach turystycznych często można znaleźć lokalne wypożyczalnie kajaków. Te
firmy zazwyczaj oferują podstawowe usługi wypożyczania sprzętu oraz proste trasy spływowe. Ich główną zaletą jest bliskość
klientów, co pozwala na szybki dostęp do usług. Oferta jest jednak zazwyczaj ograniczona i mniej zróżnicowana.

2. Regionalne operatory turystyczni

Wiele firm turystycznych oferuje pakiety obejmujące spływy kajakowe jako jedną z atrakcji. Te firmy często organizują spływy na
popularnych rzekach, takich jak Krutynia czy Dunajec. Ich oferta może obejmować noclegi, wyżywienie i inne atrakcje, co czyni je
atrakcyjnymi dla grup turystycznych i osób poszukujących kompleksowych usług.

3. Profesjonalne firmy organizujące spływy kajakowe

Istnieją również firmy specjalizujące się wyłącznie w organizacji spływów kajakowych, często oferujące bardziej zaawansowane
trasy i usługi dla doświadczonych kajakarzy. Te firmy często mają większe doświadczenie w logistyce i organizacji, co pozwala im
na obsługę większych grup i bardziej wymagających tras.

4. Startupy i nowe firmy

Na rynku pojawiają się również nowe, innowacyjne firmy, które wprowadzają nowe rozwiązania, takie jak rezerwacje online,
aplikacje mobilne czy niestandardowe trasy. Te firmy często konkurują niższymi cenami i większą elastycznością, ale ich skala
działalności jest zazwyczaj mniejsza.

Analiza konkurencji

Mocne strony konkurencji:

Dostępność: Lokalne wypożyczalnie oferują szybki dostęp do sprzętu i obsługi. Kompleksowość: Firmy turystyczne oferują
pakiety obejmujące więcej usług. Doznania: Profesjonalne firmy organizujące spływy mogą oferować bardziej ekscytujące trasy i
lepszą obsługę.

Słabe strony konkurencji:

Ograniczona oferta: Lokalne wypożyczalnie mają ograniczoną liczbę kajaków i tras. Brak elastyczności: Tradycyjne firmy
turystyczne mogą mieć sztywne pakiety. Koszt: Profesjonalne firmy mogą oferować usługi w wyższych cenach.

Nasza przewaga konkurencyjna:

Nasza firma zamierza wyróżnić się na rynku poprzez:

Innowacyjność: Oferowanie rozwiązań online i e-commerce, co zwiększa dostępność i wygodę rezerwacji. Zróżnicowana
oferta: Dostosowanie usług do różnych grup docelowych, od rodzin z dziećmi po miłośników przygód. Konkurencyjne ceny:
Oferowanie atrakcyjnych cen przy zachowaniu wysokiej jakości usług. Dostosowanie do klienta: Możliwość personalizacji
pakietów i tras, co zwiększa satysfakcję klientów.

Wnioski:
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Rynek wypożyczalni kajaków i organizacji spływów kajakowych jest konkurencyjny, ale istnieją nisze, które nasza firma może
efektywnie zagospodarować. Dzięki innowacyjnemu podejściu, zróżnicowanej ofercie i skupieniu na potrzebach klientów, mamy
szansę zbudować silną pozycję na rynku i przyciągnąć szeroki zakres klientów.

3.3 Segmentacja rynkowa

Segmentacja rynkowa

W celu skutecznego pozycjonowania i strategii marketingowej, nasza firma "Wypożyczalnia Kajaków" dokonała analizy rynku i
jego segmentacji. Na podstawie badań rynkowych oraz analizy potencjalnych klientów, wyodrębniliśmy trzy główne segmenty
docelowe:

Rodziny z dziećmi o wysokich możliwościach finansowych:

Charakterystyka: Rodziny z dziećmi w wieku 0-12 lat, dysponujące znacznymi środkami finansowymi, poszukujące atrakcyjnych
form spędzania czasu wolnego na świeżym powietrzu, które jednocześnie są bezpieczne dla najmłodszych. Motywacje: Chęć
spędzenia czasu z rodziną w aktywny i edukacyjny sposób, poszukiwanie nowych, ekscytujących doświadczeń. Oferta
dopasowana: Pakiety takie jak "Rodzinne Spływy Kajakowe" czy "Kajaki na Weekend - Pakiet 2+1", które są dostosowane do
potrzeb rodzin, zapewniając opiekę instruktorów, bezpieczeństwo oraz dodatkowe atrakcje.

Aktywni seniorzy i emeryci o średnich możliwościach finansowych:

Charakterystyka: Osoby w wieku emerytalnym, aktywne fizycznie, poszukujące sposobów na aktywne spędzanie czasu, które są
dostosowane do ich możliwości zdrowotnych i finansowych. Motywacje: Chęć pozostania aktywnym, spędzania czasu na
świeżym powietrzu, odkrywania nowych miejsc. Oferta dopasowana: "Ekspresowy Spływ Kajakowy" oraz "Wypożyczalnia
Kajaków Rzeka Adventure", które oferują krótsze, mniej wymagające trasy, dostosowane do potrzeb seniorów.

Miłośnicy sportów wodnych i przygód na świeżym powietrzu o wysokich możliwościach finansowych:

Charakterystyka: Osoby w wieku 20-50 lat, entuzjaści sportów wodnych, poszukujące ekstremalnych doświadczeń i wyzwań.
Motywacje: Chęć przeżywania adrenaliny, odkrywania nowych tras, rywalizacji. Oferta dopasowana: "Organizacja Spływów dla
Firm" oraz zaawansowane trasy w ramach "Wypożyczalni Kajaków Rzeka Adventure", które oferują trudniejsze, bardziej
wymagające trasy, często z elementami rywalizacji i wyzwań.

Analiza rynku:

Potencjał rynkowy:

Rosnąca popularność aktywnego wypoczynku na świeżym powietrzu. Zainteresowanie turystyką wodną i przygodową. Starzenie
się społeczeństwa i chęć aktywnego spędzania czasu wśród seniorów. Rozwój turystyki w regionie.

Konkurencja:

Istniejące wypożyczalnie kajaków, firmy organizujące spływy, konkurencja w zakresie atrakcji turystycznych. Potrzeba wyróżnienia
się na rynku poprzez unikalne oferty i wysoką jakość usług.

Strategia marketingowa:

Dostosowanie oferty do potrzeb każdego segmentu. Wykorzystanie mediów społecznościowych i platform e-commerce do
dotarcia do różnych grup docelowych. Współpraca z lokalnymi influencerami i blogerami podróżniczymi. Organizacja wydarzeń i
eventów dla każdego segmentu (np. rodzinne pikniki, spływy dla seniorów, zawody dla entuzjastów sportów wodnych).

Ta segmentacja rynku pozwoli nam na skuteczne dotarcie do naszych klientów, zaoferowanie im produktów i usług, które najlepiej
odpowiadają ich potrzebom i oczekiwaniom, a także na maksymalizację zysków w długim okresie.

3.4 Strategia rozwoju firmy

Strategia rozwoju firmy w kontekście tworzenia analizy rynku

Analiza rynku
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Rynek usług kajakowych w Polsce i za granicą jest dynamiczny i oferuje wiele możliwości. Klienci poszukują zarówno przygód na
łonie natury, jak i relaksu w bliskości wody. Nasza analiza rynku obejmuje kilka kluczowych aspektów:

Trendy rynkowe:
Turystyka aktywna: Wzrost popularności sportów wodnych i turystyki aktywnej. Zdrowy styl życia: Zainteresowanie
aktywnościami na świeżym powietrzu jako formą rekreacji i zdrowego stylu życia. Rynek usług online: Rosnące zapotrzebowanie
na zakupy i rezerwacje online.

Grupy docelowe:

Familie z dziećmi (Grupa 1): Osoby o wysokich możliwościach finansowych, poszukujące bezpiecznych i rodzinnych form
aktywnego wypoczynku. Aktywni seniorzy i emeryci (Grupa 2): Osoby o średnich możliwościach finansowych, chętnie
korzystające z przystępnych cenowo usług rekreacyjnych. Miłośnicy sportów wodnych (Grupa 3): Osoby o wysokich
możliwościach finansowych, poszukujące ekstremalnych wrażeń i wyzwań.

Konkurencja:

Lokalni konkurenci: Firmy oferujące podobne usługi w naszym regionie. Internetowe platformy: Serwisy pośredniczące w
wynajmie sprzętu i organizacji spływów. Sezonowość: Zwiększone zapotrzebowanie w okresie letnim, co stanowi wyzwanie w
zakresie dostępności usług.

Strategia rozwoju

Na podstawie analizy rynku opracowaliśmy strategię rozwoju firmy Wypożyczalnia kajaków, która obejmuje:

Rozwój produktów i usług:

Ekspresowy Spływ Kajakowy: Szybkie, krótkie spływy dla osób poszukujących intensywnych wrażeń. Wypożyczalnia kajaków
Rzeka Adventure: Oferta dla miłośników sportów wodnych. Rodzinne Spływy Kajakowe: Programy dostosowane do potrzeb
rodzin z dziećmi. Kajaki na Weekend - Pakiet 2+1: Kompleksowe pakiety dla rodzin. Organizacja spływów dla firm: Budowanie
relacji biznesowych poprzez team building na wodzie.

Dywersyfikacja kanałów sprzedaży:

Fizyczna lokalizacja: Rozwój punktów obsługi klienta w atrakcyjnych turystycznie miejscach. Model online: Strona internetowa,
sklep e-commerce oraz platformy rezerwacyjne. Marketing internetowy: Promocja w mediach społecznościowych, SEO i content
marketing.

Personalizacja oferty:

Dla seniorów: Oferty dostosowane do możliwości i preferencji tej grupy, np. spokojniejsze trasy. Dla sportowców:
Zaawansowane trasy i sprzęt do ekstremalnych spływów.

Sezonowe promocje i wydarzenia:

Wiosna i lato: Intensywna promocja i rozszerzenie oferty. Jesień i zima: Organizacja spływów w cieplejszych regionach lub na
sztucznych torach.

Partnerstwa i współpraca:

Lokalne biznesy: Współpraca z hotelami, restauracjami i atrakcjami turystycznymi. Kluby i organizacje sportowe: Partnerstwa z
grupami zainteresowanych sportami wodnymi.

Innowacje technologiczne:

Aplikacja mobilna: Ułatwienie rezerwacji i dostępu do informacji o trasach. Systemy rezerwacyjne online: Intuicyjne i dostępne
na różnych urządzeniach.
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Podsumowanie

Strategia rozwoju firmy Wypożyczalnia kajaków opiera się na dogłębnej analizie rynku i zrozumieniu potrzeb różnych grup
docelowych. Dzięki dywersyfikacji oferty, kanałów sprzedaży i innowacjom technologicznym, firma jest gotowa sprostać
wyzwaniom rynkowym i zaoferować unikalne wartości klientom.
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4. Plan działań

4.1 Kamienie milowe

Oczywiście! Oto opisowa sekcja "Kamienie milowe" w kontekście Planu działań dla biznesplanu wypożyczalni kajaków:

Kamienie milowe

1. Miesiąc 1-2: Planowanie i przygotowanie

Opracowanie szczegółowego biznesplanu, w tym analizy rynku, strategii marketingowej i planu finansowego. Wybór lokalizacji
fizycznej dla wypożyczalni (jeśli dotyczy) oraz zapewnienie niezbędnych zezwoleń i licencji. Zbadanie dostępnych opcji
finansowania (np. kredyty bankowe, dotacje) i przygotowanie wniosków.

2. Miesiąc 3-4: Zakup sprzętu i infrastruktura

Zakup lub wynajem kajaków, sprzętu wodnego oraz niezbędnego wyposażenia (np. kamizelki ratunkowe, wiosła). Przygotowanie
przestrzeni fizycznej (jeśli dotyczy): remont, adaptacja, wyposażenie. Uruchomienie strony internetowej i sklepu online (e-
commerce) dla sprzedaży usług i produktów.

3. Miesiąc 5-6: Marketing i budowanie marki

Opracowanie identyfikacji wizualnej (logo, kolorystyka, materiały promocyjne). Stworzenie strategii marketingowej, w tym kampanii
w mediach społecznościowych, reklam online oraz partnerstw z lokalnymi firmami. Organizacja wydarzeń promocyjnych, np.
otwarcia sezonu, dni otwarte.

4. Miesiąc 7-8: Uruchomienie działalności

Oficjalne otwarcie wypożyczalni i rozpoczęcie sprzedaży usług. Wdrożenie systemu rezerwacji online oraz obsługi klienta.
Rozpoczęcie pierwszych spływów i wypożyczeń, zbieranie opinii i feedbacku.

5. Miesiąc 9-12: Rozwój i optymalizacja

Analiza pierwszych wyników sprzedaży i dostosowanie strategii. Rozszerzenie oferty o nowe produkty/usługi (np. warsztaty
kajakowe, pakiety weekendowe). Budowanie lojalnej bazy klientów poprzez programy lojalnościowe i promocje.

6. Miesiąc 13-16: Skalowanie działalności

Ekspansja na nowe rynki lub dodanie nowych lokalizacji (jeśli dotyczy). Rozwój oferty on-line (np. kursy, sprzedaż akcesoriów).
Weryfikacja i rozbudowa zespołu pracowników w celu obsługi rosnącej liczby klientów.

7. Miesiąc 17-24: Utrzymanie i rozwój długoterminowy

Regularne monitorowanie wyników finansowych i dostosowywanie strategii. Wprowadzanie innowacji i nowych usług, aby
utrzymać konkurencyjność. Udział w branżowych wydarzeniach i targach, nawiązywanie nowych partnerstw.

Każdy z tych kamieni milowych ma na celu stopniowe budowanie stabilnej i dochodowej wypożyczalni kajaków, która będzie w
stanie zaspokoić potrzeby różnych grup docelowych i wykorzystać zarówno sprzedaż fizyczną, jak i online.

4.2 Plan komunikacji

Oto opisowa sekcja Plan komunikacji w kontekście tworzenia Plan działań na potrzeby utworzenia biznesplanu dla wypożyczalni
kajaków:

Plan Komunikacji

Cel: Skuteczne dotarcie do grup docelowych z ofertą usług i budowanie rozpoznawalności marki.

Grupy docelowe:
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Familie i rodziny z dziećmi o wysokich możliwościach finansowych Aktywni seniorzy oraz emeryci o średnich
możliwościach finansowych Miłośnicy sportów wodnych i przygód na świeżym powietrzu o wysokich możliwościach
finansowych

Strategia komunikacji:

Online i media społecznościowe:

Strona internetowa i sklep e-commerce: Stworzenie atrakcyjnej, responsywnej strony internetowej z ofertą usług, galerią zdjęć,
opiniami klientów oraz opcją zakupu online (wypożyczenia, pakiety spływowe). Media społecznościowe (Facebook, Instagram,
YouTube): Regularne publikowanie treści (zdjęcia, filmy z wycieczek, relacje z wydarzeń, porady dotyczące kajakarstwa) mające
na celu angażowanie społeczności i budowanie wizerunku marki. Content marketing: Blog firmowy z artykułami o tematyce
kajakowej, przewodnikami po najlepszych trasach spływowych, poradami dla początkujących i zaawansowanych kajakarzy.

Marketing offline:

Plakaty i ulotki: Dystrybucja w miejscach związanych z turystyką (punkty informacji turystycznej, hotele, pensjonaty) oraz w
miastach, z których można organizować spływy (np. Wrocław, Kraków). Współpraca z lokalnymi firmami i instytucjami:
Partnerstwa z hotelami, pensjonatami, biurami podróży, szkołami i organizacjami sportowymi w celu promocji wspólnych ofert.

Marketing szeptany i rekomendacje:

Program lojalnościowy: Nagradzanie stałych klientów zniżkami, voucherami lub gadżetami firmowymi. Współpraca z
influencerami: Angażowanie lokalnych blogerów i vlogerów specjalizujących się w turystyce i sporcie do promowania usług
wypożyczalni.

Komunikacja bezpośrednia:

Mailing: Budowanie listy subskrybentów i wysyłanie newsletterów z informacjami o nowościach, promocjach i poradami. Eventy i
warsztaty: Organizowanie dni otwartych, warsztatów kajakowych dla rodzin i seniorów, aby bezpośrednio zaprezentować ofertę i
zachęcić do skorzystania z usług.

Narzędzia i kanały komunikacji:

Strona internetowa z integracją z mediami społecznościowymi. SEO i SEM (optymalizacja pod kątem wyszukiwarek, reklamy w
Google). Google Ads i reklamy na Facebooku. Współpraca z lokalnymi mediami (prasa, radio, telewizja).

Budżet: Planujemy przeznaczyć 15% rocznego budżetu marketingowego na działania online (strona, SEO, SEM, reklamy w
mediach społecznościowych) oraz 10% na działania offline (ulotki, eventy, współpraca z lokalnymi firmami).

Harmonogram:

Miesiące 1-3: Stworzenie strony internetowej i sklepu e-commerce, uruchomienie profili w mediach społecznościowych, pierwsze
posty i kampanie reklamowe. Miesiące 4-6: Rozwój treści na blogu, nawiązanie współpracy z influencerami, organizacja eventów.
Miesiące 7-12: Analiza efektywności działań, dostosowanie strategii, rozszerzenie współpracy z lokalnymi partnerami.

Kluczowe wskaźniki (KPI):

Liczba nowych klientów pozyskanych przez stronę internetową. Zasięg postów w mediach społecznościowych. Stopa konwersji z
kampanii reklamowych. Satysfakcja klientów (opinie, ankiety po wizycie).

Podsumowanie

Plan komunikacji zakłada zintegrowane podejście, łączące kanały online i offline, aby skutecznie dotrzeć do różnych grup
docelowych i budować rozpoznawalność marki. Kluczowe będzie dostosowanie przekazu do potrzeb i preferencji każdej z grup
oraz stała optymalizacja działań marketingowych.
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5. Sprzedaż

5.1 Opis produktów / usług

W sekcji "Opis produktów / usług" biznesplanu dla firmy "Wypożyczalnia kajaków" powinieneś szczegółowo opisać oferowane
usługi i produkty, podkreślając ich unikalne cechy, korzyści oraz to, jak odpowiadają one potrzebom grup docelowych. Oto
przykładowy opis:

Opis Produktów i Usług

1. Ekspresowy Spływ Kajakowy

Ekspresowy spływ kajakowy to krótkie, intensywne wycieczki na wybranych, malowniczych odcinkach rzek, trwające od 1 do 4
godzin. Usługa ta skierowana jest głównie do miłośników sportów wodnych i przygód na świeżym powietrzu (Grupa docelowa 3)
oraz aktywnych seniorów (Grupa docelowa 2), którzy cenią sobie adrenalinę i piękne krajobrazy. W ofercie znajdują się trasy o
różnym stopniu trudności, od łatwych po zaawansowane, z możliwością dostosowania do indywidualnych preferencji klientów.

Korzyści:

Szybka dawka przygody i relaksu. Możliwość wyboru trasy dostosowanej do umiejętności. Profesjonalne wsparcie instruktora
(opcjonalnie).

2. Wypożyczalnia Kajaków Rzeka Adventure

To kompleksowa usługa wypożyczania kajaków wraz z niezbędnym sprzętem (wiosła, kamizelki ratunkowe, kaski) na dowolny
czas. Oferta ta jest idealna dla rodzin z dziećmi (Grupa docelowa 1) oraz miłośników przygód (Grupa docelowa 3), którzy chcą
samodzielnie eksplorować rzeki. Wypożyczalnia oferuje różne modele kajaków, od turystycznych po sportowe, oraz dodatkowe
akcesoria, takie jak siedziska dla dzieci czy kosze na piknik.

Korzyści:

Elastyczność czasowa (wypożyczenie na godziny lub dni). Szeroki wybór sprzętu dostosowanego do różnych potrzeb. Możliwość
połączenia wypożyczenia z innymi usługami (np. spływ z przewodnikiem).

3. Rodzinne Spływy Kajakowe

To pakietowa oferta skierowana do rodzin z dziećmi (Grupa docelowa 1), obejmująca spływ kajakowy wraz z przewodnikiem, który
zapewnia bezpieczeństwo i ciekawe opowieści o okolicy. Trasy są łatwe i dostosowane do potrzeb najmłodszych uczestników. W
pakiecie często znajdują się także dodatkowe atrakcje, takie jak piknik nad rzeką czy zwiedzanie lokalnych atrakcji.

Korzyści:

Bezpieczna i edukacyjna przygoda dla całej rodziny. Możliwość połączenia aktywności fizycznej z relaksem. Pakietowa cena, co
czyni go atrakcyjnym finansowo.

4. Kajaki na Weekend - Pakiet 2+1

To wypożyczenie kajaków na weekend (24 godziny) wraz z możliwością rozszerzenia o dodatkowe usługi, takie jak transport,
nocleg czy wyżywienie. Pakiet ten jest idealny dla par (Grupa docelowa 1 i 3) oraz grup przyjaciół, którzy chcą spędzić czas na
łonie natury, oddając się spokojnej turystyce kajakowej.

Korzyści:

Pełna swoboda w planowaniu czasu. Możliwość połączenia wypożyczenia z innymi atrakcjami turystycznymi. Atrakcyjna cena za
całodobowe wypożyczenie.

5. Organizacja Spływów dla Firm
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To pakiet usług skierowany do firm i instytucji, które chcą zorganizować integracyjne wydarzenie dla swoich pracowników. Oferta
obejmuje kompleksową organizację spływu, w tym wynajem sprzętu, transport, przewodników oraz dodatkowe atrakcje (np.
ognisko, gry zespołowe). Spływy te mogą być częścią większego wydarzenia lub stanowić główną atrakcję.

Korzyści:
Budowanie zespołu i integracja pracowników w nieformalnej atmosferze. Możliwość dostosowania programu do potrzeb klienta.
Profesjonalna organizacja zapewniająca bezpieczeństwo i komfort.

Sprzedaż

Sprzedaż produktów i usług będzie prowadzona zarówno w modelu tradycyjnym (fizyczna lokalizacja), jak i online (strona
internetowa, media społecznościowe, platformy e-commerce). Dla Grupy docelowej 1 (rodziny o wysokich możliwościach
finansowych) przewidziane są luksusowe pakiety, które mogą obejmować dodatkowe usługi, takie jak wynajem luksusowych
kajaków, transfery wysokiej klasy czy ekskluzywne pikniki.

Dla Grupy docelowej 2 (aktywni seniorzy) oferowane będą specjalne zniżki oraz pakiety przyjazne osobom starszym, z
możliwością dostosowania trudności tras do ich możliwości fizycznych.

Grupa docelowa 3 (miłośnicy sportów wodnych) będzie miała dostęp do zaawansowanych modeli kajaków oraz możliwości
uczestnictwa w spływach dla zaawansowanych.

Wszystkie usługi będą dostępne w różnych wariantach cenowych, aby maksymalnie dostosować ofertę do możliwości
finansowych i preferencji klientów.

Podsumowanie

Nasza oferta produktów i usług jest zróżnicowana i dostosowana do potrzeb różnych grup docelowych. Dzięki temu możemy
dotrzeć do szerokiego grona klientów, od rodzin z dziećmi, przez aktywnych seniorów, po pasjonatów sportów wodnych.
Elastyczność w zakresie sprzedaży (fizyczna lokalizacja + online) oraz różnorodność oferowanych pakietów zapewnią
atrakcyjność i konkurencyjność firmy na rynku.

5.2 Porównanie produktów / usług z konkurencją

W porównaniu z konkurencją, oferta Wypożyczalni Kajaków wyróżnia się kilkoma kluczowymi aspektami:

Unikalne lokalizacje: Nasz biznes koncentruje się na mniej znanych, ale malowniczych rzekach i trasach, które nie są tak
zatłoczone jak popularne szlaki. To gwarantuje klientom bardziej spokojne i autentyczne doświadczenia.

Personalizacja usług: Oferujemy spersonalizowane pakiety dla różnych grup docelowych. Rodziny z dziećmi mogą liczyć na
bezpieczne i dostosowane do ich potrzeb trasy, podczas gdy miłośnicy przygód mogą wybrać bardziej wymagające szlaki.

Wysoka jakość sprzętu: Inwestujemy w nowoczesne, wysokiej jakości kajaki oraz wysokiej klasy akcesoria, co zapewnia komfort
i bezpieczeństwo podczas spływów.

Dodatkowe atrakcje: Oferujemy pakiety, które mogą obejmować nie tylko spływ, ale także dodatkowe aktywności, takie jak
pikniki, ogniska czy wycieczki piesze, co sprawia, że nasze usługi są bardziej atrakcyjne jako kompleksowa oferta wypoczynkowa.

Konkurencyjne ceny: Mimo wysokiej jakości usług, oferujemy ceny bardziej konkurencyjne niż firmy o podobnym profilu, co
przyciąga klientów szukających dobrej wartości za pieniądze.

Ekologiczne podejście: Nasza firma jest zaangażowana w ochronę środowiska. Używamy ekologicznych środków czystości,
dbamy o minimalizację odpadów i promujemy odpowiedzialne zachowania wśród klientów.

Dostępność online: Oferujemy zaawansowaną platformę e-commerce, która umożliwia rezerwacje online, zarządzanie pakietami
i płatności online, co ułatwia klientom korzystanie z naszych usług.

Lokalne zaangażowanie: Współpracujemy z lokalnymi dostawcami i społecznościami, co wspiera rozwój lokalnej gospodarki i
pozwala na lepsze zrozumienie potrzeb klientów.

Innowacyjne pakiety: Oferujemy unikalne pakiety, takie jak "Kajaki na Weekend - Pakiet 2+1" czy "Organizacja Spływów dla
Firm", które odpowiadają na specyficzne potrzeby różnych grup klientów.
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Doskonała obsługa klienta: Inwestujemy w szkolenia dla naszego personelu, aby zapewnić najwyższą jakość obsługi klienta.
Oferujemy wsparcie przed, w trakcie i po spływie, co buduje lojalność i zaufanie klientów.

Te elementy sprawiają, że nasza oferta jest bardziej atrakcyjna i konkurencyjna na rynku wypożyczalni kajaków i organizacji
spływów. Skupiamy się na dostarczaniu wartości, której nie oferują inne firmy, co pozwoli nam zdobyć i utrzymać klientów.

5.3 Pozycja na rynku

Oto przykładowa opisowa sekcja "Pozycja na rynku w kontekście sprzedaży" dla biznesplanu wypożyczalni kajaków:

Pozycja na rynku w kontekście sprzedaży

1. Analiza rynku

Rynek turystyki i sportów wodnych w Polsce dynamicznie się rozwija, przyciągając zarówno turystów krajowych, jak i
zagranicznych. Coraz więcej osób poszukuje alternatywnych form aktywnego wypoczynku, które łączą przygodę, relaks i kontakt z
naturą. Spływy kajakowe i wypożyczalnie sprzętu wodnego zyskują na popularności, szczególnie w regionach o malowniczych
rzekach i jeziorach.

2. Grupy docelowe

Firma Wypożyczalnia Kajaków zamierza skierować swoje usługi do trzech głównych grup docelowych:

A) Rodziny z dziećmi o wysokich możliwościach finansowych

Motywacja: Poszukiwanie bezpiecznych, rodzinnych aktywności na świeżym powietrzu. Charakterystyka: Zamożne rodziny,
często mieszkające w dużych miastach, szukające atrakcji na weekendy i wakacje. Oferta: Rodzinne spływy kajakowe, pakiety
"Kajaki na weekend - Pakiet 2+1", które obejmują sprzęt, przewodnika i ubezpieczenie.

B) Aktywni seniorzy i emeryci o średnich możliwościach finansowych

Motywacja: Chęć aktywnego spędzania czasu, rekreacji i kontaktu z naturą. Charakterystyka: Osoby w wieku emerytalnym,
często poszukujące sposobów na utrzymanie aktywności fizycznej i społecznej. Oferta: Spersonalizowane trasy spływów
kajakowych, dostosowane do możliwości seniorów, wypożyczalnia sprzętu przystosowanego do ich potrzeb.

C) Miłośnicy sportów wodnych i przygód na świeżym powietrzu o wysokich możliwościach finansowych

Motywacja: Poszukiwanie wyzwań, adrenaliny i unikalnych doświadczeń. Charakterystyka: Młodzi dorośli i osoby aktywne
fizycznie, często poszukujące ekstremalnych lub unikalnych doświadczeń. Oferta: Ekspresowe spływy kajakowe, wypożyczalnia
sprzętu ekstremalnego, organizacja spływów dla firm jako team-building.

3. Strategia sprzedaży

Dwukanałowy model sprzedaży: Firma zamierza prowadzić sprzedaż zarówno w fizycznej lokalizacji (wypożyczalnia sprzętu,
biuro obsługi klienta), jak i online (strona internetowa, platformy e-commerce, media społecznościowe).

Personalizacja oferty: Dostosowanie usług do potrzeb i oczekiwań każdej grupy docelowej, np. rodzinne pakiety, senioralne
trasy, zaawansowane spływy dla entuzjastów sportów wodnych.

Współpraca z biurami podróży i agencjami turystycznymi: Rozszerzenie zasięgu sprzedaży poprzez partnerskie relacje z
biurami podróży, które mogą oferować spływy kajakowe jako część pakietów turystycznych.

Programy lojalnościowe: Wprowadzenie systemu nagród i zniżek dla stałych klientów, co zwiększy ich satysfakcję i skłoni do
ponownych zakupów oraz polecania usług.

4. Konkurencja

Na rynku istnieje kilka konkurencyjnych firm oferujących podobne usługi, jednak Wypożyczalnia Kajaków wyróżnia się:

Szeroką gamą usług: Oferta obejmuje zarówno wypożyczenie sprzętu, jak i organizację spływów dla różnych grup docelowych.
Jakością obsługi: Profesjonalne wsparcie przewodników, wysokiej jakości sprzęt, ubezpieczenie i opieka medyczna.
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Lokalizacją: Działalność w atrakcyjnych turystycznie regionach, oferujących różnorodne trasy spływów.

5. Prognozy sprzedaży

W pierwszym roku działalności firma planuje osiągnąć przychody na poziomie 1,5 mln zł, co pozwoli na stopniowy rozwój i
ekspansję w kolejnych latach. Kluczowe będą:

Sezonowość: Największe przychody spodziewane są w okresie wiosenno-letnim. Rozwój online: Inwestycja w platformę e-
commerce, która umożliwi sprzedaż przez cały rok, niezależnie od pogody. Ekspansja geograficzna: W kolejnych latach firma
zamierza rozszerzyć działalność na nowe regiony, oferując unikalne trasy spływów.

Podsumowując, Wypożyczalnia Kajaków ma potencjał, aby stać się liderem na rynku turystyki kajakowej, oferując kompleksowe
usługi dostosowane do różnych grup docelowych i wykorzystując zarówno tradycyjne, jak i nowoczesne kanały sprzedaży.

Ta sekcja przedstawia, jak firma zamierza pozycjonować się na rynku, komu i w jaki sposób będzie sprzedawać swoje usługi, a
także jakie ma plany na przyszłość. Jest to kluczowy element biznesplanu, który pomoże bankowi ocenić potencjał firmy i jej
zdolność do generowania przychodów.

5.4 Technologie

W sekcji "Technologie" w kontekście tworzenia omnichannelowej strategii sprzedaży dla firmy "Wypożyczalnia Kajaków", można
uwzględnić następujące elementy:

1. System Zarządzania Relacjami z Klientami (CRM)

Funkcjonalności: Zarządzanie interakcjami z klientami, personalizacja ofert, segmentacja klientów, analiza danych
sprzedażowych. Cel: Usprawnienie procesu sprzedaży, zwiększenie lojalności klientów, efektywniejsze dostosowanie usług do
potrzeb różnych grup docelowych (rodziny, seniorzy, miłośnicy sportów wodnych).

2. Platforma E-commerce

Funkcjonalności: Zarządzanie produktami, system rezerwacji online, płatności online, integracja z systemem CRM. Cel:
Umożliwienie sprzedaży usług online, dostęp do oferty 24/7, wygoda dla klientów.

3. Rozwiązania Mobilne

Funkcjonalności: Aplikacja mobilna do rezerwacji, zakupu biletów, dostępu do map tras, aktualizacji pogodowych. Cel:
Zwiększenie wygody korzystania z usług, lepsza dostępność dla klientów, możliwość sprzedaży w dowolnym miejscu.

4. Integracja z Mediami Społecznościowymi

Funkcjonalności: Możliwość zakupu usług przez media społecznościowe, integracja z social media w celu promocji i komunikacji
z klientami. Cel: Szerokie dotarcie do grup docelowych, możliwość szybkiej reakcji na zapytania klientów.

5. System Rezerwacji Online

Funkcjonalności: Kalendarz rezerwacji, możliwość zakupu pakietów (np. "Kajaki na Weekend - Pakiet 2+1"), zarządzanie
grupami (np. dla spływów firmowych). Cel: Ułatwienie procesu rezerwacji, zarządzanie dużą liczbą zapytań, optymalizacja
dostępności kajaków.

6. Automatyzacja Procesów

Funkcjonalności: Automatyczne wysyłanie potwierdzeń rezerwacji, przypomnień, powiadomień o zmianach w pogodzie. Cel:
Oszczędność czasu pracowników, zwiększenie efektywności obsługi klienta.

7. Platforma B2B

Funkcjonalności: Możliwość zamawiania spływów dla firm przez dedykowany portal. Cel: Ułatwienie współpracy z klientami
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biznesowymi, zarządzanie złożonymi zamówieniami.

8. System Płatności Online

Funkcjonalności: Akceptacja różnych metod płatności (karty, przelewy, płatności mobilne). Cel: Zapewnienie bezpiecznych i
wygodnych płatności dla klientów.

9. Analiza Danych

Funkcjonalności: Narzędzia analityczne do monitorowania trendów, preferencji klientów, optymalizacji cen. Cel: Lepsze
zrozumienie rynku, dostosowanie oferty do potrzeb klientów, podejmowanie strategicznych decyzji.

10. Bezpieczeństwo Danych

Funkcjonalności: Zabezpieczenia danych osobowych i transakcyjnych, zgodność z RODO. Cel: Ochrona danych klientów,
budowanie zaufania.

Podsumowanie

Technologie te są kluczowe dla stworzenia nowoczesnej, omnichannelowej strategii sprzedaży, która pozwoli firmie
"Wypożyczalnia Kajaków" dotrzeć do różnych grup docelowych (rodziny, seniorzy, miłośnicy sportów wodnych) w wygodny dla
nich sposób, oferując szybki i bezproblemowy proces zakupu usług zarówno online, jak i w lokalizacji fizycznej. Dzięki temu firma
będzie mogła skutecznie konkurować na rynku i zwiększać swoje przychody.

5.5 Czynniki wyróżniające firmę

Czynniki wyróżniające firmę w kontekście tworzenia Sprzedaż

Wypożyczalnia Kajaków to innowacyjny startup, który łączy pasję do sportów wodnych, przygody i komfort z nowoczesnym
podejściem do sprzedaży. Oferta firmy obejmuje zarówno fizyczną lokalizację, jak i model on-line/e-commerce, co umożliwia
dotarcie do szerszego grona odbiorców.

Czynniki wyróżniające:

Elastyczność i dostępność:

Możliwość zakupu usług zarówno w tradycyjnej formie w lokalizacji fizycznej, jak i online poprzez sklep internetowy. Szybka i łatwa
rezerwacja usług przez platformę internetową, co jest szczególnie ważne dla grup docelowych 1 i 3, które cenią sobie wygodę.

Różnorodność oferty:

Oferowanie różnych rodzajów spływów kajakowych (ekspresowych, rodzinnych, dla firm) oraz wypożyczalni sprzętu, co pozwala
zaspokoić potrzeby różnych grup klientów. Pakiet "Kajaki na Weekend - Pakiet 2+1" idealnie trafia w potrzeby rodzin z dziećmi
(grupa docelowa 1) oraz miłośników przygód (grupa docelowa 3).

Personalizacja usług:

Możliwość dostosowania spływów do indywidualnych potrzeb klientów, co jest szczególnie atrakcyjne dla miłośników sportów
wodnych i przygód (grupa docelowa 3) oraz aktywnych seniorów (grupa docelowa 2). Organizacja spływów dla firm (teambuilding,
integracja) to unikalna usługa, która wyróżnia nas na tle konkurencji.

Wysoka jakość obsługi:

Profesjonalna obsługa klienta w obu kanałach sprzedaży. Oferowanie wysokiej jakości sprzętu kajakowego, co jest kluczowe dla
grup docelowych 1 i 3, które oczekują komfortu i bezpieczeństwa.

Marketing i promocja:

Wykorzystanie nowoczesnych kanałów marketingowych (social media, influencerzy, reklama online), co pozwala skutecznie
dotrzeć do młodszych grup docelowych (rodziny z dziećmi, miłośnicy sportów wodnych). Programy lojalnościowe i specjalne oferty
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dla seniorów (grupa docelowa 2), aby zachęcić ich do aktywności na świeżym powietrzu.

Innowacyjne rozwiązania:

Wykorzystanie technologii do zarządzania rezerwacjami i sprzedażą, co zwiększa efektywność operacyjną i satysfakcję klientów.
Możliwość zakupu ubezpieczenia na czas spływu w ramach oferty, co dodatkowo zabezpiecza klientów i zwiększa ich zaufanie.

Podsumowanie: Wypożyczalnia Kajaków to firma, która dzięki swojej elastyczności, różnorodności oferty, personalizacji usług,
wysokiej jakości obsługi oraz innowacyjnym rozwiązaniom wyróżnia się na rynku. Dostosowanie oferty do potrzeb różnych grup
docelowych oraz wykorzystanie zarówno kanałów tradycyjnych, jak i on-line, pozwala na skuteczne dotarcie do szerokiego grona
klientów i budowanie lojalności.

5.6 Strategia sprzedaży

Oto opisowa sekcja "Strategia sprzedaży" dla biznesplanu wypożyczalni kajaków:

Strategia Sprzedaży

Cele: Naszym głównym celem sprzedażowym jest osiągnięcie przychodu w wysokości 500 000 zł w pierwszym roku działalności,
a następnie zwiększenie go do 1 000 000 zł w drugim roku. Chcemy również zdobyć lojalną grupę klientów, którzy będą korzystać
z naszych usług regularnie.

Grupy docelowe: Skupiamy się na trzech głównych grupach docelowych:

Rodziny z dziećmi o wysokich dochodach – poszukujące atrakcyjnych form spędzania czasu na świeżym powietrzu. Aktywni
seniorzy i emeryci o średnich dochodach – zainteresowani aktywnym wypoczynkiem. Miłośnicy sportów wodnych i przygód
– poszukujący ekstremalnych doznań i chcący spróbować nowych aktywności.

Produkty i usługi:

Ekspresowy Spływ Kajakowy – krótkie, kilkugodzinne spływy dla osób, które chcą szybko doświadczyć przygody.
Wypożyczalnia Kajaków Rzeka Adventure – możliwość wypożyczenia sprzętu na cały dzień lub weekend. Rodzinne Spływy
Kajakowe – spływy dostosowane do rodzin z dziećmi, z opiekunami i przewodnikami. Kajaki na Weekend – Pakiet 2+1 –
kompleksowa oferta na weekendowy wypoczynek. Organizacja Spływów dla Firm – integracyjne wyjazdy dla pracowników firm.

Kanały sprzedaży:

Online:

Strona internetowa z systemem rezerwacji i e-commerce. Marketing w wyszukiwarkach (SEO i SEM). Media społecznościowe
(Facebook, Instagram) z atrakcyjnymi wizualizacjami i storytellingiem. Reklamy w social mediach, współpraca z influencerami
związanymi z turystyką i sportami wodnymi.

Offline:

Fizyczna lokalizacja (punkt obsługi klienta) z możliwością zapoznania się z ofertą na miejscu. Targi turystyczne i sportowe.
Współpraca z lokalnymi biurami podróży i agencjami eventowymi. Reklama w lokalnych mediach (prasa, radio).

Partnerstwa:

Współpraca z hotelami i pensjonatami, oferując pakiety łączone. Sieć ambasadorów marki (lokalni pasjonaci kajakarstwa).

Ceny i promocje:

Rodzinne spływy i wypożyczenia: preferencyjne ceny dla rodzin i seniorów. Pakiety weekendowe: atrakcyjne zniżki dla osób
rezerwujących z wyprzedzeniem. Spływy firmowe: elastyczne ceny w zależności od liczby uczestników i długości trasy. Program
lojalnościowy: zniżki dla stałych klientów i punktowy system nagród.

Obsługa klienta:

Profesjonalna obsługa klienta w punkcie obsługi i online. Szkolenia z bezpieczeństwa na wodzie dla klientów. Możliwość
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dostosowania spływów do indywidualnych potrzeb (trudność trasy, czas trwania).

Komunikacja marketingowa:

Kampanie reklamowe podkreślające unikalność oferty i wartości marki. Storytelling oparty na pasji do przygód i sportów wodnych.
Budowanie społeczności wokół marki poprzez wydarzenia i spotkania dla miłośników kajakarstwa.

Przewidywane wyniki:

W pierwszym roku: 1000 klientów, 1000 rezerwacji. W drugim roku: 2000 klientów, 2000 rezerwacji, zwiększenie średniej wartości
transakcji o 20%.

Nasza strategia sprzedaży opiera się na dywersyfikacji kanałów dotarcia do klientów oraz elastycznym dostosowywaniu oferty do
potrzeb różnych grup docelowych. Kluczowe będzie budowanie długotrwałych relacji z klientami poprzez wysoką jakość usług i
atrakcyjne promocje.

5.7 Plan sprzedaży

Plan sprzedaży

Nasz startup, Wypożyczalnia kajaków, skupia się na tworzeniu atrakcyjnych i wartościowych produktów oraz usług dla naszych
klientów. Wierzymy, że skuteczny plan sprzedaży jest kluczowy dla osiągnięcia celów biznesowych i generowania zysków. Poniżej
przedstawiamy szczegółowy plan sprzedaży, który będzie wspierał nasze cele i umożliwił dotarcie do wszystkich trzech grup
docelowych.

1. Segmentacja rynku i grupy docelowe

Grupa docelowa 1: Familia i rodziny z dziećmi o bardzo wysokich możliwościach finansowych

Ta grupa klientów poszukuje luksusowych i wyjątkowych doświadczeń dla rodziny. Interesują ich:

Ekskluzywne, dobrze zorganizowane spływy kajakowe. Wysoki standard usług i produktów. Możliwość personalizacji ofert.

Grupa docelowa 2: Aktywni seniorzy oraz emeryci o średnich możliwościach finansowych

Seniorzy szukają aktywności, które są bezpieczne i dostosowane do ich możliwości fizycznych. Interesują ich:

Spokojne, rekreacyjne spływy kajakowe. Przyjazne środowisko i instruktorzy. Atrakcyjne ceny.

Grupa docelowa 3: Miłośnicy sportów wodnych i przygód na świeżym powietrzu o wysokich możliwościach finansowych

Ta grupa klientów poszukuje ekstremalnych wyzwań i adrenaliny. Interesują ich:

Trudne, wymagające trasy kajakowe. Wysokiej jakości sprzęt i wyposażenie. Możliwość uczestnictwa w wyjątkowych
wydarzeniach.

2. Produkty i usługi

Nasza oferta obejmuje następujące produkty i usługi:

Ekspresowy Spływ Kajakowy: Szybkie, intensywne spływy dla osób poszukujących przygody. Wypożyczalnia Kajaków Rzeka
Adventure: Wypożyczenie sprzętu na spływy kajakowe. Rodzinne Spływy Kajakowe: Spływy dostosowane do rodzin z dziećmi.
Kajaki na Weekend - Pakiet 2+1: Wypożyczenie kajaków na weekendowy wyjazd. Organizacja Spływów dla Firm: Integracyjne
spływy kajakowe dla pracowników.

3. Strategia sprzedaży

Kanały sprzedaży:

Fizyczna lokalizacja: Nasza siedziba będzie centrum, gdzie klienci mogą osobiście zapoznać się z ofertą, wynająć sprzęt i
zakupić produkty. Online i e-commerce: Sklep internetowy oraz sprzedaż poprzez media społecznościowe. Partnerstwa:
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Współpraca z lokalnymi biurami podróży i agencjami turystycznymi.

Promocja i marketing:

Marketing treści: Blogi, filmy i artykuły promujące aktywny wypoczynek na wodzie. Media społecznościowe: Aktywne obecności
na Facebooku, Instagramie i TikToku. Współprace z influencerami: Współpraca z blogerami podróżniczymi i miłośnikami
sportów wodnych. Kampanie reklamowe: Reklama w Google Ads i na portalach turystycznych.

Ceny i pakiety:

Pakiety rodzinne: Specjalne ceny dla rodzin z dziećmi. Zniżki dla seniorów: Atrakcyjne ceny dla aktywnych seniorów. Pakiety
premium: Luksusowe opcje dla miłośników sportów wodnych.

4. Prognozy sprzedaży

Na podstawie analizy rynku i potencjału naszych produktów, prognozujemy następujące wyniki sprzedaży:

Rok 1: 1000 klientów, przychody 500 000 PLN. Rok 2: 2000 klientów, przychody 1 000 000 PLN. Rok 3: 3000 klientów, przychody
1 500 000 PLN.

5. Obsługa klienta

Wysoka jakość obsługi klienta jest kluczowa dla naszego sukcesu. Planujemy:

Szkolenia dla personelu: Zapewnienie wysokich standardów obsługi klienta. Program lojalnościowy: Nagrody i zniżki dla
stałych klientów. Wsparcie online: Czat na żywo i szybka obsługa zapytań przez e-mail.

6. Zarządzanie ryzykiem

Opracowaliśmy strategie zarządzania ryzykiem, w tym:

Sezonowość: Dostosowanie oferty do szczytu sezonu kajakowego. Pogoda: Planowanie alternatywnych aktywności w przypadku
niekorzystnych warunków pogodowych. Konkurencja: Monitorowanie działań konkurencji i dostosowywanie oferty.

Nasz plan sprzedaży jest elastyczny i dostosowany do potrzeb różnych grup docelowych. Dzięki skutecznemu połączeniu
wysokiej jakości produktów, innowacyjnych rozwiązań marketingowych i doskonałej obsługi klienta, jesteśmy przekonani, że
osiągniemy sukces na rynku wypożyczalni kajaków i organizacji spływów.

5.8 Źródła przychodów

Nazwa 2025 2026 2027

Wynajem kajaków
siatka wartości sprzedaży, sprzedaż usług, VAT 23,00%, spływ należności 14 dni

300 000 350 000 410 000

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 10 000 35 000 60 000 80 000 70 000 35 000 10 000 0 0 300 000

2026 0 0 0 11 667 40 833 70 000 93 333 81 667 40 833 11 667 0 0 350 000

2027 0 0 0 13 667 47 833 82 000 109 333 95 667 47 833 13 667 0 0 410 000
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6. Zespół zarządzający

6.1 Kadra

Kadra: Zespół Zarządzający

Wypożyczalnia kajaków to przedsięwzięcie, które wymaga nie tylko innowacyjnego podejścia i dobrego planu, ale także zespołu
kompetentnych i zaangażowanych osób. W skład zespołu zarządzającego wejdą specjaliści z różnych dziedzin, którzy wspólnie
przyczynią się do realizacji celów firmy. Poniżej przedstawiamy opisową sekcję dotyczącą kadry zarządzającej.

1. Właściciel/Założyciel

Imię i Nazwisko: Jan Kowalski

Doświadczenie:

5 lat doświadczenia w prowadzeniu własnej działalności gospodarczej (usługi turystyczne). Ukończone studia z zakresu
zarządzania przedsiębiorstwem. Certyfikat z zarządzania projektami. Licencja instruktora kajakarstwa.

Rola:

Nadzór nad całokształtem działalności firmy. Opracowywanie strategii rozwoju. Zarządzanie zespołem i nadzór nad realizacją
projektów. Reprezentowanie firmy w kontaktach z klientami, dostawcami i instytucjami finansowymi.

2. Menadżer Operacyjny

Imię i Nazwisko: Anna Nowak

Doświadczenie:

3 lata doświadczenia w zarządzaniu operacjami w branży turystycznej. Ukończone studia z zakresu zarządzania operacyjnego.
Certyfikat z zarządzania jakością usług.

Rola:

Zarządzanie codziennymi operacjami firmy. Nadzór nad wypożyczalnią sprzętu, logistyką i obsługą klienta. Planowanie i
koordynacja spływów kajakowych. Analiza efektywności procesów i wprowadzanie usprawnień.

3. Menadżer Marketingu

Imię i Nazwisko: Piotr Wiśniewski

Doświadczenie:

4 lata doświadczenia w branży marketingu internetowego. Ukończone studia z zakresu marketingu cyfrowego. Certyfikat z
zarządzania mediami społecznościowymi.

Rola:

Opracowywanie i realizacja strategii marketingowej. Zarządzanie obecnością firmy w internecie (strona www, media
społecznościowe). Tworzenie treści marketingowych i promocji. Analiza rynku i konkurencji oraz optymalizacja działań.

4. Menadżer Sprzedaży

Imię i Nazwisko: Katarzyna Dąbrowska

Doświadczenie:

2 lata doświadczenia w sprzedaży usług turystycznych. Ukończone studia z zakresu zarządzania sprzedażą. Certyfikat z obsługi

Materiały poufne

Strona 26 z 49



klienta.

Rola:

Pozyskiwanie nowych klientów i budowanie relacji z obecnymi. Obsługa klientów i sprzedaż usług (wypożyczalnia, spływy,
pakiety). Analiza potrzeb klientów i dostosowywanie oferty. Współpraca z zespołem marketingu w zakresie promocji i akcji
sprzedażowych.

5. Instruktor Kajakarstwa

Imię i Nazwisko: Marek Kaczmarek

Doświadczenie:

10 lat doświadczenia w prowadzeniu spływów kajakowych. Licencja instruktora kajakarstwa. Ukończone kursy z zakresu
bezpieczeństwa na wodzie.

Rola:

Prowadzenie spływów kajakowych i szkoleń. Zapewnienie bezpieczeństwa uczestników spływów. Dzielenie się wiedzą i
doświadczeniem z klientami. Wsparcie w rozwoju oferty firmy w zakresie aktywności wodnych.

Współpraca z Dostawcami i Partnerami

Firma planuje nawiązać współpracę z lokalnymi dostawcami sprzętu wodnego, firmami transportowymi oraz partnerami
turystycznymi. Współpraca ta będzie koordynowana przez menadżera operacyjnego, który zapewni płynne dostawy i usługi
wspierające działalność firmy.

Podsumowanie

Zespół zarządzający Wypożyczalni kajaków składa się z osób o różnorodnym doświadczeniu i kompetencjach, co pozwoli na
skuteczne zarządzanie wszystkimi aspektami działalności firmy. Dzięki współpracy i synergii między członkami zespołu, firma
będzie w stanie realizować swoje cele biznesowe i dostarczać wysokiej jakości usługi dla różnorodnych grup docelowych.

Każdy członek zespołu wnosi unikalne umiejętności i wiedzę, co jest kluczowe dla sukcesu startupu w branży turystycznej.
Wspólnie będą oni pracować nad rozwojem firmy, dostosowując ofertę do potrzeb klientów i optymalizując procesy operacyjne.

6.2 Pracownicy

Nazwa 2025 2026 2027

Pomocnik sezonowy
siatka kosztów pracowniczych, bez planu premii, koszty pracy pracodawcy 20,50%

79 530 120 500 132 550

Działalność gospodarcza
plan zatrudnienia, stała liczba etatów 1,00, stała kwota wynagrodzenia 6 000,00, bez planu premii, koszty pracy pracodawcy
20,50%

86 760 86 760 86 760

Podsumowanie 166 290 207 260 219 310

6.3 Wykres kosztów wynagrodzeń

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

2025 7 230 7 230 7 230 7 230 7 230 7 230 7 230 7 230 7 230 7 230 7 230 7 230 86 760

2026 7 230 7 230 7 230 7 230 7 230 7 230 7 230 7 230 7 230 7 230 7 230 7 230 86 760

2027 7 230 7 230 7 230 7 230 7 230 7 230 7 230 7 230 7 230 7 230 7 230 7 230 86 760
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7. Marketing i promocja

7.1 Strategia marketingu i promocji

Strategia Marketingu i Promocji

1. Analiza docelowych grup klientów:

Dla skutecznego dotarcia do naszych grup docelowych (familie z dziećmi o wysokich dochodach, aktywni seniorzy o średnich
dochodach oraz miłośnicy sportów wodnych o wysokich dochodach), musimy zastosować spersonalizowane podejście
marketingowe.

Familie z dziećmi o wysokich dochodach: Ważne będzie podkreślenie aspektów bezpieczeństwa, rodzinnej przygody oraz
luksusowych usług dodatkowych (np. catering, przewodnicy, ekskluzywne trasy). Aktywni seniorzy: Marketing powinien skupić
się na zdrowotnych korzyściach aktywności na świeżym powietrzu oraz łatwości uczestnictwa (np. spływy o niższym stopniu
trudności). Miłośnicy sportów wodnych: Tutaj kluczowe będą wyzwania, adrenalina oraz zaawansowane opcje (np. spływy na
trudnych trasach, sprzęt premium).

2. Wybór kanałów komunikacji:

Media społecznościowe: Użycie platform takich jak Facebook, Instagram oraz TikTok do tworzenia angażujących treści (zdjęcia,
filmy z podróży, relacje na żywo). Współpraca z influencerami, którzy mogą dotrzeć do naszych grup docelowych. Email
marketing: Wysyłka spersonalizowanych komunikatów z ofertami, promocjami oraz poradami dotyczącymi kajakarstwa. SEO i
Google Ads: Optymalizacja strony internetowej pod kątem wyszukiwarek, aby dotrzeć do osób aktywnie szukających
wypożyczalni kajaków lub organizatorów spływów. Lokalne SEO: Wysokie pozycje w wyszukiwaniach dla fraz związanych z
lokalizacją naszej działalności (np. "wypożyczalnia kajaków w [nazwa miejscowości]"). Reklama w lokalnych mediach: Gazety,
radio, portale internetowe skupione na lokalnych wydarzeniach i atrakcjach turystycznych.

3. Plan marketingowy:

Launch start-up’u: Kampania zwiastująca otwarcie, wykorzystująca media społecznościowe, lokalne media oraz reklamy online.
Sezon letni: Intensywna promocja podkreślająca atrakcyjność spływów kajakowych jako letniej aktywności. Współpraca z biurami
podróży i organizatorami wycieczek. Sezon jesienny: Promocja spływów kajakowych jako formy aktywności na świeżym
powietrzu w pięknych jesiennych krajobrazach, skierowana głównie do seniorów. Zimowe i wiosenne promocje: Oferty specjalne
na mniej popularne pory roku, podkreślające unikalność doświadczenia (np. spływy zimą w malowniczych, zamarzniętych
warunkach).

4. Programy lojalnościowe:

Karta stałego klienta: Zniżki dla powracających klientów, program punktowy wymienny na nagrody (np. darmowe wypożyczenie
kajaka, vouchery na spływy). Programy partnerskie: Współpraca z lokalnymi hotelami, restauracjami i atrakcjami turystycznymi,
oferując pakiety łączone (np. nocleg + spływ + obiad).

5. Obecność w internecie:

Strona internetowa: Przyjazna dla użytkownika, z szczegółowymi opisami usług, galerią zdjęć, recenzjami klientów oraz opcją
rezerwacji online. Sprzedaż online: Integracja z popularnymi platformami e-commerce oraz własny sklep internetowy, gdzie
klienci mogą kupować pakiety spływów, wynajem sprzętu oraz akcesoria kajakowe.

6. Współpraca z lokalnymi społecznościami:

Wydarzenia lokalne: Udział w festiwalach, targach turystycznych i lokalnych imprezach jako sponsor lub wystawca.
Partnershipy: Współpraca z lokalnymi władzami i organizacjami turystycznymi w celu promocji naszych usług jako atrakcji
turystycznej regionu.

Realizacja tego planu pozwoli nam skutecznie dotrzeć do naszych grup docelowych, zbudować rozpoznawalność marki oraz
zwiększyć sprzedaż usług, zarówno w modelu stacjonarnym, jak i online.
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7.2 Analiza SWOT

Oto analiza SWOT w kontekście marketingu i promocji dla Wypożyczalni Kajaków, uwzględniając różne grupy docelowe i rodzaje
usług:

Mocne strony (Strengths)

Wszechstronność oferty:

Dostosowanie usług do różnych grup docelowych: rodziny z dziećmi, aktywni seniorzy, miłośnicy sportów wodnych. Różnorodność
produktów: spływy kajakowe, wypożyczalnia sprzętu, pakiety weekendowe, spływy dla firm. Możliwość sprzedaży online i offline,
co zwiększa dostępność usług.

Wyjątkowość doświadczeń:

Organizacja spływów na atrakcyjnych rzekach, co zapewnia unikalne wrażenia. Dostosowanie tras do różnych poziomów
zaawansowania.

Sprzedaż wielokanałowa:

Obecność w internecie (e-commerce, media społecznościowe) oraz fizyczna lokalizacja, co pozwala dotrzeć do szerszego grona
odbiorców.

Wysoka wartość dla klientów premium:

Rodziny z dziećmi o wysokich możliwościach finansowych mogą być skłonne zapłacić więcej za ekskluzywne i komfortowe
doświadczenia. Miłośnicy sportów wodnych są gotowi wydać więcej na wysokiej jakości sprzęt i organizację spływów.

Słabe strony (Weaknesses)

Sezonowość:

Działalność oparta na warunkach pogodowych, co ogranicza okres sprzedaży do cieplejszych miesięcy.

Koszty operacyjne:

Utrzymanie floty kajaków, sprzętu, wynajem/zakup lokalizacji, zatrudnienie instruktorów.

Konkurencja:

Lokalna konkurencja w postaci innych wypożyczalni kajaków lub organizatorów spływów.

Zależność od pogody:

Deszcz czy niekorzystne warunki atmosferyczne mogą wpłynąć na frekwencję.

Szanse (Opportunities)

Rosnąca popularność aktywności na świeżym powietrzu:

Wzrost zainteresowania turystyką aktywną, szczególnie po okresie pandemii.

Rozwój e-commerce i sprzedaży online:

Możliwość dotarcia do szerszej grupy klientów bez ograniczeń geograficznych.

Partnerstwa i współpraca:

Nawiązanie współpracy z lokalnymi hotelami, firmami turystycznymi czy agencjami eventowymi.

Specjalizacja w niszowych segmentach:
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Skupienie się na spływach dla firm (team building) jako unikalna oferta na rynku.

Wykorzystanie mediów społecznościowych:

Promocja usług poprzez influencerów, blogerów podróżniczych czy kanały YouTube.

Zagrożenia (Threats)

Zmiany klimatyczne:

Ekstremalne warunki pogodowe (susze, powodzie) mogą wpłynąć na możliwość organizacji spływów.

Konkurencja globalna:

Rozwój platform internetowych oferujących podobne usługi online.

Zmiany w preferencjach klientów:

Zmniejszenie zainteresowania aktywnościami na świeżym powietrzu na rzecz innych form rozrywki.

Koszty utrzymania sprzętu i lokalizacji:

Wzrost cen wynajmu/zakupu nieruchomości, konieczność serwisowania i wymiany sprzętu.

Podsumowanie

Wypożyczalnia Kajaków ma potencjał do osiągnięcia sukcesu dzięki wszechstronnej ofercie i możliwości dotarcia do różnych grup
docelowych. Kluczowe będzie skuteczne zarządzanie sezonowością, redukcja kosztów operacyjnych oraz budowanie marki
poprzez innowacyjne działania marketingowe i partnerstwa. Wykorzystanie mediów społecznościowych i e-commerce może
pomóc w dotarciu do szerokiego grona klientów i zwiększeniu rozpoznawalności marki.

7.3 Rynki docelowe

Oto propozycja sekcji "Rynki docelowe" w kontekście marketingu i promocji dla Twojego biznesplanu:

Rynki docelowe

1. Segmentacja rynku: Nasza firma skieruje swoją ofertę do trzech głównych segmentów rynku, które zostały zidentyfikowane
jako najbardziej obiecujące:

Grupa docelowa 1: Familia i rodziny z dziećmi o wysokich możliwościach finansowych

Charakterystyka: Rodziny z dziećmi w wieku 5-15 lat, mieszkające w miastach i ich okolicach, poszukujące atrakcyjnych form
spędzania czasu wolnego. Motywacje: Chęć aktywnego wypoczynku z dziećmi, poszukiwanie unikalnych doświadczeń
rodzinnych, wysoka świadomość wartości spędzania czasu razem. Oferta: Pakiety rodzinne (np. "Rodzinne Spływy Kajakowe",
"Kajaki na Weekend - Pakiet 2+1"), które łączą przygodę z bezpieczeństwem i komfortem.

Grupa docelowa 2: Aktywni seniorzy oraz emeryci o średnich możliwościach finansowych

Charakterystyka: Seniorzy w wieku 55+, zainteresowani aktywnością fizyczną na świeżym powietrzu, poszukujący spokojnych,
ale angażujących form spędzania czasu. Motywacje: Chęć aktywnego stylu życia, dbałość o zdrowie fizyczne i psychiczne,
poszukiwanie nowych doświadczeń społecznych. Oferta: Spływy kajakowe o łagodnym tempie, dostosowane do możliwości
seniorów, możliwość korzystania z kajaków dwuosobowych dla bezpieczeństwa.

Grupa docelowa 3: Miłośnicy sportów wodnych i przygód na świeżym powietrzu o wysokich możliwościach finansowych

Charakterystyka: Osoby w wieku 25-45 lat, młodzi dorośli, entuzjaści sportów ekstremalnych i przygód, poszukujący wyzwań i
intensywnych doświadczeń. Motywacje: Chęć przeżycia ekstremalnych wrażeń, potrzeba adrenaliny, dbałość o formę fizyczną.
Oferta: Ekstremalne spływy kajakowe (np. "Ekspresowy Spływ Kajakowy"), wypożyczanie kajaków do samodzielnych wypraw.

2. Strategia marketingowa:
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a) Marketing tradycyjny:
Lokalizacja: Skupienie na atrakcyjnych turystycznie regionach Polski (np. Kraina Wielkich Jezior Mazurskich, Biebrzański Park
Narodowy, rzeki w Beskidach). Reklama: Outdoor (billboardy, banery w miejscach atrakcyjnych turystycznie), współpraca z
lokalnymi biurami turystycznymi, udział w targach turystycznych. Partnerstwa: Współpraca z lokalnymi hotelami, pensjonatami i
ośrodkami wypoczynkowymi – pakiety turystyczne łączące nocleg z ofertą wypożyczalni.

b) Marketing internetowy:

Strona internetowa: Profesjonalna strona z atrakcyjną ofertą, galerią zdjęć, opiniami klientów i systemem rezerwacji online.
Media społecznościowe: Aktywność na Facebooku, Instagramie, TikToku – pokazywanie atrakcyjnych zdjęć i filmów z wypraw,
organizowanie konkursów, współpraca z influencerami. SEO/SEM: Optymalizacja strony pod kątem wyszukiwarek (frazy
kluczowe: "wypożyczalnia kajaków", "spływy kajakowe", "kajaki na weekend") oraz płatne kampanie reklamowe w Google.

c) Promocje i lojalność:

Program lojalnościowy: Karta stałego klienta z punktami za zakupy, które można wymieniać na zniżki lub darmowe usługi.
Sezonowe promocje: Zniżki w okresach niższego sezonu (wiosna, jesień), pakiety tematyczne (np. "Romantyczny weekend na
kajaku").

d) Event marketing:

Wydarzenia lokalne: Udział w festiwalach i imprezach plenerowych, pokazy kajakowe, warsztaty dla zainteresowanych. Spływy
pokazowe: Organizacja otwartych spływów, podczas których potencjalni klienci mogą wypróbować naszą ofertę.

3. Komunikacja z klientem:

Multikanałowa komunikacja: Obsługa klienta przez telefon, e-mail, chat na stronie, media społecznościowe. Personalizacja:
Możliwość dostosowania oferty do indywidualnych potrzeb klienta (np. spływ dostosowany do wieku dzieci, poziomu
zaawansowania). Opinie i feedback: Aktywne zbieranie opinii po realizacji usługi, ankiety satysfakcji, system recenzji.

4. Analiza konkurencji:

Benchmarking: Porównanie z lokalnymi i ogólnopolskimi wypożyczalniami kajaków, analiza ich ofert, cen, strategii
marketingowych. Unikalna wartość: Skupienie na jakości obsługi, bezpieczeństwie, różnorodności oferty (od spokojnych spływów
po ekstremalne wyprawy).

Podsumowanie

Nasza firma zamierza dotrzeć do szerokiego spektrum klientów, oferując produkty i usługi dostosowane do różnych grup
docelowych. Kluczowe będzie połączenie tradycyjnych metod reklamy z nowoczesnymi kanałami online, a także budowanie
trwałych relacji z klientami poprzez personalizację i program lojalnościowy. Dzięki temu będziemy w stanie wyróżnić się na rynku i
zbudować silną markę w branży turystyki wodnej.

7.4 Kanały sprzedaży

Oto opisowa sekcja dotycząca kanałów sprzedaży w kontekście marketingu i promocji dla biznesplanu Wypożyczalni Kajaków:

Kanały Sprzedaży

Nasza firma, Wypożyczalnia Kajaków, będzie miała zdywersyfikowane kanały sprzedaży, aby dotrzeć do różnych grup docelowych
i zwiększyć zasięg rynkowy. Poniżej przedstawiamy szczegółowy opis naszych strategii sprzedażowych:

1. Fizyczna lokalizacja

Nasza główna siedziba będzie pełnić rolę centrum usługowego, gdzie klienci będą mogli:

Wypożyczyć kajaki i sprzęt. Zarezerwować spływy kajakowe. Zakupić akcesoria i pamiątki związane z kajakarstwem.

W lokalizacji tej zaplanowano:
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Przystań kajakową. Punkt obsługi klienta. Magazyn sprzętu. Punkt gastronomiczny (kawa, przekąski).

2. Model online i e-commerce

Aby dotrzeć do szerszego grona odbiorców, w tym grup docelowych 1 (rodziny z dziećmi) i 3 (miłośnicy sportów wodnych),
stworzymy profesjonalną stronę internetową oraz sklep e-commerce. Oferta online będzie obejmować:

Wirtualny katalog sprzętu do wypożyczenia. Rezerwację spływów przez internet. Sprzedaż akcesoriów kajakowych. Pakiety
specjalne (np. „Kajaki na Weekend”).

3. Media społecznościowe

Wykorzystamy media społecznościowe (Facebook, Instagram, TikTok) do:

Promocji usług i produktów. Budowania społeczności wokół marki. Organizacji konkursów i akcji promocyjnych. Prezentacji relacji
ze spływów i wydarzeń.

4. Partnerstwa i współpraca

Nawiążemy współpracę z:

Lokalnymi agencjami turystycznymi. Hotelami i pensjonatami. Klubami sportowymi i organizacjami non-profit. Influencerami i
blogerami podróżniczymi.

Współpraca ta pozwoli na:

Promocję usług wśród istniejących klientów partnerów. Pakietowanie ofert (np. nocleg + spływ kajakowy). Organizację wydarzeń
specjalnych (spływy charytatywne, zawody).

5. Reklama

Zainwestujemy w różne formy reklamy:

Reklama w lokalnych mediach (gazety, radio). Google Ads i reklama w wyszukiwarkach. Reklama na Facebooku i Instagramie.
Banery i plakaty w miejscach publicznych.

6. Programy lojalnościowe

Wprowadzimy program lojalnościowy dla stałych klientów, oferując:

Zniżki na wypożyczenia i spływy. Darmowe akcesoria. Pakiety nagród (np. darmowy spływ).

Podsumowanie

Dzięki zróżnicowanym kanałom sprzedaży, w tym fizycznej lokalizacji, modelowi online, mediom społecznościowym oraz
współpracy z partnerami, będziemy w stanie dotrzeć do różnych grup docelowych i zwiększyć rozpoznawalność marki. Każdy
kanał będzie wspierany odpowiednimi działaniami marketingowymi, aby maksymalizować zyski i budować długotrwałe relacje z
klientami.

7.5 Promocja i reklama

Promocja i reklama

W celu dotarcia do naszej grupy docelowej i zbudowania rozpoznawalności marki, planujemy wdrożenie zróżnicowanej strategii
promocyjnej i reklamowej, która będzie dostosowana do różnych segmentów klientów. Oto główne elementy naszej strategii:

Marketing internetowy

Strona internetowa: Stworzenie profesjonalnej strony internetowej wraz ze sklepem e-commerce, gdzie klienci będą mogli
rezerwować usługi i produkty online. Strona będzie responsywna i dostosowana do różnych urządzeń. SEO i SEM: Optymalizacja
strony pod kątem wyszukiwarek internetowych (SEO) oraz reklamy w wyszukiwarkach (SEM), aby zwiększyć widoczność w

Materiały poufne

Strona 33 z 49



internecie, zwłaszcza w kontekście lokalnym. Media społecznościowe: Aktywna obecność na platformach takich jak Facebook,
Instagram, YouTube. Regularne publikowanie atrakcyjnych treści (zdjęcia, filmy, relacje ze spływów), organizowanie konkursów i
promocji. Współpraca z influencerami, którzy mogą promować nasze usługi wśród swoich obserwatorów.

Reklama lokalna

Banery i plakaty: Rozmieszczenie banerów i plakatów w strategicznych lokalizacjach (centra handlowe, przystanki autobusowe,
portale turystyczne). Współpraca z lokalnymi mediami: Reklamy w gazetach lokalnych, stacjach radiowych i telewizyjnych, a
także na lokalnych portalach internetowych. Wydarzenia i festyny: Udział w lokalnych imprezach, festynach i targach
turystycznych. Organizacja pokazów i warsztatów związanych z kajakarstwem.

Programy lojalnościowe

Karta stałego klienta: Wprowadzenie programu lojalnościowego, w którym klienci będą zbierać punkty za korzystanie z usług.
Punkty będą mogli wymieniać na zniżki lub darmowe usługi. Newsletter: Regularne wysyłanie newslettera z informacjami o
nowościach, promocjach i ciekawostkach związanych z kajakarstwem.

Współpraca partnerska

Partnerstwa z hotelami i pensjonatami: Współpraca z lokalnymi hotelami i pensjonatami, oferując pakiety wypoczynkowe
łączące noclegi z naszymi usługami. Biura podróży: Nawiązanie współpracy z biurami podróży, które mogą włączyć naszą ofertę
do swoich pakietów turystycznych.

Content marketing

Blog i poradniki: Prowadzenie bloga z poradnikami dotyczącymi kajakarstwa, relacjami ze spływów oraz ciekawostkami o
lokalnych atrakcjach. E-booki i przewodniki: Tworzenie darmowych e-booków i przewodników, które będą przyciągać
potencjalnych klientów zainteresowanych aktywnym wypoczynkiem.

Event marketing

Spotkania i warsztaty: Organizacja otwartych spotkań i warsztatów związanych z kajakarstwem, które pozwolą potencjalnym
klientom zapoznać się z naszą ofertą i przekonać się do jej jakości. Wydarzenia specjalne: Udział w lokalnych wydarzeniach
sportowych i turystycznych, gdzie będziemy mogli promować naszą firmę i oferować degustacje lub krótkie wycieczki próbne.

Rekomendacje i programy partnerskie

Zadowoleni klienci: Zachęcanie zadowolonych klientów do polecania naszych usług poprzez programy referencyjne.
Współpraca z lokalnymi firmami: Współpraca z lokalnymi firmami turystycznymi, które mogą polecać nasze usługi swoim
klientom.

Nasza strategia promocji i reklamy będzie elastyczna i dostosowywana do zmieniających się warunków rynkowych oraz wyników
analizy skuteczności poszczególnych działań. Kluczowe jest dla nas budowanie długotrwałych relacji z klientami oraz wyróżnienie
się na rynku poprzez wysoką jakość usług i unikalną ofertę.
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8. Dane finansowe

8.1 Założenia

Oczywiście, aby stworzyć sekcję "Założenia" w kontekście tworzenia danych finansowych dla biznesplanu wypożyczalni kajaków,
należy uwzględnić kilka kluczowych aspektów:

1. Analiza rynku

W opisie warto umieścić informacje o:

Rodzajach klientów: Opisać trzy grupy docelowe z ich charakterystyką, zainteresowaniami i budżetami. Trendy rynkowe: Jakie
są obecne trendy w turystyce wodnej i aktywnościach na świeżym powietrzu? Czy spodziewasz się wzrostu zainteresowania
takimi usługami?

2. Konkurencja

Analiza konkurencji: Jakie są lokalne i regionalne wypożyczalnie kajaków? Jakie usługi oferują i jakie są ich ceny? Unikalne
cechy: Co wyróżnia Twoją firmę na tle konkurencji? Czy oferujesz coś, czego inni nie mają?

3. Zakładane przychody i koszty

Przychody: Prognozy przychodów z poszczególnych źródeł (np. ekspresowy spływ, wypożyczalnia, rodzinne spływy, pakiety
weekendowe, spływy dla firm). Koszty: Koszty zakupu kajaków, sprzętu, ubezpieczeń, wynagrodzeń, marketingu, utrzymania
lokalizacji, itp.

4. Model finansowy

Prognozy finansowe: Przybliżone przychody i koszty operacyjne na najbliższe 3-5 lat. Założenia: Jakie są realistyczne założenia
dotyczące wzrostu przychodów, marży zysku, itp.?

5. Dane operacyjne

Lokalizacja: Opis fizycznej lokalizacji, jej urok, dostępność, konkurencja w okolicy. Sprzedaż online: Jak zamierzasz rozwijać
sprzedaż online i e-commerce? Jakie narzędzia planujesz wykorzystać?

6. Założenia dotyczące finansowania

Kredyt: Jakie są warunki kredytu (kwota, oprocentowanie, okres spłaty)? Jakie zabezpieczenia planujesz? Inne źródła
finansowania: Czy rozważasz inne formy finansowania (np. crowdfunding, inwestorzy)?

7. Założenia dotyczące zespołu

Personel: Opis zespołu, jego kwalifikacje, doświadczenie. Rekrutacja: Jak zamierzasz rekrutować pracowników? Jakie są plany
rozwoju zespołu?

8. Założenia dotyczące marketingu

Strategia marketingowa: Jak zamierzasz promować swoją firmę? Jakie kanały komunikacji planujesz wykorzystać? Budżet
marketingowy: Przewidywane wydatki na marketing i reklamę.

Przykładowy opis sekcji "Założenia"

Założenia

Rynek i konkurencja:
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Grupy docelowe: Familia i rodziny z dziećmi o wysokich możliwościach finansowych: Zainteresowane bezpiecznymi,
rodzinnymi aktywnościami i poszukujące atrakcji na weekendy oraz wakacje. Aktywni seniorzy oraz emeryci o średnich
możliwościach finansowych: Preferujący spokojniejsze, rekreacyjne spływy, często zainteresowani pakietami grupowymi.
Miłośnicy sportów wodnych i przygód o wysokich możliwościach finansowych: Poszukujący ekstremalnych doznań, gotowi
zapłacić więcej za wyzwania i profesjonalny sprzęt. Trendy rynkowe: Obserwujemy rosnące zainteresowanie turystyką aktywną i
ekoturystyką. Spodziewamy się, że liczba klientów będzie rosła o 15-20% rocznie. Konkurencja: W okolicy działa kilka
wypożyczalni, ale brakuje ofert skierowanych do rodzin z dziećmi oraz miłośników sportów ekstremalnych. Nasza firma wypełni tę
niszę.

Przychody i koszty:

Przychody: Planujemy osiągnąć 100 000 PLN przychodu w pierwszym roku dzięki sprzedaży pakietów rodzinnych, spływów dla
firm i usług online. Koszty: Koszty zakupu kajaków i sprzętu wyniosą 60 000 PLN, a roczne koszty operacyjne (wynagrodzenia,
marketing, utrzymanie) szacujemy na 30 000 PLN.

Model finansowy:

Prognozy finansowe: Przychody wzrosną do 500 000 PLN w piątym roku działalności przy 15% rocznym wzroście. Marża zysku
netto wyniesie około 10% w drugim roku i będzie rosła do 20% w piątym roku. Założenia: Zakładamy stabilny wzrost klientów,
inwestycje w rozwój online i ekspansję na nowe rynki.

Lokalizacja i sprzedaż online:

Lokalizacja: Urokliwe miejsce nad rzeką z łatwym dostępem, blisko atrakcji turystycznych. Sprzedaż online: Wykorzystamy
platformy e-commerce oraz marketing w mediach społecznościowych, aby dotrzeć do szerszej grupy klientów.

Finansowanie:

Kredyt: Kredyt w wysokości 80 000 PLN na 5 lat, oprocentowanie 5%. Zabezpieczeniem będzie hipoteka na lokalizacji.

Zespół:

Personel: Zatrudnimy 3 pracowników w pierwszym roku (kierownik, instruktor, recepcjonista).

Marketing:

Strategia: Kampanie w mediach społecznościowych, współpraca z lokalnymi influencerami, reklama w lokalnych mediach.
Budżet marketingowy: 10 000 PLN rocznie.

Mam nadzieję, że to pomoże w przygotowaniu sekcji "Założenia" dla Twojego biznesplanu! Jeśli masz dodatkowe pytania, chętnie
pomogę. �

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
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Aktywa styczeń 2025

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) 0

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 0

1. Krótkoterminowe aktywa finansowe 0

2. Środki pieniężne i inne aktywa pieniężne 0

IV. Krótkoterminowe rozliczenia międzyokresowe 0

Aktywa Razem 0

Pasywa styczeń 2025

A. KAPITAŁ (FUNDUSZ) WŁASNY (I-V) 0

I. Kapitał (fundusz) podstawowy 0

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 0
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8.3 Opis kosztów produkcji

Oto opisowa sekcja "Koszty produkcji" w kontekście tworzenia danych finansowych w biznesplanie dla wypożyczalni kajaków:

Opis kosztów produkcji

1. Koszty zakupu sprzętu i wyposażenia: Najważniejszym elementem działalności wypożyczalni są kajaki, wiosła, kamizelki
ratunkowe, przyczepy do transportu itp. Koszty te obejmują:

Zakup nowych lub używanych kajaków (w zależności od budżetu i możliwości finansowych). Zakup dodatkowego wyposażenia
(wiosła, kamizelki, płaszcze przeciwdeszczowe). Koszty utrzymania i serwisu sprzętu (np. naprawy, przeglądy techniczne).

2. Koszty lokalizacji i infrastruktury:

Wynajem lub zakup nieruchomości (magazyn, biuro). Adaptacja lokalizacji do potrzeb wypożyczalni (np. parking, sanitariaty dla
klientów). Koszty utrzymania lokalizacji (media, ochrona, ubezpieczenie).

3. Koszty przygotowania tras spływowych:

Analiza i wybór tras kajakowych. Przygotowanie infrastruktury na trasach (np. miejsca postojowe, tablice informacyjne). Koszty
zezwoleń i pozwoleń na korzystanie z rzek.

4. Koszty operacyjne:

Paliwo do pojazdów transportujących sprzęt. Koszty pracowników (wynagrodzenia, szkolenia, ubezpieczenia). Koszty marketingu i
reklamy (np. strona internetowa, reklama w mediach społecznościowych). Koszty ubezpieczenia odpowiedzialności cywilnej i
sprzętu.

5. Koszty sezonowe:

Sezonowość działalności oznacza konieczność dostosowania kosztów do okresów wysokiego i niskiego sezonu. Dodatkowe
koszty w sezonie (np. zatrudnienie dodatkowego personelu, większe zużycie sprzętu).

6. Amortyzacja:

Koszty amortyzacji zakupionego sprzętu i nieruchomości.

7. Koszty e-commerce i sprzedaży online:

Utworzenie i utrzymanie strony internetowej. Integracja z systemami płatności online. Marketing online (SEO, reklamy w
wyszukiwarkach, media społecznościowe).

Podsumowanie

Koszty produkcji są kluczowe dla oszacowania rentowności przedsięwzięcia. Należy dokładnie zaplanować wydatki na zakup
sprzętu, utrzymanie lokalizacji, przygotowanie tras, koszty operacyjne oraz koszty związane z obecnością online. Ważne jest
również uwzględnienie sezonowości i związanych z nią wahań kosztów.

Warto również rozważyć możliwość optymalizacji kosztów, np. poprzez leasing sprzętu zamiast zakupu, współpracę z lokalnymi
dostawcami czy wykorzystanie istniejącej infrastruktury turystycznej.

8.4 Opis kosztów operacyjnych

Opis kosztów operacyjnych

Wypożyczalnia kajaków "Rzeka Adventure" będzie wymagała szereg kosztów operacyjnych, które można podzielić na kilka
głównych kategorii:

1. Koszty związane z infrastrukturą i sprzętem:

Zakup kajaków i sprzętu: Koszty zakupu kajaków, wioseł, kamizelek ratunkowych, kasków i innych niezbędnych akcesoriów.
Szacunkowy koszt: 60 000 zł. Lokalizacja: Koszty wynajmu lub zakupu nieruchomości (np. przystań, magazyn), w tym czynsz lub
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raty kredytu hipotecznego. Szacunkowy koszt roczny: 20 000 zł. Utrzymanie sprzętu: Koszty konserwacji i napraw sprzętu.
Szacunkowy koszt roczny: 5 000 zł.

2. Koszty związane z personelem:

Wynagrodzenia: Koszty zatrudnienia pracowników (instruktorzy, obsługa klienta) oraz właściciela. Szacunkowy koszt roczny: 120
000 zł. Szkolenia: Koszty szkoleń dla pracowników z zakresu obsługi klienta, pierwszej pomocy i bezpieczeństwa na wodzie.
Szacunkowy koszt roczny: 5 000 zł.

3. Koszty operacyjne:

Marketing: Koszty reklamy, promocji i budowania marki (np. strona internetowa, media społecznościowe, reklama lokalna).
Szacunkowy koszt roczny: 20 000 zł. Ubezpieczenia: Ubezpieczenie odpowiedzialności cywilnej, ubezpieczenie sprzętu i
pracowników. Szacunkowy koszt roczny: 10 000 zł. Media: Koszty prądu, wody, internetu w lokalizacji. Szacunkowy koszt roczny:
10 000 zł.

4. Koszty związane z usługami:

Prowadzenie spływów: Koszty związane z organizacją spływów, takie jak wynajem busów (jeśli jest to konieczne), przekąski i
napoje dla uczestników. Szacunkowy koszt zależny od liczby spływów i uczestników.

5. Koszty sezonowe:

Sezonowość: Koszty związane z sezonowością działalności (np. dodatkowe ubezpieczenia w sezonie, konserwacja poza
sezonem). Szacunkowy koszt roczny: 5 000 zł.

6. Koszty związane z modelem online:

E-commerce: Koszty utrzymania sklepu internetowego, integracji systemów płatniczych, obsługi zamówień. Szacunkowy koszt
roczny: 10 000 zł. Logistyka: Koszty dostawy sprzętu do klientów, jeśli działalność obejmuje sprzedaż online. Szacunkowy koszt
zależny od liczby zamówień.

Podsumowanie:

Szacunkowy roczny koszt operacyjny dla wypożyczalni kajaków "Rzeka Adventure" wynosi około 350 000 zł. Należy jednak
pamiętać, że koszty te mogą się różnić w zależności od skali działalności, lokalizacji i sezonowości.

Analiza zmienności kosztów:

Sezonowość: Koszty mogą wzrosnąć w sezonie (wiosna-lato-jesień), kiedy więcej klientów korzysta z usług. Skala działalności:
W miarę wzrostu liczby klientów i rozszerzania oferty, koszty operacyjne również będą rosły. Inflacja i zmiany cen: Ceny sprzętu,
wynagrodzeń i usług mogą ulegać zmianom, co wpłynie na koszty operacyjne.

Zarządzanie kosztami:

Optymalizacja: Regularne przeglądy i optymalizacja kosztów, np. negocjacje cen z dostawcami, poszukiwanie tańszych
rozwiązań. Cross-selling: Sprzedaż dodatkowych usług (np. ubezpieczenia, przewodnictwo) może pomóc w zwiększeniu
przychodów i zmniejszeniu presji na koszty.

Wypożyczalnia kajaków "Rzeka Adventure" jest zaprojektowana tak, aby generować przychody z różnych źródeł (spływy,
wypożyczenia, sprzedaż online) i maksymalizować wykorzystanie zasobów, co pozwoli na efektywne zarządzanie kosztami
operacyjnymi.

8.5 Źródła kosztów
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Nazwa 2025 2026 2027

Najem bazy
koszt cykliczny, usługi obce, VAT 23,00%, spłata zobowiązań 14 dni, wartość netto 3 000,00, powtarzalność co miesiąc

30 000 36 000 36 000

Księgowość
koszt cykliczny, usługi obce, VAT 23,00%, spłata zobowiązań 14 dni, wartość netto 900,00, powtarzalność co miesiąc

10 800 10 800 10 800

Paliwo
koszt powiązany z przychodem, inne koszty, VAT 23,00%, spłata zobowiązań 14 dni

30 000 35 000 41 000

Marketing internetowy - AdWords
koszt powiązany z przychodem, usługi obce, VAT 23,00%, spłata zobowiązań 14 dni

15 000 17 500 20 500

Podsumowanie 85 800 99 300 108 300

8.6 Wykres kosztów operacyjnych

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

2025 8 130 8 130 15 130 28 770 34 887 38 595 41 551 40 008 34 714 28 509 17 324 17 279 313 027

2026 17 234 17 188 17 142 33 451 41 431 45 758 49 210 47 412 41 239 33 163 16 757 16 708 376 692

2027 16 657 16 607 16 556 34 621 43 710 48 783 52 830 50 727 43 498 34 302 16 131 16 076 390 499

8.7 Opis pozostałych kosztów i przychodów operacyjnych

Aby stworzyć sekcję dotyczącą pozostałych kosztów i przychodów operacyjnych w kontekście biznesplanu dla firmy
"Wypożyczalnia kajaków", należy zdefiniować wszystkie koszty i przychody, które nie są związane bezpośrednio z kosztami
sprzedanych towarów, usług, czy kosztami produkcji. Oto szczegółowa struktura dla tej sekcji:

Opis pozostałych kosztów operacyjnych

Koszty marketingu i reklamy:

Marketing w mediach społecznościowych (Facebook, Instagram). Reklama w lokalnych mediach (gazety, radio, telewizja).
Sponsoring lokalnych wydarzeń i imprez. Wydatki na content marketing (zdjęcia, filmy promocyjne, blog).

Koszty administracyjne:
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Wynagrodzenia dla pracowników biurowych. Czynsz za biuro (jeśli jest osobne od lokalizacji wypożyczalni). Opłaty za
oprogramowanie do zarządzania biznesem (np. system CRM, oprogramowanie do e-commerce). Koszty telekomunikacyjne
(telefony, internet).

Koszty utrzymania i konserwacji sprzętu:

Przeglądy techniczne kajaków. Naprawy i konserwacja sprzętu. Zakup części zamiennych.

Koszty ubezpieczeń:

Ubezpieczenie od odpowiedzialności cywilnej. Ubezpieczenie sprzętu. Ubezpieczenie pracowników.

Koszty transportu:

Paliwo do samochodów służbowych. Ewentualne koszty wynajmu transportu sezonowego.

Koszty szkoleń i rozwoju pracowników:

Szkolenia z pierwszej pomocy dla pracowników. Szkolenia z zakresu obsługi klienta.

Opis pozostałych przychodów operacyjnych

Przychody z dodatkowych usług:

Sprzedaż akcesoriów do kajakarstwa (wiosła, kamizelki ratunkowe, płetwy). Wynajem przestrzeni rekreacyjnej (jeśli taka istnieje)
na imprezy prywatne. Organizacja warsztatów i szkoleń z kajakarstwa.

Przychody z umów partnerskich:

Partnerstwa z lokalnymi hotelami, pensjonatami (np. wspólne pakiety turystyczne). Współpraca z biurami podróży.

Przychody z programów lojalnościowych:

Sprzedaż kuponów rabatowych, kart lojalnościowych.

Przychody z e-commerce:

Sprzedaż produktów i usług online (np. rezerwacje spływów, zakup sprzętu).

Darowizny i sponsoring:

Darowizny od lokalnych przedsiębiorstw i instytucji. Sponsoring przez firmy związane z branżą turystyczną lub sportową.

Dodatkowe uwagi

Sezonowość: Ważne jest uwzględnienie sezonowości przychodów i kosztów. Większość przychodów prawdopodobnie będzie
generowana w sezonie letnim, podczas gdy koszty mogą być bardziej równomiernie rozłożone w ciągu roku (np. konserwacja
sprzętu, część kosztów marketingu). Koszty stałe vs. zmienne: Podziel koszty na stałe (np. czynsz, wynagrodzenia) i zmienne
(np. paliwo, części zamiennes).

Przykładowe liczby (dla ilustracji, należy dostosować do specyfiki firmy):

Koszty operacyjne:

Marketing i reklama: 15 000 zł rocznie. Administracja: 30 000 zł rocznie. Konserwacja sprzętu: 20 000 zł rocznie. Ubezpieczenia: 5
000 zł rocznie. Transport: 10 000 zł rocznie. Szkolenia: 5 000 zł rocznie. Łącznie koszty operacyjne: 85 000 zł rocznie.

Przychody operacyjne:

Dodatkowe usługi: 50 000 zł rocznie. Umowy partnerskie: 20 000 zł rocznie. Programy lojalnościowe: 10 000 zł rocznie. E-
commerce: 30 000 zł rocznie. Darowizny i sponsoring: 15 000 zł rocznie. Łącznie przychody operacyjne: 125 000 zł rocznie.

Uwagi końcowe
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Warto również uwzględnić możliwe przyszłe koszty i przychody, takie jak rozwój nowych produktów czy ekspansja na nowe rynki,
oraz założenia dotyczące ich wzrostu w czasie.

Pamiętaj, aby dostosować te wartości do specyficznych warunków lokalnych, cen rynkowych oraz docelowych grup klientów.

8.8 Opis inwestycji i środków trwałych

Oto opisowa sekcja "Opis inwestycji i środków trwałych" w kontekście tworzenia danych finansowych dla biznesplanu
wypożyczalni kajaków:

Opis inwestycji i środków trwałych

1. Inwestycja główna: Zakup i przygotowanie lokalizacji

Firma planuje zakupić lub wynająć działkę nad rzeką lub jeziorem, która będzie służyć jako główna lokalizacja wypożyczalni.
Inwestycja obejmuje:

Przygotowanie terenu (np. budowa pomostu, parking, toalety) Zakup lub budowę budynku/kontenera na sprzęt i biuro Zakup mebli
ogrodowych i infrastruktury (ławki, stojaki na kajaki, miejsce na ognisko)

2. Środki trwałe: Flota kajaków

Kluczowym elementem inwestycji jest zakup floty kajaków. Planowane zakupy:

Kajaki turystyczne (np. 10 sztuk) Kajaki sportowe (np. 5 sztuk) Kajaki rodzinne (np. 3 sztuki) Akcesoria (wiosła, kamizelki
ratunkowe, siedziska dla dzieci)

3. Sprzęt i akcesoria

System rezerwacji online i oprogramowanie do zarządzania biznesem Strona internetowa i platforma e-commerce Sprzęt
fotograficzny i marketingowy (aparat, dron) Sprzęt ratunkowy (koła, rzutki)

4. Inne koszty początkowe

Licencje i zezwolenia (np. na organizację spływów) Ubezpieczenie OC i NNW Reklama i promocja (ulotki, banery, media
społecznościowe)

5. Inwestycje dodatkowe (opcjonalne)

Rozbudowa oferty o dodatkowe atrakcje (np. wypożyczalnia rowerów, kursy kajakowe) Zakup samochodu do transportu kajaków

Podsumowanie:

Inwestycja początkowa szacowana jest na około [kwota] zł. Środki trwałe obejmują głównie flotę kajaków i infrastrukturę, które
będą stanowić podstawę działalności firmy. Dodatkowe inwestycje będą zależne od rozwoju i potrzeb firmy.

Wszystkie te elementy są kluczowe dla uruchomienia i rozwoju biznesu, a ich zakup i przygotowanie stanowią główne wydatki
początkowe.

8.9 Majątek firmy

Nazwa 2025 2026 2027

Bus z przyczepką
Kwota 120 000,00 netto, VAT 23,00%, środki transportu, zakup 03.2025, amortyzacja 60 miesięcy, dotacja 06.2026 w wysokości
50,00%

120 000 0 0

Kajaki i kapoki
Kwota 120 000,00 netto, VAT 23,00%, urządzenia techniczne, zakup 03.2025, amortyzacja 60 miesięcy, dotacja 01.2026 w wysokości
50,00%

120 000 0 0

Podsumowanie 240 000 0 0
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8.10 Wykres wartości środków trwałych i zapasów

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

2025 0 0 240 000 236 000 232 000 228 000 224 000 220 000 216 000 212 000 208 000 204 000

2026 200 000 196 000 192 000 188 000 184 000 180 000 176 000 172 000 168 000 164 000 160 000 156 000

2027 152 000 148 000 144 000 140 000 136 000 132 000 128 000 124 000 120 000 116 000 112 000 108 000

8.11 Opis finansowania

Opis finansowania

Źródła finansowania

Firma "Wypożyczalnia Kajaków Adventure" planuje pozyskać finansowanie na rozwój działalności z następujących źródeł:

Kredyt bankowy: Wnioskowana kwota kredytu to 150 000 PLN. Środki te zostaną przeznaczone na zakup sprzętu (kajaki, wiosła,
kamizelki ratunkowe), marketing i rozwój platformy e-commerce.

Wkład własny: Założyciele firmy wniosą 50 000 PLN oszczędności osobistych. Te środki pokryją koszty związane z wynajmem
lokalu, początkowe wydatki operacyjne oraz zatrudnienie pierwszych pracowników.

Dotacje i granty: Firma planuje ubiegać się o dotacje na rozwój małych przedsiębiorstw oraz granty na działalność ekologiczną i
promocję turystyki w regionie. Szacowana kwota to 30 000 PLN.

Inwestorzy aniołowie: Rozważane jest pozyskanie inwestorów aniołów, którzy mogliby wnieść 30 000 PLN w zamian za
mniejszościowy udział w firmie.

Prognozy finansowe

Przychody

W pierwszym roku działalności firma planuje osiągnąć przychody w wysokości 200 000 PLN. Prognozy opierają się na:

Sprzedaż usług: 80% przychodów pochodzić będzie z wypożyczania kajaków i organizacji spływów. Sprzedaż online: 15%
przychodów zostanie wygenerowanych przez sprzedaż akcesoriów i pakietów online. Klienci korporacyjni: 5% przychodów z
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organizacji spływów dla firm.

Koszty

Szacowane koszty operacyjne w pierwszym roku wyniosą 120 000 PLN. Najważniejsze pozycje to:

Koszty zakupu sprzętu: 60 000 PLN Wynajem lokalu i przestrzeni: 20 000 PLN Wynagrodzenia pracowników: 20 000 PLN
Marketing i promocja: 10 000 PLN Ubezpieczenia i licencje: 5 000 PLN

Zysk

Zysk netto w pierwszym roku prognozowany jest na 80 000 PLN. Środki te zostaną przeznaczone na:

Rozwój floty sprzętu: 30 000 PLN Rozbudowa platformy e-commerce: 20 000 PLN Marketing i ekspansja: 30 000 PLN

Prognozy długoterminowe

W drugim roku działalności firma planuje zwiększyć przychody do 300 000 PLN, a zysk netto do 120 000 PLN. Trzeci rok zakłada
przychody na poziomie 400 000 PLN i zysk netto 160 000 PLN.

Analiza ryzyka

Główne ryzyka finansowe obejmują:

Zmiany pogodowe: Wpływ na liczbę klientów w sezonie. Konkurencja: Rozwój podobnych usług w regionie. Koszty utrzymania
sprzętu: Wysokie koszty serwisowania i napraw.

Aby zminimalizować ryzyko, firma planuje:

Dywersyfikacja usług: Rozszerzenie oferty o dodatkowe aktywności (np. kursy kajakarstwa). Ubezpieczenie sprzętu:
Zabezpieczenie przed uszkodzeniami i kradzieżą. Elastyczność cenowa: Dostosowanie cen do warunków rynkowych i
pogodowych.

Podsumowanie

Firma "Wypożyczalnia Kajaków Adventure" ma solidne podstawy finansowe do rozwoju i realizacji swoich celów. Dzięki mieszance
finansowania bankowego, wkładu własnego, dotacji i potencjalnych inwestorów, firma jest w stanie zrealizować swoje plany
operacyjne i osiągnąć rentowność w ciągu trzech lat. Prognozy finansowe są realistyczne i uwzględniają potencjalne ryzyka, co
daje podstawy do optymizmu w kontekście przyszłego sukcesu.

8.12 Finansowanie

Nazwa 2025 2026 2027

Kredyt
Kwota kredytu 300 000,00, oprocentowanie 10,00%, okres kredytowania 48 miesięcy, raty stałe, karencja 1 miesięcy

300 000 0 0
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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: 300 000 350 000 410 000

I. Przychody netto ze sprzedaży produktów i usług 300 000 350 000 410 000

II. Przychody netto ze sprzedaży towarów i materiałów 0 0 0

B. Koszty działalności operacyjnej 292 090 354 560 375 610

I. Amortyzacja 40 000 48 000 48 000

II. Zużycie materiałów i energii 0 0 0

III. Usługi obce 55 800 64 300 67 300

IV. Podatki i opłaty 0 0 0

V. Wynagrodzenia 72 000 72 000 72 000

VI. Ubezpieczenia społeczne i inne świadczenia 14 760 14 760 14 760

VII. Pozostałe koszty rodzajowe oraz szkolenia 30 000 35 000 41 000

VIII. Wartość sprzedanych towarów i usług 79 530 120 500 132 550

C. Zysk (strata) ze sprzedaży (A-B) 7 910 -4 560 34 390

D. Pozostałe przychody operacyjne 0 19 000 24 000

I. Zysk ze zbycia niefinansowych aktywów trwałych 0 0 0

II. Dotacje 0 19 000 24 000

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) 7 910 14 440 58 390

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
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Rachunek zysków i strat 2025 2026 2027

IV. Aktualizacja wartości inwestycji 0 0 0

V. Inne 0 0 0

H. Koszty finansowe 20 937 22 132 14 889

I. Odsetki 20 937 22 132 14 889

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) -13 027 -7 692 43 501

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) -13 027 -7 692 43 501

L. Podatek dochodowy 7 616 0 5 612

L.1 Wyliczony podatek dochodowy 7 616 0 5 612

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) -20 643 -7 692 37 889

9.2 Bilans roczny

Aktywa 2025 2026 2027

A. AKTYWA TRWAŁE (I+II) 200 000 152 000 104 000

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 200 000 152 000 104 000

1. Urządzenia techniczne i maszyny 100 000 76 000 52 000

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 100 000 76 000 52 000
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Aktywa 2025 2026 2027

5. Inne środki trwałe 0 0 0

B. AKTYWA OBROTOWE (I+II+III+IV) 28 119 104 394 89 866

I. Zapasy 0 0 0

II. Należności krótkoterminowe 0 0 0

a) z tytułu dostaw i usług 0 0 0

b) z tytułu podatków i innych świadczeń 0 0 0

III. Inwestycje krótkoterminowe 28 119 104 394 89 866

1. Krótkoterminowe aktywa finansowe 0 0 0

2. Środki pieniężne i inne aktywa pieniężne 28 119 104 394 89 866

IV. Krótkoterminowe rozliczenia międzyokresowe 0 0 0

Aktywa Razem 228 119 256 394 193 866

Pasywa 2025 2026 2027

A. KAPITAŁ (FUNDUSZ) WŁASNY (I-V) -20 643 -28 336 9 553

I. Kapitał (fundusz) podstawowy 0 0 0

II. Kapitał (fundusz) zapasowy 0 0 0

III. Zysk (strata) z okresów poprzednich 0 -20 643 -28 336

IV. Zysk (strata) netto -20 643 -7 692 37 889

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

B. ZOBOWIĄZANIA I REZERWY NA ZOBOWIĄZANIA (I-IV) 248 763 284 730 184 314

I. Zobowiązania długoterminowe (kredyty i pożyczki) 252 458 183 285 106 869

II. Zobowiązania krótkoterminowe (a-c) -3 695 445 445

a) z tytułu dostaw i usług 2 239 2 239 2 239

b) z tytułu podatków, ceł, ubezpieczeń i innych świadczeń -5 934 -1 794 -1 794

c) kredyty i pożyczki 0 0 0

III. Rezerwy na zobowiązania 0 0 0

IV. Rozliczenia międzyokresowe 0 101 000 77 000

Pasywa Razem 228 119 256 394 193 866

9.3 Rachunek przepływów pieniężnych
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Rachunek przepływów pieniężnych 2025 2026 2027

A. Przepływy środków pieniężnych z działalności operacyjnej

I. Zysk (strata) netto -20 643 -7 692 37 889

II. Korekty razem 36 305 52 140 48 000

1. Amortyzacja 40 000 48 000 48 000

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

5. Zmiana stanu rezerw 0 0 0

6. Zmiana stanu zapasów 0 0 0

7. Zmiana stanu należności 0 0 0

8. Zmiana stanu zobowiązań krótkoterminowych, z wyjątkiem pożyczek i kredytów -3 695 4 140 0

9. Zmiana stanu rozliczeń międzyokresowych 0 0 0

10. Inne korekty 0 0 0

III. Przepływy pieniężne netto z działalności operacyjnej (I+/-II) 15 661 44 448 85 889

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 240 000 0 0

1. Nabycie wartości niematerialnych i prawnych oraz rzeczowych aktywów trwałych 240 000 0 0
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Rachunek przepływów pieniężnych 2025 2026 2027

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) -240 000 0 0

C. Przepływy środków pieniężnych z działalności finansowej

I. Wpływy 300 000 120 000 0

1. Wpływy netto z wydania udziałów (emisji akcji) i innych instrumentów kapitałowych oraz dopłat
do kapitału

0 0 0

2. Kredyty i pożyczki 300 000 0 0

3. Emisja dłużnych papierów wartościowych 0 0 0

4. Inne wpływy finansowe 0 120 000 0

II. Wydatki 47 542 88 173 100 416

1. Nabycie udziałów (akcji) własnych 0 0 0

2. Dywidendy i inne wypłaty na rzecz właścicieli 0 0 0

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

4. Spłaty kredytów i pożyczek 47 542 69 173 76 416

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 19 000 24 000

III. Przepływy pieniężne netto z działalności finansowej (I–II) 252 458 31 827 -100 416

D. Przepływy pieniężne netto razem 28 119 76 275 -14 528

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 0 28 119 104 394

G. Środki pieniężne na koniec okresu 28 119 104 394 89 866
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