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1. Opis firmy

1.1 Ogolny opis firmy

Wypozyczalnia Kajakdw to innowacyjny startup skoncentrowany na oferowaniu ustug zwigzanych z wypozyczaniem kajakéw oraz
organizacjg sptywow kajakowych. Nasza firma ma na celu zapewnienie niezapomnianych doswiadczen i przygéd na wodzie dla
r6znorodnych grup odbiorcéw. Wyrdznia nas na rynku kompleksowa oferta, elastyczno$¢ oraz dbatos¢ o jakos¢ ustug.

Model biznesowy: Firma zamierza prowadzi¢ sprzedaz zaréwno w fizycznej lokalizacji, jak i w modelu online/e-commerce, aby
dotrze¢ do jak najszerszego grona klientdw. Dzigki temu bedziemy mogli oferowa¢ ustugi zaréwno lokalnym mieszkancom, jak i
turystom planujacym wyprawy kajakowe.

Grupy docelowe:

Rodziny z dzieémi o wysokich mozliwosciach finansowych:

Rodziny poszukujgce aktywnej formy spedzania czasu na $wiezym powietrzu. Oferta skierowana do oséb cenigcych sobie
bezpieczenstwo i komfort podczas rodzinnych wycieczek.

Aktywni seniorzy i emeryci o Srednich mozliwosciach finansowych:

Osoby starsze, ktére chcg aktywnie spedzac czas i cieszy¢ sie przyroda. Oferta dostosowana do potrzeb i mozliwosci tej grupy, z
naciskiem na bezpieczenstwo i relaks.

Mitos$nicy sportéw wodnych i przygéd na Swiezym powietrzu o wysokich mozliwosciach finansowych:
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Entuzjasci kajakarstwa, poszukujgcy wyzwan i ekstremalnych wrazen. Oferta skierowana do os6b ceniacych sobie adrenaline i
chetnych do eksploraciji trudniejszych tras.

Oferowane produkty i ustugi:

Ekspresowy Sptyw Kajakowy:

Krotkie, intensywne sptywy dla oséb poszukujacych szybkich wrazen. Idealne dla rodzin, senioréw i mitosnikéw przygod.

Wypozyczalnia Kajakéw Rzeka Adventure:

Mozliwos¢é wypozyczenia sprzetu kajakowego na rézne trasy. Oferta obejmujgca rézne typy kajakoéw, od rekreacyjnych po
sportowe.

Rodzinne Sptywy Kajakowe:

Organizacja splywéw dostosowanych do potrzeb rodzin z dzie¢mi. Bezpieczne trasy, opieka instruktora, atrakcje dla
najmtodszych.

Kajaki na Weekend - Pakiet 2+1:

Kompleksowa oferta na weekendowy wypad kajakowy dla rodziny lub grupy przyjaciét. Wypozyczenie sprzetu, transport,
ewentualne wyzywienie.

Organizacja Sptywéw dla Firm:

Eventy integracyjne, team building oparte na sptywach kajakowych. Dostosowanie programu do potrzeb i oczekiwan klientow
biznesowych.

Innowacyjnos$¢ i r6znicowanie: Nasza firma wyréznia sie na rynku dzieki:

Kompleksowej ofercie obejmujacej rézne grupy docelowe. Mozliwosci zakupu ustug online. Dostosowaniu oferty do potrzeb i
mozliwosci réznych grup klientow. Inwestycji w wysokiej jakosci sprzet i bezpieczenstwo uczestnikow.

Lokalizacja: Siedziba firmy oraz gtéwne miejsce prowadzenia dziatalnosci znajduje sie w malowniczej okolicy, bogatej w rzeki i
jeziora, co umozliwia organizacje sptywéw na réznych poziomach trudnosci.

Plan rozwoju: Firma zamierza rozwija¢ sie poprzez:

Rozszerzenie oferty o nowe trasy i rodzaje aktywnosci. Wprowadzenie programu lojalnosciowego dla statych klientow. Ekspansje
na nowe rynki lokalne. Wspétprace z lokalnymi dostawcami ustug turystycznych (noclegi, gastronomia).

Wierzymy, ze nasza pasja do kajakarstwa, dbato$¢ o jakos¢ ustug oraz elastycznosé w dostosowywaniu oferty do potrzeb klientéw
pozwolg nam osiggna¢ sukces na rynku i zbudowac trwate relacje z naszymi klientami.

1.2 Struktura wtasnosciowa firmy

W kontekscie tworzenia sekcji opisowej dotyczacej Struktury wtasno$ciowej firmy w biznesplanie dla wypozyczalni kajakow,
warto uwzgledni¢ nastepujace kluczowe informacje:
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Struktura wiasnosciowa firmy

Wiasciciele:

Firma Wypozyczalnia kajakéw jest zalozona przez [Twoje Imie i Nazwisko], doswiadczonego entuzjaste sportow wodnych i
przygdd na Swiezym powietrzu, ktory posiada wieloletnie doswiadczenie w organizacji sptywow kajakowych. Jestem roéwniez
wspierany przez wspoélnika [Imie i Nazwisko wspdlnika], ktéry wnosi do firmy doswiadczenie w zarzgdzaniu finansami oraz
marketingiem.

Udziaty:

[Twoje Imie i Nazwisko]

: 60% udziatow

[Imie i Nazwisko wspélnika]
1 40% udziatow

Forma prawna:

Firma dziata w formie spoétki cywilnej, co zapewnia elastyczno$¢ w podejmowaniu decyzji oraz prostote w zarzadzaniu. Spoétka
cywilna zostata zarejestrowana w dniu [data] w [miejsce].

Zarzad:

Prezes:

[Twoje Imie i Nazwisko]

, odpowiedzialny za operacje zwigzane z organizacjg sptywow i wypozyczaniem sprzetu.
Wiceprezes:

[Imie i Nazwisko wspélnika]

, odpowiedzialny za finanse, marketing i rozwdj firmy.

Kapitat poczatkowy:

Kapitat poczatkowy firmy wynosi [kwota] ztotych, z czego [kwota] ztotych pochodzi z oszczednosci zatozycieli, a [kwota] ziotych
zostalo pozyskane w formie kredytu bankowego. Srodki te zostang przeznaczone na zakup sprzetu kajakowego, przygotowanie
infrastruktury oraz kampanie marketingowa.

Dodatkowe informacje

Wiasciciele firmy posiadajg ubezpieczenie odpowiedzialnosci cywilnej, ktére obejmuje ryzyka zwigzane z prowadzeniem
dziatalnosci, takie jak wypadki na wodzie czy uszkodzenia sprzetu. Firma stosuje réwniez zasady zréwnowazonego rozwoju,
dbajagc 0 minimalizacje wplywu na Srodowisko naturalne poprzez odpowiedzialne zarzadzanie odpadami i promowanie
ekologicznych praktyk wsréd klientow.

Ta sekcja dostarcza inwestorom (w tym bankowi) klarownego obrazu struktury wiasnosciowej firmy, jej zarzadu oraz kapitatu
poczatkowego, co jest istotne dla oceny stabilnosci i wiarygodnosci przedsiebiorstwa.

1.3 Lokalizacja firmy

Lokalizacja firmy:

Wypozyczalnia kajakéw zostata ulokowana w atrakcyjnej przyrodniczo miejscowosci, idealnej dla mitosnikéw aktywnego
wypoczynku. Potozenie firmy to jeden z jej kluczowych atutow. Dzieki bliskosci malowniczych rzek i jezior, oferowane ustugi
sptywéw kajakowych oraz wypozyczalni sprzetu wodnego sg dostepne dla szerokiego grona entuzjastow sportéw wodnych i
przyrody.
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Siedziba firmy znajduje sie w samym sercu parku narodowego o bogatej faunie i florze, co dodatkowo przycigga turystéw
poszukujacych unikalnych wrazen na tonie natury. Niewielka odlegtos¢ od gtéwnych drog i tatwy dojazd sprawiaja, ze ustugi sg
dostepne nie tylko dla miejscowych, ale i dla gosci z dalszych rejonow.

W bezposrednim sasiedztwie znajdujg sie réwniez pole namiotowe oraz pensjonaty, co umozliwia stworzenie pakietéw
wypoczynkowych tgczacych zakwaterowanie, wypozyczenie sprzetu i organizacje sptywéw w jednym miejscu. Taka lokalizacja
gwarantuje staty doptyw klientéw oraz synergie z innymi lokalnymi biznesami z branzy turystyczne;.

Dodatkowo, firma planuje rozszerzy¢ swoje ustugi o sprzedaz online, co pozwoli dotrze¢ do szerszego grona odbiorcow, nie tylko
tych z najblizszej okolicy. Oferowane produkty, takie jak kajaki, akcesoria wodne czy pakiety sptywow, beda dostepne zaréwno w
sklepie stacjonarnym, jak i w sklepie internetowym, co znaczaco poszerzy zasieg dziatalnosci.

Wybor lokalizacji nie jest przypadkowy — zostat doktadnie przemys$lany pod katem potencjatu turystycznego, dostepnosci klientéw
oraz mozliwosci rozwoju biznesu. To strategiczne potozenie stanowi solidng podstawe dla rozwoju firmy i realizacji planoéw
biznesowych.

1.4 Zasoby techniczne firmy
Oto przyktadowa sekcja opisowa dotyczgca zasobéw technicznych firmy, ktérg mozna wykorzysta¢ w biznesplanie:
Zasoby techniczne

Flota kajakéw: Wypozyczalnia dysponuje nowoczesng flotg 50 kajakéw roznych typéw (np. turystyczne, jednoosobowe,
dwuosobowe), w tym kilkoma modelami specjalistycznymi przystosowanymi do splywow rwacymi rzekami. Wszystkie kajaki sg w
idealnym stanie technicznym, regularnie serwisowane i wyposazone w kamizelki ratunkowe, wiosta, fartuchy przeciwbryzgowe
oraz zestaw naprawczy.

Infrastruktura: Firma posiada przestronng baze operacyjng o powierzchni 1000 m2 zlokalizowang nad brzegiem rzeki.
Infrastruktura obejmuje:

Magazyn na kajaki i sprzet (500 m?) Punkt obstugi klienta z kasa, poczekalnia i toaletami Pomost umozliwiajgcy bezpieczne
wodowanie kajakéw Miejsce na ognisko i piknik dla klientéw Parking dla samochodéw (50 miejsc)

Sprzet dodatkowy: Wypozyczalnia oferuje petne wyposazenie niezbedne do bezpiecznego korzystania z kajakéw, w tym:

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

Systemy IT i oprogramowanie: Firma wykorzystuje zaawansowane systemy do zarzadzania rezerwacjami, sprzedaza i
ewidencjg sprzetu. Platforma internetowa umozliwia klientom rezerwacje sptywdw, wypozyczenie sprzetu oraz zakup pakietow
online. Dodatkowo, system CRM zbiera dane o klientach, co pozwala na personalizacje ofert i lepsze zarzadzanie relacjami.

Transport: Wypozyczalnia dysponuje dwoma samochodami dostawczymi do transportu kajakow i sprzetu na miejsce spltywéw.
Pojazdy sa przystosowane do bezpiecznego przewozu sprzetu wodnego.

Szkolenia i certyfikaty: Wszyscy pracownicy odpowiedzialni za prowadzenie sptywéw posiadajg certyfikaty ratownictwa wodnego
oraz uprawnienia do organizacji imprez wodnych. Regularnie uczestniczg w szkoleniach z zakresu bezpieczenstwa, obstugi
klienta i technik wio$larskich.

Te zasoby techniczne zapewniajg firmie solidne podstawy do $wiadczenia wysokiej jakosci ustug oraz bezpiecznej i komfortowej
obstugi klientow.

Strona 6 z 49



Materiaty poufne

2. Opis przedsiewziecia

2.1 Cele

Oto opisowa sekcja Cele w kontekscie tworzenia Opis przedsigewzigcia na potrzeby biznesplanu dla Wypozyczalni kajakow:
Cele przedsiewziecia:

Cel gtéwny: Stworzenie rentownej i rozpoznawalnej marki w branzy turystyki wodnej, oferujagcej kompleksowe ustugi
wypozyczania kajakOw oraz organizacji splywéw kajakowych, skierowane do trzech réznorodnych grup docelowych: rodzin z
dzie¢mi o wysokich dochodach, aktywnych senioréw oraz mitosnikéw sportéw wodnych i przygdd na swiezym powietrzu.

Cele operacyjne:

Zwiekszenie rozpoznawalnosci marki poprzez skuteczne dziatania marketingowe i obecnos¢ w mediach spotecznosciowych.
Uruchomienie i rozwoj platformy e-commerce do sprzedazy ustug i produktéw online. Pozyskanie co najmniej 500 statych klientow
w ciggu pierwszego roku dziatalnosci. Rozszerzenie oferty o nowe atrakcje, takie jak sptywy tematyczne, warsztaty kajakowe i
eventy firmowe. Uzyskanie certyfikatow i partnerstw z lokalnymi organizacjami turystycznymi.

Cele finansowe:

Osiggniecie prég rentownosci w ciggu 2 lat od uruchomienia dziatalnosci. Generowanie rocznego przychodu na poziomie 500 000
PLN w trzecim roku dziatalnosci. Pozyskanie kredytu w wysokosci 150 000 PLN na rozwdj infrastruktury i marketing.

Cele jakosciowe:

Zapewnienie najwyzszej jakosci sprzetu i ustug, w tym regularne szkolenia dla personelu. Budowanie lojalnej bazy klientow
poprzez programy lojalnosciowe i doskonatg obstuge posprzedazowa. Wprowadzenie innowacyjnych rozwigzan, takich jak
aplikacje mobilne do rezerwaciji i zarzgdzania sptywami.

Cele spoteczne:

Promowanie zdrowego stylu zycia i aktywnosci na Swiezym powietrzu wsréd réznych grup wiekowych. Wspieranie lokalnej
gospodarki poprzez wspotprace z dostawcami i przedsiebiorstwami w regionie.

Ta sekcja podkresla wizje i konkretne cele firmy, ktére pomoga w realizacji ambitnych planéw rozwoju i budowaniu silnej pozycji na
rynku.

2.2 Misja
Oto przyktadowa sekcja "Misja" w kontekscie opisu przedsiewziecia dla biznesplanu wypozyczalni kajakéw:
Misja

Nasza misja to promowanie aktywnego stylu zycia i zachecanie do odkrywania piekna przyrody poprzez ekscytujgce i unikalne
doswiadczenia na wodzie. Chcemy, aby ludzie ré6znych grup wiekowych i o r6znych mozliwosciach finansowych mogli cieszy¢ sie
sptywami kajakowymi oraz wypozyczaniem sprzetu w komfortowych i bezpiecznych warunkach.

Dazymy do stworzenia innowacyjnej firmy, ktéra taczy pasje do przygéd wodnych z dbaloscia o Srodowisko naturalne i
zrébwnowazonym rozwojem. Naszym celem jest oferowanie wysokiej jakosci ustug i produktéw, ktére zaspokojg potrzeby naszych
klientéw, jednoczesnie budujac lojalng spotecznos$¢ mitosnikéw kajakarstwa.

Wierzymy, ze aktywnos$¢ na Swiezym powietrzu wzmachia relacje rodzinne, poprawia zdrowie fizyczne i psychiczne oraz pozwala
na gtebsze docenienie otaczajgcej nas przyrody. Dlatego nasza misja obejmuje rowniez edukacje i promowanie ekologicznych
praktyk wsréd uczestnikow sptywow.

W skrécie, chcemy, aby nasza wypozyczalnia kajakéw byla miejscem, gdzie ludzie moga przezywac niezapomniane chwile,
nawigzywac nowe znajomosci i odnajdywac rownowage miedzy naturg a aktywnoscia.
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Ta sekcja podkresla wartosci firmy, jej cel spoteczny oraz dlugoterminowa wizje, co jest istotne dla banku oceniajgcego wniosek o
kredyt. Misja powinna by¢ spéjna z opisem grup docelowych i oferowanych produktéw/ustug.

2.3 Kluczowe elementy sukcesu

Kluczowe elementy sukcesu

Wypozyczalnia kajakéw, ktérg zamierzasz stworzy¢, ma potencjat, aby odnies¢ sukces dzieki kilku kluczowym elementom. Oto
opis tych elementéw w kontekscie tworzenia biznesplanu:

Lokalizacja

Wybor odpowiedniej lokalizacji jest pierwszym i jednym z najwazniejszych czynnikéw sukcesu. Idealne miejsce powinno mieé
bliski dostep do atrakcyjnych tras kajakowych, takich jak malownicze rzeki, jeziora czy spokojne zatoki. Dodatkowo, warto
rozwazyc¢ obszary popularne wsréd turystow i mitosnikdw aktywnego wypoczynku. Dlaczego to kluczowe? Lokalizacja wptywa na
tatwos¢ dotarcia klientdw oraz na atrakcyjnosé oferowanych ustug.

Jakos¢ sprzetu

Wypozyczalnia kajakéw musi dysponowa¢ wysokiej jakosci, bezpiecznym i nowoczesnym sprzetem. Klienci powinni mie¢ dostep
do réznorodnych modeli kajakéw (np. jednoosobowe, dwuosobowe, turystyczne, sportowe) oraz niezbednego wyposazenia
(wiosta, kamizelki ratunkowe, fartuchy, bagazniki). Dlaczego to kluczowe? Jako$¢ sprzetu gwarantuje bezpieczenstwo i komfort
uzytkowania, co buduje zaufanie klientdw i pozytywne opinie.

Réznorodnos$é¢ oferty

Oferta powinna by¢ zr6znicowana, aby przyciagng¢ rozne grupy docelowe. Wypozyczalnia powinna proponowac zaréwno krétkie,
ekspresowe sptywy dla rodzin z dzie¢mi i aktywnych senioréw, jak i diuzsze, bardziej wymagajace trasy dla mito$nikéw sportow
wodnych i przygdd. Dlaczego to kluczowe? Réznorodnos¢ oferty pozwala dotrzeé do szerszego grona klientow i zwieksza
szanse na state zainteresowanie ustugami.

Marketing i promocja

Skuteczna strategia marketingowa jest niezbedna, aby dotrze¢ do potencjalnych klientéw. Nalezy skupi¢ sie na promocji w
lokalnych mediach (gazety, radio, portale internetowe), a takze w mediach spotecznosciowych (Facebook, Instagram, YouTube).
Warto rowniez nawigzac¢ wspotprace z lokalnymi biurami turystycznymi, hotelami i innymi atrakcjami turystycznymi. Dlaczego to
kluczowe? Marketing i promocja sg kluczowe dla budowania rozpoznawalnosci marki i przyciggania klientow.

Dostepnos$€ online

Wspoéiczesne technologie daja mozliwos¢ sprzedazy ustug i produktéw takze w modelu online. Strona internetowa powinna by¢
intuicyjna, zawiera¢ szczeg6towe informacije o ofercie, cennik, mape lokalizacji oraz opcje rezerwacji i zakupu ustug online.
Dlaczego to kluczowe? Dostepnosc¢ online utatwia klientom zapoznanie sie z ofertg i dokonywanie rezerwacji, co zwieksza
wygode i moze zwiekszy¢ sprzedaz.

Dodatkowe ustugi

Warto rozwazy¢ dodatkowe ustugi, takie jak organizacja sptywéw dla firm (team building), wynajem kajakéw na weekend dla
rodzin (pakiety 2+1) czy przewodnictwo po najciekawszych trasach. Dlaczego to kluczowe? Dodatkowe ustugi réznicujg oferte i
mogg przyciagnac klientdw poszukujgcych bardziej kompleksowych rozwigzan.

Zarzadzanie

Profesjonalne zarzadzanie jest kluczowe dla efektywnego funkcjonowania biznesu. Nalezy zatrudni¢ kompetentny personel, ktéry
bedzie w stanie obstugiwac klientéw, dbaé o sprzet i zarzadzaé codziennymi operacjami. Dlaczego to kluczowe? Dobrze
zarzadzana wypozyczalnia bedzie w stanie szybko reagowac na potrzeby klientéw, minimalizowa¢ ryzyko i maksymalizowa¢ zyski.

Sezonowos$¢ i planowanie

Nalezy uwzgledni¢ sezonowo$¢ rynku kajakowego i planowac dziatania w taki sposéb, aby maksymalizowaé przychody w
okresach najwiekszego zapotrzebowania (wiosna, lato). Warto réwniez rozwazy¢ oferowanie ustug w mniej popularnych
sezonach, np. poprzez organizacje sptywow jesienig czy zima (jesli warunki na to pozwalajg). Dlaczego to kluczowe?
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Planowanie z uwzglednieniem sezonowos$ci pozwala na lepsze zarzagdzanie zasobami i zwigkszenie stabilnos$ci finansowej firmy.

Podsumowujac, kluczowymi elementami sukcesu dla wypozyczalni kajakéw sg: strategiczna lokalizacja, wysoka jako$¢ sprzetu,
r6znorodna oferta, skuteczny marketing, dostepno$¢ online, dodatkowe ustugi, profesjonalne zarzgdzanie oraz Swiadome
planowanie uwzgledniajgce sezonowos$¢ rynku. Dzieki tym elementom Twoja firma ma szanse sta¢ sie liderem w branzy i
przyciagna¢ szerokie grono zadowolonych klientow.
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3. Analiza rynku

3.1 Analiza rynku - potrzeby, trendy, wzrost rynku
Analiza rynku
Wprowadzenie

Wypozyczalnia kajakdw oferuje unikalne do$wiadczenia na $wiezym powietrzu, przyciagajac rézne grupy docelowe — od rodzin z
dzie¢mi, przez aktywnych senioréw, po mitosnikéw sportéw wodnych. Aby stworzy¢ solidny biznesplan, kluczowe jest zrozumienie
rynku, na ktérym firma bedzie dziata¢. Niniejsza sekcja zawiera analize potrzeb, trendéw i prognoz wzrostu rynku wycieczek
kajakowych.

Potrzeby rynku
Rodziny z dzieémi:

Potrzeba bezpiecznej i atrakcyjnej rozrywki: Rodziny z dzie¢mi poszukujg aktywnosci, ktore sg zaréwno ekscytujgce, jak i
bezpieczne. Splywy kajakowe oferujg takie doswiadczenie. Poszukiwanie unikalnych wspomnien: Wycieczki rodzinne tworzg
wspomnienia, ktére mozna dzieli¢ przez lata. Kajakarstwo to doskonaty spos6b na spedzanie czasu razem. Dostepnosé
finansowa: Rodziny o wysokich mozliwosciach finansowych sg sktonne zaptaci¢ za wysokiej jakosci ustugi i sprzet, ktére
zapewniajg bezpieczenstwo i komfort.

Aktywni seniorzy i emeryci:

Aktywnosé¢ fizyczna przyjazna dla stawéw: Kajakarstwo jest tagodnym sportem, idealnym dla oséb starszych, ktére chcg
pozostac¢ aktywne. Spotecznos$¢ i integracja: Wycieczki grupowe i sptywy kajakowe oferujg mozliwo$¢ spotkan towarzyskich i
integracji w grupie réwiesniczej. Dostepno$é cenowa: Seniorzy o Srednich mozliwosciach finansowych sg zainteresowani
atrakcyjnymi cenowo wycieczkami, ktére nie obcigzajg budzetu.

Mito$nicy sportéw wodnych i przygéd:

Poszukiwanie adrenaliny: Osoby te szukajg ekstremalnych doswiadczen, ktére wykraczajg poza standardowe wypozyczenie
kajaka. Wysoka jako$¢é sprzetu i ustug: Gotowi sg zaptaci¢ wiecej za profesjonalny sprzet i dobrze zorganizowane sptywy.

Trendy rynkowe

Wzrost popularnosci aktywnosci na Swiezym powietrzu: W obliczu rosnacej $wiadomosci ekologicznej i potrzeby zdrowego
stylu zycia, wycieczki kajakowe stajg sie coraz bardziej popularne. Rozwéj turystyki lokalnej: Ludzie coraz czesciej wybierajg
lokalne atrakcje zamiast dalekich podrézy, co sprzyja rozwojowi lokalnych wypozyczalni kajakéw. Technologia i e-commerce:

Rosngca liczba klientéw korzysta z platform internetowych do rezerwac;ji i zakupu ustug turystycznych. Wypozyczalnia powinna
wiec oferowaé mozliwos¢ zakupu online.

Wzrost rynku

Prognozy branzowe: Raporty branzowe (np. Tourism.com) przewidujg staty wzrost rynku turystyki aktywnej, w tym kajakarstwa,
w najblizszych latach. Szacuje sie, ze rynek ten bedzie rést o okoto 5-7% rocznie, napedzany przez rosngca swiadomosé
zdrowotng i ekologiczng. Zmiany demograficzne: Starzejace sie spoleczenstwo w wielu krajach zwieksza zapotrzebowanie na
aktywnosci przyjazne dla senioréw, co jest korzystne dla wypozyczalni kajakow.

Podsumowanie
Rynek wypozyczalni kajakéw i organizacji sptywow kajakowych ma duzy potencjat wzrostu, napedzany przez rosngce
zapotrzebowanie na aktywnosci na Swiezym powietrzu, rozwoj turystyki lokalnej oraz zmiany demograficzne. Firma

Wypozyczalnia kajakdw ma szanse przyciggngé rézne grupy docelowe, oferujgc szeroki zakres ustug i produktéw, zaréwno w
modelu tradycyjnym, jak i online.
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Whioski Wypozyczalnia kajakow wpisuje sie w rosnacy rynek turystyki aktywnej, ktory oferuje mozliwosci dla réznych grup
docelowych. Kluczowe bedzie dostosowanie oferty do potrzeb kazdej z nich oraz wykorzystanie technologii do rozwoju sprzedazy
online. Prognozy rynkowe sa obiecujgce, co czyni ten biznes plan atrakcyjnym dla inwestorow.

3.2 Opis konkurencji
Opis konkurencji

W kontekscie rynku wypozyczalni kajakOw i organizacji sptywéw kajakowych, konkurencja moze by¢ podzielona na kilka gtéwnych
kategorii, w zaleznosci od skali dziatalnosci, lokalizacji i oferowanych ustug. Oto analiza r6znych typow konkurenciji:

1. Lokalne wypozyczalnie kajakéw

W wiekszych miastach i popularnych miejscowos$ciach turystycznych czesto mozna znalez¢ lokalne wypozyczalnie kajakow. Te
firmy zazwyczaj oferujg podstawowe ustugi wypozyczania sprzetu oraz proste trasy sptywowe. Ich gtéwng zaletag jest bliskosé
klientéw, co pozwala na szybki dostep do ustug. Oferta jest jednak zazwyczaj ograniczona i mniej zré6znicowana.

2. Regionalne operatory turystyczni

Wiele firm turystycznych oferuje pakiety obejmujgce sptywy kajakowe jako jedng z atrakcji. Te firmy czesto organizujg sptywy na
popularnych rzekach, takich jak Krutynia czy Dunajec. Ich oferta moze obejmowac noclegi, wyzywienie i inne atrakcje, co czyni je
atrakcyjnymi dla grup turystycznych i oséb poszukujacych kompleksowych ustug.

3. Profesjonalne firmy organizujace sptywy kajakowe

Istniejg roéwniez firmy specjalizujace sie wytacznie w organizacji sptywow kajakowych, czesto oferujgce bardziej zaawansowane
trasy i ustugi dla doswiadczonych kajakarzy. Te firmy czesto majg wieksze doswiadczenie w logistyce i organizacji, co pozwala im
na obstuge wiekszych grup i bardziej wymagajacych tras.

4. Startupy i nowe firmy

Na rynku pojawiajg sie rowniez nowe, innowacyjne firmy, ktére wprowadzajg nowe rozwigzania, takie jak rezerwacje online,
aplikacje mobilne czy niestandardowe trasy. Te firmy czesto konkurujg nizszymi cenami i wiekszg elastycznoscia, ale ich skala
dziatalnosci jest zazwyczaj mniejsza.

Analiza konkurencji

Mocne strony konkurencji:

Dostepnosé: Lokalne wypozyczalnie oferujg szybki dostep do sprzetu i obstugi. Kompleksowo$é: Firmy turystyczne oferujg
pakiety obejmujgce wiecej ustug. Doznania: Profesjonalne firmy organizujgce sptywy moga oferowac bardziej ekscytujace trasy i
lepsza obstuge.

Stabe strony konkurencji:

Ograniczona oferta: Lokalne wypozyczalnie majg ograniczong liczbe kajakéw i tras. Brak elastycznos$ci: Tradycyjne firmy
turystyczne moga mie¢ sztywne pakiety. Koszt: Profesjonalne firmy moga oferowac ustugi w wyzszych cenach.

Nasza przewaga konkurencyjna:
Nasza firma zamierza wyrdznic sig na rynku poprzez:

Innowacyjno$é: Oferowanie rozwigzan online i e-commerce, co zwieksza dostepnos¢ i wygode rezerwacji. Zréznicowana
oferta: Dostosowanie ustug do réznych grup docelowych, od rodzin z dzie¢mi po mito$nikéw przygdd. Konkurencyjne ceny:
Oferowanie atrakcyjnych cen przy zachowaniu wysokiej jakosci ustug. Dostosowanie do klienta: Mozliwo$¢ personalizacii
pakietow i tras, co zwieksza satysfakcije klientéw.

Whioski:
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Rynek wypozyczalni kajakéw i organizacji splywéw kajakowych jest konkurencyjny, ale istniejg nisze, ktére nasza firma moze
efektywnie zagospodarowaé. Dzigki innowacyjnemu podejsciu, zréznicowanej ofercie i skupieniu na potrzebach klientéw, mamy
szanse zbudowac silng pozycje na rynku i przyciagnaé¢ szeroki zakres klientéw.

3.3 Segmentacja rynkowa

Segmentacja rynkowa

W celu skutecznego pozycjonowania i strategii marketingowej, nasza firma "Wypozyczalnia Kajakéw" dokonata analizy rynku i
jego segmentacji. Na podstawie badan rynkowych oraz analizy potencjalnych klientéw, wyodrebniliSmy trzy giéwne segmenty
docelowe:

Rodziny z dzie¢mi o wysokich mozliwosciach finansowych:

Charakterystyka: Rodziny z dzie¢mi w wieku 0-12 lat, dysponujgce znacznymi srodkami finansowymi, poszukujace atrakcyjnych
form spedzania czasu wolnego na swiezym powietrzu, ktére jednoczes$nie sg bezpieczne dla najmtodszych. Motywacje: Chec
spedzenia czasu z rodzing w aktywny i edukacyjny spos6b, poszukiwanie nowych, ekscytujgcych doswiadczen. Oferta
dopasowana: Pakiety takie jak "Rodzinne Sptywy Kajakowe" czy "Kajaki na Weekend - Pakiet 2+1", ktére sg dostosowane do
potrzeb rodzin, zapewniajgc opieke instruktoréw, bezpieczenstwo oraz dodatkowe atrakcje.

Aktywni seniorzy i emeryci o Srednich mozliwosciach finansowych:

Charakterystyka: Osoby w wieku emerytalnym, aktywne fizycznie, poszukujgce sposobéw na aktywne spedzanie czasu, ktére sg
dostosowane do ich mozliwosci zdrowotnych i finansowych. Motywacje: Che¢ pozostania aktywnym, spedzania czasu na
sSwiezym powietrzu, odkrywania nowych miejsc. Oferta dopasowana: "Ekspresowy Sptyw Kajakowy" oraz "Wypozyczalnia
Kajakoéw Rzeka Adventure", ktére oferujg krétsze, mniej wymagajace trasy, dostosowane do potrzeb senioréw.

Mitosnicy sportéw wodnych i przygéd na Swiezym powietrzu o wysokich mozliwosciach finansowych:

Charakterystyka: Osoby w wieku 20-50 lat, entuzjasci sportdw wodnych, poszukujgce ekstremalnych doswiadczen i wyzwan.
Motywacje: Chec przezywania adrenaliny, odkrywania nowych tras, rywalizacji. Oferta dopasowana: "Organizacja Sptywoéw dla
Firm" oraz zaawansowane trasy w ramach "Wypozyczalni Kajakow Rzeka Adventure", ktére oferujg trudniejsze, bardziej
wymagajgce trasy, czesto z elementami rywalizacji i wyzwan.

Analiza rynku:
Potencjat rynkowy:

Rosnaca popularno$¢ aktywnego wypoczynku na Swiezym powietrzu. Zainteresowanie turystyka wodng i przygodowa. Starzenie
sie spoteczenstwa i che¢ aktywnego spedzania czasu ws$rdd senioréw. Rozwdj turystyki w regionie.

Konkurencja:

Istniejace wypozyczalnie kajakéw, firmy organizujgce sptywy, konkurencja w zakresie atrakcji turystycznych. Potrzeba wyr6znienia
sie na rynku poprzez unikalne oferty i wysokg jakos¢ ustug.

Strategia marketingowa:

Dostosowanie oferty do potrzeb kazdego segmentu. Wykorzystanie mediow spotecznosciowych i platform e-commerce do
dotarcia do r6znych grup docelowych. Wspotpraca z lokalnymi influencerami i blogerami podrézniczymi. Organizacja wydarzenh i
eventéw dla kazdego segmentu (np. rodzinne pikniki, sptywy dla senioréw, zawody dla entuzjastow sportéw wodnych).

Ta segmentacja rynku pozwoli nam na skuteczne dotarcie do naszych klientéw, zaoferowanie im produktéw i ustug, ktére najlepiej
odpowiadajg ich potrzebom i oczekiwaniom, a takze na maksymalizacje zyskéw w dtugim okresie.

3.4 Strategia rozwoju firmy

Strategia rozwoju firmy w konteks$cie tworzenia analizy rynku

Analiza rynku
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Rynek ustug kajakowych w Polsce i za granica jest dynamiczny i oferuje wiele mozliwosci. Klienci poszukuja zaréwno przygéd na
tonie natury, jak i relaksu w bliskosci wody. Nasza analiza rynku obejmuje kilka kluczowych aspektéw:

Trendy rynkowe:

Turystyka aktywna: Wzrost popularnosci sportéw wodnych i turystyki aktywnej. Zdrowy styl zycia: Zainteresowanie
aktywnosciami na $wiezym powietrzu jako formg rekreacji i zdrowego stylu zycia. Rynek ustug online: Rosngce zapotrzebowanie
na zakupy i rezerwacje online.

Grupy docelowe:

Familie z dzieémi (Grupa 1): Osoby o wysokich mozliwosciach finansowych, poszukujgce bezpiecznych i rodzinnych form
aktywnego wypoczynku. Aktywni seniorzy i emeryci (Grupa 2): Osoby o $rednich mozliwosciach finansowych, chetnie
korzystajace z przystepnych cenowo ustug rekreacyjnych. Mito$nicy sportéw wodnych (Grupa 3): Osoby o wysokich
mozliwosciach finansowych, poszukujgce ekstremalnych wrazen i wyzwan.

Konkurencja:

Lokalni konkurenci: Firmy oferujgce podobne ustugi w naszym regionie. Internetowe platformy: Serwisy posredniczace w
wynajmie sprzetu i organizacji sptywéw. Sezonowos$¢: Zwiekszone zapotrzebowanie w okresie letnim, co stanowi wyzwanie w
zakresie dostepnosci ustug.

Strategia rozwoju
Na podstawie analizy rynku opracowaliSmy strategie rozwoju firmy Wypozyczalnia kajakow, ktéra obejmuje:
Rozwdj produktéw i ustug:

Ekspresowy Sptyw Kajakowy: Szybkie, krétkie sptywy dla 0s6b poszukujgcych intensywnych wrazen. Wypozyczalnia kajakow
Rzeka Adventure: Oferta dla mitosnikéw sportéw wodnych. Rodzinne Sptywy Kajakowe: Programy dostosowane do potrzeb
rodzin z dzie¢mi. Kajaki na Weekend - Pakiet 2+1: Kompleksowe pakiety dla rodzin. Organizacja sptywéw dla firm: Budowanie
relacji biznesowych poprzez team building na wodzie.

Dywersyfikacja kanatéw sprzedazy:

Fizyczna lokalizacja: Rozwdj punktow obstugi klienta w atrakcyjnych turystycznie miejscach. Model online: Strona internetowa,
sklep e-commerce oraz platformy rezerwacyjne. Marketing internetowy: Promocja w mediach spotecznosciowych, SEO i content
marketing.

Personalizacja oferty:

Dla senioréw: Oferty dostosowane do mozliwosci i preferenciji tej grupy, np. spokojniejsze trasy. Dla sportowcow:
Zaawansowane trasy i sprzet do ekstremalnych sptywow.

Sezonowe promocje i wydarzenia:

Wiosha i lato: Intensywna promocja i rozszerzenie oferty. Jesien i zima: Organizacja sptywow w cieplejszych regionach lub na
sztucznych torach.

Partnerstwa i wspétpraca:

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

Innowacje technologiczne:

Aplikacja mobilna: Utatwienie rezerwaciji i dostepu do informacji o trasach. Systemy rezerwacyjne online: Intuicyjne i dostepne
na réznych urzadzeniach.
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Podsumowanie

Strategia rozwoju firmy Wypozyczalnia kajakéw opiera sie na dogtebnej analizie rynku i zrozumieniu potrzeb réznych grup
docelowych. Dzieki dywersyfikacji oferty, kanatdbw sprzedazy i innowacjom technologicznym, firma jest gotowa sprostaé
wyzwaniom rynkowym i zaoferowac¢ unikalne wartosci klientom.
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4. Plan dziatan

4.1 Kamienie milowe
Oczywiscie! Oto opisowa sekcja "Kamienie milowe" w kontekscie Planu dziatan dla biznesplanu wypozyczalni kajakow:
Kamienie milowe

1. Miesigc 1-2: Planowanie i przygotowanie

Opracowanie szczegétowego biznesplanu, w tym analizy rynku, strategii marketingowej i planu finansowego. Wybor lokalizacji
fizycznej dla wypozyczalni (jesli dotyczy) oraz zapewnienie niezbednych zezwolen i licencji. Zbadanie dostepnych opcji
finansowania (np. kredyty bankowe, dotacje) i przygotowanie wnioskéw.

2. Miesiac 3-4: Zakup sprzetu i infrastruktura

Zakup lub wynajem kajakow, sprzetu wodnego oraz niezbednego wyposazenia (np. kamizelki ratunkowe, wiosta). Przygotowanie
przestrzeni fizycznej (jesli dotyczy): remont, adaptacja, wyposazenie. Uruchomienie strony internetowej i sklepu online (e-
commerce) dla sprzedazy ustug i produktow.

3. Miesiac 5-6: Marketing i budowanie marki

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

4. Miesiac 7-8: Uruchomienie dziatalnosci

Oficjalne otwarcie wypozyczalni i rozpoczecie sprzedazy ustug. Wdrozenie systemu rezerwacji online oraz obstugi klienta.
Rozpoczecie pierwszych sptywéw i wypozyczen, zbieranie opinii i feedbacku.

5. Miesiac 9-12: Rozwdj i optymalizacja

Analiza pierwszych wynikéw sprzedazy i dostosowanie strategii. Rozszerzenie oferty o nowe produkty/ustugi (np. warsztaty
kajakowe, pakiety weekendowe). Budowanie lojalnej bazy klientéw poprzez programy lojalno$ciowe i promocje.

6. Miesiac 13-16: Skalowanie dziatalnosci

Ekspansja na nowe rynki lub dodanie nowych lokalizacji (jesli dotyczy). Rozwdj oferty on-line (np. kursy, sprzedaz akcesoriow).
Weryfikacja i rozbudowa zespotu pracownikéw w celu obstugi rosnacej liczby klientow.

7. Miesigc 17-24: Utrzymanie i rozwéj dtugoterminowy

Regularne monitorowanie wynikéw finansowych i dostosowywanie strategii. Wprowadzanie innowaciji i nowych ustug, aby
utrzymac¢ konkurencyjnosé. Udziat w branzowych wydarzeniach i targach, nawigzywanie nowych partnerstw.

Kazdy z tych kamieni milowych ma na celu stopniowe budowanie stabilnej i dochodowej wypozyczalni kajakéw, ktéra bedzie w
stanie zaspokoi¢ potrzeby r6znych grup docelowych i wykorzysta¢ zaréwno sprzedaz fizyczna, jak i online.

4.2 Plan komunikacji

Oto opisowa sekcja Plan komunikacji w kontekscie tworzenia Plan dziatah na potrzeby utworzenia biznesplanu dla wypozyczalni
kajakow:

Plan Komunikacji

Cel: Skuteczne dotarcie do grup docelowych z oferta ustug i budowanie rozpoznawalnosci marki.

Grupy docelowe:
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Familie i rodziny z dzieémi o wysokich mozliwo$ciach finansowych Aktywni seniorzy oraz emeryci o Srednich
mozliwosciach finansowych Mito$nicy sportéw wodnych i przygéd na Swiezym powietrzu o wysokich mozliwosciach
finansowych

Strategia komunikacji:
Online i media spotecznosciowe:

Strona internetowa i sklep e-commerce: Stworzenie atrakcyjnej, responsywnej strony internetowej z ofertg ustug, galerig zdjec¢,
opiniami klientéw oraz opcjg zakupu online (wypozyczenia, pakiety sptywowe). Media spoteczno$ciowe (Facebook, Instagram,
YouTube): Regularne publikowanie tresci (zdjecia, filmy z wycieczek, relacje z wydarzen, porady dotyczgce kajakarstwa) majgce
na celu angazowanie spotecznosci i budowanie wizerunku marki. Content marketing: Blog firmowy z artykutami o tematyce
kajakowej, przewodnikami po najlepszych trasach sptywowych, poradami dla poczatkujgcych i zaawansowanych kajakarzy.

Marketing offline:

Plakaty i ulotki: Dystrybucja w miejscach zwigzanych z turystyka (punkty informacji turystycznej, hotele, pensjonaty) oraz w
miastach, z ktérych mozna organizowac sptywy (np. Wroctaw, Krakéw). Wspétpraca z lokalnymi firmami i instytucjami:
Partnerstwa z hotelami, pensjonatami, biurami podrézy, szkotami i organizacjami sportowymi w celu promocji wspdinych ofert.

Marketing szeptany i rekomendacije:

Program lojalno$ciowy: Nagradzanie statych klientow znizkami, voucherami lub gadzetami firmowymi. Wspoétpraca z
influencerami: Angazowanie lokalnych blogeréw i viogeréw specjalizujgcych sie w turystyce i sporcie do promowania ustug
wypozyczalni.

Komunikacja bezpos$rednia:

Mailing: Budowanie listy subskrybentéw i wysytanie newsletteréw z informacjami o nowosciach, promocjach i poradami. Eventy i
warsztaty: Organizowanie dni otwartych, warsztatéw kajakowych dla rodzin i senioréw, aby bezposrednio zaprezentowac oferte i
zacheci¢ do skorzystania z ustug.

Narzedzia i kanaty komunikacji:

Strona internetowa z integracjg z mediami spotecznosciowymi. SEO i SEM (optymalizacja pod katem wyszukiwarek, reklamy w
Google). Google Ads i reklamy na Facebooku. Wspotpraca z lokalnymi mediami (prasa, radio, telewizja).

Budzet: Planujemy przeznaczy¢ 15% rocznego budzetu marketingowego na dziatania online (strona, SEO, SEM, reklamy w
mediach spotecznos$ciowych) oraz 10% na dziatania offline (ulotki, eventy, wspoétpraca z lokalnymi firmami).

Harmonogram:

Miesiace 1-3: Stworzenie strony internetowej i sklepu e-commerce, uruchomienie profili w mediach spotecznosciowych, pierwsze
posty i kampanie reklamowe. Miesigce 4-6: Rozwdj tresci na blogu, nawigzanie wspétpracy z influencerami, organizacja eventow.
Miesiace 7-12: Analiza efektywnos$ci dziatan, dostosowanie strategii, rozszerzenie wspotpracy z lokalnymi partnerami.

Kluczowe wskazniki (KPI):

Liczba nowych klientdw pozyskanych przez stroneg internetowa. Zasieg postow w mediach spotecznosciowych. Stopa konwersji z
kampanii reklamowych. Satysfakcja klientéw (opinie, ankiety po wizycie).

Podsumowanie
Plan komunikacji zaktada zintegrowane podejscie, taczace kanaly online i offline, aby skutecznie dotrze¢ do rdéznych grup

docelowych i budowa¢ rozpoznawalno$¢ marki. Kluczowe bedzie dostosowanie przekazu do potrzeb i preferencji kazdej z grup
oraz stata optymalizacja dziatan marketingowych.
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5. Sprzedaz

5.1 Opis produktéw / ustug

W sekcji "Opis produktow / ustug" biznesplanu dla firmy "Wypozyczalnia kajakéw" powiniene$ szczego6towo opisaé oferowane
ustugi i produkty, podkreslajac ich unikalne cechy, korzysci oraz to, jak odpowiadajg one potrzebom grup docelowych. Oto
przyktadowy opis:

Opis Produktéw i Ustug

1. Ekspresowy Spltyw Kajakowy

Ekspresowy sptyw kajakowy to krétkie, intensywne wycieczki na wybranych, malowniczych odcinkach rzek, trwajgce od 1 do 4
godzin. Ustuga ta skierowana jest gtdwnie do mito$nikéw sportéw wodnych i przygdd na $Swiezym powietrzu (Grupa docelowa 3)
oraz aktywnych senioréw (Grupa docelowa 2), ktérzy cenig sobie adrenaline i piekne krajobrazy. W ofercie znajduja sie trasy o
r6znym stopniu trudnosci, od tatwych po zaawansowane, z mozliwoscig dostosowania do indywidualnych preferencji klientow.

Korzysci:

Szybka dawka przygody i relaksu. Mozliwo$¢ wyboru trasy dostosowanej do umiejetnosci. Profesjonalne wsparcie instruktora
(opcjonalnie).

2. Wypozyczalnia Kajakéw Rzeka Adventure

To kompleksowa ustuga wypozyczania kajakéw wraz z niezbednym sprzetem (wiosta, kamizelki ratunkowe, kaski) na dowolny
czas. Oferta ta jest idealna dla rodzin z dzie¢mi (Grupa docelowa 1) oraz mitosnikow przygéd (Grupa docelowa 3), ktorzy chcg
samodzielnie eksplorowac rzeki. Wypozyczalnia oferuje r6zne modele kajakow, od turystycznych po sportowe, oraz dodatkowe
akcesoria, takie jak siedziska dla dzieci czy kosze na piknik.

Korzysci:

Elastycznos$¢ czasowa (wypozyczenie na godziny lub dni). Szeroki wybér sprzetu dostosowanego do réznych potrzeb. Mozliwos¢
potgczenia wypozyczenia z innymi ustugami (np. sptyw z przewodnikiem).

3. Rodzinne Sptywy Kajakowe

To pakietowa oferta skierowana do rodzin z dzie¢mi (Grupa docelowa 1), obejmujaca sptyw kajakowy wraz z przewodnikiem, ktory
zapewnia bezpieczenstwo i ciekawe opowiesci 0 okolicy. Trasy sa tatwe i dostosowane do potrzeb najmtodszych uczestnikéw. W
pakiecie czesto znajdujg sie takze dodatkowe atrakcje, takie jak piknik nad rzekg czy zwiedzanie lokalnych atrakciji.

Korzysci:

Bezpieczna i edukacyjna przygoda dla catej rodziny. Mozliwo$¢ potaczenia aktywnosci fizycznej z relaksem. Pakietowa cena, co
czyni go atrakcyjnym finansowo.

4. Kajaki na Weekend - Pakiet 2+1

To wypozyczenie kajakow na weekend (24 godziny) wraz z mozliwoscig rozszerzenia o dodatkowe ustugi, takie jak transport,
nocleg czy wyzywienie. Pakiet ten jest idealny dla par (Grupa docelowa 1 i 3) oraz grup przyjaciét, ktérzy chca spedzi¢ czas na
tonie natury, oddajac sie spokojnej turystyce kajakowe;.

Korzysci:

Pelna swoboda w planowaniu czasu. Mozliwo$¢ potgczenia wypozyczenia z innymi atrakcjami turystycznymi. Atrakcyjna cena za
catodobowe wypozyczenie.

5. Organizacja Sptywéw dla Firm
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To pakiet ustug skierowany do firm i instytucji, ktére chcg zorganizowa¢ integracyjne wydarzenie dla swoich pracownikéw. Oferta
obejmuje kompleksowa organizacje sptywu, w tym wynajem sprzetu, transport, przewodnikéw oraz dodatkowe atrakcje (np.
ognisko, gry zespotowe). Splywy te moga by¢ czescig wiekszego wydarzenia lub stanowi¢ gtéwng atrakcje.

Korzysci:
Budowanie zespotu i integracja pracownikéw w nieformalnej atmosferze. Mozliwo$¢ dostosowania programu do potrzeb klienta.
Profesjonalna organizacja zapewniajgca bezpieczenstwo i komfort.

Sprzedaz

Sprzedaz produktéw i ustug bedzie prowadzona zaréwno w modelu tradycyjnym (fizyczna lokalizacja), jak i online (strona
internetowa, media spotecznosciowe, platformy e-commerce). Dla Grupy docelowej 1 (rodziny o wysokich mozliwosciach
finansowych) przewidziane sa luksusowe pakiety, ktére moga obejmowaé dodatkowe ustugi, takie jak wynajem luksusowych
kajakéw, transfery wysokiej klasy czy ekskluzywne pikniki.

Dla Grupy docelowej 2 (aktywni seniorzy) oferowane beda specjalne znizki oraz pakiety przyjazne osobom starszym, z
mozliwoscig dostosowania trudnosci tras do ich mozliwosci fizycznych.

Grupa docelowa 3 (mitosnicy sportéw wodnych) bedzie miata dostep do zaawansowanych modeli kajakéw oraz mozliwosci
uczestnictwa w sptywach dla zaawansowanych.

Wszystkie ustugi beda dostepne w réznych wariantach cenowych, aby maksymalnie dostosowac oferte do mozliwosci
finansowych i preferenciji klientow.

Podsumowanie

Nasza oferta produktéw i ustug jest zréznicowana i dostosowana do potrzeb réznych grup docelowych. Dzieki temu mozemy
dotrze¢ do szerokiego grona klientdw, od rodzin z dzieémi, przez aktywnych senioréw, po pasjonatow sportéw wodnych.
Elastycznos¢ w zakresie sprzedazy (fizyczna lokalizacja + online) oraz réznorodnos¢ oferowanych pakietéw zapewnig
atrakcyjnos¢ i konkurencyjnos¢ firmy na rynku.

5.2 Poréwnanie produktoéw | ustug z konkurencja

W poréwnaniu z konkurencja, oferta Wypozyczalni Kajakdw wyr6znia sie kilkoma kluczowymi aspektami:

Unikalne lokalizacje: Nasz biznes koncentruje sie na mniej znanych, ale malowniczych rzekach i trasach, ktére nie sg tak
zattoczone jak popularne szlaki. To gwarantuje klientom bardziej spokojne i autentyczne doswiadczenia.

Personalizacja ustug: Oferujemy spersonalizowane pakiety dla réznych grup docelowych. Rodziny z dzie¢émi mogg liczy¢ na
bezpieczne i dostosowane do ich potrzeb trasy, podczas gdy mitosnicy przygdd moga wybraé bardziej wymagajace szlaki.

Wysoka jako$¢ sprzetu: Inwestujemy w nowoczesne, wysokiej jakosci kajaki oraz wysokiej klasy akcesoria, co zapewnia komfort
i bezpieczenstwo podczas sptywow.

Dodatkowe atrakcje: Oferujemy pakiety, ktére moga obejmowac nie tylko splyw, ale takze dodatkowe aktywnosci, takie jak
pikniki, ogniska czy wycieczki piesze, co sprawia, ze nasze ustugi sg bardziej atrakcyjne jako kompleksowa oferta wypoczynkowa.

Konkurencyjne ceny: Mimo wysokiej jakosci ustug, oferujemy ceny bardziej konkurencyjne niz firmy o podobnym profilu, co
przyciaga klientéw szukajacych dobrej wartosci za pienigdze.

Ekologiczne podejscie: Nasza firma jest zaangazowana w ochrone srodowiska. Uzywamy ekologicznych $rodkéw czystosci,
dbamy o minimalizacje odpadéw i promujemy odpowiedzialne zachowania wsréd klientéw.

Dostepnos$¢ online: Oferujemy zaawansowang platforme e-commerce, ktéra umozliwia rezerwacje online, zarzgdzanie pakietami
i ptatnosci online, co utatwia klientom korzystanie z naszych ustug.

Lokalne zaangazowanie: Wspotpracujemy z lokalnymi dostawcami i spotecznosciami, co wspiera rozw0j lokalnej gospodarki i
pozwala na lepsze zrozumienie potrzeb klientow.

Innowacyjne pakiety: Oferujemy unikalne pakiety, takie jak "Kajaki na Weekend - Pakiet 2+1" czy "Organizacja Sptywow dla
Firm", ktére odpowiadajg na specyficzne potrzeby réznych grup klientow.
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Doskonata obstuga klienta: Inwestujemy w szkolenia dla naszego personelu, aby zapewni¢ najwyzszg jako$¢ obstugi klienta.
Oferujemy wsparcie przed, w trakcie i po sptywie, co buduje lojalnos¢ i zaufanie klientow.

Te elementy sprawiajg, ze nasza oferta jest bardziej atrakcyjna i konkurencyjna na rynku wypozyczalni kajakéw i organizacji
sptywow. Skupiamy sie na dostarczaniu wartosci, ktérej nie oferujg inne firmy, co pozwoli nam zdoby¢ i utrzymac klientdw.

5.3 Pozycja na rynku
Oto przyktadowa opisowa sekcja "Pozycja na rynku w kontekscie sprzedazy" dla biznesplanu wypozyczalni kajakow:
Pozycja na rynku w konteks$cie sprzedazy

1. Analiza rynku

Rynek turystyki i sportdbw wodnych w Polsce dynamicznie sie rozwija, przyciagajgc zaréwno turystow krajowych, jak i
zagranicznych. Coraz wiecej oséb poszukuje alternatywnych form aktywnego wypoczynku, ktére taczag przygode, relaks i kontakt z
naturg. Splywy kajakowe i wypozyczalnie sprzetu wodnego zyskujg na popularnosci, szczegoélnie w regionach o malowniczych
rzekach i jeziorach.

2. Grupy docelowe
Firma Wypozyczalnia Kajakdw zamierza skierowaé swoje ustugi do trzech gtéwnych grup docelowych:
A) Rodziny z dzieémi o wysokich mozliwos$ciach finansowych

Motywacja: Poszukiwanie bezpiecznych, rodzinnych aktywnosci na $wiezym powietrzu. Charakterystyka: Zamozne rodziny,
czesto mieszkajgce w duzych miastach, szukajace atrakcji na weekendy i wakacje. Oferta: Rodzinne sptywy kajakowe, pakiety
"Kajaki na weekend - Pakiet 2+1", ktére obejmujag sprzet, przewodnika i ubezpieczenie.

B) Aktywni seniorzy i emeryci o $Srednich mozliwos$ciach finansowych

Motywacja: Che¢ aktywnego spedzania czasu, rekreacji i kontaktu z naturg. Charakterystyka: Osoby w wieku emerytalnym,
czesto poszukujgce sposobOw na utrzymanie aktywnosci fizycznej i spotecznej. Oferta: Spersonalizowane trasy sptywow
kajakowych, dostosowane do mozliwosci senioréw, wypozyczalnia sprzetu przystosowanego do ich potrzeb.

C) Mitosnicy sportéw wodnych i przygéd na Swiezym powietrzu o wysokich mozliwosciach finansowych

Motywacja: Poszukiwanie wyzwan, adrenaliny i unikalnych doswiadczen. Charakterystyka: Miodzi dorosli i osoby aktywne
fizycznie, czesto poszukujace ekstremalnych lub unikalnych doswiadczen. Oferta: Ekspresowe sptywy kajakowe, wypozyczalnia
sprzetu ekstremalnego, organizacja sptywéw dla firm jako team-building.

3. Strategia sprzedazy

Dwukanatowy model sprzedazy: Firma zamierza prowadzi¢ sprzedaz zaréwno w fizycznej lokalizacji (wypozyczalnia sprzetu,
biuro obstugi klienta), jak i online (strona internetowa, platformy e-commerce, media spotecznosciowe).

Personalizacja oferty: Dostosowanie ustug do potrzeb i oczekiwan kazdej grupy docelowej, np. rodzinne pakiety, senioralne
trasy, zaawansowane sptywy dla entuzjastow sportéw wodnych.

Wspétpraca z biurami podrézy i agencjami turystycznymi: Rozszerzenie zasiegu sprzedazy poprzez partnerskie relacje z
biurami podrézy, ktére moga oferowaé sptywy kajakowe jako czes¢ pakietéw turystycznych.

Programy lojalnosciowe: Wprowadzenie systemu nagrod i znizek dla statych klientéw, co zwigkszy ich satysfakcje i sktoni do
ponownych zakup6w oraz polecania ustug.

4. Konkurencja
Na rynku istnieje kilka konkurencyjnych firm oferujgcych podobne ustugi, jednak Wypozyczalnia Kajakow wyréznia sie:

Szeroka gama ustug: Oferta obejmuje zaréwno wypozyczenie sprzetu, jak i organizacje sptywéw dla roznych grup docelowych.
Jakoscia obstugi: Profesjonalne wsparcie przewodnikéw, wysokiej jakosci sprzet, ubezpieczenie i opieka medyczna.
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Lokalizacja: Dziatalno$¢ w atrakcyjnych turystycznie regionach, oferujgcych réznorodne trasy sptywow.
5. Prognozy sprzedazy

W pierwszym roku dziatalnosci firma planuje osiggna¢ przychody na poziomie 1,5 min zt, co pozwoli na stopniowy rozwgj i
ekspansje w kolejnych latach. Kluczowe beda;:

Sezonowos$¢é: Najwieksze przychody spodziewane sa w okresie wiosenno-letnim. Rozw@j online: Inwestycja w platforme e-
commerce, ktéra umozliwi sprzedaz przez caly rok, niezaleznie od pogody. Ekspansja geograficzna: W kolejnych latach firma
zamierza rozszerzy¢ dziatalno$¢ na nowe regiony, oferujac unikalne trasy sptywow.

Podsumowujac, Wypozyczalnia Kajakéw ma potencjal, aby staé sie liderem na rynku turystyki kajakowej, oferujgc kompleksowe
ustugi dostosowane do réznych grup docelowych i wykorzystujgc zaréwno tradycyjne, jak i nowoczesne kanaty sprzedazy.

Ta sekcja przedstawia, jak firma zamierza pozycjonowac sie na rynku, komu i w jaki spos6b bedzie sprzedawa¢ swoje ustugi, a
takze jakie ma plany na przysztosé. Jest to kluczowy element biznesplanu, ktéry pomoze bankowi oceni¢ potencjat firmy i jej
zdolnos$¢ do generowania przychodéw.

5.4 Technologie

W sekcji "Technologie" w kontekscie tworzenia omnichannelowej strategii sprzedazy dla firmy "Wypozyczalnia Kajakow", mozna
uwzgledni¢ nastepujace elementy:

1. System Zarzadzania Relacjami z Klientami (CRM)

Funkcjonalnos$ci: Zarzgdzanie interakcjami z klientami, personalizacja ofert, segmentacja klientéw, analiza danych
sprzedazowych. Cel: Usprawnienie procesu sprzedazy, zwiekszenie lojalnosci klientow, efektywniejsze dostosowanie ustug do
potrzeb r6znych grup docelowych (rodziny, seniorzy, mito$nicy sportéw wodnych).

2. Platforma E-commerce

Funkcjonalno$ci: Zarzadzanie produktami, system rezerwacji online, ptatnosci online, integracja z systemem CRM. Cel:
Umozliwienie sprzedazy ustug online, dostep do oferty 24/7, wygoda dla klientow.

3. Rozwiagzania Mobilne

Funkcjonalnos$ci: Aplikacja mobilna do rezerwaciji, zakupu biletéw, dostepu do map tras, aktualizacji pogodowych. Cel:
Zwiekszenie wygody korzystania z ustug, lepsza dostepnos¢ dla klientéw, mozliwosé sprzedazy w dowolnym miejscu.

4, Integracja z Mediami Spoteczno$ciowymi

Funkcjonalnosci: Mozliwos¢ zakupu ustug przez media spotecznosciowe, integracja z social media w celu promocji i komunikac;ji
z klientami. Cel: Szerokie dotarcie do grup docelowych, mozliwo$¢ szybkiej reakcji na zapytania klientéw.

5. System Rezerwacji Online

Funkcjonalno$ci: Kalendarz rezerwacji, mozliwo$¢ zakupu pakietéw (np. "Kajaki na Weekend - Pakiet 2+1"), zarzgdzanie
grupami (np. dla sptywéw firmowych). Cel: Utatwienie procesu rezerwacji, zarzadzanie duza liczbg zapytan, optymalizacja
dostepnosci kajakow.

6. Automatyzacja Proceséw

Funkcjonalno$ci: Automatyczne wysytanie potwierdzen rezerwacji, przypomnien, powiadomien o zmianach w pogodzie. Cel:
Oszczednosé czasu pracownikow, zwiekszenie efektywnosci obstugi klienta.

7. Platforma B2B

Funkcjonalnosci: Mozliwo$¢ zamawiania sptywéw dla firm przez dedykowany portal. Cel: Utatwienie wspotpracy z klientami
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biznesowymi, zarzadzanie zlozonymi zamdéwieniami.
8. System Ptatnos$ci Online

Funkcjonalnosci: Akceptacja réznych metod ptatnosci (karty, przelewy, ptatnosci mobilne). Cel: Zapewnienie bezpiecznych i
wygodnych ptatnosci dla klientow.

9. Analiza Danych

Funkcjonalnosci: Narzedzia analityczne do monitorowania trenddw, preferencji klientow, optymalizacji cen. Cel: Lepsze
zrozumienie rynku, dostosowanie oferty do potrzeb klientéw, podejmowanie strategicznych decyz;ji.

10. Bezpieczenistwo Danych

Funkcjonalnosci: Zabezpieczenia danych osobowych i transakcyjnych, zgodnosé z RODO. Cel: Ochrona danych klientéw,
budowanie zaufania.

Podsumowanie

Technologie te sa kluczowe dla stworzenia nowoczesnej, omnichannelowej strategii sprzedazy, ktéra pozwoli firmie
"Wypozyczalnia Kajakow" dotrze¢ do réznych grup docelowych (rodziny, seniorzy, mito$nicy sportow wodnych) w wygodny dla
nich sposéb, oferujgc szybki i bezproblemowy proces zakupu ustug zaréwno online, jak i w lokalizacji fizycznej. Dzigki temu firma
bedzie mogta skutecznie konkurowaé na rynku i zwieksza¢ swoje przychody.

5.5 Czynniki wyrézniajace firme
Czynniki wyrézniajace firme w konteks$cie tworzenia Sprzedaz

Wypozyczalnia Kajakdw to innowacyjny startup, ktory taczy pasje do sportow wodnych, przygody i komfort z nowoczesnym
podejsciem do sprzedazy. Oferta firmy obejmuje zaréwno fizyczng lokalizacje, jak i model on-line/e-commerce, co umozliwia
dotarcie do szerszego grona odbiorcow.

Czynniki wyrézniajace:
Elastycznos¢ i dostepnosé:

Mozliwos¢ zakupu ustug zaréwno w tradycyjnej formie w lokalizacji fizycznej, jak i online poprzez sklep internetowy. Szybka i tatwa
rezerwacja ustug przez platforme internetowa, co jest szczegoélnie wazne dla grup docelowych 1 i 3, ktére cenig sobie wygode.

Réznorodnosé oferty:

Oferowanie r6znych rodzajéw sptywéw kajakowych (ekspresowych, rodzinnych, dla firm) oraz wypozyczalni sprzetu, co pozwala
zaspokoi¢ potrzeby réznych grup klientow. Pakiet "Kajaki na Weekend - Pakiet 2+1" idealnie trafia w potrzeby rodzin z dzie¢mi
(grupa docelowa 1) oraz mito$nikéw przygod (grupa docelowa 3).

Personalizacja ustug:

Mozliwos¢ dostosowania sptywdw do indywidualnych potrzeb klientdw, co jest szczegdlnie atrakcyjne dla mitosnikdw sportow
wodnych i przygdd (grupa docelowa 3) oraz aktywnych senioréw (grupa docelowa 2). Organizacja sptywow dla firm (teambuilding,
integracja) to unikalna ustuga, ktéra wyrdznia nas na tle konkurenciji.

Wysoka jako$¢ obstugi:

Profesjonalna obstuga klienta w obu kanatach sprzedazy. Oferowanie wysokiej jakosci sprzetu kajakowego, co jest kluczowe dla
grup docelowych 1 i 3, ktore oczekujg komfortu i bezpieczenstwa.

Marketing i promocja:

Wykorzystanie nowoczesnych kanatéw marketingowych (social media, influencerzy, reklama online), co pozwala skutecznie
dotrze¢ do mtodszych grup docelowych (rodziny z dzie€mi, mitosnicy sportéw wodnych). Programy lojalnos$ciowe i specjalne oferty
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dla senioréw (grupa docelowa 2), aby zachecic ich do aktywnosci na $wiezym powietrzu.
Innowacyjne rozwigzania:

Wykorzystanie technologii do zarzgdzania rezerwacjami i sprzedaza, co zwieksza efektywnos¢ operacyjng i satysfakcje klientow.
Mozliwosé zakupu ubezpieczenia na czas sptywu w ramach oferty, co dodatkowo zabezpiecza klientéw i zwieksza ich zaufanie.

Podsumowanie: Wypozyczalnia Kajakéw to firma, ktéra dzieki swojej elastycznosci, ré6znorodnosci oferty, personalizacji ustug,
wysokiej jakosci obstugi oraz innowacyjnym rozwigzaniom wyréznia sie na rynku. Dostosowanie oferty do potrzeb réznych grup
docelowych oraz wykorzystanie zaréwno kanatéw tradycyjnych, jak i on-line, pozwala na skuteczne dotarcie do szerokiego grona
klientéw i budowanie lojalnosci.

5.6 Strategia sprzedazy
Oto opisowa sekcja "Strategia sprzedazy" dla biznesplanu wypozyczalni kajakow:
Strategia Sprzedazy

Cele: Naszym gtéwnym celem sprzedazowym jest osiggniecie przychodu w wysokosci 500 000 zt w pierwszym roku dziatalnosci,
a nastepnie zwiekszenie go do 1 000 000 zt w drugim roku. Chcemy réwniez zdoby¢ lojalng grupe klientéw, ktérzy beda korzysta¢
z naszych ustug regularnie.

Grupy docelowe: Skupiamy sie na trzech gtéwnych grupach docelowych:

Rodziny z dzieémi o wysokich dochodach — poszukujgce atrakcyjnych form spedzania czasu na swiezym powietrzu. Aktywni
seniorzy i emeryci o srednich dochodach - zainteresowani aktywnym wypoczynkiem. Mito$nicy sportéw wodnych i przygéd
— poszukujacy ekstremalnych doznan i chcacy sprébowaé nowych aktywnosci.

Produkty i ustugi:

Ekspresowy Sptyw Kajakowy — krotkie, kilkugodzinne sptywy dla oséb, ktére chca szybko doswiadczy¢ przygody.
Wypozyczalnia Kajakéw Rzeka Adventure — mozliwo$¢ wypozyczenia sprzetu na caly dzieh lub weekend. Rodzinne Sptywy
Kajakowe — sptywy dostosowane do rodzin z dzie¢mi, z opiekunami i przewodnikami. Kajaki na Weekend - Pakiet 2+1 —
kompleksowa oferta na weekendowy wypoczynek. Organizacja Sptywéw dla Firm — integracyjne wyjazdy dla pracownikéw firm.

Kanaty sprzedazy:
Online:

Strona internetowa z systemem rezerwacji i e-commerce. Marketing w wyszukiwarkach (SEO i SEM). Media spotecznos$ciowe
(Facebook, Instagram) z atrakcyjnymi wizualizacjami i storytellingiem. Reklamy w social mediach, wspoétpraca z influencerami
zwigzanymi z turystyka i sportami wodnymi.

Offline:

Fizyczna lokalizacja (punkt obstugi klienta) z mozliwoscig zapoznania sie z ofertg na miejscu. Targi turystyczne i sportowe.
Wspétpraca z lokalnymi biurami podrézy i agencjami eventowymi. Reklama w lokalnych mediach (prasa, radio).

Partnerstwa:
Wspotpraca z hotelami i pensjonatami, oferujac pakiety taczone. Sie¢ ambasadoréw marki (lokalni pasjonaci kajakarstwa).
Ceny i promocje:

Rodzinne sptywy i wypozyczenia: preferencyjne ceny dla rodzin i senior6w. Pakiety weekendowe: atrakcyjne znizki dla osob
rezerwujacych z wyprzedzeniem. Sptywy firmowe: elastyczne ceny w zaleznosci od liczby uczestnikéw i diugosci trasy. Program
lojalno$ciowy: znizki dla statych klientéw i punktowy system nagrod.

Obstuga klienta:

Profesjonalna obstuga klienta w punkcie obstugi i online. Szkolenia z bezpieczeristwa na wodzie dla klientdw. Mozliwos¢
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dostosowania sptywow do indywidualnych potrzeb (trudnos¢ trasy, czas trwania).
Komunikacja marketingowa:

Kampanie reklamowe podkreslajace unikalnos¢ oferty i warto$ci marki. Storytelling oparty na pasji do przygod i sportéw wodnych.
Budowanie spotecznosci wokot marki poprzez wydarzenia i spotkania dla mito$nikow kajakarstwa.

Przewidywane wyniki:

W pierwszym roku: 1000 klientéw, 1000 rezerwacji. W drugim roku: 2000 klientéw, 2000 rezerwacji, zwiekszenie sredniej wartosci
transakcji o 20%.

Nasza strategia sprzedazy opiera sie na dywersyfikacji kanatéw dotarcia do klientéw oraz elastycznym dostosowywaniu oferty do
potrzeb r6znych grup docelowych. Kluczowe bedzie budowanie dtugotrwaltych relacji z klientami poprzez wysoka jakos$¢ ustug i
atrakcyjne promocije.

5.7 Plan sprzedazy

Plan sprzedazy

Nasz startup, Wypozyczalnia kajakéw, skupia sie na tworzeniu atrakcyjnych i wartosciowych produktéw oraz ustug dla naszych
klientéw. Wierzymy, ze skuteczny plan sprzedazy jest kluczowy dla osiggniecia celéw biznesowych i generowania zyskéw. Ponizej
przedstawiamy szczeg6towy plan sprzedazy, ktéry bedzie wspierat nasze cele i umozliwit dotarcie do wszystkich trzech grup
docelowych.

1. Segmentacja rynku i grupy docelowe

Grupa docelowa 1: Familia i rodziny z dzieémi o bardzo wysokich mozliwosciach finansowych

Ta grupa klientow poszukuje luksusowych i wyjgtkowych doswiadczen dla rodziny. Interesujg ich:

Ekskluzywne, dobrze zorganizowane sptywy kajakowe. Wysoki standard ustug i produktéw. Mozliwo$¢ personalizacii ofert.
Grupa docelowa 2: Aktywni seniorzy oraz emeryci o Srednich mozliwosciach finansowych

Seniorzy szukajg aktywnosci, ktére sg bezpieczne i dostosowane do ich mozliwosci fizycznych. Interesujg ich:

Spokojne, rekreacyjne sptywy kajakowe. Przyjazne srodowisko i instruktorzy. Atrakcyjne ceny.

Grupa docelowa 3: Mito$nicy sportéw wodnych i przygéd na Swiezym powietrzu o wysokich mozliwosciach finansowych
Ta grupa klientéw poszukuje ekstremalnych wyzwan i adrenaliny. Interesujg ich:

Trudne, wymagajace trasy kajakowe. Wysokiej jakosci sprzet i wyposazenie. Mozliwo$¢ uczestnictwa w wyjatkowych
wydarzeniach.

2. Produkty i ustugi

Nasza oferta obejmuje nastepujace produkty i ustugi:

Ekspresowy Sptyw Kajakowy: Szybkie, intensywne sptywy dla 0s6b poszukujgcych przygody. Wypozyczalnia Kajakéw Rzeka
Adventure: Wypozyczenie sprzetu na sptywy kajakowe. Rodzinne Sptywy Kajakowe: Sptywy dostosowane do rodzin z dzie¢mi.
Kajaki na Weekend - Pakiet 2+1: Wypozyczenie kajakow na weekendowy wyjazd. Organizacja Sptywéw dla Firm: Integracyjne
splywy kajakowe dla pracownikéw.

3. Strategia sprzedazy
Kanaty sprzedazy:

Fizyczna lokalizacja: Nasza siedziba bedzie centrum, gdzie klienci moga osobiscie zapoznac sie z oferta, wynajac sprzet i
zakupi¢ produkty. Online i e-commerce: Sklep internetowy oraz sprzedaz poprzez media spotecznosciowe. Partnerstwa:
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Wspotpraca z lokalnymi biurami podrézy i agencjami turystycznymi.
Promocja i marketing:

Marketing tresci: Blogi, filmy i artykuty promujace aktywny wypoczynek na wodzie. Media spotecznosciowe: Aktywne obecnosci
na Facebooku, Instagramie i TikToku. Wspétprace z influencerami: Wspétpraca z blogerami podrézniczymi i mitosnikami
sportéw wodnych. Kampanie reklamowe: Reklama w Google Ads i na portalach turystycznych.

Ceny i pakiety:

Pakiety rodzinne: Specjalne ceny dla rodzin z dzieémi. Znizki dla senioréw: Atrakcyjne ceny dla aktywnych senioréw. Pakiety
premium: Luksusowe opcje dla mitosnikdw sportéw wodnych.

4. Proghozy sprzedazy

Na podstawie analizy rynku i potencjatu naszych produktéw, prognozujemy nastepujgce wyniki sprzedazy:

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

5. Obstuga klienta

Wysoka jakos$¢ obstugi klienta jest kluczowa dla naszego sukcesu. Planujemy:

Szkolenia dla personelu: Zapewnienie wysokich standardéw obstugi klienta. Program lojalno$ciowy: Nagrody i znizki dla
statych klientéw. Wsparcie online: Czat na zywo i szybka obstuga zapytan przez e-mail.

6. Zarzadzanie ryzykiem
Opracowali$my strategie zarzadzania ryzykiem, w tym:

Sezonowo$¢€: Dostosowanie oferty do szczytu sezonu kajakowego. Pogoda: Planowanie alternatywnych aktywnosci w przypadku
niekorzystnych warunkéw pogodowych. Konkurencja: Monitorowanie dziatarn konkurencji i dostosowywanie oferty.

Nasz plan sprzedazy jest elastyczny i dostosowany do potrzeb réznych grup docelowych. Dzieki skutecznemu potgczeniu
wysokiej jakosci produktéw, innowacyjnych rozwiazan marketingowych i doskonatej obstugi klienta, jesteSmy przekonani, ze
osiagniemy sukces na rynku wypozyczalni kajakéw i organizacji sptywow.

5.8 Zrédta przychodéw

Nazwa 2025 2026 2027

Wynajem kajakéw 300 000 350 000 410 000

5.9 Wykres przychodéw ze sprzedazy

Rok/Miesigc 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12 Suma
2025 0 0 0 10 000 35000 60 000 80 000 70 000 35000 10 000 0 0 300 000
2026 0 0 0 11 667 40 833 70 000 93333 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 13667 0 0 410 000
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[ Wykres przychoddw ze sprzedazy
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6. Zespot zarzadzajacy

6.1 Kadra
Kadra: Zesp6t Zarzadzajacy

Wypozyczalnia kajakéw to przedsiewziecie, ktére wymaga nie tylko innowacyjnego podejscia i dobrego planu, ale takze zespotu
kompetentnych i zaangazowanych osob. W sktad zespotu zarzgdzajacego wejda specjalisci z réznych dziedzin, ktérzy wspolnie
przyczynig sie do realizacji celow firmy. Ponizej przedstawiamy opisowg sekcje dotyczacg kadry zarzadzajace).

1. WiasciciellZatozyciel

Imie i Nazwisko: Jan Kowalski
Doswiadczenie:

5 lat doswiadczenia w prowadzeniu wtasnej dziatalnosci gospodarczej (ustugi turystyczne). Ukoriczone studia z zakresu
zarzgdzania przedsiebiorstwem. Certyfikat z zarzgdzania projektami. Licencja instruktora kajakarstwa.

Rola:

Nadzor nad catoksztattem dziatalnosci firmy. Opracowywanie strategii rozwoju. Zarzgdzanie zespotem i nadzér nad realizacjg
projektow. Reprezentowanie firmy w kontaktach z klientami, dostawcami i instytucjami finansowymi.

2. Menadzer Operacyjny

Imie i Nazwisko: Anna Nowak
Doswiadczenie:

3 lata doswiadczenia w zarzadzaniu operacjami w branzy turystycznej. Ukoriczone studia z zakresu zarzgdzania operacyjnego.
Certyfikat z zarzadzania jakoscig ustug.

Rola:

Zarzadzanie codziennymi operacjami firmy. Nadzér nad wypozyczalnig sprzetu, logistyka i obstuga klienta. Planowanie i
koordynacja sptywéw kajakowych. Analiza efektywnosci proceséw i wprowadzanie usprawnien.

3. Menadzer Marketingu

Imie i Nazwisko: Piotr Wisniewski
Doswiadczenie:

4 |ata doswiadczenia w branzy marketingu internetowego. Ukoriczone studia z zakresu marketingu cyfrowego. Certyfikat z
zarzadzania mediami spotecznosciowymi.

Rola:

Opracowywanie i realizacja strategii marketingowej. Zarzgdzanie obecnoscig firmy w internecie (strona www, media
spotecznosciowe). Tworzenie tresci marketingowych i promaocji. Analiza rynku i konkurencji oraz optymalizacja dziatan.

4. Menadzer Sprzedazy

Imie i Nazwisko: Katarzyna Dgbrowska
Doswiadczenie:

2 lata do$wiadczenia w sprzedazy ustug turystycznych. Ukonczone studia z zakresu zarzgdzania sprzedaza. Certyfikat z obstugi
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klienta.
Rola:

Pozyskiwanie nowych klientow i budowanie relacji z obecnymi. Obstuga klientéw i sprzedaz ustug (wypozyczalnia, sptywy,
pakiety). Analiza potrzeb klientow i dostosowywanie oferty. Wspotpraca z zespotem marketingu w zakresie promoc;ji i akcji
sprzedazowych.

5. Instruktor Kajakarstwa

Imie i Nazwisko: Marek Kaczmarek
Doswiadczenie:

10 lat doswiadczenia w prowadzeniu splywow kajakowych. Licencja instruktora kajakarstwa. Ukonczone kursy z zakresu
bezpieczenstwa na wodzie.

Rola:

Prowadzenie splywéw kajakowych i szkolen. Zapewnienie bezpieczenstwa uczestnikdw sptywéw. Dzielenie sie wiedzg i
doswiadczeniem z klientami. Wsparcie w rozwoju oferty firmy w zakresie aktywnosci wodnych.

Wspétpraca z Dostawcami i Partnerami

Firma planuje nawigzaé wspétprace z lokalnymi dostawcami sprzetu wodnego, firmami transportowymi oraz partnerami

turystycznymi. Wspéipraca ta bedzie koordynowana przez menadzera operacyjnego, ktory zapewni ptynne dostawy
wspierajace dziatalnos¢ firmy.

Podsumowanie

i ustugi

Zespot zarzadzajacy Wypozyczalni kajakow sktada sie z 0s6b o ré6znorodnym doswiadczeniu i kompetencjach, co pozwoli na
skuteczne zarzadzanie wszystkimi aspektami dziatalnosci firmy. Dzieki wspoipracy i synergii miedzy czionkami zespotu, firma

bedzie w stanie realizowa¢ swoje cele biznesowe i dostarcza¢ wysokiej jakosci ustugi dla réznorodnych grup docelowych.

Kazdy czlonek zespotu wnosi unikalne umiejetnosci i wiedze, co jest kluczowe dla sukcesu startupu w branzy turystyczne;.
Wspdlnie beda oni pracowac nad rozwojem firmy, dostosowujac oferte do potrzeb klientdw i optymalizujgc procesy operacyjne.

6.2 Pracownicy

Nazwa 2025 2026
Pomocnik sezonowy 79 530 120 500
Dziatalno$¢ gospodarcza 86 760 86 760
Podsumowanie 166 290 207 260

6.3 Wykres kosztéw wynagrodzen

Rok/Miesigc 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
2025 7230 7230 7230 7 230 7 230 7230 7230 7230 7230 7230 7230 7230
2026 7230 7230 7230 7230 7230 7230 7230 7230 7230 7230 7230 7230
2027 7230 7230 7230 7230 7230 7230 7230 7230 7230 7230 7230 7230
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[ Wykres kosztow wynagrodzen
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7. Marketing i promocja

7.1 Strategia marketingu i promocji

Strategia Marketingu i Promocji
1. Analiza docelowych grup klientéw:

Dla skutecznego dotarcia do naszych grup docelowych (familie z dzieémi o wysokich dochodach, aktywni seniorzy o Srednich
dochodach oraz mitosnicy sportéw wodnych o wysokich dochodach), musimy zastosowaé spersonalizowane podejscie
marketingowe.

Familie z dzieémi o wysokich dochodach: Wazne bedzie podkreslenie aspektéw bezpieczenhstwa, rodzinnej przygody oraz
luksusowych ustug dodatkowych (np. catering, przewodnicy, ekskluzywne trasy). Aktywni seniorzy: Marketing powinien skupi¢
sie na zdrowotnych korzySciach aktywnos$ci na Swiezym powietrzu oraz tatwosci uczestnictwa (np. sptywy o nizszym stopniu
trudnosci). Mito$nicy sportéw wodnych: Tutaj kluczowe beda wyzwania, adrenalina oraz zaawansowane opcje (np. sptywy na
trudnych trasach, sprzet premium).

2. Wybér kanatéw komunikacji:

Media spotecznosciowe: Uzycie platform takich jak Facebook, Instagram oraz TikTok do tworzenia angazujgcych tresci (zdjecia,
filmy z podrézy, relacje na zywo). Wsp6tpraca z influencerami, ktérzy moga dotrze¢ do naszych grup docelowych. Email
marketing: Wysylika spersonalizowanych komunikatéw z ofertami, promocjami oraz poradami dotyczacymi kajakarstwa. SEO i
Google Ads: Optymalizacja strony internetowej pod katem wyszukiwarek, aby dotrze¢ do oséb aktywnie szukajgcych
wypozyczalni kajakéw lub organizatoréw sptywow. Lokalne SEO: Wysokie pozycje w wyszukiwaniach dla fraz zwigzanych z
lokalizacjg naszej dziatalnosci (np. "wypozyczalnia kajakéw w [nazwa miejscowosci]"). Reklama w lokalnych mediach: Gazety,
radio, portale internetowe skupione na lokalnych wydarzeniach i atrakcjach turystycznych.

3. Plan marketingowy:

Launch start-up’u: Kampania zwiastujgca otwarcie, wykorzystujgca media spotecznosciowe, lokalne media oraz reklamy online.
Sezon letni: Intensywna promocja podkreslajaca atrakcyjnos¢ sptywow kajakowych jako letniej aktywnosci. Wspotpraca z biurami
podrézy i organizatorami wycieczek. Sezon jesienny: Promocja sptywéw kajakowych jako formy aktywnos$ci na Swiezym
powietrzu w pieknych jesiennych krajobrazach, skierowana gtéwnie do senioréw. Zimowe i wiosenne promocje: Oferty specjalne
na mniej popularne pory roku, podkreslajace unikalno$¢ doswiadczenia (np. sptywy zima w malowniczych, zamarznietych
warunkach).

4. Programy lojalno$ciowe:

Karta statego klienta: Znizki dla powracajgcych klientdw, program punktowy wymienny na nagrody (np. darmowe wypozyczenie
kajaka, vouchery na splywy). Programy partnerskie: Wspotpraca z lokalnymi hotelami, restauracjami i atrakcjami turystycznymi,
oferujgc pakiety tgczone (np. nocleg + sptyw + obiad).

5. Obecnos$é w internecie:

Strona internetowa: Przyjazna dla uzytkownika, z szczegétowymi opisami ustug, galerig zdje¢, recenzjami klientéw oraz opcjg
rezerwacji online. Sprzedaz online: Integracja z popularnymi platformami e-commerce oraz wtasny sklep internetowy, gdzie
klienci moga kupowacé pakiety sptywow, wynajem sprzetu oraz akcesoria kajakowe.

6. Wspétpraca z lokalnymi spotecznos$ciami:

Wydarzenia lokalne: Udziat w festiwalach, targach turystycznych i lokalnych imprezach jako sponsor lub wystawca.
Partnershipy: Wspoipraca z lokalnymi wtadzami i organizacjami turystycznymi w celu promocji naszych ustug jako atrakcji
turystycznej regionu.

Realizacja tego planu pozwoli nam skutecznie dotrze¢ do naszych grup docelowych, zbudowa¢ rozpoznawalno$¢ marki oraz
zwiekszy¢ sprzedaz ustug, zaréwno w modelu stacjonarnym, jak i online.
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7.2 Analiza SWOT

Oto analiza SWOT w kontekscie marketingu i promocji dla Wypozyczalni Kajakéw, uwzgledniajac rozne grupy docelowe i rodzaje
ustug:

Mocne strony (Strengths)

Wszechstronnos$¢ oferty:

Dostosowanie ustug do réznych grup docelowych: rodziny z dzieémi, aktywni seniorzy, mitosnicy sportow wodnych. R6znorodnosé
produktéw: sptywy kajakowe, wypozyczalnia sprzetu, pakiety weekendowe, sptywy dla firm. Mozliwo$¢ sprzedazy online i offline,
co zwieksza dostepnos¢ ustug.

Wyjatkowos$¢ doswiadczen:

Organizacja sptywOw na atrakcyjnych rzekach, co zapewnia unikalne wrazenia. Dostosowanie tras do r6znych poziomow
zaawansowania.

Sprzedaz wielokanatowa:

Obecnos$¢ w internecie (e-commerce, media spotecznosciowe) oraz fizyczna lokalizacja, co pozwala dotrze¢ do szerszego grona
odbiorcow.

Wysoka warto$é dla klientéw premium:

Rodziny z dzie¢mi o wysokich mozliwos$ciach finansowych moga by¢ sktonne zaptacic¢ wigcej za ekskluzywne i komfortowe
doswiadczenia. Mito$nicy sportow wodnych sg gotowi wydac wigcej na wysokiej jakosSci sprzet i organizacje sptywow.

Stabe strony (Weaknesses)

Sezonowos¢:

Dziatalno$¢ oparta na warunkach pogodowych, co ogranicza okres sprzedazy do cieplejszych miesiecy.
Koszty operacyjne:

Utrzymanie floty kajakéw, sprzetu, wynajem/zakup lokalizacji, zatrudnienie instruktoréw.
Konkurencja:

Lokalna konkurencja w postaci innych wypozyczalni kajakdw lub organizatorow sptywow.
Zalezno$¢ od pogody:

Deszcz czy niekorzystne warunki atmosferyczne moga wptyna¢ na frekwencje.

Szanse (Opportunities)

Roshaca popularno$é aktywnosci na Swiezym powietrzu:

Wzrost zainteresowania turystyka aktywna, szczegolnie po okresie pandemii.

Rozwéj e-commerce i sprzedazy online:

Mozliwosé dotarcia do szerszej grupy klientow bez ograniczen geograficznych.

Partnerstwa i wspoétpraca:

Nawigzanie wspotpracy z lokalnymi hotelami, firmami turystycznymi czy agencjami eventowymi.

Specjalizacja w niszowych segmentach:
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Skupienie sie na sptywach dla firm (team building) jako unikalna oferta na rynku.
Wykorzystanie mediéw spoteczno$ciowych:

Promocja ustug poprzez influenceréw, blogeréw podrézniczych czy kanaty YouTube.
Zagrozenia (Threats)

Zmiany klimatyczne:

Ekstremalne warunki pogodowe (susze, powodzie) mogg wptyngé na mozliwos¢ organizacji sptywow.
Konkurencja globalna:

Rozwodj platform internetowych oferujacych podobne ustugi online.

Zmiany w preferencjach klientéw:

Zmniejszenie zainteresowania aktywnosciami na Swiezym powietrzu na rzecz innych form rozrywki.
Koszty utrzymania sprzetu i lokalizaciji:

Wzrost cen wynajmu/zakupu nieruchomosci, konieczno$¢ serwisowania i wymiany sprzetu.
Podsumowanie

Wypozyczalnia Kajakéw ma potencjat do osiggniecia sukcesu dzieki wszechstronnej ofercie i mozliwosci dotarcia do réznych grup
docelowych. Kluczowe bedzie skuteczne zarzadzanie sezonowoscig, redukcja kosztow operacyjnych oraz budowanie marki
poprzez innowacyjne dziatania marketingowe i partnerstwa. Wykorzystanie mediéw spotecznosciowych i e-commerce moze
poméc w dotarciu do szerokiego grona klientéw i zwiekszeniu rozpoznawalnosci marki.

7.3 Rynki docelowe
Oto propozycja sekcji "Rynki docelowe" w kontek$cie marketingu i promocji dla Twojego biznesplanu:
Rynki docelowe

1. Segmentacja rynku: Nasza firma skieruje swojg oferte do trzech gtéwnych segmentéw rynku, ktére zostaly zidentyfikowane
jako najbardziej obiecujace:

Grupa docelowa 1: Familia i rodziny z dzie€émi o wysokich mozliwosciach finansowych

Charakterystyka: Rodziny z dzie¢mi w wieku 5-15 lat, mieszkajgce w miastach i ich okolicach, poszukujgce atrakcyjnych form
spedzania czasu wolnego. Motywacje: Che¢ aktywnego wypoczynku z dzie¢mi, poszukiwanie unikalnych doswiadczen
rodzinnych, wysoka swiadomos¢ wartosci spedzania czasu razem. Oferta: Pakiety rodzinne (np. "Rodzinne Sptywy Kajakowe",
"Kajaki na Weekend - Pakiet 2+1"), ktére tacza przygode z bezpieczeristwem i komfortem.

Grupa docelowa 2: Aktywni seniorzy oraz emeryci o Srednich mozliwosciach finansowych

Charakterystyka: Seniorzy w wieku 55+, zainteresowani aktywnoscig fizyczng na S$wiezym powietrzu, poszukujacy spokojnych,
ale angazujacych form spedzania czasu. Motywacje: Chec¢ aktywnego stylu zycia, dbatos¢ o zdrowie fizyczne i psychiczne,
poszukiwanie nowych doswiadczen spotecznych. Oferta: Sptywy kajakowe o tagodnym tempie, dostosowane do mozliwosci
senioréw, mozliwos¢ korzystania z kajakéw dwuosobowych dla bezpieczerstwa.

Grupa docelowa 3: Mito$nicy sportéw wodnych i przygéd na $wiezym powietrzu o wysokich mozliwos$ciach finansowych

Charakterystyka: Osoby w wieku 25-45 lat, mtodzi dorosli, entuzjasci sportéw ekstremalnych i przygod, poszukujacy wyzwan i
intensywnych doswiadczen. Motywacje: Chec przezycia ekstremalnych wrazen, potrzeba adrenaliny, dbatos¢ o forme fizyczna.
Oferta: Ekstremalne sptywy kajakowe (np. "Ekspresowy Sptyw Kajakowy"), wypozyczanie kajakéw 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, Biebrzanski Park
Narodowy, rzeki w Beskidach). Reklama: Outdoor (billboardy, banery w miejscach atrakcyjnych turystycznie), wspotpraca z
lokalnymi biurami turystycznymi, udziat w targach turystycznych. Partnerstwa: Wspétpraca z lokalnymi hotelami, pensjonatami i
os$rodkami wypoczynkowymi — pakiety turystyczne taczace nocleg z ofertg wypozyczalni.

b) Marketing internetowy:

Strona internetowa: Profesjonalna strona z atrakcyjng oferta, galerig zdjeé, opiniami klientéw i systemem rezerwacji online.
Media spotecznosciowe: Aktywno$¢ na Facebooku, Instagramie, TikToku — pokazywanie atrakcyjnych zdjec i filméw z wypraw,
organizowanie konkurséw, wspétpraca z influencerami. SEOISEM: Optymalizacja strony pod katem wyszukiwarek (frazy

kluczowe: "wypozyczalnia kajakow", "sptywy kajakowe", "kajaki na weekend") oraz ptatne kampanie reklamowe w Google.
c) Promocje i lojalno$¢:

Program lojalnosciowy: Karta statego klienta z punktami za zakupy, ktére mozna wymienia¢ na znizki lub darmowe ustugi.
Sezonowe promocije: Znizki w okresach nizszego sezonu (wiosna, jesien), pakiety tematyczne (np. "Romantyczny weekend na
kajaku™).

d) Event marketing:

Wydarzenia lokalne: Udziat w festiwalach i imprezach plenerowych, pokazy kajakowe, warsztaty dla zainteresowanych. Sptywy
pokazowe: Organizacja otwartych sptywdw, podczas ktérych potencjalni klienci moga wyprébowac nasza oferte.

3. Komunikacja z klientem:

Multikanatowa komunikacja: Obstuga klienta przez telefon, e-mail, chat na stronie, media spotecznosciowe. Personalizacja:
Mozliwosé dostosowania oferty do indywidualnych potrzeb klienta (np. sptyw dostosowany do wieku dzieci, poziomu
zaawansowania). Opinie i feedback: Aktywne zbieranie opinii po realizacji ustugi, ankiety satysfakcji, system recenz;ji.

4. Analiza konkurencji:

Benchmarking: Poréwnanie z lokalnymi i og6lnopolskimi wypozyczalniami kajakow, analiza ich ofert, cen, strategii
marketingowych. Unikalna warto$¢: Skupienie na jakosci obstugi, bezpieczenstwie, roznorodnosci oferty (od spokojnych splywow
po ekstremalne wyprawy).

Podsumowanie

Nasza firma zamierza dotrze¢ do szerokiego spektrum klientéw, oferujgc produkty i ustugi dostosowane do réznych grup
docelowych. Kluczowe bedzie potaczenie tradycyjnych metod reklamy z nowoczesnymi kanatami online, a takze budowanie
trwatych relacji z klientami poprzez personalizacje i program lojalnosciowy. Dzieki temu bedziemy w stanie wyrézni¢ sie na rynku i
zbudowac silng marke w branzy turystyki wodne;j.

7.4 Kanaty sprzedazy
Oto opisowa sekcja dotyczaca kanatéw sprzedazy w kontekscie marketingu i promociji dla biznesplanu Wypozyczalni Kajakow:
Kanaty Sprzedazy

Nasza firma, Wypozyczalnia Kajakéw, bedzie miata zdywersyfikowane kanaly sprzedazy, aby dotrze¢ do réznych grup docelowych
i zwiekszy¢ zasieg rynkowy. Ponizej przedstawiamy szczego6towy opis naszych strategii sprzedazowych:

1. Fizyczna lokalizacja

Nasza gtdwna siedziba bedzie peic role centrum ustugowego, gdzie klienci beda mogli:
Wypozyczy¢ kajaki i sprzet. Zarezerwowac sptywy kajakowe. Zakupi¢ akcesoria i pamigtki zwigzane z kajakarstwem.

W lokalizaciji tej zaplanowano:
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Przystan kajakowa. Punkt obstugi klienta. Magazyn sprzetu. Punkt gastronomiczny (kawa, przekaski).
2. Model online i e-commerce

Aby dotrze¢ do szerszego grona odbiorcéw, w tym grup docelowych 1 (rodziny z dzie¢mi) i 3 (mitosnicy sportéw wodnych),
stworzymy profesjonalng strone internetowg oraz sklep e-commerce. Oferta online bedzie obejmowac:

Wirtualny katalog sprzetu do wypozyczenia. Rezerwacje sptywOw przez internet. Sprzedaz akcesoriéw kajakowych. Pakiety
specjalne (np. ,Kajaki na Weekend”).

3. Media spotecznos$ciowe

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

Promocji ustug i produktéw. Budowania spotecznos$ci wokot marki. Organizacii konkurséw i akcji promocyjnych. Prezentacji relaciji
ze sptywow i wydarzen.

4. Partnerstwa i wspotpraca

Nawigzemy wspotprace z:

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

Wspotpraca ta pozwoli na:

Promocje ustug wsérdd istniejgcych klientéw partneréw. Pakietowanie ofert (np. nocleg + sptyw kajakowy). Organizacje wydarzen
specjalnych (sptywy charytatywne, zawody).

5. Reklama

Zainwestujemy w rézne 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 lojalno$ciowe

Wprowadzimy program lojalnosciowy dla statych klientéw, oferujac:

Znizki na wypozyczenia i sptywy. Darmowe akcesoria. Pakiety nagréd (np. darmowy spltyw).
Podsumowanie

Dzieki zréznicowanym kanatom sprzedazy, w tym fizycznej lokalizacji, modelowi online, mediom spofeczno$ciowym oraz
wspoOtpracy z partnerami, bedziemy w stanie dotrze¢ do réznych grup docelowych i zwiekszy¢ rozpoznawalnos¢ marki. Kazdy
kanat bedzie wspierany odpowiednimi dziataniami marketingowymi, aby maksymalizowa¢ zyski i budowaé dtugotrwate relacje z
klientami.

7.5 Promocja i reklama

Promocja i reklama

W celu dotarcia do naszej grupy docelowej i zbudowania rozpoznawalnosci marki, planujemy wdrozenie zréznicowanej strategii
promocyjnej i reklamowej, ktéra bedzie dostosowana do réznych segmentow klientéw. Oto gidbwne elementy naszej strategii:

Marketing internetowy

Strona internetowa: Stworzenie profesjonalnej strony internetowej wraz ze sklepem e-commerce, gdzie klienci beda mogli
rezerwowac ustugi i produkty online. Strona bedzie responsywna i dostosowana do réznych urzadzen. SEO i SEM: Optymalizacja
strony pod katem wyszukiwarek internetowych (SEO) oraz reklamy w wyszukiwarkach (SEM), aby zwiekszy¢ widoczno$¢ w
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internecie, zwtaszcza w kontekscie lokalnym. Media spotecznosciowe: Aktywna obecnos¢ na platformach takich jak Facebook,
Instagram, YouTube. Regularne publikowanie atrakcyjnych tresci (zdjecia, filmy, relacje ze splywéw), organizowanie konkurséw i
promocji. Wsp6étpraca z influencerami, ktérzy moga promowac nasze ustugi wsrdéd swoich obserwatoréw.

Reklama lokalna

Banery i plakaty: Rozmieszczenie baneréw i plakatéw w strategicznych lokalizacjach (centra handlowe, przystanki autobusowe,
portale turystyczne). Wspétpraca z lokalnymi mediami: Reklamy w gazetach lokalnych, stacjach radiowych i telewizyjnych, a
takze na lokalnych portalach internetowych. Wydarzenia i festyny: Udziat w lokalnych imprezach, festynach i targach
turystycznych. Organizacja pokazOw i warsztatow zwigzanych z kajakarstwem.

Programy lojalnoSciowe

Karta statego klienta: Wprowadzenie programu lojalnosciowego, w ktérym klienci beda zbiera¢ punkty za korzystanie z ustug.
Punkty beda mogli wymieniaé na znizki lub darmowe ustugi. Newsletter: Regularne wysytanie newslettera z informacjami o
nowosciach, promocjach i ciekawostkach zwigzanych z kajakarstwem.

Wspétpraca partnerska

Partnerstwa z hotelami i pensjonatami: Wspotpraca z lokalnymi hotelami i pensjonatami, oferujac pakiety wypoczynkowe
taczace noclegi z naszymi ustugami. Biura podrézy: Nawigzanie wspétpracy z biurami podrézy, ktére moga wilaczy¢ naszg oferte
do swoich pakietéw turystycznych.

Content marketing

Blog i poradniki: Prowadzenie bloga z poradnikami dotyczgcymi kajakarstwa, relacjami ze sptywéw oraz ciekawostkami o
lokalnych atrakcjach. E-booki i przewodniki: Tworzenie darmowych e-bookdw i przewodnikéw, ktére beda przyciggac
potencjalnych klientéw zainteresowanych aktywnym wypoczynkiem.

Event marketing

Spotkania i warsztaty: Organizacja otwartych spotkan i warsztatow zwigzanych z kajakarstwem, ktére pozwolg potencjalnym
klientom zapoznac sie z nasza ofertg i przekonac sie do jej jakosci. Wydarzenia specjalne: Udziat w lokalnych wydarzeniach
sportowych i turystycznych, gdzie bedziemy mogli promowac nasza firme i oferowa¢ degustacje lub krétkie wycieczki probne.

Rekomendacje i programy partnerskie

Zadowoleni klienci: Zachecanie zadowolonych klientéw do polecania naszych ustug poprzez programy referencyjne.
Wspoétpraca z lokalnymi firmami: Wspotpraca z lokalnymi firmami turystycznymi, ktére moga poleca¢ nasze ustugi swoim
klientom.

Nasza strategia promocji i reklamy bedzie elastyczna i dostosowywana do zmieniajgcych sie warunkéw rynkowych oraz wynikow
analizy skutecznosci poszczegdinych dziatan. Kluczowe jest dla nas budowanie dtugotrwatych relacji z klientami oraz wyréznienie
sie na rynku poprzez wysoka jako$¢ ustug i unikalng oferte.

Strona 34 z 49



Materiaty poufne

8. Dane finansowe

8.1 Zatozenia

Oczywiscie, aby stworzy¢ sekcje "Zatozenia" w konteks$cie tworzenia danych finansowych dla biznesplanu wypozyczalni kajakow,
nalezy uwzglednic¢ kilka kluczowych aspektéw:

1. Analiza rynku

W opisie warto umiesci¢ informacje o:

Rodzajach klientéw: Opisac trzy grupy docelowe z ich charakterystyka, zainteresowaniami i budzetami. Trendy rynkowe: Jakie
sg obecne trendy w turystyce wodnej i aktywnos$ciach na $wiezym powietrzu? Czy spodziewasz sie wzrostu zainteresowania
takimi ustugami?

2. Konkurencja

Analiza konkurenciji: Jakie sg lokalne i regionalne wypozyczalnie kajakéw? Jakie ustugi oferuja i jakie sg ich ceny? Unikalne
cechy: Co wyrdznia Twoja firme na tle konkurencji? Czy oferujesz cos, czego inni nie majg?

3. Zaktadane przychody i koszty

Przychody: Prognozy przychodéw z poszczegélnych zrédet (np. ekspresowy sptyw, wypozyczalnia, rodzinne sptywy, pakiety
weekendowe, sptywy dla firm). Koszty: Koszty zakupu kajakéw, sprzetu, ubezpieczen, wynagrodzen, marketingu, utrzymania
lokalizacji, itp.

4. Model finansowy

Prognozy finansowe: Przyblizone przychody i koszty operacyjne na najblizsze 3-5 lat. Zatozenia: Jakie sg realistyczne zatozenia
dotyczace wzrostu przychodéw, marzy zysku, itp.?

5. Dane operacyjne

Lokalizacja: Opis fizycznej lokalizacji, jej urok, dostepnos$¢, konkurencja w okolicy. Sprzedaz online: Jak zamierzasz rozwijac¢
sprzedaz online i e-commerce? Jakie narzedzia planujesz wykorzystac?

6. Zatozenia dotyczace finansowania

Kredyt: Jakie sg warunki kredytu (kwota, oprocentowanie, okres splaty)? Jakie zabezpieczenia planujesz? Inne Zrédta
finansowania: Czy rozwazasz inne formy finansowania (np. crowdfunding, inwestorzy)?

7. Zatozenia dotyczace zespotu

Personel: Opis zespotu, jego kwalifikacje, doswiadczenie. Rekrutacja: Jak zamierzasz rekrutowaé pracownikéw? Jakie sa plany
rozwoju zespotu?

8. Zatozenia dotyczace marketingu

Strategia marketingowa: Jak zamierzasz promowac swoja firme? Jakie kanaty komunikacji planujesz wykorzysta¢? Budzet
marketingowy: Przewidywane wydatki na marketing i reklame.

Przyktadowy opis sekcji "Zatozenia"
Zatozenia

Rynek i konkurencja:
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Grupy docelowe: Familia i rodziny z dzieémi o wysokich mozliwosciach finansowych: Zainteresowane bezpiecznymi,
rodzinnymi aktywnos$ciami i poszukujgce atrakcji na weekendy oraz wakacje. Aktywni seniorzy oraz emeryci o Srednich
mozliwosciach finansowych: Preferujacy spokojniejsze, rekreacyjne splywy, czesto zainteresowani pakietami grupowymi.
Mito$nicy sportéw wodnych i przygéd o wysokich mozliwos$ciach finansowych: Poszukujgcy ekstremalnych doznan, gotowi
zaptaci¢ wiecej za wyzwania i profesjonalny sprzet. Trendy rynkowe: Obserwujemy rosngce zainteresowanie turystyka aktywna i
ekoturystyka. Spodziewamy sie, ze liczba klientéw bedzie rosta 0 15-20% rocznie. Konkurencja: W okolicy dziata kilka
wypozyczalni, ale brakuje ofert skierowanych do rodzin z dzie¢mi oraz mitosnikdw sportéw ekstremalnych. Nasza firma wypetni te
nisze.

Przychody i koszty:

Przychody: Planujemy osiagng¢ 100 000 PLN przychodu w pierwszym roku dzieki sprzedazy pakietéw rodzinnych, sptywow dla
firm i ustug online. Koszty: Koszty zakupu kajakéw i sprzetu wyniosg 60 000 PLN, a roczne koszty operacyjne (wynagrodzenia,
marketing, utrzymanie) szacujemy na 30 000 PLN.

Model finansowy:

Prognozy finansowe: Przychody wzrosna do 500 000 PLN w pigtym roku dziatalnosci przy 15% rocznym wzroscie. Marza zysku
netto wyniesie okoto 10% w drugim roku i bedzie rosta do 20% w pigtym roku. Zatozenia: Zaktadamy stabilny wzrost klientow,
inwestycje w rozwoj online i ekspansje na nowe rynki.

Lokalizacja i sprzedaz online:

Lokalizacja: Urokliwe miejsce nad rzeka z fatwym dostepem, blisko atrakcji turystycznych. Sprzedaz online: Wykorzystamy
platformy e-commerce oraz marketing w mediach spotecznosciowych, aby dotrze¢ do szerszej grupy klientow.

Finansowanie:

Kredyt: Kredyt w wysokosci 80 000 PLN na 5 lat, oprocentowanie 5%. Zabezpieczeniem bedzie hipoteka na lokalizacji.
Zespot:

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

Marketing:

Strategia: Kampanie w mediach spotecznosciowych, wspotpraca z lokalnymi influencerami, reklama w lokalnych mediach.
Budzet marketingowy: 10 000 PLN rocznie.

Mam nadzieje, ze to pomoze w przygotowaniu sekcji "Zatozenia" dla Twojego biznesplanu! Jesli masz dodatkowe pytania, chetnie
pomoge. O

8.2 Bilans otwarcia

Aktywa styczen 2025
A. AKTYWA TRWALE (I+I) 0
I. Wartoéci niematerialne i prawne 0
1. Koszty zakonczonych prac rozwojowych 0
2. Warto$¢ firmy 0
3. Inne warto$ci niematerialne i prawne 0
Il. Rzeczowe aktywa trwate 0
1. Urzadzenia techniczne i maszyny 0
2. Grunty (w tym prawo uzytkowania wieczystego gruntu) 1]
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Aktywa styczen 2025
3. Budynki, lokale i obiekty inzynierii ladowej i wodnej
4. Srodki transportu
5. Inne $rodki trwate
B. AKTYWA OBROTOWE (I+I+II+1V)
|. Zapasy
1. Nalezno$ci krétkoterminowe
a) z tytutu dostaw i ustug
b) z tytutu podatkéw i innych $wiadczen
I1l. Inwestycje krétkoterminowe
1. Krétkoterminowe aktywa finansowe
2. Srodki pieniezne i inne aktywa pieniezne
IV. Krétkoterminowe rozliczenia miedzyokresowe
Aktywa Razem
Pasywa styczen 2025

A. KAPITAL (FUNDUSZ) WEASNY (I-V)

I. Kapitat (fundusz) podstawowy

1. Kapitat (fundusz) zapasowy

Il. Zysk (strata) z okreséw poprzednich

IV. Zysk (strata) netto

V. Odpisy z zysku netto w ciagu roku obrotowego

B. ZOBOWIAZANIA | REZERWY NA ZOBOWIAZANIA (I-1V)

I. Zobowiazania dtugoterminowe (kredyty i pozyczki)

1. Zobowigzania krétkoterminowe (a-c)

a) z tytutu dostaw i ustug

b) z tytutu podatkéw, cet, ubezpieczer i innych $wiadczen

c) kredyty i pozyczki

Ill. Rezerwy na zobowigzania

IV. Rozliczenia miedzyokresowe

Pasywa Razem
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8.3 Opis kosztow produkcji
Oto opisowa sekcja "Koszty produkcji" w konteksScie tworzenia danych finansowych w biznesplanie dla wypozyczalni kajakéw:
Opis kosztéw produkciji

1. Koszty zakupu sprzetu i wyposazenia: Najwazniejszym elementem dziatalno$ci wypozyczalni sa kajaki, wiosta, kamizelki
ratunkowe, przyczepy do transportu itp. Koszty te obejmuja:

Zakup nowych lub uzywanych kajakéw (w zaleznosci od budzetu i mozliwosci finansowych). Zakup dodatkowego wyposazenia
(wiosta, kamizelki, ptaszcze przeciwdeszczowe). Koszty utrzymania i serwisu sprzetu (np. naprawy, przeglady techniczne).

2. Koszty lokalizaciji i infrastruktury:

Wynajem lub zakup nieruchomosci (magazyn, biuro). Adaptacja lokalizacji do potrzeb wypozyczalni (np. parking, sanitariaty dla
klientdw). Koszty utrzymania lokalizacji (media, ochrona, ubezpieczenie).

3. Koszty przygotowania tras sptywowych:

Analiza i wybor tras kajakowych. Przygotowanie infrastruktury na trasach (np. miejsca postojowe, tablice informacyjne). Koszty
zezwolen i pozwolen na korzystanie z rzek.

4. Koszty operacyjne:

Paliwo do pojazdéw transportujgcych sprzet. Koszty pracownikéw (wynagrodzenia, szkolenia, ubezpieczenia). Koszty marketingu i
reklamy (np. strona internetowa, reklama w mediach spotecznos$ciowych). Koszty ubezpieczenia odpowiedzialnosci cywilnej i
sprzetu.

5. Koszty sezonowe:

Sezonowos¢ dziatalnosci oznacza konieczno$¢ dostosowania kosztéw do okreséw wysokiego i niskiego sezonu. Dodatkowe
koszty w sezonie (np. zatrudnienie dodatkowego personelu, wieksze zuzycie sprzetu).

6. Amortyzacja:
Koszty amortyzacji zakupionego sprzetu i nieruchomosci.
7. Koszty e-commerce i sprzedazy online:

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

Podsumowanie

Koszty produkcji sg kluczowe dla oszacowania rentownosci przedsiewziecia. Nalezy doktadnie zaplanowa¢ wydatki na zakup
sprzetu, utrzymanie lokalizacji, przygotowanie tras, koszty operacyjne oraz koszty zwigzane z obecnoscig online. Wazne jest
réwniez uwzglednienie sezonowosci i zwigzanych z nig wahan kosztéw.

Warto réwniez rozwazy¢ mozliwo$¢ optymalizacji kosztow, np. poprzez leasing sprzetu zamiast zakupu, wspdtprace z lokalnymi
dostawcami czy wykorzystanie istniejacej infrastruktury turystyczne;j.

8.4 Opis kosztéw operacyjnych
Opis kosztéw operacyjnych

Wypozyczalnia kajakow "Rzeka Adventure" bedzie wymagata szereg kosztow operacyjnych, ktére mozna podzieli¢ na kilka
gtéwnych kategorii:

1. Koszty zwigzane z infrastruktura i sprzetem:

Zakup kajakow i sprzetu: Koszty zakupu kajakow, wioset, kamizelek ratunkowych, kaskéw i innych niezbednych akcesoriéw.
Szacunkowy koszt: 60 000 zt. Lokalizacja: Koszty wynajmu lub zakupu nieruchomosci (np. przystan, magazyn), w tym czynsz lub
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raty kredytu hipotecznego. Szacunkowy koszt roczny: 20 000 zt. Utrzymanie sprzetu: Koszty konserwacji i napraw sprzetu.
Szacunkowy koszt roczny: 5 000 zt.

2. Koszty zwiazane z personelem:

Wynagrodzenia: Koszty zatrudnienia pracownikéw (instruktorzy, obstuga klienta) oraz whasciciela. Szacunkowy koszt roczny: 120
000 zt. Szkolenia: Koszty szkolen dla pracownikéw z zakresu obstugi klienta, pierwszej pomocy i bezpieczenstwa na wodzie.
Szacunkowy koszt roczny: 5 000 zt.

3. Koszty operacyjne:

Marketing: Koszty reklamy, promociji i budowania marki (np. strona internetowa, media spotecznosciowe, reklama lokalna).
Szacunkowy koszt roczny: 20 000 zt. Ubezpieczenia: Ubezpieczenie odpowiedzialnosci cywilnej, ubezpieczenie sprzetu i
pracownikéw. Szacunkowy koszt roczny: 10 000 zt. Media: Koszty pradu, wody, internetu w lokalizacji. Szacunkowy koszt roczny:
10 000 zt.

4. Koszty zwigzane z ustugami:

Prowadzenie sptywéw: Koszty zwigzane z organizacja sptywow, takie jak wynajem buséw (jesli jest to konieczne), przekaski i
napoje dla uczestnikdw. Szacunkowy koszt zalezny od liczby sptywow i uczestnikdw.

5. Koszty sezonowe:

Sezonowos$é: Koszty zwigzane z sezonowoscig dziatalnosci (np. dodatkowe ubezpieczenia w sezonie, konserwacja poza
sezonem). Szacunkowy koszt roczny: 5 000 zt.

6. Koszty zwigzane z modelem online:

E-commerce: Koszty utrzymania sklepu internetowego, integracji systemow ptatniczych, obstugi zamowien. Szacunkowy koszt
roczny: 10 000 zt. Logistyka: Koszty dostawy sprzetu do klientéw, jesli dziatalno$¢ obejmuje sprzedaz online. Szacunkowy koszt
zalezny od liczby zamowien.

Podsumowanie:

Szacunkowy roczny koszt operacyjny dla wypozyczalni kajakéw "Rzeka Adventure" wynosi okoto 350 000 zt. Nalezy jednak
pamietac, ze koszty te moga sie rozni¢ w zaleznosci od skali dziatalnosci, lokalizacji i sezonowosci.

Analiza zmiennos$ci kosztow:

Sezonowos$é: Koszty moga wzrosnaé w sezonie (wiosha-lato-jesien), kiedy wiecej klientdw korzysta z ustug. Skala dziatalnosci:
W miare wzrostu liczby klientéw i rozszerzania oferty, koszty operacyjne rowniez bedg rosty. Inflacja i zmiany cen: Ceny sprzetu,
wynagrodzen i ustug moga ulega¢ zmianom, co wptynie na koszty operacyjne.

Zarzadzanie kosztami:

Optymalizacja: Regularne przeglady i optymalizacja kosztow, np. negocjacje cen z dostawcami, poszukiwanie tanszych
rozwigzan. Cross-selling: Sprzedaz dodatkowych ustug (np. ubezpieczenia, przewodnictwo) moze poméc w zwigkszeniu
przychodow i zmniejszeniu presji na koszty.

Wypozyczalnia kajakow "Rzeka Adventure" jest zaprojektowana tak, aby generowaé przychody z réznych Zrodet (sptywy,
wypozyczenia, sprzedaz online) i maksymalizowa¢ wykorzystanie zasobow, co pozwoli na efektywne zarzadzanie kosztami
operacyjnymi.

8.5 Zrédta kosztéow
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Nazwa 2025 2026 2027
Najem bazy 30 000 36 000 36 000
Ksiegowosé 10 800 10 800 10 800
Paliwo 30 000 35 000 41 000
Marketing internetowy - AdWords 15 000 17 500 20 500
Podsumowanie 85 800 99 300 108 300

8.6 Wykres kosztéw operacyjnych

Rok/Miesigc 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12 Suma
2025 8130 8130 15130 28770 34 887 38595 41551 40 008 34714 28 509 17 324 17 279 313 027
2026 17234 17 188 17 142 33451 41431 45 758 49 210 47 412 41 239 33163 16 757 16 708 376 692
2027 16 657 16 607 16 556 34621 43710 48 783 52 830 50 727 43 498 34 302 16 131 16 076 390 499

[ Wykres kosztow operacyjnych
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8.7 Opis pozostatych kosztéw i przychodéw operacyjnych

Aby stworzy¢ sekcje dotyczaca pozostatych kosztéw i przychodéw operacyjnych w kontekscie biznesplanu dla firmy
"Wypozyczalnia kajakéw", nalezy zdefiniowa¢ wszystkie koszty i przychody, ktére nie sg zwigzane bezposrednio z kosztami
sprzedanych towaréw, ustug, czy kosztami produkcji. Oto szczeg6towa struktura dla tej sekciji:

Opis pozostatych kosztéw operacyjnych

Koszty marketingu i reklamy:

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

Koszty administracyjne:
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Wynagrodzenia dla pracownikéw biurowych. Czynsz za biuro (jesli jest osobne od lokalizacji wypozyczalni). Optaty za
oprogramowanie do zarzgdzania biznesem (np. system CRM, oprogramowanie do e-commerce). Koszty telekomunikacyjne
(telefony, internet).

Koszty utrzymania i konserwacji sprzetu:

Przeglady techniczne kajakéw. Naprawy i konserwacja sprzetu. Zakup czesci zamiennych.

Koszty ubezpieczeri:

Ubezpieczenie od odpowiedzialnosci cywilnej. Ubezpieczenie sprzetu. Ubezpieczenie pracownikow.
Koszty transportu:

Paliwo do samochodéw stuzbowych. Ewentualne koszty wynajmu transportu sezonowego.

Koszty szkolen i rozwoju pracownikéw:

Szkolenia z pierwszej pomocy dla pracownikéw. Szkolenia z zakresu obstugi klienta.
Opis pozostatych przychodéw operacyjnych
Przychody z dodatkowych ustug:

Sprzedaz akcesoriéw do kajakarstwa (wiosta, kamizelki ratunkowe, ptetwy). Wynajem przestrzeni rekreacyjnej (jesli taka istnieje)
na imprezy prywatne. Organizacja warsztatéw i szkolen z kajakarstwa.

Przychody z umoéw partnerskich:

Partnerstwa z lokalnymi hotelami, pensjonatami (np. wspolne pakiety turystyczne). Wspotpraca z biurami podrézy.
Przychody z programéw lojalno$ciowych:

Sprzedaz kuponéw rabatowych, kart lojalnos$ciowych.

Przychody z e-commerce:

Sprzedaz produktow i ustug online (np. rezerwacje splywow, zakup sprzetu).

Darowizny i sponsoring:

Darowizny od lokalnych przedsiebiorstw i instytucji. Sponsoring przez firmy zwigzane z branzg turystyczna lub sportowa.

Dodatkowe uwagi

Sezonowos$¢: Wazne jest uwzglednienie sezonowosci przychodoéw i kosztéw. Wiekszos¢ przychodéw prawdopodobnie bedzie
generowana w sezonie letnim, podczas gdy koszty moga by¢ bardziej réwnomiernie roztozone w ciggu roku (np. konserwacja
sprzetu, cze$¢ kosztéw marketingu). Koszty state vs. zmienne: Podziel koszty na state (np. czynsz, wynagrodzenia) i zmienne
(np. paliwo, czesci zamiennes).

Przyktadowe liczby (dla ilustracji, nalezy dostosowac do specyfiki firmy):
Koszty operacyjne:

Marketing i reklama: 15 000 zt rocznie. Administracja: 30 000 zt rocznie. Konserwacja sprzetu: 20 000 zt rocznie. Ubezpieczenia: 5
000 zt rocznie. Transport: 10 000 zt rocznie. Szkolenia: 5 000 zt rocznie. Lgcznie koszty operacyjne: 85 000 zt rocznie.

Przychody operacyjne:

Dodatkowe ustugi: 50 000 zt rocznie. Umowy partnerskie: 20 000 z} rocznie. Programy lojalnosciowe: 10 000 zt rocznie. E-
commerce: 30 000 zt rocznie. Darowizny i sponsoring: 15 000 zt rocznie. £acznie przychody operacyjne: 125 000 zt rocznie.

Uwagi konncowe
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Warto réwniez uwzgledni¢ mozliwe przyszie koszty i przychody, takie jak rozwéj nowych produktéw czy ekspansja na nowe rynki,
oraz zalozenia dotyczace ich wzrostu w czasie.

Pamietaj, aby dostosowac te wartosci do specyficznych warunkéw lokalnych, cen rynkowych oraz docelowych grup klientow.
8.8 Opis inwestycji i Srodkéw trwatych

Oto opisowa sekcja "Opis inwestycji i $rodkéw trwatych” w kontekscie tworzenia danych finansowych dla biznesplanu
wypozyczalni kajakow:

Opis inwestyciji i Srodkow trwatych
1. Inwestycja gtéwna: Zakup i przygotowanie lokalizacji

Firma planuje zakupi¢ lub wynaja¢ dziatke nad rzekg lub jeziorem, ktéra bedzie stuzy¢ jako gtdéwna lokalizacja wypozyczalni.
Inwestycja obejmuje:

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

2. Srodki trwate: Flota kajakéw
Kluczowym elementem inwestyciji jest zakup floty kajakéw. Planowane zakupy:

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

3. Sprzet i akcesoria

System rezerwacji online i oprogramowanie do zarzadzania biznesem Strona internetowa i platforma e-commerce Sprzet
fotograficzny i marketingowy (aparat, dron) Sprzet ratunkowy (kota, rzutki)

4. Inne koszty poczatkowe

Licencje i zezwolenia (np. na organizacje sptywéw) Ubezpieczenie OC i NNW Reklama i promocja (ulotki, banery, media
spotecznosciowe)

5. Inwestycje dodatkowe (opcjonalne)
Rozbudowa oferty o dodatkowe atrakcje (np. wypozyczalnia rowerdw, kursy kajakowe) Zakup samochodu do transportu kajakow
Podsumowanie:

Inwestycja poczatkowa szacowana jest na okoto [kwota] zt. Srodki trwate obejmujg gtéwnie flote kajakéw i infrastrukture, ktére
beda stanowi¢ podstawe dziatalnosci firmy. Dodatkowe inwestycje beda zalezne od rozwoju i potrzeb firmy.

Wszystkie te elementy sa kluczowe dla uruchomienia i rozwoju biznesu, a ich zakup i przygotowanie stanowig gtéwne wydatki
poczatkowe.

8.9 Majatek firmy

Nazwa 2025 2026 2027
Bus z przyczepka 120 000 0 0
Kajaki i kapoki 120 000 0 0
Podsumowanie 240 000 0 0
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8.10 Wykres wartosci srodkéw trwatych i zapasow

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

2025 0 0 240 000 236 000 232 000 228 000 224000 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

Wiykres wartosci Srodkow trwatych i zapasow
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8.11 Opis finansowania

Opis finansowania

rédta finansowania

Firma "Wypozyczalnia Kajakéw Adventure" planuje pozyskac finansowanie na rozwéj dziatalnosci z nastepujacych zrédet:

Kredyt bankowy: Wnioskowana kwota kredytu to 150 000 PLN. Srodki te zostang przeznaczone na zakup sprzetu (kajaki, wiosta,
kamizelki ratunkowe), marketing i rozwoj platformy e-commerce.

Wkiad witasny: Zatozyciele firmy wniosg 50 000 PLN oszczednosci osobistych. Te Srodki pokryja koszty zwigzane z wynajmem
lokalu, poczatkowe wydatki operacyjne oraz zatrudnienie pierwszych pracownikdéw.

Dotacje i granty: Firma planuje ubiega¢ sie o dotacje na rozwéj matych przedsiebiorstw oraz granty na dziatalnos¢ ekologiczng i
promocje turystyki w regionie. Szacowana kwota to 30 000 PLN.

Inwestorzy aniotowie: Rozwazane jest pozyskanie inwestoréow aniotow, ktérzy mogliby wnies¢ 30 000 PLN w zamian za
mniejszosciowy udziat w firmie.

Prognozy finansowe
Przychody

W pierwszym roku dziatalnosci firma planuje osiggnaé przychody w wysokosci 200 000 PLN. Prognozy opierajg sie na:

Sprzedaz ustug: 80% przychoddéw pochodzi¢ bedzie z wypozyczania kajakéw i organizacji sptywow. Sprzedaz online: 15%
przychodow zostanie wygenerowanych przez sprzedaz akcesoriéw i pakietow online. Klienci korporacyjni: 5% przychodéw z
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organizacji sptywow dla firm.
Koszty

Szacowane koszty operacyjne w pierwszym roku wyniosg 120 000 PLN. Najwazniejsze pozycje to:

Koszty zakupu sprzetu: 60 000 PLN Wynajem lokalu i przestrzeni: 20 000 PLN Wynagrodzenia pracownikéw: 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. Srodki te zostang przeznaczone na:
Rozwodj floty sprzetu: 30 000 PLN Rozbudowa platformy e-commerce: 20 000 PLN Marketing i ekspansja: 30 000 PLN

Prognozy dtugoterminowe

W drugim roku dziatalnosci firma planuje zwiekszy¢ przychody do 300 000 PLN, a zysk netto do 120 000 PLN. Trzeci rok zaklada
przychody na poziomie 400 000 PLN i zysk netto 160 000 PLN.

Analiza ryzyka

Gléwne ryzyka finansowe obejmuja:

Zmiany pogodowe: Wplyw na liczbe klientow w sezonie. Konkurencja: Rozw6j podobnych ustug w regionie. Koszty utrzymania
sprzetu: Wysokie koszty serwisowania i napraw.

Aby zminimalizowa¢ ryzyko, firma planuje:

Dywersyfikacja ustug: Rozszerzenie oferty o dodatkowe aktywnosci (np. kursy kajakarstwa). Ubezpieczenie sprzetu:
Zabezpieczenie przed uszkodzeniami i kradzieza. Elastyczno$¢é cenowa: Dostosowanie cen do warunkéw rynkowych i
pogodowych.

Podsumowanie
Firma "Wypozyczalnia Kajakow Adventure" ma solidne podstawy finansowe do rozwoju i realizacji swoich celéw. Dzieki mieszance
finansowania bankowego, wkladu wtasnego, dotacji i potencjalnych inwestoréw, firma jest w stanie zrealizowa¢ swoje plany

operacyjne i osiggna¢ rentownos¢ w ciggu trzech lat. Prognozy finansowe sg realistyczne i uwzgledniajg potencjalne ryzyka, co
daje podstawy do optymizmu w kontekscie przysztego sukcesu.

8.12 Finansowanie

Nazwa 2025 2026 2027

Kredyt 300 000 0 0
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9.1 Rachunek zyskow i strat

Rachunek zyskow i strat
A. Przychody netto ze sprzedazy i zréwnane z nimi, w tym:
I. Przychody netto ze sprzedazy produktéw i ustug
IIl. Przychody netto ze sprzedazy towaréw i materiatow
B. Koszty dziatalnosci operacyjnej
I. Amortyzacja
IIl. Zuzycie materiatéw i energii
Ill. Ustugi obce
IV. Podatki i optaty
V. Wynagrodzenia
VI. Ubezpieczenia spoteczne i inne $wiadczenia
VII. Pozostate koszty rodzajowe oraz szkolenia
VIII. Warto$¢ sprzedanych towaréw i ustug
C. Zysk (strata) ze sprzedazy (A-B)
D. Pozostate przychody operacyjne
I. Zysk ze zbycia niefinansowych aktywéw trwatych
1. Dotacje
IIl. Inne przychody operacyjne
E. Pozostate koszty operacyjne
I. Strata ze zbycia niefinansowych aktywéw trwatych
1. Aktualizacja wartosci aktywow niefinansowych
IIl. Inne koszty operacyjne
F. Zysk (strata) z dziatalno$ci operacyjnej (C+D-E)
G. Przychody finansowe
I. Dywidendy i udzialy w zyskach
1. Odsetki

ll. Zysk ze zbycia inwestycji

Materiaty poufne
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2025

300 000

300 000

292 090

40 000

55 800

72 000

14 760

30 000

79 530

7 910

7 910

2026

350 000

350 000

354 560

48 000

64 300

72 000

14 760

35 000

120 500

-4 560

19 000

19 000

14 440

2027

410 000

410 000

375 610

48 000

67 300

72 000

14 760

41 000

132 550

34 390

24 000

24 000

58 390



Rachunek zyskéw i strat

IV. Aktualizacja warto$ci inwestycji

V. Inne

H. Koszty finansowe

I. Odsetki

II. Strata ze zbycia inwestycji

Il. Aktualizacja warto$ci inwestycji

IV. Inne

I. Zysk (strata) z dziatalnosci gospodarczej (F+G-H)

J. Wynik zdarzen nadzwyczajnych (J.1-J.11)

I. Zyski nadzwyczajne

Il. Straty nadzwyczajne

K. Zysk (strata) brutto (I = J)

L. Podatek dochodowy

L.1 Wyliczony podatek dochodowy

L.2 Podatek dochodowy zaptacony od otrzymanych dywidend

M. Pozostate obowigzkowe zmniejszenia zysku (zwigkszenia straty)

N. Zysk (strata) netto (K - L - M)

9.2 Bilans roczny

Aktywa
A. AKTYWA TRWALE (I-+1)

I. Wartoéci niematerialne i prawne

[

. Koszty zakoriczonych prac rozwojowych

N

. Wartos¢ firmy

w

. Inne wartosci niematerialne i prawne

. Rzeczowe aktywa trwate

[

. Urzadzenia techniczne i maszyny

N

w

. Budynki, lokale i obiekty inzynierii ladowej i wodnej

IN

. Srodki transportu

. Grunty (w tym prawo uzytkowania wieczystego gruntu)

Materiaty poufne

2025

20937

20937

-13 027

-13 027

7 616

7616

-20 643

2025

200 000

200 000

100 000

100 000
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2026

22132

22132

-7 692

-7 692

-7 692

2026

152 000

152 000

76 000

76 000

2027

14 889

14 889

43 501

43 501

5612

5612

37 889

2027

104 000

104 000

52 000

52 000



Aktywa

5. Inne $rodki trwate

B. AKTYWA OBROTOWE (I+II+111+1V)

|. Zapasy

1. Nalezno$ci krétkoterminowe

a) z tytutu dostaw i ustug

b) z tytutu podatkéw i innych $wiadczen

I1l. Inwestycje krétkoterminowe

1. Krétkoterminowe aktywa finansowe

2. Srodki pieniezne i inne aktywa pieniezne

IV. Krétkoterminowe rozliczenia miedzyokresowe

Aktywa Razem

Pasywa

A. KAPITAL. (FUNDUSZ) WEASNY (I-V)

|. Kapitat (fundusz) podstawowy

1. Kapitat (fundusz) zapasowy

Il. Zysk (strata) z okreséw poprzednich

IV. Zysk (strata) netto

V. Odpisy z zysku netto w ciggu roku obrotowego

B. ZOBOWIAZANIA | REZERWY NA ZOBOWIAZANIA (I-1V)

I. Zobowigzania dtugoterminowe (kredyty i pozyczki)

Il. Zobowigzania krétkoterminowe (a-c)

a) z tytutu dostaw i ustug

b) z tytutu podatkéw, cet, ubezpieczer i innych $wiadczen

c) kredyty i pozyczki

Ill. Rezerwy na zobowigzania

IV. Rozliczenia migdzyokresowe

Pasywa Razem

Materiaty poufne

9.3 Rachunek przeptywéw pienieznych
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2025

28 119

28119

28 119

228 119

2025

-20 643

-20 643

248 763

252 458

-3 695

2239

-5934

228 119

2026

104 394

104 394

104 394

256 394

2026

-28 336

-20 643

-7 692

284 730

183 285

445

2239

-1794

101 000

256 394

2027

89 866

89 866

89 866

193 866

2027

9 553

-28 336

37 889

184 314

106 869

445

2239

-1794

77 000

193 866



Materiaty poufne

Rachunek przeptywéw pienieznych 2025 2026 2027

A. Przeptywy srodkéw pienieznych z dziatalnosSci operacyjnej

I. Zysk (strata) netto -20 643 -7 692 37 889
1. Korekty razem 36 305 52 140 48 000
1. Amortyzacja 40 000 48 000 48 000
2. Zyski (straty) z tytutu r6znic kursowych 0 0 0
3. Odsetki i udziaty w zyskach (dywidendy) 0 0 0
4. Zysk (strata) z dziatalnosci inwestycyjnej 0 0 0
5. Zmiana stanu rezerw 0 0 0
6. Zmiana stanu zapaséw 0 0 0
7. Zmiana stanu naleznosci 0 0 0
8. Zmiana stanu zobowigzan krétkoterminowych, z wyjatkiem pozyczek i kredytéw -3 695 4140 0
9. Zmiana stanu rozliczen miedzyokresowych 0 0 0
10. Inne korekty 0 0 0
IIl. Przeptywy pienigzne netto z dziatalnosci operacyjnej (I+/-11) 15 661 44 448 85 889

B. Przeptywy $rodkéw pienieznych z dziatalno$ci inwestycyjnej

1. Wplywy 0 0 0
1. Zbycie wartosci niematerialnych i prawnych oraz rzeczowych aktywéw trwatych 0 0 0
2. Zbycie inwestycji w nieruchomosci oraz warto$ci niematerialne i prawne 0 0 0
3. Z aktywow finansowych, w tym: 0 0 0
a) w jednostkach powigzanych 0 0 0
b) w pozostatych jednostkach 0 0 0
— zbycie aktywéw finansowych 0 0 0
— dywidendy i udziaty w zyskach 0 0 0
— sptata udzielonych pozyczek dtugoterminowych 0 0 0
— odsetki 0 0 0
— inne wplywy z aktywoéw finansowych 0 0 0
4. Inne wptywy inwestycyjne 0 0 0
II. Wydatki 240 000 0 0
1. Nabycie warto$ci niematerialnych i prawnych oraz rzeczowych aktywéw trwatych 240 000 0 0
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Materiaty poufne

Rachunek przeptywéw pienieznych

2. Inwestycje w nieruchomosci oraz wartosci niematerialne i prawne

3. Na aktywa finansowe, w tym:

a) w jednostkach powigzanych

b) w pozostatych jednostkach

— nabycie aktywoéw finansowych

— udzielone pozyczki dtugoterminowe

Il. Przeptywy pieniezne netto z dziatalnosci inwestycyjnej (I-11)

C. Przeptywy Srodkéw pienieznych z dziatalnosci finansowej

1. Wplywy

1. Wptywy netto z wydania udziatéw (emisji akcji) i innych instrumentéw kapitatowych oraz doptat
do kapitatu

2. Kredyty i pozyczki

w

. Emisja dtuznych papieréw warto$ciowych

&

Inne wptywy finansowe

. Wydatki

[E

. Nabycie udziatéw (akcji) wkasnych

N

. Dywidendy i inne wyptaty na rzecz wiascicieli

w

. Inne, niz wyptaty na rzecz wtascicieli, wydatki z tytutu podziatu zysku

N

. Sptaty kredytéw i pozyczek

(42

. Wykup dtuznych papieréw warto$ciowych

(2]

. Z tytutu innych zobowigzan finansowych

=

. Platnosci zobowigzan z tytutu uméw leasingu finansowego

o]

. Odsetki

[}

. Inne wydatki finansowe

IIl. Przeptywy pienigzne netto z dziatalnosci finansowej (I-II)

D. Przeptywy pienig¢zne netto razem

E. Bilansowa zmiana stanu srodkéw pienieznych, w tym

— zmiana stanu $rodkéw pienieznych z tytutu r6znic kursowych

F. Srodki pienigzne na poczatek okresu

G. Srodki pienigzne na koniec okresu
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-240 000

300 000

300 000

47 542

47 542

252 458

28 119

28 119

2026

120 000

120 000

88173

69173

19 000

31827

76 275

28 119

104 394

2027

100 416

76 416

24 000

-100 416

-14 528

104 394

89 866





