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#005 ILE MOZNA ZAROBIC NA RESTAURACJI? CZ. I i 1

Czy marzy Ci sie biznes gastronomiczny? Jezeli tak to witaj w klubie tysiecy oséb, dla
ktorych jest to spetnienie pomystéw na cos witasnego, na niezaleznos¢, na satysfakcije.
Jednak nie wystarczy chcie¢, aby zarobi¢ na gastronomii.

Bardzo wielu marzy, wielu prébuje swoich sit, jednak tylko czes¢ z nich osigga w tym biznesie
sukces. | nie chodzi tylko o to, ze to trudna, wymagajgca praca. Wiele oséb, na poczatku swojej
gastronomicznej drogi popetnia btedy, wynikajgce z braku przygotowania i doswiadczenia. W
podcascie Mata Wielka Gastronomia podpowiadam, jak zarabia¢ na biznesie gastronomicznym.
Przygotowuje do zadan, ktére Cie spotkajg. Dostarczam zbierang latami wiedze, oszczedzam
stresu i nerwow.

Odcinek pigty podcastu to druga czesc¢ tematu ,lle mozna zarobi¢ na gastronomii? W poprzednim
omowilismy typy inwestoréw i zastanowilismy sie, ktory typ ma najwieksze szanse na sukces.
Jezeli jeszcze go nie_stuchate$, koniecznie to nadrob. W ym odcinku przyjrzymy sie jak moga
ksztattowac sie zyski w biznesie gastronomicznym. Jak mozna je oszacowac¢? Padnie wiele
konkretnych informacji, pojawig sie cyfry.

Kawa w dton, zaczynamy.

lle mozemy zarobi¢ na gastronomii?

Jest poniedziatek, za oknem znowu przyszta zima, wieje wiatr, nie chce sie wychodzi¢. Na moje
szczescie mam piekny, naprawde piekny widok na goéry i doline, i nagrywanie podcastu jest
wyjatkowo mita rzecza.

Dzisiaj nie bedzie inspirujgcego wstepu poniewaz czeka nas naprawde skomplikowany temat.
Skomplikowany wiec by¢ moze dlatego, tak czesto ignorowany. Wiele osob w gastronomii woli
iS¢ na zywiol, liczy¢ ze wszystko bedzie dobrze, a jak bedzie problem, coz .... jak bedzie to
bedziemy sie martwic. Ten odcinek jest dla tych, ktérzy wolg dziata¢ z gtowg. Po co uczy¢ sie na
kosztownych btedach?

Motywacja wptywa na to ile zarabiamy.

Jak wiesz nasze motywacije i to kim jestesmy determinuje podejscie do pracy, ale tez do
postrzegania kwestii zarabiania. To co stoi za naszg decyzjg o wejsciu w biznes ma wptyw na to
jak postrzegamy nasz sukces, czym on jest. Dla niektorych, sukcesem bedzie zarobienie na
wiasne wynagrodzenie, dla innych satysfakcja przyjdzie dopiero wtedy gdy inwestycja okaze sie



lepsza lub réwna innej branej pod uwage. Nasze potrzeby i motywacje wptywajg na generowany
wynik firmy. Z tych motywaciji i potrzeb wynikajg podejmowane dziatania. To skad pochodzi
inwestor determinuje tez, jakie naktady mogg zosta¢ poniesione zanim uruchomione zostanie
bistro czy restauracja.

Ustalanie potencjalnego zarobku, oczywiscie nie konczy sie na stwierdzeniu faktu, ze chce
zarabiac i okresleniu kwoty. Z tego przeciez nic nie wynika, to jak oczekiwanie gwiazdki z nieba.
Okreslenie segmentu w jakim dziatamy, produktu i celu planowanej dziatalnosci to dopiero
poczatek.

Biznes plan jako punkt wyjscia do oszacowania, ile mozemy zarobi¢ na gastronomii.

Powiedzmy, ze osoba, ktéra ma plany otwarcia knajpy, nalezy do tych, ktérej wydawato sie,

ze to butka z mastem. Na szczes$cie na swojej drodze spotyka zyczliwg osobe, ktéra daje jej kilka
rad. Jedng z nich jest stworzenie biznes planu. Sugeruje tez aby dokonata szacunku naktadow
oraz okreslita w czasie kiedy mogg sie zwrdécic. Co to jest biznes plan? Jezeli nie wiesz, polecam
artykut na blogu.

Na potrzeby tego podcastu wyjasnie, ze biznes plan jest podstawg dziatania przedsiebiorcy.
Pozwala lepiej zrozumiec to co planujemy, krytycznie spojrze¢ na plany, nabra¢ pewnosci siebie.
Biznes plan pomaga pouktada¢ pomyst w gtowie. Ostatecznie, biznes plan pomaga ustali¢, jak
bardzo biznes plan moze by¢ dochodowy.

Biznes plan moze by¢ bardzo prosty. W najprostszej wersji to zestawienie naktadéw jakie
musimy poczyni¢, miesiecznych kosztow oraz prognozowanych przychodéw. W najbardziej
rozbudowanej wersiji, to rozpisany plan dziatania, od okreslenia naszej misji, celéw az do
ustalenia poszczegolnych krokow, ktére podejmiemy na drodze do realizacji postawionych celow.

Zrozumie¢ koszty. Krok do ustalenia, ile bedziemy zarabia¢.

Czescig biznes planu jest spis koniecznych naktadéw dot. inwestycji zanim uruchomimy
biznes. Réwnie wazna co zestawienie nakladow jest tabela informujgca o miesiecznych czy
kwartalnych kosztach i przychodach. Takie zestawienie moze objg¢ dodatkowe zrédta dochodow.

| na tej czesci, tej tabelkowej, sie teraz skoncentrujemy. Nie bede tutaj mowit o tym, jak stworzy¢
caly biznes plan, o tworzeniu biznes planu mozecie przeczyta¢ w artykule na blogu, o ktérym juz
wspomniatem. Tutaj zaktadamy, ze jakis biznes plan juz macie, prosty czy bardziej
skomplikowany, ale jednak. Wiecie co i komu bedziecie sprzedawaé. Chcemy teraz oszacowac
jak Wasze plany moga sie zmonetyzowac.

Moze Wam sie wydawac, ze zamiast mowic¢ wprost, ile mozna na tym zarobi¢, podtykam Wam
pod nos jakies$ tabele i zestawienia, ale bgdzcie cierpliwi a wszystko bedzie dla Was jasne,
stuchaijcie do konca.

Aby wiedzie¢, ile mozna zarobi¢, poza oszacowaniem przysztych przychodow, trzeba zrozumieé
jakie koszty wynikajg z prowadzonego biznesu i jaki majg wptyw na zysk. Biznes gastronomiczny
nie nalezy do najbardziej marzowego biznesu i kontrola kosztéw ma wyjgtkowe znaczenie.
Chyba nie chcesz wydawac na rzeczy zbedne, lub wydawaé na to samo wielokrotnie, jezeli te
pienigdze mogtyby postuzy¢ do kolejnej inwestycji lub sfinansowania wakacji?



Kontrola kosztéw w gastronomii ma wyjgtkowe znaczenie rowniez dlatego, ze prowadzac
gastronomig, zarzagdzamy bardzo wieloma elementami. Wiele czynnikdw ma wptyw na sukces,
réwnolegle przestrzen, gdzie pienigdze mogg wyptywac z firmy jest sporo.

Dwie kategorie kosztow, ktoére warunkuja, czy zarabiamy na gastronomii.

Mowa o kosztach, ktére ponosimy przed uruchomieniem i te, ktére bedg ponoszone w trakcie
dziatalnosci. Wysokos¢ kosztéw warunkuje przeciez ile zarabiamy. Po stronie naktadow, czyli
wydatkow, ktére musimy ponies¢, aby uruchomic biznes moga sie znalez¢ miedzy:

Naktady:

1. koszt prawnika, ktory bedzie nam doradzat w trakcie podpisywania umowy najmu. jezeli

oczywiscie nie mamy szczescia i nie jestesmy szczesliwym posiadaczem nieruchomosci

kaucja - standardowo trzy miesieczna, do umowy najmu

koszt przygotowania projektu technologii, uzyskania pozwolen i czasami odstepstw

koszty adaptaciji lokalu — np. prace budowlane, stworzenie wtasciwej do naszych planéw

instalacji elektrycznej

5. koszty przydziatu dodatkowej mocy, jezeli jest taka potrzeba

6. wyposazenie produkcyjne — mam na mysli sprzet na kuchnig, cukiernie, bar, lodéwki,
chtodnie i wszystko co jest potrzebne a zwigzane jest z planowang produkcjg i projektem
technologii

7. meble i dekoracje potrzebne do wyposazenia sali sprzedazy — stoty, krzesta, regaty itd.

8. wynagrodzenie architekta — wiem czasami inwestorzy z niego nie korzystaja, jednak ja
nigdy nie zatowatem tego wydatku

9. naktady na projekt wentylacji oraz sam system wentylacji mechanicznej, jezeli oczywiscie
jest potrzebny

10. wydatki zwigzane z promocjg chocby strona internetowa, czy sklep, jezeli chcemy od razu
sprzedawac cos online.

11. pierwsze zatowarowanie przed otwarciem

PN

Wszystkie wydatki zwigzane z uruchomieniem biznesu wystarczy utozy¢ w prostg tabele czy
nawet spisa¢. Wazne, aby to byto czytelne i aby dato sie na koncu przeanalizowac. Ja wole
tabele. W tekscie na blogu znajdziesz przyktad jak to moze wygadac a w karcie do pobrania do
tego podcastu znajdziesz formatke, ktérg mozesz wykorzysta¢ do stworzenia wlasnego
zestawienia naktadow.

Koszty prowadzenia dziatalnosci:

Jezeli chodzi o koszty miesieczne to ich ujecie jak wspomniatem, ma wyglad pewnego rodzaju
kalendarza. Miesigc po miesigcu prezentowane jest w nim to, na co wydajemy. Taka tabela
nazywa sie rachunkiem zysku i strat. O samym rachunku nie bede sie tu wypowiadat, skupmy sie
jedynie na sktadnikach takiego zestawienia i co z tego zestawienia wynika na samym koncu.



Tabela z miesiecznymi kosztami zawiera wszystkie wydatki, ktore sg przewidywane. Mogg by¢
to:

-

koszt wynajmu lokalu oraz wszelkie inne koszty wynikajgce z podpisanej umowy najmu.

2. koszty personelu — oszacowanie tych kosztéw musi poprzedzi¢ analiza kto faktycznie jest
potrzebny do pracy. To dobry moment na przemyslenie struktury w restauracji czy firmie.

3. optaty miesieczne — gaz, woda, prad, ochrona, optaty za system kasowy czy system
sprzedazy.

4. opfaty za wywdz Smieci, za separator ttuszczu, jezeli konieczny, koszty telekomunikaciji
np. Internet czy telefon

5. koszty transakcji kartami kredytowymi, utrzymanie strony www

Tych pozycji moze by¢ wiele. W gruncie rzeczy w kazdej firmie, bez wzgledu na branze sg one
podobne.

Do zestawienia kosztéw miesiecznych, dochodzi jeszcze jedna wazna pozycja — mianowicie
koszt wytworzenia. Jest to wartos¢ surowcow, ktére zostaty zuzyte do wyprodukowania,
sprzedanych w danym miesigcu positkow, napojow. W chwili, gdy nie znane s3 jeszcze dane
rzeczywiste — omawiamy sytuacje przed otwarciem - konieczne jest przyjecie jakiegos zatozenia.
Na poczatek polecam zatozy¢, ze sredni koszt wytworzenia nie bedzie wyzszy niz 20% warto$ci
zakupow. Te 20% to tzw. food cost potgczony z tzw. beverage cost'em. Od razu powiem, ze w
idealnym biznesie powinniscie by¢ zdecydowanie ponizej 20%

Temat kosztu wytworzenia jest bardzo wazny, na blogu pojawi sie tekst dotyczacy zarzgdzania
kosztem wytworzenia. Polecam zapisa¢ sie do newslettera, dzieki temu dostaniesz
przypomnienie, jak tylko ten temat pojawi sie na blogu.

Aby oszacowac zysk w ciggu roku, nasze koszty z kazdego miesigca, powielamy i tworzymy
zestawienie 12 kolumn odpowiadajgcych 12 miesigcom dziatalnosci. Wszystkie koszty, ktére
mamy w tabeli sg oczywiscie podane w wartosciach netto. W kazdej rubryce koszty sg
identyczne. Robimy tak dla uproszczenia. Oczywiscie w praktyce, w trakcie prowadzenia
biznesu, niektére koszty z miesigca na miesigc beda sie zmienia¢. Na przyktad, z uwagi na
inflacje zmienig sie koszty zwigzane z zakupem surowcow. Zmieniajg sie tez przychody o czym
bedzie ponizej. Zmiany procentowej po stronie kosztow mozesz dokona¢ na samym koncu, jak
juz uzyskasz wglad na jakim poziomie zysku lub straty jestes.

Koszty to nie wszystko, liczy sie przychaod.

Jak masz gotowg tabele z miesiecznymi kosztami, na gérze tabeli, dla kazdego miesigca
oddzielnie, wpisujemy przychdd netto jaki szacujemy, ze uzyskamy miesigc po miesigcu.

Oczywiscie aby wiedzie¢ jaki przychdd mozna uzyskac, nalezy wykonac sporg ilo$¢ pracy.
Miedzy innymi oszacowac, ile oséb dziennie i miesieczne bedzie nas odwiedzac, ile positkow i



napojow bedziemy srednio sprzedawac. Przy wykonaniu tego szacunku, wazny jest zarowno
model biznesu jaki otwieramy (restauracja, kawiarnia czy moze cukiernia), jak i to czy bedziemy
podawac¢ lunche, czy moze bedziemy lokalem wieczornym, czy bedziemy mie¢ w ofercie alkohol.
Istotne jest, w jakim miejscu jest lokal, czy ma tzw. naturalny traffic. Zmiennych jest sporo. To
praca, ktorg trzeba wykonaé na samym poczatku myslenia o biznesie.

Koszt wytworzenia, czyli jak oszacowag, ile wydamy na produkcje.

Pamietacie, jak przed chwilg mowitem o koszcie wytworzenia, czyli o wartosci zakupow
potrzebnych do wytworzenia dan i napojéw. To jest ten moment, kiedy mozemy go policzy¢.
Wystarczy obliczy¢ 20% z kwoty planowanego przychodu. To bedzie Wasz wyjsciowy koszt
zakupionych surowcow jeszcze zanim otworzycie biznes.

Jak wspomniatem 20% to sporo. Na te 20% skfada sie koszt wytworzenia napojéw, positkow,
produkcji do sprzedazy w dostawie itd. Kazdy z produktéw, faktycznie ma inny procentowo koszt
wytworzenia. Standardowo napoje majg najnizsze koszt wytworzenia, bo na nich w gastronomii
$g najwyzsze marze.

Jak policzyé szacunkowy zysk?

W momencie, kiedy mamy w tabeli zaréwno przychdéd, koszty dochodzimy do obliczenia wyniku
na kazdy miesigc a ostatecznie na rok. Wystarczy wszystkie koszty podsumowac i odjg¢ od
przychodu. W tym momencie wyjdzie szacunkowy zysk albo strata.

Zapytacie pytanie co sie dzieje z nakladami, o ktérych wspomniatem wczesniej. Dobre

pytanie. Na kawiarnie, restauracje, bar, kantyne stoisko w galerii handlowej mozna lekko wydac¢
od 100 tysiecy do 1,5 miliona ztotych i wiecej. Bardzo duzo zalezy od wielkosci lokalu, tego czy
byt tam wczesniej lokal gastronomiczny, czy planowane sg positki na wynos czy moze jest to
cukiernia a nie ful wypas restauracja. Oczywiscie celem inwestora zawsze jest ograniczenie
naktadow do minimalnego poziomu, ktéry pozwoli Wam uruchomic¢ biznes.

W momencie planowania inwestycji nalezy zatozy¢, ze planowane naktady zostang
przekroczone. Tak nie musi sie zdarzyc, ale lepiej by¢ na to przygotowanym i mie¢ poduszke
awaryjng. Z mojego doswiadczenia wynika, ze warto zatozy¢ do 30 procent wiecej Srodkéw do
dyspozycji.

W trakcie realizacji inwestycji nalezy pilnowac, aby nie przekroczy¢ budzetu i nie musie¢
wykorzystywac poduszki awaryjnej. Jej istnienie pozwala jednak obnizy¢ stres i spokojniej
pracowac.

Wracajac do pytania, co z naktadami. W momencie, kiedy mamy podsumowane, szacunkowe
miesieczne koszty i przychody, na pierwszy i kolejny rok dziatalnosci, zsumowane naktady



odejmowane sg od zysku, ktory wypracujemy. Widzimy to na samym dole karty pracy, ktorg
mozesz pobrag.

Co to jest break even lub prég rentownosci?

Wynik firmy - zaktadamy, Ze jest on na plusie - miesigc po miesigcu, rok po roku, pozwala na
zwrot wydatkéw poniesionych na uruchomienie dziatalnosci. Moment, w ktérym dojdziecie do
petnego zwrotu z inwestycji, czyli wyjdziecie na tak zwane zero nazywa sie break even.
Nazywamy go tez progiem rentownosci lub punktem wyréwnania.

Wszystko co zarobicie od tego momentu bedzie czystym zyskiem. Jezeli styszycie, ze ktos
zaczgt zarabiac od pierwszego miesigca nie oznacza to przewaznie, ze zwrdcita mu sie
inwestycja, ale ze przychody pozwalajg pokrywac¢ miesieczne koszty.

Kiedy zaczniecie wykazywac¢ w miesigcu zysk, to zalezy od Waszych przychoddéw i kosztow.
Wiele restauracji, ktore sg dobrze zorganizowane, sg w dobrym miejscu, nie zapomniaty o
marketingu, pokrywajg swoje miesieczne koszty po ok pieciu miesigcach od rozpoczecia
dziatalnosci. Inng sprawg jest kiedy biznesy gastronomiczne zarobig na pokrycie wydatkéw
zwigzanych z uruchomieniem biznesu. O tym kiedy sie to stato u mnie na koncu podcastu.

Jak pracowac¢ z cyframi, aby nam nie mydlity oczu?

Po podsumowaniu tabeli wychodzi zysk albo strata. Zysk moze zamydli¢ oczy, pamietajmy, ze to
tylko szacunki, prognoza tego, co moze spotka¢ firme. W obydwu wypadkach nalezy sprawdzi¢
czy faktycznie kwoty, ktdre wzieliscie pod uwage sg wiarygodne. Sytuacja jest trudniejsza, gdy z
tabeli wychodzi strata, bo to stawia pod znakiem zapytanie sensownos¢ inwestycji.

W przypadku straty albo prognozowane przychody sg za mate, aby inwestycja byta sensowna,
albo prognozowane sg za wysokie koszty. Albo jedno i drugie. Prognozowane nie oznacza, ze
tak po prostu mozecie je skorygowac i zaktada¢, ze wszystko bedzie dobrze. Jak to sie mowi
papier wszystko zniesie. Przy tworzeniu prognozy chcemy sie zblizy¢ jak najbardziej do
rzeczywistych, prawdziwych wielkosci.

Nie poddajemy sie wiec i ponownie patrzymy na to co jest w tabeli. Zadanie, ktére czeka twoérce
biznesu to krytyczne przesledzenie pozycji w tabeli. Przemyslenie przychodow, zastanowienie sie
czy i jak mozna je zwiekszy¢, ale réwniez spojrzenie na koszty.

Mozemy zada¢ sobie pytania, ktére pomoga zweryfikowac nasz pomyst i nakierujg na
odpowiednie tory:

e czy moj pomyst na generowanie przychodéw jest odpowiedni?

e moze moge uzupetni¢ oferte o inne produkty?

e czy przychody bedag wieksze, jezeli lokal bedzie w innym miejscu, czy moze lepiej zmienic
typ sprzedawanego produktu?

e czy moja grupa docelowa faktycznie bedzie moim odbiorcg — dlaczego ich wybratem?



e ile pojedynczy gos¢ moze wydac, co zrobi¢ aby wydat wiecej?
e czy zmiana formuty biznesu przyniesie wigkszg ilos¢ odbiorcow? Jak sprawi¢, aby
przychodzili czesciej i wydawali wiecej?

Jak ograniczy¢ naktady i koszty dziatalnosci, aby zarobi¢ lub zarobi¢ wiecej?

Jezeli wynik w naszych zestawieniach nie jest zadawalajgcy, kolejna kwestia do analizy to sama
inwestycja - na jakim elemencie inwestycji mozna zaoszczedzi¢ realizujgc zatozone plany?

Rozwigzan jest wiele cho¢ nie da sie cig¢ kosztéw bez kohca. Nie mozna pozby¢ sie krzeset,
mebli. Jednak mozna, jeszcze przed rozpoczeciem inwestycji, probowaé przerzuci¢ czesc
kosztow z nig zwigzanych na wiasciciela nieruchomosci. Oczywiscie w przypadku, kiedy lokal jest
wynajmowany.

W przerzuceniu kosztéw chodzi o zrefinansowanie wydatkéw na np. instalacje elektryczng,
gazowg, wentylacje, posadzki i inne prace, ktore na trwate zwigzg sie z lokalem, a ktorych ze
sobg nie mozna zabra¢ w chwili rezygnacji z najmu. Budzet na tzw. fit out od wynajmujgcego
negocjuje sie przede wszystkim w przypadku nieruchomosci, nalezgcych do duzych podmiotow.

Jak ograniczy¢ wydatki na czynsz?

W tym miejscu, po analizie kosztow uzyskamy informacje na jaki szacunkowy czynsz faktycznie
moze sobie restaurator pozwoli¢. Czysz to jedna z dwdch najwyzszych pozycji kosztowych w
przypadku prowadzenia biznesu gastronomicznego. Jezeli inwestor, restaurator wie na jaki
czynsz moze sobie pozwoli¢, jest lepiej przygotowany do negocjacji. Szuka odpowiedniego lokalu
nie tylko ze wzgledu na umiejscowienie, ale przede wszystkim, aby biznes sie po prostu spigt. Na
koniec nalezy oczekiwa¢ od wynajmujgcego, zwolnienia z czynszu na okres minimum do
uruchomienia lokalu.

Jak mamy juz za sobg obnizenie kosztow inwestycji oraz wprowadziliSmy korekty do czynszu,
pora na pozostate koszty. Od kosztu dotyczgcego wykonania technologii kuchni do kosztéw
zwigzanych z wynagrodzeniami.

Inwestuj srodki z glowa.

Projekt technologii moze by¢ bezptatny, jezeli porozumiecie sie ze sprzedawcg sprzetu
potrzebnego do produkcji. Mozecie zaoszczedzi¢ na wyposazeniu kupujac sprzet uzywany.
Mozecie rozbi¢ inwestycje w sprzet na raty biorgc go w leasing. Mozna zrezygnowac z jakiego$
wyposazenia i zaplanowac, ze zostanie kupiony w p6zniejszym terminie. Jezeli zapada decyzja o
kupnie uzywane wyposazenia, trzeba zwroci¢ uwage od kogo jest kupowany. Najlepiej mie¢
gwarancje, ze zostat poddany serwisowi a sprzedawca daje dodatkowo 6 miesiecy gwaranciji.
Oczywiscie taki sprzet jest wcigz drozszy niz kupienie bezposrednio od wtasciciela, ale lepiej nie
ryzykowaé¢ dodatkowych kosztéw przysztych napraw.

W celu obnizenia naktadéw i kosztéw mozna zdecydowac sie na wynajecie mniejszego lokalu.
Co oznacza najczesciej oznacza zmniejszenie przychodéw. Jednak zmniejszenie wartosci
inwestycji oraz miesiecznych kosztéw moze pozwoli¢ na spokojne rozkrecanie biznesu, nie
martwigc sie ze przy przeinwestowaniu zabranie srodkéw np. na wynagrodzenia. Zaczynanie od
mniejszego nie jest powodem do wstydu, ale raczej dowodem na rozsgdek. Budowanie imperium



zawsze zaczyna sie od matego czegos i robi sie to krok po kroku. Przy wiekszym biznesie nie
tylko koszty sg wieksze, ale i rosnie ilo$¢ innych obowigzkéw, trzeba mie¢ lepsze umiejetnosci
zarzadcze. Lepsza jest metoda matych krokéw.

Jednym ze sposobdw na ograniczenie kosztow inwestycji moze by¢ tez wynajecie lokalu po innej
dziatalnosci gastronomicznej. Nie sprawdza sie to jednak w kazdym przypadku.

To o czy méwie wyglada troche jak zabawa puzzlami. Kazdy koszt, kazdy rodzaj przychodu to
taki puzzel. Ukladamy je, szukamy brakujgcych az utozymy cos co trzyma sie catosci, jest
wiarygodne i daje nadzieje na sukces.

Gimnastyka przy kosztach zatrudnienia.

Na koniec o jednym z kluczowych i trudnych do zarzgdzania kosztéw. Mam na mysli koszty
zatrudnienia. To bardzo czesto najwieksza procentowo pozycja kosztowa w odniesieniu do
przychodu. Bedzie idealnie, gdy zmiesci sie miedzy 22 a 25% przychodu, ale ta sztuka niewielu
sie udaje. Utrzymanie jej w ryzach jest bardzo istotne.

Warto pamietaé, ze wraz z przychodem pewne koszty nie wzrastajg np. czynsz. Niektére rosng
proporcjonalnie jak koszty wytworzenia. Koszy osobowe réwniez sie zwiekszajg, ale
nieproporcjonalnie.

Jezeli szacunkowe koszty wynagrodzen powodujg brak zyskownosci, nalezy przemysle¢ sam
koncept i role jakg majg odgrywac w nim pracownicy. Nie polecam prob redukcji wynagrodzenia
na osobe, to do niczego nie prowadzi. Skutek bedzie taki, ze nie znajdzie sie chetne osoby, aby
pracowac¢ w biznesie, stawka bedzie za niska w poréwnaniu z oferowang na rynku.

Chodzi o przemyslenie obowigzkow i zakresu pracy pracownikow. Weryfikacji mogg podlegac¢
godziny pracy, sam zakres obowigzkow, produkty, ktore majg by¢ wytwarzane przez
pracownikow itd. Warto ponownie przemysle¢ format biznesu, aby po prostu wyeliminowac¢ wiele
niepotrzebnych, generujgcych koszty prac.

Nie zapomnij o sprzedazy! Nie zaktadasz biura ksiegowego.

Po takiej uktadance, od kosztow inwestycji po koszty miesieczne, przez analize przychodow
ponownie patrzymy na nasze zestawienie. Pewnie juz jest lepiej, koncept jest bardziej
przemyslany, do glowy przyszio sporo pomystow jak zarabia¢ i na czym. Nasza grupa docelowa
zostata zweryfikowana, znamy ich lepiej. W kazdym razie powinno by¢ lepie;.

Tabela miesigc po miesigcu powinna wskazywac¢ nam, kiedy zaczniemy pokrywac miesieczne
koszty, kiedy zwrdci sie kwota zainwestowana w otwarcie. Musze tez ponownie wspomniec¢, ze
najlepszym sposobem na sukces nie jest ciecie kosztow — bez konca tego robi¢ nie mozna —
najlepszym sposobem jest generowanie wiekszego przychodu.

Bez statej presji na sprzedaz, ciggtego poszukiwania mozliwosci sprzedazy nie ma wyniku nie ma
sukcesu. W gastronomii wiele drobiazgéw ma znaczenie. Wszystkiego nie zaplanujemy tworzgc
naszg przysztosc¢ na kartce papieru.



Tworzenie biznes planu moze dostarczy¢ informacji wyjsciowych, zoptymalizowac¢ dziatania,
wydatki. Jednak na koncu trzeba je zderzy¢ z realnymi wynikami ktére mozna osiagng¢ na rynku,
oto one.

lle mozna zarobic¢?

Prowadzac firme, w pierwszym dniu po otwarciu pierwszej restauracji mieliSmy troche ponad
2000 zt obrotu To byt 6 grudnia 2014 roku. Dwa miesigce pézniej zrobiliSmy 14 tysiecy.
Najwieksze obroty mieliSmy w grudniu, ktore szty w setki tysiecy ztotych. Znam restauracje, ktére
w grudniu obrét miaty powyzej miliona ztotych.

Wiele znanych mi restauracji generuje srednie dzienne utargi w miesigcu powyzej 20 ty$ ztotych.
Czy informacja o obrocie cos méwi? No nic nie mowi. Nie wiadomo jaki duzy jest lokal, jakie ma
koszty i co sprzedaje. Kluczowe jest zawsze to, czy jest rentowny.

Udziat biznesu w catej sprzedazy w mojej firmie, tzn. spotkan firmowych, biznesowych lunchy itp.
w niektorych miesigcach stanowit ok 60% catosci obrotu. Pozwalato to uzyskiwac lepsze marze
niz typowa sprzedaz dla goscia indywidualnego. Moja pierwsza restauracja zwrdcita naktady,
ktére poczyniliSmy, a nalezaty one do tych wyzszych, po 2 i p6t roku od otwarcia. Nasza srednia
marza netto wynosita ponad 13,5% Stabilnie odnoscie przychodow zrobito sie w kwietniu, czyli 5
miesiecy od otwarcia.

Po 30 miesigcach pracy osiggnelismy break even i kazda kolejna zarobiona ztotoéwka z tej
restauracji byta juz zyskiem. Te pienigdze w czesci zostaty zainwestowane w kolejng restauracje
czy pracownie cukierniczg. Wszystkie inwestycje miaty na celu podnies¢ nasze obroty i
wypracowac zysk. Dla uproszenia podaje szacunkowe dane dla pierwszej restauracji, wykluczam
kolejng restauracje oraz pracownie cukierniczg. Stopa zwrotu z inwestyc;ji, biorgc pod uwage
kolejne 3 lata wyniosta prawie 14%. Byt to bardzo dobry wynik. Nasza kolejna restauracja takiego
wyniku nie zrobita, natomiast jeszcze wyzsze marze mieliSmy na sprzedazy cukierniczej.

lle duzo znaczy duzo?

Znajomy restaurator w wywiadzie na poczgtku pandemii powiedziat, ze jego restauracja ma zysk
w wysokosci ok 7% w stosunku do obrotow. Czy to dobrze czy zle? Jezeli patrzymy na to, ze
obecnie trzymanie srodkéw na koncie nie przynosi zadnego zysku to nalezy mu gratulowac.
Natomiast jezeli ten zysk poréwnac do zysku ze sprzedazy akciji firmy Apple, za ktore po roku
mozna byto dosta¢ 129% ich wartosci, to zaréwno mi jak i znajomemu daleko do super wyniku.
Jednak w gastronomii nie chodzi tylko o zysk, nie bez powodu wiele os6b mowi, ze to tez sposob
na zycie. Nie kazdy tez zna sie na inwestowaniu w akcje

Dwa, kluczowe elementy warunkujace powodzenie.

Czasy sg dla gastronomii ciezkie, jednak wielu znajomych pomimo problemow wcigz dziata na
rynku gastronomii i otwiera nowe miejsca. Pamietam rok 2008. W tym czasie tez nie byto wesoto,
jednak wiele firm przetrwato, wiele urosto. Przez kolejne lata rynek rost, powstato wiele bardzo
fajny i ciekawych bizneséw. Jezeli wiec marzysz o biznesie w gastronomii nie rezygnowatbym.
Moze tylko dobrze sie do tego przygotuj, zaplanuj. Do odwaznych swiat nalezy. W tym biznesie
mozna zarabia¢, mozna w nim tworzy¢ i mozna odnosi¢ sukcesy. Firma Euler Hermes
informowata swego czasu, ze powodem braku sukcesu mtodych firm sg gtownie dla elementy. Po



pierwsze jest to brak przygotowania przed uruchomieniem, po drugie brak odpowiedniego
zabezpieczenia finansowego. Pomys| o tym zanim zaczniesz.

Dziekuje, ze wystuchates kolejnego odcinak Mata Wielka Gastronomia. Koniecznie rzu¢ okiem na
strone MarcinKoch.pl. Pod tym podcastem znajdziesz wspomniang kilka razy karte pracy oraz
pomocne linki do innych tekstéw w tym do artykutu uzupetniajgcego.

Styszymy sie za tydzien, do ustyszenia!



