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Catering w biurowcu — metody zwegkszania przychodow z najmu
powierzchni gastronomicznej

Jaki czynsz mma uzyska z najmu powierzchni na dziatatogastronomiczg? Czy ten aktualny
jest najlepszym z nitiwych, czy mogtby by wyzszy? Czy zyski oggane przez restauraciv
biurowcu pozwalaj jej na ptacenie wiszych optat? Jakesma do tego jaki ustugi?

Te i podobne pytania zadawane ezsto przez administratorow budynkow. | stusznie, Wo
kontraktach zawieranych z firmami cateringowymijkrsic czesto niewykorzystane ntwosci.

Specyfika relacji z firma cateringowe]
Nalezy pamgta¢ o tym, ze firma cateringowa traktuje najem powierzchni jako przedsigwzigcie
biznesowei ocenia wysokg&t/ atrakcyjndé czynszu gtownie w funkcji oczekiwanych zyskow. W
przeciwigistwie do innych najemcow w biurowcu, restauratog ma wielu mealiwosci wyboru
miejsca na swaj dziatalng¢ i o mazliwos¢ dziatania w konkretnym miejscu musigsio walczy z
konkurentami. Mowic innymi stowami, firma poszukaga powierzchni biurowe] ma de
mozliwosci wyboru miejsca, otrzymuje wiele ofert. Firma eriigowa musi walczy o miejsce na
dziatalng¢, relacja poda— popyt dziata w tym przypadku na jej niekarzy
Patrac od strony administracji budynku, w przypadku tytnaajemcy powierzchni biurowej, ¢zto
trudno jest znale& nowa firme na to miejsce, w przypadku straty operatora gastrii prawie zawsze
czeka kolejka oftnych do przejcia dzialalnéci. Dlatego administracja budynku posiadasta
.przewag” handlows w tej relacji, a umiegjtne jej wykorzystanie m@ przynost konkretne, czasami
bardzo istotne korzgi.
Drugim istotnym zagadnieniem odrdajacym firmy cateringowe od najemcow powierzchni
biurowych jest relacja operator gastronomii — klient — konsument W terminologii firm
cateringowych B2B, za klienta uwe skt osolg lub firme, z ktdm podpisuje s kontrakt na najem
powierzchni i na dzialaldé gastronomiczn Konsumentem jest gaosoba, ktora korzysta z ustug
restauracji (na przyktad je obiady) i ktora (nafedej) pracuje w danym biurowcu. Pagdizy
administracg budynku, restauratorem i najemcami biur wytwarzasst wzajemnych zalanosci,
ktorych zrozumienie pomaga administratorom w gdzaniu kontraktem cateringowym.
Administrator oczekuje
od restauraciji:

* Regularnego ptacenia czynszu

» Uslugi na odpowiednim poziomie (brak skarg najemcow

» Bezkonfliktowej i nieabsorbagej wspoétpracy
Najemcy biur oczekugp
od administratora budynku:

e Zapewnienia odpowiedniego poziomu jégicustugi gastronomicznej po reghej cenie

* Pomocy w rozwizywaniu ewentualnych konfliktdw z restauratorem
od restauratora:

» Odpowiedniej jakéci

* Rozadnej ceny

» Elastycznéci i wychodzenia naprzeciw potrzebom najemcow iskonentow
Restaurator oczekuje
od administracji biurowca:

e Ulatwien lub przynajmniej nie utrudniania dziatakod

» Wsparcia w kontaktach z firmami — najemcami biur

» Ciagtosci kontraktu
od najemcow biur:

» Ulatwiania i zachcania pracownikéw do korzystania z restauracji (lgfinansowania)

» Korzystania z innych ustug typu serwis konferengyjtp.



Wizerunek biurowca jako catcéci, zadowolenie najemcéw i ich pracownikow zaky od operatora
gastronomii, obstugujcego bezpgrednio pracownikow biurowca. Nieodpowiednia ofadatauracii,
brzydkie wrtrze, nieuprzejma obstuga, czy zdasgezej sg¢ zatrucia pokarmowe magwptywac
negatywnie na opinio biurowcu i zmniejszajego atrakcyjné¢ wobec obecnych i potencjalnych
najemcow powierzchni biurowych.

Dlatego jest istotne, aby administrator budynkuairfachowo ocedijakos¢ ustugi gastronomicznej
oraz wyegzekwowa programy poprawy. Niestety gastronomia jest skdroplam dziatalngcia i
trudno jest pozrigjej tajniki oraz wszystkie czynniki wplywagie na jej szeroko rozumiad AKOSC.

Negocjacja kontraktu najmu powierzchni pod ustug cateringowg

Bardzo wanym momentem w relacji wynajmagy — najemca gastronomii jest oczyere negocjacja
warunkow kontraktu, gdzie istotq a czsto jedyna raj (niestety!) odgrywa wysokoé czynszu i czas
trwania kontraktu. Chciatbym omééviutaj dwa charakterystyczne i przeciwstawne prdipa
Przypadek 1

Spirala myglenia zyczeniowego obu negocyagych stron. Administrator budynku zaktadee cata
powierzchnia biurowa dulzie szybko wynaja i ze wszyscy pracownicy ebda mieli mazliwosé
korzystania z restauracji. Z drugiej strony przysaperator, mac te dane ,podapa” planowany
budzet tak, aby méc zaoferowgak najwyzszy czynsz i tym samym wygrrzetarg, m§lac ,jakos to
bedzie”.

Rezultatem tego jest €xto sytuacja, w ktérej operator gastronomii jestugmony do placenia
czynszu, na ktory go nie staOkazuje si bowiem,ze budynek jest zasiedlony tylkoggsziowo a
cz¢s¢ pracownikow to sprzedawcy, &frapcy czas pracy poza biurem (czyli niekorzystgj z
restauracji). Co wtedy eidzieje? Po kilku miegtach od rozpoeczia dzialalnéci operator
gastronomii prébuje renegocjowazynsz, czasem do poziomuzdyonizej kolejnej najlepszej oferty
w przetargu. J renegocjacja nie odnosi skutku, prébuje zhaleszczdnasci w zaradzaniu
restaurag: redukcja koniecznego personelu, zmniejszenie jipgpodwyzki cen sprzedsy oraz
wprowadzanie oszedncdsci, od ktérych Sanepidowi wios ¢ sic na gtowie. Rezultatem tego jest
oczywicie spadek zadowolenia konsumentow i ickeste skargi, wpltywagce negatywnie na
wizerunek biurowca. W kwu do akcji wkraczaj adwokaci firmy cateringowej, szukaj luk w
kontrakcie i maliwosci jego rozwizania. Rzadko kiedy takie sprawynkaa sig pozytywnie. Ciergi

Z tego powodu wszyscy: konsumenci, najemcy powfgrizoiurowych, administracja budynku i firma
cateringowa.

Przypadek 2

W wyniku przeprowadzonych negocjacji przetarg wygmyfirma cateringowa, ktoéra zobazuje sé
ptaci staly czynsz przez okres 10 lat. Po rozgorr dziatalndci okazuje si, ze budynek
rzeczywicie zostaje zasiedlony w 100 %, a dodatkowo obskmztka i konferencji rozwija si
nadzwyczaj dobrze. W wyniku tak széliwego zbiegu okolicznéei firma cateringowa zaczyna
osihgac zyski dwo powyzej oczekiwanych. Administracja budynku, nawedlijgest swiadoma tej
sytuacji, nie ma maiwosci podniesienia czynszu, chdest oczywiste,ze z punktu widzenia
handlowego, jest mitiwy do wynegocjowania udziat biurowca w ekstrakawsh restauraciji.

Tego typu przypadki stwarzapdministracji budynku midiwosci dodatkowego zysku z gastronomii,
czasami dochodeego nawet do kilkuset tysly ztotych rocznie.

Podsumowujc, spokdj zwazany z podpisaniem umowy 0 statym czynszu na okiiefu lat tatwo
moze zostéa zachwiany w momencie ponoszenia strat przez oprergastronomii. Spokgj ten zawiera
w sobie rownie koszt niewykorzystanych okazji zwianych z di zyskowndcia restauracii.

Zwiegkszanie zyskow z najmu powierzchni gastronomicznej

Jak widé& z przytoczonych przyktadéwdla administracji budynku jest istotne, aby operata

gastronomii oshgat jak najlepsze wyniki finansowe (oczywgcie przy zadawalagym czynszu).
Wplywa to pozytywnie na jakasé ustugi oraz stwarza mdliwosci udziatu biurowca w
ponadprzecetnych zyskach restauraciji.

Wyniki finansowe gastronomii w biurowcu uzahéone g od wielu czynnikow. Meemy podziek je

na 2 grupy: te, ktére zalge wylacznie od operatora restauracji oraz te, na ktoréywvpma
administracja budynku.

Do czynnik6w uzalenionych od dziatalndci firmy cateringowej zaliczamy.



Efektywnai¢ operacyja polegajica na osjganiu odpowiedniego poziomu jadad i sprzeday
przy jak najnkszych kosztach wiasnych

Efektywna¢ marketingow, czyli zdolng¢ do osigania jak najwikszej sprzedgy dla
okreslonej i statej grupy konsumentéw (pracownicy biuoayoraz zdoln& do powekszania
grona klientéw i pozyskiwania innyctrodet sprzedsy i zysku. W budynkach biurowych
.penetracja”, czyli ild¢ sprzedanych positkbw obiadowych do $db potencjalnych
konsumentéw ogga zwykle wartéci od kilku do 50%, w zalaosci od specyfiki biurowca,
konkurencji, typu konsumenta itp.

Do czynnikdw uzalenionych od administracji biurowca mazemy zaliczyé:

Zezwalanie, zaajtanie i wspomaganie operatora w inicjatywachekedapcych sprzedg w

zaleznosci od maliwosci biurowca, na przykiad:

0 Rozszerzanie oferty gastronomicznej o atrakcyjmeada
Organizacja wesel i innych imprez okolicZomwych
Uzywanie kuchni jako kuchni centralnej, produlagj positki na wywoz
Obstuga kuchenek w biurach
Obstuga konferencji
o0 Dostawa positkdw do biur (kanapki, satatki ...)
Umozliwienie korzystania z restauracji osobom z zewnn W przypadku biurowcow
potozonych w centralnych punktach miastazmdo w sposob istotny zekszy¢ rentowndé
restauracji
Zezwolenie na efektywankomunikacg marketingow restauracji w budynku:
0 Tablice reklamowe przed wsejem do budynku
0 Stojaki reklamowe i promocyjne wewatnz budynku
0 Kierunkowskazy
0 Ulotki w recepcjach
0 Tabliczki reklamowe z menu restauracji i promocjamiindach

O o0oo0oo

Tego typu komunikacja powinna &ywykonana profesjonalnie i w zgodzie z architektur
budynku. Czasami trudno jest znaletoty srodek godzcy estetyk i funkcje handlove biurowca,
lecz warto zastanowisic nad tym dla dobra zyskowséu.

Zacltecanie firm w budynku do dofinansowania positkéwgmanikom. Skraca to ich czas
przebywania poza praca restauracji przynosi dodatkowe dochody

Uniemazliwienie lub ograniczenie wgbu konkurencyjnych firm na teren biurowca.
Typowym przyktadem jest ,Pan Kanapka”, sprzedgjz kosza kanapki i satatki. Biurowiec
nie mazadnych zyskow z tego typu dziatafeq chyba,ze ustali z obwgnym handlarzem
optak za maliwos¢ wskpu do budynku. Jaké kanapek wyprodukowanych gsto w
domowych warunkach, z niewiadomego pochodzenia yktod, przechowywanych w
nieodpowiednich temperaturach stoi podiydu znakiem zapytania, cbaiska cena exsto
decyduje o ich sprzedww Operatorowi gastronomii placemu czynsz oraz optaty
eksploatacyjne w biurowcu trudno jest konkuréwary z firma nieponosgca tych kosztow.
Nalezy dod&, ze zdarzaj sig przypadki, gdy poprzez ,nieformalne” relacje hamdh z
ochrory, ma on dosp do biur i miejsc, do ktérych dagt jest zabroniony lub ograniczony dla
firmy cateringowe.

Innym rodzajem konkurencji asfirmy dowazace jedzenie na telefon (pizza, kuchnie
regionalne), ktére wychodznaprzeciw potrzebie urozmaicenia codziennych kdsitinn
oferta kulinaria. Tego typu dostawy nie magnie powinny by ograniczane.

Jest rzecz oczywist, ze istnienie konkurencji wewtrz budynku ma swoje pozytywne
strony, zmusza wewitrzna firme cateringow do wigkszego wysitku w celu zwkszenia
atrakcyjngci oferty. Naley jednak pamitat, ze otwieragc drzwi zewrtrznym firmom
dostarczajcym positki, oddajemy e#¢ zysku restauraciji. Zysku, z ktérego biurowiec
powinien czerpakorzysci.

Niewatpliwie najlepszym rozwizaniem jest wypracowanie przez operatora restautac
dobrej oferty, aby zewatrzne firmy nie byly konkurencyjne, lecz nie zawsketo udaje.

Czasami wymienione povigj rozszerzanie dziatalda restauracji nie jest mibwe lub mae
powodowd dodatkowe koszty biurowca (czy$ép ochrona, ziycie uradzea kuchennych - @i sa



wlasnacia budynku). Jednak mbwos¢ dodatkowego udzialu w zyskach restauracji powinna

skompensowate niedogodngi.

Kontrakt zapewniajacy udziat
gastronomii

w ponadprzecetnych zyskach operatora

Istotnym elementem w relacji z operatorem gastrangest maliwos¢ sledzenia jego wynikow
finansowych, w celu ewentualnej renegocjacji kwpynszu. Rzadko istnieje movos¢ wgladu w
zyski restauracji, lecz moa uzyska dane ze sprzedy mapce pierwszorgdny wpltyw na jej zysk

brutto.

Dobrym rozwazaniem jest ustalenie w kontrakcie najmu, oprodatogtatych, czynszu zmiennego,

bedacego procentem od sprzeglaestauracji (niezaim
na czas hieokéony z ustalonym okresem wypowied

ie czy jest to kontrakt na czas dltomy, czy
zenia). Propomtigdzy czscia stak i zmienry

i szczegotowe ustalenia mpdpy¢ bardzo réne a zalea gtdwnie od przewidywd co do rozwoju
sprzeday gastronomicznej w biurowcu. Im lepsze perspektywysn udziat procentowy od sprzeja
powinien by wiekszy, im gorsze — administradpudynku interesuje oczywdgie jak najwysza kwota

stata.

Ten procentowy udziat w sprzeda jest czscia przychodu z najmu oraz swego rodzaju ,czujk
pozwalajca sledzic wielkos¢ obrotéw restauracji. Im wigza sprzeda tym wieksza maliwosé
uzyskania dodatkowego czynszu. Kontrakt powiniezepidywa& mazliwos¢ corocznej renegocjacii

opfat. Naley przy tym pamitac, ze restauracja o do
znajdzie innego operatora w przypadku braku poroe

brym potencjale sprzgdazysku z fatwécia
nid z aktualnie dzialaga firma cateringow.

Obliczenie hipotetycznych zyskéw restauracji nagpaxiie obrotéw i typu sprzeglajest wanym
krokiem pozwalajcym na dé¢ doktadm ocerg mazliwosci negocjacyjnych. Proces analizy wyniku
finansowego restauracji wymaga dobrej znajéehg@astronomii izywienia zbiorowego i aby ldy

wiarygodny, powinien by przeprowadzany przez spe

cjalistow z hyan

Z powyzszych rozwaan wynika, ze administrator budynku, przeprowadgajproces wyboru lub
wymiany operatora gastronomii, powinien zwigocwag; nie tylko na proponowani oczekiwam
jakos¢ ustugi oraz wysok@ czynszu, ale rowniena efektywné¢ operacyjm i marketingovy firmy.
Mowiac prosto,im wigksze zyski jest w stanie oggna¢ firma cateringowa w danej lokalizacji,
tym wigksza szansa wysokiego czynszu dla biurowca.

Wybor optymalnego operatora gastronomii ze wzgdu na zyski biurowca
Czy zdecydowa sig na mad firm¢ gastronomiczi czy na duego operatora sieciowego? Niestety na

polskim rynku istnieje niewiele firm sieciowych zad
policzy¢ na palcach jednegki.

zapcych zywieniem zbiorowym — mana je

Analizujac oba typy firm od strony nmitiwosci wypracowywania zysku natg pamgtac o aspektach

wspotpracy, przedstawionych w paszej tabeli:

Firma sieciowa

Mata firma cateringowa

Firma sieciowa posiada z reguty gksze maliwosci
finansowe. Dzki temu latwiej zdecyduje si na
inwestycg w wyposaenie restauracji i diej jest w
stanie wytrzymé okresy niskiej sprzeds i strat.

Mata firma mae szybko podejmowa
decyzje. W duej firmie sieciowej tematy
negocjacji omawiane agsczesto na wielu
poziomach decyzyjnych (e
miedzynarodowych), co ogaéia reakcg.

Firma sieciowa ma wksz mazliwosé profesjonalnej
pomocy (prawnicy, specjati) w przypadku sporu
administracj biurowca.

Mata firma ma wiksz mozliwosé (ryzyko)
yogloszenia upadési (uwaga  zalegte
czynsze!)

D

Firma sieciowa posiada élsiadczenie w bugetowaniu
nowych punktow sprzedg i jest bardziej
prawdopodobneze jej propozycja czynszu jest dobr
przemylana i realna.

W malej firmie, zdarzaj sie przypadki
,08zczdnasci” bedacych wynikiem zakupy
zeurowcOw bez VAT, nie rejestrowan

ia

sprzeday czy zatrudniania pracowniké




Firma sieciowa powinna posiadayprobowany know4 catkiem lub czsciowo ,ha czarno”. Te

how operacyjny i marketingowy, zgkiszapcy | nielegalne praktyki mag zwieksz&
efektywn@d¢ w  wypracowywaniu zysku bezzdolng¢  wypracowywania  wikszego
krytycznych odsipstw w jakdci ustugi. zysku. Ryzyko: pracownicy bez bada

lekarskich,  surowiec  kupowany |z
nielegalnych zrodet itp. mae stwarza
zagraenie jakgci.

Podsumowanie

Majac mazdiwos¢é oceny wyniku finansowego firmy cateringowej oragnegocjaciji kontraktu,
administrator budynku ni@ w sposobswiadomy sterow& przychodem z najmu powierzchni
restauracji.

Nie chodzi o to, aby z restauratora ,wycisgé ostatni grosz”, alezeby umiet utrzymaé takie
warunki finansowe, ktore zapewngy optymalna jakosé ustugi przy jednoczesnym maksymalnym
zysku dla biurowca.

Autor, Jan Marek Motoniewicz jest wieloletnim prddiem gastronomii. Jest doragcateringowym
oraz wspotpracuje z SGGW, prowadz zagcia na studiach podyplomowych ,Nowoczesne
zarmydzanie gastronom.



