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Gdy otworzymy nasz pierwszy lokal gastronomiczogmniesiemy sukces, mamy powody do
zadowolenia. Nie meemy jednak spo@z na laurach, bo szybko pojawig gytanie: co dalej?
Czy dalej rozwijé dziatalng¢ w istniepcym lokalu i probowa osagat z niego weksze zyski,
czy sprébowéarozwimé nasa koncepog gastronomiczpw sie€ restauracji?

Pierwszym i najszybszym rozaianiem g zabiegi marketingowebez dokonywania
wigkszych zmian w dziatalrdai. Zmiana karty menu, wprowadzaniendawickszej maty,
dostosowanie polityki cenowej do sytuacji (na ptagkpodwyki cen, redukcja zaek i
promocji) mog przynie¢ dodatkowe zyski. Naky jednak pamitac, ze tego typu dziatania
wymagaj dobrego wyczucia rynku i klienta, bo w tym przypadnaze by prawdy
powiedzenie ,lepsze wrogiem dobrego” — nglewaza¢ aby nie straciklientéw.

Innym rozwizaniem jestlywersyfikowanie dziatalncci w istniejacym lokalu, oferupc
coraz to nowe ustugi, na przyktad:

» Rozszerzenie dziataléo bankietowej (wesela, chrzciny, itp...)

* Pozyskiwanie grup zorganizowanych w godzinach egpkinatzenia ruchu w
restauracji

» Catering wyjazdowy, w tym obstuga piknikow firmowyc

* Prowadzenie stoisk gastronomicznych podczas wystiazcow, zawodow
sportowych, koncertow r@aviezym powietrzu, itp...

* Wynajem sali na konferencje i zjazdy

* Rozbudowa lokalu, dokupag, wynajmujc lub dobudowujc pomieszczenia, w celu
otwarcia hotelu przy restauracji, stworzenia cantkonferencyjnego, itp...

Lista maze by diuga, zaley od kreatywnéci i mozliwosci finansowych wiéciciela.

Jednak w praktyce egto spotykamy giz ograniczeniami lokalowymi, brakiem misvosci
rozbudowy lub zbyt matkuchnia do obstugi roganej dziatalnéci gastronomicznej. Lokalny
rynek tez ma swoj potencjat i swoje ograniczenia. Trudno z@sganizowa wigcej przygé
weselnych ni jest nowaencow w okolicy, nawet j@i nie istniejezadna konkurencja..
Dlatego te wielu restauratoréw, po wyczerpaniu wszystkichzlimmsci lokalnych zaczyna
zastanawiasi¢ nhad otwarciem naginego lokalu, czyli nad rozpogaem budowyfirmy
sieciowe).

Zanim zdecydujemy sirozwija sie restauracji, naley odpowiedzié sobie na kilka wanych
pyten:

* Czy si€ ma by catkowicie nasg wkasndcia, czy planujemy stworzenieanczyzy?

* Czy sukces naszego lokalu gastronomicznego jesb abwtarzalny w innej sytuacji —
innych lokalizacjach? Co jest gtéwsita naszego pomystu: atrakcyjny produkt, niskie
ceny,swietna obstuga, uwarunkowania lokalne, niskie kpgzodukciji, profesjonalna
zatoga?

» Czy nas stanarozwoj sieci?

o Ja&li myslimy o franczyzie — czy mamy wystarczeg zaplecze finansowe na otwarcie
kilku wiasnych restauracji, aby tam doszlifaiwencept i moc pokazago
potencjalnym franczyzobiorcom?

e Czy nasza koncepcja restauracji jestgodzie z panujacymi trendami na rynk®
Czy Ixdzie atrakcyjna za kilka lat?



e Jakimi zaufanymi lugimi dysponujemy, aby nam pomogli w rozwoju siecupeinie
samemu &dzie nam bardzo etko.

e Czy jest miejsce na rynku naeeej takich lokali jak nasz?

* Poprzednie pytanie zwdane jest bezgoednio z decyzj o potozeniu geograficznym
naszej sieci. Czy tylko lokalnie, w wojewddztwie Relsce, a mae tez poza jej
granicami?

e Jak trudno jestkopiowat nasz koncept- jak kzdziemy s¢ broni przed konkurengf?
Przy rozwoju sieci nalgy pametac o tym,ze zaradzanie p¢cioma restauracjami to nie to
samo, co zarglzanie pic razy jedm restauragj. Pierwszym problemem, z ktorym spotyka si
restaurator, twoercy sie€ PS (punktéw sprzedw) jest smutny faktze nie mana by w wielu
miejscach w tym samym momencie. Przyzwyczajenibaepdredniego i statego nadzoru
dziatalngci restauracji musi yzasgpione umiegtnoscia zaufania pracownikom
odpowiedzialnym za poszczegdlne lokale. Oczyigi zaufanie nie przychodzi samo, rigle
na nie zapracowaodpowiednim systemem rekrutaciji i selekcji pracikdw, szkoleniem i
rozwojem kadr, dolarkomunikacy, systemami kontrolnymi i motywacyjnymiaby moc
ufa¢, samemu trzeba by¢ godnym zaufania!

Dlatego, przy zargzaniu sieci nie wystarczy dobra intuicja i gedo pracy. Aby stworzy
sprawnm, organizacj nieztkedna jest, oprocz wiedzy gastronomicznej wiedzakreza
zarzdzania przedsbiorstwem. Oczywécie nikt nie oczekuje od restauratora, aby by alf
omeg. Lecz umiegtnos¢ stworzenia dobrego zespotu, pracaigo w dobrze przenianej
strukturze, otoczeniagwitasciwymi ludzmi jest kluczem do sukcesu.

Rozwadj sieci restauracji niesie ze gsaliele korzyici. Najwazniejsze z nich to:

* Nieograniczona mdiwos¢ rozwoju przedsibiorstwa

» Powstawanie efektu synergii, dodatkowych kéckyvynikajacych z zargdzania
wieksz firma:

0 Synergiazaopatrzenia Przy wikszych zamdéwieniach memy negocjowa
wigksze zniki u dostawcow. Oggajac pewna maskrytyczmn, mazemy
zastanowd sig nad bezp&rednim importem lub zorganizowaniem zaopatrzenia
poprzez platformy logistyczne

0 Synergiaknow-how(wiedzy). Umiegtne zaradzanie wiedza w sieci pozwala
na szerokie wykorzystanie najlepszych koncepapmpstow. Otwierajc nowy
lokal, korzystamy z poprzednich duiadczé, popetniamy mniej kidow.

0 Synergiazasobow ludzkich Dysponugc personelem wszechstronnie
przeszkolonym i dyspozycyjnym geograficznie, mangkaz elastycznéd i
moazliwosci rozwiazywania brakow personelu (przestoia miedzy
restauracjami)

o Synergiamarketingowa. Nie trzeba tworzy oddzielnej reklamy i akcji
promocyjnych dla kadej restauracji, mma tworzy typowe akcje dla
wszystkich lokali (zajmuje sitym dziat marketingu oraz zewtnzne agencje
reklamowe). Koszty jednostkowe sizsze (ulotki, materiaty reklamowe), g
moga by¢ bardziej profesjonalne. Qglajac mas krytyczra w reklamie mae
okaz& si¢ optacalne korzystanie z ,drogich” mediow: prasaysokim
naktadzie, radio, telewizja lokalna czy ogolnokrego

» Lepszeodpieranie atakdéw konkurencji. Dziatapc bardziej efektywnie w sieci,
korzystajc z nabytej wiedzy i mag nizsze koszty 4estesmy silniejsi.

* Roziozenie ryzyka. Jsli, majac 1 lokal, musimy go zamlg poniewa (niezalenie od
powodow) przestat iyzyskowny, nasza firma plajtuje.slienatomiast lokali mamy
wiele, pomytka w wyborze lokalizacji, zamknieciedy 2 PS jest do zaakceptowania.
Zamykanie lokali tez ma swoje dobre strony — zawkzge uczymy st ha wkasnych
btedach



Oprocz nievatpliwych korzyéci, jakie niesie ze salrozwoj sieci, pojawiaj sic nowe aspekty
dziatalngci, Przy jednej restauracji nie byly one tak isetiecz przy zargzaniu siec
nabierag pierwszoplanowego znaczenia. oy do nich zaliczy;
* Stworzenie strategii firmy
» Definicja struktury organizacyjnej, bigz pod uwag rozwoj sieci
» Stworzenie odpowiednich standardéw i procedur weystkich aspektach
funkcjonowania firmy
» Opracowanie metod efektywnej komunikacji, hiopo uwag inercg przeptywu
informacji pomedzy central a PS
» Wprowadzenie skutecznych i tatwych w obstudze syéte kontrolnych
» Zapewnienie metod utrzymania jgkoustugi na okrdonym w strategii firmy
poziomie
e Zaprojektowanie i wprowadzenie zycie nowoczesnych metod zadzania zasobami
ludzkimi (ZZL)
* Rola marki, praca nad jej wzmacnianiem i komunikowen

Strategia firmy gastronomicznej
Zanim otworzymy nasz naginy lokal, naley, najlepiej na gimie, zdefiniowé najwaniejsze
cele, kierunki oraz strategprzysztego przedgbiorstwa sieciowego. W ten sposob powstaje
Proces Planowania Strategicznego, ktory powinigelpegéa wedtug nasfpujacego
schematu:
e Okreslenie wizji i misji firmy
o Wizja, czyli jak chcemy, aby nasza firma wydgta za 5 lat, na przyktad:
.Posiad& zyskowna si€ 10 wyspecjalizowanych restauracji etnicznych w
wojewddztwie warszawskim, wysoko cemagorzez klientdw, z rozpoznawaln
marky”
o Misja, czyli, w szerokim zarysie, jak pragniemytego doj¢, na przyktad:
* Poprzez niskie ceny, lub
* Maksymalm, jakosé lub
e Odr&nianie s¢ od konkurencji lub
* Fantastyczna obstqg
» Szybki rozwéj matych PS,
» Koncentragt ha segmencie biurowym,
* Woprowadzajc franczyz
* Wprowadzajc system wspoétwiasisoi pracowniczej, itp..)
» Zdefiniowanie celow strategicznych, na przyktad:ypacowane efektywnych metod
wygrywania przetargdw naywienie zbiorowe”
* Analiza rynku i jego trendd\sytuacja rynkowa, klienci, dostawcy, konkurencja,
produkty substytuty, sita robocza)
» Wypracowanie strategii, ktéra powinna uwgiac:
0 Aspekty finansowe
Aspekty rozwoju firmy
Aspekty operacyjne
Aspekty marketingowe
Zarzgdzanie Zasobami ludzkim
Relacje z Klientami i Konsumentami
0 Systemy zaopatrzenia
» Okreslenie niezlednych zasobowfinansowych, materiatowych, ludzkich, wiedzy...)
» Ocena ryzyka, stworzenie planow alternatywngahrobi, jesli przysztaé okae sk
inna ng sgdzimy)
» Stworzenie planu wprowadzenia stratéglany dziatania z okrdeniem terminow i
odpowiedzialngci)
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Strategia zobowazuje. Dlatego tworzc ja, jestemy zmuszeni do zastanowienia sad
wszystkimi kluczowymi zagadnieniami. Pomaga to psleym zaprojektowaniu naszego
przedsgwziccia i uwzgkdnieniu wszystkich aspektow dziatakeq o ktérych do tej pory hy
maoze nie pomylelismy.

Strategia tworzona jest na okres 3 do 5 lat i pterzzas powinna oboyaywac. Jednak, jdi
w tym czasie nagpia wazne zmiany rynkowe, strategbowinno s¢ modyfikow&.
Najczsciej weryfikacg planéw strategicznych robigsiv okresach rocznych.

Struktura organizacyjna

Aby sprawnie funkcjonowiakazda si€ powinna mié dobrze zaprojektowarstruktug
organizacyjn. Klasyczna struktgrliniowo sztabow, dostosowamdo dziatalnéci sieciowej
opartej na wiasriwi PS (bez franczyzy) przedstawiam pqi
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Badania rynku

Przy malej liczbie restauracji ta struktura jestyagiscie mniejsza, niektore funkcja mczone
w jedno stanowisko. Ta przedstawiona pegjyest odpowiednia dla silnie rozwigagj sk
sieci licacej nie mniej ni 20 restauracji i nie wcej niz 100. Kierownicy Regionalni powinni
zaradza pomkdzy 6 a 12 PS. Liczba restauracji przypadajna jednego kierownika
regionalnego zaky od:

* Rozproszenia geograficznego, ktore bardzizpnkilometrach, powinno kiyliczone w
godzinach podrgy od miejsca zamieszkania KR(Kierownika Regionat)etp
podlegtych mu PS

* Poziomu zawodowego kierownika regionalnegéli Jest osola wykwalifikowama,
potrafi organizowé&swaoj czas pracy, jest zaamgavany i zmotywowany do agjania
celow firmy — mae zaradza® wieksz liczba PS

» Zakresu obowizkdw kierownika regionalnego. slgiest odpowiedzialny za szeroki
zakres dzial, na przyktad rekrutagji szkolenie personelu restauracji, marketing,
poszukiwanie nowych lokalizacji, ma zupracy biurowej, przygotowywania
dokumentaciji, cgsto uczestniczy w nie zawsze koniecznych zebranidizba
restauracji powinna lgymniejsza

* Poziomu zawodowego kierownikow restauracji. Irmsmy poziom, tym wicej kontroli
I wspomagania — wksze zaangawanie czasowe kierownika regionalnego.

Kierownicy regionalni mieszkaji pracup mazliwie jak najblizej zaradzanych restauraciji,
pozostata ag¢ struktury firmy zorganizowana jest zwykle w forngentralnego biura,
zwanego potocznie centgaNalezy dba o to, by w miag mazliwosci centrala firmy
znajdowata si przy jednej z naszych restauracji. Takie usytuogvareeciwdziata alienacji
pracownikow biurowych, ktorzy esto nie wiedz jak wygldaj restauracje, dla ktérych
pracup ani jaka jest ich prawdziwa problematyka.

Zdefiniowanie strategii i okienie struktury organizacyjnej to pierwsze krokidmbrze
prosperujcej firmie. Naley je przeprowadZiprzed rozpocgxiem budowania firmy sieciowej.
W praktyce, wiele tematow, takich jak definiowastandardow, systemdéw motywacyjnych
czy kontrolnych tworzy sgijuz po rozpoczciu dziatalndci. Cha teoretycznie nie jest to



prawidtowe dziatanie, wiele firm tak funkcjonujéez oshga sukcesy pod warunkietre na
opracowanie potrzebnych systeméw przeznaezadpowiednigrodki i czas i dziki temu g
wprowadzane szybko i efektywnie.



