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OTOCZENIE RYNKOWE 

Rynek gastronomiczny w Polsce 
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Liczba placówek gastronomicznych 

Źródło: Mały Rocznik Statystyczny Polski, GUS, sierpień 2018 

 

Dane GUS wskazują na 12% ewidencjonowany wzrost 

rynku gastronomicznego w 2017 roku względem 2016 

 

Ponad 2% więcej placówek gastronomicznych w 2017 r., 

w tym również restauracji 

 

 

Wzrost częstotliwości wizyt w lokalach –  

3,7 odwiedzin w skali miesiąca*  

*Źródło: Raport „Rynek gastronomiczny w Polsce 2017” i GfK 2018 - Raport „Rynek 
gastronomiczny w Polsce 2018” - BROG B2B Spółka z ograniczoną odpowiedzialnością sp.k. 



OTOCZENIE RYNKOWE 

Rynek franczyzowy w Polsce 

Źródło: Raport o franczyzie w Polsce 2018 - Profit System i Franchising.pl 

Wzrost liczby placówek franczyzowych na polskim rynku 

o 6% w 2017 roku względem roku poprzedniego 

Prognozowane dalsze wzrosty na 2018 rok 

O ponad 3% więcej systemów franczyzowych w Polsce  

w 2017 roku 
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OTOCZENIE RYNKOWE 

Czynniki społeczno-demograficzne i zmiana przyzwyczajeń 

konsumentów 

Źródło: Raport POLSKA.JEST.MOBI 2018 

 Zmiana roli rodziny  

 Starzenie się społeczeństw  

 Pokolenie Millennials, dla których ważniejsza jest jakość  życia  

i doświadczenie życiowe niż posiadanie  
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Procent Polaków posiadających 
smartfony od 2 lat 

Ok. 20,93 mln smartfonów (64% x 32,7 mln 

Polaków w wieku 15+)  

 Szybkie tempo życia  

 Rosnąca potrzeba wygodnych rozwiązań 

 Konsumpcja wrażeń i doznań 

 Korzystanie z gastronomii z okazji różnych potrzeb i sytuacji 

 Zwrot ku naturze i regionalności 

 Wzrost znaczenia  smartfonów w codziennym  życiu  



OTOCZENIE RYNKOWE 

 

 Ograniczenie handlu w niedziele 

 Sytuacja na rynku pracy związana z:  

 Presją płacową i rosnącymi kosztami pracy  

 Niedoborem personelu 

 Zatrudnianiem osób z zagranicy i wynikającymi z tego 

trudnościami formalnymi 

 Zmiany prawne (m.in. RODO i Split Payment, PPK) nakładające 

dodatkowe obowiązki na podmioty funkcjonujące na rynku  

 

 

 

 

 

 

Czynniki mające wpływ na działalność spółki w 2018 roku: 



ZAŁOŻENIA STRATEGII ROZWOJU SFINKSA 

Poprawa 

efektywności 

operacyjnej 

Wzrost skali działania 
Finansowanie 

strategii rozwoju 

OKRES REALIZACJI ZAŁOŻEŃ 2017 - 2022 

Orientacja na klienta 

CZTERY FILARY STRATEGII ROZWOJU 

BUDOWA WARTOŚCI DLA AKCJONARIUSZY 



CZTERY FILARY STRATEGII ROZWOJU SFINKSA 

Utrzymanie zadowolenia klientów restauracji Sphinx  

na poziomie nie niższym niż 95% oraz osiągnięcie 

takiego wskaźnika w sieciach pozostałych marek 

Zbudowanie portfela komplementarnych marek 

gastronomicznych celem zaspokojenia różnorodnych 

potrzeb klientów 

Osiągnięcie i utrzymanie we wszystkich sieciach 

wskaźnika lojalności klientów powyżej średniej 

rynkowej 

Fundamenty realizacji strategii rozwoju portfela marek: 

- rozwój i wdrożenie narzędzi IT 

- rozwój usługi delivery  

- akwizycje 

ORIENTACJA NA KLIENTA 



 

 

Sfinks Polska to największa 

firma restauracyjna  

z sektora casual dining  

w kraju  

i jedna z największych  

w Europie 

ORIENTACJA NA KLIENTA 

PORTFEL KOMPLEMENTARNYCH MAREK 



CZTERY FILARY STRATEGII ROZWOJU SFINKSA 

Rozwój liczby restauracji istniejących marek własnych  

Wprowadzanie nowych marek własnych 

Rozwój usług delivery 

Budowa w okresie realizacji strategii sieci nie mniejszej 

niż 400 restauracji  

Akwizycje  
Rozwój w minimum 3 krajach w oparciu  

o masterfranczyzę 

WZROST SKALI DZIAŁANIA 



ROZWÓJ SIECI ISTNIEJĄCYCH MAREK 

NAJWIĘKSZA SIEĆ 

z segmentu casual dining w Posce 

 

4 NOWE RESTAURACJE OTWARTE W 2018  

 Mińsk Mazowiecki – Galeria Emma (II kw.) 

 Bydgoszcz – Rynek (II kw.) 

 Wrocław  - Galeria Dominikańska (III kw.) 

 Gdańsk – Galeria Bałtycka (IV kw.) 

 

KOLEJNY LOKAL W PRZYGOTOWANIU 

 Warszawa – Jana Pawła II  

 

SYSTEMATYCZNY ROZWÓJ OFERTY  

celem budowania wolumenu sprzedaży, m.in. kontynuacja 

współpracy ze znaną blogerką Samar Khanafer i nowe menu, 

atrakcyjna oferta lunchowa w programie Aperitif  

1  
w toku 

4  
nowe 

WZROST SKALI DZIAŁANIA 



Źródło: TNS Polska dla Sfinks Polska, CAWI, n=1100, Marzec 2015 

SIEĆ SERWUJĄCA DANIA KUCHNI POLSKIEJ 

ulubionej kuchni Polaków 

 

OTWARCIE 1 RESTAURACJI W 2018: 
przy popularnym trakcie turystycznym, w zabytkowym  

Domu Polonii na Krakowskim Przedmieściu 

 

DALSZY ROZWÓJ SIECI 
urozmaicanie oferty poprzez cykliczne wprowadzanie nowości 

sezonowych, rozwój oferty dla grup, zwiększanie zasięgu poprzez kanał 

delivery 

 

MARKA PARASOLOWA 
budowanie obecności w segmencie fast casual dining pod marką 

Lepione & Pieczone w oparciu o brand Chłopskiego Jadła 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1  
nowa 

WZROST SKALI DZIAŁANIA 

ROZWÓJ SIECI ISTNIEJĄCYCH MAREK 



AUTORSKI KONCEPT SFINKSA 
działający w segmencie fast casual dining 

 

NOWA MARKA NA RYNKU 
czerpiąca z tradycji kulinarnej Chłopskiego Jadła i oferująca 

zdrowe jedzenie na każdą porę dnia 

 

PIEWSZA RESTAURACJA 
otwarta przy Piotrkowskiej w Łodzi w III kw.  

2018 roku – projekt w trakcie oceny 

 

NOWOCZESNE WNĘTRZA 
z otwartą kuchnią, udekorowane zdjęciami pokazującymi 

proces lepienia pierogów 

 

 

1  
nowa 

WZROST SKALI DZIAŁANIA 

ROZWÓJ SIECI ISTNIEJĄCYCH MAREK 



NAJWIĘKSZA SIEĆ PUBÓW W POLSCE  

 

PRACE NAD ROZWOJEM SIECI 
nowa oferta gastronomiczna – zestawy przekąsek, objęcie 

Piwiarni system zakupów centralnych i in. 

 

PLANOWANE DALSZE OTWARCIA 
w modelu franczyzowym: 

  

 Kraków Grodzka  

 Siedlce  

 Zgierz  

 Bydgoszcz 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4  
w toku 

WZROST SKALI DZIAŁANIA 

ROZWÓJ SIECI - AKWIZYCJA 



SIEĆ RESTAURACJI 

najpopularniejszej wśród Polaków kuchni zagranicznej – włoskiej  

 

5 NOWYCH LOKALI W PORTFELU SFINKSA 

 Warszawa (I kw.) 

 Mińsk Mazowiecki - Galeria Emma (II kw.)  

 Kołobrzeg - Galeria Hosso (II kw.) 

 Piaseczno (III kw.) 

 Kraków - osiedle Avia (IV kw.) 

 

2 KOLEJNE RESTAURACJE W TOKU 

 Katowice 

 Zgierz 

 

 

2  
w toku 

5  
nowych 

ROZWÓJ SIECI - AKWIZYCJA 

WZROST SKALI DZIAŁANIA 



WZROST SKALI DZIAŁANIA 

Usługa delivery dostępna w ponad 50-ciu restauracjach w całej Polsce 

W 24 restauracjach Sphinx możliwość zamówienia wybranych dań  

z menu marki Chłopskie Jadło w ramach specjalnej oferty, w tym 

chłopskie pierogi 

Usługa delivery z restauracji Sfinks poza portalem SmacznieiSzybko.pl 

dostępna jest również na stronie Pyszne.pl i Pizza Portal 

Własna sieć kurierów pod marką Smacznie i Szybko dostępna w 51% 

restauracji. 49% lokali  korzysta z firm zewnętrznych, z którymi Sfinks ma 

umowy centralne 

ROZWÓJ DELIVERY 



WZROST SKALI DZIAŁANIA 

DELIVERY – PLANY ROZWOJU NA NAJBLIŻSZE MIESIĄCE 

 
 Wprowadzenie oferty 

cateringowej dla grup w modelu 

pre-order 

  

 Wprowadzenie ogólnopolskiej 

oferty menu z kuchnią azjatycką  

i amerykańską  

 

 

 

 
 Nowa szata graficzna  

i możliwość zamawiania przez 

ogólnopolskie Call Center 

 

 
 Zwiększenie udziału własnej 

floty kurierskiej z 51% do 77% 

do końca 2018 r., do połowy 

2019 r. obsługa 100% restauracji 

przez własną sieć kurierów pod 

marką Smacznie i Szybko 

 

 Wprowadzenie centralnego 

systemu zarządzania flotą 

kurierską  

 

 

Menu delivery 
Strona zamówień Smacznie  

i Szybko.pl 
Flota kurierów 



POPRAWA EFEKTYWNOŚCI OPERACYJNEJ I FINANSOWEJ 

CZTERY FILARY STRATEGII ROZWOJU SFINKSA 

Osiągnięcie średniego  

ROI na poziomie  

25%  

Osiągnięcie wskaźnika 

Dług 

Finansowy/EBITDA na 

poziomie wyników 

skonsolidowanych  

w wysokości 3,5 

Osiągnięcie  

i utrzymanie wskaźnika 

EBITDA/przychody na 

poziomie 15% 

Wdrożenie narzędzi IT 

umożliwiających 

osiąganie w pełni 

przewagi 

konkurencyjnej  



 

 System on-line – praca w chmurze 

 Nowe funkcje ułatwiające zarzadzanie personelem, zapasami, zamówieniami, etc. 

 Szybsze i łatwiejsze raportowanie 

 Umożliwienie rozwoju programu lojalnościowego 

 Funkcje wprowadzania receptur umożliwiające rozwój unikalnych usług, w tym 

delivery 

 

 Do końca roku wdrożenie w całej sieci Sphinx, Chłopskie Jadło i WOOK 

 I kw. 2019 rok – wdrożenie w restauracjach Fabryka Pizzy zarządzanych przez 

Sfinks Polska 

 2019 rok – wdrożenie większości restauracji Piwiarnia Warki 

 Nowe restauracje wszystkich marek od 2019 roku – praca na nowym systemie 

 

2019  

Ograniczenie kosztów 

wynikające z kosztów licencji  

i ograniczenia kosztów 

rozwoju systemów IT 

ANGUS 

POPRAWA EFEKTYWNOŚCI DZIAŁANIA 

ZSZG – ZINTEGROWANY SYSTEM ZARZĄDZANIA GASTRONOMIĄ 



2019 

Znaczny wzrost liczby klientów 

korzystających z aplikacji =  

 wzrost liczby odwiedzin przez  

1 klienta 

 promocja wszystkich marek 

 wzrost liczby klientów w sieci 

 mocne wsparcie usługi delivery 

 

 Aplikacja mobilna – testy IV kw. 2017, wdrożenie od stycznia 2018 

 Wykorzystywanie pełnych możliwości systemu będzie możliwe po wdrożeniu 

systemu  ZSZG 

 2018 r. pozyskanych 200 tys. klientów 

 Niski procent odinstalowań – zadowolenie klientów 

 

POPRAWA EFEKTYWNOŚCI DZIAŁANIA 

SYSTEM LOJALNOŚCIOWY APERITIF 



2019 

Znaczący wzrost sprzedaży w usłudze 

delivery 

Portal do zamówień SmacznieiSzybko.pl 

 

 Wdrożenie podstawowych funkcji w celu testowania oferty 

 Testowanie wirtualnej marki własnej w segmencie pizzerii 

 Przygotowanie nowej oferty menu do dostaw delivery 

 Testy dostaw z kuchni multibrandowej (Sphinx, ChJ, Wook) 

 Integracja portalu z call - center 

 2019 rozwój  systemu i oferty z wykorzystaniem potencjału ZSZG, w tym KMB 

 

System zarządzania kurierami 

 

 2018 opracowanie założeń i procesów 

 Testy dostaw przez kurierów zewnętrznych i kurierów własnych 

 Dostawy własne – najlepsze wyniki czasu dostaw i zadowolenia klientów 

 2019 – wdrożenie systemu zarządzania kurierami  

POPRAWA EFEKTYWNOŚCI DZIAŁANIA 

DELIVERY 



GEOLOKALIZACJA 

Uruchomienie autorskiego narzędzia 

służącego do oceny potencjału 

biznesowego konkretnego lokalu 

Ograniczenie ryzyka związanego 

 z wyborem lokalizacji 

POPRAWA EFEKTYWNOŚCI DZIAŁANIA 



CZTERY FILARY STRATEGII ROZWOJU SFINKSA 

Renegocjacje umowy z bankiem – dostosowanie 

harmonogramu spłat 

Finansowanie inwestycji przez Wynajmujących –  

fit out 

Wzrost skali działania  
 Poprawienie rentowności sieci 

 Zmniejszenie udziału kosztów ogólnego zarządu w przychodach 

Grupy 

Przekształcenie części istniejących restauracji  

w model franczyzowy 

Finansowanie dłużne i kapitałowe spółek zależnych 

Dokapitalizowanie Sfinks Polska 

FINANSOWANIE ZAŁOŻEŃ STRATEGII 



FINANSOWANIE STRATEGII 

 

Nowy harmonogram spłat kredytu 
 

- od 30 września 2018  r. do 31 marca 2019 r. miesięczne raty kapitałowo-odsetkowe obniżone do 400 tys. zł 

- od 30 kwietnia 2019 r. do 31 grudnia 2021 r. – miesięczne raty odsetkowo-kapitałowe w wysokości 795 tys. zł  

- od 31 stycznia 2022 r. do 31 do sierpnia 2028 r. równe raty kapitałowe.  

 

Tylko w ciągu najbliższego roku Sfinks zyska ok. 10 mln zł na realizację strategii  

dzięki zmianie umowy 
10 

mln zł 

Wydłużenie spłaty kredytu do 10 lat 

POROZUMIENIE Z BANKIEM 



FINANSOWANIE STRATEGII 

Emisja na bazie uchwały ZWZ z 30 czerwca 2017 r.: 

 
- emisja akcji serii P w drodze subskrypcji prywatnej z wyłączeniem prawa poboru 

- emisja od 2 mln do 6 mln akcji   

- pierwszeństwo nabycia akcji mają podmioty, które 9 października 2018 roku 

posiadały co najmniej 1% kapitału spółki 

 

 

UMOWA KREDYTOWA Z BOŚ PRZEWIDUJĄCA DOKAPITALIZOWANIE SPÓŁKI O CO NAJMNIEJ 5,5 MLN ZŁ 



FINANSOWANIE STRATEGII 
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Opracowanie modelu franczyzowego 

Kolejne przekształcenia w toku 

Przekształcenie 7 restauracji w 2018 roku na franczyzę 

Dalszy rozwój spółki przede wszystkim w oparciu  

o franczyzę 

ŚRODKI OD FRANCZYZOBIORCÓW 



PODSUMOWANIE REALIZACJI STRATEGII 

Wzrost skali działania 

Orientacja na klienta 

CEL 

Budowa portfela komplementarnych marek 

celem zaspokojenia różnorodnych potrzeb 

klientów 

Min. 400 restauracji 

 

 

 

 

Sprzedaż w kanale delivery 

Rozszerzenie oferty o nowe marki: 

Piwiarnia Warki, Fabryka Pizzy, 

Lepione & Pieczone 
 

SmacznieiSzybko.pl 
 

System lojalnościowy: Aperitif 

 

Meta – w trakcie analizy 

 

 

 

 

Wzrost sieci do 179 punktów 

 

 

 

Uruchomiono kanał delivery 

W planie: call-center i rozwój dostaw przez 

własną flotę kurierską 

 

 



 

 Osiągnięcie przewagi konkurencyjnej: 

narzędzia IT 

 

 Rentowność EBITDA 15% 

 

 ROI 25% 

 

 Dług/EBITDA < 3.5 

 

IT w trakcie wdrażania – nowe perspektywy 

wzrostu 

 

Założenia rentowności do realizacji w latach 

kolejnych z uwagi na zmiany w otoczeniu: 

 Ograniczenia w handlu w niedzielę 

 Wzrost kosztów wynagrodzeń 

Porozumienie z bankiem  - osiągnięte  
 

Uruchomiony proces emisji 
 

Wzrost udziału restauracji franczyzowych do 

50% liczby wszystkich restauracji 
 

Standardowy element umów najmu 
 

W trakcie poszukiwania partnerów  

 

Zmiana harmonogramu spłaty zadłużenia  
 

Emisja akcji 
 

Wzrost udziału modelu franczyzowego 
 

Rozwój z wykorzystaniem fit-outu 
 

Finansowanie spółek zależnych 

PODSUMOWANIE REALIZACJI STRATEGII 

Poprawa 

efektywności 

operacyjnej 

Finansowanie 

strategii rozwoju 

CEL 



ZAŁĄCZNIKI 

Imię Nazwisko osoby przygotowującej prezentację 



Przychody gastronomiczne według marek 

  

Wpływ niehandlowych niedziel na sprzedaż restauracji w 1 poł. 2018 

Wzrost udziału mniejszych sieci w strukturze sprzedaży 

  

PRZYCHODY GASTRONOMICZNE WG MAREK 

Struktura sprzedaży gastronomicznej  

w 1H 2018 
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Sphinx Chłopskie Jadło Wook + inne Fabryka Pizzy

87,40% 

12,60% 

Sphinx CHJ, WO, FP, inne



WYNIK JEDNOSTKOWY 1H 2018 

 Pozycja 

Okres 
raportowany 

Okres 
porównywalny 

Okres 
porównywalny 

1.1.2018  – 30.06.2018 1.1.2017 – 30.06.2017 Odchylenie r/r 

Przychody ze sprzedaży 82 705   87 898 -5 193 

Koszt własny sprzedaży -71 970 -77 509 5 539 

Zysk (strata) brutto na sprzedaży 10 735 10 389 346 

Koszty ogólnego zarządu -10 470 -11 604 1 134 

Pozostałe przychody operacyjne 413 2 361 -1 948 

Pozostałe koszty operacyjne -1 285 -243 -1 042 

Zysk (strata) na działalności 

operacyjnej 
-607 903 -1 510 

Przychody finansowe 274 496 -222 

Koszty finansowe -3 061 -2 622 -439 

Zysk (strata) przed 

opodatkowaniem 
-3 394 -1 223 -2 171 

Podatek dochodowy 585 164 421 

Zysk (strata) netto -2 809 -1 059 -1 750 

Amortyzacja i odpisy -5 134 -5 401 267 

EBITDA 4 527 6 304 -1 777 

w tys. PLN 

Rentowność brutto na sprzedaży 13,0% 11,8%   

Rentowność operacyjna -0,7% 1,0%   

Rentowność EBITDA 5,5% 7,2%   

Rentowność netto -3,4% -1,2%   

Wzrost zysku brutto na sprzedaży pomimo 

zakazu handlu w niedziele 

Negatywny wpływ niehandlowych niedziel na 

sprzedaż i wynik netto (utworzenie rezerw na 

aktywa kilku restauracji) 

Ograniczenie kosztów centrali (KOZ) 

o ponad 1,1 mln zł r/r 



BILANS JEDNOSTKOWY 

Pozycja 30.06.2018 31.12.2017 30.06.2017 

Aktywa trwałe 114 069 103 095 98 618 

Aktywa obrotowe 27 501 30 490 28 155 

 - w tym: środki pieniężne i ich ekwiwalenty 8 188 10 301 9 617 

Aktywa razem 141 570 133 585 126 773 

Kapitał własny 6 819 9 356 16 955 

Zobowiązania i rezerwy na zob. 134 751 124 229 109 818 

 - w tym zobowiązania długoterminowe 88 917 74 177 66 464 

 - w tym zobowiązania krótkoterminowe 45 834 50 052 43 354 

Pasywa razem 141 570 133 585 126 773 

w tys. PLN 



CASH FLOW JEDNOSTKOWY 

w tys. PLN 

  2018'H1 2017'H1 

Zysk netto -2 809 -1 059 

Korekty: 11 744 5 686 

Amortyzacja i odpisy 5 135 5 401 

Podatek odroczony -585 -164 

Przychody i koszty z tytułu odsetek 2 918 2 557 

Inne 41 -17 

Zmiany stanu kapitału obrotowego  4 235 -2 091 

Zapasy -58 -8 

Należności handlowe oraz pozostałe należności -403 -2 267 

Zobowiązania handlowe oraz pozostałe zobowiązania 4 696 184 

CF operacyjny 8 935 4 627 

Wpływy ze sprzedaży majątku trwałego 60 468 

Wpływy z tytułu zakończonych lokat 230 4 183 

Wydatki na zakup majątku trwałego -4 170 -7 285 

Wydatki na zakup akcji i udziałów w podmiotach stow. -75 -50 

Pożyczki -667 109 

CF inwestycyjny -4 622 -2 575 

Środki uzyskane na poczet emisji akcji 433 0 

Spłata kredytów i pożyczek -3 553 -4 235 

Spłata zobowiązań z tytułu leasingu finansowego -589 -609 

Zobowiązania z tytułu faktoringu odwrotnego 12 1 540 

Odsetki zapłacone -2 729 -2 700 

CF finansowy -6 426 -6 004 

RAZEM CF -2 113 -3 952 

Saldo środków pieniężnych 8 188 9 617 

Saldo środków bez zablokowanych 3 117 4 216 



KONTAKT IR 

70-90% 

Kinga Szkutnik  

Practum Consulting  

Tel. 609 884 480  

kinga.szkutnik@practum.pl 

Joanna Milewska  

Practum Consulting  

Tel. 605 866 166  

joanna.milewska@practum.pl  

Anna Omelańska  

Practum Consulting  

Tel. 666 366 188  

anna.omelanska@practum.pl 

DZIĘKUJEMY ZA UWAGĘ! 


