
 

Jinsi ya kuanzisha biashara ya kuuza 
vyakula vya haraka (fast food): Kutoka 
Wazo Hadi Mafanikio Endelevu 
 

Sekta ya chakula na vinywaji ni moja ya sekta zenye uhai mkubwa na ukuaji wa haraka nchini 
Tanzania, hasa katika miji inayokua kwa kasi. Katika muktadha huu, biashara ya vyakula vya 
haraka (fast food) imejidhihirisha kama fursa ya dhahabu kwa wajasiriamali. Jiji la Mbeya, kwa 
mfano, linatoa picha halisi ya fursa hii, ambapo utafiti unaonyesha kuwa asilimia 80% ya 
wakazi wake hutegemea migahawa kwa ajili ya milo yao, jambo linalothibitisha soko kubwa na 
lenye mahitaji ya kudumu.1 

Makala haya yameandaliwa si kama mwongozo wa kawaida, bali kama ramani ya kina, 
iliyojengwa kwa uchambuzi wa kina na mifano halisi, yenye lengo la kutoa maarifa muhimu 
kwa kila anayepania kuanzisha na kuendesha biashara ya vyakula vya haraka kwa mafanikio 
endelevu. 

 

Sehemu ya I: Utafiti wa Soko, Uchaguzi wa Eneo na 
Mpango wa Biashara 
 

 

Uchambuzi wa Soko na Kutambua Fursa Zilizofichika 

 

Kabla ya kuanza biashara yoyote, hatua ya msingi na yenye tija kubwa ni kufanya utafiti wa 
soko.2 Hatua hii inajumuisha mambo mbalimbali, kama vile kufikiria wazo la biashara, kufanya 
utafiti wa sekta unayotaka kuingia, kuchambua washindani, na kuchagua eneo lenye 
manufaa.2 

Moja ya maeneo muhimu ya kuzingatia ni tabia za ulaji za walengwa. Takwimu za kitafiti za 



matumizi ya chakula nchini Tanzania zinaonyesha kuwa matumizi ya vyakula vya nafaka, mizizi 
yenye wanga, na ndizi za kupikwa yamezidi kiwango kinachopendekezwa, huku matumizi ya 
vyakula vyenye asili ya wanyama, matunda, na mboga yakibaki chini ya kiwango hicho.5 Hali hii 
ya ulaji inaleta fursa ya kipekee katika soko la vyakula vya haraka. Vyakula vya haraka kama 

Chipsi Mayai (zege), ambavyo vilitoka mitaa ya Dar es Salaam, vimekuwa sahani isiyo rasmi ya 
kitaifa na vinapatikana karibu kila mahali nchini.6 Mafanikio ya 

Chipsi Mayai si bahati mbaya; badala yake, ni matokeo ya moja kwa moja ya kutoa mlo 
unaoendana na tabia za ulaji za taifa zima, ukichanganya mizizi yenye wanga (viazi) na protini 
(mayai).7 

Hii ina maana kwamba biashara yenye ufanisi ni ile inayokidhi mahitaji halisi ya soko badala ya 
kujaribu kuyabadilisha ghafla. Mjasiriamali anayetafuta niche yake anapaswa kuanza kwa 
kuboresha vyakula maarufu ambavyo tayari vinapendwa, kama vile Chipsi Mayai, badala ya 
kuanza na wazo geni kabisa ambalo linaweza lisiweze kushika soko. 

 

Kisa cha Niche na Ubaguzi wa Wateja: Mafunzo kutoka Sokoni 

 

Kisa cha mjasiriamali aliyejaribu kuanzisha biashara ya kuuza bidhaa original kwa bei ya juu 
kinatoa somo muhimu la kiuchumi na kisaikolojia kwa mjasiriamali anayechipukia.8 Mjasiriamali 
huyo alikosa mauzo kwa muda mrefu alipojikita kuwahudumia wateja wachache walio na 
uwezo mkubwa wa kifedha. Hata hivyo, baada ya kubadilisha mkakati na kuanza kuuza bidhaa 
za kawaida kwa bei nafuu, mauzo yake yaliongezeka kwa kiwango cha kushangaza.8 

Ukweli uliofichika katika kisa hiki ni kwamba soko kubwa la biashara nyingi nchini Tanzania 
linaongozwa na wateja wa kati na wa chini. Kujikita kwenye kundi dogo la wateja wenye uwezo 
wa juu ni mkakati hatari ambao mara nyingi hupelekea kufeli kwa biashara. Mafanikio 
endelevu yanapatikana kwa “kugusa wateja wote bila kubagua” 8, yaani kwa kutoa bidhaa 
bora kwa bei nafuu, inayowiana na hali halisi ya kiuchumi. Lengo kuu la biashara ya vyakula 
vya haraka halipaswi kuwa kuuza chakula cha gharama kubwa, bali kutoa huduma bora 
inayokidhi mahitaji ya wingi wa watu, ambao ndio injini ya faida endelevu. 

 

Kuunda Mpango wa Biashara Imara na Mtaji 

 



Mpango wa biashara ni ramani yako ya kuelekeza wazo lako kuwa hatua zinazoweza 
kutekelezeka.4 Mpango huu unapaswa kujumuisha malengo ya biashara, gharama za 
kuanzisha na kuendesha, mikakati ya masoko, na mahitaji ya mtaji.3 Ni muhimu pia kuweka 
wazi vyanzo vya mtaji, iwe ni akiba yako binafsi au ufadhili kutoka kwa taasisi za kifedha.4 
Kuwa na akaunti tofauti ya benki ya biashara kunaweza kurahisisha usimamizi wa fedha na 
kuonyesha uthabiti wa biashara yako.4 

Ili kutoa picha halisi ya mtaji unaohitajika, jedwali lifuatalo linatoa makadirio ya gharama za 
vifaa vya msingi kwa biashara ndogo ya vyakula vya haraka. 

 

Kifaa Makadirio ya Bei (TZS) Maelezo 

Friji Ndogo 325,000 - 750,000 Kwa ajili ya kuhifadhi 
vyakula vinavyoharibika 
haraka.3 

Kaango ya Umeme (Deep 
Fryer) 

119,000 - 360,000 Muhimu kwa kupikia chipsi 
na kuku.11 

Jiko la Gesi 50,000 - 150,000 Tofauti na majiko ya mkaa, 
gesi ni safi na ya haraka.3 

Vifaa vya kupikia na 
vyombo 

100,000 - 250,000 Mabeseni, visu, glovu, 
sufuria, na vyombo vya 
kuhudumia.3 

Meza na Viti 200,000 - 500,000 Kama biashara inahusisha 
eneo la kukaa.3 

Jumla ya Mtaji wa Vifaa 794,000 - 2,010,000 Haya ni makadirio ya 
mwanzo; gharama 
zinaweza kutofautiana 
kulingana na chapa na 
ukubwa. 

 

Sehemu ya II: Uti wa Mgongo wa Biashara: Sheria, 



Kanuni na Usafi 
 

 

Uelewa wa Mfumo wa Kisheria na Udhibiti 

 

Biashara ya chakula inahusisha moja kwa moja afya ya jamii, hivyo ni lazima ipate vibali na 
leseni husika kutoka kwa mamlaka.3 Mfumo wa udhibiti nchini Tanzania unashirikisha mamlaka 
mbalimbali, na ni muhimu kuelewa majukumu ya kila moja. Leseni ya biashara kutoka 
Halmashauri ya jiji au wilaya ni ya lazima.12 Aidha, biashara za chakula zinahitaji idhini kutoka 
kwa idara ya afya ya Halmashauri na cheti cha afya kwa wafanyakazi.3 

Mamlaka ya Dawa na Vifaa Tiba (TMDA) ndiyo inayosimamia ubora, usalama, na ufanisi wa 
chakula nchini.14 Maeneo ya biashara na viwanda hufanyiwa ukaguzi wa mara kwa mara ili 
kuhakikisha yanakidhi vigezo vilivyowekwa.2 Hii ina maana kuwa kufuata sheria na kudumisha 
usafi si tu mchakato wa kupata leseni bali ni jukumu la kila siku. Biashara inayozingatia kanuni 
itajenga sifa na kuongeza imani ya wateja, ambayo ni silaha muhimu ya ushindani.3 

Jedwali lifuatalo linafafanua majukumu ya baadhi ya mamlaka hizi: 

 

Mamlaka Majukumu Muhimu Rejea 

Halmashauri ya Jiji/Wilaya Inatoa Leseni ya Biashara 
baada ya idhini kutoka 
idara husika. 

12 

Idara ya Afya (Halmashauri) Inakagua na kutoa vibali 
vya afya, ikiwa ni pamoja na 
cheti cha afya kwa 
wafanyakazi. 

3 

Mamlaka ya Dawa na Vifaa 
Tiba (TMDA) 

Inasimamia udhibiti wa 
ubora, usalama na ufanisi 
wa chakula, inatoa elimu 

14 



kwa wadau na kufanya 
ukaguzi. 

 

Muundo wa Biashara na Kanuni za Usafi wa Chakula 

 

Wajasiriamali wanapaswa kuchagua muundo wa kisheria unaoendana na mahitaji yao. Miundo 
mikuu ni pamoja na Umiliki wa Kibinafsi (Sole Proprietorship), Ubia (Partnership), na Kampuni 
ya Dhima Ndogo (LLC).4 Umiliki wa Kibinafsi ni rahisi na haina gharama kubwa kuanza, lakini 
inaweza kumuweka mjasiriamali katika hatari ya kulipa madeni yote ya biashara.4 Uchaguzi wa 

muundo sahihi ni hatua muhimu itakayopunguza hatari za kisheria na kifedha.4 

Zaidi ya hayo, kipaumbele kikubwa kinapaswa kuwekwa kwenye usafi wa chakula. Kanuni za 
Shirika la Afya Duniani (WHO) na zile za Serikali za Mitaa zinatoa mwongozo wa kina.16 Baadhi 
ya mambo ya msingi ya kuzingatia ni pamoja na: 

● Kutenganisha Vyakula: Tenganisha vyakula vibichi (k.m., nyama, mayai) na vile 
vilivyopikwa ili kuzuia uchafuzi wa vijidudu.17 

● Usafi wa Mikono na Vyombo: Osha mikono mara kwa mara, hasa baada ya kutoka 
chooni, na hakikisha vyombo vyote vinatumika vimesafishwa vizuri.17 

● Hifadhi Sahihi: Hifadhi vyakula vilivyopikwa na kupoozwa kwenye jokofu mara moja na 
usivihifadhi kwenye joto la kawaida kwa zaidi ya saa mbili.17 

● Kupika Kikamilifu: Pika vyakula, hasa nyama na mayai, hadi vifikie nyuzi joto 70°C.17 

Kuzingatia kanuni hizi za afya na usafi si tu suala la kisheria bali ni uwekezaji mkubwa katika 
sifa na heshima ya biashara. 

 

Sehemu ya III: Uendeshaji Bora na Huduma kwa 
Wateja 
 

 

Umuhimu wa Eneo na Wafanyakazi 

 



Uchaguzi wa eneo la biashara ni muhimu sana. Eneo la kibiashara linapaswa kuwa rafiki, lenye 
mwendo wa watu wengi (trafiki ya miguu au magari), kama vile karibu na shule, ofisi, au 
stendi.2 Pia, kupata eneo karibu na biashara nyingine zinazostawi kunaweza kukuwezesha 
kufikia hadhira iliyoanzishwa na kuongeza fursa za biashara yako.2 

Aidha, wafanyakazi ndio “damu ya maisha ya biashara yoyote ndogo”.2 Ni muhimu kuajiri watu 
wenye furaha, ujuzi, na waaminifu kwa sababu watakuwa na mawasiliano ya moja kwa moja na 
wateja.2 Uwekezaji katika mafunzo na ustawi wa wafanyakazi una matokeo chanya ya moja 
kwa moja. Mfumo wa uhusiano wa sababu na matokeo unaonyesha kwamba wafanyakazi 
wenye furaha hutoa huduma bora, huduma bora hupelekea maneno mazuri ya mdomo ( 

word-of-mouth), na maneno haya ndiyo tangazo bora zaidi, yanayojenga msingi wa wateja 
waaminifu.2 Hii inaonyesha kuwa sifa ya biashara inajengwa na uzoefu wa mteja, na uzoefu 
huo unaanzia na tabasamu na utendaji wa mhudumu wako. 

 

Sehemu ya IV: Mikakati ya Masoko na Mafunzo kutoka 
Sokoni 
 

 

Kutangaza Biashara yako kwa Ufanisi 

 

Katika ulimwengu wa kisasa, mitandao ya kijamii ni silaha kuu ya masoko kwa biashara ndogo.3 
Kuwa na kurasa rasmi za biashara kwenye majukwaa kama 

Facebook Business Page na Instagram Business account ni muhimu ili kufikia wateja wengi na 
kuonyesha bidhaa na huduma zako.18 Matumizi ya 

WhatsApp Business pia yanaweza kusaidia sana katika kuwasiliana na wateja na kupokea 
maagizo.18 

Licha ya nguvu ya mitandao ya kijamii, njia za jadi za matangazo kama mabango na 
vipeperushi bado ni muhimu.3 Hata hivyo, hakuna tangazo lenye nguvu kama 

word-of-mouth.3 Wateja wanafurahia huduma bora watakusifia kwa wengine, na hii 
itakujengea soko la kudumu. 



 

Kielelezo cha Umaarufu: Chipsi Mayai na Mafunzo ya Soko 

 

Ingawa Chipsi Mayai ni chakula rahisi, kinachopatikana katika migahawa mingi, umaarufu 
wake mkubwa unathibitishwa na ukweli kwamba asilimia 90% ya wateja hula chipsi 
migahawani.19 Mafanikio ya baadhi ya wafanyabiashara haitokani na 

Chipsi yenyewe, bali kwenye ubunifu katika viungo vya ziada na uandaaji. Mfano, mjasiriamali 
anayeboresha Chipsi Mayai kwa kuongeza ndimu, ukwaju, mayonnaise na kachumbari 
huwavutia wateja zaidi.19 Hii inathibitisha kuwa siri ya mafanikio katika soko la vyakula vya 
haraka si lazima kuanzisha kitu kipya, bali kuboresha bidhaa inayojulikana na kupendwa na 
wengi, na kutoa huduma bora yenye “ladha nzuri na kipimo cha kuridhisha”.20 

 

Mafunzo kutoka Changamoto za Uendeshaji na Mifano Halisi 

 

Biashara ya vyakula, kama biashara nyingine, ina mzunguko wake. Baadhi ya wafanyabiashara 
wa chipsi wameripoti kuwa Ijumaa, Jumamosi, Jumapili na Jumatatu ni siku za mauzo mazuri, 
huku Jumanne na Jumatano zikiwa siku za mauzo duni.20 Hii inaonyesha ukomavu katika 
usimamizi, kwani mjasiriamali anapaswa kuelewa mzunguko huu na kupanga manunuzi na 
matumizi ya malighafi ili kuepuka hasara.20 Kujua 

siku za majanga ni muhimu kwa kupanga mikakati ya masoko ya siku hizo, kama vile kutoa 
punguzo la bei au matangazo maalum ili kuwavutia wateja. 

Mifano ya migahawa kama Royal Oven 21 na 

Kitu Kimoja Fast Food 22 jijini Mbeya inaonyesha kuwa biashara inaweza kustawi kwa 
kuzingatia kanuni za msingi: usafi wa hali ya juu, huduma bora, na bei nafuu. Hizi ni biashara 
zinazoonyesha kuwa ufanisi wa kweli unapatikana kwa kuunganisha bidhaa bora na uzoefu 
mzuri wa mteja. 

 

MWISHO WA MAKALA 

 



Safari ya kuanzisha biashara ya vyakula vya haraka inahitaji maandalizi ya kina na umakini. 
Mafanikio yanategemea uwezo wa mjasiriamali kufanya utafiti wa soko, kuelewa mfumo wa 
kisheria na kanuni za afya, kuweka kipaumbele kwenye usafi na ubora wa chakula, kuajiri 
wafanyakazi wenye tija, na kutumia mikakati ya masoko inayofaa. 

Ingawa biashara ya vyakula inahitaji uthubutu, inawezekana kwa mjasiriamali mwenye 
nidhamu na anayejituma.3 Kila mteja anayefurahia chakula chako ni tangazo zuri kwa wengine, 
na hapo ndipo utakapokuwa umefikia kiwango cha juu cha mafanikio. Kumbuka, kuanza ni 
hatua ya kwanza, lakini kusimamia biashara yako kwa umakini ndio siri ya kufikia mafanikio 
endelevu. 
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