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Cele sporządzania biznesplanu

Cele sporządzania biznesplanu w praktyce:

̴ Ocena opłacalności projektu przedsięwzięcia inwestycyjnego 

̴ Ograniczanie ryzyka przedsięwzięcia

̴ Odpowiednie wykorzystanie czasu i zasobów materialnych oraz zasobów ludzkich

̴ Uzasadnienie realności przedsięwzięcia

̴ Dowód, że potrafimy planować  w sposób systematyczny, kompleksowy i uporządkowany

̴ Utworzenie planu, który będzie wyznaczał drogę do osiągnięcia celów biznesowych

̴ Ocena wdrożenia realizowanej koncepcji

Ciechan-Kujawa M.: Biznes Plan. Standardy i praktyka. TNOiK. Toruń 2007 r.



5

Odbiorcy biznes planu

Dla kogo sporządzany jest biznesplan?

̴ Dla użytku wewnętrznego przyszłego lub istniejącego przedsiębiorstwa

̴ Banków

̴ Funduszy Venture Capital

̴ Business Angles

̴ Funduszy Private Equity

̴ Fundacji

̴ Inwestorów – firm lub osób zainteresowanych udziałem w przedsięwzięciu

̴ Organizacji publicznych  i rządowych

̴ Instytucji zarządzających  projektami, których celem jest wsparcie finansowe przedsiębiorstw

Ciechan-Kujawa M.: Biznes Plan. Standardy i praktyka. TNOiK. Toruń 2007 r.



Struktura biznesplanu
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Struktura biznesplanu

 analiza rynku

 analiza konkurencji

 analiza strategiczna

 analiza strategiczna

 analiza strategiczna

 planowanie zasobów

 projekcje finansowe



Struktura biznesplanu - podsumowanie
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Podsumowanie biznesplanu 

Podsumowanie powinno uwzględnić:

̴ Główne cele sporządzenia biznesplanu

̴ Uzasadnienie realizacji przedsięwzięcia 

̴ Przewidywaną wielkość nakładów finansowych

̴ Źródła finansowania przedsięwzięcia

̴ Syntetyczną ocenę wyników finansowych

Evans V., Tracy B.: Niesamowity biznes plan. Warszawa 2015 r.
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Ogólna charakterystyka firmy

Ogólna charakterystyka firmy powinna obejmować:

̴ Podstawowe cele i założenia (konkretne, wymierne, osiągalne, istotne, ograniczone czasowo)

̴ Podstawowe dane informacyjne (nazwa firmy, produkty bądź usługi, główne grupy klientów, dotychczasowe sukcesy)

̴ Strategia (źródła przewagi konkurencyjnej na rynku)

̴ Zasoby (umiejscowienie, infrastruktura, patenty, kapitał ludzki)

̴ Podstawowe dane finansowe (najważniejsze wartości z rachunku zysków i strat oraz z bilansu)

Ciechan-Kujawa M.: Biznes Plan. Standardy i praktyka. TNOiK. Toruń 2007 r.



Struktura biznesplanu – analiza rynku



12

Analiza popytu rynkowego

Analiza popytu rynkowego powinna obejmować:

̴ Elastyczność cenowa popytu – stosunek względnej zmiany popytu do względnej zmiany ceny

𝐸𝑝 =
∆𝐷

𝐷
:
∆𝑃

𝑃
̴ Elastyczność dochodowa popytu – stosunek względnej zmiany popytu na dobro do względnej zmiany dochód

𝐸𝑑 =
∆𝐷

𝐷
:
∆𝑌

𝑌
̴ Elastyczność mieszana popytu – procentowa zmiana popytu na dane dobro (usługę) w reakcji na procentową  zmianę ceny 

innego dobra (usługi)

𝐸𝑖𝑗 =
∆𝐷𝑖

𝐷𝑖

:
∆𝑃𝑗

𝑃𝑗

Mruk H: Analiza rynku. PWE. Warszawa 2003.
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Tendencje, sezonowość i zależności przyczynowo-skutkowe

Analiza rynku powinna obejmować także takie zagadnienia jak:

̴ Analiza zjawisk rynkowych w czasie – tendencje rozwojowe (trend)

̴ Analiza sezonowości

̴ Analiza związków przyczynowo-skutkowych – zależności pomiędzy różnymi zmiennymi

Mruk H: Analiza rynku. PWE. Warszawa 2003.
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Rozmiary rynku

Analiza udziałów rynkowych i grup strategicznych powinna obejmować:

̴ Analiza pojemności rynku

̴ Analiza chłonności rynku

̴ Analiza udziałów rynkowych

̴ Analiza grup strategicznych

Mruk H: Analiza rynku. PWE. Warszawa 2003.
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Pojemność rynku – metoda 1

Q – pojemność rynku,
N – liczba ludności zamieszkującej dany obszar,
s – wskaźnik spożycia danego dobra na 1 mieszkańca

𝑄
= 𝑁 ∙ 𝑠

𝑄 = 𝐾 ∙ 𝑝 ∙ 𝑞

Q – pojemność rynku,
K – liczba jednostek konsumujących, czyli liczba osób bądź gospodarstw domowych, które należą do grupy potencjalnych konsumentów
p – proporcja (prawdopodobieństwo) zakupu, czyli % jednostek konsumujących, które używają (spożywają) dany produkt bądź korzystają z danej 
usługi,
q – liczba jednostek produktu, używana (spożywana) przez przeciętnego konsumenta

Pojemność rynku – metoda 2

Mruk H: Analiza rynku. PWE. Warszawa 2003.

Pojemność rynku
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Chłonność rynku – metoda 1

Chłonność rynku – metoda 2

𝑊𝑠𝑘𝑎ź𝑛𝑖𝑘 𝑧𝑎𝑠𝑝𝑜𝑘𝑜𝑗𝑒𝑛𝑖𝑎 𝑝𝑜𝑝𝑦𝑡𝑢 =

𝑃𝑜𝑑𝑎ż 𝑡𝑜𝑤𝑎𝑟𝑢
𝑤 𝑗𝑒𝑑𝑛𝑜𝑠𝑡𝑘𝑎𝑐ℎ 𝑛𝑎𝑡𝑢𝑟𝑎𝑙𝑛𝑦𝑐ℎ 𝑛𝑎 𝑗𝑒𝑑𝑛𝑜𝑠𝑡𝑘ę 𝑘𝑜𝑛𝑠𝑢𝑚𝑢𝑗ą𝑐ą

𝑃𝑜𝑝𝑦𝑡 𝑛𝑎 𝑡𝑜𝑤𝑎𝑟
𝑤 𝑗𝑒𝑑𝑛𝑜𝑠𝑡𝑘𝑎𝑐ℎ 𝑛𝑎𝑡𝑢𝑟𝑎𝑙𝑛𝑦𝑐ℎ 𝑛𝑎 𝑗𝑒𝑑𝑛𝑜𝑠𝑡𝑘ę 𝑘𝑜𝑛𝑠𝑢𝑚𝑢𝑗ą𝑐ą

𝑊𝑠𝑘𝑎ź𝑛𝑖𝑘 𝑧𝑎𝑠𝑝𝑜𝑘𝑜𝑗𝑒𝑛𝑖𝑎 𝑝𝑜𝑝𝑦𝑡𝑢 =
𝑊𝑦𝑝𝑜𝑤𝑖𝑒𝑑𝑧𝑖 𝑜 𝑧𝑟𝑒𝑎𝑙𝑖𝑧𝑜𝑤𝑎𝑛𝑦𝑚 𝑝𝑜𝑝𝑦𝑐𝑖𝑒

𝑂𝑔ó𝑙𝑛𝑎 𝑙𝑖𝑐𝑧𝑏𝑎 𝑢𝑧𝑦𝑠𝑘𝑎𝑛𝑦𝑐ℎ 𝑜𝑑𝑝𝑜𝑤𝑖𝑒𝑑𝑧𝑖

Mruk H: Analiza rynku. PWE. Warszawa 2003.

Chłonność rynku
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Analiza udziałów rynkowych– metoda 1

Analiza udziałów rynkowych

Analiza udziałów rynkowych– metoda 2

𝑈𝑑𝑧𝑖𝑎ł 𝑤 𝑟𝑦𝑛𝑘𝑢 𝑑𝑜𝑐𝑒𝑙𝑜𝑤𝑦𝑚

=

𝑆𝑝𝑟𝑧𝑒𝑑𝑎ż 𝑑𝑎𝑛𝑒𝑔𝑜 𝑟𝑜𝑑𝑧𝑎𝑗𝑢 𝑝𝑟𝑜𝑑𝑢𝑘𝑡ó𝑤
𝑝𝑟𝑧𝑒𝑧 𝑝𝑟𝑧𝑒𝑑𝑠𝑖ę𝑏𝑖𝑜𝑟𝑠𝑡𝑤𝑜 𝑋 𝑤 𝑠𝑒𝑔𝑚𝑒𝑛𝑐𝑖𝑒 𝑑𝑜𝑐𝑒𝑙𝑜𝑤𝑦𝑚

𝑆𝑝𝑟𝑧𝑒𝑑𝑎ż 𝑑𝑎𝑛𝑒𝑔𝑜 𝑟𝑜𝑑𝑧𝑎𝑗𝑢 𝑝𝑟𝑜𝑑𝑢𝑘𝑡ó𝑤
𝑝𝑟𝑧𝑒𝑧 𝑤𝑠𝑧𝑦𝑠𝑡𝑘𝑖𝑒 𝑓𝑖𝑟𝑚𝑦 𝑤 𝑠𝑒𝑔𝑚𝑒𝑛𝑐𝑖𝑒 𝑑𝑜𝑐𝑒𝑙𝑜𝑤𝑦𝑚

𝑅𝑒𝑙𝑎𝑡𝑦𝑤𝑛𝑦 𝑢𝑑𝑧𝑖𝑎ł 𝑤 𝑟𝑦𝑛𝑘𝑢 =

𝑆𝑝𝑟𝑧𝑒𝑑𝑎ż 𝑑𝑎𝑛𝑒𝑔𝑜 𝑟𝑜𝑑𝑧𝑎𝑗𝑢 𝑝𝑟𝑜𝑑𝑢𝑘𝑡ó𝑤
𝑝𝑟𝑧𝑒𝑧 𝑝𝑟𝑧𝑒𝑑𝑠𝑖ę𝑏𝑖𝑜𝑟𝑠𝑡𝑤𝑜 𝑋

𝑆𝑝𝑟𝑧𝑒𝑑𝑎ż 𝑑𝑎𝑛𝑒𝑔𝑜 𝑟𝑜𝑑𝑧𝑎𝑗𝑢 𝑝𝑟𝑜𝑑𝑢𝑘𝑡ó𝑤
𝑝𝑟𝑧𝑒𝑧 3 𝑛𝑎𝑗𝑤𝑖ę𝑘𝑠𝑧𝑦𝑐ℎ 𝑘𝑜𝑛𝑘𝑢𝑟𝑒𝑛𝑡ó𝑤

Mruk H: Analiza rynku. PWE. Warszawa 2003.
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Analiza grup strategicznych

Mruk H: Analiza rynku. PWE. Warszawa 2003.

Zasięg terytorialny
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Przykładowa mapa grup strategicznych sporządzona na podstawie dwóch wybranych kryteriów: 
a) asortyment b) zasięg terytorialny

Procedura sporządzenia mapy grup 
strategicznych:
1. Identyfikacja konkurentów
2. Wybór kryteriów różnicujących (np. 

odbiorca, poziom ceny, jakość produktów, 
aktywność marketingowa, zasięg 
geograficzny, lokalizacja placówek, 
wielkość powierzchni sprzedażowej, 
szerokość oferty asortymentowej, poziom 
obsługi i serwisu posprzedażowego)

3. Wybór dwóch czynników 
nieskorelowanych

4. Wykreślamy skale pomiarowe
5. Wykreślamy koła
6. Uzyskanie udziałów rynkowych w postaci 

grup strategicznych

Pojedyncza firma, 
np.: firma D

Koło symbolizujące 
grupę strategiczną



Struktura biznesplanu – analiza konkurencji
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Profil konkurenta

Analiza profilu konkurenta powinna obejmować:

̴ Próba oszacowania danych dotyczących sprzedaży,

̴ Wzrost sprzedaży w okresie trzech lat,

̴ Obsługiwane segmenty,

̴ Umiejscowienie obiektów i lokalizacja zespołu sprzedażowego,

̴ Fizyczne zasoby wykorzystywane przez firmę,

̴ Strategia,

̴ Pozycjonowanie na rynku,

̴ Dotychczasowe realizacje.

Evans V., Tracy B.: Niesamowity biznes plan. Warszawa 2015 r.
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Pięć sił wpływających na nasilenie konkurencji

Analiza pięciu sił Portera wpływających na nasilenie konkurencji:

̴ Konkurencja w branży

̴ Potencjalne wejścia

̴ Substytuty

̴ Dostawcy

̴ Nabywcy

Evans V., Tracy B.: Niesamowity biznes plan. Warszawa 2015 r.



Struktura biznesplanu – analiza strategiczna
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Pozycja konkurencyjna

Analiza pozycji konkurencyjnej:

̴ Nazwy głównych firm sektora

̴ Cechy charakterystyczne każdego konkurenta (wielkość przedsiębiorstwa, rentowność sprzedaży, konkurencyjność 
produktów lub usług, sytuacja finansowa, udział w rynku)

̴ Słabe i mocne strony konkurentów:

- produkt – innowacyjność, funkcjonalność, jakość, opakowanie, cena, serwis, dystrybucja, łatwość użycia,

- kompetencje

- wartość niematerialna i prawna - patenty

- lokalizacja

- jakość obsługi

- sytuacja finansowa

- inne
Ciechan-Kujawa M.: Biznes Plan. Standardy i praktyka. TNOiK. Toruń 2007 r.
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Jaką masz strategię?

Formułując strategię należy określić następujące podstawowe elementy:

̴ Oferowane produkty i usługi (co zamierzamy robić?)

̴ Obsługiwane przez nas rynki , klienci (dla kogo będziemy produkować i świadczyć usługi?)

̴ Przewaga strategiczna (dlaczego klienci będą od nas kupować?)

̴ Najważniejsze kierunki działania - produkty i rynki (na co będziemy kładli największy nacisk?)

̴ Systemy i struktury związane z realizację strategii ( w jaki sposób chcemy wprowadzić w życie działania związane z realizacją
strategii?)

Ciechan-Kujawa M.: Biznes Plan. Standardy i praktyka. TNOiK. Toruń 2007 r.
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Analiza SWOT

Formułując strategię warto przeprowadzić analizę SWOT:

̴ S - Strengths (atuty)

̴ W- Weaknesses (słabości)

̴ O – Opportunities (szanse)

̴ T – Threats (zagrożenia)

Ciechan-Kujawa M.: Biznes Plan. Standardy i praktyka. TNOiK. Toruń 2007 r.
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Typy strategii

 Agresywna (SO)

- wychwytywanie sposobności (słabości), 

- inwestowanie w nowe produkty,

- wzmocnienie pozycji na rynku

- przejmowanie firm o tym samym profilu,

- dywersyfikacja.

 Konkurencyjna (WO):

- powiększanie zasobów handlowych,

- ulepszanie produkcji,

- zwiększenie produktywności,

- utrzymanie przewagi konkurencyjnej

Ciechan-Kujawa M.: Biznes Plan. Standardy i praktyka. TNOiK. Toruń 2007 r.
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 Konserwatywna (ST)

- selekcja produktów,

- segmentacja rynku,

- redukcja kosztów,

- ulepszenie produktów konkurencyjnych,

- poszukiwane nowych rynków

- eliminowanie konkurentów i przejmowanie ich rynków

 Defensywna (WT)

- restrukturyzacja

- stopniowe wycofanie  się z rynku,

- wstrzymanie procesów inwestowania

- połączenie z inną firmą,

- likwidacja

Ciechan-Kujawa M.: Biznes Plan. Standardy i praktyka. TNOiK. Toruń 2007 r.

Typy strategii



Struktura biznesplanu – planowanie zasobów
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Plan organizacji i zarządzania

Plan organizacji i zarządzania powinien zawierać:

̴ Informacje na temat organizacji przedsiębiorstwa;

̴ Informacje na temat posiadanych zasobów ludzkich i kosztów ich zatrudnienia

̴ Informacje na temat systemu/struktur zarządzania 

̴ Harmonogramu najważniejszych działań

Ciechan-Kujawa M.: Biznes Plan. Standardy i praktyka. TNOiK. Toruń 2007 r.
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Plan marketingowy

Plan marketingowy powinien zawierać:

̴ Podstawowe założenia oparte na analizie rynkowej i przewidywanych trendach sytuacji rynkowej,

̴ Asortyment oferowanych produktów i usług,

̴ Obecnych i potencjalnych klientów,

̴ Bezpośrednich i pośrednich konkurentów,

̴ Polityki cenowej

̴ Działań w zakresie dystrybucji i usług

̴ Reklamy i promocji sprzedaży

̴ Planowanej sprzedaży

Ciechan-Kujawa M.: Biznes Plan. Standardy i praktyka. TNOiK. Toruń 2007 r.
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Plan działalności operacyjnej

Plan działalności operacyjnej powinien zawierać:

̴ Proces i technologię wytworzenia wyrobów realizacji usług

̴ Infrastrukturę techniczną

̴ Niezbędne inwestycje

̴ Nakłady i źródła finansowania inwestycji

̴ Zakupy materiałów i usług

̴ Zdolności produkcyjne i usługowe oraz plan ilościowy produkcji i usług

̴ Specyfikację kosztów produkcji i usług

̴ Oddziaływanie na środowisko

Ciechan-Kujawa M.: Biznes Plan. Standardy i praktyka. TNOiK. Toruń 2007 r.



Struktura biznesplanu – projekcje finansowe w biznesplanie



33

Plan przychodów i kosztów

Plan przychodów powinien zawierać:

̴ Przychody ze sprzedaży produktów

̴ Przychody ze sprzedaży usług

̴ Plan kosztów stałych: 

- media,

- usługi obce,

- telekomunikacja, 

̴ Plan kosztów zmiennych:

- materiały i energia,

- wynagrodzenia.



34Krawczyk T.: Metoda Monte Carlo w procesie inwestycyjnym. WITKOM. Warszawa 2013 r.



35Krawczyk T.: Metoda Monte Carlo w procesie inwestycyjnym. WITKOM. Warszawa 2013 r.



36Krawczyk T.: Metoda Monte Carlo w procesie inwestycyjnym. WITKOM. Warszawa 2013 r.



37Krawczyk T.: Metoda Monte Carlo w procesie inwestycyjnym. WITKOM. Warszawa 2013 r.



38Krawczyk T.: Metoda Monte Carlo w procesie inwestycyjnym. WITKOM. Warszawa 2013 r.
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Plan inwestycji

Plan inwestycji powinien zawierać:

̴ Inwestycje w maszyny produkcyjne

̴ Inwestycje w pojazdy

̴ Inwestycje w wyposażenie biura

̴ Wartości niematerialne i prawne



40Krawczyk T.: Metoda Monte Carlo w procesie inwestycyjnym. WITKOM. Warszawa 2013 r.



41Krawczyk T.: Metoda Monte Carlo w procesie inwestycyjnym. WITKOM. Warszawa 2013 r.



42

Rachunek zysków i strat

Plan rachunku zysków i strat powinien zawierać:

̴ Suma przychodów ze sprzedaży produktów i usług

̴ Koszty operacyjne: amortyzacja, suma kosztów stałych, suma kosztów zmiennych

̴ Obliczony zysk operacyjny

̴ Obliczony EBIT (zysk przed odliczeniem podatków i odsetek)

̴ Zysk/strata na działalności gospodarczej

̴ Zysk po opodatkowaniu

̴ Zysk narastająco



43Krawczyk T.: Metoda Monte Carlo w procesie inwestycyjnym. WITKOM. Warszawa 2013 r.



44Krawczyk T.: Metoda Monte Carlo w procesie inwestycyjnym. WITKOM. Warszawa 2013 r.
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Bilans

Plan bilansu powinien zawierać:

̴ Aktywa

- Majątek trwały

- Majątek obrotowy

̴ Pasywa

- Kapitał

- Pasywa bieżące



46Krawczyk T.: Metoda Monte Carlo w procesie inwestycyjnym. WITKOM. Warszawa 2013 r.



47Krawczyk T.: Metoda Monte Carlo w procesie inwestycyjnym. WITKOM. Warszawa 2013 r.
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Analiza finansowa – wybrane wskaźniki

Analiza finansowa powinna zawierać wybrane wskaźniki:

̴ Wskaźnik bieżący

̴ Wskaźnik szybki

̴ Wskaźnik (ROS) – zwrot na sprzedaży

̴ Wskaźnik (ROA) – zwrot z aktywów

̴ Wskaźnik (ROE) – zwrot z kapitału

̴ Wskaźnik dług/kapitał
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Analiza ryzyka i prognozy
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Identyfikacja ryzyka

Źródła i rodzaje ryzyka:

̴ Ryzyko regionu, kraju, międzynarodowe

̴ Ryzyko związane z projektem inwestycyjnym

̴ Ryzyko  sektorowe

̴ Ryzyko operacyjne

̴ Ryzyko finansowe

̴ Ryzyko związane z działalnością B+R

̴ Ryzyko związane z produktem

̴ Ryzyko cyklu życia produktu
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Podstawowe modele analizy ryzyka

Modele analizy ryzyka:

̴ Ocena ekspercka

̴ Analiz scenariuszy

̴ Symulacja Monte Carlo

̴ Drzewa decyzyjne

̴ Opcje realne
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Załączniki do biznesplanu
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Załączniki

Załączniki które powinny być uwzględnione w biznesplanie:

̴ Schematy organizacyjne
̴ Schematy projektowe

̴ Dokumentacja techniczna

̴ Ekspertyzy
̴ Patenty

̴ Życiorysy kadry zarządzającej

̴ Fotografie i rysunki produktu
̴ Szczegółowe plany finansowe

̴ Obliczenia dotyczące ryzyka

̴ Listy intencyjne
̴ Statut firmy

̴ Kopie notarialne

̴ KRS
̴ Inne dokumenty

Ciechan-Kujawa M.: Biznes Plan. Standardy i praktyka. TNOiK. Toruń 2007 r.



Błędy popełniane w biznesplanie
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Błędy popełniane w biznesplanie

Błędy jakie pojawiają się w biznes planie:

̴ Zbyt duża liczba pomysłów na produkty i usługi w jednym biznesplanie

̴ Próba przedstawienia produktu jako rozwiązania uniwersalnego – brak polaryzacji

̴ Brak analizy życia produktu

̴ Brak analizy cech, funkcji, przydatności produktu lub usługi

̴ Zbyt duża koncentracja na patencie

̴ Błędna analiza konkurencji

̴ Błędna analiza 

̴ Błędne analizy finansowe 

̴ Błędna ocena dotycząc innowacyjności produktu lub usługi

̴ Budowa biznesplanu na prognozach

̴ Brak zgodności części finansowej z częścią operacyjną biznesplanu

̴ Błędy rachunkowe

Ciechan-Kujawa M.: Biznes Plan. Standardy i praktyka. TNOiK. Toruń 2007 r.
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