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1. Podstawowe informacje 

1.1 Czym jest biznesplan? 

Biznesplan jest określeniem wywodzącym się z języka angielskiego i oznacza plan 

biznesu, plan biznesowy. Tworzony jest w celach planistycznych, zarówno na 

wewnętrzne, jak i zewnętrzne potrzeby przedsiębiorstwa. Jego głównym zadaniem jest 

ocena opłacalności przewidzianych przedsięwzięć gospodarczych. 

Dobrze opracowany, w sposób przejrzysty i rzetelny opisuje zarówno obecną, jak 

i przyszłą działalność gospodarczą. Solidny biznesplan powinien zawierać informacje 

odnośnie przewidywanych szans i zagrożeń, analizę finansową przedstawiającą rzetelnie 

szanse i zagrożenia biznesowe oraz wyliczenia finansowe obrazujące dotychczasowe 

(jeżeli istnieją) oraz planowane wyniki finansowe. Zakres biznesplanu bywa różny i jest 

uzależniony od tego, w jakim celu został stworzony oraz jaki jest zakres i wielkość 

prowadzonej działalności. 

Warto podkreślić, że w biznesplanie należy zawierać tylko istotne informacje, 

które mogą być ważne dla osoby go oceniającej. 

Do głównych celów biznesplanu można zakwalifikować: 

 szczegółowe opisanie przedsięwzięć  gospodarczych, których wykonanie 

zaplanowane jest w przyszłości, 

 udowodnienie, że przedsiębiorca posiada niezbędne umiejętności, doświadczenie 

i kompetencje gwarantujące powodzenie zamierzeń biznesowych, 

 pozyskanie zewnętrznych źródeł finansowania. 

1.2 Kto może wykonać biznesplan? 

Biznesplan może zostać napisany zarówno przez samego przedsiębiorcę, jak i 

przez profesjonalną firmę zewnętrzną, której zadanie to zostanie powierzone. 

Przedsiębiorca pisząc samodzielnie biznesplan z pewnością w niektórych 

kwestiach będzie lepiej obeznany, gdyż zna własną firmę (jeżeli już ją prowadzi) i wie, 

w jakim kierunku chce ją rozwijać. Jednak zleceniobiorca, czyli firma zajmująca się 

profesjonalnie pisaniem biznesplanów, będzie potrafiła w sposób dokładniejszy i szybszy 

dokonać wszelkiego rodzaju analiz (SWOT, analizy finansowe itp.). Ich ocena sytuacji 

w firmie i jej szans rozwojowych na rynku z pewnością będzie bardziej obiektywna, 

aniżeli samego przedsiębiorcy. I to właśnie zdystansowana ocena jest tutaj najważniejsza. 

Decyzja co do tego, kto sporządzi biznesplan, leży w gestii osoby prowadzącej 

działalność gospodarczą. Jeżeli czuje się ona na siłach i wie, że podoła takiemu zadaniu, 

powinna sporządzić go samodzielnie. Jednak gdy przedsiębiorcę dopadają jakiekolwiek 



Jak napisać profesjonalny biznesplan? – wfirma.pl 
 

7 
 

wątpliwości, lepiej z tym zadaniem zgłosić się do profesjonalnej firmy zajmującej się taką 

tematyką. 

1.3 Zasady obowiązujące w przygotowaniu biznesplanu 

Biznesplan powinien prezentować: 

 aktualną sytuację przedsiębiorstwa, 

 plany przedsiębiorstwa, 

 uzasadnienie i sposoby realizacji przedstawionych zamierzeń, 

 osiągnięte wyniki dzięki realizacji tych planów. 

Można wyróżnić dziewięć podstawowych zasad przygotowania biznesplanu. 

Kompleksowość – oznacza, że biznesplan powinien poruszać wszystkie 

najistotniejsze aspekty, takie jak: 

 sprzedaż, 

 odbiorcy i dostawcy, 

 koszty, 

 nakłady, 

 źródła finansowania, 

 struktura organizacyjna, 

 zatrudnienie i inne. 

Długofalowość – pożądanym jest, aby biznesplan swoim zakresem obejmował 

kilka lat (od trzech do pięciu). Jednak ze względu na cel tworzenia biznesplanu może on 

dotyczyć także kilku lub kilkunastu miesięcy. 

Adekwatność – biznesplan powinien być dostosowany pod względem formy 

i treści do celu, któremu służy, a także do wymagań oraz potrzeb jego odbiorcy. 

Czytelność – biznesplan musi być czytelny oraz posiadać przejrzyste wnioski.  

W celu zapewnienia mu tych cech warto stosować tabele, rysunki, diagramy, wykresy, 

schematy, które w sposób obrazowy przedstawiają omawiane kwestie. Bardzo istotne jest 

zachowanie odpowiedniej kolejności poruszanych zagadnień. Używanie zbyt 

specjalistycznego języka również nie jest pożądane. 

Rzetelność założeń i wiarygodność danych – jest to chyba najważniejsza zasada 

tworzenia biznesplanu. Wszystkie dane i informacje powinny być prawdziwe i poparte 

odpowiednimi dowodami, faktycznymi analizami. Napotkanie przez odbiorcę fałszywych 

i zakłamanych informacji może skutkować tym, że cały biznesplan zostanie krytycznie 

oceniony przez jego odbiorcę. 

Wariantowość – zalecane jest umieszczanie w biznesplanie kilku sposobów 

realizacji określonych w nim celów. 
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Elastyczność – biznesplan powinien zostać przygotowany w taki sposób, aby 

możliwe było wprowadzania do niego korekt w trakcie realizacji przedsięwzięcia. 

Uczestnictwo kadry kierowniczej – dotyczy to biznesplanu przedsiębiorstwa 

działającego już na rynku. W takiej sytuacji niemożliwym jest całkowite jego wykonanie 

przez zewnętrznych konsultantów. Kadra kierownicza powinna określić cele oraz główne 

założenia. 

Poufność – biznesplan zawiera szereg tajemnic przedsiębiorstwa, w związku 

z czym nie powinien być szeroko udostępniany. W takiej sytuacji warto zabezpieczyć się 

spisaniem odpowiedniej umowy o zachowaniu poufności przed przekazaniem 

biznesplanu odbiorcy. 

1.4 Odbiorcy biznesplanu 

Głównymi odbiorcami biznesplanu są banki oraz organy państwowe lub 

samorządowe. Dalej można wymienić  inwestorów, partnerów biznesowych oraz 

właścicieli firmy. Dla wszystkich tych podmiotów informacje zawarte w biznesplanie są 

niezmiernie ważne, gdyż stanowią główne źródło wiedzy o firmie. Nie ma też co ukrywać, 

że mają wpływ na to, czy przedsiębiorstwo otrzyma kredyt lub dotację oraz czy 

inwestorzy będą chcieli w nie zainwestować. 
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2. Istota zarządzania strategicznego podstawą 

tworzenia biznesplanów 
Aby móc stworzyć zarówno profesjonalny, jak i skuteczny biznesplan, trzeba 

zrozumieć istotę zarządzania strategicznego, które jest kluczem do sukcesu 

przedsiębiorstwa. Zwiększenie wartości firmy skutkuje zagwarantowaniem jej stabilnego 

rozwoju. Głównym celem zarządzania strategicznego jest redukcja niepewności płynącej 

z otoczenia organizacji. Decyzje podejmowane przez ścisłe kierownictwo są najczęściej 

opierane na zastosowanych przy świadomym planowaniu metodach i technikach 

wspomagających zarządzanie. 

2.1 Kluczowe aspekty w zarządzaniu strategicznym 

Spośród wielu różnych definicji mówiących o zarządzaniu strategicznym, można 

wyłonić pewne aspekty, które najczęściej określają jego właściwą definicję. 

W szczególności są to: 

 horyzont planowania – określenie długoterminowych kierunków ciągłego 

rozwoju przedsiębiorstwa, obejmujących nawet od kilku do kilkunastu lat, zależne 

od branży, a także dynamiki rynku, 

 wątek celów – zbiór wartości, misja, wizja przedsiębiorstwa w przyszłości, a także 

cele strategiczne to elementy, za pomocą których podejmowane są odpowiednie 

działania taktyczne, 

 przedmiot zarządzania – przedsiębiorstwo traktowane jest jako spójna całość, 

gdzie zarządzanie strategiczne integruje funkcje i procesy organizacyjne w jedną 

strategię, koordynującą jego działanie, 

 podmiot zarządzania – grupa lub jednostka organizacyjna zajmująca się 

zarządzaniem strategicznym, tzw. wierzchołek strategiczny – rada nadzorcza, czy 

zarząd. 

Zarządzanie strategiczne jest swoistym zbiorem procesów pozwalających 

odpowiednio szybko reagować na zmiany zachodzące w otoczeniu, jednocześnie 

pozwalając tworzyć i utrzymywać odpowiednie relacje pomiędzy założonymi celami 

strategicznymi przedsiębiorstwa i zasobami, które posiada. W praktyce jest to zbiór 

wytycznych, którymi menedżerowie posługują się przy podejmowaniu decyzji czy 

określonych działań w poszczególnych obszarach organizacji. Wśród wyróżnionych 

obszarów, można wymienić trzy poziomy tworzenia strategii: 

 poziom korporacyjny – kluczowi decydenci firmy poszukują metod na 

podniesienie wartości organizacji poprzez m.in. dywersyfikację, przejęcia (fuzje) 

albo inwestycje, 

 poziom biznesu (firmy) – formułowanie strategii w tym obszarze polega głównie 

na dobraniu atrakcyjnej oferty rynkowej oraz takiego sposobu zarządzania, aby 

osiągnąć przewagę konkurencyjną w konkretnej branży, 
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 poziom funkcjonalny – strategia realizowana przez menedżerów poszczególnych 

działów, w celu osiągnięcia pozytywnych efektów w optymalizacji działań 

przedsiębiorstwa. 

Każdy menedżer zajmujący się określaniem strategii przedsiębiorstwa bądź działu 

powinien odpowiedzieć sobie na trzy podstawowe pytania: gdzie przedsiębiorstwo 

znajduje się w danym momencie, gdzie chciałoby się znaleźć (co chce osiągnąć) oraz jak 

chce się tam znaleźć. 

2.2 Proces formułowania strategii 

Zarządzanie strategiczne jest w pewnym sensie cyklem organizacyjnym, a jak 

wiadomo każdy cykl składa się z kilku etapów następujących po sobie. Przy formułowaniu 

strategii można wyróżnić: 

 Etap planowania strategii – w którym ustalane są cele strategiczne, poparte 

wcześniejszą analizą stanu teraźniejszego oraz przyszłego przedsiębiorstwa. 

Następnie wykonywany jest plan działań, na podstawie którego zarządzający dążą 

do osiągnięcia stanu docelowego. Jest to część zarządzania, dla której opracowano 

szereg pomocnych formalnych technik i metodyk. 

 Etap wdrażania strategii – stanowi proces wprowadzania strategii w życie. 

Niezbędne jest dopasowanie zasobów i warunków działania organizacji do 

wytycznych sformułowanych w planie działań. Nie powinno się trzymać sztywno 

określonych i zaplanowanych kroków wdrażania, ponieważ konieczne jest 

odniesienie do rzeczywistych warunków przedsiębiorstwa, które stosunkowo 

szybko potrafią się zmieniać. Często przyjęte cele wyższego rzędu, mogą okazać się 

mniej istotne niż zakładano. Podczas tego etapu dokonuje się doboru struktury 

organizacyjnej, systemu zarządzania oraz planowania budżetów. 

 Etap nadzoru i kontroli strategii – jest nieodłączną częścią zarządzania 

strategicznego. Monitorowanie bieżących zmian pozwala na zapewnienie ich 

zgodności z przyjętymi założeniami co do stanu docelowego. Wszelkie odchylenia 

mogą zostać skutecznie skorygowane. Dzięki spełnianemu nadzorowi 

z wyprzedzeniem można wykryć sytuacje, które mogą stanowić szanse lub 

zagrożenia dla dalszego realizowania założonych celów. 

Optymalne kształtowanie strategii zależy głównie od postawy przedsiębiorstwa 

(zaangażowanie menedżerów, akceptacja ryzyka, reakcje na działania konkurentów), 

a także od sytuacji rynkowej, która może mieć wpływ na przeprowadzanie 

poszczególnych etapów wdrażania strategii. 

2.3 Kluczowe czynniki sukcesu 

Dla osiągnięcia przewagi konkurencyjnej w danej branży przedsiębiorstwa 

decydują się na podjęcie rywalizacji. Źródła tej przewagi mogą być zróżnicowane, 
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a zależą m.in. od sektora, w którym działa organizacja, reputacji czy posiadanych 

rozwiązań innowacyjnych. Do określenia pozycji konkurencyjnej służą tzw. kluczowe 

czynniki sukcesu, stanowiące zasoby oraz umiejętności, które mogą prowadzić do 

osiągnięcia pożądanego sukcesu. Ogólnie rzecz biorąc, wśród rodzajów zajmowanej 

pozycji konkurencyjnej można wymienić: 

 konkurowanie produktem – czyli oferta rynkowa kierowana do grona odbiorców, 

tj. określanie cech fizycznych produktu, zakres jego zastosowań, orientacja na 

zaspokajanie potrzeb konsumentów, opakowanie, marka, różnicowanie 

produktów (produkcja wieloasortymentowa), 

 konkurowanie ceną – w zakresie wysokości kosztów jednostkowych, dystrybucji, 

warunków sprzedaży, ale także konkurowanie poziomem jakości oraz działaniami 

marketingowymi, 

 konkurowanie zasobami – czyli wszystkim tym, co stanowi silne strony 

przedsiębiorstwa. Powinny być wartościowe i rzadko występujące, trudne do 

zdobycia przez konkurentów obecnie oraz w przyszłości. 

2.4 Identyfikacja biznesu firmy 

Przedsiębiorca posiadający już pomysł na biznes, musi dokładnie poznać zasady 

panujące w danej branży, a także określić szczegółowy obraz własnej działalności. Takie 

działanie jest identyfikacją biznesu firmy, bez którego biznesplan właściwie nie może 

zaistnieć. W prawidłowo stworzonym biznesplanie nie może zabraknąć istotnych kwestii 

dotyczących: 

 produktów firmy i ich rentowności – zwarty opis produktów oferowanych przez 

przedsiębiorstwo, plany produkcji oraz wybrane kanały dystrybucji, 

 klientów firmy i ich rentowności – określenie docelowej grupy klientów, do 

których kierowana będzie oferta firmy – od prawidłowości tego stanowiska 

zależeć będzie powodzenie ewentualnych kampanii promocyjnych i reklamowych, 

 zaspokajania potrzeb klientów – w tym przypadku należy przeprowadzić badanie 

klientów oraz poznać ich potrzeby – łatwiej jest wtedy dopasować ofertę tak, aby 

stała się atrakcyjna dla odbiorców, 

 struktury firmy – odpowiednio dobrana struktura organizacji z pewnością 

zapewni optymalizację funkcjonowania danego przedsiębiorstwa. Odpowiednie 

relacje na stopniu przełożony-podwładny oraz uporządkowane kanały 

przekazywania informacji pomiędzy działami sprzyjają nie tylko dobrej 

atmosferze pracy, ale także szybkiemu reagowaniu na zmiany w otoczeniu, 

 struktury zatrudnienia – z podziałem na stanowiska robotnicze i nierobotnicze, 

 kultury organizacji i stylu zarządzania – normy społeczne i systemy wartości 

tworzące właściwy klimat w organizacji, stanowi pewien system zarządzania 

określający wymogi zachowania. 
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2.5 Misja i wizja przedsiębiorstwa 

Sformułowanie misji przedsiębiorstwa pozwala na określenie tożsamości firmy, 

a także jej identyfikację w otoczeniu. Stanowi ona sformalizowanie wartości ważnych dla 

organizacji oraz wizję w przyszłości. Dzięki właściwie określonej misji ułatwione jest 

dokonywanie oceny prawidłowości wdrażanych strategii, jednak nie ma bezpośredniego 

wpływu na podejmowane decyzje i działania. 

Misja określa sens istnienia firmy, główne założenia i najważniejsze zadania oraz 

wartości oferowane klientom. Ma za zadanie odróżnić firmę od innych przedsiębiorstw 

tej samej branży oraz charakteryzować zakres jej działania. Wizja natomiast stanowi 

koncepcję modelu oraz wizerunku organizacji w przyszłości, zakładając przy tym 

korzystne uwarunkowania. Wizja jest wiązką przyszłych pożądanych stanów lub 

rezultatów działalności przedsiębiorstwa, możliwych do osiągnięcia w długookresowej 

perspektywie. Przejawia się jako źródło motywacji pracowników i pozwala zaangażować 

ich w realizację celów firmy. Integracja wokół wspólnego celu pozytywnie wpływa na 

panującą w firmie atmosferę. 
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3. Struktura biznesplanu 
Struktura biznesplanu jest uzależniona od wielu czynników, takich jak np. wielkość 

przedsiębiorstwa, którego dotyczy, czy cel, w jakim jest tworzony. Można jednak wskazać 

kilka podstawowych elementów, jakie w biznesplanie należy uwzględnić. Wśród nich 

najczęściej wymieniane są: 

 spis treści, 

 streszczenie, 

 historia przedsiębiorstwa/charakterystyka przedsiębiorstwa, 

 charakterystyka oferowanych produktów i usług, 

 analiza otocznia przedsiębiorstwa, 

 marketing i sprzedaż, 

 plany i harmonogram działań, 

 analiza finansowa, 

 załączniki. 

3.1 Spis treści 

Jest istotnym elementem biznesplanu, który sprawia, że staje się on 

uporządkowany. Zarówno spis treści, jak i cały biznesplan, powinny być czytelne dla jego 

odbiorcy. 

3.2 Streszczenie 

Co do zasady streszczenie pisane jest po zakończeniu prac nad pozostałymi 

częściami biznesplanu. Wskazuje cel jego tworzenia (uzyskanie kredytu, pozyskanie 

inwestora, uzyskanie dotacji itp.). Dodatkowo streszczenie powinno zawierać informacje 

o podstawowych założeniach oraz oczekiwanych skutkach. Głównym jego zadaniem jest 

zaciekawienie czytelnika. Jeżeli streszczenie biznesplanu będzie słabej jakości, 

z pewnością nie zachęci ono odbiorcy do dalszej szczegółowej analizy. 

3.3 Historia i charakterystyka przedsiębiorstwa 

Powinna zawierać wszystkie podstawowe informacje o firmie, takie jak: 

 nazwę przedsiębiorstwa wraz z adresem, 

 datę rozpoczęcia działalności, 

 formę własności (indywidualna działalność gospodarcza, spółka cywilna, spółka 

akcyjna  itd.), 

 zakres działania (handel, usługi, produkcja), 

 wykaz oddziałów przedsiębiorstwa, 

 najważniejsze dotychczasowe osiągnięcia firmy. 
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3.4 Charakterystyka oferowanych produktów i usług 

Podstawowe dane, jakie powinny znaleźć się w tej części, to przede wszystkim: 

 cechy wyróżniające dany produkt/usługę na rynku, 

 ceny oferowanych produktów/usług, 

 wady i zalety każdego produktu/usługi, 

 rentowność produktów/usług oferowanych przez firmę, 

 zgodność produktu z obowiązującymi standardami i normami. 

W sytuacji, gdy firma planuje wprowadzić na rynek nowy produkt czy usługę, to 

nowości te należy również poddać szczegółowej analizie. 

3.5 Analiza otoczenia przedsiębiorstwa 

Chodzi tutaj zarówno o otoczenie wewnętrzne, jak i zewnętrzne firmy. Ogólnie 

rzecz ujmując, tworząc biznesplan należy w przypadku otoczenia zewnętrznego określić: 

 pozycję przedsiębiorstwa na rynku, 

 grupę potencjalnych nabywców (profil potencjalnego nabywcy), 

 konkurencję na rynku (ile firm sprzedaje tego typu produkty/usługi, ich udział 

w rynku itp.), 

 możliwość wejścia na rynek nowych konkurentów, 

 porównanie cen produktów/usługi z cenami firm konkurencyjnych, 

 mocne strony wyróżniające przedsiębiorstwo na tle konkurencji. 

Natomiast w przypadku otoczenia wewnętrznego zaleca się, aby była to część 

opisująca sferę zarządzania firmą. Należy w niej scharakteryzować: 

 strukturę organizacyjną firmy, 

 system komunikacji, 

 politykę płacową, zatrudnienia i szkoleń, 

 system kontroli, 

 podział obowiązków między pracownikami, 

 kwalifikacje kadry zarządzającej oraz pozostałych pracowników. 

3.6 Marketing i sprzedaż 

Jest kolejną bardzo istotną sprawa. Osoba pisząca biznesplan powinna zawrzeć 

tutaj informacje dotyczące: 

 formy reklamy (radio, telewizja, ulotki, wizytówki itp.), 

 środków finansowych przeznaczonych na reklamę i marketing, 

 oczekiwania klientów co do ceny, jakości i obsługi. 
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Nie jest to katalog zamknięty, można zawrzeć tutaj także inne równie istotne 

informacje, dotyczące sprzedaży i marketingu. 

3.7 Plany i harmonogram działań 

Harmonogram powinien zawierać informacje o przewidywanych terminach 

realizacji biznesplanu, tak jak np. zakup wyposażenia, zaopatrzenia, zorganizowania 

kadry pracowników itp., niezbędnych do rozpoczęcia przedsięwzięcia. 

Natomiast jeżeli chodzi o plany należy sporządzić odpowiednio: plan 

marketingowy, organizacyjny i finansowy.  Każdy z tych planów zostanie opisany szerzej 

w kolejnych rozdziałach.  

3.8 Analiza finansowa 

Analiza ta prezentuje finansowy aspekt całego przedsięwzięcia i powinna zawierać 

m.in. takie dane jak: 

 nakłady niezbędne do rozpoczęcia realizacji projektu, 

 planowane przychody i koszty (szczegółowe), 

 wskaźniki finansowe obrazujące rentowność przedsiębiorstwa i przedsięwzięcia, 

 analiza przepływów pieniężnych, 

 analiza rachunku zysków i strat, 

 bilans, 

 informacje o ewentualnym zadłużeniu (wartość, źródło zadłużenia itp.). 

3.9 Załączniki 

W tej części biznesplanu powinny zostać zawarte wszelkiego rodzaju tabelaryczne 

zestawienia i wyliczenia, a także inne dokumenty – np. sprawozdania finansowe czy 

wyniki badań. 

3.10 Realizacja i kontrola 

Menedżer jednostki powinien dążyć do należytego wykonania celów określonych 

w biznesplanie. Dlatego też niezbędna jest tutaj kontrola, która pozwoli porównać wyniki 

faktycznie osiągnięte z zaplanowanymi. Wszystkie te dane umożliwią wskazanie 

odchyleń i ewentualne wprowadzenie działań korygujących bądź zapobiegawczych. 

Kontrola wykonania biznesplanu jest niezwykle istotna z punktu widzenia 

inwestorów oraz kierowników przedsiębiorstwa, którzy przez posiadanie aktualnych 

informacji finansowych mogą nadzorować bieżącą działalność firmy. 
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Biznesplan stanowi podstawę do kontroli prawidłowości i terminów oraz 

przyjętych założeń w każdym z obszarów – marketingowym, organizacyjnym oraz 

finansowym. 
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4. Budowa biznesplanu 
Budowa biznesplanu jest uzależniona od tego, do jakiego podmiotu jest on 

adresowany – może to być np. bank czy inwestor, ale też zarząd firmy, który chce ocenić 

opłacalność podjętych dotychczas działań. Różne sytuacje wymagają sporządzenia tego 

dokumentu według odmiennych zasad, jednak istnieją pewne standardowe elementy, 

z których można – a nawet należy – korzystać zawsze.  

4.1 Część informacyjna i charakterystyka przedsięwzięcia 

Na początku biznesplanu powinno znaleźć się krótkie streszczenie, zawierające 

opis najważniejszych elementów, które zostały w nim zawarte. Stanowi ono wizytówkę 

przedsięwzięcia, dlatego powinno zostać sporządzone z niezwykłą starannością 

i przygotowaniem. Streszczenie musi być tak skonstruowane, aby przyciągało uwagę 

adresata oraz zachęcało do dalszej lektury. Co istotne, choć znajduje się na początku, to 

może powstać dopiero wtedy, gdy biznesplan jest już gotowy. Jest to związanie z faktem, 

iż streszczenie musi wskazywać najistotniejsze informacje w nim opisane – 

w szczególności: 

 cel przedsięwzięcia i stworzenia biznesplanu, 

 przeznaczenie i wysokość potrzebnych środków, 

 krótki opis produktów/usług wraz z rynkami zbytu, 

 doświadczenie i umiejętności osób odpowiedzialnych za dane przedsięwzięcie 

(kadra zarządzająca), 

 najistotniejsze dane finansowe. 

Następnym etapem jest charakterystyka przedsiębiorstwa, czyli część zawierająca 

wszystkie dane o firmie. Powinny się tutaj znaleźć takie informacje, jak nazwa firmy, 

forma prawna prowadzonej działalności czy dane teleadresowe. Mile widziany przez 

adresatów będzie fakt zawarcia krótkiej informacji na temat właścicieli przedsiębiorstwa, 

szczególnie jeśli chodzi o nagrody, certyfikaty oraz wyróżnienia, jakie uzyskali. Warto 

również wspomnieć o sformułowanej misji i założonych celach, do osiągnięcia których 

firma będzie dążyć. 

Równie ważna jest koncepcja przedstawiająca charakterystykę przedsięwzięcia – 

czyli opis przedmiotu działalności organizacji. Należy określić, czy będzie firma jest (bądź 

będzie) miała profil usługowy, produkcyjny, czy też zajmować się będzie jedynie 

sprzedażą. Dokonanie opisu oferty kierowanej do potencjalnych klientów musi wynikać z 

oceny walorów korzystnych z ich punktu widzenia, przy jednoczesnym wzięciu pod 

uwagę uwarunkowań, jakie trzeba spełnić przy produkcji wyrobu lub świadczeniu danej 

usługi oraz sposobu dystrybucji. Warto przy tym wskazać, co wyróżnia ofertę na tle 

konkurencji. Nie można zapomnieć także o przysługujących przedsiębiorcy prawach 

autorskich, zastrzeżonych znakach towarowych i patentach. 
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Najważniejsze informacje, jakie powinna zawierać powyższa część, to: 

 opis usługi/ produktu, 

 porównanie oferty do oferty konkurencji, 

 opis technologii wytwarzania, 

 sposoby pozyskiwania surowców i półproduktów, 

 zasoby niezbędne do świadczenia usługi, 

 regulacje prawne związane z danym produktem oraz jego użytkowaniem (jeżeli 

takie istnieją), 

 plany rozwoju produktu oraz technologii, 

 opis cyklu życia produktu. 

4.2 Analiza strategiczna – ocena rynku i firmy 

W tej części biznesplanu przedsiębiorca powinien się skupić przede wszystkim na 

dokonaniu analizy otoczenia, w jakim będzie lub jest prowadzona działalność 

gospodarcza. Dotyczy to zarówno warunków zewnętrznych, jak i wewnętrznych firmy. 

Warto na tym etapie zawrzeć informacje o danej branży, ale także zwrócić uwagę na 

zasady panujące na rynku. Niezbędne jest przy tym zbadanie aktualnych tendencji, 

ponieważ dzięki temu skuteczniej można dobrać strategię podejmowanych działań. 

Przedsiębiorca nie może zapomnieć o analizie konkurencji, gdyż dzięki zapoznaniu 

się z podejmowanymi przez nią działaniami, będzie mógł lepiej przygotować się do 

prowadzenia własnej działalności. Krótka charakterystyka potencjalnych klientów oraz 

ich segmentacja może być pomocnym czynnikiem przy określaniu grupy docelowej 

odbiorców. Dzieje się tak za sprawą poznania ich potrzeb, co z pewnością można uznać za 

klucz do sukcesu. 

Często o powodzeniu danego przedsięwzięcia decydują tzw. bariery wejścia na 

rynek, czyli wszelkie czynniki, które stoją na drodze do prawidłowego funkcjonowania 

organizacji. Pojawiają się one najczęściej na samym początku, podczas zakładania 

działalności. Wcześniejsze ich rozpoznanie wraz z opisem działań mających na celu ich 

wyeliminowanie będzie dodatkowym atutem biznesplanu. 

Pomocnym narzędziem, służącym ocenie przedsiębiorstwa, jest analiza SWOT, 

której nazwa jest akronimem wywodzącym się z angielskich słów: Strengths – mocne 

strony, Weeknesses – słabe strony, 0pportunities – szanse w otoczeniu, Threats – 

zagrożenia w otoczeniu. Z uwagi na obszerny charakter przeprowadzania tejże analizy, 

może ona stanowić odrębną część biznesplanu. 

Przychylne nastawienie adresatów można uzyskać także poprzez stworzenie 

prognoz sprzedaży oraz podanie przewidywanego udziału w rynku. 
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4.3 Główne składniki potencjału firmy 

Obecnie wiadomo, że sukces przedsiębiorstwa, bez względu na jego wielkość, 

zależy w głównej mierze od kadry zarządzającej oraz pracowników. Stanowią oni bowiem 

otoczenie wewnętrzne firmy, świadczące o jej potencjale, opartym na wiedzy, 

doświadczeniu oraz strukturze organizacji i procesów. Dlatego warto w tej części skupić 

się nad opisem: 

 kwalifikacji kadry zarządzającej oraz pracowników, 

 charakterystyki osób odpowiedzialnych za wyniki działalności (prezesów, 

dyrektorów), 

 struktury organizacyjnej, wraz z wskazanym podziałem obowiązków, zadań 

i odpowiedzialności, 

 systemu wynagradzania pracowników, a także sposobów ich motywowania, 

 systemu szkoleń zapewniających rozwój, 

 systemu kontroli podejmowanych działań, 

 systemu komunikacji w przedsiębiorstwie. 

W tym etapie powinien zawierać się szczegółowy opis dotyczący sfery zarządzania 

w organizacji, przyjętych zasad oraz podejmowanych działań do jej prawidłowego 

funkcjonowania. 

4.4 Planowanie – cele w zgodzie ze strategią firmy 

Największym wrogiem każdego przedsięwzięcia jest chaos i nieuporządkowanie. 

Niezbędną czynnością przy wprowadzaniu biznesplanu w życie jest wcześniejsze 

zaplanowanie wdrażania strategii. Istotny jest w tym przypadku harmonogram działań, 

jakie należy podjąć, aby osiągnąć sukces. Zaleca się, aby zawierał on etapy, przez które 

powinno się kolejno przechodzić, aby zrealizować założenia poczynione w biznesplanie. 

Ważne też, żeby każdy z etapów posiadał zarówno określone cele, które w końcowym 

stadium zostaną poddane weryfikacji pod względem ich wykonania, a także jasno 

określone zadania lub działania, jakie należy wykonać. 

Przyjęło się, iż horyzont planowania powinien obejmować minimalnie pięć lat, 

przy czym należy wskazać przewidywane terminy realizacji określonych celów i zadań. 

4.5 Spodziewane problemy i metody ich przezwyciężania 

W tej części powinno zawrzeć się przede wszystkim opis ryzyka związanego 

z prowadzeniem działalności w danej branży. Najistotniejszą kwestią jest  

przeanalizowanie, jakie skutki wywoła realizacja zdefiniowanego ryzyka oraz określenie 

prawdopodobieństwa jego wystąpienia. Przedsiębiorca powinien wskazać także sposoby 

zapobiegania, jakie mogą zostać podjęte, aby zminimalizować powstałe skutki 



Jak napisać profesjonalny biznesplan? – wfirma.pl 
 

20 
 

w przypadku zaistnienia sytuacji ryzykownej oraz prawdopodobieństwo jego 

wystąpienia. Dwie główne kwestie jakie powinny być objaśnione, to: 

 wszystkie możliwe rodzaje ryzyka mogące wystąpić przy prowadzonym profilu 

działalności, a także 

 jak przedsiębiorstwo zamierza sobie poradzić w przypadku ich wystąpienia. 

4.6 Plan marketingowy 

Kolejnym etapem jest poinformowanie adresata biznesplanu o sposobie, w jaki 

przedsiębiorstwo będzie zarabiać. Należy wykazać się tutaj świadomością 

podejmowanych działań, wskazując jasno, że przedsiębiorca wie, co, gdzie i komu będzie 

oferował. Wszelkie informacje zawarte w tym rozdziale powinny być poparte 

wiarygodnymi danymi na temat klientów, konkurentów oraz rynku docelowego. Wybór 

zaplanowanej strategii należy uzasadnić odpowiednimi argumentami, wskazującymi na 

jej skuteczność. 

Najczęściej używaną w tej części koncepcją jest „4P”, skupiającą się na 

opracowaniu i wytworzeniu jak najlepszego produktu: 

 Produkt (product) – charakterystyka produktu oferowanego potencjalnym 

klientom, opis jego wyjątkowości w spełnianiu potrzeb klientów, 

 Cena (price) – musi wynikać z analizy rynku, specyfiki produktu i spełniania 

wymagań grupy docelowej, jednak pozostając korzystna dla osiągnięcia planów 

finansowych, 

 Dystrybucja (place) – przyjęta strategia sprzedaży oraz opis głównych kanałów 

dystrybucji, 

 Promocja i reklama (promotion) – metody dotarcia do odbiorców za pomocą 

działań promocyjnych i reklamowych, całokształt informacji o produkcie/usłudze 

przekazywanych na zewnątrz, aby zachęcić klientów do zakupu. 

4.7 Plan finansowy 

Plan finansowy to jedna z najważniejszych części biznesplanu, która interesuje 

wszystkich adresatów. Żadne przedsięwzięcie nie będzie efektywne bez wcześniejszego 

zaplanowania kwestii finansowych. Istotą w tym przypadku jest opracowanie planu 

inwestycyjnego oraz prognozy przyszłych przychodów i kosztów, ponieważ stanowi to 

podstawę do podjęcia decyzji o rozpoczęciu działalności. Analiza finansowa 

przedsięwzięcia powinna składać się z: 

 bilansu, 

 rachunku zysków i strat, 

 rachunku przepływów pieniężnych, 

 analizy progu rentowności, 
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 wykazu środków trwałych. 

Ważne! Dane zawarte w powyższych sprawozdaniach pro forma powinny dotyczyć 

przynajmniej okresu od trzech do pięciu lat. 

4.8 Wnioski 

Jest to krótkie podsumowanie istotnych elementów biznesplanu, które stanowi 

omówienie szansy zaistnienia koncepcji biznesowej w nim zawartej. Powinny się tu 

znaleźć wnioski wynikające z przeprowadzonych analiz. Można również wspomnieć 

o perspektywach rozwoju przedsiębiorstwa w przyszłości. 
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5. Część informacyjna i charakterystyka 

przedsięwzięcia 
Podczas wstępnej fazy tworzenia biznesplanu należy skupić się przede wszystkim 

na tym, aby zdobył on zainteresowanie adresata. Streszczenie oraz informacje 

o przedsiębiorstwie są najważniejszą częścią decydującą o zaangażowaniu potencjalnych 

inwestorów, którzy otwarcie przyznają, że czytają na początku streszczenie, potem 

przechodzą od razu do informacji finansowej. Jeżeli pozytywnie ocenią te dwie części, 

przechodzą do czytania pozostałych. 

5.1 Ogólna charakterystyka przedsiębiorstwa 

Ogólna charakterystyka, czasem nazywana streszczeniem, powinna zostać 

stworzona na końcu, kiedy wszystkie elementy zostaną dopięte na ostatni guzik. Ten 

element musi być rzeczowy, posiadać zrozumiały sens oraz w sposób jasny prezentować 

najważniejsze informacje. To, czy odbiorca przeczyta dalszą część biznesplanu, zależy 

często od zawartości umieszczonej na samym początku i od tego, czy jest interesująca. 

W celu należytego zaprezentowania firmy, treść streszczenia powinna obejmować m.in.: 

 określenie misji, wizji i podstawowych celów działalności gospodarczej, 

 określenie nazwy i zaprezentowanie firmowego logo, 

 określenie formy organizacyjno-prawnej, 

 krótką prezentację o właścicielach działalności, 

 wskazanie lokalizacji, przedmiotu i obszaru jej działania. 

Wiadomo, że charakterystyka istniejącego przedsiębiorstwa będzie wyglądać 

nieco odmiennie od opisu nowej, dopiero powstającej firmy. Różnica przejawiać się 

będzie chociażby tym, że działające przedsiębiorstwo tworzy zwykle biznesplan w celu 

rozszerzenia swojej oferty o nowy produkt bądź usługę. 

Firma istniejąca na rynku – opisuje swoją dotychczasową działalność, zawierając 

również krótką historię. Wystarczy bez zbędnych szczegółów wskazać, czym 

przedsiębiorstwo się zajmuje, na jakim rynku oferuje swoje usługi lub produkty, a także 

w jakim stopniu teraźniejsza pozycja wśród konkurencji przyczyni się do powodzenia 

przedsięwzięcia, które jest przedmiotem biznesplanu. 

Nowe przedsiębiorstwo – w tej części nie opisuje swojej historii ani działalności, 

lecz skupia się na podkreśleniu tego co już udało się pozyskać bądź osiągnąć w fazach 

początkowych tworzenia firmy, np. uzyskane pozwolenia czy zdobyty na potrzeby 

działalności lokal. W sytuacji, kiedy biznesplan tworzony jest w bardzo wczesnej fazie, 

można ten moment pominąć, gdyż wszelkie potrzebne informacje znajda się w dalszych 

częściach dokumentu. 
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5.2 Misja, wizja i cele przedsiębiorstwa 

Jedną z pierwszych czynności przy planowaniu nowego przedsięwzięcia jest 

z pewnością sformułowanie w sposób zwięzły i syntetyczny misji, jaką będzie pełnić 

przedsiębiorstwo. Stanowi ona bowiem tzw. posłannictwo firmy oraz wskazuje rolę, jaką 

firma odgrywa w otoczeniu odbiorców. Następnie należałoby określić obraz firmy 

w przyszłości – czyli wizję, która także powinna zostać stworzona zwięźle i syntetycznie. 

Gdy przedsiębiorca posiada już sformułowaną misję oraz wizję działalności przez 

niego prowadzonej, ma już podstawę do wytyczania celów, do jakich firma będzie dążyć. 

Przy definiowaniu celów głównych przedsiębiorstwo może przyjąć następujące ich 

aspekty: 

 ekonomiczne – zysk, rentowność, 

 finansowe – płynność finansowa, zdolność kredytowa, samofinansowanie, 

struktura kapitału, 

 rynkowe – obrót, udział w rynku, pozycje rynkowe, nowe rynki, 

 socjalne – bezpieczeństwo, satysfakcja z pracy, integracja społeczna, zapewnienie 

rozwoju kadry, 

 związane z władzą i prestiżem – niezależność, wizerunek, prestiż, wpływy 

społeczne i polityczne. 

Najczęściej wspomnianym w literaturze, ale także występującym w praktyce 

głównym celem przedsiębiorstwa, jest maksymalizacja zysku poprzez zdobywanie 

klientów i budowanie ich lojalności wobec organizacji. 

5.3 Nazwa i logo firmowe 

Dodatkowym atutem świadczącym o głębokim przemyśleniu i zaplanowaniu 

przedsięwzięcia będzie zaprezentowanie nazwy firmy i logotypu, a także określenie 

czynników, jakie należy brać pod uwagę przy ich tworzeniu. 

Nazwa stanowi bardzo ważny element działalności gospodarczej i jej 

funkcjonowania na rynku. Właściwy dobór nazwy decyduje o tym, czy przyciągnie ona 

klientów do skorzystania z usług lub zakupu produktów, czy też ich zniechęci. Warto 

zwrócić uwagę głównie na to, aby: 

 nazwa dobrze brzmiała, nie była za długa oraz nie zawierała trudnych słów, 

kojarzyła się z czymś przyjemnym, znanym oraz wpadała w ucho i była prosta do 

zapamiętania, 

 kojarzyła się z profilem działalności firmy lub jej cechami, 

 wziąć pod uwagę zasięg rynku, lokalny czy krajowy (w przypadku 

przedsiębiorstwa lokalnego warto pomyśleć o regionalnych tradycjach), 

 nazwa była oryginalna, jedyna w swoim rodzaju, 
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 była łatwa przy używaniu jej w hasłach reklamowych, 

 nazwa była dostępna przy tworzeniu domeny internetowej firmy. 

Identyfikacja wizualna firmy to w dzisiejszych czasach jedno z podstawowych 

narzędziem budowania wizerunku. Związane jest ono z tworzeniem symbolu 

pozwalającego na wyróżnienie się wśród konkurencji. Dobrze dobrane logo przekazuje 

główne informacje o firmie i określa jej charakter. 

5.4 Forma organizacyjno-prawna 

W Polsce istnieje wiele form organizacyjno-prawnych prowadzenia własnego 

przedsiębiorstwa. Wśród nich można wymienić indywidualną działalność gospodarczą 

osób fizycznych, spółkę cywilną, spółkę jawną, spółkę partnerską, spółkę komandytową, 

spółkę komandytowo-akcyjną, spółkę akcyjną oraz spółkę z ograniczoną 

odpowiedzialnością. Wybór, jakiego przedsiębiorca musi dokonać w tej kwestii jest o tyle 

istotny, gdyż wywołuje konsekwencje na początku, a także w późniejszych okresach 

prowadzenia działalności. Dla różnych rodzajów form istnieją odmienne warunki, jakie 

trzeba spełnić przy zakładaniu firmy. 

Przy wyborze formy organizacyjno-prawnej należy kierować się wielkością 

i profilem prowadzonej działalności gospodarczej. Dla mikro- i małych przedsiębiorstw 

najbardziej odpowiednią formą są spółki z ograniczoną odpowiedzialnością, spółki jawne 

lub jednoosobowa działalność gospodarcza. 

5.5 Struktura własnościowa – kilka zdań o właścicielach 

Przedstawiając strukturę własności należy przede wszystkim wskazać powiązania 

pomiędzy właścicielami, wraz z ich krótką charakterystyką dotyczącą wykształcenia 

i doświadczenia zawodowego oraz ewentualne powiązania z innymi podmiotami 

gospodarczymi. Ważne w tej części są informacje na temat rozkładu udziałów akcji, 

wielkości kapitału wniesionego przez poszczególnych członków, a także zakresu 

obowiązków i odpowiedzialności. 

W tej kwestii również nowe przedsiębiorstwo zawiera odmienny opis od tego już 

istniejącego. 

Firma istniejąca na rynku – powinna szczegółowo opisać kadrę zarządzającą, 

ukazując doświadczenie zawodowe, wykształcenie, umiejętności oraz osiągnięcia, które 

mają kluczowe znaczenia dla powodzenia nowego przedsięwzięcia. Istotne tutaj jest 

wskazanie umiejętności wykorzystywania posiadanej wiedzy do osiągnięcia 

zamierzonych celów. 

Nowe przedsiębiorstwo – musi skupić się na sumiennym opisaniu wszystkich 

umiejętności posiadanych przez właścicieli i kadrę zarządzającą. Wiadomo, że im lepsze 

zarządzanie, tym lepsze wyniki przedsiębiorstwa. W tym przypadku liczy się przede 
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wszystkim zakres wiedzy jaką posiadają osoby odpowiedzialne za prowadzenie firmy 

oraz znajomość branży. 

5.6 Opis przedsięwzięcia 

W tej sekcji należy dokładnie opisać planowane przedsięwzięcie, również 

podkreślając przewagę konkurencyjną, innowacyjność, a także dodatkowe korzyści 

oferowane dla klienta. Warto przy tym wykazać wpływ powyższych czynników na wzrost 

zyskowności. Należy skupić się na przewagach przedsiębiorstwa, które pozwolą 

w osiągnięciu sukcesu w związku z planowanym przedsięwzięciem. Warto wykazać się 

unikalnością lub konkurencyjnością pomysłu, usługi czy produktu. Dodatkowym atutem 

będą również innowacje i nowe technologie, które planuje się wdrożyć. Kolejność opisu 

przedsięwzięcia powinna wyglądać następująco: 

 Opis produktu/usługi – czyli co i dlaczego będzie ofertą przedsiębiorstwa. Należy 

podkreślić indywidualny charakter oraz zakres funkcjonalności jakie reprezentuje 

dany produkt lub usługa. Warto podać informację o uzyskanych pozwoleniach 

i koncesjach, jeśli są one wymagane. Wszelkie informacje w tym obszarze powinny 

być rzeczowe i konkretne, a zarazem przekonujące dla inwestora. 

 Realizacja – czyli w jaki sposób osiągniemy zamierzony pomysł. W przypadku 

produktu: jak będzie produkowany? Gdzie będzie sprzedawany? Komu będzie 

oferowany? 

5.7 Lokalizacja i obszar działania 

Należy na tym etapie opisać miejsce prowadzenia działalności, jego specyfikę oraz 

wskazać, czy spełnia wyznaczone standardy. Informacje istotne to przede wszystkim 

adres siedziby przedsiębiorstwa oraz miejsca prowadzenia działalności. Powinno się 

również określić obszar, na jakim firma będzie oferować swoje usługi, zakres terytorialny 

po uwzględnieniu lokalizacji oraz odbiorców (pochodzenie klientów). W zależności od 

skali prowadzonej firmy, może ona funkcjonować na rynku lokalnym, krajowym bądź 

międzynarodowym. 
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6. Pomysł na nowy biznes i jego cele strategiczne 

6.1 Proces technologiczny 

Ta część dotyczy głównie procesu technologicznego, jaki będzie wykorzystywany 

przy produkcji, oraz procesów pobocznych, za pośrednictwem których uzyskiwany 

będzie finalny produkt. Jednak bardzo ważne jest, aby unikać czysto technicznego języka, 

często niezrozumiałego dla odbiorcy niezorientowanego w danej dziedzinie. Warto 

w sposób łatwy i zrozumiały wyjaśnić najważniejsze etapy produkcji, nie wdając się przy 

tym w szczegóły. 

Nie można zapomnieć o zawarciu informacji o cenie produktów/usług, a także 

kosztach, jakie zostaną poniesione w celu ich wyprodukowania.  

Wskazane jest jednocześnie, aby wyróżnić i opisać wybrane kanały dystrybucji 

produktów/usług. Można tu wymienić dostawców, najlepiej podając już konkretne nazwy 

przedsiębiorstw. 

6.2 Inwestycja w rozwój 

Pewnym wzbogaceniem biznesplanu będzie stworzenie planów dotyczących 

rozwoju produktów i usług. Można w tym miejscu wskazać istotne innowacje, które są 

możliwe do wprowadzenia, oraz stworzenie cyklu życia produktu. W praktyce bywa 

różnie, wraz z początkiem działalności, gdy produkt będzie nowy, będzie też 

rozchwytywany, jednak wraz z upływem czasu może wystąpić potrzeba jego 

unowocześnienia lub nawet wycofania z rynku. Tworząc biznesplan, przedsiębiorca 

powinien przewidzieć każdą możliwość zagrożeń utraty pozycji na rynku. 
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7. Analiza strategiczna - ocena rynku i firmy 
Analiza strategiczna jest najważniejszym elementem całego biznesplanu. Jej 

głównym zadaniem jest przedstawienie silnych i słabych stron przedsiębiorstwa, a także 

szans oraz zagrożeń, które pojawiają się w bliższym, jak i w dalszym otoczeniu firmy. 

Celem analizy strategicznej jest wybór oraz prezentacja konkretnej strategii, jaka zostanie 

przyjęta przez przedsiębiorstwo, w celu zrealizowania wytyczonych wcześniej celów. 

7.1 Analiza makrootoczenia 

7.1.1 Analiza PEST 
Dla dokonania analizy otoczenia najczęściej wykorzystywaną techniką jest tzw. 

analiza PEST, polegająca na badaniu czynników: 

 Prawno-politycznych, 

 Ekonomicznych, 

 Społeczno-kulturowych, 

 Technologicznych. 

Podczas badania otoczenia prawno-politycznego, przedsiębiorca – czy też firma 

przygotowująca biznesplan – powinien wziąć pod uwagę następujące czynniki: 

 decyzje partii politycznych i sojuszy dotyczące blokad w handlu na poziomie 

lokalnym, narodowym i europejskim, 

 ustawodawstwo, np. podatkowe lub z zakresu prawa pracy, 

 relacje między rządem a organizacją (możliwość oddziaływania i kształtowania 

elementów strategii organizacji), 

 państwową własność przemysłu oraz stosunek do monopoli i konkurencji, 

 wolność mediów. 

W przypadku analizowania otoczenia ekonomicznego najistotniejsze są: 

 całkowite PKB i PKB na mieszkańca, 

 inflacja, 

 wydatki konsumentów i ich dochody netto, 

 stopa procentowa, 

 fluktuacje walutowe i kursy wymiany walut, 

 inwestycje rządowe, kapitał prywatny, inwestycje zagraniczne, 

 cykliczność, 

 bezrobocie, 

 koszty energii, transportu, komunikacji, materiałów produkcyjnych, 

 dostępność kredytów. 
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Z kolei w otoczeniu społeczno-kulturowym warto zwrócić uwagę na: 

 zmiany w wartościach i kulturze, 

 zmiany stylu życia, 

 nastawienie do pracy i wolnego czasu, 

 problem ochrony środowiska, 

 edukację i zdrowie, 

 zmiany demograficzne, 

 podział dochodu, 

 wpływ Internetu. 

Ostatnim elementem analizy PEST jest otoczenie technologiczne, które należy 

zbadać pod względem: 

 rządowej i unijnej polityki inwestycyjnej, 

 zidentyfikowanych nowych inicjatyw badawczych, 

 nowych patentów i produktów, 

 szybkości, gotowości do zmian i adaptowania nowej technologii, 

 poziomu nakładów konkurencji, 

 rozwoju w teoretycznie niepowiązanych gałęziach przemysłu. 

7.1.2 Metoda scenariuszy stanów otoczenia 
Metoda ta wykorzystywana jest do oceny obecnej sytuacji makroekonomicznej 

oraz jej trendów w najbliższej przyszłości. 

Metoda stanów otoczenia uwzględnia cztery główne scenariusze: 

 scenariusz optymistyczny, 

 scenariusz pesymistyczny, 

 scenariusz niespodziankowy, 

 scenariusz najbardziej prawdopodobny. 

W pierwszej kolejności przedsiębiorcy chcący dokonać analizy makrootoczenia 

przy wykorzystaniu tej metody, muszą dokonać identyfikacji zarówno samego 

makrootoczenia, jak i otoczenia konkurencyjnego. W przypadku makrootoczenia analizie 

należy poddać sferę polityczną, ekonomiczną, społeczną, demograficzną, technologiczną 

oraz międzynarodową. Natomiast w przypadku analizy otoczenia konkurencyjnego 

uwagę należy zwrócić na klientów, dostawców, konkurencję, produkty substytucyjne 

oraz grupy strategiczne. 

Zarówno z makrootoczenia, jak otoczenia konkurencyjnego, przedsiębiorca 

powinien wybrać te czynniki, które mają decydujący wpływ na funkcjonowanie 

przedsiębiorstwa. 

Kolejny etap to ocena wyselekcjonowanych czynników otoczenia 

z uwzględnieniem ich siły wpływu na firmę. Zazwyczaj skala ocen wynosi od -5 do +5 
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punktów, przy czym ocena -5 oznacza duży negatywny wpływ, natomiast +5 jest 

równoznaczna z dużym pozytywnym wpływem. 

Następnie należy ocenić prawdopodobieństwo wystąpienia danego czynnika 

w trzech tendencjach: 

 tendencja wzrostowa procesu w przyszłości, 

 tendencja stabilizacyjna procesu w przyszłości, 

 tendencja spadkowa. 

Suma prawdopodobieństw dotycząca jednego składnika powinna wynosić 100%. 

Kolejno należy stworzyć odpowiednie scenariusze: 

 scenariusz optymistyczny – w poszczególnych sferach wybiera się ten trend, który 

ma największy pozytywny wpływ na przedsiębiorstwo, 

 scenariusz pesymistyczny – wybierany jest ten trend, który ma największy 

negatywny wpływ na firmę, 

 scenariusz niespodziankowy – należy wybrać te trendy, które mają najmniejsze 

prawdopodobieństwo wystąpienia, 

 scenariusz najbardziej prawdopodobny – jest to suma trendów o największym 

prawdopodobieństwie wystąpienia. 

Uzyskane wyniki przedsiębiorca może przedstawić graficznie, co pozwoli lepiej 

zobrazować poszczególne scenariusze. 

7.2 Analiza mikrootoczenia 

Analiza mikrootoczenia często określana jest jako analiza otoczenia 

konkurencyjnego, gdyż głównym jej przedmiotem są firmy konkurencyjne, klienci oraz 

dostawcy. Z pewnością można stwierdzić, że jest to najtrudniejsza część biznesplanu, 

zwłaszcza dla przedsiębiorców, którzy przygotowują go samodzielnie. Dlatego 

podpowiadamy, jakie metody mogą zostać zastosowane przy analizie mikrootoczenia 

przedsiębiorstwa. 

7.2.1 Analiza luki strategicznej 
Jest metodą wykorzystywaną do badania dostosowania istniejącej strategii 

i sposobów działania organizacji do wymogów otoczenia i prognozowania zmian 

w otoczeniu, uwzględniając przyszłość. 

Luka organizacyjna występuje w trzech wymiarach: 

 jako rozbieżność między oczekiwaniami praktyków na naukowe rozwiązania 

konkretnych problemów w organizacjach a tym, co może zaoferować teoria i tym, 

czym się zajmuje nauka, 
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 jako niedostosowanie aparatury pojęciowej w nauce organizacji i zarządzania oraz 

metod analizy i usprawniania organizacji do rzeczywistych potrzeb, 

 jako rozbieżność między tempem wdrażania innowacji technicznych i innowacji 

organizacyjnych w sytuacji, gdy innowacje organizacyjne nie nadążają za 

innowacjami technicznymi. 

7.2.2 Model pięciu sił Portera 
Model pięciu sił Portera jest jedną z metod analizy strategicznej, która badaniu 

poddaje pięć czynników: 

 siłę oddziaływania dostawców i możliwości wywierania przez nich presji na 

przedsiębiorstwa sektora, 

 siłę oddziaływania nabywców i możliwości wywierania przez nich presji na 

przedsiębiorstwa sektora, 

 natężenie walki konkurencyjnej wewnątrz sektora, 

 ryzyko pojawiania się nowych producentów, 

 ryzyko pojawienia się substytutów. 

Siła oddziaływania nabywców uzależniona jest m.in. od: 

 niepowtarzalności produktu, 

 łatwości i kosztu zmiany dostawcy, 

 uzależnienia jakości produktu finalnego od jakości wyrobu dostawcy, 

 dużego udziału dostawcy w tworzeniu zysku nabywcy, 

 możliwości podjęcia przez nabywcę produkcji wyrobu finalnego, 

 ostrości walki konkurencyjnej w sektorze nabywców. 

Wpływ na natężenie walki konkurencyjnej wewnątrz sektora mają: 

 liczba konkurentów, 

 koncentracja sektora, 

 struktura udziałów rynku. 

Natomiast na ryzyko pojawienia się nowych produktów i substytutów mają 

wpływ: 

 atrakcyjność sektora, 

 wysokość barier wejścia, 

 możliwość represji ze strony producentów sektora,  

 szybkość zmian technologii. 

7.2.3 Ocena punktowa atrakcyjności sektora 
Punktowa ocena atrakcyjności sektora pozwala przedsiębiorcy na ocenę 

opłacalności wkroczenia do danej branży (sektora). Dostarcza informacji o firmach 

konkurencyjnych, pozwala na określenie cech strukturalnych danego sektora oraz sił, 
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które wpływają na jego zmiany. Ta metoda analizy mikrootoczenia polega na 

porównywaniu danej branży z innymi. 

Najważniejszymi kryteriami, uwzględnianymi przy ocenie są: 

 kryteria finansowe (poziom cen, rentowność sprzedaży, niezbędny kapitał itp.) 

 kryteria rynkowe (konkurencja, stabilność rynkowa itp.) 

 kryteria organizacyjno-techniczne (jakość produktów, poziom technologiczny, 

system dostaw itp.). 

Każdy z czynników podlega ocenie ważności wg skali punktowej od 1 do 10, gdzie 

poszczególne punkty oznaczają: 

 1 – niewielki stopień ważności, 

 4 – dostateczny stopień ważności, 

 5 – dobry stopień ważności, 

 7 – wysoki stopień ważności, 

 10 – najwyższy stopień ważności. 

7.3 Analiza sytuacji i potencjału strategicznego 
przedsiębiorstwa 

7.3.1 Analiza za pomocą łańcucha wartości 
Jest to jedna z metod analiz sytuacji i potencjału strategicznego przedsiębiorstwa, 

której twórcą jest M.E. Porter. Głównym jej atutem jest to, że pozwala na rozpoznanie 

źródeł zarówno sukcesów, jak i niepowodzeń firmy. Przyczynia się również do 

efektywnego wykorzystania posiadanych umiejętności i zasobów. Dodatkowym atutem 

tego typu analizy jest możliwość opracowania strategii działania wobec dostawców 

i odbiorców. Co ważne metoda łańcucha wartości ułatwia przedsiębiorcy podjęcie decyzji 

o nawiązaniu współpracy z innymi firmami. 

Tak jak w przypadku kilku wcześniejszych metod analiz, ta również składa się z 

kilku etapów: 

 etap I – analiza kosztów firmy, 

 etap II – badanie funkcjonalności przedsiębiorstwa, 

 etap III – Kontrola na zasobami, 

 etap IV – analiza finansowa. 
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7.3.2 Cykl życia produktu 
Cykl życia produktu można podzielić na IV fazy: 

 faza I - wprowadzenia, 

 faza II - wzrostu, 

 faza III - dojrzałości,  

 faza IV- schyłkowa. 

Każda z faz charakteryzuje się inną wielkością przychodów ze sprzedaży oraz 

innym zyskiem. Określenie, w której z nich znajdują się poszczególne produkty oferowane 

przez przedsiębiorstwo pozwala na wybór określonej strategii działania, która wpłynie 

na ogólny rozwój przedsiębiorstwa. 

7.3.3 Macierz Boston Consulting Group (BCG) 
Metoda macierzy BCG jest jedną z najprostszych sposobów analizy strategicznej 

przedsiębiorstwa. Pozwala na określenie jego pozycji strategicznej oraz szans 

rozwojowych. Przy jej zastosowaniu przedsiębiorca może określić, które z towarów 

powinien wycofać ze swojej oferty, a które z nich przyniosą w przyszłości większy zysk. 

Budując macierz BCG należy pamiętać, że dzieli się ją na cztery części: 

 wschodzące gwiazdy – są to produkty nowe i przebojowe, które mają duży udział 

na rynku, 

 dojne krowy – produkty, które przynoszą firmie największe przychody 

i charakteryzują się wysokim udziałem w rynku, 

 znaki zapytania – są to produkty deficytowe, które przynoszą firmie niskie 

dochody i mają mały udział w rynku, w ich przypadku istnieje szansa na zostanie 

wschodzącymi gwiazdami, o ile produkty te zostaną dofinansowane, 

 smutne psy – produkty, które mają znikomy udział w rynku i przynoszą niewielki 

zysk. 

W celu zapewnienia przedsiębiorstwu prawidłowego rozwoju, należy: 

 nadmiar gotówki pozyskany dzięki dojnym krowom przekazać na rozwój gwiazd 

oraz znaków zapytania, 

 wykluczyć z rynku smutne psy oraz znaki zapytania, którym brak perspektyw do 

pozostania gwiazdami, 

 nie zapominać o dojnych krowach, by w dalszym ciągu generowały spore zyski. 

7.3.4 Macierz McKinsey (GE) 
Macierz McKinsey to metoda klasyfikująca produkty/biznesy pod względem ich 

pozycji konkurencyjnej oraz atrakcyjności ich rynków. Służy określeniu kierunków 

rozwoju firmy o zdywersyfikowanym profilu działalności. 
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Głównymi celami tworzenia tego typu analizy jest: 

 przeniesienie działania firmy do atrakcyjniejszego sektora, 

 wycofanie produktów z sektorów nieatrakcyjnych, 

 inwestycja w produkty o mocnej pozycji konkurencyjnej. 

7.4 Analiza TOWS/SWOT – ocena mocnych i słabych stron oraz 
szans i zagrożeń firmy 

Analiza SWOT jest jedną z najpopularniejszych obecnie stosowanych metod oceny 

działań przedsiębiorstwa. Pozwala na gromadzenie i porządkowanie danych oraz ich 

przejrzystą prezentację. 

Tego typu analiza nakazuje podział posiadanych informacji na cztery grupy 

czynników: 

 Strengths – mocne strony wewnątrz przedsiębiorstwa, czyli wszystko to, co 

stanowi atut, przewagę, zaletę przedmiotu analizy, 

 Weaknesses – słabe strony wewnątrz przedsiębiorstwa, czyli wszystko to, co 

stanowi słabość, barierę, wadę przedmiotu analizy, 

 Opportunities – szanse na zewnątrz przedsiębiorstwa, czyli to, co stwarza szansę 

korzystnej zmiany, 

 Threats – zagrożenia na zewnątrz przedsiębiorstwa, czyli to, co stwarza 

niebezpieczeństwo zmiany niekorzystnej. 

Jeżeli którejś z informacji przedsiębiorca nie jest w stanie zakwalifikować do 

żadnej z powyższych grup, wówczas jest ona pomijana, ze względu na brak istotności. 

Głównym celem analizy SWOT jest wskazanie najlepszego rozwiązania, kierunku 

działań do osiągnięcia celów obiektu przy minimalizacji zagrożeń, ograniczaniu słabych 

stron oraz wykorzystaniu szans i mocnych stron. 
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8. Planowanie 
Osoba zaczynająca przygodę z prowadzeniem własnej firmy musi wiedzieć, że 

proces planowania jest bardzo istotnym czynnikiem decydującym o powodzeniu danego 

przedsięwzięcia. Oczywiste jest, że nie można przewidzieć wszystkiego nie posiadając 

pewności co się wydarzy w przyszłości, jednak warto posiadać plan awaryjny. 

8.1 Czym jest planowanie 

Planowanie można stosować w różnych dziedzinach życia i na wiele sposobów. 

Jednak przy tworzeniu własnej działalności najważniejsze jest planowanie gospodarcze. 

Zgodnie ze słownikiem języka polskiego, definicja planowania gospodarczego to 

“określanie przyszłych celów i zadań ekonomicznych oraz sposobu ich realizacji”. Wśród 

opinii ekspertów, planowanie jest pewnym uporządkowaniem działań w logicznej 

kolejności, zachowując jednocześnie synchronizację i równowagę pomiędzy takimi 

elementami jak ludzie, czas oraz zasoby potrzebne do wykonywania tych działań. 

8.2 Rola i korzyści z planowania 

Odnosząc się do organizacji, planowanie służy do przełożenia określonych celów 

i strategii przedsiębiorstwa na możliwe do wykonania czynności fizyczne w zakresie 

działań operacyjnych. Co istotne, nie należy rozumieć planowania jedynie jako 

formułowania celów danej organizacji, ponieważ powinny one być określone dużo 

wcześniej. Jest to bowiem tworzenie koncepcji działań złożonej z etapów, która określa 

sposób osiągnięcia tych celów, co w konsekwencji prowadzi do wytyczenia pewnych 

konkretnych, fizycznych operacji i czynności. 

Ogólnie ujmując, planowanie można uznać za jeden z elementów zarządzania, 

polegający na podejmowaniu decyzji w związku z działaniami zorientowanymi na 

wywołanie zjawisk, które nie zaistniałyby samoczynnie. Korzyściami wynikającymi 

z planowania są z pewnością jasno określone drogi do sukcesu oraz rozwoju 

przedsiębiorstwa, gdyż dużo łatwiej jest coś osiągnąć, kiedy wiadomo w jakim kierunku 

się zmierza. 

Wspomniany wcześniej sposób osiągnięcia celów powinien być określony na 

każdym poziomie organizacji, począwszy od zarządu, a skończywszy na pojedynczych 

jednostkach organizacyjnych. 

8.3 Rodzaje planowania 

Biorąc pod uwagę ramy czasowe możemy wyróżnić trzy rodzaje planowania 

działań w organizacji. Zgodnie z twierdzeniami teoretyków, są to: 
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 Planowanie długookresowe – obejmujące okres powyżej pięciu lat, służy 

wytyczaniu ścieżek rozwoju firmy oraz sposobów realizacji tego, co zamierza się 

osiągnąć w przyszłości, 

 Planowanie średniookresowe – na okres od dwóch do pięciu lat, bardziej 

szczegółowe plany realizacji nadrzędnych celów przedsiębiorstwa, 

 Planowanie krótkookresowe – od kilku miesięcy do roku, określenie zadań jakie 

należy wykonać, aby osiągnąć założenia planu długoterminowego. W tej dziedzinie 

najczęściej powstają plany działania – czyli wprowadzanie w życie innych planów, 

oraz plany reakcji, które służą do reagowania na nieprzewidziane okoliczności – 

tzw. plany awaryjne. 

Jak zostało wspomniane wcześniej, planowanie to pewnego rodzaju tworzenie 

koncepcji działań, zatem można również wyróżnić kategorie tych planów ze względu na 

ich charakter: 

 Plany strategiczne – są opracowywane w oparciu o cele strategiczne 

przedsiębiorstwa, z reguły mają długi horyzont czasowy i odnoszą się do takich 

czynników, jak zasięg oraz dystrybucja zasobów, a także przewaga konkurencyjna 

na rynku, 

 Plany taktyczne – tworzone są na podstawie określonych celów taktycznych, aby 

osiągnąć zamierzenia planu strategicznego, posiadają krótszy horyzont czasowy 

niż plany strategiczne i koncentrują się na konkretnych zadaniach, jakie muszą 

zostać wykonane, 

 Plany operacyjne – zorientowane są na osiągnięcie celów operacyjnych, tak aby 

wypełnić działania taktyczne, dotyczą krótkiego okresu i posiadają stosunkowo 

wąski zasięg planowania – określanie co należy robić tu i teraz. 

8.4 Funkcje związane z planowaniem 

Planowanie to nie tylko korzystny zabieg i atut przedsiębiorstwa – w praktyce 

spełnia ono w firmie wiele funkcji. Wśród najważniejszych można wymienić: 

 możliwość wpływania na kreowanie przyszłości – do pewnego stopnia – przez 

osoby zarządzające przedsiębiorstwem, zamiast akceptacji tego, co czas 

przyniesie, 

 możliwość jasnego określania celów organizacji, wraz z kierunkami rozwoju, do 

którego przedsiębiorstwo będzie zmierzać, 

 wpływ na regulowanie poziomu niepewności w działaniu przedsiębiorstwa oraz 

łatwiejsze przewidywanie ryzyka, 

 harmonizację działalności, która pozwala skupić uwagę na oszczędnym 

gospodarowaniu zasobami krytycznymi, 

 łatwość w orientacji wśród celów przedsiębiorstwa, ich hierarchii i powiązaniach, 

 możliwość przygotowania przedsiębiorstwa do przetrwania ewentualnych 

kryzysów. 
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8.4.1 Zestawienie planowanych efektów z kosztami ich realizacji 
Jeden z najważniejszych momentów w procesie planowania, to zestawienie 

planowanych efektów z wydatkami, jakie należy ponieść w celu ich osiągnięcia. Dzięki 

temu planiści są w stanie stwierdzić, czy są w ogóle możliwe do realizacji, a także określić 

budżet przedsięwzięcia. 

8.4.2 Poszukiwanie rozwiązań 
Poznawszy sytuację gospodarczą panującą na rynku, wyniki przeprowadzonych 

analiz oraz potrzebną ilość środków finansowych, należy przejść do etapu poszukiwania 

rozwiązań. Im więcej alternatywnych ścieżek, tym lepiej. Jednak należy pamiętać, że 

muszą one być dobrze przemyślane i kompletne, żeby możliwy był wybór pomiędzy 

rozwiązaniem mniej lub bardziej ryzykownym, mającym większy lub mniejszy 

ekonomiczny wpływ na osiągnięcie zamierzonych celów. 

8.4.3 Ocena formalna rozwiązań oraz postawionych celów 
Korzyściami wynikającymi z formułowania wielu rozwiązań oraz poddawania ich 

formalnej ocenie pod kątem dostosowania do ewentualnych zmian rynkowych są 

późniejsze możliwości szybkiego reagowania na zawirowania gospodarcze. 

Ma to szczególnie istotne znaczenie w dalszych etapach planowania. 

8.4.4 Wybór właściwych rozwiązań 
Następnym krokiem jest przejście do planowania realizacji poczynionych założeń 

koncepcyjnych. Powinno się na tym etapie zawrzeć szczegółowy opis zadań, sposobów 

działania oraz wykorzystywania zasobów, tak aby możliwe było zrealizowanie 

zaplanowanych procesów dążących do osiągnięcia zamierzonych celów. 

8.4.5 Wdrażanie planowanych rozwiązań i kontrola rezultatów 
Rozpoczynając wdrażanie stworzonych planów działań niezbędna jest 

jednoczesna ich kontrola, pozwalająca na szybką reakcję w przypadku pojawienia się 

odchyleń od normy. Analizie i ocenie pod względem wpływu na osiągnięcie celów 

powinny podlegać każde nawet najmniejsze zmiany. Osoba odpowiedzialna za działania 

kontrolne, musi na bieżąco śledzić efekty powstałe przy realizacji rozwiązania oraz to, jak 

wpływa na obecną sytuację firmy. Istotne będzie również porównanie osiągniętych 

wyników z założeniami planu. 

8.4.6 Ocena zrealizowanego planu działań 
To etap ostatni oraz najbardziej oczekiwany przez osoby zarządzające 

przedsiębiorstwem, w którym możliwe jest porównanie efektów procesu planowania 

z poczynionymi w nim hipotezami. Trzymając się ściśle omawianych etapów, można 

osiągnąć rezultaty bardzo zbliżone do założeń. Jednak bez względu na osiągnięty wynik, 

należy przeanalizować wszystkie, nawet najmniejsze odchylenia powstałe przy procesie 

planowania oraz wyciągnąć właściwe wnioski. 

Nie sposób nie zgodzić się, iż proces planowania jest bardzo trudną oraz 

wymagającą wiele czasu i poświęcenia częścią zarządzania przedsiębiorstwem. 
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Planowanie jest istotne zarówno w tracie prowadzenia, jak i przed rozpoczęciem 

działalności gospodarczej. Tworzenie wizji przyszłości jest ważne chociażby ze względu 

na rosnącą konkurencję, stawiane przez instytucje finansowe wymagania oraz ciągłe 

zmiany w gospodarce. 

8.5 Istota planowania przy tworzeniu biznesplanu 

Zaczynając tworzyć biznesplan w celu otwarcia nowego przedsiębiorstwa czy też 

poszerzenia prowadzonej już działalności, warto pewne aspekty wcześniej przemyśleć. 

W biznesplanie nie może zabraknąć harmonogramu działań, który stanowi spis 

wszystkich czynności na drodze do realizacji przedsięwzięcia, wraz z dokładnymi 

terminami rozpoczęcia, trwania oraz zakończenia konkretnych zadań. Dodatkowym 

atutem będzie również stworzenie awaryjnego planu działań, gdyby nie wszystko poszło 

tak, jak zostało pierwotnie założone. 
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9. Plan marketingowy 
Aktualnie bez dobrego planu marketingowego nie jest łatwo wybić się na rynku 

wśród dużej ilości konkurentów, nie wspominając już o zdobyciu lojalnych klientów. 

Stanowi on jedną z najważniejszych części biznesplanu, zawierającą analizę 

marketingową przydatną przy wyborze odpowiedniej strategii działań dla danego 

przedsięwzięcia. Autor biznesplanu musi w tej części wykazać się sporą wiedzą na temat 

segmentu, w którym zamierza prowadzić swoją działalność, oraz oferować produkty czy 

usługi. Należy skupić się głównie na opisie strategii marketingowej, zawierającej drogi 

dotarcia do potencjalnych klientów, a także sposób kreowania wizerunku firmy, produktu 

lub świadczonej usługi. 

9.1 Oferowany produkt lub usługa 

We wstępie planu marketingowego powinien znaleźć się szczegółowy opis 

produktów lub usług oferowanych przez dane przedsiębiorstwo. Należy skupić się na 

takich istotnych czynnikach, jak unikalne cechy, które stanowić będą atut wyróżniający 

dany produkt na tle innych.  

Warto w tym miejscu także wskazać, w jakim stopniu wspomniane cechy wpłyną 

na przewagę konkurencyjną na rynku. Dodatkową zaletą będzie również określenie, na 

jakim etapie rozwoju jest przyszły produkt (w przypadku przedsiębiorstw 

produkcyjnych) – czy jest to model, prototyp, czy też przetestowany i gotowy do 

sprzedaży wyrób. Można także jako załącznik dodać ilustracje, rysunki lub zdjęcia 

oferowanych produktów. 

9.2 Charakterystyka rynku 

Ta część planu marketingowego służy do przekonania potencjalnych inwestorów 

o tym, że autor dobrze rozumie i zna rynek, w którym zamierza działać. W tym celu 

potrzebna jest jego szczegółowa analiza w zakresie otoczenia bliższego oraz dalszego, 

innymi słowy mikro- i makrootoczenia. Przy dokonywaniu analizy makrootoczenia, 

warto zwrócić uwagę na: 

 najważniejsze czynniki pochodzące z zewnątrz, które mają wpływ na działalność 

przedsiębiorstwa, 

 istniejące okazje oraz zagrożenia, 

 zdefiniowanie podejścia, jakie posiada społeczeństwo, instytucje finansowe, banki, 

środki masowego przekazu do przedsiębiorstwa i jego inicjatyw, 

 stopień wpływu polityki społeczno-gospodarczej rządu na działalność 

przedsiębiorstwa, 

 stwarzanie szczególnych możliwości lub problemów dla rozwoju 

przedsiębiorstwa przez środowisko zewnętrzne, 
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 czynności, jakie będą niezbędne w celu poprawienia stosunków, ze środowiskiem 

zewnętrznym. 

Natomiast podczas badania mikrootoczenie szczególną rolę odgrywają: 

 rozmiar rynku oraz jego tempo rozwoju, rejony dystrybucji wyróżnione według 

osiąganego zysku, 

 główne segmenty rynków zbytu produktów, 

 jasno określone potrzeby nabywców, poparte potwierdzonymi tendencjami, 

 ocena konkurentów pod względem reputacji, jakości produktów, usług 

towarzyszących sprzedaży oraz cen, a następnie analiza porównawcza 

z przedsiębiorstwem, 

 rodzaje podejmowanych decyzji przez nabywców, 

 ocena współpracy z dostawcami, bankami i agencjami usługowymi. 

Analiza rynku powinna także zawierać informacje o tym, czy dany rynek jest 

wystarczająco duży w stosunku do planowanej sprzedaży. Można przy tym korzystać 

z dostępnych danych omawiających trendy na nim panujące. Przy określaniu 

szacowanych wzrostów pamiętać należy o wszystkich zmianach zachodzących w sferze 

nowych rozwiązań technicznych i technologicznych, a także nowych zachowaniach 

klientów i konkurentów. 

Dogłębna analiza rynkowa jest szczególnie istotna, ponieważ na jej podstawie 

dokonuje się wyboru strategii marketingowej, gdzie ważnym elementem jest 

zidentyfikowanie klientów – zarówno obecnych, jak i przyszłych – ich lokalizacja, liczba 

i preferencje rynkowe. 

Niestety, rozpoznanie rynku jest niezwykle skomplikowane i wymaga poświęcenia 

dużej ilości czasu. Po pierwsze problemem może być brak ogólnie dostępnych oraz 

usystematyzowanych informacji o rynkach. Po drugie rynek bardzo często bywa zmienny 

i dynamiczny, podczas gdy reakcje klientów są nieoczekiwane, a co za tym idzie 

nieprzewidywalne. Bez wątpienia jednak, badanie rynku jest absolutnie niezbędnym 

czynnikiem przy procesie tworzenia planu marketingowego i należy podejść do niego 

z wielkim zaangażowaniem. 

Z braku dokładnych danych statystycznych – rządowych lub komercyjnych – 

najlepszą metodą będą własne obserwacje, badania, rozmowy prowadzone ze 

sprzedawcami, dystrybutorami, klientami i potencjalnymi konkurentami. Może zająć to 

dużo czasu, ale efekty w późniejszym okresie mogą okazać się zaskakujące. 

9.3 Klienci 

Charakterystyka klientów powinna skupić się przede wszystkim na ich 

zainteresowaniach, preferencjach oraz wymaganiach, jakie stawiają przy dokonywaniu 

zakupów. Obecnie za pomocą mediów społecznościowych można tak dopasować 
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działania marketingowe, aby trafiły do grona odbiorców wybranych pod względem ich 

zainteresowań. Jednak nie można pominąć takich kwestii, jak status majątkowy oraz 

społeczny, a także zorientowanie działań na zaspokojenie potrzeb i pragnień nabywców. 

Warto też zwrócić uwagę, czy określoną liczbę odbiorców można podzielić na segmenty, 

oraz wydzielić grupy klientów o określonych ze względu na lokalizację, wiek, wielkość, 

branżę przemysłową charakterystykach. 

Warto zadać sobie pytanie, po co analizować potrzeby klientów? Jest to przydatne 

ze względu na to, że dzięki temu można lepiej dokonać segmentacji rynku, co w efekcie 

końcowym pozwoli dopasować produkt czy usługę do klientów. Dodatkowym atutem 

dokonywania charakterystyki obecnych bądź potencjalnych kontrahentów będzie 

usprawnienie komunikacji poprzez odpowiednie dobranie działań marketingowych. 

Istotnym elementem będzie także określenie, czy grupy klientów będą stanowić 

jednostki indywidualne (osoby prywatne), czy też będą to podmioty prowadzące 

działalność gospodarczą. Dlatego też warto stworzyć szczegółowy opis klientów, 

a pomocne mogą się tu okazać odpowiedzi na pytania: 

 kim są klienci i gdzie się znajdują? 

 jakie są lub miałyby być powody dokonywania przez nich zakupów 

produktów/usług przedsiębiorstwa? 

 jakie większe korzyści osiągną z zakupu w przedsiębiorstwie, zamiast 

u konkurencji? 

Należy także zwrócić uwagę na fakt, że kupujący daną usługę czy produkt nie 

zawsze jest końcowym użytkownikiem. Przykładem mogą być zabawki dla dzieci. Zatem 

trzeba określić: 

 kto używa danego produktu lub korzysta z usługi? 

 kto decyduje o zakupie? 

 kto kupuje produkty lub usługi? 

 kto finansuje dany zakup? 

Problemy można omawiać biorąc pod uwagę okresy sezonowości – np. święta, 

urlopy wypoczynkowe, wakacje, pory roku. Należy również omówić zmiany preferencji 

klientów, ich przyczyny oraz działanie dotyczące środków zaradczych. 

9.4 Segmentacja rynku 

Proces segmentacji rynku jest wynikiem określania charakterystyki klientów. Na 

tym etapie zdefiniowanych odbiorców należy przydzielić do odpowiedniej grupy 

posługując się wyznaczonymi segmentami. Im większa będzie grupa docelowa, tym lepiej, 

jednak należy uważać na to, żeby informacje przedstawione w tej kwestii były zgodne 

z prawdą. Środki ostrożności należy zachować dlatego, że odbiorcy biznesplanów są 

bardzo wyczuleni na przesadę. Sprawnie wykrywają zbyt pochopnie postawione wnioski 



Jak napisać profesjonalny biznesplan? – wfirma.pl 
 

41 
 

oraz za bardzo optymistyczne założenia, co może przyczynić się do przekreślenia szansy 

na sukces w biznesie. 

W zasadzie każdy rynek da się podzielić na segmenty, w których funkcjonują 

odmienne grupy klientów. Podziału należy dokonać biorąc pod uwagę czynniki: 

 demograficzne, 

 behawioralne, 

 psychiczne, 

 geograficzne, 

 społeczno-ekonomiczne, 

 finansowe. 

Wynikiem przeprowadzonej segmentacji będzie możliwość określenia rynków 

docelowych, do których będzie skierowana oferta przedsiębiorstwa. Ważne jest, aby 

skupić całą uwagę na grupach odbiorców, do których ma się zamiar dotrzeć z produktem 

lub usługą. Precyzyjne i jednoznaczne określenie klientów ma na celu dobranie 

odpowiednich kampanii marketingowych oraz narzędzi, jakich powinno się w tym celu 

użyć. 

Wybrane rynki powinny być na tyle duże, aby działanie na nich było opłacalne 

nawet w długookresowej perspektywie czasu. Dodatkowym atutem będzie wskazanie 

oczekiwań i potrzeb zdefiniowanych klientów w każdym segmencie. Należy jeszcze ocenić 

wielkość wybranych segmentów docelowych, aby wiedzieć, ilu potencjalnych klientów 

jest na rynku, w którym będzie funkcjonować przedsiębiorstwo. 

Następnym krokiem po przeprowadzeniu segmentacji rynku, będzie określenie 

posiadanego na nim udziału. W tej części liczą się przede wszystkim szacunkowe 

obliczenia – dotyczące np. tego, jaki procent rynku zamierza się zająć w określonym czasie 

czy jaka jest zakładana wielkość zysków. Także tutaj nie można dopuścić się nieścisłości, 

ponieważ może się okazać, że przedsięwzięcie będzie nieopłacalne. Zajmowany rynek 

musi być na tyle obszerny, aby uzyskiwane przychody pokrywały przynajmniej 

ponoszone koszty. Dodatkowo koniecznie trzeba uzasadnić, dlaczego uzyskanie 

konkretnego udziału w rynku jest możliwe. 

9.5 Konkurencja – analiza Portera 

Analiza rynku nie może obejść się bez pomiaru natężenia sił konkurencyjnych 

w danym sektorze. Jednym z najczęściej stosowanych rozwiązań jest metoda pięciu sił 

Portera – opracowana i opisana przez Michaela Portera w 1979 roku (wspomniana już 

w podrozdziale dotyczącym analizy mikrootoczenia). Odnosi się ona do otoczenia 

konkurencyjnego podmiotu gospodarczego i służy określeniu strategii 

konkurencji.  Opierając się na modelu pięciu wzajemnie oddziałujących na siebie 

czynników pozwala określić obecnie zajmowaną pozycję na rynku. Przedstawiona analiza 

stanowi nieodłączną część każdego biznesplanu. 
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Jak wiadomo nie wszystkie rynki, branże oraz segmenty są takie same. 

W niektórych dostęp do surowców i materiałów o niskiej wartości jest prosty, a popyt na 

wyroby wysoki, co pozwala łatwo zaistnieć na rynku. Istnieją jednak sytuacje, w których 

rywalizacja jest zacięta – wysokie ceny ciężko dostępnych surowców, duża liczba 

konkurentów oraz bardzo wymagający klienci. Na takich rynkach ciężko utrzymać 

wysokie marże, co w efekcie może utrudnić zdobywanie dobrej pozycji na tle pozostałych 

rywali. 

Analiza pięciu sił Portera jest idealnym narzędziem służącym do oceny stopnia 

trudności w działaniu na określonym rynku. Składają się na nią następujące wymiary: 

 siła rywalizacji konkurencyjnej na rynku, 

 zagrożenia przy wejściu nowych firm na rynek, 

 zagrożenie ze strony substytutów, 

 siła przetargowa dostawców, 

 siła przetargowa nabywców. 

Badając rynek pod kątem każdego wymiaru, możliwe jest podjęcie przemyślanych 

działań konkurencyjnych na rynkach docelowych. 

9.5.1 Siła rywalizacji konkurencyjnej na rynku 
Należy przedstawić opis i krótką charakterystykę konkurentów na rynku 

docelowym, wskazując posiadany przez nich udział, siłę marki, reputację, kwestie 

finansowe, używany know-how, kadrę, specyficzne kanały dystrybucji, bariery wyjścia 

z rynku oraz zróżnicowanie konkurentów pomiędzy sobą. 

9.5.2 Zagrożenia przy wejściu nowych firm na rynek 
Są to bariery wejścia na rynek obrazujące trudność rozpoczęcia działalności 

w danym sektorze. Na tym etapie możliwe jest określenie kosztów wejścia, wiedzy jaką 

należy posiadać oraz dostępu do rynków zbytu i dostawców. Warto także zapoznać się 

z regulacjami prawnymi i kwestią obowiązku posiadania patentów. 

Znając dobrze powyżej wskazane bariery można łatwo stwierdzić, jakie jest ryzyko 

wejścia na dany rynek. Jeżeli nie stanowi ono znacznej przeszkody, wówczas należy liczyć 

się z podwyższeniem niebezpieczeństwa powstawania nowych konkurentów. 

9.5.3 Zagrożenie ze strony substytutów 
Dobra komplementarne mogą niestety pomniejszać udział w rynku danego 

produktu, w szczególności, gdy klienci przejawiają skłonność do wybierania tańszych, 

często gorszych jakościowo substytutów. Warto zatem zwrócić uwagę na to, co decyduje 

o ich wyborze – najczęściej w takich sytuacjach liczy się niska cena. 

9.5.4 Siła przetargowa dostawców 
W tym wymiarze należy określić siłę przetargową dostawców. Generalnie im 

wyższa jest ta siła, tym mniejszy wpływ posiada dane przedsiębiorstwo na kontrolowanie 

kosztów oraz reagowanie na zmiany rynkowe. Przy określaniu wspomnianej siły trzeba 
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wskazać ilość dostawców, funkcjonujących na rynku, oraz prawdopodobieństwo ich 

współdziałania. Istotne są także koszty ewentualnej zmiany dostawców, zróżnicowanie 

materiałów oraz dostępność substytutów zamawianego u dostawców dobra. 

9.5.5 Siła przetargowa nabywców 
Na tym etapie określa się, jakie działania musi poczynić przedsiębiorstwo, aby 

zdobyć określonego klienta bądź segmenty klientów. Należy zwrócić szczególną uwagę 

na ilości firm o podobnym profilu działalności, ilość kupujących oraz możliwości 

wytworzenia danego produktu przez klienta, we własnym zakresie. Istotna jest także 

wrażliwość na dokonywane zmiany cen oraz wysokość  wydatków na reklamę i promocję 

w segmencie. 

9.6 Dystrybucja produktu i polityka cenowa 

Dystrybucja jest to wykonywanie określonych czynności w celu dostarczenia 

produktów ze strefy produkcji do odbiorców końcowych. Stanowi pewnego rodzaju 

łańcuch, w którym korzystając z pośredników rozprowadza się towary do klientów 

docelowych. 

Wśród najważniejszych funkcji dystrybucji można wymienić koordynację 

i organizację. Ta pierwsza przejawia się w chęci doprowadzenia do zrównoważenia 

popytu danego produktu lub grupy produktów z ich podażą. Chodzi tu głównie o to, aby 

nabywca miał możliwość dokonania zakupu, a przedsiębiorca osiągnął zamierzone cele. 

Czynności, jakie obejmuje dystrybucja, to zbieranie i przekazywanie informacji o popycie 

na dane dobro oraz zawieranie transakcji kupna-sprzedaży. 

Organizowanie natomiast dotyczy produktu już istniejącego na rynku. Obejmuje 

czynności, które służą dostosowaniu popytu do podaży. Wśród najważniejszych można 

wymienić: transport, magazynowanie, przerób handlowy, wszelkie przekształcenie 

asortymentu produkcyjnego w asortyment handlowy, a także stworzenie odpowiednich 

warunków sprzedaży. 

Dostępne rodzaje dystrybucji, to: 

 dystrybucja intensywna – czyli oferowanie produktów w jak największej liczbie 

punktów sprzedaży (np. nabiał, pieczywo), 

 dystrybucja selektywna – ilość miejsc sprzedaży jest określona, ponieważ muszą 

zostać ku temu spełnione pewne warunki (np. meble), 

 dystrybucja wyłączna – jedynym kanał dystrybucji na terenie, na którym działa 

tylko jeden sprzedawca, charakterystyczna dla dóbr rzadko nabywanych, 

posiadających wysoką wartość (np. samochody). 

Polityka cenowa jest to przyjęty przez daną organizację sposób ustalania 

wysokości cen. Wskazane jest, aby posiadała bezpośredni związek z wytyczonymi celami 
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przedsiębiorstwa. Podczas jej tworzenia można określić, na jakie efekty końcowe jest 

ukierunkowana – może to bowiem być: 

 maksymalizacja zysku, 

 wzrost sprzedaży, 

 utrzymanie aktualnej pozycji na rynku, 

 zapewnienie przetrwania na rynku. 

Wśród czterech podstawowych polityk cenowych zawierają się: 

 Polityka wysokich cen – zorientowana na klientów mało wrażliwych na cenę 

produktu, oczekujących dóbr wysokiej jakości, ekskluzywnych. W tej sytuacji 

niewysoka sprzedaż oraz wysokie koszty produkcji są rekompensowane przez 

wysoką cenę. 

 Polityka niskich cen – obejmuje klientów masowych wrażliwych na cenę, 

charakteryzuje się wysoką sprzedażą oraz niskimi kosztami produkcji. 

 Polityka penetracji rynku – początkowa cena jest ustalana na niskim poziomie 

w celu zdobycia dużej liczby klientów, a po pozbyciu się konkurencji zniechęconej 

niskimi zyskami następuje podniesienie cen. 

 Polityka zgarniania – cechuje się wysoką ceną dla nowego produktu, aby 

przyciągnąć klientów o odpowiednim statusie, którzy dadzą przykład dla 

pozostałych. W efekcie następuje obniżenie ceny oraz powiększenie popytu. 

Przy doborze cen przedsiębiorstwo powinno kierować się głównie oczekiwaniami 

nabywców, kosztami wytworzenia oraz poziomem konkurencji. 

9.7 Plan promocji – strategia marketingowa 

Istota tworzenia planu marketingowego – inaczej strategii marketingowej – polega 

na opisie, w jaki sposób zamierza się osiągnąć cel, jakim jest uzyskanie w przyszłości 

sprzedaży na prognozowanym poziomie wartościowym oraz ilościowym. Przy 

formułowaniu założeń powinno się odpowiedzieć na pytania: 

 co trzeba zrobić? 

 kiedy trzeba zrobić? 

 w jaki sposób trzeba zrobić? 

 kto będzie realizował poszczególne zadania w zakresie strategii sprzedaży, 

polityki cenowej, promocji i dystrybucji. 

Znaczny wpływ na skuteczność prowadzonych działań promocyjnych ma 

z pewnością ich spójność. Aby w tej kwestii osiągnąć sukces, konieczne jest przemyślenie 

i dokładne zaplanowanie komunikacji z otoczeniem przedsiębiorstwa. Dobrym 

pomysłem będzie zatrudnienie doradcy, który samodzielnie lub przy współpracy 

z przedsiębiorstwem stworzy najlepszą możliwość strategii marketingowej. Nie każdego 
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jednak stać na taki wydatek. W takim przypadku sam przedsiębiorca może przyjąć 

działanie według ustalonego na podstawie poniższych informacji schematu: 

 Instrumenty promocyjne – wśród instrumentów, jakie przedsiębiorca posiada do 

dyspozycji, można wymienić reklamę, promocję sprzedaży, public relations oraz 

marketing bezpośredni. Rozdysponowanie środków pieniężnych pomiędzy te 

kategorie jest dowolne, jednak należy pamiętać o tym, aby wybrać 

najskuteczniejsze, które pomogą w osiągnięciu zamierzonego celu. 

 Wybór środków przekazu – w tej kwestii podatnik ma również szeroki wybór, 

albowiem są to telewizja, radio, prasa codzienna, magazyny tematyczne, Internet, 

media zewnętrzne i wewnętrzne, e-mail marketing, miejsca sprzedaży. W tym 

przypadku należy zwrócić uwagę głównie na rodzaj klientów, do których zamierza 

się dotrzeć. 

 Formy promocji – czyli określenie w jaki sposób i co będzie przedstawiane 

odbiorcom. Przykładowo dany przedmiot można promować na kiermaszach 

tematycznych lub organizować konkursy. 

 Wybór treści i wyglądu przekazów promocyjnych – większość społeczeństwa 

przyswaja więcej informacji za pośrednictwem wizualnych środków przekazu 

(reklama telewizyjna, billboard, itp.). Należy zatem zapewnić czytelność i jasność 

przekazywanych informacji, tak aby uniknąć wprowadzania klientów w błąd. Nie 

można jednak zapomnieć o pozostałych sposobach, jak np. audycje radiowe. Wiele 

osób w ciągu dnia słucha radia w pracy czy samochodzie. Ta grupa odbiorców też 

jest istotna przy zdobywaniu klientów. 

Należy pamiętać, że każda forma promocji ma na celu wykreowanie 

odpowiedniego obrazu przedsiębiorstwa w oczach potencjalnych lub obecnych klientów. 

Oferując promocje warto jest postępować uczciwie w stosunku do odbiorców 

i rzeczywiście oferować coś „ekstra”. Kiedy klient zauważy faktyczną korzyść z danego 

zakupu, bardziej prawdopodobne jest, że skorzysta także z pozostałej oferty 

przedsiębiorstwa. Powracając wielokrotnie stanie się klientem o najwyższej wartości. 

9.8 Roczne i wieloletnie plany sprzedaży 

Na tym etapie należy stworzyć szczegółową prognozę sprzedaży na przestrzeni 

pierwszego roku działania przedsięwzięcia, a także ogólny plan sprzedaży w każdym 

kolejnym roku, na trzy do pięciu lat. Prognoza na pierwszy rok powinna być 

zaprezentowana w układzie miesięcznym, ponieważ ułatwi to analizowanie wyników 

przez odbiorców biznesplanu. Sprzedaż w okresach kolejnych może być przedstawiona 

w wartościach kwartalnych. Wszelkie dane, dla zapewnienia czytelności prognoz, warto 

jest przedstawiać w formie tabelarycznej. Istotną kwestią jest także pisemne wskazanie 

założeń, jakie zostały poczynione przy tworzeniu przewidywanej sprzedaży. Wszelkie 

działania należy poprzeć potwierdzonymi danymi, tak aby możliwie w największym 

stopniu odzwierciedlały rzeczywistość. 
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10. Plan organizacyjny 
Plan organizacyjny przedsiębiorstwa decyduje o jego prawidłowym 

funkcjonowaniu. Jest jedną z najważniejszych części biznesplanu, gdyż organizuje firmę 

i jej działania. A jak wiadomo, prawidłowa organizacja firmy to klucz do jej sukcesu. 

10.1 Organizacja firmy i procesów 

W planie organizacyjnym przedsiębiorstwa powinny znaleźć się informacje 

dotyczące obszaru działania firmy – czy obejmuje ona swoim zasięgiem jedynie Polskę, 

czy również zagranicę. 

W tym miejscu przedsiębiorca powinien opisać lub wybrać strukturę 

organizacyjną, jaka obowiązuje lub też będzie obowiązywać w jego firmie. 

Wśród najpopularniejszych struktur organizacyjnych firmy można wymienić trzy, 

mianowicie: 

 Strukturę płaską – charakteryzującą się tym, że występuje w niej tylko jeden 

kierownik, któremu podlegli są pozostali pracownicy. Do jej zalet można 

zakwalifikować dużą samodzielność decyzyjną pracowników oraz szybszy 

przepływ informacji, a także niskie koszty utrzymania kadry kierowniczej. Jeżeli 

chodzi o wady, wśród najważniejszych można wskazać brak planowania 

i zarządzania strategicznego, brak rezerw kadry kierowniczej, centralizację 

władzy i wiedzy w jednym kierowniku. 

 Strukturę liniową – charakteryzującą się tym, że pracownicy podlegają wielu 

kierownikom funkcjonalnym, przy czym każdy z kierowników działa 

w wyspecjalizowanej dziedzinie. Zaletami są tutaj prosty i jasno określony zakres 

władzy i odpowiedzialności, a także fachowość podejmowanych decyzji. Z kolei do 

wad można zaliczyć skomplikowaną sieć informacji, a co za tym idzie – możliwość 

otrzymywania przez pracowników sprzecznych poleceń, a także trudność 

w rozstrzyganiu zakresu kompetencji oraz odpowiedzialności poszczególnych 

kierowników. 

 Strukturę funkcjonalną – charakteryzującą się występowaniem działów 

funkcjonalnych kierowanych przez specjalistów. W tym przypadku pracownik 

podlega więcej niż jednemu kierownikowi. W razie problemów przy wykonywaniu 

zadań może zwrócić się do odpowiedniego specjalisty. Tego typu struktura 

pozwala na efektywny sposób wykorzystania posiadanych zasobów oraz szybkie 

podejmowanie decyzji. Plusami są również obniżenie kosztów oraz łatwość 

sprawowania kontroli i nadzoru. Natomiast do wad można zakwalifikować 

trudność w dostępie do informacji, brak koordynacji oraz spory kompetencyjne 

pomiędzy specjalistami. 
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10.2 Plan zatrudnienia 

Plan zatrudnienia w przedsiębiorstwie powinien zawierać przede wszystkim 

strukturę zatrudnienia pracowników firmy wraz z określeniem stawek miesięcznych 

wynagrodzeń. Dodatkowo należałoby umieścić tutaj informacje o trybie i koszcie szkoleń. 

10.3 Kierownictwo i pracownicy 

W tej części należy wskazać opis konkretnych stanowisk pracy – zarówno tych 

podrzędnych, jak i kierowniczych, wskazując przy tym wymogi jakie są stawiane dla 

kandydatów na dane stanowisko. Wśród wymagań można wymienić np.: 

 wykształcenie, 

 kwalifikacje, 

 zakres obowiązków i zadań, 

 niezbędne umiejętności. 

10.4 System wynagrodzeń 

W tym miejscu przedsiębiorca powinien określić system 

wynagradzania poszczególnych pracowników. Do najczęściej stosowanych systemów 

wynagrodzeń można zaliczyć systemy akordowy, czasowy i premiowy.  

10.4.1 System czasowy 
Wynagrodzenie w takim systemie uzależnione jest od ilości przepracowanych 

godzin w danym okresie rozliczeniowym. Warto podkreślić, że stawki wynagrodzenia 

odnoszone są do liczby jednostek czasu: 

 godziny, 

 dnia, 

 tygodnia, 

 miesiąca. 

Wysokość stawek zależy m.in. od rodzaju wykonywanej pracy czy kwalifikacji 

pracownika. Tak jak w przypadku pracowników wykonujących prace fizyczne stosuje się 

stawki godzinowe lub tzw. dniówki, tak miesięczny system wynagradzania dotyczy 

głównie pracowników biurowo-administracyjnych. 

10.4.2 System akordowy 
W tym przypadku wynagrodzenie pracownika uzależnione jest od wyników jego 

pracy, jak np. liczba wyprodukowanych wyrobów. 

W akordowym systemie wynagradzania możemy wyróżnić: 
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 akord prosty – polegający na obliczeniu wynagrodzenia wprost proporcjonalnie 

do liczby wykonanych produktów, 

 akord progresywny – polegający na tym, że stawki wynagrodzenia ulegają 

podwyższeniu za produkty wytworzone ponad określoną normę, a wynagrodzenie 

wzrasta w zależności od stopnia przekroczenia tej normy. Za produkty 

wytworzone w granicach normy pracownik otrzymuje stałą stawkę, 

 akord zryczałtowany – polega na ustaleniu z góry wynagrodzenia za wykonanie 

całości prac. 

10.4.3 System prowizyjny 
System prowizyjny charakteryzuje się tym, że wysokość wynagrodzenia 

uzależniona jest od ilości oraz jakości wykonanej pracy. Wysokość wynagrodzenia 

ustalana jest w stawce procentowej oraz – w niektórych przypadkach – zależna od 

kwalifikacji zawodowych pracownika. 

10.5 System motywacyjny 

System motywacji jest wszystkim tym, co determinuje pracowników do lepszej 

pracy. Do najważniejszych sposobów motywacji zatrudnionych można zaliczyć: 

 system premiowy, 

 wartościowanie stanowisk pracy, 

 świadczenia pozapłacowe, 

 system rozwoju pracowników. 

Głównym celem wdrożenia systemu motywacyjnego w firmie  jest zapewnienie 

pracownikowi poczucia, że warto pracować efektywniej, ponieważ firma dostrzega 

i nagradza jego wysiłek. 
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11. Plan finansowy 
Plan finansowy ma największe znaczenie dla adresata, ponieważ stanowi 

podsumowanie założeń dotyczących dochodów i wydatków danego przedsiębiorstwa, 

związanych z osiągnięciem zamierzonych celów strategicznych. Dzięki poprawnej 

analizie finansowej jest możliwe określenie, czy biznes ma szansę osiągnąć sukces oraz 

planowane zyski. Często zdarza się, że inwestorzy po przeczytaniu streszczenia 

przechodzą od razu do rozdziału planowania finansowego. 

11.1 Istota planu finansowego 

Omawiana część biznesplanu jest istotnym instrumentem, którym powinna się 

posługiwać każda działalność gospodarcza, również już w trakcie jej istnienia. Umiejętne 

planowanie finansów powoduje, że podejmowane decyzje finansowe są trafniejsze, co 

w gruncie rzeczy sprzyja wzrostowi wartości firmy oraz pozwala ograniczyć ryzyko 

wystąpienia ewentualnych zagrożeń w jej funkcjonowaniu. 

Przewidywanie finansowe przedsiębiorstwa musi być skoordynowane 

z pozostałymi obszarami, jakimi są plany operacyjne, produkcji, sprzedaży, zaopatrzenia 

itd. W poprzednich częściach biznesplanu przedmiotem opracowania były analizy 

jakościowe, natomiast na tym poziomie należy skupić się na analizach ilościowych. 

Planowanie finansowe nastawione jest na stworzenie jak najlepszych warunków w celu 

obserwacji bieżącej sytuacji finansowej, a także podejmowanie słusznych decyzji 

dotyczących przyszłego funkcjonowania działalności gospodarczej. 

11.2 Etapy przygotowania planu finansowego 

Planowanie finansowe stanowiące część zarządzania przedsiębiorstwem można 

podzielić na pięć etapów: 

 stworzenie sprawozdań finansowych, prognozujących przyszłe okresy 

działalności przedsiębiorstwa, będących podstawą do oceny realizacji założeń 

poczynionych w planie operacyjnym, dotyczących oczekiwanych zysków oraz 

przygotowania innych wskaźników informujących o sytuacji finansowej firmy, 

 określenie szacunkowych wartości poziomu finansowania, które będzie niezbędne 

do realizacji planu finansowego, 

 stworzenie prognoz dotyczących środków pieniężnych, które będą dostępne 

w ciągu okresu realizacji planu – najczęściej obejmujące pięć lat, 

 kontrola wykorzystania środków finansowych w przedsiębiorstwie, 

 określenie działań, jakie trzeba będzie podjąć, aby zapobiec negatywnym skutkom 

wynikającym z niezrealizowania poczynionych prognoz finansowych. 

W przygotowywaniu prognoz finansowych na przyszłe okresy można wyróżnić 

trzy podejścia: 
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 Z góry na dół – polegające na określeniu ogólnej sytuacji ekonomicznej oraz 

możliwych do osiągnięcia stopni popytu, wraz z informacją, jaką część tego popytu 

działalność będzie mogła zrealizować. Na podstawie powyższych założeń 

dokonuje się prognozy w poszczególnych segmentach oraz nakreśla zadania dla 

poszczególnych działów firmy. 

 Z dołu do góry – podejście to charakteryzuje się dokonywaniem prognoz 

sprzedaży dotyczących poszczególnych segmentów przedsiębiorstwa. Następnym 

krokiem jest umiejscowienie cząstkowych planów w ogólnym całościowym planie. 

 Podejście iteracyjne – najczęściej stosowany sposób tworzenia prognoz sprzedaży 

polegający na kombinacji dwóch powyżej przedstawionych podejść. Pomiędzy 

każdym z etapów występują sprzężenia zwrotne, które pomagają w dobraniu 

właściwych wartości odzwierciedlających w największym stopniu stan 

rzeczywisty. 

11.3 Wskaźniki rentowności 

Działanie przedsiębiorstw w głównej mierze nastawione jest na maksymalizację 

zysku. Jednak w obecnych czasach osiąganie wysokich wyników ze sprzedaży przy 

jednoczesnym obniżaniu kosztów nie jest łatwe, w szczególności przy rosnącej sile 

konkurencji. Duże znaczenie ma poznanie sposobów wykorzystywania zasobów 

posiadanych przez przedsiębiorstwo. Aby uzyskać właściwe informacje na ten temat 

należy posłużyć się wskaźnikami operacyjnymi. Wśród nich możemy wymienić wskaźniki 

rentowności sprzedaży, majątku oraz kapitałów własnych.  

11.3.1 Wskaźniki rentowności sprzedaży 
Wskaźniki rentowności sprzedaży mierzą relację osiągniętych wyników 

finansowych do wielkości sprzedaży. Poniżej przedstawiono wzory oraz opisy trzech 

z nich. 

Zyskowność netto sprzedaży ROS – wskaźnik informuje o wielkości osiągniętego 

zysku netto z każdego złotego uzyskanego ze sprzedaży. Im wyższa jest wartość 

współczynnika, tym większą marżę na sprzedaży realizuje przedsiębiorstwo. 

Zyskowność netto sprzedaży (ROS) = (zysk netto/przychody ze sprzedaży) x 100% 

Zyskowność brutto sprzedaży – wielkość zysku brutto zależy także od wyników 

z działalności finansowej lub inwestycyjnej (np. przychody i koszty finansowe), których 

wielkość nie jest zależna od osiągniętej wielkości sprzedaży. 

Zyskowność brutto sprzedaży = (zysk brutto/przychody ze sprzedaży) x 100% 

Wskaźnik marży brutto na sprzedaży – ukazuje informacje o przeciętnej wielkości 

realizowanej przez przedsiębiorstwo marży na sprzedaży. Jest przydatny 

w prognozowaniu wielkości przyszłych zysków w zależności od wartości sprzedaży. 
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Wskaźnik marży brutto na sprzedaży = (zysk brutto ze sprzedaży/przychody ze 

sprzedaży) x 100% 

11.3.2 Wskaźniki rentowności majątku 
Wskaźniki rentowności majątku pozwalają przedsiębiorcy uzyskać istotne 

informacje na temat wielkości osiąganego zysku w stosunku do wielkości 

zaangażowanego w działalność gospodarczą majątku. Innymi słowy, ukazują zdolność 

aktywów do generowania zysków. 

Współczynnik rentowności aktywów ROA – mówi o wielkości osiągniętego zysku 

netto przypadającego na każdą złotówkę zaangażowaną w aktywa przedsiębiorstwa. 

Ważne jest, aby wielkości służące do obliczeń pochodziły z końca okresu – najczęściej 

roku (wartości bilansowe). Wzrastająca wartość ROA świadczy o poprawie zyskowności 

przedsiębiorstwa. 

Wskaźnik rentowności aktywów (ROA) = (zysk netto / aktywa ogółem) x 100% 

Wskaźnik siły zarobkowej aktywów ROI – wskaźnik ten jest obliczamy podobnie 

do ROA, lecz zamiast zysku netto należy przyjąć zysk operacyjny przed odliczeniem 

odsetek i opodatkowaniem, który nazywany jest EBIT (Earn Before Interest and Tax). 

Wielkość ROI określa możliwość aktywów do generowania zysku operacyjnego, z którego 

opłacane są odsetki od kapitału obcego. Ukazuje, jaki jest dla przedsiębiorstwa koszt 

długu – oprocentowanie, przy którym opłacalne jest korzystanie z niego, przy założeniu 

niezmieniającej się siły zarobkowej aktywów. 

Wskaźnik siły zarobkowej aktywów (ROI) = (zysk operacyjny/aktywa ogółem) x 100% 

11.3.3 Wskaźnik rentowności kapitałów własnych 
Współczynnik ROE wskazuje relację wartości pomiędzy zyskiem netto 

a wielkością zaangażowanych kapitałów własnych (ile groszy zysku netto przypada na 

każdą złotówkę zaangażowanego kapitału własnego). Wartość ta jest na tyle istotna, 

ponieważ ukazuje przedsiębiorcom, jak efektywnie wykorzystywany jest ich kapitał. 

ROE (Return On Equity) = (zysk netto/kapitał własny ogółem) x 100% 

11.4 Wskaźniki finansowe 

Płynność finansowa przedsiębiorstwa świadczy o zdolności do regulowania 

bieżących zobowiązań w terminie, a utrzymanie jej na stałym poziomie jest głównym 

zadaniem komórek zajmujących się operacyjnym zarządzaniem finansami. Niestety 

pierwsze oznaki utraty płynności finansowej mogą w późniejszych okresach prowadzić 

do bankructwa, ponieważ niemogące wywiązać się ze swoich zobowiązań 

przedsiębiorstwo traci zaufanie zarówno klientów, jak i instytucji finansowych. 



Jak napisać profesjonalny biznesplan? – wfirma.pl 
 

52 
 

Wskaźniki finansowe wyliczane są na podstawie danych zawartych w bilansie, 

zatem świadczą o płynności w momencie jego sporządzenia. Wśród najczęściej 

używanych można wymienić: 

 wskaźnik płynności bieżącej = aktywa bieżące/pasywa bieżące – jego wielkość 

uzyskiwana jest poprzez podzielenie wartości wszystkich aktywów bieżących 

przez wartość bieżących pasywów, 

 wskaźnik płynności szybkiej = aktywa bieżące - zapasy - czynne rozliczenia 

międzyokresowe/pasywa bieżące – obliczany jest podobnie jak wspomniany 

wskaźnik płynności bieżącej, jednak wartość aktywów należy skorygować 

o zapasy oraz czynne rozliczenia międzyokresowe, 

 wskaźnik natychmiastowej płynności = papiery wartościowe do obrotu + środki 

pieniężne/pasywa bieżące – brane pod uwagę są jedynie aktywa o najwyższej 

płynności. 

Wskaźniki zadłużenia są kolejną grupą należącą do kategorii wskaźników 

finansowych, które informują o strukturze finansowania majątku firmy oraz jej zdolności 

do obsługi zadłużenia. Istotne są w szczególności dla potencjalnych kredytodawców. 

Wskaźnik zadłużenia ogółem = zobowiązania ogółem/aktywa ogółem 

Wskaźnik długu od kapitału własnego = zobowiązania ogółem/kapitał własny 

Powyższe wskaźniki ukazują, w jakim stopniu posiadany majątek 

przedsiębiorstwa finansowany jest kapitałem obcym oraz pokazuje relację pomiędzy 

nimi. Wartość tych wskaźników powinna być jak najmniejsza, jednak musi przekraczać 

wartość jedności – w przeciwnym razie będzie świadczyć o tym, że przedsiębiorstwo nie 

będzie posiadało zdolności do terminowego opłacania zadłużenia. 

11.5 Ocena opłacalności przedsięwzięcia 

Przedsiębiorca, aby móc ocenić opłacalność danego przedsięwzięcia, musi 

najpierw dokonać pewnych założeń oraz stworzyć prognozy dotyczące przyszłych 

wydarzeń. Na wstępie należy określić, w jakim horyzoncie czasowym zostaną stworzone 

wszelkie plany finansowe, a także, jak bardzo będą szczegółowe. W praktyce najczęściej 

tworzy się prognozy na kilka kolejnych okresów – z reguły pięć lat. 

Znając już okresy planowania należy przejść do stworzenia założeń, na których 

zostaną oparte wszystkie stworzone prognozy finansowe. Co ważne, określenie koncepcji 

musi mieć solidne podstawy, aby została uznana za zgodną ze stanem faktycznym 

panującym na rynku. Założenia powinny dotyczyć przede wszystkim: 

 sprzedaży – główny element dokonywania szacunków, gdzie zalecane jest 

wykonanie jak najbardziej ostrożnych obliczeń, popartych faktami. Wszelkie dane 

powinny wynikać z przeprowadzonej w jednym z poprzednich rozdziałów 
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biznesplanu analizy rynku. Niedopuszczalne są na tym etapie odstępstwa 

pomiędzy danymi zawartymi w poszczególnych częściach biznesplanu, 

 kosztów – w szczególności należy przedstawić zarys określający koszty zmienne, 

koszty stałe oraz marżę osiąganą na sprzedaży, 

 nakładów inwestycyjnych – czyli wielkość kapitału, jaki zostanie wniesiony do 

przedsięwzięcia w celu przeprowadzenia inwestycji, 

 kapitału obrotowego – wskazanie przeciętnej wielkości kapitału obrotowego, 

w szczególności uwzględniając przy tym zapasy oraz należności, 

 podatków – nieodłączna część działania każdego przedsiębiorstwa, powinna 

określać wielkość zobowiązań podatkowych w prognozowanych okresach przy 

osiąganych wynikach. 

Posiadając solidne podstawy, można przejść do tworzenia prognoz finansowych. 

Muszą one wynikać oraz być zgodne z poczynionymi założeniami. Co istotne, powinny 

także uwzględniać sformułowane wcześniej cele przedsięwzięcia, dotyczące m.in. 

przyjętych strategii działalności gospodarczej w każdym z segmentów. 

Na prognozy finansowe składają się takie narzędzia, jak: 

 rachunek zysków i strat, 

 bilans, 

 rachunek przepływów pieniężnych. 

11.6 Statyczne i dynamiczne metody oceny projektów 

Na podstawie stworzonych prognoz przepływów pieniężnych dokonuje się oceny 

projektu w kwestii finansowej. Rozróżniamy metody statyczne, niebiorące pod uwagę 

zmiennej wartości pieniądza w czasie oraz metody dynamiczne, które ją uwzględniają. 

11.6.1 Metody statyczne 
Księgowa stopa zwrotu ARR – przedstawia relację korzyści netto uzyskanych 

przez dane przedsięwzięcie do nakładów, jakie zostały w tym celu poniesione. 

Podstawowym założeniem jest to, że obie wartości są wyrażone jako kategorie księgowe. 

Księgowa stopa zwrotu (ARR) = przeciętny roczny zysk netto/przeciętne 

nakłady inwestycyjne 

Okres zwrotu OZ – wskaźnik pokazuje, po jakim czasie inwestycja zostanie 

zwrócona, polega na sumowaniu nadwyżek pieniężnych z poszczególnych lat do 

momentu zrównania ich wartości z poniesionymi nakładami inwestycyjnymi. 

Okres zwrotu (OZ) = nakłady inwestycyjne/średnia roczna nadwyżka 

pieniężna 
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11.6.2 Metody dynamiczne 
Wartość bieżąca netto (NPV)  przedsięwzięcia stanowi wartość otrzymaną poprzez 

oddzielne dla każdego okresu zdyskontowanie różnic pomiędzy przewidywanymi 

przychodami oraz wydatkami pieniężnymi we wskazanym horyzoncie czasowym. 

 
Gdzie: 

 CFt – przepływy pieniężne netto w roku t (różnica pomiędzy wpływami 

i wypływami), 

 n – okres prognozy, 

 t – kolejne okresy prognozy, 

 r – stopa dyskontowa, gdzie: r = koszt kredytów bankowych x udział kredytów 

bankowych w środkach finansowych + koszt kapitałów własnych x udział kapitału 

własnego w środkach finansowych. 

 I – wartość nakładów inwestycyjnych. 

 NPV > 0 – przedsięwzięcie można uznać za opłacalne, 

 NPV = 0 – przedsięwzięcie jest neutralne pod kątem opłacalności, podejmowanie 

działań jest zależne jedynie od decyzji inwestującego, 

 NPV < 0 – przedsięwzięcie nie jest opłacalne. 

Wewnętrzna stopa zwrotu (IRR), czyli miara rentowności inwestycji, która 

pokazuje rzeczywistą stopę zwrotu z przedsięwzięcia, przy NPV = 0. Zatem im większa 

będzie jej wartość, tym większy dochód zostanie osiągnięty.  

 
– oznaczenia  takie same, jak dla wzoru NPV, natomiast I0 – wartość początkowych 

nakładów inwestycyjnych. 

Stopa procentowa IRR jest wartością, przy której przedsiębiorstwo osiągnie 

ekonomiczny próg rentowności (wpływy będą równe wydatkom). Warunkiem, który 

musi zostać spełniony, aby przedsięwzięcie mogło zostać przyjęte do realizacji, to wartość 

stopy IRR musi być większa bądź równa stopie dyskontowej. 

11.7 Najważniejsze wnioski 

Jak zostało wspomniane na początku, plan finansowy przedsiębiorstwa 

zamieszczony w biznesplanie jest istotny ze względu na przekonanie odbiorcy, że 

podejmowane przedsięwzięcie ma szansę na sukces. Należy zapewnić, że zaplanowane 

cele oraz poniesione nakłady inwestycyjne będą w stanie nie tylko pokryć wydatki, ale 

także przyniosą oczekiwane korzyści w postaci wysokich dochodów. 



Jak napisać profesjonalny biznesplan? – wfirma.pl 
 

55 
 

Co istotne, wszelkie wskazane w tym rozdziale obliczenia muszą być oparte na 

danych, które wynikają z przeprowadzonej analizy rynku. Warto pamiętać, że 

sporządzenie rzetelnego planu finansowego nie jest jednoznaczne z osiągnięciem przez 

przedsiębiorstwo sukcesu. Poczynione prognozy mogą jedynie pomóc w eliminacji 

ryzyka, które występuje w każdej branży działającej na rynku. 
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12. Kontrola wykonania planu 
Przyszły przedsiębiorca, który przeszedł wszystkie etapy tworzenia biznesplanu, 

nie może zapomnieć o kontroli jego wykonania. Otóż przy podejmowaniu nowej 

działalności gospodarczej, a także prowadzeniu już istniejącej, kontrola (w tym 

samokontrola) odgrywa zasadnicze znaczenie w osiągnięciu sukcesu. Pozwala ona na 

właściwe przystosowanie się organizacji do zmiennych warunków panujących na rynku 

oraz pomaga w radzeniu sobie ze skomplikowanymi sytuacjami, co w rezultacie często 

daje możliwość minimalizowania kosztów przedsiębiorstwa. 

12.1 Istota kontroli 

W praktyce kontrola jest podejmowana dla porównania stanu rzeczywistego ze 

wzorcem. Jej nadrzędnym celem jest takie dostosowanie działań przedsiębiorstwa, aby 

osiągnęło ono jak największy sukces. Rolą kontroli zarówno w istniejącym już od lat 

przedsiębiorstwie, jak i nowo powstającej działalności, jest obserwacja oraz ocena 

funkcjonowania w określonym miejscu i czasie. Pozwala to na ustalenie przyczyny 

ewentualnie występujących nieprawidłowości w firmie, a także wysuwanie wniosków 

potrzebnych do eliminacji odchyleń. 

Każda prawidłowo przeprowadzona kontrola musi cechować się przynajmniej 

kilkoma z poniższych właściwości: 

 obiektywizmem, 

 bezstronnością, 

 sprawnością, 

 kompletnością, 

 efektywnością, 

 profesjonalizmem, 

 fachowością. 

12.2 Kto powinien kontrolować? 

W praktyce przyjęło się, że odpowiedzialność za budowę oraz cały proces 

tworzenia biznesplanu danego przedsięwzięcia spoczywa w rękach właściciela 

działalności bądź menedżera nim kierującego. Jednak warto, aby był on w tych 

czynnościach wspierany przez specjalistów z danej dziedziny lub też własnych 

pracowników – np. księgowych, analityków, finansistów czy bankierów. 

Częstym rozwiązaniem, stosowanym przez zdecydowaną większość osób 

niemających w tej dziedzinie doświadczenia oraz potrzebnej wiedzy, jest wynajęcie 

konsultanta zewnętrznego, który w ramach zlecenia wykona biznesplan. Chociaż taka 

oferta nie należy do najtańszych, to korzystanie z wiedzy doświadczonej osoby niesie za 

sobą wiele zalet. Specjalista zajmujący się zawodowo tworzeniem biznesplanów jest 
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właściwie przygotowany z wiedzy teoretycznej i metodycznej z zakresu ich budowy, co 

przyczynia się do wysokiej jakości opracowania w stosunkowo krótkim czasie. 

Dodatkowo osoba taka posiada obiektywne, zewnętrzne spojrzenie na kwestie zawarte 

w planie, a co za tym idzie – zapewnia bezstronność przy ocenianiu jego założeń. 

Biznesplan może zostać zatem sporządzony przez jednego przedsiębiorcę, jak i na 

zasadzie współpracy grupy kompetentnych osób wyspecjalizowanych w konkretnych 

dziedzinach. Drugie rozwiązanie, choć droższe, powinno być preferowane przez 

przedsiębiorców planujących realizację przedsięwzięcia na dużą skalę. W takim 

przypadku powinniśmy mieć do czynienia z podziałem obowiązków i odpowiedzialności 

za wykonanie biznesplanu, gdzie: 

 osoba zlecająca sporządzenie dokumentu prognostycznego odpowiada za wybór 

autora, cenę oraz określenie warunków dotyczących opracowania, 

 autor biznesplanu odpowiada za stronę formalną oraz przyjętą metodologię, 

poczynione założenia, poprawność obliczeń, a także terminowość wywiązania się 

z warunków umowy, 

 osoba dostarczająca informacje dla autora biznesplanu odpowiada za jakość 

przekazywanych danych, 

 recenzent natomiast odpowiada za kompleksową kontrolę oraz rzetelną 

weryfikację założeń biznesplanu. 

12.3 Ocena gotowego biznesplanu 

Jedną z podstawowych kwestii, która posiada decydujący wpływ na powodzenie 

powstającego przedsięwzięcia, jest ocena sporządzonego biznesplanu. Kontrola 

gotowego dokumentu wpływa na jakość jego wykonania, co prowadzi do większej 

skuteczności w osiąganym celu, którym najczęściej jest uzyskanie środków potrzebnych 

na zrealizowanie przedsięwzięcia. Nie można stworzyć dobrego planu bez sprawdzenia 

prawidłowości założeń, możliwości zrealizowania określonych celów oraz doboru 

właściwych metod w podejmowanych działaniach. 

Osoba dokonująca kontroli powinna zastosować następujące kryteria oceny 

biznesplanu: 

 celowość – określenie właściwych środków do osiągnięcia zaplanowanych celów, 

 wykonalność – ocena planowanego przedsięwzięcia pod kątem 

prawdopodobieństwa i możliwości osiągnięcia kolejnych etapów wdrożenia planu 

w terminie, 

 niesprzeczność – sprawdzenie stopnia podporządkowania planów podrzędnych 

założeniom celów nadrzędnych – strategicznych, 

 operatywność – zrozumiałe, przejrzyste i proste przedstawienie założeń, aby 

umożliwiały sprawne wdrożenie i realizacje planu działań, 
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 wielowariantowość – przygotowanie trzech scenariuszy (optymistyczny, 

realistyczny i pesymistyczny), 

 szczegółowość – im dłuższy horyzont czasowy planowania tym mniejsza 

dokładność danych prognostycznych, 

 zupełność – opisy i analizy zawarte w planie muszą zostać opisane w sposób 

wyczerpujący, niebudzący wątpliwości, 

 racjonalność – plan stworzony według ogólnie przyjętych norm i standardów. 

12.4 Najczęstsze błędy popełniane przy sporządzaniu 
biznesplanu 

Wśród błędów popełnianych najczęściej przez osoby sporządzające biznesplan 

można wymienić przede wszystkim brak przejrzystości w jego strukturze, co może 

sprawiać problemy z odczytywaniem najistotniejszych informacji przez adresata 

dokumentu. Kłopotliwa może być także nadmiernie obszerna treść, ponieważ wśród 

dużej ilości zbędnych danych czytelnik może nie odnaleźć informacji dla niego istotnych. 

Niedopuszczalnymi błędami, które praktycznie dyskwalifikują sporządzony 

biznesplan, są wewnętrzne sprzeczności, brak logiki w przedstawianych analizach oraz 

założeniach. Szkodliwe mogą być także zbyt subiektywne spostrzeżenia, które są często 

przejawem indywidualnych oczekiwań przedsiębiorcy, a nie odzwierciedleniem 

rzeczywistego stanu rzeczy. 

12.4.1 Kiedy biznesplan można uznać za prawidłowy? 
Biznesplan można uznać za prawidłowy, gdy: 

 przedsięwzięcie opiera się na solidnych podstawach, potwierdzonych danymi 

rzeczywistymi wynikającymi z przeprowadzonych analiz, 

 jest prosty w zrozumieniu oraz zawiera przekonujące czytelnika zaprezentowanie 

podstawowych założeń biznesowych danego przedsięwzięcia, 

 wynikająca z poczynionych założeń prognoza finansowa obejmuje najistotniejsze 

elementy mające wpływ na powodzenie danego przedsięwzięcia, 

 prognozy finansowe i ekonomiczne prezentują sensowne dane, czyli wysokość 

generowanego zysku, utrzymanie płynności finansowej oraz analizę rentowności, 

które ukazują ogólną opłacalność przedsięwzięcia, 

 zawiera szeroki horyzont planowania przedstawiającego rozwój przedsiębiorstwa 

w przyszłości. 

12.5 Uwagi końcowe 

Biznesplan jest podstawowym narzędziem służącym do pozyskania środków na 

rozpoczęcie lub rozwinięcie działalności gospodarczej. Sporządzając zatem plan działań 

w osiąganiu zamierzonych celów przedsiębiorca musi przekonać potencjalnych 

inwestorów, że dane przedsięwzięcie jest warte uwagi. Uzyska to tylko dzięki solidnym 
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obliczeniom i analizom rynku, w którym zamierza działać w przyszłości. Biznesplan nie 

musi być tylko rzetelnie wykonany, ale powinien także wzbudzać zaufanie do osoby, która 

będzie odpowiedzialna za jego realizację. Inwestor powinien wiedzieć, że 

przedsięwzięcie, na które przeznaczy swoje pieniądze, jest tego warte. Powyższy efekt 

osiągnąć można przy jasno ustalonej strategii przedsiębiorstwa, zgodnie z którą będzie 

ono dążyło do realizacji jasno sformułowanych celów. 

Zgodnie z powyższym, aby sporządzić biznesplan godny uwagi poważnych 

inwestorów, przedsiębiorca musi włożyć wiele wysiłku zarówno przed, jak i w trakcie 

jego przygotowywania. Wszelkie argumenty powinny być zrozumiałe oraz ukazywać 

daną inwestycję jako opłacalną, ale w realnej perspektywie.  

 


