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BIZNESPLAN
uproszczony wzór do oceny przedsięwzięcia pod kątem wejścia kapitałowego MARR S.A.
	Tytuł przedsięwzięcia
	

	Projektodawca / nazwa podmiotu
	

	Forma prawna / status podmiotu
	

	NIP / KRS / REGON
	

	Osoba do kontaktu
	

	Telefon
	

	E-mail
	

	Data sporządzenia / wersja
	



Etap przedsięwzięcia:
□ pomysł / koncepcja     □ prototyp / pierwsza wersja produktu     □ pilotaż     □ pierwsza sprzedaż     □ rozwój / skalowanie
	Ten wzór został przygotowany tak, aby można go było wypełnić bez znajomości specjalistycznych pojęć inwestycyjnych i finansowych. Proszę opisywać założenia prostym językiem. Jeżeli dokładna wartość nie jest jeszcze znana, można podać ostrożny szacunek i krótko wyjaśnić sposób jego ustalenia. MARR S.A. może poprosić o dodatkowe dane lub bardziej szczegółowy model finansowy na dalszym etapie analizy.



Oświadczenia
Oświadczam, że informacje przedstawione w biznesplanie są zgodne z moją najlepszą wiedzą i mogą zostać wykorzystane przez MARR S.A. do analizy przedsięwzięcia i prowadzenia rozmów dotyczących potencjalnego wejścia kapitałowego.
Oświadczam, że jestem uprawniona/y do przedstawienia informacji, materiałów i danych zawartych w biznesplanie.
Potwierdzam zapoznanie się z informacją o przetwarzaniu danych osobowych zamieszczoną na końcu wzoru.
Miejscowość i data: ______________________________    Podpis: __________________________________
Jak wypełnić biznesplan
	Nie chodzi o stworzenie „profesjonalnego dokumentu inwestorskiego”. Najważniejsze jest przedstawienie spójnego pomysłu, realnych założeń i danych, które można zweryfikować.



Odpowiadaj krótko i konkretnie. Jeżeli potrzebujesz więcej miejsca, możesz rozszerzyć pole lub dodać załącznik.
Jeżeli dane pytanie nie dotyczy przedsięwzięcia, wpisz „nie dotyczy”.
Kwoty podawaj w PLN, chyba że dane źródłowe są dostępne w innej walucie.
Przy ważnych danych rynkowych, cenach i prognozach wskaż źródło albo opisz, jak wykonano szacunek.
Nie wpisuj danych osobowych, które nie są potrzebne do oceny przedsięwzięcia, np. numerów PESEL czy prywatnych adresów.
Jeżeli spółka już działa, dołącz dostępne dokumenty finansowe. Jeżeli przedsięwzięcie jest na bardzo wczesnym etapie, wystarczą uzasadnione prognozy i założenia.
Zakres dokumentu
1. Przedsięwzięcie w skrócie
2. Projektodawca i zespół
3. Produkt / usługa i przewaga przedsięwzięcia
4. Rynek, klienci i konkurencja
5. Sprzedaż i sposób prowadzenia działalności
6. Stan przygotowania i plan realizacji
7. Najważniejsze ryzyka
8. Potrzeby finansowe i wejście kapitałowe MARR S.A.
9. Prognoza sprzedaży, kosztów i wyniku
10. Załączniki
11. Informacja o przetwarzaniu danych osobowych
1. Przedsięwzięcie w skrócie
	Ta część powinna pozwolić zrozumieć pomysł bez czytania całego dokumentu. Wystarczy 1–2 strony.



1.1. Jaki problem klienta lub potrzebę rynkową rozwiązuje przedsięwzięcie?
Proszę wskazać, kto ma ten problem i dlaczego jest on istotny.
	




1.2. Co będzie oferowane klientom?
Krótko: produkt, usługa lub rozwiązanie oraz najważniejsza korzyść dla klienta.
	




1.3. Kto będzie klientem i w jaki sposób firma będzie zarabiać?
Np. sprzedaż produktu, abonament, opłata za usługę, licencja, prowizja.
	




1.4. Na jakim etapie jest przedsięwzięcie i co już udało się osiągnąć?
Np. prototyp, testy, pierwsze zamówienia, pilotaż, przychody, podpisane listy intencyjne.
	




1.5. Dlaczego kapitał MARR S.A. jest potrzebny i co ma umożliwić?
Proszę wskazać najważniejszy efekt inwestycji, np. uruchomienie sprzedaży, zakup urządzeń, zwiększenie produkcji, wejście na nowy rynek.
	




Najważniejsze liczby
	Informacja
	Rok 1
	Rok 3
	Rok 5

	Przychody ze sprzedaży
	
	
	

	Wynik netto (zysk / strata)
	
	
	

	Liczba klientów / użytkowników
	
	
	

	Liczba pracowników / osób zaangażowanych
	
	
	

	Planowane nakłady inwestycyjne
	
	
	

	Potrzebne finansowanie zewnętrzne
	
	
	



2. Projektodawca i zespół
2.1. Kim jest projektodawca i kto jest właścicielem / będzie właścicielem przedsięwzięcia?
Proszę podać formę prawną, właścicieli i udziały. Jeżeli spółka dopiero powstanie – opisać planowaną strukturę.
	





2.2. Osoby kluczowe dla realizacji przedsięwzięcia
	Rola / funkcja
	Doświadczenie i kompetencje istotne dla projektu
	Planowane zaangażowanie

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	



2.3. Jakich kompetencji lub osób jeszcze brakuje?
Jeżeli planowane są rekrutacje lub współpraca z ekspertami, proszę krótko opisać.
	




2.4. Jakie zasoby są już dostępne?
Np. lokal, urządzenia, środki finansowe, oprogramowanie, kontakty handlowe, prawa do technologii, marka, domena.
	





2.5. Kto ma prawa do produktu, technologii, oprogramowania, marki lub innych kluczowych rozwiązań?
Jeżeli nie dotyczy, proszę wpisać „nie dotyczy”.
	




3. Produkt / usługa i przewaga przedsięwzięcia
3.1. Proszę opisać produkt lub usługę.
Co klient otrzymuje? Jak działa rozwiązanie? Na jakim etapie rozwoju się znajduje?
	






3.2. Co wyróżnia ofertę na tle obecnych rozwiązań?
Może to być np. cena, jakość, technologia, szybkość, dostępność, sposób obsługi, model sprzedaży albo nowa funkcja.
	





3.3. Czy rozwiązanie jest nowe lub innowacyjne? Jeśli tak – na czym polega nowość?
Nie trzeba używać formalnych definicji innowacji. Proszę wskazać, co jest inne niż w rozwiązaniach już dostępnych.
	





3.4. Czy działalność wymaga pozwoleń, certyfikatów, badań, zgód lub spełnienia szczególnych przepisów?
Jeżeli tak – proszę podać, co już uzyskano i czego jeszcze brakuje.
	





3.5. Co może ograniczać zwiększenie skali działalności?
Np. moce produkcyjne, dostępność pracowników, dostawców, surowców, technologii lub finansowania.
	




4. Rynek, klienci i konkurencja
4.1. Jak duży jest rynek i czy rośnie?
Proszę podać dostępne dane lub własny szacunek. Wystarczy opisać sposób wyliczenia i źródło danych. Nie trzeba stosować pojęć TAM/SAM/SOM.
	





4.2. Główne grupy klientów
	Grupa klientów
	Jaką potrzebę ma ta grupa?
	Jak duża jest grupa / ilu klientów planujemy pozyskać?
	Jak do nich dotrzemy?

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	



4.3. Co potwierdza zainteresowanie klientów?
Np. sprzedaż, zamówienia, zapytania ofertowe, pilotaże, listy intencyjne, wyniki ankiet lub rozmów z klientami.
	





4.4. Konkurencja
	Konkurent / inne rozwiązanie
	Co oferuje?
	Jego mocne strony
	Dlaczego klient może wybrać naszą ofertę?

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	



4.5. Jakie są najważniejsze bariery wejścia na rynek?
Np. koszty, regulacje, dostęp do klientów, technologia, konieczne certyfikaty, silna konkurencja.
	




5. Sprzedaż i sposób prowadzenia działalności
5.1. W jaki sposób firma będzie sprzedawać i zarabiać?
Proszę opisać model sprzedaży i sposób rozliczania z klientem.
	





5.2. Jak ustalono ceny?
Proszę odnieść się do cen konkurencji, kosztów, wartości dla klienta lub wyników rozmów z klientami.
	





5.3. Jak firma będzie docierać do klientów?
Np. sprzedaż bezpośrednia, internet, partnerzy handlowi, przetargi, sieć dystrybutorów, platformy.
	





5.4. Jak będą prowadzone działania promocyjne i sprzedażowe?
Proszę wskazać najważniejsze działania oraz – jeśli to możliwe – orientacyjny budżet.
	





5.5. Po czym będzie wiadomo, że przedsięwzięcie rozwija się zgodnie z planem?
Proszę wskazać 3–5 prostych mierzalnych wielkości, np. liczba klientów, wartość sprzedaży, liczba zamówień, użytkowników, zawartych umów albo udział sprzedaży zagranicznej.
	





5.6. Organizacja w pierwszym roku
	Funkcja / stanowisko
	Zakres odpowiedzialności
	Kto będzie odpowiadał?
	Forma zaangażowania

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	



6. Stan przygotowania i plan realizacji
6.1. Co zostało już wykonane?
Np. prace nad produktem, testy, zakup wyposażenia, pozyskanie partnerów, klientów, lokalu, pozwoleń lub finansowania.
	





6.2. Jakie najważniejsze działania trzeba jeszcze wykonać przed osiągnięciem pełnej sprzedaży?
	





6.3. Najważniejsze etapy realizacji
	Etap / działanie
	Planowany termin
	Oczekiwany rezultat
	Orientacyjny koszt

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	



6.4. Jakie są najważniejsze zależności lub warunki powodzenia?
Np. pozwolenie, dostawa maszyny, zatrudnienie konkretnej osoby, umowa z partnerem, uzyskanie finansowania.
	




7. Najważniejsze ryzyka
	Nie trzeba tworzyć rozbudowanej analizy ryzyka. Proszę wskazać przede wszystkim zdarzenia, które realnie mogą utrudnić realizację planu, oraz sposób reakcji.



	Ryzyko / co może pójść niezgodnie z planem?
	Jakie mogą być skutki?
	Jak można ograniczyć ryzyko?

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	



7.1. Najważniejsze mocne strony przedsięwzięcia
Proszę wskazać maksymalnie 3–5 elementów, które zwiększają szansę powodzenia.
	




7.2. Najważniejsze słabe strony lub ograniczenia
Proszę wskazać maksymalnie 3–5 elementów wymagających szczególnej uwagi.
	




8. Potrzeby finansowe i wejście kapitałowe MARR S.A.
8.1. Ile łącznie kosztuje realizacja planu i jakiej kwoty finansowania brakuje?
Proszę wskazać całkowite potrzeby, środki własne i inne źródła finansowania. Nie trzeba używać pojęcia „luka finansowa”.
	





8.2. Na co zostaną przeznaczone środki?
	Wydatek / cel
	Dlaczego jest potrzebny?
	Planowany termin
	Kwota

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	



8.3. Źródła finansowania
	Źródło
	Kwota
	Czy środki są już zapewnione?
	Uwagi / warunki

	Środki własne
	
	
	

	Wejście kapitałowe MARR S.A.
	
	
	

	Kredyt / pożyczka
	
	
	

	Dotacja / inne wsparcie
	
	
	

	Inne
	
	
	



8.4. Oczekiwane wejście kapitałowe MARR S.A.
	Wnioskowana kwota
	

	Najważniejszy cel wykorzystania kapitału
	

	Proponowany udział MARR S.A. – jeśli projektodawca ma już propozycję
	

	Czy finansowanie ma być jednorazowe czy etapami i jakie rezultaty mają warunkować kolejne etapy?
	

	Dalsze potrzeby finansowe oraz możliwy sposób zakończenia zaangażowania MARR S.A. – jeśli są już znane
	



9. Prognoza sprzedaży, kosztów i wyniku
	Prognozy powinny być realistyczne i wynikać z opisanych wcześniej założeń. Jeżeli przedsięwzięcie jest na wczesnym etapie, można przyjąć ostrożne szacunki. MARR S.A. może poprosić o szczegółowy arkusz finansowy na dalszym etapie.



9.1. Planowana sprzedaż – liczba sprzedanych produktów / usług
	Produkt / usługa
	j.m.
	Rok 1
	Rok 2
	Rok 3
	Rok 4
	Rok 5

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	



Uzasadnienie planowanej sprzedaży
Skąd wynika liczba klientów / zamówień? Proszę odnieść się np. do rozmów z klientami, obecnej sprzedaży, mocy produkcyjnych lub wielkości rynku.
	




9.2. Planowane ceny
	Produkt / usługa
	Rok 1
	Rok 2
	Rok 3
	Rok 4
	Rok 5

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	



9.3. Przychody ze sprzedaży
	Produkt / usługa
	Rok 1
	Rok 2
	Rok 3
	Rok 4
	Rok 5

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	



9.4. Główne koszty działalności
	Kategoria kosztu
	Rok 1
	Rok 2
	Rok 3
	Rok 4
	Rok 5
	Jak oszacowano?

	Materiały i energia
	
	
	
	
	
	

	Usługi obce / podwykonawcy
	
	
	
	
	
	

	Wynagrodzenia i pochodne
	
	
	
	
	
	

	Czynsze / utrzymanie
	
	
	
	
	
	

	Marketing i sprzedaż
	
	
	
	
	
	

	Amortyzacja
	
	
	
	
	
	

	Podatki i opłaty
	
	
	
	
	
	

	Inne istotne koszty
	
	
	
	
	
	



9.5. Proste podsumowanie finansowe
	Pozycja
	Rok 1
	Rok 2
	Rok 3
	Rok 4
	Rok 5

	Przychody
	
	
	
	
	

	Koszty działalności
	
	
	
	
	

	Zysk / strata netto
	
	
	
	
	

	Planowane wydatki inwestycyjne
	
	
	
	
	

	Środki pieniężne na początek roku
	
	
	
	
	

	Środki pieniężne na koniec roku
	
	
	
	
	

	Dodatkowe finansowanie potrzebne w danym roku
	
	
	
	
	



9.6. Czy w pierwszych 12 miesiącach może wystąpić moment, w którym firmie zabraknie środków na bieżące płatności?
Jeżeli tak, proszę wskazać orientacyjnie kiedy, jaka kwota może być potrzebna i w jaki sposób planowane jest uzupełnienie środków. Nie trzeba sporządzać osobnego „cash flow”, jeżeli na tym etapie nie jest dostępny.
	





9.7. Kiedy – według obecnych założeń – działalność zacznie pokrywać swoje bieżące koszty?
Proszę podać przybliżony miesiąc / rok i krótko uzasadnić.
	




10. Załączniki
	Nie każdy załącznik będzie potrzebny przy każdym przedsięwzięciu. MARR S.A. może doprecyzować wymagany zakres po zapoznaniu się z biznesplanem.



Model lub arkusz finansowy – jeżeli został już przygotowany.
Sprawozdania finansowe za ostatnie 3 zamknięte lata oraz bieżące dane finansowe – jeżeli podmiot prowadzi działalność.
Informacja o kredytach, pożyczkach, leasingach i innych istotnych zobowiązaniach – jeżeli dotyczy.
Dokumenty potwierdzające kluczowe założenia: oferty cenowe, zamówienia, listy intencyjne, umowy pilotażowe, wyniki badań rynku – jeżeli są dostępne.
Dokumenty dotyczące praw do technologii, oprogramowania, marki lub innych istotnych praw – jeżeli dotyczy.
Informacja o otrzymanych dotacjach, preferencyjnych pożyczkach lub innej pomocy publicznej związanej z przedsięwzięciem – jeżeli dotyczy.
Inne dokumenty, o które MARR S.A. poprosi na dalszym etapie analizy.
Ostatnia kontrola przed złożeniem
□ Czy liczby w części opisowej są zgodne z tabelami finansowymi?
□ Czy wiadomo, na co dokładnie mają zostać przeznaczone środki MARR S.A.?
□ Czy główne założenia sprzedaży i kosztów są wyjaśnione?
□ Czy wskazano najważniejsze ryzyka i stan przygotowania przedsięwzięcia?
□ Czy nie wpisano zbędnych danych osobowych?
11. Informacja o przetwarzaniu danych osobowych
Informacja zgodna z art. 13 RODO – dla osoby składającej biznesplan oraz osób, których dane MARR S.A. pozyskuje bezpośrednio.
1. Administrator danych
Administratorem Pani/Pana danych osobowych jest Małopolska Agencja Rozwoju Regionalnego S.A. z siedzibą w Krakowie, ul. Kordylewskiego 11, 31-542 Kraków (dalej: „MARR S.A.”).
2. Inspektor Ochrony Danych
W sprawach dotyczących przetwarzania danych osobowych można kontaktować się z Inspektorem Ochrony Danych MARR S.A. pod adresem e-mail: iod@marr.pl lub listownie na adres siedziby MARR S.A.
3. Cele i podstawy prawne przetwarzania
Dane osobowe będą przetwarzane w celu przyjęcia i analizy biznesplanu, oceny przedsięwzięcia, kontaktu w związku z procesem inwestycyjnym oraz – w razie podjęcia decyzji o kontynuowaniu procesu – prowadzenia negocjacji i przygotowania potencjalnej transakcji. W przypadku osoby fizycznej będącej potencjalną stroną umowy podstawą przetwarzania jest art. 6 ust. 1 lit. b RODO. Dane osób reprezentujących lub kontaktowych mogą być przetwarzane na podstawie art. 6 ust. 1 lit. f RODO – prawnie uzasadnionego interesu MARR S.A. polegającego na prowadzeniu analizy przedsięwzięcia i komunikacji w związku z potencjalną transakcją. Dane mogą być również przetwarzane na podstawie art. 6 ust. 1 lit. c RODO w celu realizacji obowiązków prawnych ciążących na MARR S.A. oraz art. 6 ust. 1 lit. f RODO w celu ustalenia, dochodzenia lub obrony roszczeń.
4. Odbiorcy danych
Dane mogą być udostępniane osobom upoważnionym w MARR S.A., podmiotom świadczącym na rzecz MARR S.A. usługi niezbędne do przeprowadzenia procesu, w szczególności usługi prawne, finansowe, doradcze i IT, a także podmiotom i organom uprawnionym do ich otrzymania na podstawie przepisów prawa.
5. Przekazywanie danych poza Europejski Obszar Gospodarczy
MARR S.A. co do zasady nie przekazuje danych osobowych poza Europejski Obszar Gospodarczy w związku z przyjęciem i analizą biznesplanu. Jeżeli w konkretnym przypadku takie przekazanie miałoby nastąpić, będzie realizowane zgodnie z rozdziałem V RODO.
6. Okres przechowywania
Dane będą przechowywane przez okres niezbędny do przeprowadzenia analizy i procesu dotyczącego potencjalnego wejścia kapitałowego, a w przypadku zawarcia umowy – przez okres jej realizacji oraz przez okres wymagany przepisami prawa i niezbędny do ustalenia, dochodzenia lub obrony roszczeń. Jeżeli do zawarcia umowy nie dojdzie, dane będą przechowywane przez okres uzasadniony dokumentowaniem przebiegu procesu, z uwzględnieniem obowiązujących w MARR S.A. zasad archiwizacji.
7. Prawa osoby, której dane dotyczą
Na zasadach określonych w RODO przysługuje Pani/Panu prawo dostępu do danych, ich sprostowania, usunięcia, ograniczenia przetwarzania, przenoszenia danych – jeżeli ma zastosowanie – oraz wniesienia sprzeciwu wobec przetwarzania opartego na art. 6 ust. 1 lit. f RODO.
8. Skarga do organu nadzorczego
Przysługuje Pani/Panu prawo wniesienia skargi do Prezesa Urzędu Ochrony Danych Osobowych, jeżeli uzna Pani/Pan, że przetwarzanie danych narusza przepisy RODO.
9. Podanie danych
Podanie danych niezbędnych do identyfikacji osoby składającej biznesplan, kontaktu oraz oceny przedsięwzięcia jest dobrowolne, jednak bez podania niezbędnych danych MARR S.A. może nie mieć możliwości przyjęcia i przeanalizowania biznesplanu lub prowadzenia dalszego procesu.
10. Zautomatyzowane podejmowanie decyzji
Dane osobowe nie będą wykorzystywane przez MARR S.A. do podejmowania wobec Pani/Pana decyzji opartych wyłącznie na zautomatyzowanym przetwarzaniu, w tym profilowaniu.
11. Dane innych osób
Jeżeli biznesplan zawiera dane osób innych niż osoba składająca dokument, należy ograniczyć je do zakresu rzeczywiście potrzebnego do oceny przedsięwzięcia. Osoba przekazująca takie dane powinna być uprawniona do ich przekazania. MARR S.A. realizuje wobec osób, których dane pozyskał pośrednio, obowiązek informacyjny na zasadach wynikających z art. 14 RODO, o ile ma on zastosowanie.
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