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Jak sporządzić biznesplan z perspektywy inwestora? 
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Z artykułu dowiesz się: 

1. Jak napisać dobry biznesplan dla swojej firmy i co warto w nim uwzględnić. 

2. Co powinien zawierać biznesplan, jeśli chcesz pozyskać inwestowanie. 

3. W jaki sposób pomaga on osiągnąć założone cele. 

Zastanawiasz się, jak sporządzić biznesplan, który faktycznie działa, a nie tylko wygląda profesjonalnie 

na papierze? Różnica między dokumentem, który trafia do szuflady, a tym, który przyciąga miliony złotych 

inwestycji, leży w szczegółach – i właśnie te szczegóły poznasz w tym artykule. Oto przewodnik, który 

poprowadzi Cię przez wszystkie kluczowe etapy tworzenia biznesplanu, również z perspektywy inwestora. 

Czym jest biznesplan? 
Biznesplan to dokument, który opisuje strategię i plan działania firmy na konkretny okres (zwykle 3-5 lat). 

Najważniejszym zadaniem biznesplanu jest formalne przedstawienie pomysłu na biznes, celów i 

sposobu ich osiągnięcia.  

Można powiedzieć, że stanowi on weryfikację pomysłu na biznes, dlatego też biznesplan musi być dobrze 

przemyślany.  

Dokument ten zawiera opis następujących aspektów: 

• co – jaki produkt lub usługę będzie oferować firma, 

• dla kogo – segment rynku lub odbiorcy docelowi, 

• jak – jakimi metodami i procesami, 

• po ile – model finansowy i przychody, 

• z jakim zyskiem – rentowność i przepływy pieniężne. 

Tworzenie biznesplanu i jego znaczenie 

Jak mówiłem, biznesplan to szczegółowa koncepcja Twojego przedsięwzięcia. Pełni on kilka ważnych ról: 

• narzędzie do planowania własnego biznesu – pozwala zweryfikować pomysł na biznes jeszcze 

zanim zainwestujesz pieniądze. Jeśli w arkuszu kalkulacyjnym coś się nie zgadza, lepiej to wiedzieć 

przed rozpoczęciem, a nie po, 
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• dokument do pozyskania finansowania – firmy z biznesplanem pozyskują o 133% więcej kapitału 

inwestycyjnego niż te bez planu. Banki, fundusze venture capital i anioły biznesu chcą się przekonać, 

że myślisz strategicznie, 

• orientacja strategiczna – biznesplan nie trzeba tworzyć tylko na start. Tworzysz go też, gdy chcesz: 

wejść na nowy rynek, wprowadzić nowy produkt, zmienić technologię produkcji, lub pozyskać nowych 

inwestorów. 

Jeśli potrzebujesz pomocy przy opracowaniu biznesplanu, możesz zgłosić się do nas. W ramach usługi 

modelowania finansowego zajmujemy się też przygotowaniem biznesplanu. Zachęcamy do przejrzenia 

oferty i kontaktu. 

Jak napisać biznesplan krok po kroku? 
Mówiąc wprost, biznesplan to dokument strategiczny, który opisuje, jak Twój pomysł na biznes zamieni się w 

działającą, zarabiającą firmę. To coś w rodzaju mapy zarówno dla przedsiębiorcy, jak i inwestora – pokazuje, 

dokąd zmierzasz i jak planujesz tam dotrzeć. 

Ludzie, którzy tworzą biznesplan, mają aż o 152% większe szanse powodzenia niż ci, którzy tego nie robią*. 

* przez powodzenie rozumiemy tu skuteczne uruchomienie i przetrwanie początkowej fazy firmy, a 

niekoniecznie gwarancję wysokich zysków w przyszłości. 

1. Strona tytułowa i spis treści 

Zawiera podstawowe informacje o firmie i jej dane (nazwa, adres, telefon), datę opracowania i przejrzysty spis 

treści. Co prawda jest to formalność, ale ważna – pokazuje profesjonalizm, dlatego warto to zrobić. 

2. Streszczenie  

To najważniejsza część biznesplanu. Choć umieszczasz je na początku, piszesz je dopiero na końcu. Powinno 

mieć ok. 1-2 strony i zawierać przede wszystkim: 

• cel Twojego przedsięwzięcia i funkcjonowania firmy, 

• krótki opis firmy i produktu, 

• kluczowe dane finansowe dot. sprzedaży i kosztów (przychody, zysk, polityka cenowa,), 

• najistotniejsze informacje marketingowe. 

Musisz pamiętać, że jeśli streszczenie nie zainteresuje odbiorcy, reszta prawdopodobnie wcale nie zostanie 

przeczytana. Krótko mówiąc, jest to Twoja szansa na pierwsze wrażenie, dlatego warto się postarać. 

3. Charakterystyka przedsiębiorstwa 

 

Na tym etapie powinieneś opisać: 

• formę prawną (sp. z ograniczoną odpowiedzialnością, spółka cywilna, spółka akcyjna, JDG) i 

planowaną datę startu, 

• lokalizację (adres siedziby), 

• misję i wizję firmy (dokąd zmierzasz?), 

• dotychczasowe osiągnięcia (jak daleko doszedłeś?), 

• strukturę organizacyjną (kto za co odpowiada), 

• kadrę zarządzającą i plan zatrudnienia, czyli tzw. zaplecze pracownicze i zarządzające. 

4. Opis produktu lub usługi 
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Opisz, co sprzedajesz we własnej firmie. Postaraj się, aby było to przedstawione konkretnie i jasno. Dzięki 

temu nie trzeba będzie się niczego domyślać. Warto zawrzeć m.in.: 

• cechy produktu + cechy wyróżniające (co Cię odróżnia od konkurencji?) 

• proces wytworzenia (jak to robisz?) 

• prawa autorskie, patenty (czy to bezpieczne?) 

• innowacyjność (czy to nowe?) 

• zgodność z normami (czy to legalne?) 

• stadium życia produktu (czy to sprawdzony towar, czy próbka?) 

5. Analiza rynku 

To opis branży, klientów i konkurencji. Udowodnij, że istnieje popyt na produkt/usługę. 

Główne elementy analizy: 

• kim są klienci (grupa docelowa i jej segmenty), 

• wielkość rynku i trendy, 

• analiza konkurentów (mocne i słabe strony innych firm). 

Poza tym przeanalizuj i opisz dynamikę rynku. Czy rynek rośnie, czy maleje? Czy wchodzisz na rynek 

dynamiczny (np. OZE, AI) czy schyłkowy (np. tradycyjna prasa)? 

Na tym etapie ważne jest, czy firma zna swoich odbiorców i potrafi się odróżnić od konkurencji. Jeśli widzisz 

tylko ogólne hasła bez danych – wtedy ryzyko rośnie. 

6. Analiza konkurencji 

 

Wymień konkretnych konkurentów. Unikaj stwierdzenia, że nie masz konkurencji – to fatalny sygnał. 

Utwórz tabelę porównawczą: 

• kim są konkurenci? 

• jakie są ich ceny? 

• jak promują siebie i swoje produkty lub usługi? 

• jakie mają przewagi? 

• gdzie Ty się znajdujesz? 

To pokazuje, że znasz rynek i masz realistyczne spojrzenie. na to, co dzieje się dookoła. 

7. Opis produktu i strategia go-to-market 

 

Chodzi głównie o to, jak Twój produkt dotrze do klienta. 

Kanały dotarcia: E-commerce, sprzedaż bezpośrednia, pośrednicy, media społecznościowe, PR? 

Model cenowy: Abonament (SaaS), jednorazowa sprzedaż, prowizja (marketplace)? 

Wskaźniki sprzedaży, nad którymi należy się zastanowić: 

• ile kosztuje zdobycie jednego klienta? 

• ile zarobisz na kliencie przez cały okres współpracy? 

• czy model jest skalowalny? 
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8. Plan marketingowy (Marketing Mix 4P) 

 

To strategia opisująca, jak będziesz sprzedawać: 

PRODUKT: Co dokładnie sprzedajesz i jakie są cechy Twoich produktów lub usług? 

CENA: Jaka jest Twoja strategia cenowa? Poniżej konkurencji? Premium? 

DYSTRYBUCJA: Gdzie będzie dostępny Twój produkt? 

PROMOCJA: Jak go promować? Budżet? Kanały? 

9. Zespół i zarządzanie 

 

Musisz opisać przede wszystkim: 

• kim są założyciele? Jakie mają doświadczenie branżowe? 

• kim są kluczowe osoby w firmie? 

• jakie mają umiejętności? 

• czy się uzupełniają (ktoś od technologii, ktoś od sprzedaży, dostawcy)? 

• struktura organizacyjna. 

Tutaj ważne jest opisanie kwalifikacji osoby prowadzącej działalność (lub osób). 

10. Analiza SWOT (mocnych i słabych stron) 

Mocne strony: wysoko wykwalifikowani pracownicy, patenty, niskie koszty, znana marka, kontakty biznesowe. 

Słabe strony: brak marki, małe doświadczenie, brak kapitału, nienowoczesne maszyny. 

Szanse: rosnący rynek, nowa legislacja, zmiana preferencji konsumentów, nowe kanały dystrybucji. 

Zagrożenia: wejście dużego gracza, zmiana przepisów, recesja ekonomiczna, praktyki dumpingowe 

konkurencji (sztucznie zaniżone ceny). 

11. Plan finansowy Twojej firmy 

 

Analiza finansowa i związany z tym plan na przyszłość to najważniejsza część dla analityka. Zawiera: 

• prognozę przychodów i kosztów na 3-5 lat. Jakie przychody zakładasz? Jakie wydatki? 

• Rachunek Zysków i Strat (RZiS). Przychody minus koszty = zysk/strata, 

• przepływy pieniężne (Cash Flow), które są często najważniejsze. Zysk księgowy to nie to samo, co 

pieniądze na koncie. Cash flow pokazuje, czy będziesz mieć gotówkę na opłacenie rachunków, 

• bilans, czyli aktywa (zasoby majątkowe) i pasywa (źródła finansowania), 

• break-even point, czyli odpowiedź na pytanie: kiedy przychody wyrównają koszty? Kiedy firma zacznie 

na siebie zarabiać? 

• stopa zwrotu (ROI): Jaki będzie zwrot z inwestycji dla inwestora? 

12. Harmonogram działań i kamienie milowe 

 

Inwestorzy chcą wiedzieć nie tylko „co”, ale też „kiedy”. Dzięki temu mogą oszacować, jakie są Twoje szanse 

na sukces. 

Tutaj musisz zdefiniować kluczowe etapy: 
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• Kiedy ukończysz MVP (minimum viable product, czyli wstępna wersja produktu)? 

• Kiedy zdobędziesz pierwszych 100 klientów? 

• Kiedy osiągniesz break-even? 

• Kiedy wejdziesz na nowy rynek? 

Przypisz każdemu orientacyjne daty. Pokaż, że myślisz perspektywicznie. 

13. Załączniki 

 

To dokumenty potwierdzające Twoje słowa: 

• struktura organizacyjna (schemat), 

• szczegółowa specyfikacja produktu, 

• wyniki badań rynkowych, 

• umowy partnerskie, 

• zdjęcia produktu, 

• sprawozdania finansowe (jeśli już prowadzisz własną działalność), 

• certyfikaty, patenty itd. 

Jak przygotować biznesplan, który będzie działał? 
Oto najważniejsze elementy, które decydują o skuteczności biznesplanu: 

1. Zweryfikuj rynek, zanim zaczniesz liczyć.  

Plan, który działa, opiera się na faktach, a nie domysłach. 

2. Finanse: cash flow jest ważniejszy niż zysk 

Wielu przedsiębiorców bankrutuje, mimo że księgowo mają zysk, ale fizycznie zabrakło im gotówki 

na koncie. 

3. Strategia Go-To-Market zamiast ogólnego marketingu 

Zamiast pisać „będziemy się reklamować w internecie”, stwórz proces sprzedaży. 

4. Operacyjny plan działania (kto, co, kiedy?) 

Działający biznesplan to lista zadań, a nie tylko opis wizji. 

5. Analiza ryzyka i plan B  

To najważniejsza część dla Twojego spokoju ducha. 

6. Ciągła aktualizacja 

Biznesplan, który działa, nigdy nie jest skończony. 

Dobry biznesplan to połączenie: 

• twardych faktów (konkretne liczby, rzeczywiste dane), 

• logicznego myślenia (każde działanie ma cel), 

• przygotowania (scenariusze, ryzyka, plany B), 

• komunikacji (jasny, czytelny, zrozumiały), 

• ambicji (pokazuje potencjał i wzrost). 

Podsumowanie 
Skuteczny biznesplan to połączenie twardych danych finansowych, realistycznej analizy rynku i 

konkretnego planu działania – nie abstrakcyjnych wizji. Jeśli Twój biznesplan spełnia te warunki i zawiera 
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wszystkie kluczowe elementy opisane powyżej, masz solidną podstawę do przekonania inwestorów i 

skutecznego zarządzania całym przedsięwzięciem. 

Dobry biznesplan to połączenie: 

1. Biznesplan to wielofunkcyjne narzędzie strategiczne, jest kluczowy do pozyskania finansowania, 

również na rozpoczęcie działalności. 

2. Analiza rynku i konkurencji musi być konkretna. Twierdzenie o braku konkurencji to fatalny sygnał dla 

inwestorów. 

3. Każdy biznesplan musi opierać się na faktach, nie domysłach. Należy wykorzystać rzeczywiste dane 

rynkowe i badania branżowe. 

FAQ 
1. Jak zamówić profesjonalnie przygotowany biznesplan przez ekspertów? 

Aby zamówić profesjonalny biznesplan i nie przepłacić za „gotowca z szablonu”, postępuj według 

poniższego schematu: 

• Określ cel dokumentu (zanim wyślesz zapytanie) 

• Wybierz odpowiedniego wykonawcę 

• Przygotuj wsad, czyli brief 

• Proces współpracy (profesjonalna usługa przebiega etapami) 

• Umowa końcowa 

 

2. Jakie firmy oferują usługi konsultingowe w zakresie sporządzania biznesplanów? 

• Firmy doradcze lub konsultingowe (MŚP, startupy) 

Specjalizują się w biznesplanach pod kredyt, inwestora lub rozwój firmy; łączą analizę rynku, 

strategię i prognozy finansowe  

• Firmy od dotacji i projektów UE 

Przygotowują biznesplany jako załączniki do wniosków np. o dofinansowanie z urzędu 

pracy, dopasowane do wymogów konkretnych programów (np. BKR Księgowość i inne biura 

obsługujące wnioski dotacyjne). 

• Biura rachunkowe i doradztwo finansowe 

Oferują pomoc w sporządzaniu prostszych biznesplanów dla nowych firm, kredytów czy 

dotacji, często łącząc to z usługami księgowymi i podatkowymi. 

My w Wycenie Przedsiębiorstwa również zajmujemy się opracowaniem biznesplanów. Zachęcamy 

do przejrzenia oferty i skontaktowania się z nami w celu ustalenia szczegółów. Oferta dot. 

modelowania finansowego i biznesplanu.  

3. Jak napisać biznesplan, który przyciągnie inwestorów i jakie platformy to ułatwiają? 

 

• Zacznij od krótkiego streszczenia (1 strona): co robisz, dla kogo, jak zarabiasz, ile kapitału 

potrzebujesz i jaki zwrot może dostać inwestor. 

• Wyjaśnij problem i rozwiązanie: pokaż konkretny ból klienta i to, dlaczego Twoje rozwiązanie 

jest lepsze niż obecne alternatywy. 

• Pokaż rynek i konkurencję: TAM/SAM/SOM, tempo wzrostu rynku, tabela konkurentów + 

Twoje przewagi (technologia, dystrybucja, nisza). 

• Opisz model biznesowy i trakcję: jak zarabiasz (abonament, prowizja, sprzedaż jednorazowa), 

pierwsze przychody, pilotaże, listy intencyjne. 

• Dodaj twarde finanse: prognoza przychodów, kosztów i cash flow na 3–5 lat, kluczowe KPI 

(CAC, LTV, marża brutto, break-even), scenariusz bazowy i ostrożny. 
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• Przedstaw zespół: kompetencje, wcześniejsze projekty, dlaczego właśnie Wy jesteście w 

stanie dowieźć ten plan. 

• Zakończ w następującym stylu: ile pieniędzy zbierasz, na co je wydasz, jakie kamienie milowe 

osiągniesz i w jakim horyzoncie czasowym. 

• Dbaj o formę: zwięzłe slajdy, czytelne wykresy, unikanie żargonu – inwestor ma zrozumieć 

biznes w 5–10 minut. 

 

4. Platformy i narzędzia, które ułatwiają tworzenie planu biznesowego:  

• LivePlan – oprogramowanie z gotowymi wzorami biznesplanów, automatycznymi prognozami 

finansowymi i formatem akceptowanym przez banki oraz inwestorów. 

• specjalistyczne usługi pitch deck lub consulting – firmy i konsultanci, którzy pomagają 

przełożyć biznesplan na prezentację inwestorską i narrację pod VC.  

W praktyce często łączy się szkic biznesplanu w narzędziu typu LivePlan + profesjonalnie 

przygotowany pitch deck przez konsultanta, żeby zrobić jak najlepsze pierwsze wrażenie na 

potencjalnych inwestorach. 
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