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104 Ramy rozwoju i planowania
dziatalnosci gospodarczej

MODUL 2 Rozwdj biznesplanu

ROZDZIAL 2: Opracowanie profilu dziatalnosci
lub biznesplanu

- Erasmus+

Witamy w Zasobie Rozwoju Biznesplanu RESET! Ten zaséb wprowadzi Cie do Rozdziatu 2:
Opracowanie profilu biznesowego lub biznesplanu.
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Witamy w Zasobie Rozwoju Biznesplanu RESET! Ten zaséb wprowadzi Cie do Rozdziatu 2:

Opracowanie profilu biznesowego lub biznesplanu.

Wprowadzenie: REZULTATY NAUCZANIA:

Pierwsza rzecza do zrobienia przy Po ukoriczeniu tego modutu nauki
opracowywaniu pomystu na biznes jest bedziesz w stanie:

przeniesienie go do dokumentu.
Powinno sie to odbywac w prosty i
tatwo zrozumiaty sposéb » Opracowac i sporzadzi¢ biznesplan.

» Zrozumied kluczowe kwestie w
procesie planowania biznesowego.

]
- Erasmus+

Rozpoczecie wtasnej dziatalnosSci gospodarczej jest ekscytujgcym przedsiewzieciem i moze byc jedng

z najwazniejszych decyzji, jakie podejmuje sie w zyciu. Dlatego pierwsza rzeczg do zrobienia przy
opracowywaniu pomystu na biznes jest przeniesienie go do dokumentu. Powinno sie to odbywa¢ w
prosty i tatwo zrozumiaty sposdb, tak abysmy byli w stanie przeksztatci¢ to w petny biznesplan.

Do konca tego modutu nauki bedziesz w stanie:
-Opracowanie i sporzgdzenie biznesplanu.

-Klaryfikowanie kluczowych kwestii w procesie planowania biznesowego.
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planning strategy  success
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Po wyjasnieniu idei biznesowej, kolejnym krokiem jest opracowanie biznesplanu. Jest to cos, co
powinno by¢ zrobione z najwiekszg starannoscig i uwagg, biorgc pod uwage fakt, ze witasciwie
wypetniony biznesplan moze stuzy¢ wzmocnieniu samego biznesu w praktyce. Biznes plan jest
dokumentem, ktory bedzie odzwierciedlat tres¢ projektu biznesowego, ktéry ma zosta¢ wdrozony w
zycie. Bedzie ona obejmowac informacje, ktdre bedg obejmowad zaréwno definicje idei, ktéra ma

zosta¢ opracowana, jak i konkretng forme, w jakiej idea ta zostanie zrealizowana.
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W czym biznesplan pomaga?

» Pozwala na przeprowadzenie wyczerpujgcego badania

wszystkich zmiennych, ktére moga mie¢ wptyw na
mozliwos¢ prowadzenia dziatalnosci gospodarczej

> Jest to prezentacja, ktérg mozna przedstawi¢ stronom

trzecim
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Pozwala na przeprowadzenie wyczerpujgcego badania wszystkich zmiennych, ktére moga
mie¢ wptyw na mozliwo$¢ prowadzenia dziatalnosci gospodarczej, dostarczajgc niezbednych
informacji na temat jej rentownosci. Po uruchomieniu i uruchomieniu firmy, biznesplan
postuzy réwniez jako narzedzie do wykrywania ewentualnych odstepstw od przewidywanych
celow.

Jest to prezentacja, ktdrg mozna przedstawi¢ stronom trzecim: bankom, inwestorom,
organizacjom publicznym i innym zainteresowanym stronom w poszukiwaniu jakiejkolwiek
formy wspédtpracy lub finansowania.

Przy sporzadzaniu Bizesplanu istnieje duza swoboda wyboru w zaleznosci od wybranego rodzaju

dziatalnosci gospodarczej, charakterystyki sektora, a nawet proponowane] fizycznej lokalizacji

nieruchomosci. Istniejg jednak pewne podstawowe aspekty, ktérymi nalezy sie zajg¢, takie jak

stownictwo lub struktura, poniewaz plan moze by¢ rdwniez wykorzystany jako prezentacja biznesowa.
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W biznesplanie powinny by¢ zawarte ponizsze informacje:

» Cele projektu biznesowego i wprowadzenie do kluczowych
czynnikow.

» Dziatalnos¢ gospodarcza.

- Erasmus+

Ponizsze informacje powinny by¢ zawarte w biznesplanie:

e Cele projektu biznesowego i wprowadzenie do kluczowych czynnikdéw:
- Definicja ogdlnej charakterystyki projektu.

- Wprowadzenie do kluczowych czynnikow: szkolenia, doswiadczenie biznesowe itp.

e Dziatalno$¢ gospodarcza:
- Opis wtasciwosci produktu/ustugi firmy.
- Zidentyfikowane potrzeby zwigzane z produktem/ustugg na obecnym rynku.
- Zréznicowanie jakos$ci produktu/ustugi w stosunku do konkurenciji.

- Odpowiednie zasady i przepisy, ktore obejmujg produkcje lub sprzedaz produktu lub swiadczenie
ustugi.
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Zarys bizesplanu 2/4
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e Charakterystyka rynku:

- Opis rynku, na ktory bedzie skierowany produkt lub ustuga: wielkos¢, lokalizacja, rodzaje klientow,
aktualny i potencjalny popyt rynkowy.

- Prognoza ewolucji rynku.

- Identyfikacja konkurentdw rynkowych, ich charakterystyka, pozycja rynkowa, zalety i wady
produktu/ustugi w stosunku do konkurencji.

- Przewidywany udziat w rynku.

e Produkcja:
- Ustalenie procesu produkcyjnego.
- Wybor niezbednych instalacji i maszyn.
- Surowce, dostawcy i podstawowe materiaty eksploatacyjne.

- Kontrola jakosci.
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- Erasmus+

e Sprzedai:
- Prezentacja produktu lub ustugi.
- Ustalanie cen.
- Kanaty dystrybucji.
- Dziatania promocyjne: reklama, katalogi i rabaty.
- Projekcje sprzedazy.

- Gwarancje, ustugi techniczne i ustugi posprzedazowe.

e Lokalizacja:
- Kryteria lokalizacji.
- Grunty, budynki i instalacje.
- Komunikacja i infrastruktura.

- Dotacje panstwowe dostepne w danej lokalizacji.

- : o |
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e Personel:
- Miejsca pracy, ktore zostang utworzone.
- Podziat wedtug kategorii i podziat obowigzkdw.
- Profil poszukiwanych oséb: umiejetnosci i dosSwiadczenie.
- Proces doboru personelu.
- Formy umoéw do wykorzystania.

- Prognozy wzrostu zatrudnienia.

® Finansowanie:
- Potrzeby ekonomiczne projektu.
- Identyfikacja i wybdr zrodet finansowania: bank publiczny/prywatny, firmy leasingowe itp.
- Plan finansowy: plan inwestycyjny, plan finansowy, plan finansowy, prognozy ksiegowe.

- Rentownos¢ projektu.

- - o
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Aspekty prawne projektu:
- Wybor klasyfikacji prawnej przedsiebiorstwa.
- Procesy administracyjne do nasladowania.

- Zobowigzania przedsiebiorstwa: rachunkowos$¢, podatki i przemyst.
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Ocena ryzyka zwigzanego z biznesplanem

Sy,

- Erasmus+

Po opracowaniu biznesplanu nalezy ocenic ryzyko zwigzane z jego realizacjg. Musimy doktadnie
przeanalizowac ryzyko i potencjalne niekorzystne okolicznosci, ktdre mogg mieé wptyw na firme,
personel i akceptacje naszego produktu lub ustugi na rynku; opdznienia we wprowadzaniu produktu
lub ustugi; uzyskanie potrzebnych srodkéw finansowych.

Ocena ryzyka musi réwniez odnosi¢ sie do czynnikdw zewnetrznych, takich jak recesja, pojawienie
sie nowych technologii, reakcja konkurentéw, zmiana popytu itp.




Erasmus+

<QISIT

Model biznesowy Canvas 1/7

o tatwy do zrozumienia
o Scentralizowany

o Skoncentrowany na
klietach

- Erasmus+

Pisanie  biznsplanu moze by¢ bardzo czasochtonne i moze skonczyé sie naprawde duzym
dokumentem. Istniejg jednak pewne narzedzia, ktére mogg pomdc w tym procesie. Pt6tno modelu
biznesowego (Business Model Canvas) umozliwia stworzenie catkiem przejrzystego modelu
biznesowego przy uzyciu tylko jednego arkusza papieru. Jest to tatwe do zrozumienia, poniewaz
ptétno znajduje sie na jednej stronie i jest bardzo wizualne. Co wiecej, jest on skoncentrowany i
elastyczny, poniewaz zmiany mozna wprowadzac szybko i fatwo.

Kolejne zalety ptdtna modelu biznesowego sg takie, ze jest on skoncentrowany na kliencie i zmusza
do myslenia o wartosci, jakg oferuje sie klientom i o tym, co jest potrzebne do dostarczenia tej
wartosci. Jednosktadnikowa graficzna natura ptétna pokazuje, w jaki sposéb rdézne czesci modelu sg
ze sobg powigzane. Moze to by¢é naprawde trudne do ustalenia na podstawie tradycyjnego
biznesplanu. Ponadto ptétno jest tak tatwe do zrozumienia, ze bedziesz mdgt sie nim tatwo podzieli¢ i
wyttumaczy¢ z zespotem, utatwiajgc tym samym wtgczenie go w prace z Twojg wizja.
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The Business Model Canvas

Key Partners & | Key Activities Value Propositions Customer Relationships

©sStrategyzer
suategyzer.com

- Erasmus+

Istnieje dziewie¢ elementow lub blokéw, ktére tworzg ptétno:
1. Segmenty klientéw: Kim sg twoi klienci?

2. Propozycja wartosci: Dlaczego klienci kupujg od Ciebie? Jaki jest zysk, ktory zapewniasz, czy
potrzeba, ktorg zaspokajasz?

3. Kanaty: Jak Twoje produkty i ustugi sg dostarczane na rynek?

4. Relacje z klientami: Jak pozyskujesz, utrzymujesz i rozwijasz swoich klientéw?

5. Strumienie dochoddéw: Jak Twoja firma zarabia pienigdze?

6. Kluczowe zasoby: Jakie unikalne zasoby strategiczne ma lub potrzebuje Twoja firma?

7. Kluczowe dziatania: Jakie unikalne dziatania strategiczne wykonuje Twoja firma, aby
dostarczy¢ Ci propozycje wartosci?

8. Kluczowe partnerstwa: Jakie dziatania niezwigzane z kluczem mozna zleci¢ na zewnatrz, aby
umozliwi¢ wieksze skupienie sie na kluczowych dziataniach.

9. Struktura kosztéw: Jakie sg gtéwne koszty ponoszone przez Twojg firme?

> - <353
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The Business Model Canvas

Key Partners & | Keyactivities Value Propositions & | Customer Relationships WP | customer segments )

Key Resources Channels

Cost Structure Revenue Streams

©sStrategyzer
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Ogdlnie rzecz biorgc, mozemy powiedzieé, ze elementy po lewej stronie ptdtna stanowig koszty dla

przedsiebiorstwa, podczas gdy elementy po prawej stronie generujg dochdd dla przedsiebiorstwa.

it B
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The Business Model Canvas

Deliver Value Create Value

Capture Value

0008 0| (®sStrategyzer

strategyzer.com

- Erasmus+

Zobaczmy kazdy blok w szczegétach.

1. Segmenty klientow

W tym bloku mozna wprowadzi¢ rézne segmenty klientow. Jesli mozesz, utworz jedna lub wiecej oséb
dla kazdego segmentu, ktéry obstugujesz. Osoba to po prostu relatywny opis kazdego typu klienta.
Nastepnie sprobuj podkresli¢ motywacje klientdw, ich problemy i uchwycié "istote" tego, kim s3.

2. Propozycja wartosci

Propozycja wartosci opisuje warto$¢, ktérg dostarczasz do kazdego segmentu klientéw. Jakie
problemy rozwigzujesz dla kazdego segmentu klientéw? Jakie potrzeby zaspokajasz? Propozycja
wartosci odpowiada na pytanie "dlaczego klienci bedg od nas kupowaé?". Niektére z najczesciej
spotykanych propozycji wartosci to:

Nowos¢, wysoka wydajnosé, mozliwosé dostosowania, projektowanie, marka/status, cena, redukcja
kosztow, redukcja ryzyka, wygoda.
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3. Kanaty

Kanaty odnoszg sie do sposobu, w jaki produkty lub ustugi sg sprzedawane klientom. Aby wypetnié te
sekcje, zadaj sobie pytanie, w jaki sposdb Twoi klienci chcg by¢ osiggalni? Jak teraz do nich docierasz?
Ogdlnie rzecz biorgc, mozesz mie¢ wtasne kanaty lub partnera z kims$ innym. Twoje wtasne kanaty
mogg obejmowac dowolng kombinacje sklepdw, ktdre posiadasz, sity sprzedazy, ktorg zatrudniasz lub
strone internetowa. Kanaty partnerskie mogg zawiera¢ wiele opcji, od korzystania z hurtowni do
wspotpracy z partnerami w celu sprzedazy produktéw lub nawet za pomocg Google Adsense.

4. Relacje z klientami

Blok budowania relacji z klientami odpowiada na pytanie, jak pozyskaé, utrzymac i rozwija¢ klientow.

e Zdobywaj: Jak klienci dowiadujg sie o Tobie i dokonujg pierwszego zakupu? Na przyktad, moze
to by¢ poprzez reklame w Google.

e Utrzymuj: Jak utrzymujesz klientéw? Na przyktad, doskonata obstuga klienta moze poméc
utrzymac klientéw.

® Rozwijaj: Jak przekonac¢ naszych klientéw, aby wydali wiecej? Na przyktad, mozesz wysytaé
comiesieczny biuletyn informacyjny, aby informowac ich o swoich najnowszych produktach.
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Najprostszym sposobem na zdefiniowanie tego wszystkiego jest szczegdtowe przejscie przez catg
droge klienta. W ten sposdb klienci dowiadujg sie o Tobie, sprawdzajg, czy kupi¢ Twaj produkt, kupuja
go i w jaki sposdb sg zarzagdzane po zakupie.
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5. Strumienie dochodéw
Skad pochodzg pienigdze? W tym bloku okreslasz, gdzie generowane sg Twoje przychody.

Moze to zabrzmi bardzo prosto, ale tak nie jest. Czy starasz sie ustali¢, jakg strategie zastosujesz, aby
pozyskac najwiekszg wartos$¢ od swoich klientow? Czy klienci po prostu zaptacg jednorazowg optate?
Bedziesz miat miesieczng optate abonamentowg? By¢é moze oferujesz swoéj produkt za darmo, tak jak
Skype, i masz nadzieje, ze pewna czes$¢ klientow przejdzie na ptatny produkt premium?

6. Kluczowe zasoby

Ten blok opisuje najwazniejsze strategiczne aktywa, ktére sg niezbedne do funkcjonowania modelu
biznesowego. Zasoby mozna podzieli¢ na jedng z czterech kategorii:

e Fizyczne: takie jak budynki, pojazdy, maszyny i sieci dystrybucji.

e Intelektualne: takie jak marki, wiedza specjalistyczna, patenty i prawa autorskie, partnerstwa
i bazy danych klientow.

® Ludzkie: czasami Twoi ludzie bedg Twoimi najwazniejszymi zasobami; jest to szczegdlnie
widoczne w branzach kreatywnych i opartych na wiedzy.
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7. Kluczowe dziatania

Kluczowe dziatania to najwazniejsze kroki strategiczne, ktére musisz wykonaé, aby model biznesowy
zadziatat. Kluczowe dziatania powinny by¢ bezposrednio powigzane z Twojg propozycjg wartosci. Jesli
Twoje kluczowe dziatania nie s3 powigzane z Twojg propozycjg wartosci, to co$ jest w porzadku,
poniewaz dziatania, ktore uwazasz za najwazniejsze, nie dostarczajg zadnej wartosci dla klientéw.
Kluczowe dziatania mozna zazwyczaj podzieli¢ na trzy szerokie kategorie:

Produkcja: odnosi sie do dostarczenia produktu. Zazwyczaj robi sie to albo z wysokg jakoscig, albo z
duzg iloscia.

Rozwigzywanie problemdw: Firmy konsultingowe i inne organizacje ustugowe czesto muszg znalez¢
nowe rozwigzania indywidualnych problemoéw klientow.

Platforma/Sie¢: Sieci, platformy oprogramowania mogg funkcjonowac jako platforma. Na przyktad,
kluczowym dziataniem dla Facebooka jest aktualizacja platformy.

Wypetniajgc te sekcje, nalezy uwzglednié¢ tylko te dziatania, ktore sg absolutnie kluczowe dla
dostarczenia Twojej propozycji wartosci.
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8. Partnerzy kluczowi

W tym bloku wymieniasz zadania i czynnosci, ktére sg wazne, ale ktdrych nie wykonasz samodzielnie.
Zamiast tego wykorzystasz dostawcow i partnerow, aby model biznesowy zadziatat.

Zazwyczaj istniejg trzy powody utworzenia partnerstwa: Korzysci skali, redukcja ryzyka i niepewnosci
oraz pozyskiwanie zasobdw lub dziatalnosci.

9. Struktura kosztow

W bloku Struktura kosztow, powinienes przyporzagdkowac kluczowe dziatania do kosztéw. Powinienes
rowniez mie¢ pewnos¢, ze koszty sy dostosowane do Twojej Propozycji Wartosci.

Ustalenie najwazniejszych kosztow i kosztéw po zdefiniowaniu kluczowych zasobow, kluczowych
dziatan i kluczowych partnerstw powinno by¢ prostym zadaniem.
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O Lean Canvas zostat zaadaptowany przez Ash
Maurya z bardzo popularnego Business Model
Canvas.

O Lean Canvas wykorzystuje te samga koncepcje 9
blokdw, z wyjatkiem tego, ze zostaty one
nieznacznie zmodyfikowane w celu dostosowania
ich do potrzeb/celéw/wymagan startupu.

- Erasmus+

Lean Canvas zostat zaadaptowany przez Ash Maurya z bardzo popularnego Business Model Canvas

stworzonego przez Alexandra Osterwaldera. Lean Canvas wykorzystuje te samg koncepcje 9 blokow,
z wyjatkiem tego, ze zostaty one nieznacznie zmodyfikowane w celu dostosowania ich do
potrzeb/celéw/wymagan startupu. Lean Canvas jest idealnym jednostronicowym formatem do burzy
mozgow mozliwych modeli biznesowych, bloki poprowadzg Cie przez logiczne kroki, poczagwszy od
problemdw klienta az po Twojg przewage.
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PROBLEM SOLUTION UNIQUE VALUEPROPOSITION | UNFAIR ADVANTAGE CUSTOMER SEGMENTS

KEYMETRICS CHANNELS

EXISTINGALTERNATIVES HIGH-LEVEL CONCEPT EARLY ADOPTERS

COSTSTRUCTURE REVENUE STREAMS

Lean Canvas

- Erasmus+

Przejdzmy przez kazdy blok i co powiniene$ w nim napisac.
1. Problem

Kazdy segment klientéw (CS), z ktérym bedziesz prowadzi¢ interakcje, bedzie miat zestaw probleméw,
ktore wymagajg rozwigzania. W tym polu sprébuj wymienic jeden do trzech problemoéw o wysokim
priorytecie, ktére masz w CS. Bez problemu do rozwigzania, nie masz produktu/ustugi do
zaoferowania.

2. Segmenty klientow

Problem i segmenty klientow mogg by¢ postrzegane jako nieodtgcznie zwigzane i nie mozna myslec o
problemie bez myslenia o segmentach klientow.

3. Unikalna propozycja wartosci

Na $rodku ptétna znajduje sie UVP (unikalna propozycja wartosci). Propozycja wartosci jest obietnicg
wartosci, ktéra ma by¢ dostarczona. To gtéwny powdd, dla ktérego klient powinien kupowaé od
Ciebie. Musisz przemysle¢, dlaczego Twadj produkt jest wartosciowy i dlaczego klient miatby kupi¢ go
wtasnie od Ciebie.
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Problem Solution Unique]Value |Unfair Customer
Proposition Advantage Segments

Top 3 problems Top 3 features

'
Single, c!ear, Can’t be easily Target customers
compelling copied or bought
messagé€ that

states why you

- are differ}ant and
Key Metrics |worth buying Channels
'

Key activities you : Path to
measure customers

Cost Structure Revenue Streams

Customer Acquisition Costs Revenue Model
Distribution Costs Life Time Value
Hosting Revenue
People, etc. Gross Margin

PRODUCT MARKET

Lean Canvas is adapted from The Business Model Canvas m) and is licensed under the
Creative Commons Attribution-Share Alike 3.0 Un-ported License.
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4. Rozwigzanie

Znalezienie rozwigzania problemu jest bardzo istotne. Nie dostaniesz tego od razu — w porzadku,
poniewaz o to wtasnie chodzi w Lean. To, co musisz zrobi¢, to wyjs¢ z budynku - to zdanie wymyslone
przez ojca chrzestnego Lean Startup, Steve'a Blanka. A Blank ma na mysli to, ze rozwigzania problemu
nie nalezy szukaé¢ w budynku, lecz poza nikm. Wiec idZ do swojego segmentu klientdw, zadawaj im
pytania i wykorzystaj to, czego sie nauczytes.

5. Kanaty

Kanaty to sposoby dotarcia do CS. | pamietaj, ze na poczatkowych etapach wazne jest, aby nie mysleé
o skali, ale skupi¢ sie na nauce. Majac to na uwadze, sprobuj zastanowic sie, ktére kanaty zapewnig Ci
wystarczajgcy dostep do Twojego CS, a jednoczesnie dadzg Ci wystarczajgco duzo nauki. Kanatami
mogg byé: e-mail, social media, reklamy CPC, blogi, artykuty, pokazy handlowe, radio i telewizja,
webinary itp. i ponadto nie musisz by¢ na wszystkich z nich, tylko tam, gdzie sg Twoje CS.
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6. Strumienie dochodow

To, w jaki sposdb wyceniasz swoj biznes, zalezy od typu modelu, jednak do$¢ czesto zdarza sie, ze
startupy obnizajg swoje koszty, nawet oferujg je za darmo w celu uzyskania pierwszych klientow,
jednak moze to stwarzac kilka probleméw. Kluczem do tego jest opdzniona walidacja. Zmuszanie ludzi
do zapisywania sie na co$ za darmo jest o wiele inne niz zadanie od nich zaptaty. Istnieje réwniez
pojecie postrzeganej wartosci.

7. Struktura kosztow

Tutaj nalezy wymienié wszystkie koszty operacyjne zwigzane z wprowadzeniem tego biznesu na rynek.
lle bedzie kosztowaé stworzenie strony internetowej? Jakie beda catkowite miesieczne koszty
utrzymania? lle bedzie kosztowat wywiad z Twoim segmentem klientéw? lle kosztujg prace z zakresu
badan rynkowych? Nastepnie mozna wykorzystac te koszty i potencjalne strumienie przychodéw do
obliczenia przyblizonego progu rentownosci.
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8. Kluczowe wskazniki

Kazda firma, bez wzgledu na branze czy wielko$¢, bedzie miata pewne kluczowe wskazniki, ktére sg
wykorzystywane do monitorowania wydajnosci. Najlepszym sposobem na pomoc jest wizualizacja
leja, ktory ptynie z géry na dét, od duzej otwartej gory, przez wiele etapow do waskiego konca.

9. Nieuczciwa przewaga

Jest to najtrudniejszy z blokéw. Sprobuj jednak pomysleé o tym, ze posiadanie nieuczciwej przewagi
moze pomdc w poszukiwaniu partnerdw i inwestoréw. Oto wielka definicja nieuczciwe] przewagi:
"Jedyng prawdziwg przewagg konkurencyjng jest ta, ktorej nie da sie skopiowaé ani kupic".-Jason
Cohen. Nieuczciwg przewagg mogg by¢ informacje poufne, wymarzony zesp6t, uzyskanie wsparcia
ekspertow, istniejgcy klienci itp. Wiec zamiast mysle¢ o dodaniu czegos takiego jak "zaangazowanie i
pasja" jako nieuczciwej przewagi (bo tak nie jest), pomysl o tym, co masz, czego nikt inny nie moze
kupic.
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- Erasmus+

Kliknij ten link, aby znalez¢ wiecej wskazowek i wskazowek, jak pracowacd z Lean Canvas.

https://leanstack.com/LeanCanvas.pdf
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Dziekujemy za poswiecenie czasu na zapoznanie sie z tym
zasobu dotyczgcego rozwoju biznesu i planowania
opracowanego przez zespot projektowy RESET.

A acji lub
dodatkowych zasobéw opracowanych w ramach projektu
RESET, prosze odwiedzic¢ strone internetowg projektu
pod adresem: www.resetproject.eu

- Erasmus+

Dziekujemy za poswiecenie czasu na wykorzystanie tego zasobu dotyczgcego rozwoju biznesu i

planowania opracowanego przez zespdt projektowy RESET.

Aby uzyska¢ dostep do wiekszej ilosci informacji lub dodatkowych zasobéw opracowanych w ramach
projektu RESET, prosze odwiedzi¢ strone internetowg projektu pod adresem: www.resetproject.eu
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