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Program szkolenia 

• Zalecenia ogólne 

• Prawidłowe wypełnianie biznesplanu 

• Biznesplan punkt po punkcie 

• Najczęściej występujące błędy  
w przygotowaniu biznesplanu 

• Fiszka projektowa 



 
 
 
 
 

ZALECENIA OGÓLNE 



Głównym zadaniem biznesplanu jest ocena opłacalności 
przewidzianych przedsięwzięć gospodarczych. 
 
W poddziałaniu 19.2 biznesplan ma za zadanie potwierdzić 
ekonomiczne uzasadnienie operacji. 



• Uzasadnienie ekonomiczne operacji opiera się  
na wskaźnikach. 

• Operacja jest uzasadniona ekonomicznie, jeśli wskaźnik 
rentowności oraz NPV mają wartość dodatnią. 

• Uznanie wskaźników wynikowych może nastąpić jedynie  
w przypadku pozytywnej oceny biznesplanu w zakresie jego 
poprawności formalnej, spójności, wiarygodności, celowości  
i zasadności inwestycji w danej branży, a także realności przyjętych 
założeń w zakresie wielkości i struktury przychodów i  kosztów 

• Przyjęcie w biznesplanie nierealnych założeń może mieć negatywne 
konsekwencje: 

- negatywna ocena biznesplanu 
- trudności w osiągnięciu wyniku realizacji operacji 

 



 
 
 
 

PRAWIDŁOWE WYPEŁNIANIE 
BIZNESPLANU 



• BP należy wypełnić w języku polskim; 
• Dokument należy wypełnić elektronicznie i wydrukować; 
• BP należy wypełnić w ścisłym powiązaniu z WoPP, dot. to przede 

wszystkim: 
-   zakresu i wysokości planowanych kosztów, 
- kwoty pomocy, 
- terminów realizacji operacji, 
- liczby miejsc pracy, 
- wielkości firmy, 
- celów projektu, 
- zakresu i opisu operacji, 
- lokalizacji i zaplecza. 
• Należy wypełnić wszystkie pola BP; 
• Nie należy zmieniać formatu BP; 



• BP powinien zostać sporządzony przy założeniu stałego poziomu cen, 
zarówno na towary/usługi/produkty, jak i koszty 

• W celu weryfikacji niektórych założeń w BP powinny zostać zamieszczone 
analizy własne (np. dot. prognozy sprzedaży, ustalenia ceny średniej, 
ustalenia kosztów) 

• W BP zamieszczamy tylko kluczowe informacje dla naszego projektu 
• Planując datę płatności ostatecznej, należy uwzględnić czas potrzebny na 

ocenę WoP II transzy pomocy (podejmowanie dział. gosp.) albo WoP 
ostateczną (rozwijanie dział. gosp.) – tj. termin 4 miesięcy od planowanej 
daty złożenia ww. WoP. 

• Poniższe terminy oznaczają kolejno: 
- Rok n: rok dokonania przez ARiMR płatności końcowej w ramach operacji 
- Rok n-1 i Rok n-2: dozwolone lata realizacji operacji 
- Rok n+1 i Rok n+2: dotyczy podejmowania i rozwijania dział. gosp. 
- Rok n+3: dotyczy rozwijania dział. gosp. 

 



 
 
 
 

Biznesplan punkt po punkcie 



Strona tytułowa biznesplanu 



I. Informacje dot. podmiotu ubiegającego się o przyznanie pomocy 
II. Informacje dot. zasobów lub kwalifikacji posiadanych przez podmiot 

ubiegający się o przyznanie pomocy niezbędnych ze względu na przedmiot 
operacji, którą zamierza realizować 

2.1.1. – należy podać np. nr 
oraz datę umowy o 
dofinansowanie danego 
projektu lub opisać zakres 
zrealizowanego projektu 
 
2.1.2. – należy opisać 
wykształcenie, odbyte kursy, 
szkolenia, doświadczenie 
zawodowe, posiadane 
umiejętności mające 
znaczenie dla planowanej 
operacji 
 
2.1.3. – należy opisać 
działalność, którą wykonuje 
podmiot ubiegający się o 
przyznanie pomocy, 
bezpośrednio związaną z 
planowaną operacją 



 
• podmiot ubiegający się o przyznanie pomocy podaje zasoby, które będą 
wykorzystywane w odniesieniu do działalności, której dotyczy operacja 
• należy wyszczególnić majątek stanowiący własność wnioskodawcy lub będzie 
używany na podstawie np. umów najmu, dzierżawy, leasingu 
• nie należy wpisywać tu majątku nabytego w ramach realizowanej operacji 
• opis powinien być zgodny z pkt. 8 WoPP 



• opis możliwości wykorzystania 
posiadanych zasobów/zaplecza 
wykazanego w pkt. 2.2. 
• opis spełnienia specyficznych dla 
danej dział. gosp. wymagań (np. 
sanepid, izba celna, weterynaria, 
inne pozwolenia i zgłoszenia) 
• opis podjętych działań 
związanych z projektem np. 
przeprowadzone badania rynku, 
wstępne umowy z 
odbiorcami/dostawcami 
•  opis promocji, pozyskania 
klientów, zaangażowania środków 



III. Wskazanie celów pośrednich i końcowych, w tym zakładanego 
ilościowego i wartościowego poziomu sprzedaży produktów lub usług 

• jakie są motywy założenia/ 
rozwijania firmy 
• za cel pośredni i końcowy 
realizacji operacji nie można 
uznać np. zakupu maszyny 
• zakres rzeczowy operacji 
jest środkiem za pomocą 
którego właściwy cel 
pośredni i końcowy zostaną 
osiągnięte 

• jeśli cele pośrednie i końcowe zostaną określone za pomocą wskaźników to należy 
przedstawić przesłanki, z których one wynikają ( np. z pkt. 4.1 ppkt 6) 
• cele pośrednie = cele ekonomiczne np. przychód ze sprzedaży, marża handlowa, 
zwiększenie produkcji, zwiększenie udziału w rynku, oszczędności w kosztach 
• cele końcowe = zysk z przedsięwzięcia  



• wnioskodawca podaje przewidywaną datę dokonania płatności ostatecznej (ujmując 
czas niezbędny na weryfikację WoPP przez LGD i UM) 
• zakładany ilościowy lub wartościowy poziom sprzedaży produktów lub usług  - wartość 
pozostaje w korelacji z Tabelą 9.1 Prognoza poziomu cen i wielkości sprzedaży, przy 
czym dane w Tabeli 9.1 dot. okresów obrachunkowych a te z Tabeli 3.2 – pełnego roku 
od przewidywanej daty dokonania płatności końcowej 
• Tabela 3.2 będzie punktem odniesienia czy został osiągnięty 30% poziom sprzedaży 



IV. Opis wyjściowej sytuacji ekonomicznej podmiotu 
ubiegającego się o przyznanie pomocy 



• 4.1. opis planowanej operacji – ogólne informacje o planowanej dział. 
gosp. 

 
1) Należy podać przewidywaną nazwę lub nazwę dział. gosp. 
2) Należy wskazać czy wnioskodawca będzie płatnikiem VAT lub już nim jest 
3) Jeśli VAT będzie kosztem kwalifikowalnym wóczas wszystkie wartości w BP 

należy podać brutto, w przeciwnym wypadku – w kwocie netto 
4) Należy podać kod PKD podejmowanej lub rozwijanej dział. gosp. – kod PKD 

powinien znajdować się we właściwym wpisie do CEIDG lub KRS: 
- W dniu ubieganie się o przyznanie pomocy – rozwijanie dział. gosp. w 

ramach tego samego kodu PKD 
- Najpóźniej w dniu składania wniosku o płatność ostateczną – rozwijanie 

dział. gosp. w ramach innego kodu PKD 
- Najpóźniej w dniu składania WoP I transzy – podejmowanie dział. gosp. 
5)     Należy podać planowanej dział. gosp. – przeważający typ dział. gosp. w 

ramach operacji 

 



6) Opis dotychczasowej dział. gosp. powinien zawierać: 
- Historię firmy – data i forma założenia 
- Najbardziej znaczące osiągnięcia 
- Dane o udziałowcach 
- Informację o kontrahentach 
- Kwalifikacje kadry i zasoby 
- Obecny stan prawny, finansowy i organizacyjny firmy 
- Opis branży i produktu lub usługi 
- Plan rozwoju 
Powyższe informacje należy odnieść do aktualnego etapu rozwoju firmy oraz 
jej teraźniejszej kondycji rynkowej i finansowej. Istotne jest również ujęcie w 
tym punkcie wpływu projektu na prowadzoną działalność. Dodatkowo należy 
wskazać czy podmiot korzystał z pomocy publicznej (kiedy i w jakim zakresie, 
odniesienie do pkt. 3.2.1 WoPP) 
7) Innowacyjność, wpływ operacji na ochronę środowiska, przeciwdziałanie 

zmianom klimatu 
- dot. wnioskodawców, jeśli LGD przewidziała punkty za zgodność operacji z 

celami przekrojowymi Programu 
 
 



• 4.2. Analiza marketingowa 

W analizie marketingowej należy wziąć pod uwagę: 
- czynniki ekonomiczne – zamożność społeczeństwa, siłę nabywczą pieniądza, 

poziom bezrobocia 
- uwarunkowania demograficzne – sytuację demograficzną, tendencje, prognozy 
- uwarunkowania społeczno- kulturowe – tradycje, przyzwyczajenia, trendy 

panujące w społeczeństwie 
- polityczno – legislacyjne otoczenie firmy – aktualne regulacje prawne, planowane 

zmiany w przepisach, stan sektora gospodarki, w którym działa firma 
 
 

Planując biznes warto znaleźć takie miejsce lub branżę, w 
której istnieje jeszcze pewna nisza, a tym samym zaoferować 
takie produkty/usługi/towary, na które będzie 
zapotrzebowanie. 



• opis oferty powinien być precyzyjny 
• jakie produkty/towary/usługi będą 
oferowane na rynku 
• czym oferta różni się od tej obecnie 
dostępnej 
• w czym oferta będzie lepsza od tej 
konkurencyjnej 
• możliwość pojawienia się na rynku 
nowych produktów lub strategii sprzedaży  
• kierunki zmian w zakresie potrzeb i 
preferencji konsumentów 
• możliwość powołania się na 
przeprowadzone badania, analizy, źródła 
danych 



Przeprowadzając analizę klientów, dobrze jest zidentyfikować odbiorców 
strategicznych, ich cechy, potrzeby i liczebność grupy. W zależności od specyfiki 
prowadzonej działalności, charakterystyka klientów może być przedstawiona w BP w 
różny sposób. Kryterium podziału może być np.: 
- produkt lub usługa, którą nabywają 
- obszar, na którym działają 
- sektor, w którym prowadzą działalność 
- wiek, płeć, zamożność 
- miejsce zamieszkania (wieś, miasto) 



-opis kwestii zaopatrzenia w 
towary/materiały/półprodukty niezbędne do 
realizacji planowanych usług lub procesu 
produkcji 
- charakterystyka dostawców pod kątem ich 
zalet i wad oraz identyfikacja alternatywnych 
źródeł zaopatrzenia 
- stopień koncentracji sektora dostawców w 
stosunku po pozycji firmy 



• w jaki sposób zorganizowana będzie 
sprzedaż nowych lub ulepszonych 
produktów/towarów/usług ? (tradycyjnie, 
internet, sklep detaliczny, hurtownia, 
supermarket, siedziba producenta) 
• jakimi kanałami będzie przesyłana 
informacja o ofercie ? (oferty 
zindywidualizowane, internet, telewizja, 
radio) 



W tabeli wskazujemy min. 3  głównych konkurentów na rynku, których należy 
scharakteryzować względem poszczególnych kryteriów. 



V. Analiza silnych i słabych stron działalności, jej zagrożeń  
i możliwości (SWOT). 

Odniesieniem dla zagrożeń i słabych stron powinna być Tabela 5.2. Analiza ryzyk 
związanych z działalnością i rozwiązań alternatywnych – gdzie są nimi nasze mocne 
strony i szanse 



VI. Planowany zakres działań niezbędnych do osiągnięcia celów 
pośrednich i końcowych 

• 6.1. Etapy realizacji 
operacji: 
Należy przedstawić  
kolejność zdarzeń, 
które doprowadzą nas 
do zrealizowania 
zakresu rzeczowego 
operacji oraz do 
osiągnięcia 
zakładanych 
rezultatów. 

• 6.2. Źródła finansowania 
operacji: 
-Środki finansowe powinny 
umożliwić realizację działań 
zgodnie z przyjętym 
harmonogramem 
- posiadane środki powinny 
pokrywać koszty 
(kwalifikowalne i 
niekwalifikowalne) 
- środki posiadane i przyszłe 
powinny zapewnić 
utrzymanie płynności 
finansowej w okresie 
realizacji operacji 
- należy wyszczególnić środki 
własne i obce (kredyt, 
pożyczka, leasing) 

 



VII. Zakres rzeczowo-finansowy operacji. 



• Należy wyszczególnić zadania w kolejności podanej w Zestawieniu 
rzeczowo – finansowym operacji (część B.V. WoPP) 

• Na końcu zestawienia należy wymienić koszty niekwalifikowalne 

• W przypadku podejmowania dział. gosp. koszty należy podzielić na 2 
kategorie: 

1) Stanowiące podstawę wyliczenia premii 

2) Pozostałe koszty związane z podejmowaniem dział. gosp. (o ile 
występują) 

• Przyjęte koszty powinny być uzasadnione zakresem operacji, niezbędne 
do osiągnięcia jej celu oraz racjonalne 

• W przypadku podejmowania dział. gosp. wykaz kosztów zawiera §17 ust. 
1 rozporządzenia; w przypadku pozostałych projektów – koszty 
kwalifikowalne wraz z ograniczeniami ich dotyczącymi zostały ujęte w §17 
rozporządzenia 

• Należy wskazać kryteria na podstawie których dokonano wyboru zakupu 
maszyny, urządzenia, sprzętu, usługi 

• Należy ocenić wpływ poszczególnych elementów zakresu rzeczowego 
operacji na osiągnięcie jej celów 

 



Ocena racjonalności kosztu musi 
uwzględniać m.in.: 

• Przydatność/komplementarność technologiczną 
• Profil i skalę produkcji/świadczonych 

usług/sprzedaży towarów 
• Spójność w zakresie stosowanych lub 

planowanych do stosowania technologii 
produkcji/organizację działalności 
handlowej/usługowej 

• Niezbędność do prawidłowego zrealizowania 
celów operacji 
 



VIII. Wskazanie planowanych do utworzenia miejsc pracy 

Należy wskazać czy realizacja operacji spowoduje utrzymanie lub utworzenie 
miejsc pracy. 
Należy wymienić i opisać utworzone stanowiska w ramach operacji, należy 
podać planowane zatrudnienie w etatach lub w częściach etatu 
(średniorocznie) 
Dane podane w tym punkcie powinny być zgodne z danym z pkt. 7.3.4 i 7.3.5 
WoPP. 



IX. Projekcja finansowa dla operacji. 

•Należy uzasadnić prognozę cen i wielkości sprzedaży 
•Jeśli w okresie trwałości operacji mogą wystąpić zmiany cen – należy podać 
wartość uśrednioną 
•Dane z Tabeli 9.1. powinny być zgodne z danymi z Tabeli 3.2. oraz Tabeli 4.2.1 
•Należy wskazać na jakiej podstawie zaplanowano przyjęte poziomy cen 



Dane z Tabeli 9.1 

Dofinansowanie w ramach PROW 2014-2020 

Na podstawie danych z Tabeli 9.1 oraz kosztów 
związanych z prowadzoną dział. gosp. należy 
przedstawić rachunek zysków i strat dla Roku n oraz 
na następne lata (n+1, n+2, n+3). 
KOSZTY: 
1) Koszt materiałów niezbędnych do produkcji, 

sprzedaży czy usługi oraz koszt opłat 
eksploatacyjnych; 

2) Dodatkowo – usługi księgowe, prawnicze; 
3) Podatki od nieruchomości, gruntowy, koncesje, 

licencje; 
4) Zgodne z liczbą etatów podanych w pkt. VIII 
5) Koszty operacyjne w banku, cesji bankowych 
6) Tzw. Zatowarowanie 
7) Ubezpieczenia nieruchomości, OC działalności 

itd. 
8) Zgodnie z zestawieniem rzeczowo-finansowym 
 amortyzacja 
 odsetki od kredytów, pożyczek 

 



1) = suma inwestycji z poszczególnych lat tj. 
planowanych kwalifikowalnych i 
niekwalifikowalnych kosztów związanych z 
operacją (zgodne z Tabelą 7.1), należy podać ze 
znakiem ujemnym 

2) = Tabela 9.1 oraz wiersz A Przychody z Tabeli 9.2 
3) = wiersz B Razem koszty z Tabeli 9.2 
4) = poz. 2 minus poz. 3 
5) Stawka podatku właściwa dla danej dział. gosp.; 

jeśli wartość z poz. 4 jest ujemna to wpisujemy 
„0” 

6) = poz. 4 minus poz. 5 
7) = suma inwestycyjnych kosztów kwalifikowalnych 

(bez kosztów ogólnych i wartości wkładu 
rzeczowego w formie nieodpłatnej) oraz kosztów 
niekwalifikowalnych, pomniejszonych o 
amortyzację 

8) = uśredniona stopa amortyzacji dla każdego roku 
osobno 

9) = suma poz. 6 i poz. 8 pomniejszona o wartość 
nakładó inwestycyjnych w danym roku (poz.1); 
dla roku docelowego jest powiększona o wartość 
z poz.7 

10) = stopa z dnia złożenia WoPP, od 01.01.2016. 
wynosi 2,83%, aktualną można sprawdzać na 
stronie internetowej UOKiK 

Operacja jest uzasadniona ekonomiczne, jeśli generuje przychody. 
Efektywność operacji będzie weryfikowana w oparciu o wskaźnik NPV. 
NPV – suma zdyskontowanych oddzielnie dla każdego roku 
przepływów pieniężnych, zrealizowanych w całym okresie objętym 
rachunkiem, przy stałym poziomie stopy dyskontowej. 
Przedsięwzięcie będzie opłacalne, jeśli NPV > 0! 



Podmiot ubiegający się o przyznanie pomocy określa czy będzie stosować do 
wyliczeń wskaźnik rentowności sprzedaży brutto czy netto. 
Im wyższa wartość wskaźnika rentowności sprzedaży tym wyższa efektywność 
finansowa firmy. 
 
Wskaźnik rentowności sprzedaży brutto = wynik finansowy brutto/wartość 
sprzedaży x 100% 
 
Wskaźnik rentowności sprzedaży netto = wynik finansowy netto/wartość sprzedaży 
x 100% 



 
 
 
 

Najczęściej występujące błędy  
w przygotowaniu biznesplanu 

 



 
• Podstawowym i zarazem kluczowym problemem w sporządzaniu BP jest przyjęcie właściwych założeń. W przypadku nowo powstających 

przedsięwzięć jest to wyjątkowo trudne i obarczone dużym ryzykiem błędu. Blisko 80% polskich firm upada w ciągu pierwszych dwóch lat 
swojej działalności. Trudności w prowadzeniu działalności gospodarczej mają zwłaszcza mali i średni przedsiębiorcy (zawdzięczamy im 
blisko 70% PKB).  

• BP użyteczny w założeniach ale nierealny w wykonaniu (i odwrotnie) jest zupełnie nieprzydatny. 
• Nie da się opracować BP realnego i wykonalnego w 100% -zadowalający jest wskaźnik w przedziale od 75% do 95% (ocena realności BP 

dopuszcza błąd w granicach np. od 5% do 25% po uwzględnieniu oczekiwań indywidualnego odbiorcy projektu).  
• Chaos w dokumencie. BP to nie zbiór przypadkowo znalezionych informacji, lecz profesjonalny dokument, który posiada określoną 

strukturę i kolejność umieszczania wszystkich informacji, hołdując zasadzie „od ogółu do szczegółu". Przed przystąpieniem do pisania 
należy zastanowić się nad wagą poszczególnych informacji, jakie powinno się zawrzeć i ostatecznie umieścić tylko te, które są niezbędne i 
czy potrzebne jest zewnętrzne wsparcie w pozyskiwaniu danych.  

• „Lanie wody” –objętość biznesplanu zależy od rodzaju planowanej operacji. Inaczej podejdzie się do BP w przypadku zamierzenia 
uruchomienia produkcji nowego produktu, który wymaga pozyskania nowoczesnej technologii, a inaczej do uruchomienia zakładu 
fotograficznego. Niezależnie jednak od tego co jest przedmiotem BP, należy pamiętać, że w konstruowanym dokumencie muszą się 
znaleźć tylko istotne/kluczowe informacje, które wywierają wpływ na przedstawiany projekt. Umieszczanie informacji, które tylko luźno 
wiążą się z tematem powoduje rozmycie obrazu i odciąga uwagę osób zainteresowanych inwestycją od istoty zadania inwestycyjnego. 

• Brak pomysłu na działalność (jeśli potencjalny wnioskodawca zadaje pytanie lub liczy na wskazówkę „co teraz opłaca się robić?” –nie 
powinieneś myśleć o otwieraniu własnej firmy),  

• Brak realizmu w konstruowaniu planów finansowych. Powszechnie zawyża się przychody i maksymalne obniża koszty (np. maksymalne 
obniżanie zatrudnienia, tak aby koszty wynagrodzeń były maksymalnie niskie czy też złe kalkulacje świadczeń dla pracowników). Planując 
operację należy mieć pewność, że przychody i koszty, które są podawane, są de facto możliwe do uzyskania w okresie realizacji projektu. 
W przeciwnym razie osoba oceniająca BP nie uwierzy w możliwość realizacji planu i negatywnie go oceni. 

• Błędy w analizie finansowej. Konstruujące BP zapominamy o konieczności oszacowania zobowiązań wobec dostawców i budżetu państwa. 
Do podstawowych błędów zaliczyć można również źle oszacowaną amortyzację (nie uwzględnienie daty przyjęcia środka trwałego do 
ewidencji] oraz zbyt wysoką rentowność projektu. Wśród pozostałych błędów popełnianych w części finansowej obserwuje się brak 
podziału na kredyt krótkoterminowy (poniżej 1 roku) i długoterminowy (powyżej 1 roku). Jest to niedopuszczalne chociażby dlatego, że 
inaczej szacuje się kredyt długoterminowy (inna jest marża banku, inne oprocentowanie) niż kredyt krótkoterminowy.  

• Błędna ocena sytuacji rynkowej 
• Zbytnia „kompleksowość” pomysłu lub pomysł nie odróżnia się od istniejących na rynku, 
• Wyolbrzymione zapotrzebowanie rynku,  
• Używanie niewłaściwego języka (zbyt potocznego –np. kolokwializmy lub zbyt fachowego np. branżowego, nie w pełni zrozumiałego), 
• Niewłaściwe proporcje w strukturze np. zbytnia koncentracja na produkcie lub zbyt pobieżna analiza rynku (np. konkurencji), 
• Brak spójności informacji i zależności przyczynowo skutkowych oraz prezentowanie danych bez ich komentarza lub wyciagnięcia 

wniosków. 
 

 
 



FISZKA PROJEKTOWA 

1. Nazwa projektu: 
= WoPP B.III.2  
Tytuł operacji 

2. Cele i 
uzasadnienie 
realizacji projektu: 
Cel = WoPP B.III.5 
Cel(e) operacji 

Uzasadnienie zgodności z celami LSR: 
Cel projektu/operacji musi przyczynić się do realizacji celów 
LSR tj: 
Cel ogólny 1: Wzrost gospodarczy obszaru  LSR  Ziemia Gotyku 
Cel szczegółowy 1.1. Tworzenie nowych miejsc pracy, w tym 
dla grup defaworyzowanych do 2023 roku 
Przedsięwzięcie 1.1.1. „Tu żyję i tu pracuję” – nowe miejsca 
pracy na Ziemi Gotyku 



Uzasadnienie z 
lokalnymi kryteriami 
wyboru oznacza 
wypunktowanie tych 
kryteriów, które 
Wnioskodawca spełnia 
wraz z ich krótkim 
uzasadnieniem Opis projektu – Co? Gdzie? Kiedy? Jak?  

W jakim celu? 

Liczba utworzonych miejsc pracy (ogółem) w tym samozatrudnienie 

x 

np. 1 



8.Planowany termin 
realizacji projektu – 
należy uwzględnić czas 
niezbędny na weryfikację 
złożonych wniosków,  
terminy  na realizację 
operacji oraz terminy dla 
Wniosków o płatność 9.1.Należy podać całkowitą wartość 

operacji 

9.2.Należy podać 
wartość pomocy, o którą 
ubiega się 
Wnioskodawca 

x 



 
 
 
 

DZIĘKUJĘ ZA UWAGĘ  

Prowadzący: Marta Kruszczyńska 
Lokalna Grupa Działania Ziemia Gotyku 
Brąchnówko 18, 87-140 Chełmża 
Telefon: 56 610 80 17, 607 745 091 

Pomoc udzielona  

za pośrednictwem Samorządu Województwa 


