SESJA 2
PIERWSZE KROKI
W PROCESIE
SPRZEDAZY.
DOKUMENTACJA

Jak dohrze
przygotowac sie
do sprzedazy
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| HARMONOGRAM PROCESU 01

Stworzenie dokumentagji
inwestycyjnej uwzgledniajacej
krotki profil Spotki (teaser)
l i memorandum inwestycyjne
oraz przekazanie jej
wyselekcjonowanym
potencjalnym inwestorom Oferty

Analizy wstepne

‘ i ' - . Analiza ztozonych ofert wstepnych
Analiza sy ekonomicine Przygotowanie proponycs opymalne) stk
biznesowej oraz sporzadzenie Equity Story transakqleraksymghzu]acej efekty

modelu finansowego wraz wsportpracy z iInwestorem

z szacunkowa wyceng Spofki
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Due diligence

Due diligence (ang. nalezyta starannosc) jest procesem badania kondygji
przedsiebiorstwa, ktore potencjalnie moze stac sie celem akwizycji. Przeprowadzany
jest profesjonalny audyt, ktorego zadaniem jest wykrycie wszelkich nieprawidtowosci
| zagrozen, mogacych potencjalnie uniemozliwia¢ dokonanie transakcji M&A.
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| Przygotowanie do due dilligence

7)

Pierwsze wrazenie robi sie tylko raz.
Powazne btedy i niescistosci w dokumentach
dostarczonych przez spotke moga trwale

zniecheci¢ inwestora do transakcji. Nalezy

zatem rozpoczacé przygotowania do procesu
wczesniej i upewnic sie, ze dokumenty

wiernie oddaja sytuacje spotki.
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Vendor Due Diligence:

Czym jest Vendor Due
Dilligence?

Vendor due dilligence jest procesem
weryfikacji dokumentow do procesu due
dilligence przez doradcow spotki.
Krytyczne spojrzenie pozwala
zidentyfikowac obszary, ktore wymagajg
dalszych analiz ( prac celem unikniecia
btedow na etapie docelowego due
dilligence.

v Dealer Akademia



I Obszary dziatalnosci spotki podlegajace
badaniu due diligence
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Bizhesowe Finansowe Podatkowe Prawne
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| Dlaczego warto zrobi¢ Vendor DD?

Identyfikacja
problemoéw,

ktore potencjalnie
mogtyby miec¢ wptyw na
cene transakcyjna

Identyfikacja wartosci
Proces Vendor DD pozwala
Whascicielom na okreslenie, w
jaki sposob tworzona jest
wartosc firmy

4

Mozliwos¢ wprowadzenia
poprawek

Poprzez naprawienie
nieoptymalnych cech biznesu
mozna maksymalizowac cene

Zwiekszenie prawdopodobienstwa
sukcesu

Sprawdzenie przedsiebiorstwa przed
sprzedazg pozwala na usuniecie
~trupow w szafie”, ktore mogtby
zidentyfikowa¢ inwestor

v Dealer Akademia
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| Dlaczego warto zrobi¢ Vendor DD?

Zwiekszenie dynamiki
procesu

Vendor DD pozwala na
szybsze przeprowadzenie
procesu — inwestor bedzie
oczekiwat informacji w tych
samych obszarach

Potwierdzenie poprawnosci danych
Vendor DD pozwala na identyfikacje
czy dokumenty finansowe i prawne
byty prowadzone rzetelnie i nie s3
obarczone btedem

Wieksza swiadomos¢

VDD pozwala na identyfikacje
obszaréw potencjalnie
problematycznych — inwestor
nie zaskoczy Sprzedajacego
w trakcie negocjacji

Maksymalizacja ceny

Swiadomo$é¢ stabych i mocnych stron
przedsiebiorstwa pozwala na dobranie
optymalnej strategii w zakresie
prowadzonego procesu M&A
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| Obszar biznesowy VDD:

Know-how

Wynagrodzenia

LN
I',,
Aktywa

nieoperacyjne

\@ Dealer Akademia
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| Struktura organizacyjna:

Poziom zatrudnienia
Ustalenie, w jaki sposob
zmieniata sie liczba
pracownikow wraz

Z rozwojem
przedsiebiorstwa.

Delegowanie zadan

Jaka jest odpowiedzialnosc
0s0Ob zatrudnionych na
poszczegolnych
stanowiskach?

Wakaty

Czy istniejg stanowiska,
ktorych nie mozna
obsadzi¢ pracownikami?

Nadmierne zatrudnienie

Czy istniejg dziaty, w ktorych liczba
pracownikOw znaczaco przewyzsza
srednig dla rynku? Czy mozliwe jest
zwiekszenie efektywnosci w tych
obszarach i redukcja zatrudnienia?

v Dealer Akademia
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| Polityka wynagrodzen

Przecietne wynagrodzenia
W jaki sposob zmieniaty sie
wynagrodzenia na
przestrzeni lat?

Place zarzadu

Czy zarzad wynagradzany jest 4
w sposob rynkowy?

Pracownicy z ptaca minimalna
Czy znaczgca czesc zatogi
otrzymuje minimalne okreslane
ustawag wynagrodzenie za prace?

Wyptaty w innej formie

Czy spotka wyptaca czesc z ptac
w formach innych niz okreslonych
W umowie o prace?

v Dealer Akademia
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| Przekazanie wtadzy

Sprzedaz udziatow

Jaka struktura transakgcji jest
preferowana przez
Whascicieli?

Gotowosc do pozostania
Czy wtasciciele rozwazaja
pozostanie w spotce jako
menedzerowie?

4

Mozliwe formy transakgji
Jakie sg mozliwosci
ustrukturyzowania transakgcji

Okres przekazania wiadzy

Jesli przedmiotem transakcji ma byc¢
catos¢ udziatow, po jakim czasie
wiasciciele chcag opuscic spotke?

v Dealer Akademia
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| Transfer know-how

Przewagi spotki

W jakich obszarach spotka
posiada unikalne
kompetencje?

Gotowosc do pozostania
Czy znane sg oczekiwane
decyzje kluczowych
pracownikow w przypadku
zmiany wiascicielskigj?

4

Kluczowi pracownicy

Ktorzy pracownicy sg niezbedni
do funkcjonowania firmy? Czy ich
obecnos¢ w spotce jest wiasciwie
zabezpieczona?

Autoryzacje, licencje, umowy itp.
Czy spotka po transakcji bedzie mogta
kontynuowac dziatalnos¢ w oparciu o
posiadane autoryzacje, umowy ?

v Dealer Akademia
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| Aktywa nieoperacyjne

Nieruchomosci i grunty

Czy spotka posiada
nieruchomosci, ktore nie sg
wykorzystywane w dziatalnosci
operacyjnej?

Aktywa nieoperacyjne
Czy spotka posiada aktywa
nie wykorzystywane
bezposrednio w
dziatalnosci?

Koszty reprezentac;ji Transakcje z wtascicielami

Czy, poza pojawianiem sie 4 Czy spotka dokonuje transakcji ze swoimi
aktywow nieoperacyjnych na witascicielami (np. wynajem

bilansie, rowniez w RZiS nieruchomosci, sprzedaz aktywow
wystepujg koszty powigzane trwatych)? Jesli tak, czy wartosc transakgji
bezposrednio z zarzgdem? jest wartoscig rynkowg?

v Dealer Akademia
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| Pozostate

Spory sadowe

Czy spotka jest strong
sporow sgdowych? Czy

W razie przegrania sprawy
sgdowej, wptynie to istotnie
na dziatalnos¢ firmy?

Zmiany w strukturze
wiascicielskiej

Czy w okresie bedacym
przedmiotem badania
zachodzity zmiany w strukturze
kapitatowej przedsiebiorstwa

| czy moze to zaburzac obraz
spotki w badaniu due
dilligence?

Zezwolenia

Czy spotka posiada komplet
zezwolen niezbednych do
prowadzenia dziatalnosci
gospodarczej jezeli sg
wymagane?

Spojrzenie na rynek

W ramach przygotowania do procesu,
sprzedajacy powinien przeanalizowac
dostepne dane o rynku, a takze
porownac swojg oferte z oferta
konkurencji, zaznaczajac unikalne
przewagi.

v Dealer Akademia
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Obszar finansowy

Weryfikacji podlegajg dane ksiegowe przedsiebiorstwa w postaci sprawozdan
finansowych, obrotowek oraz umow.
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| Obszar finansowy VDD

. Analiza .
Analiza Analiza

bilansu rachunku cash flow

Stosowane

metody
rachunkowosci

wynikow
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| Przyktadowe pytania

sub-kategoria Danelinformacje sub-kategoria Danel/informacje

Ogdlne Aktualna umowa lub statut Spotki Miedzyokresowe  Zestawienie czynnych rozliczen miedzyokresowych kosztow
Ogolne Dane kontaktowe do osoby odpowiedzialnej za prowadzenie ksiag rachunkowych Inwestycje Zestawienie papieréw wartosciowych przedstawiajace wszystkie papiery w podziale na
{email, telefon} rodzaje znajdujgce sie w portfelu Spotk
Strony powigzane Informacje o umowach (umowy o prace, kontrakty menadzerskie, inne) z Czlonkami Inwestycje Zestawienie udzielonych pozyczek ujetych w inwestycjach
Zarzadu

Kapitaty wtasne  Uchwaty Walnego Zgromadzenia dotyczace podziatu wynikow
Kapitaty wlasne  Struktura kapitatu podstawoweqgo oraz liczba | wartos¢ nominalna udziatéw; informacja
czy istniejg udziaty uprzywilejowane

Aktywa trwate Rejestr rzeczowych aktywéw trwalych wraz z tabela amortyzacyjna (w formacie Excel) ~ Kapitaly wiasne UT“"W d|otycz?ce zmian w kapitale podstawowym (objecie udziatow, Zmiana
wlasciciela, itp.

Strony powigzane Zestawienie naleznosci od czionkdw Zarzadu, udziatowcow, pracownikéw organdw
nadzorczych i innych stron powigzanych

Alktywa trwate Rejestr WNIP wraz z tabelg amortyzacyjng (w formacie Excel) Rezerwy Wykaz utworzonych rezerw: tytut, wartos¢ (w formacie Excel)
o ] ) ] L . i Zobowigzania Struktura wiekowa zobowigzan (w formacie Excel)
Zapasy Zesta\jflenle EF:IE“WCZHE Zapasow prezentujace ilosci i wartosci poszezegbinych Zobowigzania Zestawienie zobowigzan wobec budzetu na dzien bilansowy oraz uzgodnienie do
POZYCY zapasow {\ﬂ{formame EXE.:E” . . deklaracji podatkowych (kopie deklaracji)
Zapasy Wiekowanie zapasow - informacja o zapasach wolnarotujgcych (w formacie Excel)

Przychody i koszty Miesieczne zestawienie sprzedazy w podziale produkty/ ustugif gtowne linie biznesowe
Spétki (w formacie Excel)

Przychody i koszty Analiza marzy w ujeciu miesiecznym w podziale na gtdwne grupy produktow/ ustug/linii
biznesowych/ kontraktow. Wyjasnienie istotnych odchyled marzy.

Naleznosci Wiekowanie naleznosci handlowych wqg daty ptatnosci naleznosci w okresie: do 1
miesigca, od 1 do 3 miesiecy, od 3 do 6 miesiecy, od 6 do 12 miesiecy | powyzej 12
miesiecy (w formacie Excel)

Naleznosci Lista odpisow akiualizujacych naleznosc Podatki Wyliczenie podatku dochodowego od oséb prawnych za rok obrotowy wraz z
Gotdwka Struktura srodkdw pienieznych: kasa, rachunki bankowe, lokaty, waluta (w formacie wyliczeniem aktywalrezerwy na podatek odroczony
Excel) Podatki Deklaracje CIT-8
Gotowka Wyszczegalnienie wszystkich ograniczen w dysponowaniu rachunkami bankowymi Inne Wykaz wszystkich udzielonych przez Spotke gwarancii i poreczen

Spoiki (o lle wystepuja) Inne Zestawienie zobowigzan i naleznosci warunkowych na dziefi bilansowy

Pytan moze byc znacznie wiecej |
v Dealer Akademia
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| Obszar finansowy VDD

Sprawozdania

Metody
rachunkowosci
Dealer Akademia



| Kredyty

Kowenanty

Czy w umowach kredytowych
znajduja sie warunki
umozliwiajgce jej wypowiedzenie
przez bank?

Umowy kredytowe

Czy spotka posiada umowy
wszystkich zobowigzan
natury finansowej?

Leasingi Linie kredytowe

W jaki sposob klasyfikowane 4 Jakie sg potrzeby ptynnosciowe spotki?
sg leasingi? Czy spotka Czy spotka posiada linie kredytowe lub
posiada zobowigzania finansuje sie w inny sposob?
pozabilansowe?

v Dealer Akademia
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| Wiekowania

Naleznosci

Czy klienci spotki terminowo
regulujg swoje zobowigzania za
zakupione towary i produkty?
Czy nie ma naleznosci, ktore
powinny by¢ odpisane?

Zapasy

Czy na bilansie znajduja sie
zapasy, ktore sg ciezko
zbywalne badz ulegty
zniszczeniu? Czy wtasciwie
ksiegowane byty rozchody
zapasow?

Zobowigzania Spory

Czy spotka nie ma problemoéw 4 Czy czesc naleznosci lub zobowigzan jest
z requlowaniem swoich przedmiotem sporu z podmiotami
zobowigzan handlowych? trzecimi?

Jak ksztattujg sie relacje z
dostawcami?

v Dealer Akademia
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| Sprawozdania finansowe

Poprawnos¢ dokumentow
Czy dokumenty zostaty
podpisane przez osoby
majgce umocowanie
prawne?

Zakres danych

Czy spotka ztozyta w terminie
sprawozdania finansowa za
ostatnie okresy?

Kompletnos¢ danych
Czy sprawozdania nie zawierajg
brakdéw proceduralnych?

Okresy objete badaniem

Czy zmianom ulegat rok obrotowy
przedsiebiorstwa? Jezeli zachodzity
zmiany konieczne jest przygotowanie
porownywalnych danych finansowych.

v Dealer Akademia
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| Umowy z kontrahentami

Warunki handlowe

Jakie sg warunki, na ktorych
spotka wspotpracuje

z partnerami? Ktore dane mozna
udostepnic w DD, ktore zas sg
tajemnicg przedsiebiorstwa?

Kompletnos¢ ewidenc;ji
Czy spotka ewidencjonuje
wszystkie podpisywane
umowy?

Lista dostawcow Dywersyfikacja sprzedazy

Z jakimi firmami spotka 4 Jaka sprzedaz spotka generuje
wspotpracuje? Czy w poszczegolnych segmentach i kanatach
w przypadku zawieszenia dystrybucji? Czy zawierane sg dtugoletnie
jednej z umow, pozyskanie umowy z odbiorcami?

nowego partnera wigze sie
z problemami?

v Dealer Akademia
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| Metody rachunkowosci

Przeszacowania
Czy spotka przeszacowuje
posiadane nieruchomosci?

Stosowana metoda

Czy spotka wykorzystuje
Ustawe o rachunkowosci,
czy MSSF?

Wynajem lokalu i leasingi Porownywalnos¢ danych

W jaki sposob ujmowane s3 4 Czy w okresie bedgcym przedmiotem

w sprawozdaniu wynajmy badania zachodzity zmiany

| leasingi? w wykorzystywanej metodzie
rachunkowosci? Jesli tak, czy mozliwe jest
zapewnienie porownywalnosci danych?

v Dealer Akademia
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| Rachunek zyskéw i strat

Wydarzenia wyjatkowe Dotacje i subwencje

Czy wystepowaty Czy spotka otrzymuje wsparcie
jednorazowe zyski lub publiczne? Jesli tak, w jaki

straty? sposob sg one rozliczane?
Dynamiki Ustugi obce

Jak ksztattujg sie przychody i 4 Co jest klasyfikowane w ustugach
koszty spotki? obcych?

v Dealer Akademia
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| Bilans

Rotacje

Jak na przestrzeni lat
zmieniaty sie rotacje

w spotce po skorygowaniu
O przeterminowane zapasy,
naleznosci i zobowigzania?

Diug netto

Jaki jest poziom zadtuzenia
spotki po pomniejszeniu

o gotowke? Jakie zmiany
zachodzity w ostatnich
okresach?

Zobowiazania do wiascicieli
Czy spotka posiada zobowigzania
wobec swoich wtascicieli

w postaci pozyczek?

Naktady inwestycyjne

Jakie inwestycje spotki odzwierciedlone
sg na bilansie w postaci rzeczowych
aktywow trwatych? Czy nowe aktywa sa
w petni wykorzystywane w normalnej
dziatalnosci operacyjnej?

v Dealer Akademia
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| Cash Flow

Dziatalnos¢ operacyjna
Czy przeptywy pieniezne
z dziatalnosci operacyjnej
podlegajg znaczacym
zmianom w zaleznosci od
okresu?

Dziatalnos¢ finansowa
Czy przeptywy pieniezne

z dziatalnosci finansowej sa
jednorazowe, czy statym
elementem biznesu?

4

Kluczowe zmiany

Czy nie wystepuja
nieuzasadnione ekspansja
biznesowgq przyrosty zapasow lub
naleznosci?

Przeptywy netto
Jak zmienia sie poziom gotowki
w spotce?

v Dealer Akademia
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| Obszar prawno-podatkowy VDD (1/2)

Korporacyjny

iy

Postepowania

. Y Wiasnos¢
Dziatalnos¢ CIT, PIT, VAT, ZUS

regulowana intelektualna

v Dealer Akademia
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| Korporacyjny (1/2)

Tytut prawny do udziatow
Czy obecny wiasciciel
posiada tytut prawny do
udziatow? Czy zarzad
prowadzi ksiege udziatow?
Czy sg jakies obcigzenia na
udziatach?

Wyptaty dokonywane przez
spotke na rzecz wspolnikow
Czy spotka miata prawo
dokonywac wyptat na rzecz
wspolnikow (dywidenda,
zaliczka na poczet dywidendy,
sptata pozyczki, itp.)?

Mandaty cztonkow zarzadu

i rady nadzorczej

Czy obecni cztonkowie zarzadu i
rady nadzorczej zostali powotani
skutecznie? Czy ich mandaty
pozostajg wazne?

Umowy z cztonkami organow

Czy spotka zawierata umowy z cztonkami
zarzadu (art. 210 KSH)? Czy spotka
zawierata umowy pozyczki, kredytow,
poreczenia lub innych podobnych umow
z cztonkami organow?

v Dealer Akademia
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| Korporacyjny (2/2)

Aktualnosc¢ danych w KRS
Czy wszystkie informacje w

KRS sg prawdziwe i aktualne
(cztonkowie organow, adres,
wspolnik, itd.)?

Umowa spotki

Czy umowa spotki zawiera
postanowienia zgodne z
prawem?

Roczne dokumenty finansowe
spotki

Czy spotka ztozyta wymagane
sprawozdania finansowe, opinie
biegtego, raporty z dziatalnosci i
uchwaty zatwierdzajgce w KRS?

Petnomocnictwa

Czy spotka udzielata petnomocnictw,
ktore pozostajg w mocy? Czy spotka
prowadzi rejestr pethomocnictw? Czy
petnomocnictwa ,niepotrzebne” zostaty
wypowiedziane?

v Dealer Akademia
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| Kontrakty

Waznosc i obowigzywanie
umow

Czy umowy zostaty zawarte w
sposéb wazny i skuteczny ?
Do kiedy umowy pozostajg w
mocy?

Kluczowe postanowienia
Czy umowy nie przewiduja
razgcych postanowien
umownych (np. razgco wysoka
kara umowna, niekorzystne
warunki, istotne
zabezpieczenia <np.
weksel>)?

4

Klauzula ,,change of control” lub
~exit”

Jaki wptyw ma planowana transakcja na
umowe? Czy wymagana jest zgoda lub
zawiadomienie (w szczegolnosci
finansowanie)? Czy kontrahent moze
rozwigza¢ umowe?

Przenoszalnos$¢ uprawnien

Czy prawa i obowigzki z umowy s3
przenoszalne na inny podmiot (np. w
przypadku asset deal)?

v Dealer Akademia
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| Pracownicy

Struktura pracownicza
llu jest pracownikow? Jaka
jest forma zatrudnienia w
spotce (umowa o prace,
B2B, B2C)? Czy spotka
zatrudnia legalnie
cudzoziemcow?

Wzér umowy o prace, B2B, w tym
kontraktow menedzerskich

Czy wzory stosowanych umow sg
zgodne z przepisami prawa? Jak
wygladaja umowy z cztonkami zarzadu
(zakaz konkurencji, wynagrodzenie,
odprawa, itd.)?

Wewnetrze regulacje

Czy obowigzuja regulamin
pracy, regulamin
wynagradzania i requlamin
ZFSS? Czy sa obowigzkowe?
Czy sg zgodne z przepisami
prawa?

Roszczenia pracownikéw, nadgodziny
Czy pracownicy zgtaszali jakies
roszczenia? Czy sg jakies postepowania
sporne? Czy sg nadgodziny
nierozliczone?
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| Majatek (inny niz nieruchomosci)

Tytut prawny do
nieruchomosci

Czy spotka posiada wazny
tytut (wtasnosg,
uzytkowanie, najem) do
sktadnikdw majatku?

Ograniczenia w
rozporzadzaniu

Czy sg jakies ograniczenia w
rozporzadzaniu
nieruchomoscia?

Obciazenia

Czy sag obcigzenia na sktadniku
majatku (np. zastaw, zastaw
rejestrowy, inne prawo os.
trzeciej)?

Stan skiadnikéw majatkowych i
kompletnos¢

Jaki jest stan sktadnikdow majgtkowych
(stopien zuzycia)? Czy spotka posiada
aktualng i petng liste sktadnikow
majatku?
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| Nieruchomosci

Tytut prawny do
nieruchomosci

Czy spotka posiada wazny
tytut do nieruchomosci
(wtasnosc, uzytkowanie
wieczyste, najem, itd.)? Czy
sg jakies obcigzenia?

Ograniczenia w
rozporzadzaniu

Czy sg jakies ograniczenia w
rozporzadzaniu
nieruchomoscia (np. hipoteka,
prawo pierwokupu
<ustawowe lub umowne>?

Rodzaj nieruchomosci

Jaki jest charakter nieruchomosci
(budowlany, przemystowy, rolny
<KOWR>, lesny)? Zabudowana
czy nie zabudowana? Czy
nieruchomosc¢ bedzie nabywat
.cudzoziemiec” (zgoda MSWiIA)?

Najem

Jakie sg kluczowe warunki najmu? Do
kiedy obowigzuje umowa najmu? Czy
transakcja wptywa na umowe najmu (np.
change of control clause, exit clause,
itd.)?
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| Podatki

CIT

Czy spotka dokonywata
prawidtowych rozliczen? Czy
nalezg sie odsetki? Czy
wydatki spotki sg powigzane
z dziatalnoscig?

VAT

Czy spotka dokonywata
prawidtowych rozliczen? Czy
nalezg sie odsetki? Czy wydatki
spotki sg powigzane z
dziatalnoscig? Czy nie ma
pustych faktur? Czy split
payment dokonany
prawidtowo?

PIT

Czy spotka pobierata i ptacita
prawidtowo PIT od wynagrodzen
pracownikdw? Czy nie ma umow B2B
lub B2C, ktére jednak sg umowa o
prace (tzw. reklasyfikacja)?

ZUS

Czy spotka pobierata i ptacita prawidtowo
ZUS od wynagrodzen pracownikow? Czy
nie ma umow B2B lub B2C, ktore jednak
s§ umowa o prace (tzw. reklasyfikacja)?

v Dealer Akademia
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Z DORADCA czy BEZ?

- BEZ DORADCY - Z DORADCA

BRAK KOSZTOW

ZWYKLE PROCES
BILATERALNY

MALA GRUPA INWESTOROW

SZYBKIE ZNIECHECENIE
NIEPOWODZENIAMI

KOSZTY STALE i WYNIKOWE

PROCES UPORZADKOWANY

SZERSZA GRUPA
INWESTOROW

KONSEKWENCJA DZIALAN
ASPEKTY PSYCHOLOGICZNE

v Dealer Akademia
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DORADCY. Modele zespotu/ sellside

Doradca branzowy
MATCHMAKER
+ Doradca prawny

n Doradca
podatkowy

4+ DEALER/sprzedajacy

Wyspecjalizowana firma branzowa
Wszystkie etapy procesu

Czesto wewnetrzny prawnik dealera.
Na etapie umowy DD i umowy

Czesto ksiegowy/dyr. finansowy
dealera. Na etapie DD i umowy

Konieczne zaangazowanie osobiste
Wszystkie etapy procesu

HHHHHHHHHH
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| HARMONOGRAM PROCESU 01

Stworzenie dokumentagji
inwestycyjnej uwzgledniajacej
krotki profil Spotki (teaser)
l i memorandum inwestycyjne
oraz przekazanie jej
wyselekcjonowanym
potencjalnym inwestorom Oferty

Analizy wstepne

‘ i ' - . Analiza ztozonych ofert wstepnych
Analiza sy ekonomicine Przygotowanie proponycs opymalne) stk
biznesowej oraz sporzadzenie Equity Story transakqleraksymghzu]acej efekty

modelu finansowego wraz wsportpracy z iInwestorem

z szacunkowa wyceng Spofki

\@ Dealer Akademia
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| LONG LIST. Lista inwestoréw

Stworzenie listy w oparciu o potencjalnych
iInwestoréow branzowych, pozabranzowych i
lokalnych

Long list na rynku dealerskim zwykle waha sie
od 20 do 50 inwestorow

Ewentualna wysytka 2 rodzajow teasera:
przedsiebiorstwo lub nieruchomosc¢

Teaser powinien dotrzec mailem lub kurierem

do wiasciciela/prezesa/dyr. zarzadz.\g peaier Akademis




| LONG LIST. Lista inwestoréw

DEALERZY. Gtowni inwestorzy krajowi

DEALERZY. Inwestorzy z naszej sieci/koncernu

DEALERZY. Inwestorzy z naszej lokalizacji

DEALERZY. Inwestorzy z zagranicy

DEWELOPERZY
SIECI HANDLOWE
PRZEDSIEBIORCY LOKALNI

v Dealer Akademia
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I TEASER. Krotki opis firmy/nieruchomosci

Najczesciej prezentacja PP (20-40 slajdow),
rzadziej dokument typu Word

Ogolne informacje o nieruchomosci,
budynku, firmie i jej wynikach

nformacje ogdlne nie objete tajemnica
orzedsiebiorstwa, dostepne w domenie
oubliczne;

Swiadomoé¢, ze teaser bedzie krazyt po rynku

bez kontroli ng Dealer Akademia
TG0




e e

Salon i serwis dealerski NAVIA w Mierowie

PROPOZYCJA INWESTYLY.INA

STRONA TYTULOWA:
Zdjecie obiektu

Nazwa projektu

v Dealer Akademia
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Obiekty salonu i serwisu marki NAVIA Motors znajduja sie
przy ul. Katowickiej 17 w Mierowie naleza do firmy GR
Auto sp. z 0.0..

Obiekt jest potozony bezposrednio przy drodze wylotowej w
Mierowie w kierunku Katowic i Krakowa, o bardzo duzym
natezeniu ruchu miejskiego i tranzytowego.. Obiekty
salonu/serwisu usytuowane sg na tzw. ulicy samochodowej
w niedalekim sgsiedztwie innych salondw samochodowych

BMW, Mercedes, grupa VW

Obiekt zostat wybudowany w roku 2003 i poddany
generalnej modernizacji w roku 2014. Spetnia wszelkie
aktualne standardy salonu i ASO Navia.

OPIS:

Podstawowy opis firmy
Opis potozenia obiektu
Traffic

Sgsiedztwo obiektu

Daty powstania
nieruchomosci

v Dealer Akademia
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PROPOZYCJA INWESTYCY.INA

CEL: Zakup przez INWESTORA 100% udziatéw w przedsiebiorstwie GR Auto sp. z o0.0. CEL TEASERA:
zajmujacego sie sprzedaza i serwisem samochodow NAVIA Motors wraz z salonem i . ) )
JMUI3cego sig sp 2 Opis oczekiwanegj

serwisem samochodowym w Mierowie przy ul. Katowickiej 17. transakgji

Nota prawna

" Niniejszy dokument okresla i prezentuje propozycje inwestycyjng, a takze
zatozenia i gtdwne punkty wstepnego harmonogramu, zgodnie z ktorym beda
prowadzone negocjacje z INWESTORAMI

" Niniejszy dokument nie ma charakteru wigzacego do czasu podpisania

pomiedzy Stronami odpowiednich umow.

v Dealer Akademia
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INFORMACJE O NIERUCHOMOSC! NIERUCHOMOSC:

Opis nieruchomosci/
powierzchnia/ numery

Dziatka nr 111/ 3: dziatek/ wiasnoéé¢/ MPZP

Dziatka zabudowana budynkiem salon/serwis: pow. 4.320 m2 (wtasnos¢) . o
Powierzchnie i kubatora

obiektu
Obiekt: Sktadowe obiektu
Powierzchnia zabudowy: 1377.46 m? o .
Powierzchnia uzytkowa: 1635.49 m? Miejsca parkingowe

Kubatura: 13552.30 m3
Cechy szczegodlne

W tym:

Salon 664 m2 (parter)
Serwis 569 m2, w tym magazyn i pomieszczenia pomochicze
Biura (antresola) 402 m2

v Dealer Akademia
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INFORMAC.JE O NIERUCHOMOSCH

Obiekt:

Liczba podnosnikéw/stanowisk — 6 w tym recepcja przejazdowa

Dostosowany do obstugi aut dostawczych: brama 3,5 m, przeswit 3,6 m, 2
podnosniki 5 T, w tym nozycowy

Liczba miejsc parkingowych : 60 w tym 20 dla klientéw serwisu, 15 dla klientow
salonu, 25 z przeznaczeniem na samochody demo i uzywane

v Dealer Akademia
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DZIALKA: WYRYS Z MARY

PLANY/MAPY:

Potozenie obiektu/mapy
Google

Plany zagospodarowania

Wyrysy z mapy

v Dealer Akademia
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WIDOK OBIEKTL

ZDJECIA OBIEKTU:

4-5 zdjec sylwety obiektu
3-4 zdjecia wnetrza salony
3-4 zdjecia serwisu
Zdjecia aktualne, dobrej

jakosci, przy dziennym
oswietleniu

v Dealer Akademia
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SYLWETA OBIEKTU

v Dealer Akademia
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RZUT PARTERL

PLANY/Przekroje:

TS
]

Plany poszczegdlnych
kondygnacji

90/1

>

Przekroj budynku

8¢€T

319, 4064 2880

PARTER 1232,82 m?

1. Hall wejsciowy-56,12 m?

2. Poczekalnia dla klientow-67 48 m?
3. Salon sprzedazy-593,13 m?

4. Winda-2,00 m?

5. Korytarz-8,09 m?

6. WC-2,00 m?

7. tazienka-5,16 m?

8. Szatnia -10,04 m?

9. Pom. socjalne-11.01 m?

10. Korytarz-8,21 m?

11. WC-3,02 m?;

12. WC niepetnosprawnych-5,12 m?
13. Recepcja-12,30 m?

14. Zaplecze recepcji-12,18 m?

15. Korytarz-21,08 m?

16. Serwis-266,23 m?

17. Magazyn czesci- 51,00 m?

18. Magazyn podzespotow -26,22 m? “ nealel‘ Akadem ia

19. Magazyn czesci-48,09 m?

20. Magazyn podzespotow-24,34 m? MW
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RZUT ANTRESOLI

-

'_I_'

==

H

E

ANTRESOLA 402,67 m?

1
2
3
4
5.
6
7
8

9.
10
1"

12.

13
14

15.

16
17

18.

19
20

21.
22.

23

. Antresola-20,03 m?

. Winda-2,00 m2

. Przedsionek WC-3,00 m?
- WC-2,00 m?

WC-2,00 m?
WC-3,00 m?

. Korytarz- 8,04 m?
. WC-3,00 m?

tazienka -5.01 m?
Szatnia-10.01 m?
. Pom. socjalne-11.01 m?

Pom. techniczne/kotiownia-33,09 m?

Pom. techniczne/serwerownia-29,44 m?

. Korytarz- 9,02 m?

Korytarz-74,00 m?
Biuro -21,00 m?
Biuro -21,00 m?
Biuro -21,00 m?
Biuro -21,00 m?
Biuro -21,00 m?
Biuro -21,00 m?

Sala Konferencyjna-45,03 m?

Pom. techniczne -17,08 m?

000/F

o
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PRZEKROJE DBIEKTL
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PODSTAWOWE WYNIKI SPRZEDAZY

Samochody nowe NAVIA 1586 1627 2190
(szt

Srednia cena netto (PLN) 73 660,89 52 835,90 52 706,78
Samochody uzywane (szt) 170 199 273
Srednia cena netto (PLN) 45 533,12 36412,10 31 736,54

DANE SPRZEDAZ:

Sprzedaz aut nowych —
ostatnie 3 lata

Sprzedaz aut uzywanych
— ostatnie 3 lata

v Dealer Akademia
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PODSTAWOWE DANE FINANSOWE i ORGANIZACYJNE

Przychody (PLN) 143.345.165,96  109.788.623,51 139.743.160,88

Zysk netto (PLN) 3.451.466,55 1.035.669,70 727.175,99

*

Zatrudnienie na dzien 1 stycznia 2022: 67 osob

DANE FINANSOWE:

Przychody i zysk netto
za ostatnie 3 lata

Poziom zatrudnienia
na koniec ostatniego
kwartatu

v Dealer Akademia
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KOLEJNE KROKI

0

L)

Podpisanie umowy o poufnosci (NDA)
Po podpisaniu umowy NDA Inwestorzy otrzymajg dostep do
informacji, zawierajacych szczegoty dotyczace przysztej transakcji
Na podstawie powyiszych informacji i/lub prezentacji
menedzerskiej Inwestorzy powinni zlozy¢ orientacyjng,
niewigzgca oferte cenowg na podstawie ktorej zostanie podjeta
decyzja o dalszych rozmowach
Osoba kontaktowa:

Marek Konieczny— DCG Dealer Consulting

e-mail: konieczny@dealerconsulting.pl

+48 600 00 32 38

KOLEJNE KROKI
KONTAKT:

Opis kolejnych
dziatan w procesie

Kontakt do osoby z
firmy lub do doradcy

v Dealer Akademia
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| TEASER. Wysytka 01

Mail wprowadzajacy:

Salon i serwis MIEROW
Navia

Szanowni Panowie

W zalaczeniu przesylam teaser inwestycyjny obiektu dealerskiego marki NAVIA w Mierowie. Obiekt
polozony jest w bardzo atrakcyjnej lokalizacji przy ul. Katowickiej na tzw. ulicy samochodowej w
bezposrednim sgsiedztwie dealeréw innych marek.

w dku zai ia oferta prosimy o podpisanie zala j umowy o poufnosci (NDA) i ie jej skanu na
adres: konieczny@dealerconsulting.pl oraz oryginatu na adres: DCG Dealer C ing, ul. i Obrony ikow 56,
02-146 Warszawa

Po podpisaniu NDA p: jalni j3 dostep do ychi ji dotyczae j ji

Na ie powyiszych il ji i wizji lokalnej ni y powinni ztozy¢ niewiaz ofertg cenowg na
wynajem iflub zakup obiektu.

Proced: ia ofert bedzie okreslona w ym po isaniu NDA pismie p y iduje sie

wstepnie, ze okres skiadania ofert bedzie trwat do dnia 25 kwietnia 2023 roku.

Zatgcznik 1: TEASER

Zatgcznik 2: Wzor NDA

W przypadku pytan lub zainteresowania propozycjg inwestycyjng prosze o kontakt.

Pozdrawiam




| NDA. Co to takiego?

NDA (non disclosure agreement) - UMOWA o
ZACHOWANIU POUFNOSCI

Brak regulacji w polskim prawie. Ksztattowana
ha podstawie swobody umoéw

Podstawowa zawartosc¢:

= Preambuta/ opis projektu

= Definicgja informacji poufnych | wytgczenia

= Standard ochrony informacgji

= Kary umowne/ogolne zasady odpowiedzialnosci

= (Czas trwania, postepowanie z dokumentacjg po zakonczeniu
umowy/procesu

v Dealer Akademia
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| NDA. Podpisywacé czy nie?

Podpisania NDA oczekuje strona
sprzedajaca, ktora ujawnia informacje

W przypadku transakcji nieruchomosciowej
NDA jest zwykle zbedne.

Podstawowy btad prawnikow to wpisywanie
do NDA kar umownych (100-500 tys. pln).
Brak zgody kupujacego (nieliczne wyjatki)

Niska skutecznosc. W zasadzie brak spraw

sadowych wynikajgcych z NDA g Desler Akadeni
st W




| MEMORANDUM. Wysytka 02

Mail wprowadzajacy:

Szanowni Panowie,
W imieniu GR Auto sp z 0.0. dziekujemy za zainteresowanie Projektem MIEROW.

W zalgczeniu przesylamy Memorandum Inwestycyjne i List Procesowy 01. Pierwszy dokument to prezentacja dziatalnosci, finanséw i obiektow
spotki GR Auto. List Procesowy 01 przedstawia zasady i daty kolejnego etapu Transakcji — przygotowania i skladania Ofert Niewigzacych.

W przypadku pytan prosze o kontakt.

Pozdrawiam

Zatgcznik 1: MEMORANDUM

Zatgcznik 2: LIST PROCESOWY 01 \@ Dealer Akademia
s Ly Y




| MEMORANDUM INFORMACYJNE

Wiecej niz teaser

7)

Memorandum jest rozwinieciem koncepg;ji
teasera, przekazywanym inwestorom
zainteresowanym uczestnictwem w procesie

transakcyjnym po podpisaniu NDA. Prezentuje

bardziej szczegotowe dane, pozwalajace
potencjalnym inwestorom na przygotowanie

oferty niewiazace;j.

v Dealer Akademia



I MEMORANDUM INFORMACYJNE

Dane o spotce

Opis dziatalnosci spofki

. Struktura organizacyjna spotki

. Wyniki finansowe spotki za lata 2019-2024

. Sprzedaz. Dane podstawowe

. Posprzedaz. Dane podstawowe

. Struktura podziatu przychodow
Nieruchomosci uzytkowane

. Lista zobowiazan spoétki na dzien 31.03.2024
10. Prognoza finansowa spotki 2024-2027

11. EBITDA skorygowana

12. Zgody i zezwolenia

13. Osoby kontaktowe v Dealer Akademia

MMW

©CONGOUTAWN




| PREZENTACJA menedzerska

Prezentacja w trakcie spotkania z inwestorem.
Skrocona wersja Memorandum

Bardzo istotny etap przy share deal | waznej
osobistej roli wtasciciela/prezesa

Trudnos¢ merytoryczna/psychologiczna dla

menedzerow. Czesto przeradza sie w luzng
rozmowe

Czas trwania: prezentacja 1 godz. + Q&A

v Dealer Akademia
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| LIST PROCESOWY 01

Dokument opisujgcy dalsze etapy procesu, ale przede
wszystkim WYMAGANIA co do tresci | procedury
sktadania oferty niezobowiazujacej/NBO

Zawartosc¢ listu procesowego 01:

= Sposob, migjsce i data sktadania oferty niezobowigzujace;

= Wymagania dotyczace zawartosci oferty
niezobowigzujacej

= Kryteria wyboru oferty

= Opis dalszych etapow transakgji

= Ograniczenia (BARDZO WAZNE)

v Dealer Akademia
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| LIST PROCESOWY 01

Wymagania dotyczgce zawartosci oferty
niezobowiazujacej:

Oferta Niewiazaca powinna zawierac:

1. Opis i dane Potencjalnego Inwestora sktadajacego oferte w tym:
a. Petng nazwe Potencjalnego Inwestora

b. Dane adresowe siedziby gtowne;j

c. Dane rejestrowe

d. Informacje na temat struktury witasnosciowej Potencjalnego Inwestora

2. Okreslenie Ceny Transakgji

a. Niewigzaca proponowana cena zakupu GR Auto w formie przedsiebiorstwa,
zorganizowanej czesci przedsiebiorstwa, zakupu aktywow.

b. Opis metody, ktora doprowadzita Potencjalnego Inwestora do okreslenia Ceny
Transakgji

c. Cena Transakgcji powinna byc¢ okreslona w ztotych polskich

v DealerAkatiemia-
s Y o




| LIST PROCESOWY 01

Wymagania dotyczgce zawartosci oferty
niezobowiazujacej:

Struktura i finansowanie Transakgji

Proponowana struktura Transakgji

Proponowany harmonogram ptatnosci

Informacje potwierdzajgce zdolnosc Potencjalnego Inwestora do pozyskania
srodkow (kapitat wtasny, finansowanie dtuzne) niezbednych do realizacji Transakgji
Potwierdzenie, ze cena zostanie zaptacona w catosci po zakonczeniu Transakcji, z
zastrzezeniem wszelkich zmian, uzgodnionych i zawartych w prawnie wigzacej
Umowie Transakgji (SPA)

0T oW

Q.

v Dealer Akademia
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| LIST PROCESOWY 01

Wymagania dotyczace zawartosci oferty
niezobowiazujacej:

4. Opis wszystkich zgod wewnetrznych i zewnetrznych Potencjalnego Inwestora
niezbednych do realizacji Transakgji oraz czas potrzebny do ich uzyskania

5. Dokument potwierdzajacy uprawnienie osoby podpisujacej Oferte Niewigzaca
do reprezentowania Potencjalnego Inwestora

6. Imie i nazwisko, stanowisko oraz dane kontaktowe osoby/osob
odpowiedzialnych za koordynacje Transakcji w imieniu Potencjalnego Inwestora

v Dealer Akademia
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| LIST PROCESOWY 01

KRYTERIA wyboru oferty niezobowigzujacej:

Gtowne kryteria wyboru Oferty/Ofert Niewiazacej (NBO)
1. Oferowana cena zakupu
2. Zdolnosc¢ do terminowego zrealizowania procesu Transakgji

3. Poziom pewnosci jaki Potencjalny Inwestor moze zapewnic w procesie realizacji
Transakgji w tym prawdopodobienstwo pozyskania wszystkich wymaganych zgod

v Dealer Akademia
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| LIST PROCESOWY 01

OGRANICZENIA (wybor):

= Sprzedajacy nie jest zobowiazany do realizacji Transakcji w jakiejkolwiek formie
przed podpisaniem ostatecznej umowy Transakcji (SPA)

» Doradcy, przedstawiciele i pracownicy Sprzedajgcego nie sa upowaznieni do
udzielania jakichkolwiek gwarancji, w tym dorozumianych, dotyczacych
jakiegokolwiek etapu Transakgji

« Doradca jest jedynym punktem kontaktowym i informacyjnym dla Transakgji.
Zakazane jest bezposrednie kontaktowanie z pracownikami Sprzedajacego
lub jego kooperantami i dostawcami

» Sprzedajacy i Doradcy zastrzegajg sobie wszelkie prawa, bez powiadomienia i
bez wyjasnienia, do zmian, modyfikacji lub anulowania procesu Transakcji w
dowolnym momencie przed zawarciem ostatecznej umowy Transakgji (SPA)

g Bealer-Akademia-
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| LIST PROCESOWY 01

OGRANICZENIA (wybor):

= Sprzedajacy nie jest zobowiazany do przeanalizowania i akceptac;ji
jakiejkolwiek oferty, niezaleznie od tego czy oferta taka zawiera najwyzszg cene
zakupu oferowang przez potencjalnego Inwestora i zastrzega sobie prawa do
prowadzenia rozmow i negocjacji z dowolna iloscig Potencjalnych
Inwestorow z wytaczeniem pozostatych.

= Ani Sprzedajacy, ani Doradca nie gwarantuja dotrzymania terminow
okreslonych w niniejszym dokumencie, a Sprzedajacy zastrzega sobie prawo do
zmiany tych terminow na dowolnym etapie Transakgji

v Dealer Akademia
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| LIST PROCESOWY 01

OGRANICZENIA (wybor):

= Ani Sprzedajacy, ani zaden z jego doradcow nie przyjmuje zadnej
odpowiedzialnosci, ani nie sktada zadnych oswiadczen ani gwarancji co do
prawdziwosci, doktadnosci i kompletnosci Informacji Poufnych. Kazdy z
Potencjalnych Inwestoréw powinien przeprowadzi¢ wtasne badanie, analize i
ocene przedmiotu Transakgji oraz skorzystac z pomocy profesjonalnych doradcow
w zakresie prawnym, finansowym, podatkowym i wszelkim innym dotyczacym
przedmiotu Transakgji. Kazdy Potencjalny Inwestor jest odpowiedzialny za
zbadanie na wtasny koszt i ryzyko wszystkich czynnikow, na ktérych moze
opierac wszelkie decyzje dotyczace Transakgji.

= Ani Sprzedajacy, ani jego podmioty zalezne, ani jego doradcy nie beda ponosic
zadnej odpowiedzialnosci wobec zadnego Potencjalnego Inwestora
wynikajace z przyjecia lub odrzucenia Oferty Niewiazacej lub Oferty

Wiazacej. .
W Bealer-Akademia
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| OFERTA niezobowiazujaca/problemy

Termin ztozenia OFERT od listu procesowego 01 —
okoto 30 dni

Na rynku dealerskim bardzo trudno naktonic
inwestorow do strukturyzacji i dokumentacji
procesu oraz dotrzymywania terminow

Oferty czesto sktadane bez zachowania regut listu
procesowego/ takze ustnie

Oczekiwanie dostepu do dodatkowej dokumentac;ji
przed rozpoczeciem DD

v Dealer Akademia
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| HARMONOGRAM PROCESU 01

Stworzenie dokumentagji
inwestycyjnej uwzgledniajacej
krotki profil Spotki (teaser)
l i memorandum inwestycyjne
oraz przekazanie jej
wyselekcjonowanym
potencjalnym inwestorom Oferty

Analizy

wstepne

‘ i ' - . Analiza ztozonych ofert wstepnych
Analiza sy ekonomicine Przygotowanie proponycs opymalne) stk
biznesowej oraz sporzadzenie Equity Story transakqleraksymghzu]acej efekty

modelu finansowego wraz wsportpracy z iInwestorem

z szacunkowa wyceng Spofki

\@ Dealer Akademia
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| JAK 1 KOGO WYBRAC DO DD?

Ocena ofert niezobowiazujacych pod wzgledem:
Ceny

Wykonalnosci transakcji/wiarygodnosci

Modelu/czasu transakgji

Atrakcyjnosci inwestycyjnej

Hwn =

Rozmowy indywidualne. Mozliwos¢ okreslenia ceny
~kup teraz”.

Do kolejnego etapu/DD - wybdr nie wiecej niz 2-3
iInwestorow

Informacja o dopuszczeniu do DD. Wysytka listu
procesowego 02

i Dealer-Akademi:
wmw-d




| LIST PROCESOWY 02

Opis procedury due diligence oraz WYMAGANIA co
do tresci i procedury sktadania oferty zobowigzujacej

Zawartosc¢ listu procesowego 02:

= Procedura DD
» Procedura i wymagania dotyczgce oferty obowigzujacej 1.
w wiekszosci powielenie listu proc. 01 z wyjatkiem:

= (Oswiadczenia o potwierdzeniu zakonczenia DD
= Opis powodow korekt cenowych pomiedzy ofertg
niezobowigzujgcg a zobowigzujaca

v Dealer Akademia
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| HARMONOGRAM PROCESU 02

~
Badanie Oferty
due diligence wigzace
e —

Nadzor nad realizacjg przebiegu
due diligence (badania danych
finansowych i dokumentow
Spotki przez doradcow inwestora)

Analiza ztozonych ofert wigzacych
i wydanie rekomendacji odnosnie
wyboru inwestora

v Dealer Akademia
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ETAP 4.

PIERWSZA LISTA
DOKUMENTOW




BRANZA DEALERSKA - Lista dokumentéw do badania 01 (WZOR)

l.
1.
2.

2.1.
2.2.
2.3.

a.
b.

Sprawy korporacyjne

dokumenty rejestracyjne — KRS, NIP, REGON, lista udziatowcow

dokumenty finansowe:

Wyniki finansowe za ostatnie 2 petne okresy roczne - w formie sprawozdan finansowych za 3 lata poprzedzajace dla kazdej ze spotek,

F-01za 1.12. KW biezacego roku,

Informacja o zobowigzaniach, w tym:

Struktura wiekowa w podziale na; do 30 dni, 30-90, 90-180, 180-360, powyzej 360,

informacje na temat kredytow, pozyczek, gwarancji, innych zobowigzan finansowych (wielko$¢, oprocentowanie, wobec kogo, terminy zapadalnosci, sposoby

zabezpieczenia),

C.
d.

e.

2.4.

2.5.
2.6.
2.7.
2.8.
2.9.

lista 10 najwiekszych wierzycieli,

zobowigzania pozabilansowe (na czyja rzecz, wartos¢, jakie zabezpieczenia, z jakich powoddw powstaty, jakie sg warunki postawienia w stan wymagalnosci),
informacja o wystawionych wekslach, udzielonych poreczeniach,

Informacja o naleznosciach, w tym:

Struktura wiekowa w podziale na; do 30 dni, 30-90, 90-180, 180-360, powyzej 360,

lista 10 najwiekszych dtuznikdw z uwzglednieniem przyczyn powstania zadtuzenia oraz terminu wymagalnosci dtugu;
opis mozliwosci Sciggniecia naleznosci przeterminowanych;

Opis polityki tworzenia rezerw (o ile jest), w tym takze opis przewidywanych rezerw,

Informacje na temat aktualnej wyceny srodkow trwatych,

Opis majatku finansowego Spotki (o ile Spotka posiada),

Zestawienie otwartych (nierozliczonych) zleceh serwisowych starszych niz 45 dni,

Lista spraw spornych, w trakcie postepowania sagdowego;

Umowy dealerskie; \ﬂ Dealer Akademia



BRANZA DEALERSKA - Lista dokumentéw do badania 02 (WZOR)

Nieruchomosci

Lista nieruchomosci, wraz opisem uwzgledniajagcym obcigzenia na nieruchomosciach oraz ewentualnymi obcigzeniami z tytutu uméw najmu i dzierzawy
aktualny odpis z ksiegi wieczystej

aktualny wypis z rejestru gruntow

kopia dokumentu potwierdzajacego nabycie nieruchomosci

kopie ewentualnych umow dzierzawy / najmu

zaswiadczenie o wysokosci podatku od nieruchomosci

zaswiadczenie o wysokosci optaty z tytutu uzytkowania wieczystego — jezeli dotyczy

rzuty budynkow

rozprowadzenie mediow na dziatce

podktad geodezyjny z zaznaczeniem granic dziatek

- =2 ©V ©o N o U A~ wWDN =

- O

powierzchnie — uzytkowa, zabudowy, parkingdéw etc.

Personel

kompletny schemat organizacyjny z podziatem na dziaty;

lista 0osob zatrudnionych z informacjg o wysokosci wynagrodzenia tagcznie z premiami, ewentualnymi wypowiedzeniami, regulaminem pfac;
liczba zatrudnionych w poszczegdlnych dziatach, z podziatem na bezposrednio i posrednio produkcyjnych,

srednie wynagrodzenie w grupach, o ktérych mowa powyzej;

dane dotyczace zobowigzan wobec Zarzadu, w tym wynagrodzenia, wypowiedzenia inne istotne informacje;

o Uk wWwn =

przyktad standardowej umowy o prace, zasady premii sprzedazowej;

v Dealer Akademia
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BRANZA DEALERSKA - Lista dokumentéw do badania 03 (WZOR)

V. Dziatalnos$¢ operacyjna

1. sprzedaz samochoddw nowych i uzywanych w ciggu ostatnich trzech lat — srednia cena, udziat w rynku, ilos¢ sprzedanych sztuk, dane dotyczace ilosci
sprzedanych na eksport;

wskazniki jakosci w okresie 3-letnim dla dziatow sprzedazy i obstugi posprzedaznej z podziatem na marki;

raporty sprzedazowe dla importera za ostatnie 3 lata wykazujace wyniki poszczegolnych dziatow;

obrot serwisu z podziatem na serwis mechaniczny i blacharsko-lakierniczy;

obrot na czesciach z podziatem na sprzedaz przez serwis i przez lade;

ilos¢ zlecen serwisowych wewnetrznych przyjetych w roku poprzedzajacym i pierwszych kwartatach biezacego roku;

ilos¢ zlecen serwisowych blacharsko-lakierniczych przyjetych w roku poprzedzajacym i pierwszych kwartatach biezacego roku;
stany zapasow:

lista samochodow nowych, demonstracyjnych, zastepczych, uzywanych;

lista czeSci na magazynie;

© T o 00 N O Uk WDN

raport / potwierdzenie odnosnie spetnienia wymogoéw / standardéw marki;

v Dealer Akademia
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Czy mam wszystkie dokumenty?

Cwiczenia domowe




Nieruchomosc. Podstawowa check lista

Odpis z Ksiegi WieCZyste) .....cccccerurinieiierieieienieneecesressececessennes
Akty wiasnosci NieruChOMmMOSCi.....ccveieeieierinieieniecenienieceiennecenes
Wypis i wyrys z rejestru gruntow i budynkow ..........................
WYPIS Z IMPZP .......cuuiieiiniiieiieiiietenieseetessessecessessessssessessssassas

Wszystkie decyzje administracyjne dotyczace dziatki i granic... [
Projekt budowlany i wykonawczy .........cccceeeveeieiniinieinniecnecennnn B
Plany ObiektOW dWG i PAF «....ceeeeeeeeeeeeeeseeeeeeeeeeseseeeeseeeseseseeens B

Pozwolenie na budowe ... iiirrercreecrcececeeeeeecnees
Pozwolenie na uzytkowanie ........ccccceieeieiieiieieienienicenieceececenne
Zezwolenia SrodowiSKOWeE ........ccceeieieiieieieiinieieniecececnecnecannens
Deklaracja na podatek od nieruchomosci .......ccceveiecnniannnnnneee.
Umowy dotyczace nieruchomosci (najmy, dzierzawy itp.) ........

UMOoWwy Na Media ...c.cuieuiniinieiieiiieiieiieieieniececestessecessessessossssenes

CLLL

v Dealer Akademia
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| WIDZIMY SIE ZA 15 MINUT

Strategie. Jak i gdzie szukac¢ inwestorow?

Przygotowanie procesu. Wewnetrzne DD

lle naprawde jestem warty? Wyceny

Umowa sprzedazy. Prawo i podatki

v Dealer Akademia
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