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Czas 

trwania

Zadania üWycena sp·ğki metodami:

Åpor·wnawczŃ,

ÅodtworzeniowŃ

Åzdyskontowanych 

przepğyw·w 

got·wkowych

üPrzygotowanie 

prezentacji sp·ğki:

ÅĂTeaseraò

ÅMemorandum infor-

macyjnego

Przygotowanie 
transakcji i materiağ·w 

informacyjnych

Prowadzenie relacji 
z inwestorami

Przeprowadzenie 
transakcji

üIdentyfikacja 

potencjalnych inwestor·w 

branŨowych i finansowych 

üPrzedstawienie firmy 

wybranym inwestorom

üUstalenie 

zainteresowania 

potencjalnych inwestor·w

2-4 tygodni 5-8 tygodni

üOtrzymanie wstňpnej oferty od 

potencjalnych inwestor·w

üNegocjacja warunk·w transakcji 

(ceny, struktury)

üPodpisanie listu intencyjnego z 

jednym z inwestor·w

üNadz·r nad procesem due

diligence (finansowym, prawnym, 

operacyjnym, podatkowym)

üPodpisanie umowy sprzedaŨy

ZaleŨne od 

zğoŨonoŜci

Typowy proces sprzedaŨy firmy

Zamkniňcie 

transakcji

Typowy proces sprzedaŨy firmy moŨe trwaĺ ponad 6 miesiňcy i skğada siň z kilku etap·w.

Obszary om·wione szerzej w prezentacji
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Produkty niezbňdne w procesie sprzedaŨy przedsiňbiorstwa

Produkt Opis Cel przygotowania

1. Wycena

2. Prezentacja firmy

3. Aktywne poszukiwanie 

inwestora

üModel finansowy wyceniajŃcy sp·ğkň kilkoma 

r·Ũnymi metodami

üRaport z wyceny i prezentacja dla inwestor·w

üĂTeaserò: 2-3 stronicowy opis firmy i transakcji, 

przesyğany do potencjalnych inwestor·w w celu 

zachňcenia do dalszej rozmowy

üĂMemorandum informacyjneò: szczeg·ğowy 

opis transakcji, przedsiňbiorstwa oraz branŨy

üPrzygotowywany dla zainteresowanych 

inwestor·w, kt·rzy podpisali umowň o poufnoŜci

üProces poszukiwania inwestor·w branŨowych 

oraz finansowych w Polsce i zagranicŃ

üObiektywnie oceniona wartoŜĺ firmy

üNarzňdzie negocjacyjne podczas sprzedaŨy 

firmy ïzawiera silne argumenty dla 

sprzedajŃcego uzasadniajŃce cenň

üĂFolder reklamowyò transakcji

üUmoŨliwia zainteresowanie potencjalnych 

inwestor·w bez ujawniania peğni informacji o 

sp·ğce (nazwa i szczeg·ğy transakcji mogŃ byĺ 

ukryte)

üPozwala zapoznaĺ siň z cechami 

przedsiňbiorstwa, jego sytuacjŃ oraz wartoŜciŃ 

transakcji dla inwestora

üWymagane przez wiňkszoŜĺ inwestor·w do 

rozpoczňcia negocjacji

üSkuteczne znalezienie inwestora jest 

procesem czasochğonnym, wymagajŃcym 

znajomoŜci jňzyk·w obcych oraz kontakt·w z 

organizacjami branŨowymi oraz inwestorami 

finansowymi. Azimutus przejmie zarzŃdzanie 

tym procesem do etapu negocjacji

4. Wsparcie przy 

transakcji

üWsparcie wğaŜciciela w negocjacjach z 

inwestorem

üZarzŃdzanie procesem due diligence

üObsğuga prawna i podatkowa transakcji

üNegocjacje wymagajŃ doŜwiadczenia i 

wiedzy finansowo-prawnej

üSkutecznoŜĺ w prowadzeniu negocjacji jest 

kluczem do uzyskania wysokiej ceny sprzedaŨy

Azimutus oferuje peğne wsparcie w procesie sprzedaŨy przedsiňbiorstwa. W zaleŨnoŜci od potrzeb, istnieje 

moŨliwoŜĺ ograniczenia usğugi do wybranych element·w.

1



4

Prezentacja sp·ğki: Teaser i Memorandum Informacyjne

ĂTeaserò

Memorandum informacyjne

üJest szeroko rozsyğany do grona potencjalnie 

zainteresowanych inwestor·w

üW treŜciwy spos·b prezentuje charakterystykň 

przedsiňbiorstwa i transakcji (jednak bez podania 

nazwy sp·ğki)

üMa na celu zainteresowanie transakcjŃ 

potencjalnych inwestor·w

üJest rozsyğany do wyselekcjonowanych inwestor·w, 

kt·rzy podpiszŃ umowň o poufnoŜci

üStanowi Ŧr·dğo szczeg·ğowych informacji i analiz na 

temat sp·ğki i rynku, na kt·rym ona operuje. Zawiera 

dane finansowe i szczeg·ğy transakcji (poza cenŃ)

üInwestor na jego podstawie jest w stanie zğoŨyĺ 

wstňpnŃ ofertň zakupu przedsiňbiorstwa (tzw. list 

intencyjny). Oferowana cena powinna paŜĺ w 

pierwszej kolejnoŜci z ust inwestora.

Jak bňdzie wyglŃdağ produkt koŒcowy?Opis produktu
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