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I. Podstawowe informacje o dtuzniku

OPIS DZIALALNOSCI

Spotka Fachowcy.pl Ventures S. A. w restrukturyzacji (dalej jako ,,Sp6tka” lub ,Dluznik™ ) jest
spotka akcyjna z siedzibg w Warszawie. Dluznik zostal utworzony na podstawie przepisow
Kodeksu Spolek Handlowych i1 dziala zgodnie ze Statutem Spotki i innymi wlasciwymi przepisami

prawa.

Spolka jest podmiotem dominujacym Grupy Kapitalowej Fachowey.pl Ventures S.A.

w restrukturyzacji.

Dluznik wraz z podmiotami zaleznymi z Grupy Kapitalowej oferuje platforme automatyzacji
marketingu dla tzw. ,,small biznesu”, co oznacza, ze swiadczy uslugi kompleksowej obecnosci
malych isrednich firm w Internecie w modelu abonamentowym, dostarczajac wszystkie niezbedne
narzedzia, do optymalnego pozyskiwania zlecen 1 nowych klientow przy wykotrzystaniu algorytméw

sztucznej inteligencii.

Firma: Fachowcy.pl Ventures S.A. w restrukturyzacji

Forma prawna:  spotka akcyjna

Kraj siedziby: Polska

Siedziba: Warszawa

Adres: ul. Grochowska 306/308, 03-840 Warszawa
Tel./ fax: +48 22 274 80 40

Internet: www.fachowcy.pl

E-mail: info@fachowcy.pl

KRS: 0000384607

REGON: 141679420

NIP: 5213510420

Dluznik powstal w wyniku przeksztalcenia Fachowcy.pl Ventures Sp. z o.0. z siedzibg w
Warszawie (w trybie przepisu art. 551 1 nast. Kodeksu Spolek Handlowych). Uchwala
Nadzwyczajnego Zgromadzenia Wspolnikow Fachowey.pl Ventures Sp. z o.0. w sprawie
przeksztalcenia zostala podjeta w dniu 2 marca 2011 r. (akt notarialny z dnia 2 marca 2011 r. Rep.

A nr 1031/2011).
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Sadem rejestrowym, ktory wydal postanowienie o wpisie do wlasciwego rejestru jest Sad Rejonowy
dla m.st. Warszawy w Warszawie, XIII Wydzial Gospodarczy Krajowego Rejestru Sadowego.

Dluznik zostal wpisany do rejestru w dniu 12 maja 2011 r. pod numerem: 0000384607,

KAPITAL ZAKFADOWY I AKCJONARIAT

Na moment sporzadzenia planu restrukturyzacyjnego, kapital zakladowy Spolki wynosil

14.102.172,20 21 i dzielil si¢ na 141.021.722 akcji o wartosci nominalnej 10 groszy kazda.

Struktura kapitalu zakladowego na dzien sporzadzenia niniejszego dokumentu przedstawia sig

nastgpujaco:

N e et faprecy | (s
1 A 3 150 000 223 2,23
2 B 1105 455 0,78 0,78
3. G 6 305 730 4,47 4,47
3. D 28 750 000 20,39 20,39
5. E 10 300 000 7,30 7,30
6. F 20132 391 14,28 14,28
7. G 29 400 000 20,85 20,85
8. H 10 000 000 7,09 7,09
9, ] 4998 809 3,54 3,54
10. K 7379 337 5,23 5,23
iy 8 L 10 000 000 7,09 7,09
12, M 9 500 000 6,75 6,75

Razem 141 021 722 100,00 100,00

Struktura akcjonariatu na dzien sporzadzenia niniejszego raportu, ze wskazaniem akcjonariuszy

posiadajacych co najmniej 5 proc. gloséw na walnym zgromadzeniu, przedstawia si¢ nastepujaco:

Udziat w .
Lp Liczba akcji Kapitale Udziat w
Oznaczenie akcjonariusza aldado glosach
(w szt.) b (w proc.)

m (W proc.)

1. | NextField Investments Limited | 23.030.335 16,33 16,33




) | Udziat w Udziat
Lp ) _ . Liczba akcji kapitale Mw
Oznaczenie akcjonariusza glosach
(w szt.) zaktadowy (w proc.)
m (w proc.)
5. |Pozostali 117,991,387 83,67 83,67
Razem| 141021722 100,00 100,00

GRUPA KAPITALOWA FACHOWCY.PL VENTURES S.A. W RESTRUKTURYZAC]I

Dluznik posiada udzialy lub akcje w kilku podmiotach, z ktérych kluczowe zaprezentowano w

ponizszej tabeli (podmioty te ujete sa w skonsolidowanym sprawozdaniu finansowym metoda

konsolidacji pelnej):
Na;;v;; ";ch;(;th Uiziaa;‘?f; ?fﬂ Przedmiot dziatalnosci Uwagi dodatkowe
Toxic Softwate Sp. doradztwo w zgkresie w dniu IQ sierpm"fl 2018
J o0, 100% oprogramowania roku zloz.ono \an()’Sf-!k o
komputerowego ogloszenie upadlosci
dzialalnosc zwigzana z SRS G czer’wc.u
fbtomanicnns 2018 rokl{, konta spolki
Way2tratfic Polska 69,329 zaawansowanych Zestaly e
SA. 932 technologicznych komorr}ﬂfa, W ZWIQZku,Z
rozwigzan w zakresie zalcgioscmny \:vobec Utzedu
; : Skarbowego 1 Zakladu
zarzadzania reklamg online . o«
Ubezpieczen Spolecznych
Favore.pl Sp. z o.0. 100% dziala]noé C Zwigdita Z ;
portalami internetowymi
prowadzenie kampanii
United Titans 4 reklamowych. w Internecie
Sz, 100% oraz twotrzenie _
dostosowanych do nich
strategli

Poza wyzej wymienionymi podmiotami, Dhuinik posiada réwniez udzialy w nastepujacych

jednostkach (wymieniono jedynie podmioty nadal aktywne):

- WszelkiePrzepisy.pl Sp. z 0.0. — wartos¢ posiadanych udzialéw 2.000 z1,

- FreeHotSpot Sp. z 0.0. — wartos¢ posiadanych udzialow 1.250 zi,

- Tuxe.do Sp. z 0.0. — wartos¢ posiadanych udzialow 1.250 z1.



IIl. Opis przedsigbiorstwa dluznika wraz z informacjg o
aktualnym oraz przysztym stanie podazy i popytu w
sektorze rynku, na ktérym przedsigbiorstwo dziata

OPIS PRZEDSIEBIORSTWA DLUZNIKA

Dzialalnos¢ Dluznika prowadzona jest od grudnia 2008 r. pierwotnie pod firma Fachowcy Sp. z

0.0. z siedzibg w Warszawie, a nastepnie pod firma Fachowcy.pl Ventures Sp. z o.0.

Spolka zostala zalozona w celu uruchomienia, rozwijania i prowadzenia dzialalnosci komercyjnej
w Internecie. Poczatkowo Spélka koncentrowala swoja dzialalnosé na stworzeniu i rozwijaniu

katalogu internetowego pod nazwa fachowey.pl.

W 2014 roku - na podstawie przeprowadzonej analizy rynkowej - podjeto decyzje o zmianie modelu
biznesowego 1 skoncentrowaniu si¢ na $wiadczeniu uslug dla firm z sektora malych 1 srednich
przedsigbiorstw (Mél’), tworzac dla nich kompleksowsg usluge zwigzana z szeroko rozumiang

obecnoscig firmy w internecie oraz pozyskiwaniem nowych klientéw i zlecen z internetu.

Zgodnie ze strategia Dluznika istotne jest, aby klient byl obecny w Internecie kompleksowo.
Oznacza to, ze obecno$¢ firmy w sieci jest niezalezna poprzez posiadanie wlasnej domeny
internetowe), a takze profesjonalnej strony internetowej dopasowanej do profilu dzialalnosci
przedsigbiorstwa, ktéra ewoluuje wraz z rozwojem biznesu. Rola Spolki jest optymalne laczenie

uslugodawcéw z konsumentami.

W konsekwencji wprowadzono usluge abonamentows, ktora wspiera klientow sektora MSP
w zakresie stworzenia profesjonalnej strony internetowej, dostepnej réwniez na urzadzenia
mobilne, w pelni responsywnej, posiadajacej liczne narzedzia komunikacji z potencjalnymi
klientami, a dodatkowo kazdy klient ma mozliwos¢ weryfikowaé skutecznosé strony internetowej
poptzez czgstotliwosc jej odwiedzania przez potencjalnych klientow, informacje o poszukiwanych
produktach czy uslugach, a w konsekwencji koniecznych zmianach, prowadzacych do zwigkszenia
atrakcyjnosci firmy klienta. Co nie mniej istotne, ta kompleksowa usluga $wiadczona w formule
abonamentowej jest dostepna dla szerokiego grona firm z sektora MSP, w przystepne] cenie

rozlozonej na comiesigczne raty.

Na dzien sporzadzenia niniejszego dokumentu, liczba aktywnych klientéw korzystajaca z rocznych

pakietow Dluznika ksztaltuje si¢ na poziomie ponad 1,4 tysiaca pakietéw abonamentowych.




Dzigki autorskim technologiom Dluznika, mozliwe byly:
® stworzenie unikatowej oferty w zakresie pozyskania zlecen z Internetu

e budowa dhugofalowej wartosci w postaci baz danych typu ,audience” o intencjach
uzytkownikow Internetu — gromadzac informacje na temat uzytkownikow polskiego

Internetu.

Strategia Spotki idealnie wpisuje si¢ w strategic Google, ktora zaklada, ze wyszukiwarka ma za
zadanie laczy¢ potrzeby konsumentow bezpoérednio z uslugodawcami, pomijajac jakichkolwiek
posrednikow takich jak katalogi internetowe typu: pf.pl, pkt.pl czy znanylekarz.pl. Glownym celem
Dluznika jest generowanie samodzielnej obecnosci klientow Spolki w sieci, w opateiu o ich wlasng
domene¢ Internetowa oraz responsywna stron¢ www, zbudowana 2z uwzglednieniem

indywidualnych potrzeb danego biznesu.

W swoim portfolio Spotka posiada klientow prowadzacych swoje dzialalnosei poza granicami kraju

m.in. w Anglu, Hiszpanii czy w Tanzanii.

Jednym z kluczowych wyzwan, przed ktorymi stoi Spolka, jest jak najwicksze wydtuzenie okresu
LTV (life ime value) klienta. 7 uwagi na fakt, iz koszty pozyskania jednej umowy (pakietu), jak
rowniez jej wyprodukowania sa relatywnie wysokie w poréwnaniu z rocznym abonamentem,
statystyczny okres, przez ktory klient bedzie korzystal z ushug firmy, powinien by¢ jak najdluzszy.
W chwili publikacji niniejszego dokumentu, wskaznik churn (procent klientéw nie przedluzajacych
umow na kolejny okres 12 miesigcy) ksztaltuje si¢ na poziomie 40-45%, co oznacza ze sredni LTV

klienta oscyluje w granicach 2,5 lat.

Spotka koncentruje swoja dzialalnosé w nastepujacych obszarach:
(1)  monitoring 1 kreowanie najnowszych trendow w technologii internetowej;

()  profilowanie i zarzadzanie bazami konsumentéw oraz profili behawioralnych uzytkownikéw
Internetu;

(if)  utrzymywanie 1 zarzadzanie bazami teleadresowymi przedsiebiorcow;
(iv)  marketing 1 public relations;

(v)  promocja przedsigbiorczosci w ramach Telewizji Fachowcy.pl (tv.fachowcy.pl), na targach i
konferencjach branzowych.

W ramach dzialalnosci Spolka nadal prowadzi katalog internetowy dostgpny pod adresem
katalog.fachowcy.pl, aczkolwick obecnie nie wplywa on znaczaco na jakakolwiek przewage
konkurencyjna uzyskiwang przez Spolke i jest jedynie Zrodlem pozyskiwania nowych klientéw na
ushuge abonamentowa, klientow dla firm, ktore wykupily ustuge abonamentows, a takze danych

typu ,;audience”, ktore sa wykorzystywane przy budowie profili uzytkownikow.




Lnne istotne sdarsenia w bistorii Diuznika:

W dniu 26 maja 2011 r. podjeto uchwal¢ w sprawie wprowadzenia akcji Spolki na rynek
NewConnect, a takze uchwale w sprawie emisji nowych akcji serii B. W dniu 2 lutego 2012 r.
Zarzad Gieldy Papieréow Wartosciowych podjal uchwale w sprawie wprowadzenia do
alternatywnego systemu obrotu na rynku NewConnect akcji zwyklych na okaziciela serii A i B oraz
praw do akcji zwyklych na okaziciela serii B spolki Fachowey.pl Ventures S.A. W dniu 15 lutego

2012 r. Spolka zadebiutowata na rynku NewConnect.

W dniu 2 wrzesnia 2013 r. Sp6tka uruchomita nowy projekt w ramach serwisu www.fachowcy.pl -
Telewizja Internetowa Fachowcy.pl (tv.fachowcy.pl). Telewizja Internetowa Fachowcy.pl zostala
stworzona jako miejsce spotkan przedsi¢biorcow i konsumentdw, a takze kanal wymiany cennych

informacji 1 doswiadczen pomiedzy nimi.

W dniu 30 wrzesnia 2013 r. Spotka uruchomila nowy produkt — aplikacje mobilng o nazwie Let's
Meet App. Celem aplikacji jest zachecenie uzytkownikéw do spotykania si¢ w $wiecie rzeczywistym

zamiast spotkan w Internecie oraz zbudowanie odpowiedniej masy uczestnikéw platformy.

INFORMACJA O AKTUALNYM I PRZYSZEYM STANIE PODAZY I POPYTU
W SEKTORZE, NA KTORYM DZIALA SPOLKA

W zwigzku z prowadzong przez Dluznika dzialalnoscia jego klientami s przede wszystkim mali i
sredni przedsigbiorcy. To wlasnie dla tzw. small biznesu Dluznik przygotowal oferte w modelu

abonamentowym.

Wedlug szacunkéw Dluznika, grono potencjalnych klientéw w Polsce, do ktorych kierowane sa
jego uslugi obejmuje okolo 200 tys. malych i srednich przedsi¢biorstw w branzy uslugowej
1 produkeyjnej, zlokalizowanych gléwnie w wigkszych miastach. Nalezy zauwazyé, ze laczna
historyczna liczba klientéw Polskich Ksigzek Telefonicznych oraz Panoramy Firm wynosila

200 tys. klientéw, ktéra to liczbe Dluznik traktuje jako punkt odniesienia.

Biorac pod uwage Raport o stanie sektora malych 1 srednich przedsigbiorstw w Polsce,
przygotowanym przez Polska Agencje Rozwoju Przedsi¢biorczosci (PARP) za 2017 rok, laczna
liczba przedsi¢biorstw ksztaltowala si¢ na poziomie 1,9 mln podmiotéw, z czego 99,8% dziala w
obszarze MSP (w tym glownie mikroprzedsigbiorstwa). W tym samym raporcie wskazano, iz
odsetek firm posiadajacych strong internetowa ksztaltuje si¢ na poziomie 67%, co oznacza ze stale
okolo 33% podmiotéw (okolo 650 tysigcy) nie posiada strony internetowej. Nalezy tutaj zauwazy¢,

1z spory odsetek firm posiadajacych strone internetows, nie wykorzystuje jej potencjalu z wielu



powodow, jak chocby niskiej jakosci strony internetowej, braku mozliwosci jej wyswietlania na
urzadzeniach mobilnych, braku narzedzi komunikacyjnveh z potencjalnymi klientami oraz nie

wykorzystywaniu reklamy.

Co bardziej istotne, rynek MSP w krajach Europy Zachodniej jest wielokrotnie wigkszy, a to na
tym rynku Dluznik ma zamiar skoncentrowaé swoja dzialalnosé w przyszlosci, w zwiazku ze

znacznie wigksza wartoscig w zakresie kwoty uzyskanej z poszczegolnego pakietu.

W zwiazku z powyzszym mozna uznaé, iz docelowy rynek okreslony przez Spolke na poziomie

200 tysiecy podmiotow jest realny, zwlaszcza w obliczu stale zwigkszajacej si¢ roli internetu.

Historyczne plany Dluznika zakladaly osiagnigcie docelowo poziomu ok. 20% - 30% udzialu

w rynku, co odpowiada liczbie 40-60 tysi¢ey klientow.

Nalezy zwroci¢ uwage, ze nie ma drugiej podobnej firmy w Polsce zapewniajacej kompleksowe
podejscie do budowy obecnosci firmy w Internecie. Konkurencje dla Spétki stanowia indywidualni

freelancerzy przygotowujacy strony internetowe oraz agencje interaktywne.

Spotka funkcjonuje w obszarach rynku ustug, IT jak i reklamy. Wszystkie te obszary cechujs si¢
dynamicznymi zmianami i rozwojem, a co za tym idzie szerokorozumiana branza IT jest wysoce
konkurencyjna. Spolka musi stale obserwowac zachodzace zmiany w sektorze, w ktorym
funkcjonuje, aby z jednej strony wyréznia¢ si¢ na rynku i tworzy¢ adekwatne do potrzeb
konsumentow produkty, a z drugiej strony rozwija¢ na biezaco technologie jakie wykorzystuje

w swojej dzialalnosci.

Model biznesowy Dluznika zaklada funkcjonowanie wlasnego, zamknigtego systemu
informatycznego, w ktorym poprzez wykorzystanie posiadanej technologii mozliwe bedzie
optymalne laczenie konsumentéw zainteresowanych danym produktem lub ustuga z firmami -
oferentami. System informatyczny skonstruowany zostal tak, zeby wypelnia¢ wszystkie etapy
tworzenia obecnosci klienta w Internecie (np. budowa strony internetowej), utrzymywania tej
obecnosci (np. aktywne prowadzenie portali spolecznosciowych dla klienta) oraz pozyskiwania

zlecen dla klientow z Internetu (np. kampanie reklamowe).

Dluznik zdobywa przewage konkurencyjng dzigki kompleksowosci oraz atrakcyjnej cenie uslug
oferowanych w ramach pakietéw firma.fachowcy.pl. Dhuznik jest w stanie oferowaé uslugi po
stosunkowo niskiej cenie ze wzgledu na oparcie swojego modelu biznesowego na efekcie skali oraz

automatyzacji procesow stuzacych do swiadczenia ushug wehodzacych w sklad pakietu.




III. Analiza przyczyn trudnej sytuacji ekonomicznej dtuznika

Trudna sytuacja Spolki, jest wynikiem szeregu czynnikéw ktére mialy miejsce w trakcie ostatnich
trzech lat dzialalnosci. Ponizej przedstawione zostaly kluczowe czynniki, ktére zdaniem Diuznika

mialy najwigkszy wplyw na trudng sytuacje ekonomiczng przedsi¢biorstwa:
1. Nizszy niz przewidywany wzrost sprzedazy i wyzsze koszty pozyskania klienta

Spolka na przelomie 2014 1 2015 roku zmienila swoj model biznesowy oraz rozpoczela rozwijaé
podstawows ushuge, jaka jest pozyskiwanie klientow i zlecen z internetu oraz swiadczenie ustug dla
klientow z sektora Malych i Stednich Przedsigbiorstw (MSP) w formule abonamentowej. Model
biznesowy zakladal zbudowanie w krotkim czasie duzej bazy klientdw, ktérzy odnawialiby
zakupiony wczesniej pakiet w nastgpnych latach wspolpracy (okres klienta /e time value” — 1.T17
szacowano na ponad 4 lata - chodzi tu o sredni okres, przez jaki statystyczny klient korzystalby z

oferowanych przez Spoltke pakietow).

Jednym z kluczowych aspektéw odniesienia sukcesu w opisanym wyzej modelu, mialo by¢
dynamiczne zwigkszenie bazy klientow. Spolka poniosta wysokie naklady (zwlaszcza w latach 2016
12017) na rozwinigcie dzialu sprzedazy. Dodatkowo stworzono specjalny wewnetrzny zespol Call
Center, ktory mial wesprze¢ dzial handlowy w zakresie umawiania spotkant oraz poszukiwania
potencjalnych klientow. 7 uwagi na fakt, iz najwigksza uwage skoncentrowano na wzroscie sit
sprzedazowych i szybkosci pozyskiwania nowych klientéw, niewielki nacisk polozono na analizy
kosztowe 1 kontroling operacyjny, w zakresie skutecznosci i kosztéw pozyskiwania klientow, tym

samym zaniedbano ekonomiczny aspekt pozyskiwania nowych klientow.

W tym miejscu nalezy nadmienic, iz model ten zakladal minimalne pozyskiwanie 6 pakietéw na
kazdego handlowca w skali miesigca, podczas gdy realna skutecznosé oscylowala w okolicach
niespelna 3 umoéw. Tym samym, na przelomie 2016 i 2017 roku Spolka pracowala na niskim
poziomie efektywnosci wspolpracujac niemal z 50 handlowcami oraz zatrudniajac okolo 35 oséb
w dziale Call Center, pozyskujac $rednio od 100 do 160 pakietéw abonamentowych. Majac
swiadomosc, 12 czgs¢ umow podpisywana byla poza przedstawicielami handlowymi, a dodatkowo
cz¢s¢ podpisanych umoéw z r6znych powodow nie trafila do produkeji, realng efektywnosé mozna

okreslic na poziomie 30 - 40% w stosunku do zalozen z modelu.

Po niespelna roku uznano, iz pozyskiwanie klientéw jedynie poprzez wewnetrzny dzial handlowy

nie przynioslo oczekiwanego rezultatu zaréwno w zakresie tempa pozyskiwania klientéw, jak

/
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rowniez kosztu ich pozyskania.




Nalezy przy tym zaznaczy¢, iz poczatkowo zakladano, ze Spélka bedzie w stanie pozyskiwaé duza
liczbe nowych klientéw poprzez sprzedaz pakietéw online, dzigki dedykowane) do tego stronie
internetowej. Jak si¢ okazalo, w celu pozyskania nowego klienta prawie zawsze niezbedne jest
spotkanie z przedstawicielem handlowym, ktéry w szczegolach jest w stanie opowiedzie¢ o
wszystkich funkcjonalnosciach uslugi swiadczonej przez Spolke, jak réwniez nakierowaé klienta na
wybor konkretnego pakietu. Tym sposobem sama usluga — zwlaszcza w §wiadomosci klientéw
docelowych — jest na tyle zlozona a potencjalne korzysci nieoczywiste, iz konieczne jest poniesienie

wigkszych kosztéw pozyskania klienta, niz pierwotnie zakladano.

W zwiazku z powyzszym Zarzad Spolki podjal dzialania zmierzajace do restrukturyzacji osobowej
dzialu handlowego (pozostawiajac jedynie najbardziej skutecznych pracownikow), jak rowniez
podjeto decyzje dotyczaca zdywersyfikowania kanalow sprzedazowych, wprowadzajac umowy
partnerskie 1 pozyskiwanie klientéw poprzez narzedzia komunikacji na odleglos¢ (oba kanaly maja

wbudowany system rozliczania kosztéw w pelni powigzany z efektem).
2 Pogorszenie efektywnosci w dziale produkcji i wyzsze koszty produkcji

W celu zbudowania — zgodnie z przyjetym modelem - w krotkim terminie duzego portfela klientow,
Spotka rozpoczela w 11 polowie 2016 roku zwickszanie zatrudnienia w dziale produkeji
odpowiedzialnym za zbudowanie strony internetowej oraz podpiecie wszystkich narzedzi
komunikacji, zwigkszajacych skutecznos¢ stron internetowych w zakresie pozyskiwania klientow

1 zlecen z Internetu przez klientow Spotki.

Z uwagi na fakt, 1z zbudowanie efektywnego dzialu produkeji wymaga znaczacych nakladow czasu
i licznych szkolen, zdecydowano si¢ na wczesniejsze (niz wynikalo to z aktualnej liczby
podpisywanych nowych uméw) stworzenie dziatu, ktory zdolny byl produkowaé miesi¢cznie okolo
200 pakietow (bylo to zwigzane z negatywnym odczuciem klientow pozyskanych na przelomie
20151 2016 roku, ktérzy z uwagi na duza liczbe podpisanych uméw musieli czekad wiele tygodni,
na wyprodukowanie stron internetowych wraz z calym pakietem funkcjonalnosci, poniewaz na ten
moment dzial produkcji byl zbyt maly). Niestety z uwagi na liczne wydatki przeznaczone na rozwo;
dzialu produkcji, rozwdj zespolu operacyjnego realizowany byl kosztem dzialu handlowego,
ktorego niski poziom efektywnosci nie pozwalal osiaggnac optymalnego poziomu ekonomicznego.
Liczba uméw jaka trafiala przez dluzszy okres do dzialu realizacji byla znacznie ponizej mozliwosci
produkcyjnych, co zaowocowalo tym, iz dzial produkcji pracowal nieefektywnie zaréwno
w zakresie operacyjnym, jak i kosztowym. Model ten okazal si¢ nietrafiony, poniewaz w polowie
2017 roku okazalo sig, ze brak efektywnosci w poczatkowe] fazie przelozyl si¢ na wolne tempo

pracy w kolejnych miesiacach, co poskutkowalo wydluzeniem okresu oczekiwania na
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wyprodukowanie podpisanego wczesniej pakietu nawet do 3 miesigcy oraz niezadowolenie

klientow.

Z perspektywy czasu mozna stwierdzi, iz pozadany model w sytuacji, w jakiej znalazla si¢ Spotka
(nierownomierna liczba pozyskiwanych uméw oraz niepewna ich dynamika w przyszlosci),
powinien byl opiera¢ si¢ na zleceniobiorcach zewnetrznych, wynagradzanych jedynie za efekt. Tym
samym pominigto by dwa kluczowe problemy zwigzane z produkcja: i) zdolnosci produkeyjne
(zakladajac, 1z stworzona zostalaby siatka kontaktow zdolnych do szybkiego wyprodukowania
pakietow) oraz ii) jednostkowy koszt wyprodukowania pakietu (catkowicie zalezny od konkretnych
wykonanych prac, z pomini¢ciem duzej bazy kosztow stalych, niezaleznej od liczby

wyprodukowanych pakietow).
3. Wyzszy od zaktadanego wskaznik churn

Jak wspomniano wczesniej w niniejszym planie restrukturyzacyjnym, model biznesowy zakladal, iz
LTV (e time value) klienta siggnie poziomu przynajmniej 4 lat, co oznaczaloby iz wskaznik churn
(wskaznik migracji klientow) powinien osiagnac poziom okolo 25% w skali roku. Tymczasem w
chwili obecnej, w zwigzku z poczatkowa faza rozwoju ushugi oraz dynamicznym zwigkszaniu
portfela klientow, wskaznik churn oscyluje w okolicach 40-45% (biorac pod uwage przedluzenia

pakietow w stosunku do liczby pakietéw opublikowanych 1 rok wstecz).

Wskaznik churn odgrywa kluczowa role dla Dhuznika, zwlaszcza w obliczu bardzo wysokich
kosztéw pozyskania klienta oraz wysokich kosztow wyprodukowania pakietu. Okazuje si¢ bowiem,
1z przy historycznie uzyskiwanej liczbie pozyskanych klientow, koszt pozyskania siegal niespelna
trzykrotnosct wartosci rocznej pakietu, a wiec sam koszt pozyskania klienta byl wyzszy niz
statystyczny przychod z klienta. Jesli ponadto uwzglednimy koszty wyprodukowania pakietu,
koszty pozniejszej obslugi oraz fakt, iz cz¢s¢ klientow nie placi terminowo, z punktu widzenia

ekonomicznego, Spolka ponosila strat¢ na kazdym pozyskanym kliencie.
4. Wysokie koszty state przedsi¢gbiorstwa

Jak opisano powyzej, na skutek niskiej efektywnosci w zakresie tempa pozyskiwania nowych
klientéw, Spolka ponosila nadmierne koszty stale zwigzane z pozyskiwaniem oraz produkcja

nowych pakietow.

Ponadto, jako spolka z branzy nowych technologii o aspiracji odnoszacej si¢ do rynku globalnego,
Dluznik ponosil istotne koszty stale zwiazane z unowoczesnianiem oraz rozwojem sprzedawanego

produktu/ustugi. W zwigzku z tym Spolka przeznaczala istotne srodki finansowe na dzialalnosé

badawcza 1 rozwojowa (R&D).
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Ponadto, jako podmiot notowany na rynku alternatywnym NewConnect, Spolka zobowigzana jest
do regularnego informowania opinii publicznej w zakresic podpisywanych uméw, zmianie
struktury akcjonariatu oraz publikacji kwartalnych oraz rocznych sprawozdan finansowych. Takie
zobowiazanie wigze si¢ z dodatkowymi kosztami, zwlaszcza w zakresie obslugi prawnej,

ksiggowosci 1 sprawozdawczosci oraz relacji inwestorskich.
5 Model abonamentowy — problemy z ptynnoscia

W celu zachowania konkurencyjnosci na trudnym rynku nowych technologii, Spolka postawila na
model abonamentowy (platnosci rozlozone na 12 rownych rat) przeznaczony dla klientéw nie
posiadajacych wolnych srodkow na jednorazowe sfinansowanie ushugi (pomimo, iz platnosé
jednorazowa — za rok z gory — byla rabatowana). Z uwagi na fakt, iz jak wskazano wczesniej Spotka
ponosila istotne koszty w zakresie pozyskania nowych klientéw oraz produkcji nowych pakietow,
przy jednoczesnym braku nadwyzek finansowych w Spolce wystepowalo stale zapotrzebowanie
na dodatkowe srodki finansowe. Brak plynnosci ze zrodel operacyjnych (wyzsze koszty pozyskania
1 wyprodukowania pakietu w poréwnaniu z wplywami za pakiety) w polaczeniu z zatrzymaniem
finansowania ze Zrédel zewnetrznych (wrzesien 2017 roku) postawily Spolke przed obliczem
trudnej sytuacji finansowej 1 w konsekwencji byly gléwna przyczyna podjecia dzialan

restrukturyzacyjnych.
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IV. Prezentacja proponowanej przysztej strategii
przedsig¢biorstwa dluznika oraz informacja na temat
poziomu i rodzaju ryzyka

PLANOWANA PRZYSZEA STRATEGIA PRZEDSIEBIORSTWA

Nizej przedstawione dzialania restrukturyzacyjne zostaly opracowane na podstawie analizy trudnej
sytuacji ekonomicznej i zorientowane sa na zoptymalizowaniu tych aspektow pracy Spolki, ktore
przyczynily si¢ w glownej mierze do niskiej efektywnosci ekonomiczne). Przyszla strategia bedzie

zakladala przede wszystkim:
» Zmiana koncepcji pozyskiwania nowych klientéw,
» Dynamiczny rozwdj uslugi w Europie Zachodniej, w tym zwlaszcza w Wielkiej Brytanii,

» Dostosowanie liczby zatrudnienia w dzialach sprzedazy i produkcji do poziomu

optymalnego,

Podjecie dzialan zorientowanych na zwigkszeniu lojalnosci klientow Spotki,

Y

» Zwigkszenie przychodéw uzyskiwanych od statystycznego klienta,
» Optymalizacja kosztow stalych celem poprawy dochodowosci dzialalnosci.

Ponize) szczegdlowo zaprezentowano metody oraz narzedzia jakie zostana zastosowane w

poszczegolnych aspektach planowanej restrukturyzacii:

1. Zmiana koncepcji pozyskiwania nowych klientow

Historycznie, w zwiazku ze swiadczeniem uslug w sektorze MSP, Spétka koncentrowala si¢ na
pozyskantu maksymalnej liczby klientow, oferujac im jeden ze standardowych pakietéw z portfolio
Diluznika. 7 uwagi na czas potrzebny na pozyskanie jednego klienta (pakietu), niewielki stopienl
konwersji (liczba spotkan i prezentacji przekladajaca si¢ na liczb¢ podpisanych umoéw) na poziomie
okolo 10-15%, a co za tym idzie wysokie koszty pozyskania pojedynczego klienta, podjeto dzialania
zmierzajace do zmiany koncepcji, w ktorej kluczowym klientem beda instytucje/ firmy, posiadajace
rozbudowang sie¢ klientow wewnetrznych/franczyzobiorcow, dla ktorych konieczne bedzie
stworzenie strony internetowej wraz z dostarczeniem poszczegolnych funkcjonalnosci.

W ten sposob mozliwa jest istotna redukcja kosztow pozyskania pojedynczego klienta, a co nie

mniej istotne, jednorazowa liczba pozyskanych nowych klientow jest bardzo wysoko
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2. Dynamiczny rozwoj ustugi na rynkach Europy Zachodniej, w tym zwlaszcza

w Wielkiej Brytanii

Jak pokazuje dzialalno$¢ historyczna, pakiet uslug sprzedawanych przez Dluznika, w tym
zwlaszcza segment (MSP) do ktorego sa one kierowane, nie do korica przygotowany jest na
efektywne wykorzystywanie narzedzi, jakie daje ustuga.

Dodatkows trudnos¢ stanowi wysokosc¢ oplaty, ktora mimo oceny Dluznika jest na niskim
poziomie, dla wielu przedsi¢biorcow okazuje si¢ sporym wyzwaniem, zwlaszcza w poczatkowej
fazie rozwoju firmy.

W zwiazku z tym, 1z koszt wyprodukowania pakietu jest zblizony, podj¢to decyzje o bardziej
dynamicznym rozwoju rynku w Wielkiej Brytanii.

Rynek ten jest znacznie bardziej rozwinigty, otwarty na nowe technologie, a co najwaznicjsze daje
mozliwosé osiagania przychodéw z jednego pakietu w okolicach 3-krotnosci wartosci pakietu,

sprzedawanego w Polsce.

3. Optymalizacja liczby zatrudnienia w dziale sprzedazy i produkcji
Na dzien sporzadzenia niniejszego dokumentu, Dluznik podjal decyzje o pozostawieniu w dziale
sprzedazy dwoch przedstawicieli handlowych, ktérych gléwne zadanie bedzie polegato na:

1) pozyskiwaniu strategicznych klientow o duzym potencjale pakietow

11) nadzor nad wspolpraca B2B.

Drugim istotnym filarem pozyskiwania nowych klientow jest polozenie duzego nacisku na rozwoj
wspolpracy B2B z zewnegtrznymi partnerami, ktérzy maja rozwiniety sie¢ kontaktéw z firmami
sektora MSP i dla ktorych pozyskanie klienta bedzie odbywalo si¢ niejako przy okazji biezacych
kontaktow 1 dzialan, ktore podejmuja w codziennej pracy z klientami. 7 punktu widzenia wynikdw
finansowych, ten sposéb pozyskiwania klienta jest bardzo wazny, gdvz istotnie obniza koszt

pozyskania klienta docelowego.

W zakresie modyfikacji prac dzialu produkgji, do kluczowych elementow zaliczyé mozna:

a.  Optymalizacj¢ zakresu prac, jakie dzial produkcji do tej pory wykonywal na potrzeby
publikacji pakietu,

b.  Modyfikacje zakresu pakietow tak, aby klienci otrzymywali najczesciej uzytkowane przez nich
funkcjonalnosci - proces ten ma réwniez za zadanie redukcje niektorych kosztow, jakie firma

musi ponosic w chwilt obeenej,
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¢.  Modyfikacja calego procesu produkcji tak, aby sredni koszt wyprodukowania jednego pakietu
nie przekraczal kwoty 1.600 zlotych za jeden pakiet.

4. Zwigkszenie lojalnosci klientéw Spotki (churn)

Z uwagi na fakt, iz jest to jeden z kluczowych dlugoterminowych parametréw biznesu, firma
wdraza stosowne procedury, w celu redukcji obecnego poziomu CHURN (wskaznik migracji
klientow), aby docelowo uzyskac poziom okolo 30% w skali roku.

Aktualny poziom churn oscylujacy w okolicach 45% wynika z kilku zmiennych przyczyniajacych

si¢ do niezadowolenia klientéw (a przez to brak odnowienia uslugi), z ktérych najwazniejsze to:

1. Zakres uslug sprzedawanych przez handlowcéw nie byl w pelni zgodny z rzeczywistym
zakresem sprzedawanej uslugi. Zdarzalo sig, iz przedstawiciele handlowi na spotkaniach
prezentacyjnych naklaniali potencjalnych klientéw do zakupu pakietu, obiecujac uzyskanie
efektow, ktorych Spoélka nie byla w stanie dostarczy¢, a ktore istotnie wykraczaly poza
standardowa usluge, jaka swiadczy Diuznik.

1. Czas realizacji uslugi (produkcji pakietu) powinien wynosi¢ maksymalnie do 1 miesiaca, od
momentu zaplaty oplaty aktywacyjnej. Wydluzony czas publikacji strony internetowej wynikal
ze znacznie wyzszych oczekiwan w stosunku do zalozen zakresu swiadczone) uslugi, braku
efektywnosei w dziale produkeji, nawarstwieniu si¢ wielu projektéw oraz duzej redukcji

zatrudnienia zapoczatkowane) we wrzesniu 2017 roku.

Ponad zmiang wyzej wymienionych zalozeri, w celu maksymalizacji zadowolenia klienta (a wicc
minimalizacji wskaznika churn), dzial obslugi klienta (DOK) w trakcie trwania ustugi, powinien na
biezaco monitorowad skutecznosé narzedzi komunikacji, fakt czy klient uzywa ich zgodnie
z przeznaczeniem, czy strona jest odpowiednio widoczna oraz kontrolowana przez comiesigczne
raporty. Przy maksymalizacji staran ze strony Dluznika w zakresie zwiekszenia efektywnosci strony
internetowej klientéw Spélka zaklada, iz liczba klientow nie zainteresowana przedluzeniem pakietu

na kolejny okres bedzie sukcesywnie spadaé.

5. Wazrost przychodow od statystycznego klienta
W chwili obecnej Dluznik obshuguje ponad 1,4 tysiaca pakietéw abonamentowych. Jest to istotna
baza klientow, ktorzy korzystaja w gléwne) mierze z zakupionych pakietow rocznych, natomiast
w znikomej ilosci z dodatkowych ustug, w tym zwlaszcza reklamy ktéra moze istotnie zwickszyé
atrakeyjnosc klienta na rynku, na ktérym dziala.
Dluznik zamierza zmieni¢ podejscie w zakresie generowania przychodéw od poszczegolnych

klientow tak, aby istotnie zwigkszy¢ przychodowosé (zyskownos$é) od raz pozyskanego klienta.
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Zamiarem Spolki jest maksymalizacja przychodow zwigzanych z reklama od poszczegélnych
klientow, korzystajac przy tym z bagazu doswiadczen Grupy Kapitalowej przy tworzeniu reklamy
internetowej dla wigkszych klientow 1 przy wigkszych kampaniach reklamowych.

W sytuacji udanego wdrozenia tej strategii zaklada sig, 1z bedzie ona miala rowniez bezposrednie
przelozenie na spadek wskaznika churn, gdyz klienci korzystajacy z reklamy beda chcieli

podtrzymac rowniez wysoka jako$¢ posiadanej strony internetowej i narzedzi komunikacyjnych.

6. Optymalizacja kosztow stalych

Z uwagi na charakter swiadczonych ustug, kluczowe koszty Spolki to koszty wynagrodzen platne
na podstawie umow o prace, umow zlecenie oraz umow o charakterze B2B. Stanowia one aktualnie
niespelna 60% wszystkich kosztéw w Spoélce. Zgodnie z przeprowadzona analiza, czesé tych
kosztow statych moze ulec obnizeniu do poziomu okoto 160 tysiecy ztotych w skali miesiaca.
Ponadto, Dluznik jest w trakcie wydania samochodéw marki Fiat 500 do sp6lki Idea Fleet, a co za
tym 1dzie koszty zwigzane z najmem tych samochodéw zostana obnizone do zera.

Dodatkowo trwaja poszukiwania nowej powierzchni biurowej, ktéra pozwoli obnizy¢ koszty

funkcjonowania biura z kwoty okolo 38 tys. zI miesi¢cznie do kwoty okolo 18 tys. z1 miesiecznie.

INFORMACJA NA TEMAT POZIOMU I RODZAJU RYZYKA

Zakladany plan restrukturyzacji, w zwiazku z dzialalnosciag gospodarcza Dluznika jak réwniez
sytuacja finansowa w jakiej si¢ obecnie znajduje, obarczony jest szeregiem ryzyk i niepewnosci,

ktore zostaly szerzej opisane ponizej.

Ryzyko restrukturyzacyjne

Dluznik, dzialajac na stosunkowo konkurencyjnym rynku, podejmuje dzialania zmierzajace do
poprawy swojej sytuacjt finansowej poprzez realizacj¢ opracowanego planu restrukturyzacyjnego.
Niezrealizowanie zalozen prezentowanych w planie restrukturyzacji, bez wzgledu na powody
takiego stanu rzeczy, moze doprowadzi¢ do nieosiagni¢cia zakladanych celéw restrukturyzacji.
Ryzyko zwigzane z brakiem akceptacji wierzycieli dla propozycji uktadowych

Dluznik, ze wzgledu na duze zadluzenie musial zaproponowaé dla niektérych grup wierzycieli
pewien stopien umorzenia ich wierzytelnosci, ktorych splata jest odroczona w czasie. Istnieje
ryzyko, ze propozycje te nie spotkajq si¢ z akceptacja wierzycieli lub sadu i nie dojdzie do

prawomocnego zatwierdzenia ukladu.




Ryzyko zwigzane z posiadaniem niewystarczajacego poziomu kapitatu obrotowego

W chwili obecnej Dluznik posiada kapital obrotowy na relatywnie niskim poziomie, a biezacy
poziom wplywow jest ponizej miesiecznych kosztéw. Ewentualne zdarzenia gospodarcze
skutkujace opéznieniem w otrzymaniu zaplanowanych srodkéw finansowych, moze doprowadzi¢

do utraty plynnosci przez Dluznika.

Ryzyko zwigzane z koniunkturg gospodarczg w Polsce

Sytuacja gospodarcza w Polsce ma znaczacy wplyw na wyniki finansowe osiagane przez Dluznika.
Ewentualne zmniejszenie tempa wzrostu produktu krajowego brutto, nakladéw na konsumpcje
lub nakladéw inwestycyjnych oraz innych wskaznikow o analogicznym charakterze moze
nickorzystnie wplynaé na sytuacj¢ finansowa Dluznika, w tym zwlaszcza na liczbe pozyskiwanych

nowych klientow oraz che¢ przedluzenia abonamentu przez klientéw juz pozyskanych.

Ryzyko zwigzane z niespltacalnoscia naleznoéci przez klientéw

Spolka zawiera umowy z klientami dzialajacymi w sektorze MSP, w tym rowniez na wczesnym
etapie rozwoju. Klienci Spolki moga okazac¢ si¢ niewyplacalni, czego efektem moze by
pogorszenie sytuacji platniczej Spolki.

Ryzyko zwigzane ze zmianami technologicznymi w sektorze I'T

Istotna charakterystyka branzy IT w ktorej dziata Dluznik, jest szybkosé zachodzacych zmian
technologicznych, ktére maja swoje bezposrednie przelozenie na produkty i ustugi branzy IT.
Zakres zmian powoduje, ze Dluznik w celu zachowania pozycji rynkowej zmuszony jest do stalej
obserwacji rynku pod wzgledem pojawiania si¢ coraz nowszych produktow i ustug oraz do stalej
obserwacji zaplecza technologicznego branzy I'T, ktére wplywac beda na kierunek rozwoju branzy.
Opisana plynnos¢ 1 dynamika branzy I'T niesie ze soba ryzyko ponoszenia kosztéw zwiazanych z
koniecznoscig modyfikacji zaplecza I'T sluzacego do realizacji uslug oraz obserwacji rynku.

Ryzyko zwigzane z tworzeniem nowych ustug i produktéw oraz pozyskiwaniem nowych
kontraktow

Dtuznik zamierza ciagle ulepsza¢ oferowane uslugi 1 produkty, jak réwniez dodawaé nowe
w segmentach, w ktorych dotad nie zgromadzil znacznego doswiadczenia lub ktére sa
w poczatkowej fazie rozwoju. Poszerzenie bazy klientéw wymaga m.in. wyprzedzania dzialan
konkurencji oraz skutecznego zaspokajania rosnacych potrzeb klientéw. W zwiazku z powyzszym
dzialalnos¢ Dhuznika obarczona jest ryzykiem nieosiagnigcia oczekiwanej pozycji rynkowej i tym

samym niemozliwosci realizacji swoich planow restrukturyzacyjnych.
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Ryzyko konkurencji (w tym zagranicznej)

Rynek, na ktorym dziata Dluznik jest rynkiem wysoce konkurencyjnym. W szczegélnosci dzialaja
na nim inne podmioty gospodarcze o znacznie wickszym od Dluznika potencjale finansowym,
ekonomicznym oraz o zblizonym modelu biznesowym. Istnieje ryzyko, iz potencjalni nowt jak
1 aktualni klienci Dluznika, zwlaszcza w obliczu trudnej sytuacji finansowej w jakiej znalazl si¢

Dluznik, skorzystaja z ushug konkurencji.

Ryzyko zwigzane z dziataniami marketingowymi oraz public relations
Osiagnigcie przez Dluznika zakladanych wynikéw finansowych jest w pewnym stopniu
uzaleznione od wynikéw przeprowadzonych dzialan marketingowych oraz public relations. Sg one

realizowane w wielu obszarach ze szczegdlnym uwzglednieniem mediow elektronicznych

1 Internetu.

W chwili obecnej, w zwiazku z trudng sytuacja finansowa Dluznika jak réwniez negatywnym PR,
jaki pojawil si¢ na portalach spotecznosciowych i szeroko rozumianym Internecie, moze si¢ okazaé
1z zakladane w planie restrukturyzacyjnym dzialania naprawcze nie przyniosa oczekiwanych

rezultatow.,

Ryzyko zwigzane ze wspo6lpraca z podwykonawcami

W swojej dziatalnosci Dluznik opiera si¢ na wspolpracy z podwykonawcami. Dluznik zawierajac
umowy z podwykonawcami stara si¢ zapewnic najdalej idace bezpieczenistwo procesu poprzez
odpowiedni, poprzedzony analiza 1 weryfikacja referencji dobér podwykonawcdw. Istnieje jednak
ryzyko nienalezytego wywiazania si¢ z umowy przez podwykonawcoéw oraz ryzyko awarii badz
niezgodnego z umows sposobu funkcjonowania infrastruktury technologicznej podwykonawcy, co
moze odbic¢ si¢ na jakosci swiadczonej ustugi, a w konsekwencji spowodowaé utrate zaufania

kontrahentdw do Dluznika.

Ryzyko zwigzane z obstuga techniczng serwisu www.fachowcy.pl

Diluznik prowadzi dzialalnos¢ w oparciu o oprogramowanie i infrastrukture sieciowsa
wykorzystywana do prowadzenia serwisu www.fachowcy.pl. Istnieje tyzyko trwalego lub
przejsciowego uszkodzenia systemow lub zaistnienia powaznego bledu systemu, ktéry spowoduje
calkowite lub czgsciowe przerwanie pracy tego serwisu. Moze to spowodowaé trwale lub
przejsciowe ograniczenia lub nawet przerwanie dzialalnosci Dluznika. Efektem opisanych zdarzen
moze by¢ ponadto calkowita lub cz¢sciowa utrata danych przechowywanych przez Dluznik w
zwiazku z obsluga serwisu www.fachowcy.pl. Celem ograniczenia powyzszego ryzyka Dluznik
prowadzi staly nadz6r nad dzialalnoscia wszystkich systeméw przy pomocy wyspecjalizowanych

w tym zakresie podmiotow, jak rowniez dba o sporzadzanie kopit zapasowych systemoéw i danych,
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co powinno umozliwi¢ stosunkowo latwe przywracanie dzialania serwisu www.fachowcy.pl w

przypadku powaznej awarii technicznej.

Ryzyko zwigzane z bezpieczenstwem internetowym oraz ochrona danych osobowych

Dzialalnosé Dhuznika opiera si¢ na wykorzystaniu infrastruktury teleinformatycznej, 2 tym samym
wigze si¢ z zagrozeniami typowymi dla sieci informatycznych, czyli ryzykiem wlamania do systemu,
paralizu sieci lub kradziezy danych o udostepnianych uslugach lub danych osobowych
podlegajacych rygorowi ustawy o ochronie danych osobowych. Niebezpieczenistwo wlamania,
kradziezy danych teleinformatycznych lub paralizu systemu wiazg si¢ z zagrozeniem dla mozliwosci
swiadczenia uslug przez Dluznika. 7 kolei kradziez lub udostepnienie danych niezgodnie =z
obowigzujacymi przepisami dotyczacymi ochrony danych osobowych moze skutkowaé karami
przewidzianymi w przepisach lub roszczeniami oséb poszkodowanych. Dluznik stara si¢ stosowac

wszelkie dostepne systemy ochrony przed wlamaniami do jego systemu.
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V.  Petny opis i przeglad planowanych §rodkéw
restrukturyzacyjnych i zwigzanych z nimi kosztéw

Planowane wdrozenie kluczowych srodkéw restrukturyzacyjnych przedstawia sie nastepujaco:
DOKAPITALIZOWANIE DLUZNIKA

Zgodnie z analiza danych sporzadzonych przez Dluznika i realnosci wprowadzenia planu
naprawczego, w celu skutecznego wdrozenia planu restrukturyzacyjnego i wypelnienia celéw
przyspieszonego postepowania ukladowego, niezbedne bedzie pozyskanie kwoty 4 mln zl w
najblizszym okresie. Z uwagi na niekorzystny stosunck wartosci nominalnej jednej akcji, do jej
aktualnej wartosci rynkowej, Zarzad Dluznika stoi na stanowisku, iz pozyskany kapital przybierze
forme finansowania dluznego, co do ktdrego zostaly wszczete procedury rokujace pozyskanie jego
czesel w kwocie 3 mln z najpozniej na dzient glosowania nad ukladem (do konica listopada 2018

roku), a pozostalej czesci w kwocie 1 mln z} nie péZniej niz do konca stycznia 2019 roku.
PLANOWANE KOSZTY

Zaklada si¢, iz pozyskanie zewngtrznego finansowania dhuznego nie bedzie wigzalo sie z
poniesieniem dodatkowych kosztéw, poza biezacymi kosztami odsetkowymi, ktére w zwiazku z

aktualng sytuacja Dluznika szacuje si¢ w wysokosci 10% p.a.

KONCENTRACJA AKTYWNOSCI NA RYNKU WIELKIE] BRYTANII I EUROPY
ZACHODNIE]

Przewaga konkurencyjng Diuznika w stosunku do potencjalnych konkurentéw z krajéw Europy
Zachodniej, sa niskie koszty wynagrodzeni oraz kilkuletnie $wiadczenie ustug dla podmiotow
sektora MSP, dzialajacych w bardzo wielu branzach. W zwiazku z powyzszym, Dluznik jest
w stanie oferowac tozsame (do klientéw z Polski) pakiety ustug do klientéw z Europy Zachodniej,
gdzie klienci sq bardziej otwarci na narzedzia komunikacji w zakresie nowych technologii, a co

bardziej istotne, s3 w stanie zaplaci¢ za tg ustuge kilkukrotnie wigcej.

Dluznik rozpoczal aktywnosé na rynku Europy Zachodniej poprzez dedykowana strone Business

Fellow (www.businessfellow.com). Nawigzano wspolprace z osoba w Wielkiej Brytanii, ktora od

IT polowy sierpnia 2018 rozpoczela poszukiwania potencjalnych klientéw. Co wazne,
wynagrodzenie tej osoby nie jest stale, a w calo$ci zmienne i zupelnie uzaleznione od pozyskanych

klientow (wynagrodzenie ustalono na poziomie 20% wattosci rocznej umowy).
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Zgodnie z przygotowanym modelem finansowym zaklada sie, ze wszystkie nowo pozyskane
pakiety z rynkéw Europy Zachodniej, beda mialy forme jednorazowej platnosci (to samo dotyczy
odnowienia pakietow po 12 miesiacach). Wskaznik churn (rezygnacji klientéw) przewidziano jak

na rynku polskim w danym okresie.
PLLANOWANE KOSZTY
Stworzenie dedykowanej strony internetowej — juz poniesione przez Dluznika.

Zatrudnienie nowej osoby (ewentualnie kolejnych) — nie dotyczy, gdyz zalozeniem jest, aby osoby
pozyskujace klientow z krajéw Europy Zachodniej wynagradzane byly w wysokosei 20% rocznego
abonamentu, ktory bedzie placony jednorazowo. W takiej sytuacji, nie bedzie negatywnych
przeplywow pieni¢znych, zwiazanych z wezesniejsza platnoscia w zakresie kosztéw pozyskania i

wyprodukowania pakietu, a nastgpnie z odzyskiwaniem platnosci za pakiet.

W taki sposob nie bedzie miala znaczenia liczba aktualnie poszukujacych nowych klientéw osob,

gdyz w kazdym przypadku Dluznik bedzie placil odsetek za pozyskanego klienta.

NAWIAZANIE WSPOLPRACY W RAMACH GRUPY KAPITALOWE] ZE SPOELKA Z
BRANZY MARKETINGU SENSORYCZNEGO

Jedna ze spolek z Grupy Kapitalowej finalizuje zawarcie umowy z firma notowana na GPW,
a zajmujaca si¢ marketingiem sensorycznym. W zwiazku z tym, iz znaczna czesé kompetencji
wymaganych do wdrozenia projektu oraz jego pozniejszej obstugi posiada Dhuznik, istotna czesé

wynagrodzenia z calej umowy bedzie finalnie zafakturowana przez Dluznika.

Cho¢ Iaczna wartos¢ calej ushugi w okresie 12 miesiecy oscyluje w granicach 2 mln 21, Duznikowi
przypadnie docelowo kwota okolo 0,5 mln zl, 2 czego 150 tys. zl zaklada si¢ pozyskaé na etapie

poczatkowym, ktory przewiduje si¢ w pazdzierniku 2018 roku.
PLANOW.ANE KOSZTY

Nie bez znaczenia jest tutaj fakt, iz w celu realizacji tej ustugi ani Dluznik, ani spéltka z Grupy
Kapitalowej obstugujaca ten projekt, nie beda zmuszone poniesé zadnych dodatkowych kosztow
z tym zwiazanych. Do skutecznej obslugi tego projektu wymagane sa dwa rodzaje aktywow

(kosztow):
a. Personel — koszt ponoszony na biezaco 1 nie bedzie potrzeby jego zwickszenia

b. Reklamy Google — koszt bedzie ponoszony na biezaco, w trakcie $wiadczenia ustugi.



NAWIAZANIE WSPOLPRACY Z KLIENTEM OGOLNOPOLSKIM, POSIADAJACYM
SIEC KILKUSET PUNKTOW, DLA KTORYCH DLUZNIK PRZYGOTUJE STRONY
INTERNETOWE I PODSTAWOWE FUNKCJONALNOSCI

W zwiazku z niska efektywnoscia kosztowa pozyskiwania nowych klientéw na dotychczasowych
zasadach (umawianie pojedynczych spotkan przez przedstawicieli handlowych), Dluznik rozpoczal
rozmowy z wigkszymi klientami, posiadajacymi sie¢ franszyz lub firm powiazanych na terenie
Polski po to, aby przy okazji podpisania jednego kontraktu méc opublikowaé wigksza liczbe stron

internetowych, a przez to uzyska¢ znacznie wyzsza kwote wplywéw z jednego klienta.

Planowana jest finalizacja podpisania umowy we wrzesniu 2018 roku, a w slad za nia publikacja od

100 do 150 pakietow w ciggu nastepnych kilku miesigcy.

W przypadku pozytywnego rozstrzygniecia calego projektu (liczba finalnie opublikowanych stron
internetowych i warto$¢ otrzymanych z tego tytulu wplywéw), Dluznik podejmie dzialania
zmierzajace do pozyskania kolejnych klientéw o takich mozliwosciach. Nalezy tutaj zaznaczy¢, iz
dla potrzeb planu restrukturyzacyjnego, w zwiazku z niepewnoscia zwiazana z faktyczng

skutecznoscia w zakresie wplywow, Diuznik nie zalozyl pozyskania kolejnych duzych klientéw.
PLANOWANE KOSZTY

Dluznik — w zwiazku z realizacja opisanej wyzej umowy — nie poniesie dodatkowych kosztow,

ponad biezace wynagrodzenia zwigzanc z dzialem sprzedazy oraz dzialem realizacji zlecen.

REDUKCJA KOSZTOW STALYCH

Najwazniejsze kluczowe stale koszty Dluznika dotycza wynagrodzen, czynszu najmu powierzchni
biurowej oraz najmu samochodéw marki Fiat 500. W zakresie wszystkich trzech parametrow

Dluznik przedsiewzial (badZ zamierza rozpoczac) stosowne dzialania, 1 tak:
1. WYNAGRODZENIA

Choc¢ Dluznik przeprowadzil do tej pory znaczng redukcje zatrudnienia, planowane sa kolejne
zwolnienia w okresie najblizszych 3 miesi¢cy. Chodzi gléwnie o przedstawicieli handlowych
(docelowo  Dluznik upatruje szans powodzenia restrukturyzacji jedynie na podstawie
wynagrodzenia za efekt, jesli chodzi o dzial handlowy) oraz kilka oséb zwiazanych z dzialem

realizacji zlecen i reklamy. Planuje sig, aby od grudnia 2018 roku, miesi¢czny poziom wynagrodzen
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Nie przewiduje si¢ dodatkowych kosztéw zwigzanych z tym procesem.
2. NAJEM POWIERZCHNI BIUROWE]

Dluznik wynajmuje powierzchni¢ biurows przy ulicy Grochowskiej 306/308 w Warszawie.
Z uwagi na fakt, 1z w ciagu ostatnich kilku miesigcy istotnie obnizono poziom zatrudnienia, obecne
biuro jest zbyt duze. W zwiazku z powyzszym Zarzad Dluznika bedzie dazyl do polubownego
rozwijzania umowy z wynajmujacym tak, aby od grudnia 2018 roku mozliwy byl najem biura, w

lacznej kwocie nie przekraczajacej 18 tys. zl netto miesiecznie.

Cho¢ Dhuznika i wynajmujacego obowiazuje wicloletnia umowa, w zwiagzku z bardzo trudna
sytuacja finansowa Dluznika nie przewiduje si¢ dodatkowych kosztéw zwigzanych z tym procesem.
Zaklada si¢, ze wynajmujacy znajdzie nowego najemce i polubownie rozwizze umowe z

Dtuznikiem, rozliczajac posiadana kaucje.
3. NAJEM SAMOCHODOW MARKI FIAT 500

Do korica sierpnia 2018 roku Dhuznik planuje przekazaé wszystkie 40 samochodéw marki Fiat 500
do instytucji finansujacej — Idea Fleet, na podstawie otrzymanego w sierpniu 2018 roku pisma

o rozwigzaniu umowy najmu dhugoterminowego.

Na te) podstawie Dhuznik przyjal zalozenie, iz poczawszy od wrzesnia 2018 roku nie bedzie

zobowiazany do zaplaty miesi¢cznych faktur za najem dlugoterminowy.
PLANOWANE KOSZTY

W zwigzku z umownymi zapisami zalozono, iz Dluznik zmuszony bedzie zaplacic kwote okolo
2,5 tys. zl netto na rzecz finansujacego, tytulem spadku wartosci samochodu, strat na kontrakcie
czy tez innych kosztow zwigzanych ze sprzedaza samochodéw. Dodatkowo przyjeto zalozenie, ze
w skali miesiaca finansujacemu uda sie sprzedac 5 samochod6w i na tej podstawie wystawiane beda

faktury rozliczajace poszczegolny kontrakt, w kwocie 2,5 tys. z1 za kazdy samochéd.

Ponad wyzej opisane $rodki restrukturyzacyjne i szacowane ich koszty, plan

restrukturyzacyjny zawiera réwniez szacowane koszty postepowania restrukturyzacyjnego

Szacowane koszty zwigzane ze skutecznym wdrozeniem postgpowania restrukturyzacyjnego,
wynikajace z ustawy Prawo Restrukturyzacyjne z dnia 15 maja 2015 r. wraz z poézniejszymi

zmianami Dluznik szacuje na:



® Koszty wynagrodzenia Nadzorcy sadowego (szacunkowa wysokosé — 106.280,25

zlotych):
czgs¢ zalezna od liczby wierzycieli — 8 podstaw — 34.009,68 zlotych;
czg¢s¢ zalezna od sumy wierzytelnosci — 10 podstaw — 42.512,1 zlotych;

cz¢s¢ zalezna od rodzaju postepowania, zakresu czynnosci i nakladu pracy — 7 podstaw —

29.758,47 zlotych
oplata od wniosku o otwarcie postgpowania — 1.000,00 zlotych;
zaliczka na wydatki postepowania — 4.251,21 zlotych;

koszty niezbedne do przeprowadzenia postepowania zwigzane m.in. z obsluga
Zgromadzenia Wierzycieli, dokonywaniem zawiadomien wierzycieli, dokonywaniem

obwieszczen — Iacznie okolo 8.000,00 zlotych.




VI. Harmonogram wdroZenia §rodkéw restrukturyzacyjnych
oraz ostateczny termin wdrozenia planu
restrukturyzacyjnego

Harmonogram wdrozenia srodkow restrukturyzacyjnych zaklada nastepujacy plan dziatania:

DOKAPITALIZOWANIE DEUZNIKA

Pozyskanie kwoty 3 mln zI — do korica listopada 2018

Pozyskanie kwoty 1 mln z} — do korica stycznia 2019

KONCENTRACJA AKTYWNOSCI NA RYNKU WIELKIE] BRYTANII I EUROPY
ZACHODNIE]

Nawiazanie wspolpracy z osoba pozyskujaca nowych klientéw — sierpiert 2018
Rozpoczgcie pozyskiwania nowych klientéw — wrzesien 2018

Osiagnigcie stalego poziomu miesigcznego nowo pozyskanych pakietéw w ilosci 15 sztuk — styczen
2019.

NAWIAZANIE WSPOELPRACY W RAMACH GRUPY KAPITALOWE] ZE SPOLKA Z
BRANZY MARKETINGU SENSORYCZNEGO

Podpisanie umowy z klientem przez spotke z Grupy Kapitalowe) — wrzesien 2018
Rozpoczecte swiadezenia ustug — pazdziernik 2018

Zakonczenie swiadczenia ustug — pazdziernik 2019.

NAWIAZANIE WSPOLPRACY Z KLIENTEM OGOLNOPOLSKIM, POSIADAJACYM
SIEC KILKUSET PUNKTOW, DLA KTORYCH DEUZNIK PRZYGOTUJE STRONY
INTERNETOWE I PODSTAWOWE FUNKCJONALNOSCI

Podpisanic umowy z klientem — przelom sierpnia i wrzesnia 2018

Rozpoczecie Swiadczenia ustug — wrzesien 2018.

REDUKCJA KOSZTOW STALYCH

Wynagrodzenia: zwolnienia w okresie sierpien i wrzesier 2018 roku, z efektywnym wplywem na

wynik poczawszy od grudnia 2018 roku.
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Najem biura:
- rozmowy dotyczace polubownego przedterminowego rozwiazania umowy — wrzesien 2018,
- nizsze koszty wynajmu biura — od grudnia 2018 roku.

Najem samochodéw: oddanie samochodéw w sierpniu 2018 roku.



VII. Informacja o zdolnosciach produkcyjnych
przedsigbiorstwa dtuznika, w szczegolnosci o ich
wykorzystaniu i redukcji

W zwiazku z tym, 1z Dluznik swiadczy ustugi w zakresie Internetu, zdolnosci produkeyjne Spolki

mierzone s3 w zakresie:
- skladu osobowego oraz kompetencji,

- narzedzi niezbednych do wykonywania ustug.

SKE£AD OSOBOWY I KOMPETENCJE
Na moment przygotowania planu restrukturyzacyjnego, taczna liczba pracownikéw zatrudnionych
na podstawie umowy o prace wynosi okolo 30 0s6b (w miesiacu, w ktérym sporzadzono niniejszy

dokument). Sklad osobowy podzielié¢ mozna na nastgpujace dzialy wewnetrzne:
- dzial sprzedazy (pozyskiwanie nowych klientéw): 3 osoby,

- dzial realizacji zlecen (produkceja strony internctowej i narzedzi): 8 oséb,

- dzial obstugi klienta (komunikacja z klientem w trakcie trwania ustugi): 7 oséb,
- dzial utrzymania klienta (przedtuzenia pakietow): 3 osoby,

- dzial finansow 1 administracji: 9 osob.

Poza dzialem sprzedazy, ktory w calosci zostanie zastapiony osobami/instytucjami
wynagradzanymi za efekt (pozyskanie nowego klienta), zgodnie z wiedza Zarzadu Dluznika,
obecna struktura zatrudnienia znajduje si¢ na minimalnym poziomie, dajacym mozliwosé
kontynuowania swiadczenia ustug w niezmienionej formie i o poréwnywalnej jakosci. Nalezy mieé
na uwadze, iz puntem wyjsciowym w zakresie redukcji zatrudnienia byla liczba 0séb zatrudniona
na podstawie umowy o prac¢ w liczbie 104 oséb na koniec wrzesnia 2017 roku. Dhuznik

zredukowal zatem liczb¢ pracownikéw o okolo 70%.

Dodatkowo Spélka posiada podpisane umowy cywilnoprawne, na podstawic ktérych $wiadczone

sq ustugi w zakresie grafiki, thumaczen, zdjeé, etc.
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NARZEDZIA NIEZBEDNE DO REALIZACJI USLUG
WYNAJEM BIURA

W chwili obecnej Dluznik wynajmuje powierzchni¢ biurows o powierzchni ponad 500 m2. 7 uwagi
na fakt, iz na przelomie ostatniego roku dokonano istotnej redukcji zatrudnienia, wielko$é
powierzchni jest nadmierna w stosunku do potrzeb. Zamierzeniem Zarzadu Dluznika jest zmiana
wynajmowanej powierzchni na mniejsza i tafsza. Szczegoly opisano w rozdzialach V i VI
niniejszego dokumentu.

SPRZET KOMPUTEROWY

Dluznik posiada cz¢s¢ nieuzywanych komputeréw, ktére wykorzystywane byly przez osoby juz

niepracujace. Na podstawie przeprowadzonej inwentaryzacji sprzetu komputerowego mozna

stwierdzi€, iz sprz¢t o wartosci szacunkowej okolo 25 tys. z moze zostac sprzedany.

Ponadto Dluznik posiada podpisang umowe z dostawca ustug zarzadzania serwerami, dzigki ktorej
moze swiadczy¢ uslugi na dotychczasowym poziomie, a w razie koniecznosci zwickszenia
parametrow technicznych, Dluznik nie bedzie zobowiazany do zakupu nowych serweréw, a jedynie

ancksowania dotychczasowej umowy.
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VIIIL. Opis metod i Zrédet finansowania, w tym wykorzystania
dostepnego kapitatu, sprzedazy aktywow w celu
finansowania restrukturyzacji finansowych zobowigzan
udzialowcow i 0sob trzecich, w szczegoélnosci bankéw lub
innych kredytodawcow, wielko$ci udzielonej i
wnioskowanej pomocy publicznej oraz pomocy de
minimis i wykazania zapotrzebowania na nig

Glowne zrédla finansowania dotyczace prowadzonej dzialalnosci gospodarczej jak i ukladu,

podzielic mozna na nast¢pujace pozycje:

1. Podwyzszenie kapitatu akeyjnego — konwersja cz¢sci wierzytelnosci na akcje nowej emisji;
zgodnie z propozycjami ukladowymi, akcje nowej emisji zostang objete przez wierzycieli

z grupy 11, III 1 IV, ktorych wierzytelnosci opiewaja na 1aczng kwote okoto 9,3 min zl,
£rupy ) ) P ]

2. Pozyskanie zewnetrznego finansowania w kwocie 4 mln z1, z czego zaklada si¢ pozyskanie

3 min zl w IV kwartale 2018 roku oraz 1 mln z! w I kwartale 2019.

3. Optymalizacja biezacej dzialalnosci operacyjnej Dluznika, zapewniajaca wypracowanie
nadwyzek finansowych na pokrycie biezacych wydatkéw oraz splate wierzytelnosci,

zgodnie z propozycjami ukladowymi,

4. Sprzedaz majatku Dluznika; w zwiazku z trudna sytuacja finansowsg nicktorych
podmiotow, w ktorych Spotka posiada zaangazowanie kapitalowe, Zarzad Dluznika
zalozyl dla potrzeb niniejszego planu restrukturyzacyjnego, iz sprzedaz udzialéw czy akeji
ktéregokolwiek z podmiotéw Grupy Kapitalowej, nie bedzie miala dodatniego wplywu

na przeplywy pieni¢zne.

Dluznik podejmowal historycznie wiele prob sprzedazy czesci naleznosci, jednakze z uwagi na ich
istotne rozproszenie, relatywnie niewielkie kwoty przypadajace na poszczegdlnych klientéw oraz
sposob rozliczen (faktura z odroczonym terminem platnosci, przypadajacym na kilkanascie
miesigey) wydaje sig, ze w chwili obecnej nie ma realnej mozliwosci sprzedazy tych wierzytelnosci.
Niemniej jednak Dluznik nawigzal w 11T kwartale 2018 roku wspolprace z firma windykacyjna,
ktéra wynagradzana jest na zasadzie success fee za odzyskane naleznosci. Dluznik poklada
nadziej¢, ze doswiadczenie firmy windykacyjnej przelozy si¢ bezposrednio na odzyskanie czesci

przeterminowanych naleznosci.

Dluznik nie posiada wierzytelnosci z tytulu kredytow (krétko czy dlugo terminowych),

zaciagnigtych w instytucjach finansowych. W przeszlosci glownym zrédlem kapitalu pozyskanego

i\g Q-



na dynamiczny rozwoj byly podwyzszenia kapitalu akeyjnego, jak réwniez emisja obligacji
korporacyjnych.

W zakresie wielkosci wnioskowanej pomocy publicznej oraz pomocy de nunimis, Dluznik dolaczyl

do planu restrukturyzacyjnego test prywatnego wierzyciela (zalacznik nr 2).
Jednoczesnie Dluznik otrzymal w latach ubieglych pomoc de minimis w nastepujacej wysokosci:
- Zaklad Ubezpieczen Spolecznych — kwota 38.403,62 EUR, data 29 marca 2017 roku,

- Zaklad Ubezpieczen Spolecznych — kwota 53.357,32 EUR, data 23 maja 2016 roku.



IX. Projektowane zyski i straty na kolejne pigé lat oparte na co
najmniej dwdoch prognozach

Dla potrzeb projekeji rachunku zyskow i strat, jak rowniez przeplywéw pienieznych, przyjeto

nastepujace zalozenia:
1. Zawarcie ukladu w IV kwartale 2018 roku, a jego uprawomocnienie si¢ w 1 kwartale 2019 roku

2. Pozyskanie zewnetrznego finansowania dluznego w lacznej kwocie 4 mln zl =z
oprocentowaniem 10% p.a. W zwigzku z przygotowaniem dwéch scenariuszy (optymistycznego
i realistycznego), Dluznik przyjal jednolity harmonogram splat pozyskanego finansowania

dluznego, ktory przewiduje:
a. Karencje splat rat kapitalowych do korica 2020 roku
b. Splate nominalu w wysokosci 50 tys. zI miesi¢cznie w 2021 roku
c. Splate nominalu w wysokosci 70 tys. zI miesiecznie w 2022 roku
d. Splate nominalu w wysokosei 100 tys. zI miesigcznie w 2023 roku

e. Splate nominalu w wysokosci 120 tys. zI miesigcznie w 2024 roku, az do pelnego zwrotu

w grudniu 2024 roku.
3. Brak wyplaty dywidend ze spolek zaleznych.

4. Koncentracj¢ przyszlych publikacji pakietéw oferowanych uslug na rynkach krajow Europy
Zachodniej, przy zalozeniu oplaty jednorazowej zaréwno w momencie publikacji poczatkowej,
jak 1 w trakcie przedluzenia na kolejne okresy rozliczeniowe

5. Prognoze sporzadzono w cenach stalych
6. Podatek dochodowy (CIT) uwzgledniono po rozliczeniu historycznych strat podatkowych

7. Warianty prognozy (optymistyczny vs realistyczny) réznia sic w zakresie przychodéw
uzyskanych z tytulu $wiadczenia uslug w zakresie marketingu sensorycznego (obnizono
przychody o 33%) oraz w zakresie docelowej liczby pozyskiwanych klientéw na rynkach Europy
Zachodniej (obnizono docelowy poziom o 20%).

Prognozy finansowe na lata 2018 — 2028 stanowia zalacznik nr 1 do niniejszego planu.

W zwiazku z zakladanym okresem realizacji ukladu, Dluznik zalozyl prognoze 10-letnia do 2028
roku wlacznie, wedlug dwéch wariantéw. Jak opisano powyzej, watiant optymistyczny i realistyczny
roznia si¢ w zakresie przychodow uzyskanych z tytulu $wiadczenia uslug w zakresie marketingu
sensorycznego (obnizono przychody o 33%) oraz w zakresie docelowej liczby pozyskiwanych
klientéw na rynkach Furopy Zachodniej (obnizono docelowy poziom o 13%).

Ponizej zaprezentowano dane w zakresie przychodéw, wplywéw oraz stanu $rodkow pieni¢znych
w okresie (w tysigcach zlotych). Nalezy zaznaczy¢, iz w zakresie wydatkéw ponizsze zestawienie nie
zawiera splat wierzytelnosci ukladowych, ktorych harmonogram splat powstal na bazie
wygenerowanych nadwyzek operacyjnych w poszczegélnych latach.



Poczatkowy stan srodkéw pienigznych wykazany na koniec lipca 2018 w kwocie -2.600 tys. zl

wynika z:
a. Ubezpieczen spolecznych w cz¢éci finansowanej przez pracownika — kwota 1.075
tys. zk; zgodnie z ustawa Prawo Restrukturyzacyjne, zobowiazania te nie wchodza
do ukladu, w zwiazku z czym Dluznik wyodrebnil je jako wierzytelnosci do splaty
przed rozpoczeciem splaty wierzytelnosci z ukladu,
b. Niesplaconych wierzytelnosci powstalych po otwarciu PPU — kwota 1.525 tys. zl.
Wariant optymistyczny Wariant realistyczny
Stan srodkéw Stan $rodkow
pienieznych na pienieznych na
w tys. zt Przychody | Wplywy Wydatki koniec okresu Przychody | Wplywy Wydatki koniec okresu
VIl 2018 - 2 600 - 2 600
Vil - X1 2018 2420 4963 2084 279 2343 4873 2076 197
2019 6 848 6125 4 936 1468 6 547 5734 4 872 1059
2020 6 596 5 441 4 664 2 245 6 228 4 995 4 605 1449
2021 6 833 5937 5129 3053 6 337 5 383 5072 1760
2022 7 024 6 296 5235 4114 6 435 5 666 5178 2248
2023 7 169 6 558 5449 5223 6514 5873 5 394 2727
2024 7278 6743 5459 6 508 6 576 6019 5410 3 336
2025 7 361 6 878 4 040 9 346 6 625 6 127 3992 5471
2026 7421 6 976 4 040 12 282 6 663 6 206 3992 7 685
2027 7 466 7047 4 040 15 289 6 691 6 263 3992 9 956
2028 7499 7098 4 040 18 347 6713 6 305 3 992 12 269
Dla sporzadzonego uproszczonego rachunku przeplywéw w obydwu wersjach, uwzgledniono
obstuge ukladu wedlug zaproponowanych propozycji ukladowych dla wyznaczonych grup
wierzytelnosci. Zgodnie z zalozeniami, splata grup wierzytelnosci publiczno-prawnych oraz
pozostalych wierzytelnosci z grupy V, odbedzie si¢ wedlug nast¢pujgcego harmonogramu:
Wariant optymistyczny
Wierzyciele publicznoprawni Wierzyciele pozostali (grupa V)
Kapitat Odsetki Wartos¢
Wartosé pozostaly | Odsetki | Spfata pozostajgce | kapitatu do Kapital do
w tys. zt kapitatu Splata do splaty | naliczone | odsetek | do sptaty splaty Splata splaty
Vil 2018 4 340 4 340 619 619 961 961
Vil - X1l
2018 4 340 4 340 145 764 961 961
2019 4 340 4 340 347 900 21 961 100 861
2020 4 340 62 4278 347 558 - 961 80 781
2021 4 340 386 3892 335 334 1 961 80 701
2022 4 340 600 3292 300 300 1 961 100 601
2023 4 340 649 2643 251 291 1 961 100 501
2024 4 340 703 1940 198 197 2 961 100 401
2025 4 340 1940 - 106 108 - 961 401 -
2026 - -
2027 -
2028 -
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Wariant realistyczny

Wierzyciele publicznoprawni Wierzyciele pozostali (grupa V)
Kapitat Qdsetki Wartosc
Wartosc pozostaly | Odsetki | Sptata pozostajace | kapitatu do Kapital do
w tys. zt kapitatu Splata do sptaty | naliczone | odsetek | do splaty splaty Splata splaty
Vil 2018 4 340 4 340 619 619 961 961
Vil - Xl
2018 4 340 4 340 145 764 961 961
2019 4 340 4 340 347 440 671 961 60 901
2020 4 340 4 340 347 440 578 961 60 841
2021 4 340 4 340 347 440 485 961 60 781
2022 4 340 4 340 347 360 472 961 40 741
2023 4 340 4 340 347 360 459 961 40 701
2024 4 340 4 340 347 440 366 961 60 641
2025 4 340 1101 3239 333 699 - 961 200 441
2026 4 340 1582 1657 218 218 - 961 200 241
2027 4 340 1657 - 88 88 - 961 241 -
2028 -




X. Imiona i nazwiska os6b odpowiedzialnych za wykonanie

uktadu

Osoba odpowiedzialng za wykonanie ukladu jest Prezes Zarzadu, Pan Dawid Martynowski.

XI. Imionainazwiska autorow planu restrukturyzacyjnego

Plan restrukturyzacyjny sporzadzony zostal przez wewnetrzny zespol Dhuinika powolany dla

potrzeb przeprowadzenia restrukturyzacji, pod nadzorem nadzorcy sadowego Katarzyny Uszak

oraz kierownictwem Prezesa Zarzadu Dluznika, Pana Dawida Martynowskiego.

XII. Data sporzadzenia planu restrukturyzacyjnego

Plan restrukturyzacyjny sporzadzony zostal w dniu 31 sierpnia 2018 roku.

— _{ / ’?" /@;A—-t&

Dawid Martynowski
Prezes Zarzadu

Katarzyna Uszak
nadzorca sagdowy

ZALACZNIKI:
1. Projekeje finansowe na lata 2018 - 2028
2. Propozycje ukladowe

3. Test prywatnego wierzyciela
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ZALACZNIK NR 1
PLAN RESTRUKTURYZACYJNY FACHOWCY.PL VENTURES S.A. W RESTRUKTURYZACJI

WARIANT OPTYMISTYCZNY

Rachunek zyskow i strat

w tys, zt VilL- X1 2014 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028
Przychody 2420 6848 6 596 6 833 7 024 7 169 7278 7 361 7421 7 466 7 499
Koszty operacyjne, w tym: 1717 3 838 3707 3 682 3676 3676 3 676 3 676 3676 3676 3676
amortyzacja 13 26 16 6 - = = - - - =
zuzycie materiatdéw i energii 15 36 36 36 36 36 36 36 36 36 36
usiugi obce 793 1796 1675 1660 1 660 1660 1660 1660 1660 1660 1660
wynagrodzenia z narzutami 871 1920 1920 1920 1920 1920 1920 1920 1920 1920 1920
pozostate koszty 25 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60
Zysk/strata na sprzedazy 703 3010 2 890 3151 3 348 3493 3603 3 685 3746 3790 3823
Przychody finansowe - - - - - - . = = - =
Koszty finansowe 208 747 747 702 594 442 256 106 - = -
Wynik brutto 495 2263 2143 2449 2754 3052 3 347 3579 3 746 3790 3823
Podatek - - - - - - 636 680 712 720 726
Wynik netto ) 495 2 263 2143 2449 2754 3052 2711 2 899 3034 3070 3097

Srodki pienigzne - zatozenia

VI 2018 /1l - Xil 2011 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028
Wpiywy - 4 963 6125 5441 5937 6 296 6 558 6743 6878 6 976 7047 7098
Wydatki - 2084 4 936 4 664 5129 5235 5449 5459 4 040 4 040 4 040 4 040
Srodki pienigzne w okresie - 2879 1189 778 808 1061 1109 1284 2838 2936 3007 3058
Srodki pienigzne narastajaco - 2600 279 1468 2245 3053 4114 5223 6 508 9 346 12 282 15 289 18 347
WARIANT REALISTYCZNY
Rachunek zyskéw i strat
w tys. z{ VIl - X1 201 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028
Przychody 2343 6547 6228 6 337 6 435 6514 6 576 6 625 6 663 6 691 6713
Koszty operacyjne, w tym: 1717 3790 3659 3634 3628 3628 3628 3628 3 628 3628 3628
amortyzacja 13 26 16 6 - - i ~ - = -
zuzycie materialéw i energii 15 36 36 36 36 36 36 36 36 36 36
usiugi obce 793 1748 1627 1612 1612 1612 1612 1612 1612 1612 1612
wynagrodzenia z narzutami 871 1920 1920 1920 1920 1920 1920 1920 1920 1920 1920

ozostale koszty 25 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60

Zysk/strata na sprzedazy 625 2757 2570 2703 2 807 2 886 2949 2998 3035 3 064 3085
Przychody finansowe = - - “ o = = = = o -
Koszty finansowe 208 747 747 715 642 538 406 333 218 88 5
Wynik brutto 418 2010 1823 1988 2165 2348 2 543 2 665 2818 2976 3 085
Podatek - - - - - - 483 506 535 565 586
Wynik netto 418 2010 1823 1988 2165 2 348 2 060 2158 2282 2410 2 499
Srodki pienigzne - zatozenia

VIL2018 7l - Xl 201t 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028
Wplywy - 4 873 5734 4 995 5383 5 666 5873 6019 6127 6 206 6263 6 305
Wydatki - 2076 4 872 4 605 5072 5178 5394 5410 3992 3992 3992 3992
Srodki pieniezne w okresie - 2797 862 390 312 488 479 609 2135 2214 2271 2313

Srodki pienigzne narastajaco - 2600 197 1059 1449 1760 2248 2727 3336 5471 7685 9 956 12 269




