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Developer, ktéry chciatby rozpocaé wspotpracg z migdzynarodowym inwestorem musi
potozyé nacisk na proces transakcyjny. Najistotniejszymi ¢go elementami %
profesjonalnie  przygotowane materialy sprzedzowe, analiza optacalnéci

przedsigwzigcia oraz sprawne zaradzanie procesem inwestycyjnym.

W zwiazku z dynamicznym rozwojem polskiego sektora emerginawialnej, a w
szczegolnéci energetyki wiatrowej, coraz wgej zagranicznych inwestorow, nie tylko
brarvowych ale i finansowych, interesuje ¢sirodzimym rynkiem. Aby skutecznie
sfinalizowa transakaj szczegodlnie istotny jest profesjonalnie przepr@eay proces

transakcyjny

Proces taki powindimy zaca¢ od utworzenia spotki celowej dla pojedynczego gktj. Jest
to istotne, gdy transakcja nabycia udziatéw w takiej spotce jestcznie bardziej bezpieczna
oraz korzystniejsza z podatkowego punktu widzemtazakup aktywow w postaci projektu
farmy wiatrowej. Nasfpnym etapem jest skompletowanie éalcdokumentacji projektowe]
oraz stworzenie dokumentu opigtggo etapy projektu, ktore udate §iz zrealizowa oraz
te ktore pozostaty do finalizacji p. Doddego z punktéw w tym zestawieniu naleahczy
odpowiednie dokumenty potwierdzee ukaczenie danego etapu lub planowadat jego

zrealizowania.

Kolejnym krokiem w procesie transakcyjnym jest séweanie projektu do odpowiednich
inwestoréw. Na tym etapie ¢zto warto skorzystaz ustug profesjonalnej firmy doradczej, co
prawda podwysza to koszty sprzegha projektu, z drugiej strony natomiast znacznie
zwicksza szans sukcesu transakcji oraz uzyskania korzystnej ceeli chcielibysmy
jednak samodzielnie przeprowaél1¢ czes¢ procesu, kluczem do sukcesu, w szczed@ino
jesli projekt kierujemy do inwestoréw finansowych nmmapcych specyfiki bragy, jest



przygotowanie modelu finansowego, zawigcago koszty ukiaczenia projektu,

prognozowane zyski oraz analiaptacalnéci przedsgwziccia.

Po stworzeniu modelu finansowego, gpsalym krokiem jest przygotowanie atrakcyjnych
graficznie materialtdw sprzedlawych, ktore kdziemy dystrybuowa do inwestoréw. By
umazliwi ¢ dotarcie do inwestorow zagranicznych, materialgdeinny zosté przygotowane
zarOwno w ¢zyku polskim jak i angielskim oraz powinny zawiersgjwazniejsze informacje

dotyczce projektu, rynku oraz syntetyczny wygiz modelu finansowego.

Majac przygotowane materiaty sprzedave powinnémy rozpocaé¢ ich dystrybua wsrod
potencjalnych zainteresowanych oferszczegdlnie istotny jest dept do szerokiej bazy
inwestoréw oraz znajondé ich kryteriow inwestycyjnych, dlatego réwuieskorzystanie z

ustug profesjonalnego doradcy medby¢ na tym etapie korzystne.

Jezeli uda nam si pozysk& inwestorow potencjalnie zainteresowanych nabygpojektu
przechodzimy do fazy negocjacji warunkéw transakfjia tym etapie musimy sobie
odpowiedzié na pytanie jak wyobramy sobie nagzrole po transakcji czy chcieliByny
dalej zaradza projektem czy pozostawidalsze zargzanie inwestorowi i jak chcielibgny
ustrukturyzowdé transakgj, czy na przyklad uzateiamy cer projektu od przysziej
produkcji energii z wyprodukowanej farmy — taka &tokcja mae znaczco podniéc zyski
sprzeday projektu jeeli jestamy pewni co do wietrzrigi na dzialce na ktorej

zlokalizowany jest projekt.

Ostatnim etapem procesu sprzadaprojektu farmy wiatrowej jest podpisanie umow
transakcyjnych. Bardzo wae jest aby na finalnym etapie transakcji skorzystaustug
profesjonalnej kancelarii prawnej, megj dédwiadczenie na tym rynku. Jest co prawda na
pozér rozwizanie drasze natomiast biac pod uwag potencjalne straty wynikage zezle

skonstruowanych uméw koszty te warto jest p@hie
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