Rozdziat V — Dane o Dziatalnosci Emitenta

ROZDZIAL V DANE 0 DZIALALNOSCI EMITENTA
1. Podstawowe dane na temat dziatalnosci Emitenta
1.1. Ogdlna charakterystyka dziatalnosci Eurocash

Emitent prowadzi pod marka ,Eurocash” najwiekszg pod wzgledem liczby placéwek, niezalezng sie¢ dyskontowych
hurtowni samoobstugowych typu cash & carry (Dyskonty Cash & Carry) dziatajacg na terenie catego kraju i jedng
z trzech najwiekszych pod wzgledem wartosci sprzedazy produktéw FMCG (po Makro i Selgros). Na dzien aktualizacji
Prospektu sie¢ handlu hurtowego Eurocash obejmuje 83 Dyskonty Cash & Carry, z ktérych 65 zarzadzane sg
bezposrednio przez Eurocash, natomiast 18 prowadzonych jest na podstawie uméw agencyjnych. Dyskonty Cash &
Carry, dziatajace na podstawie umowy agencyjnej, prowadza dziatalnos¢ handlowg wytacznie towarami stanowigcymi
wiasnos$¢ Eurocash i przekazanymi agentom do sprzedazy.

Sprzedaz w Dyskontach Cash & Carry prowadzona jest w systemie samoobstugowym tzw. cash & carry, i jest
skoncentrowana na dostarczaniu wyselekcjonowanego, stabilnego asortymentu produktéw o szybkiej rotacji (gtéwnie
artykutdow spozywczych, napojow bezalkoholowych, alkoholi, papieroséw oraz chemii gospodarczej i kosmetykéw) dla
matych i srednich sklepéw spozywczych, ponizej 300 m? powierzchni sprzedazy. Forma zakupdéw ,cash & carry’
oznacza, ze klienci sami kompletujg swoje zakupy, ptaca za nie gotowkg oraz we wiasnym zakresie transportujg
zakupiony towar.

Wiekszos¢ Dyskontéw Cash & Carry Eurocash zlokalizowana jest w miejscowosciach sredniej wielkosci (pow. 50.000
mieszkancoéw), w ktérych Eurocash jest w stanie osiagng¢ wiekszy udziat w rynku. Dyskonty Cash & Carry Eurocash
lokalizowane sg takze w wiekszych miastach, gdzie w opinii Zarzgdu Emitenta skutecznie konkurujg z innymi duzymi
hurtowniami.

Eurocash jest takze franczyzodawca sieci sklepéw ,abc” — wedtug danych miesiecznika Handel (8 i 9/2004 r.)
najwiekszej pod wzgledem liczby placowek, markowej sieci lokalnych sklepéw spozywczych, liczacej na koniec lipca
2004 r. 1.849 sklepéw dziatajgcych pod marka ,abc”. Gtéwnym celem rozwoju sieci sklepéw ,abc” jest pozyskanie
stabilnej grupy wiarygodnych klientéw dokonujacych znacznych zakupéw w Dyskontach Cash & Carry.

Kazdy sklep ,abc” posiada swobode w wyborze dostawcow (zaréwno w odniesieniu do produktéw nie oferowanych, jak
i znajdujacych sie w ofercie Eurocash), samodzielnie decyduje o asortymencie sprzedawanych produktéw oraz okresla
ceny sprzedazy produktéw. Taka strategia opiera sie na zatozeniu, ze wtasciciele poszczegdlnych sklepow najlepiej
znajg potrzeby rynku lokalnego. Atrakcyjnos¢ Eurocash jako dostawcy dla sklepow ,abc” wynika z konkurencyjnych cen,
rabatéw, zaangazowania kierownika zarzgadzajgcego Dyskontem Cash & Carry i indywidualnych relacji z wtascicielem
sklepu oraz koordynacji dziatann marketingowych. Wsparcie udzielane przez Eurocash pozwala sklepom ,abc” na
osiggniecie przewagi konkurencyjnej oraz na rozwoj dziatalnosci tych sklepéw, co z kolei przyczynia sie do wzrostu
sprzedazy Eurocash.

Zdaniem Zarzadu, czynnikiem wyrézniajagcym Eurocash jest dostosowanie struktury biznesowej, oferty asortymentowej,
sposobu obstugi, ksztaltowania relacji z klientami i promocji $cisle do potrzeb docelowej grupy odbiorcow. Na rynku
dystrybucji hurtowej, o przewadze konkurencyjnej oraz mozliwosciach gtebszej penetracji rynku decyduje
w szczegolnosci poziom cen. Stad jednym z podstawowych zatozen strategii przyjetej przez Zarzad Emitenta jest
oferowanie klientom cen na jak najbardziej konkurencyjnym poziomie, co jest mozliwe dzieki Scistej kontroli poziomu
kosztéw dziatalnosci, bezposredniej wspétpracy z producentami oraz efektywnej organizacji logistyki.

W 2003 r. przy przychodach wynoszacych 1.374,5 min zt, zysk z dziatalnosci operacyjnej przed amortyzacjg (EBITDA)
wynidést 19,3 min zi, a zysk netto 4,1 min zt. Ten poziom wynikéw zostat osiagniety przez Eurocash w pierwszym roku
zarzadzania Spoétkg przez obecny Zarzad. Przeprowadzona restrukturyzacja zaowocowata istotng poprawg rentownosci
Spotki w 2003 roku, kontynuowang w 2004 roku. W okresie styczen — wrzesien 2004 r. Eurocash osiagnat przychody ze
sprzedazy w wysokosci 1.196,0 min zt, EBITDA w wysokosci 35,2 min zt oraz zysk netto na poziomie 17,1 min zt.

Przy zatozeniu, ze mozliwa bedzie realizacja zaktadanej strategii, Zarzad Eurocash oczekuje dalszej poprawy
zyskownosci w najblizszych latach, m.in. dzieki skalowanemu modelowi biznesowemu, wymagajagcemu minimalnych
nakfadow poczatkowych dla potrzeb dalszego rozwoju.
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Tabela V.1. Najwazniejsze dane finansowe i operacyjne Eurocash

1-1X 2004 1-1X 2003 2003 2002*
Przychody ze sprzedazy ogétem netto (tys. zi): 1.195.982 1.019.463 1.374.545 274.560
EBITDA (tys. zt) 35.247 11.360 19.284 (10.129)
Zysk (strata) z dziatalnosci operacyjnej (tys. zt) 21.527 1.418 5.879 (13.575)
Zysk / strata netto (tys. z}) 17.141 950 4.100 (10.402)
Liczba Dyskontéow Cash & Carry 83 80 80 80
Liczba zarejestrowanych klientéw cash & carry 68.019 66.270 65.905 68.900
Liczba sklepow w sieci ,abc” 1.838 1.733 1.781 1.864

* Spétka prowadzita dziatalno$¢ handlowg od X 2002 r.

Dane za 2001 rok nie zostaty zaprezentowane w powyzszej tabeli, poniewaz w 2001 roku w Spétka nie prowadzita dziatalno$ci
handlowe.

Zrédfo: Eurocash

1.2 Historia rozwoju Eurocash

Przedsiebiorstwo prowadzone obecnie przez Emitenta zostato w 1995 r. przejete przez portugalskg grupe dystrybucyjng
Jeronimo Martins, w ramach transakcji obejmujacej zakup 48 hurtowni i centrum dystrybucyjnego. W ciggu kilku
kolejnych lat grupa Jeronimo Martins przeprowadzita znaczng reorganizacje dziatalnosci hurtowni cash & carry
dziatajgcych pod markg ,Eurocash”. Grupa Jeronimo Martins rozwijata rownolegle swojg dziatalno$¢ w zakresie handlu
detalicznego w postaci sieci sklepéw dyskontowych Biedronka i opierata sie na hurtowniach cash & carry jako na
hurtowym dostawcy wielu produktéw dla swojej sieci sklepéw dyskontowych. W wyniku strategicznych zmian, ktére
zaszly w grupie Jeronimo Martins w okresie 1998-2001, nastgpito: (i) wchtoniecie w 1998 roku sieci Biedronka
w strukture Jeronimo Martins Dystrybucja, co spowodowato spadek zakupéw od istotnego klienta ,Eurocash” (sie¢
Biedronka zaczeta by¢ zaopatrywana bezposrednio przez dostawcoéw Jeronimo Martins Dystrybucja) i wpltyneto na
decyzje o stworzeniu wtasnej sieci detalicznej (pdzniej nazwanej ,abc”); (ii) wydzielenie nie strategicznych dziatalnosci,
w tym dziatalnosci Dyskontéow Cash & Carry pod marka ,Eurocash”, wéwczas dziatu w strukturach grupy Jeronimo
Martins, ktory (podobnie jak cata grupa Jeronimo Martins w tym okresie) przynosit straty na poziomie operacyjnym.

Pod koniec 2002 r. zorganizowana czes$¢ przedsigbiorstwa, na ktdre sktadaly sie wszelkie prawa i obowigzki zwigzane
z prowadzeniem dziatalnosci w formie sieci Dyskontéw Cash & Carry pod marka ,Eurocash”, zostata wniesiona aportem
do spotki Eurocash Sp. z 0.0., ktérej jedynym udziatowcem byt Jeronimo Martins Dystrybucja.

W dniu 4 marca 2003 r. obecny Prezes Zarzadu Emitenta pan Luis Manuel Conceicao do Amaral, ktéry wczesniej byt
zaangazowany w zarzgdzanie dziatalnoscig ,Eurocash”, i kontrolowane przez niego spotki Politra i Kipi, kupili od
dotychczasowych wspdlnikow prawie wszystkie udziaty w Spotce. Jeden udziat pozostat wlasnoscig Jeronimo Martins
Dystrybucja.

Po przejeciu Eurocash, nowy zarzad skupit swoje dziatania na poprawie rentownosci. Restrukturyzacja zasadniczo
obejmowata nastepujace dziatania (blizej opisane w pkt. 2 Rozdziatu VI): (a) restrukturyzacje kosztéw i centralizacje
operacji, (b) restrukturyzacje sieci sklepéw ,abc” poprzez skupienie sie na korzystniejszych lokalizacjach,
(c) wprowadzenie nowego systemu motywacyjnego pracownikéw, (d) przedefiniowanie koncepcji sprzedazy hurtowej.

Wynikiem przeprowadzonych dziatan restrukturyzacyjnych byto stworzenie koncepcji Dyskontu Cash & Carry, ze
strukturg zarzadzania pozwalajgcg na motywowanie pracownikéw, kontrole i efektywne dziatania, przy niskich kosztach
dziatalnosci i naktadach inwestycyjnych, oraz zrestrukturyzowang siecig sklepow ,abc”.

2. Charakterystyka podstawowego rynku dziatalnosci i otoczenia Emitenta

Podstawowym rynkiem dla Eurocash jest rynek dystrybucji detalicznej FMCG w kanatach tradycyjnych — w przypadku
Emitenta tworzg go gtéwnie zakupy hurtowe matych sklepéw o powierzchni ponizej 300 m?, w kategoriach artykutow
spozywczych, napojow, alkoholi, wyrobéw tytoniowych oraz artykutéw chemii gospodarczej i artykutéw higienicznych,
ktore Eurocash posiada w swojej ofercie.

Pozycja konkurencyjna Eurocash na polskim rynku zalezy w duzej mierze od nastepujacych czynnikéw:

= wielkosci i perspektyw rozwoju polskiego rynku dystrybucji detalicznej produktéw FMCG;
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] segmentaciji rynku i znaczenia tradycyjnych kanatéw dystrybuciji; oraz

] wielkosci, struktury i przemian na polskim rynku dystrybucji hurtowe;.

2.1. Rynek dystrybucji detalicznej produktow FMCG w Polsce

Wedtug badan przeprowadzonych przez firme CAL, polski rynek FMCG w roku 2003 szacowany jest na okoto 128 mid
zt, wobec 119-123 mid zt w 2001 r. Dominujgca kategorig produktowg na tym rynku jest zywnosé i napoje
bezalkoholowe, na ktére w roku 2003 przypadato okoto 72% rynku, tj. 92 mid zt.

Wykres V.1. Rozwdj rynku dystrybucji detalicznej produktow FMCG w Polsce w latach 2001 - 2003
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Zrédto: CAL, 2002, 2004.

* Wartosc¢ rynku w 2001 jest podana przez CAL jako przedziat

Wykres V.2. Segmentacja produktowa rynku dystrybucji detalicznej FMCG w Polsce
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Zrédfo: Raport CAL, 2004, Spétka

2.2. Segmentacja rynku i znaczenie tradycyjnych kanatéw dystrybucji

Wedtug danych CAL, w 2003 r. okoto 75% dystrybucji produktéw FMCG (okoto 96 mid zl) odbywato si¢ za
posrednictwem tzw. podstawowych kanatéw dystrybucji detalicznej, do ktérych naleza:

= nowoczesne kanaty dystrybucji: hipermarkety, supermarkety i sklepy dyskontowe; oraz
= tradycyjne kanaty dystrybucji: sklepy spozywcze, sklepy specjalistyczne oraz sklepy kosmetyczne i chemiczne.

Pozostate 25% rynku (32 mlid z}) obstugiwane jest przez tzw. alternatywne kanaty dystrybucji FMCG: kanaty HoReCa
(hotele, restauracje, gastronomie), kioski, stacje paliwowe oraz sklepy typu ,convenience” (sklepy ,wygodne”, ktérych
asortyment i forma obstugi zostaty dostosowane do potrzeb okreslonego typu klienta).
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Tabela V.2. Definicje sklepéw w kanatach dystrybucji detalicznej FMCG

Kanaty dystrybucji

Typ sklepu

Definicja

% rynku

FMCG

Alternatywne

HoReCa

Hotele, restauracje, kawiarnie, puby, kluby nocne, fast food,
bary, punkty gastronomiczne dla podréznych

Kioski

Kioski sprzedajace gtéwnie prase, papierosy, bilety
autobusowe oraz inne artykuty (np. RUCH, Kolporter, In-
medio oraz prywatne)

Stacje benzynowe

Sklep na stacji benzynowej przeznaczony dla podréznych

Sklepy ,convenience”

Sklepy ,wygodne”, ktérych asortyment i forma obstugi
zostaty dostosowane do potrzeb okreslonego typu klienta

25%

Nowoczesne

Hipermarkety

Sklep o powierzchni sprzedazy powyzej 2.500 m?,
sprzedajacy zywnos$¢ oraz czesto inne towary konsumpcyjne
i artykuty przemystowe

Supermarkety

Sklep o powierzchni sprzedazy 300-2.499 m?, sprzedajacy
w wiekszosci zywnos$¢ oraz czesto produkty chemiczno-
kosmetyczne o ograniczonym asortymencie

Sklepy dyskontowe

Sklep o powierzchni sprzedazy 300-1.000 m? sprzedajacy
w  wiekszosci zywnos¢ oraz produkty chemiczno-
kosmetyczne o ograniczonym asortymencie (do ~1000 SKU)
i przy niskim poziomie obstugi

27,7%

Podstawowe

Tradycyjne

Spozywcze duze

Sklep o powierzchni sprzedazy 100-300 m?, sprzedajacy
w wiekszosci zywno$¢ oraz czesto inne produkty
chemiczno-kosmetyczne o ograniczonym asortymencie

Spozywcze $rednie

Sklep o powierzchni sprzedazy 40-100 m?, sprzedajacy
w wigkszosci zywnos$¢ oraz czesto produkty chemiczno-
kosmetyczne o ograniczonym asortymencie

Spozywcze mate

Sklep o powierzchni sprzedazy ponizej 40 m?, sprzedajacy
w wiekszosci zywnos$¢ oraz czesto produkty chemiczno-
kosmetyczne o ograniczonym asortymencie

Spozywcze
specjalistyczne

Sklep sprzedajacy tylko jedng kategorie produktow
zywnosciowych, np. warzywno-owocowy, migsny, rybny,
monopolowy

47,3%

Zrédio: CAL 2004, Emitent
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Rys. V. 3. Segmentacja polskiego rynku FMCG w 2003 r.
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Zrédto: CAL 2004, Spétka

W zakresie podstawowych kanatéw dystrybucji, pomimo wzrostu znaczenia nowoczesnych kanatéw dystrybucji, na
polskim rynku wcigz dominujg kanaty tradycyjne (mate, srednie i duze sklepy spozywcze oraz sklepy specjalistyczne),
zarowno pod wzgledem wartosci sprzedazy (63% w 2003 r.), jak i ilosci sklepow. Wedtug danych CAL, sposréd
funkcjonujacych w 2003 r. 117.461 detalicznych sklepow spozywczych, do tradycyjnych kanatéw dystrybucji nalezato
115.231, natomiast do kanatéw nowoczesnych 2.230.

Tabela V.3. Rozwéj podstawowych kanatéw dystrybucji FMCG, 2001-2004

Zmiana %
Kanaly dystrybucji 2001 2002 2003 2004
2001-04
Hipermarkety 112 136 170 202 22%
Supermarkety 756 850 900 924 7%
Sklepy dyskontowe 1.000 1.050 1.160 1.274 8%
Duze i $rednie sklepy spozywcze 29.463 30.200 30.495 30.800 2%
Mate sklepy spozywcze 60.100 61.000 61.386 62.000 1%
Sklepy specjalistyczne 24.615 24.000 23.350 23.000 (2%)
tacznie 116.046 117.236 117.461 118.200 1%

Zrodto: CAL, Emitent

Wedtug szacunkéw CAL, tradycyjne kanaty dystrybucji beda w najblizszych latach wcigz dominowac¢ na rynku dystrybuciji
detalicznej w Polsce, a znaczenie kanatdw nowoczesnych wyrazone wielkoscig sprzedazy bedzie poréwnywalne
z tradycyjnymi kanatami dystrybucji nie wczesniej, niz w 2010 r.
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Rys. V.2. Koncentracja sprzedazy w tradycyjnych i nowoczesnych kanatach dystrybucji detalicznej
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Zrédito: CAL 2004, Spétka

Tak wysoki udziat tradycyjnych kanatow dystrybuciji zwigzany jest ze specyfika struktury demograficznej oraz preferenc;ji
konsumentow:

czynniki demograficzne: wedtug danych GUS, w 2003 r. 38,4% populacji mieszkato na terenach wiejskich,
w kraju istniato 478 miast posiadajacych mniej niz 10.000 mieszkancéw, oraz ponad 56.000 miejscowosci
wiejskich, w ktérych najwieksze znaczenie majq tradycyjne kanaty dystrybucji detaliczne;j;

niska mobilno$¢ ludnosci: wedtug danych GUS z 2003 r., tylko 2% ludnosci mieszkato w latach 1989-2002
(14 lat) w innym wojewddztwie; jednoczesnie w 2003 r. na 1000 mieszkancéw przypadato 294
zarejestrowanych samochodow, podczas gdy w Europie Zachodniej wskaznik ten wynosi 460; niska mobilnos¢
i brak samochodu zaweza percepcje ,bliskiej” okolicy, w ktdrej dokonuje sie codziennych zakupow;

warunki mieszkaniowe niesprzyjajgce przechowywaniu produktow: wedtug GUS, w Polsce w 2003 r. na osobe
przypadato 1,2 izby wobec podobnego wskaznika na poziomie ok. 2 w krajach zachodnioeuropejskich (dane
Eurostat); trudne warunki mieszkaniowe stymulujg czestsze dokonywanie mniejszych wartosciowo zakupéw.

Z uwagi na powyzsze czynniki, konsumenci w Polsce czgsciej dokonujg zakupdw o znacznie mniejszej wartosci, niz ma
to miejsce w Europie Zachodniej. Ponizsza tabela prezentuje poréwnanie wartosci i czestotliwosci zakupéw w Polsce
i w krajach Europy Zachodnie;j.

Tabela V.4. Wartosc¢ i czestotliwosé zakupdw w Polsce i w Europie Zachodniej

Rok 2003 Sredni roczny poziom wydatkéw Wartos¢ sredniego koszyka Roczna srednia

gospodarstwa domowego (EUR) zakupow (EUR) liczba zakupow
Wielka Brytania 2.898 21 138
Francja 4.346 34 128
Wtochy 3.729 15 247
Niemcy 2.934 13 229
Hiszpania 1.567 12 133
Polska 1.635 4 361

Zrédio: AC Nielsen 2004, Poland Entering EU, Retail & FMCG Trends

Ze wzgledu na podobng strukture demograficzna, rynek polski czesto poréwnywany jest do rynku hiszpanskiego.
Jednakze poréwnujac oba te rynki nalezy mie¢ na wzgledzie, ze budowa nowoczesnej struktury rynku detalicznego
w Hiszpanii zostata zapoczatkowana w 1984 r., wraz z wejsciem tego kraju do Unii Europejskiej. Pomimo, iz rynek
detaliczny w Hiszpanii jest bardziej dojrzaty niz rynek polski, a kraj ten od blisko 18 lat jest cztonkiem Unii Europejskiej,
udziat sklepéw tradycyjnych w hiszpanskim rynku FMCG jest szacowany na ok. 40% (dane CAL).
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W rozdrobnionym segmencie tradycyjnych kanatéw dystrybucji coraz wieksza role zaczynajg petni¢ zorganizowane sieci
matych sklepéw detalicznych. Naczelng przestanka funkcjonowania sieci sklepéw sg lepsze warunki dokonywania
zakupdw, mozliwos¢ oferowania konkurencyjnych cen oraz wspdlne dziatania marketingowe. Sposoéb dziatania i geneza
powstania sieci detalicznych sg zréznicowane. Wiele z nich powstato z inicjatywy silnych hurtowni, ktére dokonywaty
integracji niezaleznego handlu, tworzac zarazem baze statych klientéw. Przyktadami tego rodzaju sieci sg sie¢ matych
sklepéw ,abc” (hurtownia Eurocash), sie¢ marketdw spozywczych Lewiatan (hurtownia DLS), sie¢ matych sklepéw
detalicznych Groszek (hurtownia Eldorado) i sie¢ sklepéw spozywczych Chata Polska (hurtownia Marol). Druga grupg sa
sieci o genezie niezaleznej od hurtowni, np. Sie¢ 34 lub sieé sklepdw typu ,convenience” Zabka.

Wedlug danych miesiecznika Handel, najwiekszg siecig pod wzgledem wartosci przychoddéw, jest obecnie PSH
Lewiatan, ktorej przychody w 2003 sg szacowane na poziomie 2,89 mld zt. Poziom sprzedazy 2 miliardéw ztotych
przekroczony takze zostat takze w Sieci 34 oraz ,abc”. Wedtug oceny firmy GfK cytowanej przez miesiecznik Handel,
w calym rynku detalicznym FMCG udziat 116 najwiekszych franczyzowych i zintegrowanych sieci wyniést w 2003 r.
okoto 14%.

Tabela V.5. Najwieksze sieci detaliczne w Polsce*

taczna Szacunkowe
L. Lo . Liczba sklepow powierzchnia przychody sieci

Lp. Nazwa sieci Nazwa spoétki/zrzeszenia . ) i
1Q2004 sprzedazy sklepéw ze sprzedazy

1Q2004 (tys. m?) w 2003 r. (min zl)
1. »abc” Eurocash 1.755 140,4 2.140
2. PSH Lewiatan ZKiP Lewiatan'94 Holding S.A. 1.609 148,4 2.888
3. Zabka Zabka Polska S.A. 1.206 57,9 896
4. Sie¢ 34 Rabat Pomorze S.A. 945 113,4 2.182

Polska Sie¢ Handlowa Nasz Sklep

5. Nasz Sklep 288 46,6 409
S.A.
Polska Sie¢ . .
6. Lewiatan Detal Holding S.A. 327 48,3 629
Handlowa L.D.
7. Groszek Groszek Sp. z 0.0. (Eldorado S.A.) 300 33,0 385
8. Sklep dla Ciebie Stowarzyszenie Kupcow Polskich 250 21,3 320
9. IGA IGA Inc. (Mc Lane) 168 37,0 499

* Z uwagi na strukture organizacyjng nie uwzgledniono sklepéw Spotem

Zrédfo: Handel (8 i 9, 2004r.); strony internetowe sieci

2.3. Struktura i przemiany na polskim rynku dystrybucji hurtowej

Giéwnym zrodtem zaopatrzenia dla ponad 117 tys. sklepéw detalicznych istniejacych w tradycyjnych kanatach
dystrybucji w Polsce w 2003 r. sg hurtownicy prowadzajgcy aktywna dystrybucje oraz bezposrednie dostawy od znanych
producentéw produktéw markowych (np. Coca-Cola, Danone). Inne formy zaopatrywania rynku tradycyjnego obejmuja
zakupy w systemie cash & carry (zakupy gotéwkowe dokonywane przez wiascicieli sklepéw), van-selling (sprzedaz
prowadzona z samochodéw dostawczych) jak réwniez sprzedaz prowadzona za posrednictwem przedstawicieli
handlowych dziatajgcych na rzecz hurtowni.

Bazujgc na danych CAL, Emitent szacuje wielko$¢ rynku handlu hurtowego FMCG na poziomie okoto 60,5 mid brutto.
Sektor handlu hurtowego, ktéry do niedawna zdominowany byt przez duza liczbe matych lokalnych hurtowni, przechodzit
okres szybkiej konsolidacji na przestrzeni ostatnich kilku lat. £gczna liczba hurtowni zmniejszyta sie z okoto 20.000
w 1994 r. do okoto 9.000 obecnie i oczekuje sie, ze zmniejszy sie w ciggu najblizszych 5 lat do poziomu okoto 5.000
(prognozy CAL).

Zdaniem Zarzadu Emitenta, procesy konsolidacyjne na rynku hurtowym wynikajg z kilku czynnikéw powodujacych
wieksze oczekiwania wtascicieli sklepow w stosunku do efektywnosci i jakosci ustug. Producenci i importerzy preferujg
wieksze sieci, ktére sg w stanie zaoferowa¢ szersza dystrybucje i lepszg jako$¢ ustug, co wpltywa zarazem na ich
atrakcyjnos¢ dla klientow, czyli wtascicieli sklepéw. Presja konkurencyjna oraz rosngce wymagania (np. w zakresie
higieny) eliminujg mate, lokalne podmioty, ktére w dodatku nie sg w stanie zaoferowa¢ odpowiednich warunkow
cenowych. W miare, jak liczba matych hurtownikéw spada, udziat rynkowy i znaczenie duzych istniejacych sieci wzrasta.
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Wykres V.3. Liczba hurtowni w Polsce 1994-2002
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Zrédfo: CAL 2004

Efektem postepujacych dziatan konsolidacyjnych i wzrostu znaczenia duzych sieci jest duza koncentracja sprzedazy:
wedlug danych CAL za 2003 r., hurtownicy regionalni i ogdlnokrajowi reprezentujgcy ilosciowo 2% hurtowni
wygenerowali przeszto 40% sprzedazy wszystkich hurtowni.

Zdecydowana wigkszos¢ hurtowni dziatajacych obecnie na rynku dystrybucji FMCG to podmioty aktywne na matych
rynkach lokalnych (okoto 6.000 wedtug klasyfikacji CAL). Okoto 120 hurtowni dziata na rynkach regionalnych
i ponadregionalnych, a tylko 6 hurtowni ma zasieg ogélnokrajowy.

Tabela V.6. Uczestnicy rynku hurtowego produktéw FMCG w Polsce

Krajowi Ponadregionalni Regionalni Lokalni

Obecni w catym kraju i prowadzacy . . . . . . .
. Obecni w kilku regionach Majq silng pozycje regionalng  Aktywni na rynkach
aktywna sprzedaz w 16

T, i ) i prowadzacy sprzedaz i najczesciej prowadza lokalnych. Nie wspotpracujg
wojewoddztwach. Wspétpracujg . T, . , .
, ) ) w kilku wojewddztwach, aktywng sprzedaz tylko bezposrednio
bezposrednio z producentami. i L o, . . L
L . wspotpracujg Scisle z w 1 wojewddztwie. z producentami, ale dziatajg
Obejmujg miedzynarodowe sieci . i . A . L. .
. . producentami, czesto sg Wspoipracuja bezposrednio gtéwnie jako podhurtownicy,
hurtowe (Makro, Selgros) i inne firmy . . . . .
) o ) cztonkami grup z producentami, funkcjonujg czesto oferujac
z kapitatem polskim i zagranicznym o L. . L
) L hurtownikéw (np. Eldorado,  gtéwnie jako pojedyncze wyspecjalizowany
(Eurocash, Polski Tyton, Milo, 1 .
) DLS). firmy. 1-4 oddziaty. asortyment.
Centrum Alkoholi).
=~ 6 firm ~ 120 firm ~ 6 000 firm

Zrédto: CAL 2004

W obszarze handlu w systemie cash & carry, liderami konkurujacymi z Eurocash sg Makro, bedace czescig
niemieckiego Metro AG oraz Selgros, nalezacy do niemieckiego Rewe AG.

Model biznesowy obu tych sieci w pewnym zakresie odbiega jednak od charakteru dziatalnosci Eurocash. W obu
przypadkach handel prowadzony jest bowiem zaréwno na rzecz wtascicieli sklepéw, jak i odbiorcéw indywidualnych, co
wigze sie z konieczno$cig utrzymywania znacznie wiekszych obiektow, o powierzchni rzedu 15.000 m?, z asortymentem
rzedu 40.000 produktéw. Tak duze hurtownie wymagajg znacznych nakfadéw poczatkowych i ich istnienie jest
ekonomicznie uzasadnione tylko w relatywnie duzych miastach.

Na koniec 2003 r. Makro posiadato 20 hurtowni (jedna hurtownia zostata otwarta w 2004 r.), a Selgros 9. Obie sieci
konkurujg z Eurocash w zakresie zaopatrzenia wiascicieli sklepéw w duzych miastach, ale wzigwszy pod uwage obecng
strategie Eurocash, zdaniem Zarzadu Emitenta nie stanowig istotnej konkurencji w regionach kraju, w ktérych dostep do
tych hurtowni jest utrudniony.
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Rys. V.3. Obroty najwiekszych sieci hurtowych w Polsce
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Zrédfo: Handel

Innymi znaczacymi uczestnikami rynku o zasiegu regionalnym sa Milo (specjalizujace sie w handlu hurtowym produktami
tytoniowymi oraz produktami impulsowymi), MclLane (specjalizujgcy sie w zaopatrzeniu gtéwnie sklepow typu
,convenience” oraz stacji benzynowych), DLS oraz Eldorado (dziatajagce w regionie Polski potudniowo-wschodniej).
Ponizsza tabela przedstawia charakterystyke najwazniejszych uczestnikow rynku hurtowego.

Tabela V.7. Najwazniejsi uczestnicy rynku hurtowego produktéw FMCG

Srednia i Asortyment Dziatalnos¢
A Przychody ) . Liczba A o
Hurtownia powierzchnia . (liczba Lokalizacja cash &
(2003 r.) i hurtowni
hurtowni SKUs*) carry
Makro Cash & 2 . .
6.700 15.000 m 21 47.000 Duze miasta v
Carry
Milo 2.179 n/a 16 2.500 Duze miasta -
Selgros 1.966 12.000 m? 9 40.000 Duze miasta v
Eurocash 1.363 1.500 m? 83 3.500 Srednie miasta v
Srednie i duze miasta,
McLane 867 n/a 14 6.000 . -
Polska centr. i zach.
Srednie i duze miasta,
DLS 811 1.500-2.000 m? 28 6.000 v

Polska pn

Srednie i duz iasta,
Eldorado 768 3.000 m? 16 7500 rednie i duze miasta Y
Polska pd-wsch.

) ) 2.700  Srednie i duze miasta,
Bac¢-Pol 622 750-4.400 m 9 v
6.800 Polska pd-wsch.

Zrédfo: Retail Poland, PMR 2003, strony internetowe hurtowni, Spétka
*SKU - Stock Keeping Unit (jednoznacznie identyfikowalny produkt jednostkowy)

3. Informacje o sprzedazy Emitenta

3.1. Charakterystyka odbiorcéw Emitenta

Strategiczng grupg docelowg klientow Eurocash sg mate i $rednie sklepy, o powierzchni ponizej 300 m?, w $rednich i
matych miastach i na terenach wiejskich, prowadzace sprzedaz detaliczng artykutdw spozywczych, detergentow i
kosmetykow.
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Na koniec czerwca 2004 r. Eurocash posiadat ponad 60.000 zarejestrowanych aktywnych klientéw. Zaden z klientéw nie
reprezentuje wiecej, niz 5% wartosci sprzedazy ogdtem. Pieciu najwiekszych odbiorcow Eurocash reprezentuje okoto
5,2% wartosci sprzedazy ogotem (wg danych za pierwsze 9 miesiecy 2004 r.)

3.2. Wielkosé i segmentacja sprzedazy Emitenta

Hurtownie Eurocash oferujg w sprzedazy wyselekcjonowane produkty FMCG o wysokim stopniu rotacji, poszukiwane
przez witascicieli matych i srednich sklepéw. Dobér asortymentu pod katem potrzeb grupy docelowej sprawia, ze towary
z Eurocash moga zaspokaja¢ znaczng czes¢ potrzeb matego i sredniego sklepu.

Asortyment towaréw oferowanych przez przecietny Dyskont Cash & Carry obejmuje obecnie okoto 3.500 produktow.
Okoto 85% asortymentu stanowig produkty spozywcze i napoje. Ponizsze zestawienia prezentujg strukture sprzedazy
Eurocash w podziale na najwazniejsze grupy asortymentowe.

Tabela V.8. Sprzedaz wedtug grup asortymentowych (w tys. zt)

I-1X 2004 11X 2003 2003 2002*
Produkty spozywcze i napoje bezalkoholowe 616.531 520.201 703.720 156.615
Chemia (detergenty i kosmetyki) 115.236 116.632 151.006 34.236
Alkohole i papierosy 231.545 188.950 255.474 28.287
Produkty swieze 155.419 135.157 183.313 41.345
Przychody netto ze sprzedazy towaréw i materiatéw 1.118.731 960.940 1.293.513 260.482

* Spétka prowadzita dziatalno$¢ handlowg od X 2002 r.

Dane za 2001 rok nie zostaty zaprezentowane w powyzszej tabeli, poniewaz w 2001 roku w Spétka nie prowadzita dziatalno$ci
handlowej

Tabela V.9. Struktura sprzedazy wedtug grup asortymentowych

11X 2004 11X 2003 2003 2002*
Produkty spozywcze i napoje bezalkoholowe 55% 54% 54% 60%
Chemia (detergenty i kosmetyki) 10% 12% 12% 13%
Alkohole i papierosy 21% 20% 20% 11%
Produkty Swieze 14% 14% 14% 16%
Przychody netto ze sprzedazy towaréw i materiatéw 100% 100% 100% 100%

* Spétka prowadzita dziatalno$¢ handlowg od X 2002 r.

Dane za 2001 rok nie zostaty zaprezentowane w powyzszej tabeli, poniewaz w 2001 roku w Spoétka nie prowadzita dziatalno$ci
handlowej

Oprécz produktéw znanych marek, Eurocash posiada w swojej ofercie produkty dostepne tylko w swojej sieci, ktorych
wartosciowy udziat w sprzedazy hurtowni wynosi okoto 13%. Marki wiasne majg charakter autonomiczny i wizerunek
niezalezny od Eurocash. Przy produkcji marek wlasnych Spétka wspdtpracuje z renomowanymi producentami, co jest
uwidocznione na etykietach.

W ofercie Eurocash znajdujg sie takze produkty i marki regionalne (np. kawy, majonezy, nabiat), odpowiadajace
potrzebom klientow na rynku lokalnym.

3.3. Sezonowos$¢ sprzedazy

Sprzedaz hurtowni Eurocash podlega zmianom sezonowym i jest przede wszystkim uzalezniona od poziomu popytu na
towary konsumpcyjne oraz udziatu danego kanatu dystrybucji w rynku w ciggu roku. Najwiekszy poziom sprzedazy
odnotowywany jest w miesigcach letnich (lipiec — sierpien) oraz pod koniec roku kalendarzowego. Najnizsze poziomy
sprzedazy sg odnotowywane w miesigcach styczen — luty. Sezonowo$¢ sprzedazy wynika gtéwnie z okreslonych
wzorcow zachowan konsumentéw (np. zwiekszone zakupy w matych i srednich sklepach w okresie letnim zwigzane sa
z tym, ze wiecej osob przebywa poza miastem oraz ze zwigkszonym popytem na napoje). Zjawisko sezonowosci
sprzedazy jest charakterystyczne dla branzy i w ocenie Zarzadu nie stanowi istotnego czynnika ryzyka.
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Rys. V.5. Sezonowos$¢ sprzedazy Eurocash (1 2002 — IX 2004*)
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Zrédio: Eurocash

*Uwaga: Warto$¢ sprzedazy za miesigce I-I1X 2002 r. jest prezentowana wytgcznie dla celéw informacyjnych. Dane te zostaty uzyskane
z systemu informacji zarzgdczej, nie byty poddane badaniu przez biegtego rewidenta i odnoszg sie do dziatalno$ci operacyjnej hurtowni
dziatajgcych pod marka ,Eurocash’, takze przed wniesieniem tej dziatalno$ci aportem do Eurocash Sp. z o.0. Dane te nie uwzgledniajq
sprzedazy do sieci sklepow Biedronka.

Podobnie, jak w przypadku sprzedazy, poziom zapasow takze podlega zmianom sezonowym i jest uzalezniony przede
wszystkim od wielkosci sprzedazy w danym miesigcu. Wysoki stopien korelacji zmian poziomu zapaséw i sprzedazy
w kolejnych miesigcach wynika miedzy innymi z charakterystyki produktéw oferowanych w koszyku Eurocash (produkty
szybko zbywalne) oraz szybkiej rotacji towardéw.

Rys. V.6. Sezonowos$¢ poziomu zapasoéw Eurocash (1 2003 — IX 2004)
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Zrédfo: Eurocash
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3.4. Dywersyfikacja terytorialna sprzedazy

Eurocash tworzy najwiekszg i jedyna ogdlnopolskg sie¢ handlu hurtowego. Wiekszosé Dyskontéw Cash & Carry
zlokalizowana jest w miastach $redniej wielkosci (pow. 50.000 mieszkancow). W oparciu o doswiadczenia Zarzadu
Emitenta, lokalizacja Dyskontéw Cash & Carry w mniejszych osrodkach pozwala osiagna¢ wiekszy udziat w rynku
z uwagi na ograniczong konkurencje ze strony duzych hurtowni, ktére wymagajg znacznie wiekszej krytyczniej masy
potencjalnych klientdw, niz Eurocash. Dyskonty Cash & Carry Eurocash lokalizowane sa rowniez w wiekszych miastach,
gdzie zdaniem Zarzadu moga skutecznie konkurowa¢ z duzymi hurtowniami obecnymi na tych rynkach. Spétka dazy do
tego, aby zapewni¢ niskie koszty operacyjne oraz optymalizacje asortymentu, co pozwala na gtebsza penetracje rynku
(wiecej informacji na temat otoczenia konkurencyjnego przedstawiono w pkt. 2 Rozdziatu V).

Eurocash prowadzi dziatalno$¢ na terenie catego kraju. Najwiekszy udziat w wielkoSci sprzedazy majg jednak regiony
w zachodniej i potudniowej czesci kraju, w wojewddztwach wielkopolskim, dolno$lgskim, $lgaskim, pomorskim,
podkarpackim i zachodniopomorskim, ktore generujg tacznie okoto 60% wartosci sprzedazy. Eurocash nie prowadzi
sprzedazy zagranicznej. Ponizsza mapka i wykres ukazujg =zasieg geograficzny dziatalnosci Eurocash oraz
dywersyfikacje regionalng sprzedazy.

Rys. V.7. Zasieg geograficzny Dyskontow Cash & Carry Eurocash (stan na 30 wrze$nia 2004 r.)
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Zrédto: Eurocash

Rys. V.8. Dywersyfikacja regionalna sprzedazy Eurocash (I-1X 2004 r.)
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Dystrybucja do Dyskontéw Cash & Carry prowadzona jest w oparciu o dwa centra dystrybucyjne w Poznaniu
i w Pinczowie. Towary z centréw dystrybucyjnych dostarczane sg bezposrednio do Dyskontéw Cash & Carry, za
wyjatkiem towaréw regionalnych, ktére sg rozprowadzane bezposrednio od dostawcéw do Dyskontéw Cash & Carry.

4. Koncepcja dziatalnosci Eurocash

Eurocash prowadzi dziatalno$¢ w oparciu o unikalny na polskim rynku model biznesowy - Dyskont Cash & Carry. Emitent
opart koncepcje swojej dziatalnosci na dostosowaniu sie do potrzeb polskiego rynku detalicznego, ktérego obecny ksztalt
okresla dominujaca rola tradycyjnych kanatéw dystrybucji, struktura demograficzna (duza liczba matych miast, mata
mobilnos¢ oraz rozproszenie mieszkancow) oraz preferencje konsumentéw (czeste zakupy o matej ilosci i wartosci,
dokonywane w matych sklepach osiedlowych).

Z uwagi na powyzszg charakterystyke rynku, proba dotarcia do szerokiego grona docelowych klientéw w postaci
wiascicieli matych i srednich sklepéw spozywczych (ponizej 300 m? powierzchni sprzedazy) zadecydowata o stworzeniu
koncepcji opartej na oferowaniu mozliwie najnizszych cen, atrakcyjnych dla wiascicieli matych sklepéw i ich klientow oraz
mozliwie szerokiej penetracji rynku. Realizacja tej koncepcji dokonywana jest poprzez:

. dostosowanie oferty Dyskontéw Cash & Carry Scisle do potrzeb grupy docelowej;
= utrzymywanie niskich kosztéw prowadzenia dziatalnosci; oraz
= niski poziom naktadoéw poczatkowych oraz kosztéw ekspansji.

Tak zdefiniowana koncepcja dziatalnosci Eurocash obejmuje cztery najwazniejsze obszary:

= pozycjonowanie wobec klientow Dyskontéw Cash & Carry;
= pozycjonowanie sieci sklepoéw franczyzowych ,abc”;

= pozycjonowanie wobec dostawcéw; oraz

= optymalizacje kosztoéw dziatalnosci.

Koncepcja dziatalno$ci Dyskontéw Cash & Carry w potaczeniu z zasiegiem sieci sklepéw ,abc” pozwala Eurocash na
wypracowanie szczegolnej pozycji w stosunku do klientow Dyskontéw Cash & Carry, sklepéw ,abc” oraz dostawcow.
Pozycjonowanie Eurocash w tych obszarach oraz wartos¢ dodana Eurocash w tych relacjach moze byé zaprezentowana
w nastepujacy sposoéb:

Tabela V.8. Najwazniejsze elementy koncepcji dziatalnosci Emitenta

Pozycjonowanie wobec klientow
Dyskontow Cash & Carry

Pozycjonowanie sieci sklepow . . ,
" Pozycjonowanie wobec dostawcow
franczyzowych ,,abc

= Hasto ,Hurtownia najnizszych cen” = Hasto ,Najwigksza sie¢ sklepéw po = Hasto ,Cata Polska w zasiggu reki”

(codziennie niskie ceny w koszyku sgsiedzku”

= Szeroka dystrybucja numeryczna

najczesciej kupowanych produktow)

= Strategia dziatania dostosowana
$cisle do potrzeb grupy docelowej

= Oferta dla klientéw:
- niskie ceny
- szybkie i wygodne zakupy
- dostepnos¢ towaréw
- sprzedaz na sztuki
- interesujace promocje

- relacje interpersonalne

= Korzysci wynikajace z przynaleznosci

do duzej sieci oraz zalety lokalnego
sklepu

Lokalizacja pozwalajgca na zbudowanie
wigzi sgsiedzkich

Wiasciciel sklepu kluczowym
elementem pozycjonowania (sgsiedzkie
relacje w lokalnej spotecznosci

i reagowanie na potrzeby lokalnego
rynku)

Wsparcie marketingowe, promocyjne
i szkoleniowe ze strony Eurocash

Wizualizacja

(liczba sklepow detalicznych,

w ktérych dany produkt jest dostepny)
w najwigkszym liczbowo segmencie
rynku

= Optymalizacja dystrybucji — dostawy

do dwdch centréw dystrybucyjnych
Eurocash

= Wigksza efektywno$¢ masowych

kampanii reklamowych poprzez
zapewnienie dostepnosci produktow
w catej Polsce

Optymalizacja kosztow dziatalnosci obejmujaca wszystkie elementy procesu tworzenia wartosci

Zrédto: Emitent
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4.1. Najwazniejsze elementy pozycjonowania Emitenta wobec klientéw Dyskontoéw Cash & Carry

Strategia dziatania Eurocash jest $cisle dostosowana do obstugiwania docelowej grupy klientow, tj. wiascicieli matych
i Srednich sklepéw. Najwazniejsze elementy wyrézniajace oferte Dyskontéw Cash & Carry dla klientdéw obejmuja:

= Niskie ceny. Koncepcja prowadzenia dziatalnosci przez Emitenta opiera sie na oferowaniu mozliwie najnizszych
cen. Jak wskazujg doswiadczenia Zarzadu Eurocash, dla wtascicieli matych i Srednich sklepéw z grupy
docelowej poziom cen hurtowych jest bowiem najwazniejszym kryterium wyboru dostawcy.

= Szybkie i wygodne zakupy. Szybko$¢ dokonywania zakupéw jest istotnym elementem decydujgcym
o atrakcyjnosci hurtowni dla wtascicieli sklepéw nie posiadajgcych duzego kapitatu obrotowego i dokonujacych
zakupow kilka razy w tygodniu. Dokonywanie szybkich zakupdéw jest mozliwe w Dyskontach Cash & Carry,
z uwagi na dostosowanie ich powierzchni do potrzeb matego sklepu ($rednia powierzchnia Dyskontu Cash &
Carry wynosi okoto 1.500 mz) oraz dostosowanie wystroju i sposobu ekspozycji do potrzeb wtascicieli matych
sklepoéw (koncepcja no-frills store - Eurocash nie ponosi dodatkowych kosztéw na zwiekszenie atrakcyjnosci
ekspozycji, jak moze to mie¢ miejsce np. w przypadku hurtowni nastawionych takze na obstuge klientéw
detalicznych). Srednio w tygodniu zakupéw w Dyskontach Cash & Carry dokonuje ok. 25.000 klientéw.

= Dostepnosc towaréw. Struktura logistyczna Spotki jest tak zoptymalizowana, aby maksymalizowa¢ dostepnosé
towaru w poszczegolnych Dyskontach Cash & Carry i minimalizowac¢ ryzyko niedoborow.

] Sprzedaz na sztuki. Klienci Eurocash moga kupowa¢ pojedyncze sztuki towaréw, co ma duze znaczenie dla
wiadcicieli matych sklepdw, pozwalajac im na zmniejszenie kosztoéw zakupu oraz wielkosci zaangazowanego
kapitatu obrotowego.

= Interesujgce promocje. Eurocash stosuje rézne formy promocji skierowane do klientéw Dyskontow Cash &
Carry, obejmujgce promocje lojalnosciowe, foldery informacyjne, postery, indywidualne promocje skierowane do
okreslonych grup klientéw itd. Emitent korzysta z nowoczesnych form komunikacji z klientami, np. za pomocg
krétkich wiadomosci tekstowych sms informujacych o promocjach skierowanych do statych klientéw, nowych
produktach itp.

= Relacje interpersonalne. Koncepcja dziatania Dyskontéw Cash & Carry zaktada funkcjonowanie hurtowni
,Z twarzg” i opiera sie na indywidualnych relacjach z klientami; kierownicy Dyskontéw Cash & Carry sg
najwazniejszym elementem w pozycjonowaniu Eurocash na rynku.

4.2. Koncepcja dziatalnoSci Eurocash w zakresie organizacji i zarzadzania siecia sklepow ,,abc”

Rozwoj sieci franczyzowych sklepow ,abc” stanowi wazne narzedzie zwigkszania udziatu w catkowitych zakupach
klientow Eurocash — gtéwnie matych i srednich sklepéw spozywczych, ponizej 300 m? powierzchni sprzedazy. Gtéwnym
celem rozwoju sieci ,abc” jest pozyskanie stabilnej grupy wiarygodnych klientéw dokonujacych znacznych zakupéw
w Dyskontach Cash & Carry. Wsparcie udzielane przez Eurocash pozwala sklepom ,abc” na osiagniecie przewagi
konkurencyjnej oraz na rozwoj dziatalnosci tych sklepow, co z kolei przyczynia sie do wzrostu sprzedazy Eurocash.

Indywidualni detalisci nie posiadajg umiejetnosci oraz mozliwosci finansowych, aby prowadzi¢ efektywne kampanie
marketingowe. Sie¢ sklepow ,abc” z powodzeniem fgczy osobiste kontakty wtascicieli sklepu z klientami oraz marketing
i site nabywczg duzej organizacji, ktéra jest w stanie dostarczy¢ dobre produkty, wiasciwie reklamowane i po
konkurencyjnych cenach.

Sklepy ,abc” majg charakter lokalnych sklepéw spozywczo-chemicznych. Na koniec wrzesnia 2004 r. sie¢ ,abc”
obejmowata 1.838 sklepéw w catej Polsce i pod wzgledem ilosci byta najwiekszg tego rodzaju siecig sklepéw w Polsce.
Okoto 82% sklepoéw miato powierzchnie ponizej 100 m?. Sklepy ,abc” usytuowane sg w obszarach, gdzie jest mozliwe
zbudowanie wigzi sasiedzkich: na osiedlach, w centrach srednich i matych miast i wsi oraz na traktach handlowych.

Wobec klientow ,abc” pozycjonuje sie jako ,Najwieksza sie¢ sklepow po sgsiedzku”, oferujac z jednej strony korzysci
wynikajgce z przynaleznosci do jednej z najwiekszych sieci w Polsce, a z drugiej oferujac zalety lokalnego sklepu.

Kluczowym elementem pozycjonowania rynkowego sklepow i zarazem jednym 2z podstawowych czynnikow
wyrézniajacych sie¢ ,abc” jest osoba wiasciciela sklepu, ktérego rolg jest budowanie i utrzymywanie dobrych relaciji
w lokalnej spotecznosci oraz poznawanie i reagowanie na potrzeby lokalnego rynku. Eurocash preferuje, aby sklep
wigczany do sieci ,abc” byt jedynym biznesem prowadzonym przez wiasciciela, co stanowi odpowiednig gwarancje
zaangazowania i motywacje do dbatosci o dobrg kondycje tego przedsiewziecia.

Eurocash dokonuje starannej selekcji sklepdw przytgczanych do sieci ,abc”. Kryteria wyboru podmiotéw do wspétpracy
obejmujg m.in. czynniki demograficzne (liczba potencjalnych klientéw mieszkajacych w niewielkiej odlegtosci od sklepu),
lokalizacje (sklepy osiedlowe, na terenach wiejskich, majgce charakter ,sklepéw po sasiedzku”), osobe wiasciciela oraz
kondycje finansowa sklepu, dajaca gwarancje dokonywania zakupéw w sieci Eurocash na odpowiednim poziomie.
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Z punktu widzenia wiasciciela sklepu, przynaleznos$¢ do sieci ,abc” daje szereg korzysci:

] Wsparcie marketingowe i promocyjne — bardzo istotne z punktu widzenia matego sklepu, ktéry w innym
przypadku nie mogtby na nie liczy¢; promocje pozwalajg na przyciggniecie wiekszej ilosci klientdw, pozwalajg
konkurowac¢ z duzymi sieciami.

] Wizualizacja sklepu — Eurocash ponosi koszt wizualizacji obejmujacej ujednolicony kolor elewacji sklepow,
kasetony reklamowe, materialy promocyjne (plakaty, wywieszki cenowe), torby reklamowe i ubrania robocze;
wizualizacja odréznia sklep od wszystkich innych i pozwala komunikowa¢ promocije.

] Lepsze ceny — przynalezno$¢ do sieci gwarantuje atrakcyjne warunki wspotpracy z siecig Eurocash w oparciu
o system upustéw i rabatéw obrotowych, promocyjnych i gotéwkowych; pozwala to na efektywne konkurowanie
z innymi sieciami, a stabilno$¢ cen i marz na lepsze planowanie biznesu.

] Szkolenia — kierownik Dyskontu Cash & Carry regularnie spotyka sie z wiascicielami sklepéw ,abc”, co pozwala
na biezaca kontrole i optymalizacje oferty dla poszczegdlnych sklepéw. Eurocash ponadto zatrudniat i planuje
zatrudnia¢ w przysziosci, niezalezna firme, ktéra prowadzi szkolenia dla wtascicieli sklepéw.

] Kredyt dla wybranych klientéw — wykorzystanie kredytu pozwala na zwiekszenie obrotéw, realizacje inwestycji
i tatwiejszy rozwdj biznesu.

] Wspdine dziatania promocyjne — skierowane bezposrednio do konsumenta odrézniajg sklep od wszystkich
innych i wzmacniajg pozycjonowanie sklepow ,abc” jako sklepéw dostosowanych do potrzeb klientéw i zarazem
nalezacych do duzej sieci ogdlnopolskiej. Promocje obejmujg media ogdinopolskie, w tym telewizje jak réwniez
przyjmujg forme lokalng, realizowang z udziatem sklepéw ,abc”. Przyktadem tej ostatniej mogg byé¢
cotygodniowe foldery dystrybuowane lokalnie, podsumowujace oferte i aktualne promocje w sklepach ,abc”.

W zamian kazdy sklep ,abc” ponosi comiesieczng optate marketingowa w ramach pokrycia czesci kosztéw ponoszonych
przez Eurocash na marketing oraz za wykorzystywanie marki ,abc”. Optata marketingowa za jeden sklep wynosi 200 zt
miesiecznie.

Kazdy sklep decyduje o asortymencie sprzedawanych produktéw, posiada swobode w wyborze dostawcéw (zaréwno
w odniesieniu do produktéw nie oferowanych, jak i znajdujgcych sie w ofercie Eurocash) oraz okresla ceny sprzedazy
produktow. Taka strategia opiera sie na zalozeniu, ze to witasciciel najlepiej zna potrzeby rynku lokalnego i potrafi
reagowac na jego potrzeby.

Najlepiej rotujace produkty w sklepach ,abc” kupowane sg zazwyczaj w Eurocash, natomiast lokalne i $wieze produkty
od innych dostawcéw. Atrakcyjnos¢é Eurocash jako dostawcy wynika z bardzo konkurencyjnych cen, rabatéw,
zaangazowania menedzera zarzadzajagcego Dyskontem Cash & Carry i indywidualnych relacji z wtascicielem sklepu
»abc”, jak i promociji skierowanych do wtascicieli sklepdw.

Wspétpraca ze sklepami ,abc” prowadzona jest w oparciu o umowy wspétpracy handlowej, kidére sg umowami
franczyzowymi. Szczegétowy opis warunkow umoéw wspéditpracy handlowej dotyczacych sieci sklepow ,abc”
przedstawiono w pkt. 6.7. Rozdziatu V.

4.3. Najwazniejsze elementy strategii wobec dostawcow Emitenta

Strategia Zarzadu Emitenta w zakresie ksztattowania wspotpracy z dostawcami jest kluczowym elementem
warunkujacym zdolnos$¢ Eurocash do:

= odpowiadania na potrzeby docelowej grupy klientow;

] osiagniecia korzystnych warunkoéw cenowych i ptatnosci poprzez oferowanie dostawcom dostepu do szerokiej
bazy konsumentow w catej Polsce.

Strategia ta opiera sie¢ na koncepcji innowacyjnego partnera w osigganiu najszerszej dystrybucji w najwiekszym
segmencie rynku w Polsce (,Cata Polska w zasiegu reki”).

Zdaniem Zarzadu Emitenta, najwazniejsze elementy, ktére wptywajg na atrakcyjnos¢ oferty Spotki dla dostawcow
obejmuja:

] Szerokq dystrybucje numeryczng (liczbe sklepéw detalicznych w ktérych dany produkt jest dostepny) — baza
okoto 60.000 zarejestrowanych aktywnych klientéw Eurocash, srednio ok. 25.000 klientéw w tygodniu.

= Obnizenie kosztéw dystrybucyjnych i zarzgdzanie kanatami dystrybucji - dostarczajgc produkty do dwdch
punktéw dystrybucji w Polsce producent dociera do wszystkich sklepéw zaopatrujacych sie w Eurocash.
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] Poprawe udziatu rynkowego wobec dostawcow regionalnych - Eurocash koncentruje sprzedaz na produktach
pochodzacych od statych dostawcach, poprawiajgc ich konkurencyjno$¢ wobec dostawcow regionalnych.

] Zwiekszenie efektywnosci promocji — poprzez dystrybucje swoich produktéw do matych i $rednich miast,
w ktérych obecne sg Dyskonty Cash & Carry, producent zwieksza efektywno$é srodkéw inwestowanych
w masowe kampanie reklamowe.

Eurocash prowadzi aktywna polityke marketingowg wsrdéd dostawcow, kidrej elementem sg m.in. regularne spotkania
z dostawcami w celu zaprezentowania wynikéw i strategii Emitenta. Istotnym elementem sg takze menedzerowie
Eurocash, w tym odpowiedzialni za zarzagdzanie poszczegdlnymi kategoriami produktéw.

Z uwagi na asortyment oferowanych towaréw oraz geograficzng dywersyfikacje sprzedazy, Eurocash posiada bardzo
duza grupe dostawcéw. Na 30 wrzesnia 2004 r. firma posiadata 357 dostawcéw, z czego 279 miato charakter
dostawcéw centralnych, 54 regionalnych, a 24 sezonowych. Dobér dostawcow produktow markowych (gtéwni
producenci i importerzy FMCG) odbywa sie pod katem ich udziatéw rynkowych, znaczenia poszczegdlnych marek oraz
pokrycia poszczegolnych segmentéw produktowych.

Zaden z dostawcow Eurocash nie reprezentuje wiecej, niz 5% wartosci dostaw, a 5 najwiekszych dostawcow
reprezentuje okoto 16% wartosci dostaw (wedtug danych za pierwsze 9 miesiecy 2004 roku). Dwudziestu najwiekszych
dostawcéw Eurocash reprezentuje okoto 42% wartosci dostaw.

4.4. Optymalizacja kosztéw dziafalnosci

Realizacja strategii przez Emitenta mozliwa jest miedzy innymi dzieki Scistej kontroli kosztéw operacyjnych, obejmujace;j
wszystkie elementy procesu tworzenia wartosci, w szczegolnosci w nastepujacych obszarach:

] zakupy towaréw;

] logistyka;

) systemy centralnego zarzadzania; oraz

= efektywnos¢ dziatania Dyskontow Cash & Carry.

Optymalizacja kosztow zakupu

W obszarze zakupdéw Eurocash wspotpracuje z kluczowymi dostawcami towaréw FMCG w Polsce. Ograniczenie
oferowanego asortymentu oraz skoncentrowanie sie na wybranych dostawcach, zwieksza atrakcyjno$¢ Eurocash jako
jednego z kluczowych odbiorcéw i pozwala na negocjowanie korzystnych warunkéw zakupu (w szczegolnosci
w odniesieniu do poziomu cen oraz termindéw pfatnosci). Eurocash jest takze atrakcyjnym partnerem dla swoich
dostawcéw z uwagi na ogolnopolski zasieg swojej sieci Dyskontow Cash & Carry.

Optymalizacja kosztébw magazynowania towaréw

W zakresie zaplecza logistycznego Eurocash bazuje na 10-letnich doswiadczeniach w prowadzeniu dziatalnosci cash &
carry w Polsce. Eurocash posiada 2 centra dystrybucyjne zlokalizowane w Poznaniu oraz w Pificzowie. Srednia dtugo$¢
magazynowania towaréw w centrach dystrybucyjnych to ok. 6 dni, przy ok. 95% dostepnosci towaréw zamawianych
przez poszczegolne Dyskonty Cash & Carry. Wiasciwe zarzadzanie stanami magazynowymi pozwala na ograniczenie
kosztéw magazynowania oraz zwieksza efektywnosé wykorzystania kapitatu obrotowego.

Optymalizacja kosztéw transportu

Eurocash optymalizuje koszty transportu oraz dystrybucji towaréw poprzez outsourcing catosci ustug transportowych.
Ustugi transportowe sg Swiadczone na rzecz Eurocash przez niezaleznych kierowcow (wiascicieli pojazdow) na
podstawie indywidualnych kontraktow, dla ktérych Eurocash jest waznym klientem i ktorzy majg niskie koszty
prowadzenia dziatalnosci.

Scentralizowane systemy kontroli efektywnosci

Centrala, centra dystrybucyjne oraz poszczegolne Dyskonty Cash & Carry dziatajg w oparciu o nowoczesny, w petni
zintegrowany system komputerowy ,mySAB Business Suite” oraz oparta na platformie ,ORACLE Database”,
rozbudowang baza danych okoto 60.000 zarejestrowanych aktywnych klientéw. System pozwala na zarzadzanie
w czasie rzeczywistym kapitalem obrotowym na poziomie kazdego Dyskontu Cash & Carry, analize sprzedazy na
poziomie pojedynczych produktéw i klientdow, optymalizacje dostaw i transportu oraz analize kazdego z przyznanych
kredytéw kupieckich. Codzienny monitoring umozliwia biezace kontrolowanie dziatalnosci Spétki, wykorzystywany jest
przez Kierownictwo Spotki do podejmowania wiekszosci decyzji biznesowych i pozwala na szybkie reagowanie na
potrzeby rynku.
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Optymalizacja efektywnosci Dyskontow Cash & Carry
Na poziomie dziatalnosci Dyskontéw Cash & Carry gtéwny wptyw na efektywnos$¢ dziatania majg nastepujace czynniki:

] Niski poziom naktadéw poczatkowych — Dyskonty Cash & Carry lokalizowane sg w wynajmowanych budynkach
adaptowanych na potrzeby Eurocash. Koszty otwarcia nowego Dyskontu Cash & Carry na zasadzie agencyjnej
dotyczg jedynie wybranych, podstawowych elementdw wyposazenia hurtowni, np. regatéw do sktadowania,
chtodni, kas, wozkéw paletowych, kasetondw reklamowych i sprzetu komputerowego. Nakfady na otwarcie
nowego Dyskontu Cash & Carry zwracajg sie w przeciggu ok. 2 lat od rozpoczecia dziatalnosci. Ponadto
wynajmowanie pomieszczen zmniejsza ryzyko zwigzane z wyborem lokalizacji, gdyz w razie potrzeby mozna
dany Dyskont Cash & Carry przenies¢, co nie jest zwigzane z wysokimi kosztami.

L] Minimalizacja kosztéw utrzymywania zapaséw — optymalizacja asortymentu pod katem potrzeb witascicieli
matych i $rednich sklepow (wyselekcjonowane, szybko rotujgce produkty) pozwala na ograniczenie kosztéw
utrzymywania zapasow ($redni stan zapaséw ok. 16 dni). Dzieki ciggtej kontroli stanu zapaséw, dostepnosé
towaréw poszukiwanych przez klientéw Dyskontéw Cash & Carry wynosi érednio 95%. Scista kontrola
operacyjna pozwala takze na utrzymywanie wskaznika strat magazynowych na poziomie 0,3% wartosci
sprzedazy.

] Minimalizacja kosztéw wynajmu — utrzymywanie wyselekcjonowanego asortymentu towaréw pozwala na
ograniczenie wymaganej powierzchni magazynowej Dyskontéw Cash & Carry i tym samym ograniczenie
kosztéw wynajmu. Srednia powierzchnia Dyskontu Cash & Carry wynosi ok. 1.500 m?. Dodatkowo lokalizacje
Dyskontéw Cash & Carry sg starannie dobierane pod katem niskich kosztéw wynajmu i dostepnosci dla
docelowej grupy klientéw.

] Brak kosztéw logistyki wtérnej — zakupy odbywajg sie wylgcznie na zasadzie cash & carry, bez dowozu do
klienta. Z analiz przeprowadzonych przez Emitenta wynika, ze jest to preferowany sposéb dokonywania
zakupow przez docelowg grupe klientéw Eurocash.

L] Optymalizacja wykorzystania kredytu kupieckiego — chcac osiggnaé najnizszy mozliwy poziom cen Eurocash
nastawiony jest przede wszystkim na sprzedaz gotdwkowag i udziela kredytu kupieckiego w ograniczonym
zakresie statym i sprawdzonym klientom. Spétka codziennie monitoruje stan zadtuzenia kazdego z nich, dazac
do minimalizacji przypadkéw powstania ztych kredytéw. Scista kontrola operacyjna pozwala na utrzymywanie
wskaznika ztych kredytow na poziomie 0,03% wartosci sprzedazy.

] Kontrolowanie poziomu cen — Eurocash na biezaco monitoruje konkurencyjno$¢ oferowanych cen dokonujac co
tydzien 2.300 poréwnan w ponad 30 konkurencyjnych hurtowniach.

5. Umowy znaczace

Ze wzgledu na specyfike dziatalnosci Emitenta, kryterium kapitatdbw wlasnych nie jest kryterium pozwalajacym na
wiasciwg ocene znaczenia zawartej umowy. Spotka prowadzi sprzedaz hurtowa w systemie cash & carry, co pozwala na
korzystanie z ujemnego kapitatu obrotowego i finansowanie dziatalnosci w duzej mierze przy pomocy kredytu
kupieckiego udzielanego przez dostawcow. Taka struktura finansowania jest charakterystyczna dla tego typu
dziatalnosci i pozwala na osiagniecie znacznego poziomu sprzedazy przy relatywnie nizszym zaangazowaniu kapitatéw
wiasnych, niz w przypadku innych branz. Z tego powodu Emitent przyjat 10% wartosci przychoddw ze sprzedazy za
okres ostatnich czterech kwartatéw, tj. od trzeciego kwartatu 2003 r. do drugiego kwartatu 2004 r. jako kryterium podziatu
uméw ha umowy znaczace i umowy istotne adekwatne do oceny znaczenia umow.

W $wietle powyzszego kryterium, jedyng umowa, ktérg nalezy, w rozumieniu § 2 ust. 1 pkt. 64 Rozporzadzenia
w Sprawie Prospektu, uznaé za znaczaca, jest zawarta w dniu 15 marca 2004 r. z Sopockim Towarzystwem
Ubezpieczen Ergo Hestia S.A. z siedzibg w Sopocie, umowa ubezpieczenia od wszystkich ryzyk mienia bedacego
wiasnoscig Emitenta lub bedacego w jego posiadaniu, i za ktére ponosi odpowiedzialno$¢ na mocy zawartych pisemnie
uméw, o ile zostatlo zadeklarowane do ubezpieczenia, oraz ubezpieczenia utraty zysku brutto Emitenta wskutek
wszystkich ryzyk. Umowa wymienia terytorialnie lokalizacje na terenie Rzeczypospolitej Polskiej, ktére sg objete jej
postanowieniami.

W umowie okreslono sumy ubezpieczenia dla poszczegdlnych sktadnikédw mienia Emitenta oraz limity odpowiedzialnosci
w zaleznosci od danego ryzyka, przy czym taczny limit odpowiedzialnosci ubezpieczyciela na wszystkie odszkodowania
zamyka sie kwotg 200.000.000 PLN (na jedno i wszystkie zdarzenia). Wzrost zadeklarowanej sumy ubezpieczenia
spowodowany przez inflacje nie moze przekroczy¢ 5 %.

W przypadku zakupu nowego mienia oraz rozpoczecia dziatalnosci w nowej lokalizacji, ochrona ubezpieczeniowa jest
rozszerzana za rozliczeniem nowej sktadki.
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Ubezpieczyciel partycypuje w kosztach koniecznych i uzasadnionych ekspertyz zwigzanych z ustaleniem zakresu
i rozmiaru szkody. Ubezpieczyciel jest wolny od odpowiedzialnosci za szkody powstate wskutek winy umysinej lub
razacego niedbalstwa reprezentantéw ubezpieczonego. W umowie wprowadzono limity usuniecia pozostatosci po
szkodzie, naprawy zabezpieczen przeciwkradziezowych oraz na akcje ratownicza mienia bezposrednio zagrozonego
szkode.

Umowa nie wprowadza kar umownych, nie zastrzezono w niej warunku ani terminu.

Umowa zostata zawarta na czas okreslony — okres ubezpieczenia trwa od dnia 1 stycznia 2004 r. godz. 00:00 do dnia
31 grudnia 2004 r., godz. 24:00. Ubezpieczyciel moze w ciggu miesigca od daty wyptaty odszkodowania lub daty
doreczenia odmowy wyptaty odszkodowania wypowiedzie¢ umowe 2z zachowaniem 2-miesiecznego okresu
wypowiedzenia. W przypadku Emitenta okres wypowiedzenia wynosi 1 miesigc.

W razie wypowiedzenia umowy sktadka za niewykorzystany okres ubezpieczenia jest zwracana w wysokosci réznicy
pomiedzy optacong sktadkg a wyptaconymi odszkodowaniami powiekszonymi o rezerwe szkoéd. Laczna zaptacona przez
Emitenta sktadka roczna wyniosta 188.746 PLN.

Umowe nalezy uzna¢ za znaczgcg wobec jej przedmiotu, wysokosci limitu ubezpieczenia oraz zakresu ubezpieczenia,
obejmujgcego praktycznie cate przedsiebiorstwo Emitenta.

6. Umowy istotne

W niniejszym punkcie zostaly opisane istotne umowy zawarte przez Emitenta w rozumieniu § 2 ust. 1 pkt. 65
Rozporzadzenia w Sprawie Prospektu, tj. umowy, ktére ze wzgledu na swoj charakter, strony umowy, jej przedmiot,
wartos¢ lub ryzyko lub konsekwencje dla dalszej dziatalnosci Emitenta sg istotne dla jego dziatalnosci.

6.1. Umowy dotyczace dostaw

Emitent wspolpracuje z ok. 365 dostawcami Na najwiekszego z dostawcow przypada nie wiecej niz 5% obrotéw
Emitenta (wg danych za pierwsze 9 miesiecy 2004 r.).

Zasady wspotpracy z dostawcami ustalone sg w réznych formach: umowach sprzedazy zawartych na czas oznaczony
(najczesciej 1 rok) i nie oznaczony (do czasu zawarcia nowej umowy), tzw. porozumieniach handlowych obowigzujgcych
przez 1 rok lub do czasu zawarcia nowej umowy, warunkach handlowych obowigzujacych 1 rok lub przez czas nie
oznaczony, porozumieniach dotyczacych zasad wspotpracy, a nawet biznes planach na okreslony rok. Wszystkie umowy
przewidujg réznorodne upusty cenowe, bonusy lub kredyty kupieckie. Wszystkie majg charakter ogdiny i nie odnosza sie
do ich zaktadanej umownej wartosci. Warto$¢ zakupéw dokonanych na podstawie tych uméw jest zmienna i zalezy od
rzeczywistego popytu na towary, ktérych dotyczy dana umowa.

Okoto 250 umoéw i porozumien zostato zawartych wedlug wzoru proponowanego przez Emitenta. Wzdér umowy
proponowany przez Emitenta zaklada statg wspotprace i oferowanie Emitentowi produktdéw po jak najatrakcyjniejszych
cenach. Przewiduje szereg upustow cenowych (rabatéw), w tym uzaleznionych od wartosci obrotu lub od osiggniecia
okreslonego poziomu wartosci obrotu. Ponadto wzér ten zawiera postanowienia odnoszace sie do wynagrodzenia za
ustugi marketingowe $wiadczone przez Emitenta oraz okresla zasady udzielania kredytu kupieckiego. W kwestiach nie
uregulowanych, wzér umowy zawiera odestanie do ,0Ogdlnych Warunkéw Dostawy Produktéw” ustanowionych przez
Emitenta.

,0golne Warunki Dostawy Produktow” zawierajg okreslenie wymogéw Emitenta co do jakosci, cech bezpieczenstwa,
etykiet, opakowan i oznaczenia produktéw, zasady organizacji dostawy, zwrotu towaréw, obiegu dokumentéw, a takze
okreslone zasady stosowania cen przez dostawcow. Naruszenie przez dostawce niektdérych zobowigzan moze
skutkowaé obowigzkiem zaptaty kar umownych.

Zaden z dostawcéw Eurocash nie reprezentuje wiecej, niz 5% wartosci dostaw, a 5 najwigekszych dostawcow
reprezentuje okoto 16% wartosci dostaw (wedtug danych za pierwsze 9 miesiecy 2004 roku). Dwudziestu najwiekszych
dostawcédw Eurocash reprezentuje okoto 42% warto$ci dostaw.

( EUROCASH 91



Rozdziat V — Dane o Dziatalnosci Emitenta

Tabela V.11. Zestawienie uméw i porozumien z najwazniejszymi dostawcami, wymienionymi w kolejnosci alfabetycznej

Okres na jaki

Umowa/ Przedmiot . ) Zasady
Lp. . Dostawca zostata Tryb rozwiagzania . . L.
porozumienie dostawy odpowiedzialnosci
zawarta
Brak szczegolnych
L Cadbury-Wedel . L. postanowien;
Porozumienie Do 31 grudnia  Wygasnie . ) L
1. Sp. zo.0. stodycze ) odpowiedzialnos¢ na
na rok 2004 . 2004 . 31 grudnia 2004 r. i
w Warszawie zasadach ogoélnych
Kodeksu Cywilnego
Coca-Cola Brak szczegdlnych
Porozumienie Beverages . L. postanowien;
) . Do 31 grudnia  Wygasnie . . A
2. na rok 2003 i Polska napoje ) odpowiedzialno$¢ na
2004 r. 31 grudnia 2004 r. ,
2004 Sp. z 0.0. zasadach ogdlnych
w Warszawie Kodeksu Cywilnego
Brak szczegdlnych
postanowien;
o odpowiedzialno$¢ na
3-miesigeczne i
. ) zasadach ogoélnych
wypowiedzenie, .
Kodeksu Cywilnego;
a w przypadku -
) umowa przewiduje
Umowa naruszenia .
. Hoop S.A. i tez kary umowne
sprzedazy . Czas warunkow przez
3. . ZPCHR napoje . 3 ptatne przez
z 1 stycznia . nieokreslony sprzedawce .
w Warszawie . sprzedawce m.in.
2004 r. Eurocash moze
. | w przypadku
rozwigzan za L
) opdznienia lub
14 dniowym . .
wypowiedzeniem niepetnej dostawy,
P braku kodu
kreskowego na
towarze
92
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Umowal/

Lp. -
porozumienie

Przedmiot
Dostawca
dostawy

Okres na jaki

zostata
zawarta

Tryb rozwiagzania

Zasady
odpowiedzialnosci

Umowa
sprzedazy

4. hurtowej z dnia
17 czerwca
2002 r.

Imperial
Tobacco Polska
S.A. (dawnej
Reemtsma
Polska S.A.)

papierosy

Czas
nieokreslony

Stronom
przystuguje prawo
rozwigzania
umowy bez
podania przyczyn
z 3-miesiecznym
wypowiedzeniem;
W przypadku
zmiany sytuaciji
rynkowej lub
strategii dziatania
ktorejkolwiek ze
stron umowa
moze by¢
rozwigzana za
miesiecznym
terminem
wypowiedzenia;
kazda ze stron
moze rozwigzac
umowe ze
skutkiem
natychmiastowym
jezeli druga
strona ogtosi
upadtosé lub
zostanie

postawiona w stan

likwidacji, wejdzie
w porozumienie

z wierzycielami,
zostanie dla niej
ustanowiony
syndyk lub zarzad

komisaryczny albo

gdy druga strona
w sposob razacy
naruszy warunki
umowy.

Brak szczegdlnych
postanowien;
odpowiedzialnos¢ na
zasadach ogdlnych
Kodeksu Cywilnego

Porozumienie
5. z 21 czerwca
2004 r.

Kompania
Piwowarska piwo

S.A. w Poznaniu

Czas
nieokreslony

Brak
szczegolnych
postanowien;
rozwigzanie na
zasadach
ogdlinych Kodeksu
Cywilnego

Brak szczegdlnych
postanowien;
odpowiedzialno$¢ na
zasadach ogdinych
Kodeksu Cywilnego

Porozumienie
na rok 2004

Kraft Foods
Polska

Sp. zo.0.

w Warszawie

kawa
i stodycze

1 rok

3-miesieczne
wypowiedzenie

Brak szczegdlnych
postanowien;
odpowiedzialno$¢ na
zasadach ogdlnych
Kodeksu Cywilnego
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Okres na jaki

Umowa/ Przedmiot . ) Zasady
Lp. . Dostawca zostata Tryb rozwiagzania . . L.
porozumienie dostawy odpowiedzialnosci
zawarta
Brak szczegolnych
postanowien;
o odpowiedzialnos¢ na
3-miesieczne i
. . zasadach ogoélnych
wypowiedzenie, .
Kodeksu Cywilnego;
a w przypadku _—
) umowa przewiduje
Umowa . i naruszenia .
. Krajowa Spotka , tez kary umowne
sprzedazy ) Czas warunkow przez
7. . Cukrowa S.A. cukier . i ptatne przez
z 24 maja ] nieokreslony sprzedawce )
w Toruniu . sprzedawce m.in.
2004 r. Eurocash moze
. , w przypadku
rozwigzan za e
. opodznienia lub
14 dniowym . .
. . niepetnej dostawy,
wypowiedzeniem
braku kodu
kreskowego na
towarze
Brak
. . szczegolnych Brak szczegdlnych
L Maspex soki, napoje, . .
Porozumienie . postanowien; postanowien;
) Wadowice kawa Czas ) . . . o x
8. od 1 stycznia . ) A rozwigzanie na odpowiedzialno$¢ na
Sp. z o.0. cappucino nieokreslony i
2004 r. ) ) zasadach zasadach ogoélnych
w Wadowicach i herbata . .
ogdélinych Kodeksu  Kodeksu Cywilnego
Cywilnego
Brak
Masterfoods szczegolnych Brak szczegdlnych
Porozumienie Polska stodycze ) postanowien; postanowien;
L L Do 31 grudnia ) ) . . o x
9. handlowe narok Sp. zo.0. i zywnosc dla 2004 rozwigzanie na odpowiedzialno$¢ na
2004 w Kozuszki zwierzat ' zasadach zasadach ogoélnych
Parcel ogoéinych Kodeksu  Kodeksu Cywilnego
Cywilnego
Brak szczegdlnych
postanowien;
L odpowiedzialno$¢ na
3-miesigeczne i
. ) zasadach ogoélnych
wypowiedzenie, .
Kodeksu Cywilnego;
a w przypadku .
) umowa przewiduje
Umowa naruszenia .
. i tez kary umowne
10 sprzedazy MK Cafe & Tea herbaty Czas warunkow przez \atne orzez
’ z 1 stycznia S.A. w Sianowie i kawa nieokreslony sprzedawce P P .
. sprzedawce m.in.
2004 r. Eurocash moze
. | w przypadku
rozwigzan za e
) opdznienia lub
14-dniowym . .
wypowiedzeniem niepetnej dostawy,
P braku kodu
kreskowego na
towarze
94
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Okres na jaki

Umowa/ Przedmiot . ) Zasady
Lp. . Dostawca zostata Tryb rozwiagzania . . L.
porozumienie dostawy odpowiedzialnosci
zawarta
Brak szczegolnych
postanowien;
o odpowiedzialnos¢ na
3-miesieczne i
. . zasadach ogolnych
wypowiedzenie, .
Kodeksu Cywilnego;
a w przypadku o
. . umowa przewiduje
Umowa Mleczarnia naruszenia .
. i tez kary umowne
sprzedazy Olsztyn Czas warunkow przez
11. . masto . i ptatne przez
z dnia 1 sp. z 0.0. nieokreslony sprzedawce )
. . . sprzedawce m.in.
stycznia 2004 r.  w Olsztynie Eurocash moze
. , w przypadku
rozwigzan za e
. opodznienia lub
14-dniowym . .
. . niepetnej dostawy,
wypowiedzeniem
braku kodu
kreskowego na
towarze
Brak
szczegolnych Brak szczegdlnych
Porozumienie ostanowien; ostanowien;
MTC Sp. z o.0. napoje Czas P ] . P . ) L.
12. handlowe na rok . ) A rozwigzanie na odpowiedzialno$¢ na
w Biatymstoku alkoholowe nieokreslony i
2004 zasadach zasadach ogoélnych
ogoéinych Kodeksu  Kodeksu Cywilnego
Cywilnego
rodukt
P . y Zgodnie z trescig Brak szczegolnych
o spozywcze o L
Porozumienie Nestle Polska ) porozumienia postanowien;
(mleko, Do 31 grudnia L . . A
13. na rok 2003 S.A. Kaszki 2004 wygasniecie odpowiedzialno$¢ na
i 2004 w Warszawie o ’ z chwilg zawarcia  zasadach ogélnych
napoje, )
Poj umowy Kodeksu Cywilnego
stodycze)
Pepsi-Cola Brak szczegdlnych
Porozumienie General Bottlers ) . postanowien;
. Do 31 grudnia  Wygasnie . . A
14. na rok 2004 Poland napoje ) odpowiedzialno$¢ na
. 2005 . 31 grudnia 2005 r. i
i 2005 Sp. z o.0. zasadach ogdlnych
w Warszawie Kodeksu Cywilnego
Brak szczegélnych
postanowien;
. odpowiedzialnos¢ na
3-miesieczne )
. ) zasadach ogodlnych
wypowiedzenie, )
Kodeksu Cywilnego;
a w przypadku L
) . umowa przewiduje
Umowa Pfeifer & Langen naruszenia .
i . | tez kary umowne
sprzedazy Marketing ) Czas warunkow przez
15. . cukier . i ptatne przez
z 1 stycznia Sp. z o.0. nieokreslony sprzedawce .
. . sprzedawce m.in.
2004 r. w Poznaniu Eurocash moze

rozwigzan za
14 dniowym
wypowiedzeniem

w przypadku
opoznienia lub
niepetnej dostawy,
braku kodu
kreskowego na
towarze
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Okres na jaki

Umowa/ Przedmiot . ) Zasady
Lp. . Dostawca zostata Tryb rozwiagzania . . L.
porozumienie dostawy odpowiedzialnosci
zawarta
rodukt
P R y Brak
Procter & chemii i i
) ) ) szczegoblnych Brak szczegolnych
,Business Plan Gamble gospodarczej o, L
. ) . postanowien; postanowien;
na rok 2004 Operations i Do 31 grudnia . . . . L
16. . . L rozwigzanie na odpowiedzialnos¢ na
z 11 maja Polska pielegnacyjnej 2004 r. i
zasadach zasadach ogoélnych
2004 r. Sp. z o.0. oraz do | .
. . ogdélinych Kodeksu  Kodeksu Cywilnego
w Warszawie higieny .
o Cywilnego
osobistej
Brak szczegdlnych
postanowien;
o odpowiedzialno$¢ na
3-miesieczne i
. ) zasadach ogoélnych
wypowiedzenie, )
Kodeksu Cywilnego;
a w przypadku o
U ) umowa przewiduje
mowa naruszenia
. Sery ICC Pastek , tez kary umowne
sprzedazy Czas warunkow przez
17. ) Sp. z o.0. sery ) ) ptatne przez
z 1 stycznia nieokreslony sprzedawce .
w Pasteku . sprzedawce m.in.
2004 r. Eurocash moze
) A w przypadku
rozwigzan za L
. opdznienia lub
14 dniowym . .
wvpowiedzeniem niepetnej dostawy,
P braku kodu
kreskowego na
towarze
Brak szczegdlnych
postanowien;
L odpowiedzialno$¢ na
3-miesieczne i
. ) zasadach ogoélnych
wypowiedzenie, )
Kodeksu Cywilnego;
a w przypadku .
. umowa przewiduje
Umowa naruszenia .
. , tez kary umowne
18 sprzedazy S.M. Mlekpol w wyroby Czas warunkow przez latne przez
z 1 czerwca Grajewie mleczarskie nieokreslony sprzedawce P P .
. sprzedawce m.in.
2004 r. Eurocash moze
) , w przypadku
rozwigzan za L
. opdznienia lub
14 dniowym . .
wvpowiedzeniem niepetnej dostawy,
P braku kodu
kreskowego na
towarze.
Brak szczegdlnych
postanowien;
o odpowiedzialno$¢ na
3-miesigeczne i
. ) zasadach ogoélnych
wypowiedzenie, )
Kodeksu Cywilnego;
a w przypadku o
) umowa przewiduje
) naruszenia .
Umowa z dnia Towarzystwo , tez kary umowne
. R , Czas warunkow przez
19. 21 Listopada Gospodarcze Woda "Aqua ptatne przez

2001r.

Bewa sp. z 0.0.

nieokreslony

sprzedawce
Eurocash moze
rozwigzan za

14 dniowym
wypowiedzeniem

sprzedawce m.in.
w przypadku
opdznienia lub
niepetnej dostawy,
braku kodu
kreskowego na
towarze.
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Okres na jaki

Umowa/ Przedmiot . ) Zasady
Lp. . Dostawca zostata Tryb rozwiagzania . . L.
porozumienie dostawy odpowiedzialnosci
zawarta
1-miesieczne
wypowiedzenie,
umowa moze by¢
rozwigzania bez
wypowiedzenia (1)
jezeli druga strona
nie wykonuje lub
nienalezycie
wykonuje
zobowigzania z
umowy, (2) jezeli
wobec drugiej
strony wszczeto
postepowanie
uktadowe,
Umowa upadtosciowe lub Brak szczegolnych
Sprzedazy Philip Morris likwidacyjne, (3) postanowien;
) wyroby Czas . ) ) ..
20. Hurtowej Polska S.A. w ) ) i przez Philips odpowiedzialnos¢ na
L . tytoniowe nieokreslony . i
z 2 pazdziernika  Krakowie Morris Polska S.A, zasadach ogélnych
2002r. jezeli przecietna Kodeksu Cywilnego
wielkos¢
miesiecznych
zakupow przez
Eurocash dla
okresu
dwumiesiecznego
bedzie nizsza niz
3.000.000 PLN.
Umowa wygasa
automatycznie,
jezeli Eurocash
nie dokona
zakupow przez
okres kolejnych
dwoch miesiecy.
Porozumienie Sobieski Wygasnie z chwilg  Brak szczegélnych
obieski
handlowe ) podpisania umowy postanowien;
. . Dystrybucja wyroby Czas ) ; ) . .
21. obowigzujace ) ) lub innych ustalen  odpowiedzialnos¢ na
Sp. z o.0. alkoholowe nieokreslony ) i
od 15 marca . potwierdzonych zasadach ogdlnych
w Warszawie ) ) .
2003 r. pisemnie Kodeksu Cywilnego
Warunki Brak szczegolnych
) produkty L
handlowe Unilever Polska ) . postanowien;
) ) tluszczowe, Do 31 grudnia  Wygasnie . ) L.
22. obowigzujace S.A. ) ) odpowiedzialno$¢ na
) . herbaty i 2005r. 31 grudnia 2005 r. i
do 31 grudnia w Warszawie zasadach ogdinych
koncentraty .
2005r. Kodeksu Cywilnego
Potwierdzenie Wielkopolskie )
. Brak szczegdlnych
sprzedazy Zaktady o
- ) . postanowien;
23 w miesigcach Tluszczowe Olej Trzv miesiace Wygasnie odpowiedzialnosé na
’ pazdziernik, ADM Szamotuty  rzepakowy y a 31 grudnia 2004r. P ,
] zasadach ogoélnych
listopad, sp. z 0.0.

grudzien 2004 r.

w Szamotutach

Kodeksu Cywilnego
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Okres na jaki

Umowa/ Przedmiot . ) Zasady
Lp. . Dostawca zostata Tryb rozwiagzania . . L.
porozumienie dostawy odpowiedzialnosci
zawarta
Ogodlne zasady
odpowiedzialnosci
cywilnej omoéwione
w Kodeksie
Cywilnym; umowa
Umowa Zaktady przewiduje tez kary
o4 sprzedazy Ttuszczowe olei Czas 3-miesieczne umowne ptatne
’ z 1 stycznia ,Kruszwica” S.A. ! nieokreslony wypowiedzenie przez sprzedawce
2003 r. w Kruszwicy m.in. w przypadku
opodznienia lub
niepetnej dostawy,
braku kodu
kreskowego na
towarze
Brak szczegdlnych
postanowien;
o odpowiedzialno$¢ na
3-miesieczne i
. ) zasadach ogolnych
wypowiedzenie, .
Kodeksu Cywilnego;
. a w przypadku o
Porozumienie ) umowa przewiduje
naruszenia
handlowe Zott Polska , tez kary umowne
. . . Czas warunkow przez
25. obowigzujgce Sp. z o.0. jogurty ) A ptatne przez
) nieokreslony sprzedawce .
od 1 stycznia w Opolu . sprzedawce m.in.
Eurocash moze
2004 r. . A w przypadku
rozwigzan za e
) opdznienia lub
14 dniowym . .
wvpowiedzeniem niepetnej dostawy,
P braku kodu
kreskowego na
towarze
Zywiec Key L Brak szczegdlnych
. Porozumienie o
Porozumienie Account L . postanowien;
. . Czas wygasnie z chwilg . . L.
26. z 1 czerwca Services piwo . ) . odpowiedzialno$¢ na
nieokreslony zawarcia umowy X
2004 r. Sp. z o.0. zasadach ogdlnych

w Warszawie

handlowej

Kodeksu Cywilnego

Zadna z powyzszych uméw nie jest umowa istotng w rozumieniu Rozporzadzenia w Sprawie Prospektu, jednakze,
tacznie sg one istotne z punktu widzenia dziatalnosci Spoiki.

Nalezy doda¢, ze w dniu 14 wrzesnia 2004 r. Emitent zawart z Jeronimo Martins Dystrybucja umowe o wspdtpracy do
konca 2004 r. Na podstawie tej umowy Jeronimo Martins Dystrybucja zobowigzata sie, na uzasadnione zadanie
Emitenta, do dotozenia wszelkich staran w celu utrzymania waznosci i warunkéw uméw dostaw, zawartych pierwotnie
przez Jeronimo Martins Dystrybucja i przejetych przez Emitenta w zwigzku z przejeciem przedsiebiorstwa (miedzy
innymi do wystawiania na zadanie dostawcéw zapewnien wykonywania umowy przez Eurocash tzw. comfort letters) oraz
do stuzenia Eurocash pomoca w sporach z dostawcami, ktérzy w chwili zawarcia umowy byli zaréwno dostawcami
Jeronimo Martins Dystrybucja, jak i Emitenta.

6.2. Umowy na dostawe produktéw sprzedawanych pod markami wlasnymi

Na wyréznienie zastugujg umowy na dostawe produktow do wytacznej sprzedazy w hurtowniach Emitenta i pod znakami
towarowymi nalezacymi do Emitenta.

Zawarto 72 takich uméw, na podstawie ktorych Emitent uzyskat w okresie pierwszy 9 miesiecy 2004 r. tacznie 9,22%
swego catego obrotu.

Sposréd tych 72 uméw najistotniejsze jest 15 wymienionych ponizej umoéw. W okresie pierwszych 9 miesiecy 2004 r.
udziat sprzedazy z tytutu tych 15 uméw w tacznej sprzedazy Emitenta wyniost 9,22 %. Umowy te to (dostawcy
wymienieni w kolejnosci alfabetycznej): Boss Browar Witnica S.A. (umowa z dnia 5 czerwca 2003 r., dotyczy dostawy
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piwa), Browar tomza sp. z 0.0. (umowa z dnia 8 sierpnia 2003 r. dotyczy dostawy piwa Fox i Goldberg), CHEMO
sp. z 0.0., w Dobrzycach (umowa z dnia 27 pazdziernika 2003 r., dotyczy dostawy artykutdw chemicznych), Fabryka
Papieru Piechowice S.A. (umowa z dnia 9 grudnia 2002 r., dotyczy dostawy papieru toaletowego), HOOP S.A.
w Warszawie (umowa dnia 3 pazdziernika 2001 r., dotyczy dostawy napojow Volcano), OSM WART-MILK, w Sieradzu
(umowa z dnia 20 listopada 2004 r., dotyczy dostawy mleka), Paczkowskie Zaktady Chemii Gospodarczej Polena
sp. z 0.0. (umowa z dnia 22 pazdziernika 2001 r., dotyczy dostawy proszku do prania), P.P.H. SULMA sp. z o.0.,
w Sulechowie (umowa z dnia 10 czerwca 2002 r., dotyczy dostawy makaronu), P.P.H.U. MILLANO sp. z o.0,,
w Przezmierowie (umowa z dnia 5 czerwca 2003 r., dotyczy dostawy czekolad), Przedsiebiorstwo Zbozowo-Miynarskie
PZZ" w Bolestawcu S.A. (umowa z dnia 5 listopada 2002 r., dotyczy dostawy maki i kaszy manny), Royal Brinkers
Polska sp. z 0.0. w Poznaniu (umowa z dnia 10 stycznia 2002 r., dotyczy dostawy margaryny), Slaska Wytwérnia Wédek
Gatunkowych Polmos S.A. w Bielsko-Biatej (umowa z dnia 15 pazdziernika 2003 r., dotyczy dostawy wddek),
Towarzystwo Gospodarcze Bewa sp. z 0.0. w Kleszczowie (umowa z dnia 21 listopada 2001 r., dotyczy dostawy wody
Aqua), Wielkopolskie Zaktady Tluszczowe ADM Szamotuly (umowa dot. oleju rzepakowego), Zaklad Przetwodrstwa
Owocowo-Warzywnego ,Dawtona” w Bfoniu (umowa z dnia 16 listopada 2001 r., dotyczy dostawy koncentratu i soku
pomidorowego oraz groszku).

Wszystkie powyzsze umowy oparto 0 wzorzec przygotowany przez Spotke. Przewidujg one wylgczno$é na dostawe
okreslonych produktéw, wytgczne prawa Emitenta do autorskich praw majatkowych do projektéw graficznych i znakéw
towarowych, postanowienia dotyczace cen, kredytu kupieckiego, etykiet i opakowan standardéw i kontroli jakosci.
Zgodnie z umowami, produkty winne by¢ zaopatrzone w wymagane przez polskie prawo $wiadectwa pochodzenia
towarow, zaswiadczenia i inne dokumenty, potwierdzajgce ich jako$¢ i przydatno$¢ do spozycia oraz wszelkie inne
dokumenty wymagane przez Panstwowg Inspekcje Sanitarng i Panstwowa Inspekcje Handlowa. Odpowiedzialnos¢ za
jakos¢ dostarczanych produktéw oraz ewentualne szkody, jakich po ich spozyciu lub uzyciu dozna konsument lub osoba
trzecia, ponoszg dostawcy. Wiekszos¢ dostawcédw zawarta umowy ubezpieczenia odpowiedzialnosci cywilnej za produkt.

W okresie pierwszych 9 miesiecy 2004 r. udziat sprzedazy Emitenta z tytutu wymienionych powyzej 15 umow
w sprzedazy Emitenta z tytutu wszystkich 76 uméw na dostawe produktéw sprzedawanych pod wlasng markg Eurocash
wyniost 67%. Udziat zadnego ze wskazanych powyzej 15 dostawcow nie przekroczyt w tym samym okresie wartosci
1,5% sprzedazy Emitenta.

Zadna z powyzszych umow, analizowana osobno nie spetnia kryterium umowy istotnej. Fakt sprzedazy produktéw pod
wiasng markg kreuje natomiast wizerunek Spoétki na rynku, zaréwno wsréd dostawcow, jak i klientow. Z tych wzgledow,
umowy te zostaty opisane w niniejszym punkcie Prospektu.

6.3. Istotne umowy ubezpieczenia

6.3.1. Ogodlne warunki ubezpieczenia szkéd powstalych w nastepstwie roszczen z tytutu odpowiedzialnosci
czionkéw organéw spoétki kapitalowej

Emitent przystgpit do ogdlnych warunkéw ubezpieczenia szkdd powstatych w nastepstwie roszczen z tytutu
odpowiedzialnosci cztonkéw organdw spétki kapitatowej, zatwierdzonych uchwatg zarzadu AIG Polska Towarzystwo
Ubezpieczen S.A. z dnia 23 grudnia 2003 r. oraz obowigzujacych od dnia 1 stycznia 2004 r. Jako cztonka organu
w rozumieniu Ogolnych Warunkéw Ubezpieczenia definiuje sie: osobe fizyczng, ktéra petnita, petni lub bedzie petni¢, na
wyrazny pisemny wniosek badz za pisemng zgoda Spéiki, funkcje cztonka zarzadu, czionka rady nadzorczej lub
prokurenta badz inng, analogiczng funkcje we wiadzach innego podmiotu. Na podstawie Ogolnych Warunkow
Ubezpieczenia, ubezpieczyciel pokryje szkode poniesiong przez kazdg z oséb ubezpieczonych na skutek roszczenia
poniesionego wobec ubezpieczonych, tj. cztonkdw organéw Emitenta po raz pierwszy w okresie ubezpieczenia lub
w okresie dodatkowym.

Polisa jest wystawiona tacznie na sume ubezpieczenia 24.000.000,00 zi. Petna roczna sktadka wyniosta 98.850 zi.
Okres ubezpieczenia trwa od 1 stycznia 2004 r. do 31 grudnia 2004 r.

6.3.2. Umowa z Sopockim Towarzystwem Ubezpieczen Ergo Hestia S.A.

Poza umowg ubezpieczenia mienia od wszystkich ryzyk i ubezpieczenia od utraty zysku omoéwionej jako umowa
znaczaca w pkt. 5 Rozdzialu V, Emitent zawart z Sopockim Towarzystwem Ubezpieczen Ergo Hestia S.A. umowe
ubezpieczenia odpowiedzialnosci cywilnej ,z tytulu prowadzenia dziatalnosci gospodarczej lub uzytkowania mienia
z wytaczeniem odpowiedzialnosci za produkt’. Zakres podstawowy ubezpieczenia zostat rozszerzony o szkody
w nieruchomosciach oséb trzecich uzytkowanych przez Emitenta, szkody w rzeczach bedacych pod opieka dozorem lub
kontrola ubezpieczajgcego, szkody wynikle z zanieczyszczenia $rodowiska, szkody w rzeczach poddanych obroébce,
czyszczeniu lub naprawie, szkody wyrzadzone w $rodkach transportu podczas prac tadunkowych, szkody poniesione
przez producenta wyrobu finalnego wskutek wadliwosci dostarczonych przez ubezpieczajacego komponentéw lub czesci
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sktadowych, szkody wyrzadzone przez pojazdy wolnobiezne lub specjalne oraz czyste straty finansowe. Umowa
przewiduje franszyzy redukcyjne i dodatkowe wylaczenia ubezpieczenia od strat finansowych. Ogdlna suma
ubezpieczenia wynosi 40.000.000 ztotych, a sktadka roczna wyniosta 50.767 zt.

6.3.3. Umowa z PZU S.A.

W dniu 11 marca 2004 r. Emitent, zawart z Powszechnym Zaktadem Ubezpieczeh S.A. umowe ubezpieczenia floty
pojazdow. Na jej podstawie pojazdy nalezace juz do Emitenta i nabywane w przyszitosci objete sa ubezpieczeniem od
odpowiedzialnosci cywilnej posiadaczy pojazdow bedacych w ruchu na terytorium Rzeczypospolitej Polskiej,
ubezpieczenia odpowiedzialnosci cywilnej posiadaczy pojazdéw mechanicznych w ruchu zagranicznym (w odniesieniu
do wymienionych w umowie krajow), ubezpieczenia autocasco w ruchu krajowym i zagranicznym, ubezpieczenia
nastepstw nieszczesliwych wypadkéw zaréwno w kraju jak i zagranicg oraz ubezpieczenie Assistance Polska na
terytorium Rzeczypospolitej. Umowa zostata zawarta na okres jednego roku. Ogolna suma ubezpieczenia Auto-Casco
(AC) wynosi 581.479.55 zt. Suma ubezpieczenia odpowiedzialnosci cywilnej (OC) stanowi rownowartos¢ 350.000 EURO
na kazdego poszkodowanego w przypadku szkdéd na osobie i 200.000 EURO na jedno zdarzenie w przypadku szkéd na
mieniu. Suma ubezpieczenia nastepstw nieszczesliwych wypadkow (NW) wynosi 15.000 zt na osobe. taczna sktadka
roczna zaptacona przez Emitenta na podstawie tej umowy byta réwna kwocie 60.476 zi.

6.4. Umowy z Hewlett-Packard Polska sp. z o.o.

Umowy z Hewlett-Packard Polska sp. z 0.0. zostaly uznane za istotne z uwagi na ich przedmiot i znaczenie systemu
informatycznego dla zarzadzania przedsiebiorstwem Emitenta.

6.4.1. Umowa leasingu

W dniu 4 marca 2004 r. Emitent zawart z firmg Hewlett-Packard Polska sp. z 0.0. z siedzibg w Warszawie (,HP”) umowe
leasingu oprogramowania i programéw komputerowych (soffware) i kompletnego wyposazenia systemu komputerowego
(hardware). System ten jest wykorzystywany przy monitorowaniu dziatalnosci i zarzadzania przedsiebiorstwem Emitenta.

Emitent jest zobowigzany do utrzymywania przedmiotu leasingu w dobrym stanie z wytgczeniem normalnego zuzycia,
zapewnienia obstugi wytacznie przez wykwalifikowany i przeszkolony personel. Emitent nie ma prawa wprowadzania
jakichkolwiek zmian lub ulepszen bez zgody HP. Przedmiot leasingu moze byé przeniesiony w inne miejsce tylko za
zgodg HP i wytacznie na wiasny koszt i ryzyko Emitenta.

HP udzielit gwarancji na sprzet komputerowy i oprogramowanie na okres 60 miesiecy od daty dostawy i zobowigzat sie
do wsparcia technicznego i dostepnosci serwisu przez 24 godziny na dobe przez 7 dni w tygodniu.

Umowa zostata zawarta na czas oznaczony, do dnia 31 marca 2009 r. lub do dnia catkowitego wypetnienia wszelkich
zobowigzan Emitenta wynikajacych z umowy, w szczegdlnosci uiszczenia wszystkich rat leasingowych. Umowa
przewiduje 60 rat leasingowych kazda w kwocie 85.783,40 zt ptatnych co miesigc poczynajac od 1 kwietnia 2004 r.

Emitent nie ma prawa rozwigzania umowy. HP moze rozwigza¢é umowe poprzez pisemne wypowiedzenie ze skutkiem
natychmiastowym w sytuacjach okreslonych w umowie (np. w przypadku, gdy Emitent naruszy warunki umowy lub
Emitent stanie sie przedmiotem lub dokona fuzji lub potaczenia kapitalowego, ktére zmieni nature jego dziatalnosci
gospodarczej). W przypadku wypowiedzenia umowy leasingu przez HP, HP przystuguje prawo do natychmiastowego
uzyskania spfat wszystkich zaleglych opfat leasingowych wraz z odsetkami, prawo do uzyskania wszystkich optat
leasingowych pozostatych do kohca przewidzianego okresu obowigzywania umowy, prawo do uzyskania rekompensaty
pienieznej za utrate wartosci przedmiotu leasingu w wysokosci 2% pierwotnej wartosci przedmiotu leasingu oraz prawo
do uzyskania zapfaty za wszelkie inne uzasadnione wydatki poniesione przez HP.

Po zakonczeniu leasingu Emitent bedzie miat prawo, wediug swojego wyboru do wykupu przedmiotu leasingu za
wartos$¢ rynkowa, albo do zwrotu przedmiotu umowy, albo tez do przediuzenia umowy. Jezeli Emitent nie dokona wyboru
opcji, HP ma prawo do obcigzenia Emitenta optatami leasingowymi w wysokosci rownej ostatniej optacie leasingowej
naliczonej w okresie trwania umowy.

6.4.2. Umowa dotyczaca migracji aplikacji i zarzadzania aplikacjami oraz sprzetem

Umowa dotyczaca migracji aplikacji i zarzgdzania aplikacjami oraz sprzetem zostata zawarta z Hewlett-Packard Polska
Sp. z o0.0. z siedzibg w Warszawie (,HP”) w dniu 25 czerwca 2004 r. Przedmiotem umowy jest $wiadczenie ustug
przeniesienia (migracji) okreslonych aplikacji komputerowych (w szczegodlnosci ,mySAP Business Suite” wraz z bazg
danych ,ORACLE Database” oraz systemu Hurtowni Danych) ze $rodowiska Jeronimo Martins Dystrybucja do nowego
srodowiska informatycznego Emitenta oraz Swiadczenie ustug zwigzanych z zarzadzaniem aplikacjami komputerowymi
i infrastrukturg sprzetowag na zasadzie outsourcingu jak réwniez Swiadczenie ustugi uaktualnienia systemu ,mySAP
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Business Suite” do poziomu wersji 4.7. Na zadanie Emitenta, HP jest rowniez zobowigzany do $wiadczenie innych ustug
zwigzanych z modyfikacjami oprogramowania. Umowa okresla roczny poziom tych ustug, za ktére Emitent jest
zobowigzany zaptaci¢, niezaleznie od ich faktycznego wykonania.

Umowa przewiduje jednorazowe optaty za migracje i ustugi uaktualnienia systemu SAP w wysokosci odpowiednio
2.460.000 zt i 1.251.000 zt, miesieczne optaty za ustugi outsourcingu w wysokosci 263.750 zt i roczng opfate za ustugi
wykonane na zadanie, w wymiarze 144 osobodni, w kwocie 518.400 zI, a po przekroczeniu tej liczby osobodni, wediug
stawki 3.600 zt za osobodzien.

Umowa przewiduje szereg kar umownych naleznych od HP za nieprawidiowe dziatanie systemu informatycznego
Emitenta (chyba, ze HP nie ponosi za nie odpowiedzialnosci). Kary te nie majg zastosowania po dniu 31 grudnia 2005 r.
taczna wysokosé kar umownych jest ograniczona do kwoty 2.000.000 zt. Umowa nie zawiera postanowien dotyczacych
dochodzenia roszczen odszkodowawczych w wysokosci przekraczajgcej wysokos¢ tych kar.

W zakresie dopuszczonym prawem, tgaczna odpowiedzialno$¢ kazdej ze stron za niewykonanie lub niewlasciwe
wykonanie jej zobowigzan wynikajacych z umowy niezaleznie od podstawy jej dochodzenia ograniczona jest do kwoty
4.000.000 PLN. Zadna ze stron nie ponosi odpowiedzialnosci za utracone korzysci. Strony ponoszg odpowiedzialno$é za
utrate danych i koszty ich odtworzenia jedynie w przypadku, gdy sg one spowodowane razgcym niedbalstwem lub wing
umysina.

Umowa zostata zawarta na okres 5 lat liczonych od dnia 1 sierpnia 2004 r. lub od dnia uruchomienia ‘mySAP Business
Suite”, zaleznie od tego, co nastapi pdzniej. Umowa moze by¢ jednostronnie przedituzona przez Eurocash na okres
kolejnego roku. Umowa moze by¢ wypowiedziana przez kazdag ze stron na zasadach w niej okreslonych. Umowa
zawiera rozbudowane postanowienia dotyczace $wiadczenia ustug w okresie wypowiedzenia oraz po jej wygasnieciu
(ustugi wspomagania zakonczenia) majace zapewni¢ nieprzerwang obstuge systemu informatycznego Emitenta.

6.5. Umowy dotyczace oprogramowania ,,mySAP Business Suite” oraz bazy danych ,,ORACLE Database”

Umowy dotyczace praw do oprogramowania ,mySAP Business Suite” i baz danych ,ORACLE Database” sq istotne
z uwagi na znaczenie, jakie system ten odgrywa w dziatalnosci Emitenta.

6.5.1  Umowa Sublicencji

Emitent zawart z Politra Umowe Sublicencji o korzystanie z oprogramowania ,mySAP Business Suite” na czas nie
oznaczony, obowigzujgca od dnia 1 stycznia 2004 r. Na jej podstawie Emitentowi zostata skutecznie udzielona licencja
niewytaczna. Uprawnienie do udzielenia takiej licencji wynikato z analogicznej umowy licencyjnej pomiedzy Kipi i Politra,
zawartej na podstawie upowaznienia wynikajacego z Umowy SAP. Umowa Sublicencji zostata rozszerzona aneksem
z dnia 30 czerwca 2004 r., na podstawie ktérego Politra udzielita licencji na korzystanie z bazy danych ,ORACLE
Database”.

Umowa Sublicencji zostata rozwigzana z dniem 18 pazdziernika 2004 r.

6.5.2 Umowa SAP

W dniu 18 pazdziernika 2004 r. pomiedzy Emitentem, Kipi i SAP zostata zawarta umowa przejecia przez Emitenta
wszystkich praw i obowigzkéw Kipi wynikajacych z Umowy SAP. | od tej daty licencja na korzystanie z oprogramowania
»,mySAP Business Suite” i bazy danych ,ORACLE Database” jest udzielona Emitentowi bezposrednio przez SAP.

Program ,mySAP Business Suite” to zbiér rozwigzan informatycznych oraz platforma integracji i aplikacji
oprogramowania, wspomaga zarzadzanie relacjami z klientami, dostawcami, partnerami logistycznymi, dostawcami
ustug finansowych oraz pracownikami, dlatego tez odgrywa istotng role w dziatalnosci Emitenta.

W dniu 30 czerwca 2004 r., na podstawie aneksu do Umowy SAP, SAP udzielit licencji na korzystanie z bazy danych
+ORACLE Database”. Przedmiotowa baza danych pozwala na efektywne skladowanie danych dotyczacych transakcji
realizowanych przez Eminenta i wykorzystywanie ich przez oprogramowania ,mySAP Business Suite”.

Emitent jest zobowigzany do jednorazowej zaptaty za korzystanie z oprogramowania w wysokosci 2.491.444 zt oraz
rocznych optat za ustugi serwisowe w wysokosci 423.546 zt.

SAP ponosi odpowiedzialno$¢ za ustugi serwisowe, dotyczace bazy danych oraz za jej wsparcie lub utrzymanie. Umowa
przewiduje ograniczenie odpowiedzialnosci odszkodowawczej SAP.

Umowa zostata zawarta na czas nie oznaczony i moze by¢ rozwigzana za wypowiedzeniem na zasadach w niegj
opisanych.
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6.6. Umowy najmu, podnajmu i dzierzawy nieruchomosci na potrzeby Dyskontow Cash & Carry

Emitent prowadzi podstawowg dziatalno§¢ w Dyskontach Cash & Carry w 83 punktach na terenie catego kraju. W 65
punktach dziatalnos¢ hurtowa jest prowadzona bezposrednio przez Emitenta, a w 18 punktach przez podmioty, z ktérymi
Emitent zawart umowy agencyjne. taczna kwota pfatnosci z tytutu czynszéw za okres 12 miesiecy konczacy sie w dniu
30 wrzesnia 2004 r. wyniosta 16.163.277,73 PLN.

Przed podpisaniem umoéw najmu, podnajmu i dzierzawy Emitent bada tytuty prawne wynajmujacych i wydzierzawiajacych do
nieruchomosci oraz, jezeli umowa jest zawierana z inng osobg niz wieczysty uzytkownik lub wiasciciel nieruchomosci, czy
zostata uzyskana zgoda na oddanie nieruchomosci Emitentowi do korzystania.

Emitent jest strong 67 umdéw najmu, podnajmu i dzierzawy nieruchomo$ci, budynkéw, lokali i powierzchni
magazynowych, na podstawie, ktérych moze prowadzi¢ dziatalno$¢ hurtowg w tych pomieszczeniach. Umowy najmu,
podnajmu i dzierzawy zostaly w wiekszosci zawarte na podobnych warunkach. Co do zasady, zawarto je na okres 10 lat,
przewidujac mozliwos¢ wypowiedzenia przez wynajmujacego (podnajmujgcego, wydzierzawiajacego), gdy najemca
wykorzystuje przedmiot umowy na cel inny niz podany w umowie, definiowany zazwyczaj jako prowadzenie dziatalnosci
handlowej w zakresie sprzedazy artykutdbw spozywczych, papierosow, alkoholi, chemii gospodarczej oraz artykutow
przemystowych. We wszystkich przypadkach uzyskano pozytywng opinie Sanepidu, potwierdzajacg przydatnosé
przedmiotu najmu do wykonywanej przez Emitenta dziatalnosci. Jak wynika z wiekszosci uméw, podwyzszenie
ustalonego czynszu moze nastapi¢ w przypadku wzrostu kosztéw utrzymania nieruchomosci. Wiekszo$¢ umow oraz
zmian do nich w postaci ,aneksow” zostata opatrzona datg pewna.

56 umoéw zostato zawartych przez Jeronimo Martins Dystrybucja. Prawa i obowigzki najemcy (podnajemcy, dzierzawcy)
z tych umoéw zostaty skutecznie przeniesione na Emitenta z dniem 1 pazdziernika 2002 r. (w trzech przypadkach:
z dniem 1 grudnia 2002 r., 1 stycznia 2003 r. i 15 czerwca 2004 r.). Pozostate 11 uméw najmu, podnajmu i dzierzawy
zostaty zawarte przez Emitenta.

Przedmiotem 17 uméw jest najem i podnajem przez Emitenta 100 m? powierzchni sprzedazowej w hurtowniach
z prawem do korzystania z dodatkowych 100 m? powierzchni magazynowej (z wyjatkiem dwoch umow: jednej
- obejmujacej podnajem 30 m? powierzchni sprzedazy i 170 m? powierzchni magazynowej oraz drugiej - umowy najmu
200 m? pomieszczenia). Wynajmujacymi sg zwykle agenci prowadzacy Dyskonty Cash & Carry, w tym w czterech
przypadkach Jeronimo Martins Dystrybucja. Umowy zostaty zawarte w wigkszosci na czas nie oznaczony, a kazda ze
stron umowy ma prawo jg wypowiedzie¢ z zachowaniem 1-miesiecznego okresu wypowiedzenia. Na najmowanych
i podnajmowanych powierzchniach Emitent moze prowadzi¢ hurtowy obrét alkoholem i napojami alkoholowymi. Czynsz
jest pfatny miesiecznie i sktada sie zazwyczaj z czesci statej oraz zmiennej, uzaleznionej od wysokosci przypadajgcego
na dany miesigc obrotu netto alkoholem na najmowanej powierzchni.

Spoétka wynajmuje w Poznaniu: budynek biurowy o powierzchni 2.012 m? przy ul. Wotczynskiej 18 na potrzeby centrali
w Poznaniu oraz magazyny o powierzchni 17,300 m? Wynajmujacym jest Jeronimo Martins Dystrybucja, na podstawie
umowy zawartej 1 marca 2003 r. na czas nieoznaczony z 12-miesiecznym okresem wypowiedzenia. Zgodnie z umowg,
zawartg w dniu 14 wrzesnia 2004 r. pomiedzy Jeronimo Martins Dystrybucja i Emitentem, JMD nie moze jednak
rozwigza¢ umowy przed dniem 31 grudnia 2005 r. Ograniczenie to nie odnosi sie do Emitenta.

Emitent podpisat list intencyjny dotyczacy przysztej siedziby Zarzadu Spotki i nowego centrum dystrybucyjnego.

Zadna ze wskazanych uméw oceniana indywidualnie nie jest umowa istotng w rozumieniu Rozporzadzenia w Sprawie
Prospektu. Jednakze ze wzgledu na fakt, ze tgcznie umozliwiajg one prowadzenie podstawowej dziatalnosci Emitenta,
sg one umowami istotnymi dla Emitenta.

6.7. Umowy agencyjne dotyczace dziatalnosci Dyskontéow Cash & Carry

Emitent jest strong 14 umdw agencyjnych. 13 uméw zostato zawartych z indywidualnymi agentami i dotyczy 13
Dyskontéw Cash & Carry. Jedna umowa, zawarta z Jeronimo Martins Dystrybucja, obejmuje prowadzenie dziatalnosci
agencyjnej w 4 hurtowniach. taczna warto$¢ prowizji w okresie 12 miesiecy konczacym sie w dniu 30 wrzesnia 2004 r.
wyniosta 9.324.558,31 PLN.

Przedmiotem 13 uméw agencyjnych z poszczegdlnymi agentami, zawartych na podobnych warunkach, jest powierzenie
prowadzenia w imieniu i na rzecz Emitenta, w okreslonym Dyskoncie Cash & Carry, dziatalnosci handlowej w zakresie
sprzedazy towaréw stanowigcych wytacznie wiasnos¢ Emitenta i przekazanych agentowi do sprzedazy. Z ograniczeniami
wskazanymi w umowach, Emitent udzielit agentom w tym zakresie petnomocnictwa. Emitent zapewnia wyposazenie
Dyskontu Cash & Carry opisane w poszczegdlnych umowach agencyjnych. Koszty remontéw, napraw i przegladéow
serwisowych wyposazenia pokrywa agent.
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Agent nie moze prowadzi¢ dziatalnosci handlowej towarami stanowigcymi wiasno$é innych podmiotéw niz Emitent,
z nielicznymi wyjatkami okreslonymi w poszczegdélnych umowach. Agent jest zobowigzany sprzedawac¢ towary ze
wszystkich branz towarowych, ktérych sprzedaz prowadzi Emitent.

Wynagrodzenie agentéw stawowi prowizja, ktéra dzieli sie na prowizje zasadniczg oraz prowizje del credere, o ktérej
mowa w art. 7617 § 2 Kodeksu Cywilnego, czyli prowizje uzalezniong od sptaty kredytu kupieckiego, nalezng po
stwierdzeniu, ze klient korzystajacy z kredytu kupieckiego dokonat zaptaty. Agent jest odpowiedzialny za dokonanie
zaptaty przez klientéw, ktérym udzielit kredytu kupieckiego. Podstawe obliczenia miesiecznej prowizji stanowi wartos$¢
netto sprzedanego towaru w miesigcu kalendarzowym, ktérego prowizja dotyczy, wynikajaca z dokumentéw sprzedazy
wystawionych w tym miesigcu w Dyskoncie Cash & Carry prowadzonym przez agenta. Zgodnie z postanowieniami
czesci uméw, w przypadku przekroczenia przez agenta kwartalnego planu sprzedazy ustalonego przez Emitenta, agent
otrzymuje dodatkowo premie.

Umowy zostaly zawarte na czas nie oznaczony. Kazda ze stron moze rozwigza¢ umowe za 3-miesiecznym okresem
wypowiedzenia. Rozwigzanie umowy ze skutkiem natychmiastowym przez Emitenta lub agenta moze nastgpi¢
w przypadku nieprzestrzegania okreslonych w umowach zasad rozliczen pomiedzy stronami, jak réwniez dziatalnosci
jednej ze stron na szkode drugie;.

Agent jest zobowigzany do zaptaty Emitentowi kar umownych w wysokosci okreslonej w umowie, w przypadku
zaniechania przez agenta prowadzenia dziatalnosci handlowej w otwartym Dyskoncie Cash & Carry oraz w przypadku
wyraznego naruszenia przez agenta postanowien umowy.

Zabezpieczeniem wykonania 13 uméw agencyjnych jest weksel in blanco. Wystawcy oswiadczyli w zatgczonej deklaraciji
wekslowej, ze w przypadku niewykonania lub nienalezytego wykonania przez nich zobowigzania, posiadacz weksla
(Emitent) bedzie uprawniony do wypetnienia weksla na kwote powstatej szkody wraz z ustawowymi odsetkami.

W przypadku 5 uméw agencyjnych zabezpieczeniem nalezytego ich wykonania sg umowy najmu nieruchomosci
z whascicielami lub wieczystymi uzytkownikami nieruchomosci, ktére zostaty zawarte pod warunkiem zawieszajacym
zlozenia przez Emitenta o$wiadczenia, ze wobec poniesienia przez niego szkody w zwigzku z niewykonaniem lub
nienalezytym wykonaniem umowy przez agenta, zaczyna obowigzywaé warunkowa umowa najmu. Wspomniane
warunkowe umowy najmu zostaly zawarte na okres 10 lat.

Szes¢ umdw agencyjnych przewiduje réwniez przedstawienie przez agenta zabezpieczenia nalezytego wykonania
umowy w postaci ustanowienia hipoteki kaucyjnej do wysokosci do 1.000.000 zt. Hipoteki te byty ustanowione na rzecz
Jeronimo Martins Dystrybucja.

Emitent podejmuje dziatania w celu ustanowienia na jego rzecz zabezpieczen nalezytego wykonania umoéw agencyjnych
w postaci weksli oraz hipotek, ktére dotad byty lub miaty by¢ ustanowione na rzecz Jeronimo Martins Dystrybucja.

14 powyzszych uméw agencyjnych zostatlo zawartych bezposrednio przez Emitenta. W 1 przypadku umowa zostata
zawarta z agentem przez Jeronimo Martins Dystrybucja, a nastepnie prawa i obowigzki dajagcego zlecenie zostaty za
zgoda agenta przeniesione z dniem 1 pazdziernika 2002 r. na Emitenta.

Dodatkowo, 25 wrzesnia 2002 r. Emitent zawart umowe agencyjng z Jeronimo Martins Dystrybucja, zwang w umowie
.agentem”, na podstawie, ktorej zlecita agentowi prowadzenie w imieniu i na rzecz Emitenta sprzedazy towaréw
oferowanych w sieci Dyskontéw Cash & Carry dziatajgcych pod znakiem towarowym ,Eurocash Cash & Carry”. Umowa
zostata zmieniona aneksami z dnia 24 i 31 maja 2004 r. Na podstawie umowy agent prowadzi dziatalno$¢ agencyjng w 4
Dyskontach Cash & Carry, do ktérych, wedlug swego oswiadczenia zawartego w umowie, posiada tytut prawny. Agent
jest zobowigzany przyja¢ do sprzedazy wszystkie towary w ilosciach ustalanych przez Spotke, ktére Emitent oferuje
w sieci Dyskontow Cash & Carry. Agent pokrywa wszelkie koszty funkcjonowania obiektéw, a w szczegdlnosci czynsz
najmu, optaty za energie elektryczna, gaz, wode i $cieki, telefony, dozér, ktére nastepnie sg zwracane agentowi przez
Emitenta. Agent jest uprawniony do wynagrodzenia w zmiennej wysokosci, ktére jest réwne 5% wartosci netto
poniesionych przez niego kosztéw podlegajacych zwrotowi przez Emitenta. Do dnia 30 wrzesnia 2004r. Emitent zaptacit
JMD kwote 296.356,09 zt. tytulem wynagrodzenia naleznego zgodnie z umowa agencyjna.

Sprzedaz alkoholu jest prowadzona przez Emitenta we wszystkich 18 agencyjnych Dyskontach Cash & Carry.

6.8. Umowy wspéipracy handlowej dotyczace sieci sklepéw ,,abc”

Na dzien 17 wrzesnia 2004 r., Emitent byt strong 1820 umdw wspétpracy handlowej, ktore sg umowami franczyzowymi.
Umowy sg zawierane na podstawie jednolitego wzorca.

Na podstawie umowy wspétpracy handlowej, Emitent udziela drugiej stronie umowy, zwanej ,partnerem”, upowaznienia
na czas trwania umowy do korzystania ze znakéw towarowych i tajemnic handlowych Emitenta w celu prowadzenia
dziatalnosci okreslonej umowg we wskazanym w umowie sklepie. Partner zobowigzuje sie do prowadzenia dziatalnosci
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polegajacej na prowadzeniu sklepu detalicznego, spozywczego lub spozywczo-chemicznego oraz oferowania swoim
klientom najwyzszego z mozliwych poziomu $wiadczonych ustug. Partner jest upowazniony i zobowigzany do uzywania
elementéw identyfikujacych wizualnie sie¢ sklepéw ,abc”, a takze najmowanego od Emitenta sprzetu i wyposazenia
sklepu. W ramach tworzenia wizerunku sieci sklepéw ,abc”, Emitent prowadzi dziatania marketingowe majace na celu
promowanie sklepu partnera, w tym przygotowanie i kolportowanie folderéw oferowanych w sklepach po atrakcyjnej
cenie oraz szkolenia dla partneréw, ktére w zaleznosci od rodzaju szkolenia sg nieodptatne albo podlegajg optacie.
Opfata marketingowa wynosi 200 PLN. Partner zobowigzuje sie nie przekazywaé osobom trzecim zadnych informacji
dotyczacych wspdtpracy i dziatan promocyjnych bez pisemnej zgody Emitenta. Umowa przewiduje, ze partner bedzie
dazy¢ do zakupu towaru w catym asortymencie oferowanym przez Dyskont Cash & Carry oraz zobowigzuje sie nabywaé
w nich towary objete akcjami promocyjnymi prowadzonymi przez Emitenta w sieci sklepdw ,abc”. Partner ma mozliwosé
zakupu u dostawcéw towardow nieobjetych listg asortymentowg Dyskontéw Cash & Carry, ktérzy przygotowali korzystnag
oferte asortymentowg na mocy porozumien o wspoipracy handlowej zawartej z Emitentem. Emitent gwarantuje
partnerowi preferencyjne warunki wspotpracy z siecig Dyskontéw Cash & Carry w oparciu o system rabatéw. Partner jest
zobowigzany do wnoszenia miesiecznej optaty marketingowej na rzecz Emitenta.

Umowy o wspotpracy handlowej sg zawierane na czas nieokreslony i mogg by¢é wypowiedziane przez kazda ze stron za
1-miesiecznym okresem wypowiedzenia.

Zadna z uméw o wspotpracy handlowej indywidualnie nie jest umowg istotna. Jednakze wykonywanie tych umoéw
generuje popyt na towary oferowane przez Emitenta i w ten sposéb umozliwia prowadzenie podstawowej dziatalnosci.
Pozwala to uzna¢, ze wszystkie umowy o wspotpracy handlowej tacznie s istotne dla jego dziatalnosci.

7. Umowy, ktérych stronami sa Akcjonariusze oraz podmioty powiazane, majace istotne
znaczenie dla Emitenta i jego dziatalnosci gospodarczej

Na dzien aktualizacji Prospektu, Emitent nie posiada wiedzy na temat Zadnej umowy, ktérej strong jest Akcjonariusz lub
podmiot powigzany Emitenta, a ktéra miataby istotne znaczenie dla Emitenta i jego dziatalnos$ci gospodarcze;j.

8. Transakcje z podmiotami powigzanymi o wartosci przekraczajacej 500.000 EUR

W niniejszym punkcie opisana zostata transakcja zawarta przez Emitenta z Politra, ktdéra posiada bezposrednio
127.741.000 Akcji Serii A, stanowigcych 99,9992% kapitatu zakladowego Emitenta, dotyczaca transferu posiadanego
przez Politra know-how dotyczacego prowadzenia dziatalnosci gospodarczej poprzez sie¢ hurtowni.

W marcu 2003 r. Eurocash (jako licencjobiorca) oraz Politra (jako licencjodawca) zawarty umowe, ktérej przedmiotem
byto udzielenie przez Politre niezbywalnej, niepodzielnej i niewylacznej licencji na korzystanie z jej know-how w celu
prowadzenia przez Eurocash dziatalnosci handlowej na terytorium Rzeczypospolitej Polskiej (oraz innych, jakie zostang
uzgodnione przez strony w formie pisemnej). Know-how obejmowat informacje w zakresie wiedzy i doswiadczenia
handlowego dotyczace prowadzonej przez Emitenta sprzedazy hurtowej, w tym dane i doradztwo w zakresie
zarzadzania strategicznego i ogdlnego, rozwoju dziatalnosci gospodarczej, zasobdw ludzkich, ksiegowosci, analiz
finansowych, kontroli wewnetrznej, kontaktow z dostawcami, klientami, kontroli kosztéw, analizy rynku i kalkulacji ceny.

Z tytutu umowy Eurocash byt zobowigzany do zapftaty optaty licencyjnej stanowigcej 0,7% przychodow ze sprzedazy
netto uzyskanych przez Eurocash w okresach kwartalnych. tgcznie Eurocash zaptacit 15.666.221,05 ziotych tytutu optat
licencyjnych.

W dniu 18 sierpnia 2004 r. Eurocash oraz Politra zawarty kolejng umowe, na podstawie, kitdrej zgodnie rozwigzaty,
z dniem 31 sierpnia 2004 r., opisang powyzej umowe licencyjna, jednoczesnie dokonujgc z tym dniem sprzedazy na
rzecz Eurocash know-how bedacego wiasnoscig Politra. Zaptacone przez Politra w dniu 10 wrzesnia 2004 r.
wynagrodzenie z tytutu tej umowy wyniosto 11.796.418 EUR i zostato sfinansowane ze srodkéw witasnych. Jego wartos¢
w dniu zaptaty byta rowna kwocie 51.932.004,81 zt. Wynagrodzenie zostato ustalone w oparciu o szacunek wartosci
przysztych zobowigzan wycenionych na kwote 52.403,30 PLN.

9. Koncesje i zezwolenia

9.1. Zezwolenia na sprzedaz napojow alkoholowych

Prowadzenie przez Emitenta dziatalnosci w zakresie sprzedazy hurtowej oraz detalicznej napojow alkoholowych
wymaga uzyskania stosownych zezwolen. Emitent prowadzi hurtowa sprzedaz napojow alkoholowych we wszystkich 83
Dyskontach Cash & Carry oraz w punkcie sprzedazy zlokalizowanym w siedzibie Emitenta na podstawie 3 zezwolen,
natomiast sprzedaz detaliczna napojéw alkoholowych prowadzona jest w 21 Dyskontach Cash & Carry na podstawie 52
zezwolen. W kazdym z Dyskontéw Cash & Carry na podstawie zezwolenia na sprzedaz hurtowg lub detaliczng
prowadzona jest sprzedaz napojow alkoholowych o zawartosci alkoholu a) do 4,5% oraz piwa, b) powyzej 4,5% do 18%
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(z wyjatkiem piwa), c) powyzej 18%. Termin waznosci 2 zezwolehn na sprzedaz hurtowg napojow alkoholowych uptywa
z dniem 17 listopada 2006 r., za$ termin waznosci trzeciego zezwolenia uptywa z dniem 14 czerwca 2005 r.

9.2, Pozwolenia na korzystanie ze Srodowiska naturalnego

Pozwolenia na korzystanie ze srodowiska naturalnego, wymagane przez prawo w zakresie prowadzonej przez Emitenta
dziatalnosci, sg oméwione w pkt. 16 Rozdziatu V.

10. Patenty, licencje i znaki towarowe

10.1. Patenty

Emitent nie posiada patentéw.

10.2. Licencje

Istotng role w prowadzonej przez Emitenta dziatalnosci odgrywa Zintegrowany System Informatyczny. Jednym
z gtéwnych elementow tego Systemu jest oprogramowanie ,mySAP Business Suite” wraz z baza danych ,ORACLE
Database”, do dnia 18 pazdziernika 2004 r. wykorzystywane przez Emitenta na podstawie Umowy Sublicencji, a po tej
dacie na podstawie Umowy SAP. Umowy te zostaly opisane w pkt. 6.5. Rozdziatu V.

Szybka i precyzyjna informacja o prowadzonej dziatalnosci gospodarczej mozliwa jest dzieki kolejnemu elementowi
Systemu jakim jest Hurtownia Danych (Data Warehouse). Hurtownie Danych zrealizowano z zastosowaniem
oprogramowania ,Oracle Database Enterprise Edition”, wykorzystywanego przez Emitenta na podstawie umowy
licencyjnej udzielonej mu przez Oracle Polska.

W celu zapewnienia nalezytego funkcjonowania catego systemu informatycznego, ktérego najistotniejsze elementy
stanowi powotane oprogramowanie, Emitent zawart z Hewlett-Packard Polska sp. z 0.0. umowe dotyczacq migracji
aplikacji i zarzadzania aplikacjami oraz sprzetem (HP nr 3713/S/CON/04), na podstawie, ktérej HP $wiadczy na rzecz
Emitenta ustugi zarzadzania aplikacjami komputerowymi i infrastrukturg sprzetowg na zasadzie outsourcingu, jak
réwniez ustugi uaktualnienia systemu SAP opisane w pkt. 6.4.2. Rozdzialu V. Pozostate programy komputerowe
uzywane przez Emitenta nie odgrywajg istotnej roli w jego dziatalnosci.

10.2.1. Licencja na korzystanie z oprogramowania ,,mySAP Business Suite” oraz bazy danych ,,ORACLE
Database”

Na podstawie Umowy SAP Emitent posiada, na czas nie oznaczony, niewytaczng licencje na uzywanie i korzystanie
z oprogramowania ,mySAP Business Suite” (w ramach licencji Emitent moze takze tworzy¢ programy towarzyszace,
stosujac specjalizowany jezyk ABAP, na korzystanie, z ktérego SAP udzielit Emitentowi licencji) oraz licencji na
korzystanie z bazy danych ,ORACLE Database”. SAP zobowigzany jest do $wiadczenia na rzecz Emitenta ustug
serwisowych zwigzanych z korzystaniem przez niego z oprogramowania ,mySAP Business Suite” oraz z bazy danych
LORACLE Database” (ustugi serwisowe obejmujg m.in. zapewnienie Emitentowi dostepu do nowych wersji
oprogramowania). Na zyczenie Emitenta i za dodatkowym wynagrodzeniem SAP moze rozszerzyé oprogramowanie
»,mySAP Business Suite” oraz swiadczy¢ przez ustugi o charakterze prewencyjnym (,Early-Watch”), majacej zapobiegaé
problemom, ktére mogg wystapi¢ w toku komercyjnego uzywania oprogramowania.

10.2.2. Licencja na podstawie umowy dot. migracji aplikacji i zarzadzania aplikacjami oraz sprzetem (HP nr
3713/S/CON/04)

Umowa dotyczaca migracji aplikacji i zarzadzania aplikacjami oraz sprzetem (HP nr 3713/S/CON/04), opisana w pkt.
6.4.2. Rozdzialu V, zapewnia Emitentowi uzyskanie licencji niewytgcznej na korzystanie z dobr, do ktérych prawa
wiasnosci intelektualnej przystugujg licencjodawcy (HP) lub osobie trzeciej, jesli w ramach wykonywania powotanej
umowy licencjodawca zastosuje takie dobra. Licencja zostanie udzielona z chwilg otrzymania przez Emitenta
powotanych doébr. Przedmiotowa licencja nie bedzie petni¢ istotnej roli w jego dziatalnosci. Dotychczas zadna taka
licencja nie zostata Emitentowi udzielona. Umowa dotyczaca migracji aplikacji i zarzadzania aplikacjami oraz sprzetem
(HP nr 3713/S/CON/04) stanowi, iz HP, na warunkach okreslonych w tej umowie, przeniesie na Emitenta udziat
w wysokosci 50% w prawach wiasnosci intelektualnej do dobr takich jak: utwory, projekty techniczne, plany migraciji,
oprogramowanie, dokumentacja, projekty wynalazcze, stworzonych albo zmodyfikowanych przez HP. Przeniesienie
nastgpi z chwilg wydania Emitentowi takich dobr przez HP. Emitent bedzie miat petne prawo do korzystania
z powotanych dobr. Dotychczas udziat w prawach wtasnosci intelektualnej do powotanych dobr nie zostat na Emitenta
przeniesiony.
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10.2.3. Licencje obejmujace programy nie posiadajace istotnego znaczenia dla dziatalno$ci Emitenta

Emitent posiada 2211 licencji na korzystanie z programéw komputerowych, z ktérych kazdy z osobna nie posiada
istotnego znaczenia dla dziatalnosSci Emitenta. Zestawienie uzywanych przez Emitenta programéw przedstawiono
ponizej:

Lp. Nazwa programu Liczba licencji
1. Microsoft Windows XP Pro 350
2. Microsoft Office Pro 350
3.  Wezet Centralny WISH/CTD/Rozlegty System Transmisji Danych/ 1
4. Klient WISH/ATD/Rozlegty System Transmisji Danych/ 85
5. Lotus Notes Domino Enterprise 2
6. Lotus Notes With Collaboration 250
7. Lotus Notes Domino Designer 5
8. GM Ferrodo Cash & Carry 83
9. WMS Ferrodo 2

10. Oracle Database Standard Edition/baza danych dla WMS/ 90
11. Mediator 1
12. Data Spade Marcator 1
13.  Redwood 1
14. Anywhere 10.5 Base Lic 11
15.  Anywhere 10.5 Host Up Lic 80
16. Anywhere 10.5 LAN Host Lic 10
17. System Kadrowo-Ptacowy — Centrala 1
18. Oddziat — System Kadrowo-Ptacowy 83
19. NetWare 4.2 10 Com 2
20. NetWare Activ KEY 4.1/25U 2
21.  NetWare/intraNetWare 25U 21
22. NetWare intraWare 1
23. NetWare NetWare 4.2 6
24. NetWare NetWare 4.2 10 Com 13
25. NetWare-Novell 4.1 25 User 22
26. NetWare 4.1/50 US 2
27. NetWare NW 4.2 10 Com UPG 16
28. NetWare v.6.5 200
29. Biuletyn Prawniczy LEX 5
30. AntyVirusEdition 350

Na dzien aktualizacji Prospektu Emitent nie jest strong innych umdw licencyjnych poza powotanymi w pkt. 10.2.1.
—10.2.3 Rozdziatu V.
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10.3. Znaki towarowe Eurocash

Na dzien aktualizacji Prospektu Emitent posiada 2 nastepujace zarejestrowane znaki towarowe majgce istotne
znaczenie dla jego dziatalnosci, do ktdrych przystuguje mu petnia praw do wytagcznego uzywania w sposob zarobkowy
lub zawodowy na catym obszarze Rzeczypospolitej Polskiej:

] znak towarowy ,EUROCASH” (okres ochronny na ten znak uptywa z dniem 27 kwietnia 2005 r.); oraz
= znak towarowy ,abc” (okres ochronny na ten znak uptywa z dniem 2 kwietnia 2008 r.).

Powyzsze znaki towarowe, jako cze$¢ zorganizowanego przedsiebiorstwa, zostaty przejete i przekazane do uzywania
przez Eurocash sp. z o0.0. w dniu 30 wrzednia 2002 r. na mocy Protokotu przejecia wkiadu niepienieznego
sporzadzonego w zwigzku z objeciem przez Jeronimo Martins Dystrybucja 116.235 udziatéw w podwyzszonym kapitale
zaktadowym spotki Eurocash. Wartos¢ znaku ,Eurocash” zostata wyceniona na kwote 27.386.972,30 zt, a znaku ,abc”
na kwote 17.216.759 zt.

Przed wniesieniem zorganizowanej czesci przedsiebiorstwa ,Eurocash” do Eurocash Sp. z o.0. (opisanym w pkt. 7
Rozdziatu IV), na wniosek Jeronimo Martins Dystrybucja przed Urzedem Patentowym zostato wszczete 9 postepowan
o rejestracje znakéw towarowych, z ktérych korzysta obecnie Emitent. Na mocy uméw z dnia 14 wrzesnia 2004 r.
zawartych z Jeronimo Martins Dystrybucja, Emitent nabyt prawa ze zgtoszen do rejestracji tych znakéw towarowych.
W przypadku pozytywnego rozpatrzenia przedmiotowych wnioskéw, Emitentowi beda przystugiwaty prawa z rejestraciji
tych znakéw towarowych. Jakkolwiek te znaki towarowe dotyczg produktéw sprzedawanych w Dyskontach Cash &
Carry, poszczegolne znaki nie posiadajg istotnego znaczenia dla prowadzonej przez niego dziatalnosci.

Emitent dysponuje takze petnig autorskich praw majatkowych do kilkudziesieciu projektéw graficznych opakowan
produktow sprzedawanych w hurtowniach Emitenta. Autorskie prawa majatkowe do niektorych projektdw graficznych
opakowan produktéw Emitent nabyt na podstawie uméw o przeniesienie autorskich praw majgtkowych do projektéw
graficznych opakowan od producentéw produktow sprzedawanych w Dyskontach Cash & Carry.

11. Prace badawczo - rozwojowe oraz wdrozeniowe

Emitent nie prowadzi zadnych prac badawczo-rozwojowych ani wdrozeniowych.

12. Inwestycje krajowe i zagraniczne Emitenta

Za inwestycje o istotnej roli dla dziatalnosci Emitenta nalezy uznaé projekt migracji systeméw informatycznych, objety
umowa, o ktérej mowa w pkt. 6.4.2. Rozdziatu V oraz zakup know-how od Politry opisany w pkt. 8 Rozdziatu V.

W roku 2003 rozpoczeto realizacje projektu migracji systeméw informatycznych. Wysokos$é poniesionych w tym roku
nakfadéw wyniosta 268.161,40 zt.

W 2004 roku kontynuowano i zakonczono realizacje projektu migracji systeméw informatycznych. Wysokos$é
poniesionych naktadéw wyniosta 12.674 tys. PLN.

Zakup know-how miat miejsce w sierpniu 2004 roku, a jego koszt byt réwny 11.796.418 Euro.

Pozostate inwestycje krajowe Emitenta nie odgrywajg istotnej roli w jego dziatalnosci i polegaja w gtéwnej mierze na
biezacych naprawach i renowacji posiadanych przez niego Dyskontéw Cash & Carry oraz zakupach mebli i urzadzen do
ich wyposazenia. Naktady na powotane inwestycje w Dyskontach Cash & Carry nie przekraczajg w zadnym przypadku
kwoty 300.000 PLN. Byly one dokonywane w 2004 roku.

Inwestycje byly dokonywane ze $rodkéw wiasnych, jedynie sprzet komputerowy jest uzytkowany na podstawie umowy
leasingu.

Emitent nie uczestniczy we wspolnych przedsiewzieciach, spétkach, fundacjach ani stowarzyszeniach, za$
w dziatalnosci sponsorskiej i charytatywnej tylko okazjonalnie, nie wydatkujac na te cele istotnych srodkow.

Emitent nie prowadzi inwestycji zagranicznych.

13. Umowy kredytu, pozyczki, poreczenia, gwarancji i inne zobowiazania

Emitent nie jest strong umoéw kredytu, uméw pozyczki oraz poreczenia. Emitent jest strong czterech oméwionych nizej
umoéw gwarancji bankowych:

1) Umowa z dnia 19 marca 2004 r. zawarta z BRE Bank S.A. z siedzibg w Warszawie dotyczaca gwaranciji
udzielonej Hewlett-Packard Polska Sp. z 0.0. w Warszawie w zwigzku z umowg leasingu omoéwiong w pkt. 9.3.
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Rozdziatu V. Gwarancja udzielona jest na 5 lat, do 8 kwietnia 2009 r. Zabezpieczeniem gwarancji jest
ustanowiona przez Emitenta kaucja, na dzien aktualizacji Prospektu, w wysokosci 4.688.409,48 ziotych.

2) Umowa z dnia 6 wrzesnia 2004 r. zawarta z BRE Bank S.A. z siedzibg w Warszawie dotyczaca gwaranc;ji
udzielonej Skarbowi Panstwa w zwigzku z zezwoleniem na zorganizowanie loterii promocyjnej. W ramach
dziatan marketingowych Spoéiki. Loterie te stuzg zwiekszeniu czestotliwosci zakupdéw. W chwili aktualizacji
Prospektu w Eurocash trwata promocja ,Tygodniowe kupowanie, wielkie wygrywanie”, dotyczaca produktéw
w kategorii kawa, czekolada i detergenty. Klienci mogli wygra¢ jedng z 100.000 drobnych nagréd od razu przy
zakupie, lub jeden z 10 samochodoéw, jezeli ich paragon zostat wylosowany po zakonczeniu promociji.
Warunkiem udzielenia zezwolenia byto udzielenie gwarancji w wysokosci réwnej wartosci nagréd bedacych do
wygrania w czasie promocji. Gwarancja jest udzielona do dnia 22 stycznia 2005 r. Zabezpieczeniem gwarancji
jest w 50% kaucja pieniezna w wysokosci 700.000,00 ztotych i w 50% weksel in blanco.

3) Umowa z dnia 22 pazdziernika 2003 r. zawarta z BRE Bank S.A. z siedzibg w Warszawie o udzielenie gwaranc;ji
zaptaty przez Emitenta ceny za dostarczane towary Zaktadom Przemystu Tiuszczowego w Warszawie S.A.
Gwarancja jest udzielona do dnia 4 lutego 2005 roku. Zabezpieczeniem gwarancji jest w 50% kaucja pieniezna
w wysokosci 350.000,00 ztotych, a w 50% weksel in blanco.

4) Umowa z dnia 30 maja 2003 r. zawarta z Bankiem Handlowym w Warszawie S.A. z siedzibg w Warszawie
0 udzielenie gwaranciji zaptaty przez Emitenta optat celnych wynikajacych z odprawy czasowej z dnia 6 czerwca
2003 r. Beneficjentem gwaranciji jest Izba Celna w Poznaniu. Gwarancja jest udzielona do 5 czerwca 2005 r.
Gwarancja jest zabezpieczona kaucjg pieniezng w wysokosci 9.450,00 ztotych.

14. Nieruchomosci

Spdtka jest do dnia 5 grudnia 2089 r. uzytkownikiem wieczystym jednej nieruchomos$ci, potozonej w Pinczowie przy
ul. Przemystowej 10, bedacej wtasnoscig Skarbu Parstwa, na ktérej znajduje sie centrum dystrybucyjne Emitenta. Dla
nieruchomosci tej Sad Rejonowy w Pinczowie prowadzi ksiegg wieczystg nr KW 24465. Nieruchomos$¢ skfada sie
z dziatek ewidencyjnych o numerach: 25/1, 25/2, 25/4, 25/7 oraz 25/8, ktérych taczna powierzchnia wynosi 3.5809 ha.
Na dzien aktualizacji Prospektu nieruchomosc nie jest obcigzona. Emitent jest ponadto wtascicielem znajdujacych sie na
tej nieruchomosci budynkéw (sg to obiekty magazynowe oraz budynek administracyjno-socjalny). Prawo uzytkowania
wieczystego tej nieruchomosci Spétka nabyta na podstawie aportu z dnia 17 marca 2003 r.

Pozostate nieruchomosci, na ktorych Spoétka prowadzi dziatalno$¢, sa przez nig uzywane na podstawie umow najmu
i dzierzawy, zostaty one opisane w pkt. 6.6 Rozdziatu V.

15. Postepowania toczace sie w stosunku do Emitenta

Na dzien aktualizacji Prospektu Emitent jest strong 6 postepowan sadowych, wszystkie o zapfate za towar
(w postepowaniu upominawczym, uproszczonym badz nakazowym), w ktérych warto$¢ przedmiotu sporu przekracza
10 tys. zt. Lgczna wartos¢ dochodzonych przez Emitenta w tych postepowaniach roszczen (bez odsetek i kosztéw
postepowania sgdowego) wynosi 128.696,10 zt.

Emitent jest strong 15 postepowan sgdowych, wszystkie o zaptate za towar (w postepowaniu upominawczym,
uproszczonym badz nakazowym), w ktérych wartosé przedmiotu sporu nie przekracza 10 tys. zt. W postepowaniach tych
wartos¢ dochodzonych przez Emitenta roszczen (bez odsetek i kosztow postgpowania sagdowego) wynosi 67.303,89 zt.
Spotka jest tez strong 11 sporéw z pracownikami, w ktorych fgczna warto$¢ przedmiotu sporu nie przekracza 73.000 zt.
Jedna sprawa dotyczy powddztwa o nawigzanie stosunku pracy, pozostate sg zwigzane z kwestionowaniem faktu lub
formy rozwigzania umoéw o prace.

Emitent jest pozwanym w sprawie o eksmisje z lokalu hurtowni w Zarach, gdzie rownoczesnie w odniesieniu do tej
lokalizacji toczg sie obecnie 3 postepowania zainicjowane przez Emitenta o ochrone naruszonego posiadania
i zaniechanie naruszen.

W trakcie postepowania egzekucyjnego znajdujg sie trzy sprawy z wniosku Emitenta. We wszystkich trzech przypadkach
egzekucja dotyczy zasadzonych przez sad roszczen pienieznych w wysokos¢ dochodzonej naleznosci gtéwnej
przewyzszajacej 10 tys. zt. Lgczna kwota dochodzonych przez Emitenta naleznosci gtéwnych wynosi 41.973,24 zt.

Emitent jest pozwanym w sprawie z powodztwa osoby fizycznej, roszczenie dotyczy usuniecia zniszczen powstatych
w czasie uzytkowania hali przez Emitenta. Warto$¢ przedmiotu sporu nie przekracza 100.000 zt.

Wynik zadnego z wyzej wymienionych postepowan nie ma ani nie moze mie¢ istotnego znaczenia dla dziatalnosci
Emitenta.
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16. Obowiazki wynikajace z tytutu wymagan ochrony srodowiska naturalnego

Emitent realizuje obowigzki z tytutu wymagan ochrony srodowiska naturalnego. Wedtug najlepszej wiedzy Emitenta, brak
jest jakichkolwiek roszczen i zazalehn dotyczacych szkodliwego oddziatywania przedsiebiorstwa Emitenta na $srodowisko
naturalne.

Z racji prowadzonej dziatalnosci, Emitent wytwarza odpady niebezpieczne wytacznie w postaci swietlowek. W zwigzku
z tym uzyskat 85 decyzji zatwierdzajacych program gospodarki odpadami niebezpiecznymi wydanymi oddzielnie dla
kazdego Dyskontu Cash & Carry i Centrow Dystrybucyjnych przez wtasciwe miejscowo organy (tj. Prezydentéw Miast,
Starostéw). Ponadto, na podstawie zlozonych do wilasciwych organéw informacji o wytwarzanych odpadach oraz
0 sposobach gospodarowania wytworzonymi odpadami, Emitent wytwarza odpady inne niz niebezpieczne. Surowce
wtérne, pochodzace z dziatalnosci Emitenta, sg zagospodarowywane przez firmy wspotpracujgce z Emitentem
i posiadajgce stosowne pozwolenia na gospodarke odpadami. Odpady niebezpieczne sg oddawane do utylizacji.
Wszystkie Dyskonty Cash & Carry oraz oba centra dystrybucyjne prowadza gospodarke odpadami w sposéb zgodny
Z przepisami ochrony srodowiska.

Emitent emituje gazy i pyly do powietrza, co jest zwigzane z eksploatacjg samochodéw Emitenta oraz dziatalnoscig
kotlowni zlokalizowanych na terenie Dyskontéw Cash & Carry. Przy poziomie emisji, jaki osigga Emitent, zadne
zezwolenia nie sg wymagane. Wszystkie Dyskonty Cash & Carry oraz oba centra dystrybucyjne Emitenta posiadaja
uregulowang zgodnie z przepisami ochrony srodowiska gospodarke wodno-$ciekowa.

Opfaty za korzystanie ze srodowiska, ktére Emitent poniost na przestrzeni lat 2002-2004, nie przekraczaja tgcznej kwoty
15.000 PLN. Powotane optaty zostaty uiszczone w gtdwnej mierze z tytutu dokonywanej przez Emitenta emisji pytdw
i gazoéw do powietrza oraz z tytutu wytwarzania przez niego odpadéw.

Za nieznaczne naruszenie przepiséw ochrony srodowiska Emitent ponidst na przestrzeni lat 2002-2004 kary w tacznej
wysokosci nie przekraczajacej 4.000 PLN.

((EUROCASH 109



