i \@ Dealer Akademia
Chcesz lub musisz sy

skonczy¢ dziatalnosc
na rynku dealerskim?

Cykl szkolen online: T ==

Jak dobrze przygotowac sie do

sprzedazy dealerskiego biznesu?



SZKOLENIE 1
DECYZJE
STRATEGICZNE
JAK | GDZIE
SZUKAC
INWESTOROW?

Jak dohrze
przygotowac sie
do sprzedazy

v Dealer Akademia
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Sprzedaz

biznesu
to tez
biznes

Strategie i transakcje




| ZACZYNAMY

Strategie. Jak i gdzie szukac inwestorow?

Przygotowanie procesu. Wewnetrzne DD

lle naprawde jestem warty? Wyceny

Umowa sprzedazy. Prawo i podatki

v Dealer Akademia
s Y 20 b




v Dealer Akademia
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Specyfika polskich transakg;ji

o Gtownie RYNEK OKAZJI

o Pojedyncze transakcje ,,z premia”

o Gtownie chec transakgji
hieruchomosciowych

o W drugiej kolejnosci ZCP

N
i

v Dealer Akademia



Specyfika polskich transakg;ji

oNajrzadziej UDZIALY (obawy przed
cena i skutecznosciag DD) oraz ...

o ...uwarunkowania prawne -
koniecznosc zgody importera na
transfer umowy dealerskiej

v Dealer Akademia



Specyfika polskich transakg;ji

o Dominuje ,wycena intuicyjna”,
ekspercka lub oparta o wartos¢
nieruchomosci

o Procesy oparte na wycenie /il
mnoznikowej zwykle BEZ FINAtU | B

v Dealer Akademia



Zrodta transakcji dealerskich w Polsce

o ,Scashowanie” biznesu
o Zmiana profilu biznesu '
o Klopoty finansowe (‘

o Problemy sukcesyjne
o Czynniki niezalezne

N\
)

v Dealer Akademia
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| DYLEMATY WYCHODZACYCH

NADOCENA WARTOSCI BIZNESU: brak pogodzenia
sie z rynkowa wartoscig firmy, projekt biznesowy jako
cel zycia

NIEDOSTATKI KOMPENTENCYJNE: archaiczny styl
zarzgdzania, brak kontrolingu | zarzagdzania
wskaznikami, brak srodkow na profesjonalnych

menedzerow

SUKCESJA: brak sukcesoréw lub btedy sukcesyjne

v Dealer Akademia
s Y 20 b




MOZE SIE POPRAWI

BLAD ZWLEKANIA
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| Btad zwlekania

Wariant poprzedniego btedu oparty zwykle na zbyt
optymistycznym podejsciu do planow i strategii importerow.

Odrzucanie nadarzajacych sie okazji transakcyjnych (czy
zmiany marki) ze wzgledu na fatszywa wiare w ,chwilowe
trudnosci” lub fatszywa ocene rynku ,,bede zyt z ASO i
uzywanych”

CASE Dealer F: Dealer Stellantis we wczesnym okresie
wypowiedzenia (2021) miat propozycje zmiany marki, jak i
zakupu firmy. Obie odrzucit, twierdzac, ze na pewno Stellantis
lada moment zmieni polityke.

WNIOSEK: posiadanie/odnawianie tzw. raportu opgji

strategicznych v Dealer Akademia




Biznesowe MENU

Czym jest raport , Opcje strategiczne”?

e 7Y%




| Raport ,,OPCJE STRATEGICZNE"

KROTKI DOKUMENT (okoto 100 — 120 kart)
odpowiadajacy na:
3 PODSTAWOWE PYTANIA

CZY i GDZIE DEALER MA ORGANICZNE (wewnatrz
organizacji) POTENCJALY ROZWOJOWE?

KOGO MOZNA KU/PIC/ JAKIE NOWE RYNKI I MARKI
MOZNA POZYSKAC?

KOMU MOZNA SIE SPRZEDAC | ZA ILE?

v Dealer Akademia
s Y 20 b



v Dealer Akademia
MMW

01

Przysztosc
europejskiej i
polskiej sieci
dealerskiej :
SCENARIUSZE




I PODSTAWOWE CZYNNIKI ZMIAN

L3

o

Zielony tad/
Elektromobilnos¢

Nowe prawo/ VBER / S48
model agencyjny

v Dealer Akademia
s Y 20 b



I PODSTAWOWE CZYNNIKI ZMIAN

Digitalizacja procesow 5?%

Nowe postawy klientow:

carsharing/one pricing

v Dealer Akademia
s Y 20 b



Co tam na Zachodzie?

v Dealer Akademia
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I Liczba gtownych dealeréw w Europie

Liczba gtownych dealerow nadal spadata (12 rok z rzedu), ale gestosc sieci pozostata na
hiezmiennym poziomie

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

icdp g Dealer Akademia



I Liczba wszystkich ASO w Europie

Liczba ASO pozostaje na wyzszym poziomie niz liczba gtownych dealeréw, ale

spada szybcie;.
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v Dealer Akademia
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A co w Polsce?

v Dealer Akademia
s Y 20 b



| 8 razy mniej dealeréw niz w Niemczech
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ASO. 12 razy mniej niz w Niemczech
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| Szacunkowa ilos¢ wiascicieli dealerstw ——

1930 1970 2010 2050
40.000 50.000
' o
1. generacja 2. generacja 3. generacja 4. generacja
\@ Dealer Akademia
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| Szacunkowa ilos¢ witascicieli dealerstw -

1990/2000 2020 203072040
1. generacja 1./2. generacja 2. generacja
\@ Dealer Akademia



ILE GRUP WEASCICIELSKICH W POLSCE?

-34%

v Dealer Akademia
M%W



PROGNOZA 2024

-9%

v Dealer Akademia
s Y 20 b
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Mniej firm, wiecej ,,punktow kontaktu”

Future network scenario Fewer *‘traditional lch
100 more brand touc
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Current mix Future scenario
m Metro/Urban Main Dealer m Rural Main Dealer
m Secondary Sales Point m Metro/Urban Main Dealer Workshop
m Rural Main Dealer Workshop m Other Authorised Repairers
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URBAN. Gwattowna konsolidacja

v Dealer Akademia
s Y 20 b




Dealerzy (mniej ... nawet o potowe)

Recepce
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URBAN. Sie¢ wtorna (wiecej... nawet 2 razy)

v Dealer Akademia
s Y 20 b




RURAL. Stabilizacja

v Dealer Akademia
s Y 20 b




RURAL. Powrot wielomarkowosci
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RURAL. ASO. Stabilizacja

v Dealer Akademia
s Y 20 b




URBAN
Duzi dealerzy

URBAN
Mali dealerzy

~Przymus konsolidacji”

Powréot modelu stand alone
Centra serwisowe

~Inwestuj albo gin”
Szanse wyjscia z biznesu

Stabilizacja i bezalternatywnos¢

Koniecznos¢ modelu
wielomarkowego

v Dealer Akademia
s Y 20 b



v Dealer Akademia
MMW

konsolidacji
polskiego rynku



POLSKA. Procesy konsolidacyjne bez zmian

2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023

59.71
56,15
52,83 | 52,89 :

v Dealer Akademia
s Y 20 b



Wskaznik
konsolidacji

ToP50 TOP=]s,
2023

\g Dealer Akademia



Sprzedaz samochodow: Udziat TOP100

69,98% § 74,06% § 78,26%

wg Dealer Akademia
s Y 20 b



STELLANTIS

Krajobraz po burzy




| STELLANTIS - Stabilizacja? NIE

Informacje o zakonczeniu procesu zmian.
Ok. 60 INWESTOROW.

Nadal kilkadziesiat niezagospodarowanych
obiektow dealerskich. Nowe modele
biznesowe jako warunek przetrwania

Odwlekany model agencyjny. Zmiany
personalne. , Trzecia fala” ofert ?

Stellantis jako ,,fuks gietdowy”. Strategie

Wysokiego ryzyka ng Dealer Akademij
GG A




Case: STELLANTIS

todz Opel Grupa Bemo BSP Zakup
Opel nieruchomosci

Grupa Gezet Auto Plus Zakup
udziatow

s Y



Ford. Reorganizacja?
Jak na szpilkach




| FORD
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v Dealer Akademia
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| Ford. Reorganizacja?

Zapowiedz redukcji sieci dealerskiej 0 20-30%.
Zmiana koncepcji marki — focus auta dostawcze?

Kolejne interesujace obiekty dealerskie na rynku
transakcyjnym w duzych aglomeracjach.

Kolejny impuls do rozwoju sieci nowych marek
chinskich. Powrot wielomarkowosci
jednosalonowej.

Strategie wysokiego ryzyka. Szansa na szybkie
zwiekszenie udziatu w rynku marki.

wg Dealer Akademi
WMW'




Renault/Dacia. Beda huby

Ruch jak w ulu




RENAULT/DACIA
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| Renault/Dacia. Beda huby.

Decyzja koncernu o zmianach organizacyjnych sieci
- huby regionalne, obowiazek wtasnych ustug
blacharsko/lakierniczych. Ograniczenie sieci o co
najmnigj kilku dealeréow

Bardzo duzy impuls konsolidacyjny. Po transakgji
RRG/PGD i Adamowscy/Pasikowski co najmniej kilka
procesow akwizycyjnych w przygotowaniu

Atrakcyjnos¢ marek ze wzgledu na pozostawienie
tradycyjnego, dealerskiego modelu dystrybucji i
ograniczone focusowania na autach elektrycznych

v Dealer Akademia
s Y 20 b




Case: Adamowscy

Plock Renault/Dacia Adamowscy Serwis Zakup
Wtoctawek Pasikowscy udziatow

Druga w ostatnich latach transakgja
zrealizowana przez dealera spoza
TOP100.

Przyktad konsekwentnego
budowania lokalnej grupy
wielomarkowej (Renault, Dacia)

Zapowiedz trendu
ratunkowego/adaptacyjnego
wsrod matych dealerow?

v Dealer Akademia
s Y 20 b



TOYOTA. Pod prad

~Prowincja” na celowniku




| TOYOTA

SREDNIA ILOSC REJESTRACJI NA DEALERA / ROCZNIE

Toyota
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| Toyota. Pod prad.

Plan dynamicznego zwiekszenia sieci obiektow
dealerskich. Zageszczenie sieci aglomeracyjnej.
Powrdt do mniejszych osrodkow

Kolejne miasta z salonem Lexusa: Olsztyn, Rzeszow,
Kielce, Radom, Gliwice ....

Kolejne miasta z salonem Toyota Professional
Kolejne miasta z salonem Toyota

Ciecie peryferii. Konsolidacja wewnatrzsieciowa.

Rybnik, Sosnowiec, Ptock, Zabrze .... ng Dealer Akademi




Case: LEXUS Radom

Grupa Dixi-Car Zakup
Romanowski nieruchomosci

Modelowy przyktad szybkiej
rozbudowy sieci Toyota/Lexus
dzieki zakupowi obiektu, a nie
inwestycji greenfield (identyczny
model w Kielcach).

s AN (O LEXLIS ]
4 i T — — 71 & ° . Vé
vﬁ - Ale strategia greenfieldow w
rozwoju sieci Lexus nadal dominuje

(Olsztyn, Rzeszow, Rybnik).

v Dealer Akademia
s Y 20 b




KIA/Hyundai. Czas na konsolidacje?
Mali nie dadza rady?




| KIA/Hyundai. Czas na konsolidacje?

Coraz czestsze sygnaty o decyzjach koncernow o
wspieraniu konsolidacji wewnetrznej

Kolejne przyktady zgody na inwestycje zewnetrzne
(Grupa Plichta, RTS Elblag, ...)

Biznesowe modele konsolidacji. Kim beda
konsolidatorzy? Decyzje importera czy dealerow?

Barierg wysoka rentownosc biznesu. Brak
sentymentu do zbycia biznesow. Transakcje z

premia? v Dealer Akade Mjﬂ/




Honda reorganizuje siec
SIEC NA SKALE PRODUKCJI




| Honda reorganizuje sieé

Decyzja HMP o reorganizacji sieci w roku 2023 z 1-
rocznym wypowiedzeniem. Szacunkowo: okoto 12-
16 dealerow za burta.

Kolejne interesujace obiekty dealerskie na rynku
transakcyjnym w duzych aglomeracjach.

Kolejny impuls do rozwoju sieci nowych marek
(Chiny/electric cars), ale | proby odbudowy sieci.

Zwiekszenie niepewnosci dealerow marek
japonskich co do wyjscia z rynku (Suzuki, Nissan,
Mitsubishi, Subaru). Impuls transakcyjny “# Dealer Akadmjm

adar




SIEC WTORNA

Szansa dla mniejszych osrodkow




| Sie¢ wtérna

Dziatania w kierunku utworzenia ,,sieci
wtornej” kilku marek Toyota/BMW/Audi

Model ASO + uzywane w BMW/Audi, model
ASO +uzywane + uzytkowe w Toyota

Pozostate marki premium (MB, Volvo)

dopuszczaja akceptacje na wdrozenie
takiego modelu przez pojedynczych dealerow

Marki wolumenowe raczej nie rozwazaja

aktualnie tego kierunku rozwoju g pealer Akademia




Case: TOYOTA Professional BELCHATOW

Betchatow Toyota Auto Podlasie Trax Wynajem
Professional Toyota Opel nieruchomosci

Po Jasle i Biatej Podlaskiej kolejna
inwestycja firmy Auto Podlasie.

Auta dostawcze + ASO + auta
uzywane

7 obiekt w nowej strategii Toyoty

Do 2025 bedzie 16 punktow
Toyota Professional

v Dealer Akademia
s Y 20 b




Case;: BMW Best Auto tomza

tomza BMW Select Best Auto Pol-Mot Auto Wynajem
Lublin/BMW Skoda nieruchomosci

W dawnym obiekcie Skoda Polmot
powstaje ASO + uzywane BMW

Tego typu obiektow miato powstac
w Polsce jeszcze kilka/kilkanascie

Ryzykowna strategia inwestycyjna
wymuszona przez importera.
Zahamowanie trendu.

Szansa dla obiektow podealerskich
w matych osrodkach?
v Dealer Akademia
s Y




CHINCZYCY. Prawdziwy wysyp

Szalupa ratunkowa?




| CHINCZYCY. Prawdziwy wysyp

Znakomity debiut w roku 2023/24 marek MG
(obecnie 18 salondw/plan ok. 40) oraz BAIC (obecnie
12 salonow/plan ok. 30)

Kolejne marki zadebiutujg w tym roku: Omoda, Elaris,
BYD i jeszcze co najmniej 3-4 kolejne marki.

Wg szacunkdow w tym roku bedzie potrzebne jeszcze
okoto 60-80 obiektéw/powierzchni sprzedazowych.
Nieunikniony powrét salonéw stand alone.

Szansa dynamicznego rozwoju, ale i wysokie ryzyko,
zwtaszcza dla matych dealerow. g Dealer Akademii




Case: MG Rzeszow

Rzeszow MG Grupa PTH Krol-Knapik Wynajem
nieruchomosci

Jeden z ponad 10 obiektow
pozyskanych przez wynajem przez
dealeréw dla budowy sieci MG.

Przyktad nowej na polskim rynku
strategii szybkiego rozwoju opartej
na wynajmach.

Biznes bez nieruchomosci -
wyjatek spowodowany
koniecznoscia czy nowy trend?

v Dealer Akademia
M”?FW




Mali wkraczaja do gry?

Mikrokonsolidacja




| Mali wkraczaja do gry?

Kilka transakcji mikrokonsolidcyjnych:

RTS Elblag (Renault/Dacia/Nissan) : Agro-Max Elblag (KIA)

Adamowscy (Renault/Dacia) : Pasikowski (Renault/Dacia)
Ptock | Wtoctawek. TREND?

Zwiekszenie sSwiadomosci matych dealeréw o
koniecznosci mikrokonsolidagji

Duzy i bezalternatywny potencjat inwestycyjny w
mniejszych osrodkach miejskich.

Zaczatki nowych i kontynuacja/rozwoj starych
projektow , konsorcjalnych” — Stellantis, Ford,
Renault v Dealer Akademia

e A ot il
' JdJdr




Case: KIA RTS Elblag

Elblag KIA Grupa RTS Agro-Max Zakup
udziatow

Jedyna w roku 2023 transakgja

zrealizowana przez dealera spoza
B . o ] TOP100.

‘, Przyktad konsekwentnego
A MOTORS _iams = budowania lokalnej grupy
I wielomarkowej (Renault, Dacia,
Nissan + KIA)

- : P [ Zapowiedz trendu
ratunkowego/adaptacyjnego

wsrod matych dealerow? ,
v Dealer Akademia
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Mercedes wyprzedaje salony

Efekt domina?




| Mercedes wyprzedaje salony

Trwa proces sprzedazy salonow koncernowych w
catej EU. Do roku 2023 sprzedano >120 salonow

W roku 2023 zakonczyt sie proces sprzedazy MB
Praga (CZ). Nabywca Grupa RCM (Francja).

Na ukonczeniu (UOKIiK) proces sprzedazy MB
Sosnowiec. Nabywca Marcin Duda (spo6tka celowa)

Koncowy etap transakcji MB Warszawa. Nabywca
Grupa Autotorino (Wtochy) \g Dealer Akademi

M”?FW




| Mercedes wyprzedaje salony

Przedmiotem sprzedazy jest tylko dziatalnos¢
operacyjna z obowigzkiem dtugoletniego najmu
obecnych nieruchomosci

Efekt domina. Kolejne procesy transakcyjne
dealeréw MB w Polsce.

v Dealer Akademia
s Y 20 b
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Zachod patrzy na Polske
Wyzwanie dla duzych




| Zachéd patrzy na Polske

Transakcje RRG, Motor-Car, MB Praha i MB Warszawa
spowodowaty wzrost zainteresowania inwestycjami
w Polsce.

Kolejne zachodnie grupy dealerskie prowadzg
rozpoznanie polskiego rynku dealerskiego. Po (F, D,
S) takze (I, NL) i biorg udziat w toczacych sie
procesach.

Barierg kolejnych transakcji moga by¢ wysokie
oczekiwania cenowe i znakomita sytuacja finansowa
dealerow marek Premium.

v Dealer Akademia
M”?FW




WYNIKI 2022-23

Masa wolnej gotowki




Masa wolnej gotowki

Mediana przychodow TOP100 w min PLN

2586 3211 3905 4957

2020 2071 2022 2023

v Dealer Akademia
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POLSKA - rentownoéé firm dealerskich

lH o HH

Duzy 301% 1,69% 2,59% 1,73%

m 2,14% 1,60% 3,37% 1,76%
2,25% 227% 4,98% 1,67%

* Rentownosc¢ oczyszczona o tarcze i dotacje

1,45%

1,59%

1,46%

1,39%

1,61%

1,40%

1,55% 1,88%
1,62% 1,83%

1,66% 1,71%

v Dealer Akademia
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CO NA RYNKU?

Transakcje 2023/24




Kolejny REKORD...
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POLSKA - gigantyczne wzrosty transakgji
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v Dealer Akademia
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Transakcje 2023. STATYSTYKA

Zakup udziatow Zakup nieruchomosci/ZCP Najem
6 (+3) 8 (+4) 8 (-3)
UDZIALY NIE TAKIE STRASZNE

Bez zmiany marki Na inna marke Sie¢ wtorna/uzywane
12 (+6) 9 (+3) 1(-7)
MARKOWA KONSOLIDACJA | ... CHINCZYCY
Nowa marka inwestora Marka z portfolio inwestora Nowe formaty
7 (+5) 14 (-1) 1(-1)
NADAL ROZWIJAMY TO CO MAMY ng Dealer Akademia

s Y



2023. Kontynuacja trendu
Greenfieldy w odwrocie

PRZEJECIA/NAJMY GREENFIELDY
25+ obiektow 10(-3) obiektow

Yoyager Group

NE7Y
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Inne autoryzacje?
Inne modele
biznesowe?




| INNE AUTORYZACJE

Stabilizacja lub ograniczenia sieci. Jedynie w kilku
markach mozliwe rozmowy autoryzacyjne

Marki chinskie. Gwattownie rozwijajgce sie sieci MG,
OMODA, BAIC.

Marki chinskie. Polscy dealerzy TOP50 realizuja i
planuja kilka nowych projektow importerskich.

Marki chinskie. Kilka topowych europejskich grup
dealerskich bedzie wkrotce budowac sieci marek

chinskich (GreatWall, BYD)

Elektryczne. Takze projekty europejskie: Elaris I Evum

v Dealer Akademia
s Y 20 b




I INNE MODELE BIZNESOWE

Najpopularniejszy pomyst. Uzywane + ASO.

Niezalezne sieci serwisowe

Salony samochodow uzywanych

Dealerskie spotki, holdingi i konsorcja. Trudne lecz
nie niemozliwe

Poza branze. Przeksztatcenie/przebudowa salonow

w centra handlowe (Lubin, Krakow) ng Dealer Akademia
esv o




| NOWE GVO 2022/720, 2010/461

Dostawca (Importer) przyznaje autoryzacje
jedynie na podstawie spetnienia standardow
jakosciowych
(obiekt/wyposazenie/personel/identyfikacja).

Dealer moze prawnie wymusi¢ przyznanie
autoryzacji serwisowej.

v Dealer Akademia
MMW



| AUTORYZACJA SERWISOWA. PROCEDURA

Oficjalne wystapienie do importera o standardy

Wycena standardow

Realizacja standardow serwisowych. Audyt
wewnetrzny

Oficjalne wystapienie o audyt i nadanie
autoryzacji

Audyt producenta (ptatny)

v Dealer Akademia
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| AUTORYZACJA SERWISOWA. PROCEDURA

W przypadku odstepstw dziatania uzupetniajace

Ewentualny ponowny audyt

Po pozytywnym audycie wystapienie o
autoryzacje

W przypadku odmowy ze strony importera (na
dowolnym etapie procedury) dziatania prawne

v Dealer Akademia
s Y 20 b
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Zarzadzanie
zastepcze



ZARZADZANIE ZASTEPCZE

Zarzgdzanie zastepcze to ustuga zatrudnienia doswiadczonego
menadzera w celu zarzadzania przedsigbiorstwem w

zastepstwie wtasciciela.

Menadzer dziata wewnatrz organizacji, wprowadza zmiany,
ulepsza organizacje w celu poprawy wynikéw finansowych |
optymalizacji kosztow.




Sposob dziatania

Funkcja wtasciciela

Wynagrodzenie

Czas trwania

Podejmowanie decyzji

Wykonanie okreslonego zadania, projektu lub
osiggniecie ustalonego celu

Menadzer dziata wewnatrz organizacji

Wtasciciel moze uczestniczy¢ w biezacym
funkcjonowaniu firmy

Menadzer otrzymuje state miesieczne
wynagrodzenie oraz zmienne, zalezne od
wyniku firmy

Czas trwania projektu, od 1 roku do 3 lat

Menadzer dostosowuje sie do celow
wyznaczonych przez wiasciciela

_ Zarzadzanie czasowe a zastepcze

Parametr Zarzadzanie czasowe Zarzgdzanie zastepcze

Prowadzenie firmy w zastepstwie wtasciciela
lub prezesa

Menadzer dziata wewnatrz organizacji

Wtasciciel/prezes nie uczestniczy w
biezacym funkcjonowaniu firmy

Menadzer otrzymuje state miesieczne
wynagrodzenie oraz zmienne, zalezne od
wyniku firmy

Czas nieokreslony

Kazda strategiczna decyzja menadzera
majgca wptyw na funkcjonowanie firmy musi
by¢ konsultowana

ng Dealer Akademia



Zarzadzanie czasowe

» Whtasciciel uczestniczy w codziennej
dziatalnosci firmy z pozycji
,Strategicznej’

» Uczestniczy w ustalonych
spotkaniach operacyjnych

» Podejmuje strategiczne decyzje
operacyjne

» Ma staty dostep do wszystkich
raportow operacyjnych

Rola wtasciciela w zarzadzaniu czasowym i zastepczym

Zarzadzanie zastepcze

WHtasciciel catkowicie odsuwa sie
od biezgcego i codziennego
zarzadzania firma

Zachowuje catkowity wptyw na
decyzje majgtkowe i inwestycyjne

» Nie podejmuje decyzji operacyjnych

» Otrzymuje regularne, okresowe

raporty o stanie firmy

ng Dealer Akademia



Czy sa juz firmy, gdzie zarzad zastepczy funkcjonuje?

ROS =

— 4.2%

wzrost rentownosci w ciggu 1 roku
wspotpracy

» \Wdrozenie strategii rozwoju

» Gruntowna restrukturyzacja

A w efekcie poprawa wyniku finansowego z ponizej sredniej
rynkowej nha rentownos¢ sprzedazy na poziomie 4,1%

ng Dealer Akademia



Jak to zrobic¢ krok po kroku?

_Rozpoczecie projektu

Motywacja wtasciciela do zmiany

» Spotkanie, poznanie firmy, audyt (umowa o poufnosci)
» Oferta zarzadzania zastepczego dla wtasciciela
» Umowa na ustuge B2B

» Menadzer zastepczy nie jest zatrudniany w organizacji, ale
wchodzi w sktad zarzgdu lub zostaje prokurentem i pracuje

Jako dyrektor zarzagdzajacy

n Dealer Akademia
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Jak to zrobic¢ krok po kroku?

_ Praca w organizac'i

0 - 3 miesigce

» Ustalenie wizji i strategii

» Tworzenie optymalnej struktury organizacyjnej
»  Wprowadzanie KPI i listy raportow

» Sprawdzanie procesoéw i analiza pracy dziatow

» Analiza dziatan marketingowych

n¢ Dealer Akademia
s




Jak to zrobic¢ krok po kroku?

. Praca w organizacji

3 - 6 miesiecy

» Tworzenie budzetu

» Przygotowanie organizacji do wprowadzenia
rachunkowosci zarzadczej

» Analiza ptac i tworzenie systemu motywacyjnego

» Tworzenie ksiegi procedur

ng Dealer Akademia
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Jak to zrobic¢ krok po kroku?

. Praca w organizacji

6 - 12 miesiecy

» Pierwsze wyniki budzetowe

» Firma rozwija prace z kosztami, przychodami i
marzg operacyjng

» Wprowadzanie digitalizacji proceséw

» Elektroniczny obieg dokumentow

\¢ Dealer Akademia
s




Jak to zrobic¢ krok po kroku?

. Praca w organizacji

12 - 24 miesigce i dalej

>

Organizacja zwykle notuje wzrost rentownosci do poziomu

ROS 3-5% (w zaleznosci od organizacji)

Organizacja funkcjonuje sprawnie i jest Swiadoma

postawionych celow
Zespot dba o wszystkie zrodta przychodow

Praca organizacji przektada sie na wyniki jakosciowe i

dbatosc¢ o klienta

Codzienne zarzadzanie operacyjne na podstawie zestawu

wskaznikow (KPI)




| CHCIALABYM. | BOJE SIE

BLAD NIEZDECYDOWANIA

~

N

»



| Btad niezdecydowania

Dealerzy jednomarkowi/jednokoncernowi dla ktorych jest to
jedyny biznes czesto wpadajg w putapke ,,jedynej drogi”.

Prowadzenie firmy od 30 lat w jednolitym trybie powoduje
strach przed alternatywnymi rozwigzaniami oprocz
kontynuacji biznesu

CASE Dealer E: stagnacja i brak jasnego planu rozwoju
spowodowat, ze dealer rozpoczat i zakonczyt sprzedazg
negocjacje z inicjatywy pierwszego inwestora (btad jednej
oferty)

WNIOSEK: stworzenie/odnawianie tzw. raportu opcji

strategicznych i ,uczciwy” wybor naJIepszeJmMm

M”?FW
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Harmonogram procesu
transakcyjnego po stronie
sprzedajacego

v Dealer Akademia
e Y o i




Jakie sg gtowne roznice w procesie zakupu
[ sprzedazy spotki?

Rola spotki uczestniczgcej w procesie
sell-side skupia sie w szczegolnosci na
zebraniu danych o spotce i prezentacji ich

w sposob atrakcyjny dla potencjalnego
inwestora. W procesie buy-side spotka
powinna natomiast przede wszystkim

analizowac potencjalne synergie bedgce
efektem dokonania transakgjL.

v Dealer Akademia



| Przygotowanie do procesu sell-side

Decyzja
w zakresie
preferowanej
formy
transakgji
sprzedazy

Wybor doradcy
transakcyjnego

nadzorujgcego
proces

Zebranie
dokumentow
finansowych
| zarzadczych
niezbednych
do
przygotowania
teasera

\g Dealer Akademia
e Y oY s



| Wybor formy transakcji

Sprzedaz 100% Pozyskanie

Sprzedaz ZCP
udziatow Inwestora

lub aktywow

\@ Dealer Akademia
e Y 0 0



| Wybor doradcy

Rozwazajac realizacje procesu sprzedazy spotki
badz zorganizowanej czesci przedsiebiorstwa
lub jego aktywow, wiasciciele stajg przed
wyborem, czy proces prowadzi¢ samodzielnie

lub przy wsparciu doradcy transakcyjnego.

Skorzystanie z ustug doradcy wigze sie z
kosztem finansowym, natomiast zwieksza
profesjonalizm procesu oraz umozliwia kontakt z
wiekszym gronem inwestorow, prowadzac do ich
konkurencji o spotke, a tym samym wptywajac

na wartosc¢ transakgji.




Inwestor, rozwazajacy akwizycje podmiotu,
szczegolng wage przyktada do analizy
sprawozdan finansowych spotki. Wobec tego
niezbednym jest, by sprawozdania finansowe
odpowiednio odzwierciedlaty sytuacje finansowa

Spotki.

Dobrg praktyka jest rowniez zebranie danych
dotyczacych wszelkich kosztéw wtascicielskich
| jednorazowych, ktére moga pozytywnie

wptynac na poziom wyceny spotki.




| Proces pozyskania inwestora

1. Etap
Stworzenie dokumentacji
inwestycyjnej uwzgledniajacej
krotki profil Spotki (teaser)
l | memorandum inwestycyjne
oraz przekazanie jej
wyselekcjonowanym
Analiz potencjalnym inwestorom Oferty
y wstepne
Analiza sytuacji ekonomiczno- . Analiza ztozonych ofert wstepnych
finansowe; dziatalnosci Przygotowanie [ preEaE ymelive) Sy
biznesowej oraz sporzgdzenie Eauitv Stor ransakcjl maksymalizujgcej erekty
modelu finansowego wraz quity y wspofpracy z inwestorem

z szacunkowa wyceng Spofki

\@ Dealer Akademia
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| Teaser

iInwestycyjny

REAL ESTATE
INVESTMENT

(&)

Revised Selling Price $270,000
Upgradation Cost $36,000
Miscellaneous Cost $21,990
Purchase Prce $148,000

Profit | $64,010

Address

Address 1

Addr

Upgradation Cost $36.000
Miscalianeous Co: $21,950
Purchase Price $148,000

Dawn Payment $15,000

Cash Needed | $190,990

UCTION

(company_name) requires private imestors to
finance the procurement and upgradation of
real estate property

Add text here

Property is three stary building located in posh area
(area_name) with following featun
Area : 3000 Square Feet
Bedrooms & Bathrooms : 6 Bedrooms, 3 Bathroom
Constructed : 2000
Add text here : Text 1 here

Painting

Flooring G— S
Add Text Here  nc——— 53300
Add Text Hore  m— $3200
Add Text Here IS 52600

Bed/Bath/
Stories

Add text here

Add text

closing costs, inspection,  $2.220

taxes, insurance, utities  $2.220

(<]

closing costs $17.550
- CET]

spotki

Opis dziatalnosci

Krotki opis rynku
i konkurencji

v Dealer Akademia
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| Memorandum inwestycyjne

14

Memorandum jest rozwinieciem koncepg;ji
teasera, przekazywanym inwestorom

zainteresowanym uczestnictwem w procesie

transakcyjnym po podpisaniu NDA. Prezentuje

bardziej szczegotowe dane, pozwalajace
potencjalnym inwestorom na przygotowanie

oferty niewiazace;j.

v Dealer Akademia
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| Harmonogram

2. Etap

~
Badanie Oferty
due diligence wigzace

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

Analiza ztozonych ofert wigzacych
I wydanie rekomendacji odnosnie
wyboru inwestora

v Dealer Akademia
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| Proces pozyskania inwestora

3. Etap

Przygotowanie strategii
negocjacyjnej oraz uczestnictwo
w negocjacjach warunkéw
umowy nabycia udziatow (SPA)
we wspotpracy z doradca
prawnym Spofki

Doradztwo przy uzgodnieniu
| spisaniu tresci umowy nabycia
udziatow (SPA)

Podpisanie SPA

- e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e b e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e

4. Etap

Zamkniecie transakg;ji

Koordynacja procesu
zamkniecia transakgji
| spetnienia ewentualnych
warunkow zawieszajgcych
zawartych w SPA

\@ Dealer Akademia
e Y 0 0
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MODELE
TRANSAKCJI
Udziaty, ZCP czy
nieruchomosc¢?
Sprzedac czy
wynajac?




MODELE TRANSAKCJI

oW wiekszosci przypadkow o modelu
zakupu decyduje KUPUJACY

o SPRZEDAJACY tylko w przypadkach
bardzo atrakcyjnego celu
iInwestycyjnego

v Dealer Akademia



| Mozliwe modele/przedmioty transakg;ji

Udziaty w spotce

Zorganizowana czesc przedsiebiorstwa/ ZCP

Sktadniki majatku/aktywa

Nieruchomosci

v Dealer Akademia
s Y 20 b




| Co to jest ,,.ZCP"?

Brak definicji prawnej, jedynie definicja w ustawie o podatku
dochodowym od oséb prawnych (art. 4a pkt 4)

.organizacyjnie i finansowo wyodrebniony w istniejgcym przedsiebiorstwie
zespot sktadnikow materialnych i niematerialnych, w tym zobowigzania,
przeznaczonych do realizacji okreslonych zadan gospodarczych, ktory zarazem
mogtby stanowic niezalezne przedsiebiorstwo samodzielnie realizujgce te zadania”

.Zorganizowang czesc przedsiebiorstwa tworzq wiec sktadniki, bedgce we
wzajemnych relacjach, takich by mozna byto mowic o nich, jako o zespole, a nie o
zbiorze przypadkowych elementow, ktorych jedyng cechg wspolng jest wtasnosé
Jjednego podmiotu gospodarczego.” (Wyrok Wojewodzkiego Sadu
Administracyjnego w Rzeszowie z dnia 19 maja 2016 r. | SA/Rz 13/16).

Ocena zawsze dla konkretnego przypadku. W przypadku
watpliwosci lub ,transakcji ryzykownych” wskazana
interpretacja indywidualna Izby Skarbowej

v Dealer Akademia
s Y 20 b




Modele transakcji. UDZIALY CZY ZCP/majatek?

- Udziaty/share deal - ZCP/asset deal

==

Peine i dlugotrwate DD

Pelne zakonczenie aktywnosci
w spoice.
Przekazanie praw i zobowiazan

Szybkie i nieskomplikowane DD

Koniecznosc dalszego
prowadzenia spotki lub proces
likwidacyjny. Odpowiedzialnosc
za zobowigzania

v Dealer Akademia
M”?FW



| Forma prawna strony sprzedajacej

Nie ma mozliwosci zakupu ,,udziatow” w firmie prowadzonej
jako dzialalnosc¢ gospodarcza

Choc istniejg prawne mozliwosci nabycia ,praw i obowigzkow"
w spotce jawnej, w praktyce dealerskiej takie transakcje nie

wystepuja

W obu powyzszych przypadkach koniecznos¢ zmiany formy
prawnej lub decyzja jedynie o sprzedazy aktywow:
nieruchomosci lub ZCP

Przeksztatcenie JDG / s.j. w spotke z o.0. (art. 551
k.s.h.) — czas procesu 3-6 miesiecy, koszt 10-30 tys. zt

v Dealer Akademia
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Model ,,.zakupu” spotki osobowej/JDG

Zakup : :
nieruchomoéci Notarialna umowa sprzedazy

+ ~Przejecie” Porozumienie pomiedzy stronami
pracownikow Przejecie z tzw. ,wolnej reki”

+ Zakup Faktura VAT
magazynu cz.

+ Zakup stoku Faktura VAT

v Dealer Akademia
s Y 20 b



| Sentyment do nieruchomosci

Polscy dealerzy w odréznieniu od dealerow z
zachodu Europy przy M&A niezwykle cenig zakup
nieruchomosci

Sprzedaz nieruchomosci jest czesto warunkiem
transakcji ze strony kupujgcego

Co wiecej zdecydowana wiekszosc¢ transakgji na
polskim rynku to transakcje stricte
nieruchomosciowe. W roku 2022 - 15/18 transakgcji

Mato popularny model: sprzedaz udziatow/ZCP +
najem nieruchomosci.(dziatalnos¢ operacyjna bez

nieruchomosci) ng Dealer Akademip
PTG G




| Co$ sie jednak zmienia

Coraz wieksza akceptacja do transakcji bez
nieruchomosci/ transakcje MB

Model/biznesplan budowy sieci markowych w
oparciu o najmy obiektow/MG/Tesla

Rozwazanie rozwigzan typu leasing
nieruchomosci/inwestor zastepczy. ,,Salon w
abonamencie”

Powrot salonow typu pop-up/stand alone.

v Dealer Akademia
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| Dziatalnos¢ operacyjna bez nieruchomosci

Pierwsze dealerskie przyktady kilkanascie lat temu
(Kiljanczyk, Auto Centrum Tadeusz). Obecnie
zjawisko powszechne

Wydzielenie nieruchomosci do celowych spétek
nieruchomosciowych lub do majatku osobistego

Korzysci organizacyjne, zarzgdcze i podatkowe.
Bezpieczenstwo majatku. Elastycznos¢ transakcyjna

Proces przeniesienia nieruchomosci stosunkowo
prosty. Opodatkowanie zalezne od form prawnych

\# Dealer Akademia
o Y Y




| SPRZEDAC CZY WYNAJAC?

Dylemat jedynie przy transakcjach
nieruchomosciowych. Mozliwy wynajem ZCP, ale w
praktyce niewystepujacy

Koniecznosc szczegotowej analizy:

« Wskazniki gospodarcze: inflacja, oprocentowanie
depozytow

* Indywidualne plany biznesowe

* Indywidualne plany osobiste/rodzinne

Srednia przyjmowana rentownos$¢ nieruchomosci
dealerskiej (ROI) (2023): 8 proc.

Uproszczony model przeliczeniowy:

Sprzedaz 20 min pIn = wynajem 133,3 tys. pin/

miesigc v Dealer Akademia
Yo Yo i
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UWAGA NA
IMPORTERA
Ograniczenia
transakcyjne w
umowach
dealerskich




I Ograniczenia prawne transakcji

Rozporzadzenie GVO pozwala importerom na
wprowadzenie do umow dealerskich zgody na zbycie
udziatow lub praw majgtkowych autoryzowanej firmy
dealerskiej. Takze w ramach jednej sieci

Wiekszos¢ importerow wymaga pisemnej zgody na
takie transakcje lub powiadomienia importera o checi
takiej transakgji

Dodatkowe zapisy w wielu umowach wprowadzaja
ten wymaog takze przy zbyciu czesci udziatow
(nawet mniejszosciowego)

Bardzo istotne takze naciski i zgody nieformalne

v Dealer Akademia
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| Zgoda importera. Harmonogram

Analiza prawna zapisow w umowie dealerskiej

Wstepne uzgodnienia z inwestorem

~List intencyjny” sprzedajgcego z inwestorem

Wystapienie o zgode importera na transakcje

Pisemna zgoda importera

List intencyjny importer/inwestor

Transakcja zbycia udziatow/praw

v Dealer Akademia
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| Przyktadowe zapisy w umowie dealerskiej

K. CESJA

1 Dealer w zaden sposob nie dokona, bezposrednio ani po$rednio, zadnego
przeniesienia, sprzedazy lub pozbycia sie udziatéw w przedsiebiorstwie
Dealera lub aktywéw materialnych Dealera, nie wejdzie w spotke ani w inny
sposéb nie uzgodni spotki z jakgkolwiek inng strong trzecia, jesli taki
nabywca lub strona trzecia nie bedg innym Autoryzowanym Dealerem
Hyundai, HMP, HMC, jego Podmiotami Stowarzyszonymi, lub jesli Dealer
nie otrzyma uprzedniej zgody HMP na takie przeniesienie na rzecz innego
podmiotu. Ponadto, Dealer moze przenies¢ swoje prawa i obowigzki
wynikajace z niniejszej Umowy na innego Autoryzowanego Dealera
Hyundai, HMP, HMC, jego Podmioty Stowarzyszone lub inny podmiot
wyiacznie za zgodg HMP. Dealer niezwtocznie poinformuje HMP i HMC o
kazdej ofercie dotyczacej takiego przeniesienia, sprzedazy lub pozbycia sie,
ktora skionny jest przyjgé i zaprosi HMP do ztozenia jego wtasnej oferty w
ciagu 30 dni. Dealer nie moze przyjg¢ oferty innego Autoryzowanego
Dealera Hyundai przed otrzymaniem oferty HMP lub zanim HMP nie
poinformuje go, iz nie jest zainteresowany przedstawieniem takiej oferty. v Dealer Akademia



| Przyktadowe zapisy w umowie dealerskiej

2.2

2.2.6

Rozwigzanie Umowy

Niniejsza Umowa moze zostacC rozwigzana przez kazdg ze Stron
na podstawie 12-miesigcznego wypowiedzenia.

Bez uszczerbku dla postanowien czesci L.1 1 L.2 HMP w kazdej chwili
przystugiwaé bedzie prawo rozwigzania Umowy z uzasadnionych przyczyn
na podstawie uprzedniego 30-dniowego wypowiedzenia (jesli inny okres
wypowiedzenia nie jest wyraznie przewidziany w niniejsze; Umowie)
przekazanego Dealerowi na pismie. Uzasadniona przyczyna zostanie
w szczegolnosci  stwierdzona w  sytuacj wystgpienia  ktéregos
z nastepujacych przypadkow:

Kazda usitowana lub faktyczna sprzedaz, przeniesienie lub cesja przez
Dealera niniejszej Umowy lub jakichkolwiek praw przyznanych Dealerowi
na jej podstawie lub tez kazde usitowane lub faktyczne przeniesienie,
cesja lub oddelegowanie przez Dealera ktoregokolwiek z jego obowigzkow
przyjetych przez Dealera na podstawie niniejszej Umowy, z jedynym
wyjatkiem cesji dokonanych zgodnie z czgscig K powyzej.

v Dealer Akademia



I PRZYKEADOWY WNIOSEK DO IMPORTERA O ZGODE NA TRANSAKCIJE

W imieniu firmy AutoAuto sp. z 0.0. na podstawie Czesci K.1 dealerskiej z Hyundai
Motor Poland zawartej w dniu () prosze o wyrazenie zgody na zbycie 100 procent
udziatow w spotce AutoAuto firmie CarCar sp. z 0.0., z siedzibg ul. Samochodowa
17, 00-000 Motorowo

Firma CarCar sp. z 0.0. jest dziatajgcym od wielu lat na polskim rynku przedsiebiorca
dealerskim. Obecnie jest autoryzowanym dealerem i serwisem marek X i Y,
sprzedajgcym je w 5 salonach umiejscowionych w Motorowie. CarCar jest jedng z
najwiekszych firm dealerskich w Polsce zajmujgc stale miejsce na liscie TOP100
Miesiecznika Dealer. Firma posiada bardzo wysoki poziom reputacji tak w zakresie
wspotpracy z reprezentowanymi przez siebie markami jak i wsrod korzystajacych z
jej ustug klientow. Osobg zarzgdzajgca i dominujgcym udziatowcem spotki CarCar
jest Pan Jan Blacharz.

v Dealer Akademia
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IMPORTER MUSI WIEDZIEC?

BLAD PYCHY
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| Btad pychy

Dealerzy czesto zapominajg o zapisie w umowie
wymagajacej pisemnej zgody importera na jakgkolwiek
transakcje zbycia

Dodatkowo uwazajg, ze ukrycie toczacego sie procesu
sprzedazy przed importerem jest skuteczne. ,Pojde do nich
jak wszystko bedzie ustalone”.

CASE Dealer K: Dealer przeprowadzit caty proces az umowy
przedwstepnej (z zaliczkg) bez wiedzy importera. Importer nie
wyrazit zgody na transakcje 1 wskazat innego nabywce, za
nizszg cene

WNIOSEK: najpdzniej w momencie rozpoczecia procesu
sprzedazy firmy z autoryzacjg powiadomic o tym

importera n Dealer Akademit
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TRZEBA O TYM PAMIETAC

lle warta jest autoryzacja?




Rynkowa Wartos¢ Dodana dla spotki dealerskiej

RYNKOWA WARTOSC DODANA

D (wartosc przedsiebiorstwa) = M (rynkowa wartosc¢ majatku) + G (rynkowa wartos¢ dodana)

Skfadniki RWD dla firmy dealerskiej
Autoryzacja marki i zwiazane z nig marki sprzedazy

Know-how
Marka dealerska/znaki towarowe
Domeny i strony internetowe

Case dealer

v Dealer Akademia
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Wartosc autoryzacji sprzedazowej i serwisowej

Oszacowanie wagi umowy autoryzacji sprzedazowej i serwisowej marki Ford

Metoda oparta o proporcje przychodow 80%
Metoda oparta o utrate przychodow /6%
Metoda oparta 0 wartosc transakcyjng spotki 80%
Srednia waga umowy autoryzacyjnej /8%

v Dealer Akademia
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Wartos¢ autoryzacji (75%) RwWD

Rozktad rynkowej wartosci dodanej dla Spétki — oszacowanie wag poszczegdlnych sktadnikow.

SKEADNIK WAGA UZASADNIENIE

. . .. Bardzo wysoka waga wynika z faktu braku mozliwosci prowadzenia dziatalnosci dealerskiej
Autoryzacje marki Ford i zwigzane
75 % bez posiadania takiej umowy i z praktycznego przypisania do umowy rynkow sprzedazy.

z nig obszary sprzedaz
? Jsp J Utrata umowy autoryzacyjnej wigze sie z bardzo istotna utratg przychodow i zyskow spotki.

Srednia waga wynika z faktu ze dziatalnos$c¢ dealerska wymaga posiadania kadry zarzad-
Know-how 15% czej i pracowniczej o wysoce wyspecjalizowanej wiedzy. Jest to najtrudniej odtwarzalny,

poza umowa autoryzacyjng, zasob przedsiebiorstwa.

Niska waga wynika z faktu niewielkiej wartosci marki sieci sprzedazy dealerskiej dla poten-
Marka/Znaki towarowe 3% cjalnego nabywecy, ktéry zgodnie z powszechng rynkowa praktyka w Polsce kontynuuje

dziatalnosc pod wtasna lub nowa marka.

Niska waga wynika z faktu niewielkiej wartosci domen i stron internetowych sieci sprzeda-

D st it : o zy dealerskiej dla potencjalnego nabywecy, ktéry zgodnie z powszechna rynkowa praktyka
omeny i strony internetowe

J J 0 w Polsce kontynuuje dziatalnosc¢ pod wtasna lub nowa marka uzywajac nowych domen i

stron internetowych.

v Dealer Akademia
s Y 20 b



Wartosc¢ marki dealerskiej/znakow towarowych (3%)

Nabywca/lokalizacja

Grupa Auto Wimar/Warszawa
Grupa PTH
Odyssey/Warszawa

Grupa PGD

Polbis Auto/Olsztyn

KMH Automotive/Warszawa

Zbywca/lokalizacja
Palmowski/Olsztyn
Danelczyk/Lublin
Bilex/Czestochowa

Grupa Krotoski-Cichy/Poznan
Ztomanczuk/Torun

AZ Auto/Warszawa

Marka przed transakcja
Palmowski

Danelczyk

Bilex

CKAuto

Z&Z Auto Ztomariczuk
AZ Auto

Marka po transakcji
Auto Wimar Warmia
Autohaus Otto
Odyssey
Westmotor

Polbis Auto Torun

Hyundai Warszawa

v Dealer Akademia
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| KOLEDZY. Dealerzy z mojej sieci

Podstawowy zasob inwestorow. W latach 2022/23
zdecydowana wiekszosc¢ transakgcji oparta sie na tym
schemacie

Schemat taki pozwala na zachowanie tajemnicy
procesu, utatwia uzyskanie zgody importera. Zwykle
jednak prowadzi do btedu ,jednej oferty” |
mozliwego zanizenia ceny przy zakupie udziatow

W takim modelu najczestsze transakcje na
udziatach, cho¢ wystepujg takze nieruchomosciowe
(inwestor dziata na wtasnej umowie autoryzacyjnej)

Jak szukac inwestora? Kontakty osobiste, doradcy

branzowi g Dealer Akademia




Case: STELLANTIS

todz Opel Grupa Bemo BSP Zakup
Opel nieruchomosci

Grupa Gezet Auto Plus Zakup
udziatow

s Y



| KOLEDZY. Dealerzy z mojego miasta

Zdecydowanie mniej skuteczny kierunek. Transakcje
pomiedzy dealerami roznych marek z jednego miasta
sg dosc rzadkie i zwykle sg to transakcje
nieruchomosciowe.

Co wiecej praktyka pokazuje, ze w duzych
aglomeracjach dealerzy nie posiadaja
odpowiedniego rozpoznania i analizy rynku
lokalnego

Jak szukac inwestora? Doradcy branzowi, kontakty

osobiste Dealer Akademi




Case: Audi Select Warszawa

Warszawa Audi Select Grupa Krotoski Nexteam Opel Wynajem
nieruchomosci

A4V, W dawnym obiekcie Opel Nexteam
S OPEL Ol R powstato ASO + uzywane Audi

Podobne schematy realizuje BMW i
Mercedes

Strategia wynikajaca m.in. z
koniecznosci zwiekszenia mocy
serwisowych obiektow gtéwnych

Szansa dla obiektow podealerskich
w duzych osrodkach

v Dealer Akademia
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Case: KIA RTS Elblag

Elblag KIA Grupa RTS Agro-Max Zakup
udziatow

Jedyna w roku 2023 transakgja

zrealizowana przez dealera spoza
B . o ] TOP100.

‘, Przyktad konsekwentnego
A MOTORS _iams = budowania lokalnej grupy
I wielomarkowej (Renault, Dacia,
Nissan + KIA)

- : P [ Zapowiedz trendu
ratunkowego/adaptacyjnego

wsrod matych dealerow? ,
v Dealer Akademia
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I NAJWIEKSI INWESTORZY DEALERSCY

Na rynku polskim gtdwna grupa ok. 10
inwestorow/konsolidatorow poszukujgcych celow
transakcyjnych

Wiekszos¢ to dealerzy wielomarkowi z jasng strategia
rozwoju. Podstawy do transakgji ,solidnych dealerow”
przy atrakcyjnych wycenach, a nawet premii
transakcyjnych

Aktywnosc¢ w nowych projektach: auta uzywane,
salony nowych marek, nowe koncepty biznesowe.
Szansa dla bylych dealerow/dealerow
~hieatrakcyjnych” brandow.

Jak szukac inwestora? Doradcy branzowi, kontakty
iIndywidualne g Dealer Akademi




B Dealer
TOP 100

PRZYCHODY ZYSK NETTO ZYSK ZE SPRZEDAZY

2021 (2020) 2021 (2020) 2021 (2020)
I rupa Cichy-zasada
[ e Frey poiska
H rupaPiichte
[ ruparco
H crupasemo
[ crupatetiek
K oruparm
K crupa wrébel
[ incheape
i oude-cars

v Dealer Akademia
s Y 20 b



| DEWELOPERZY/mieszkaniowi/ustugowi

W bardzo wielu przypadkach nieruchomos¢
gruntowa jest wyceniana wyzej niz udziaty w spotce
dealerskiej. W takim przypadku sprzedaz
deweloperowi jest najbardziej racjonalna.

Mozliwa jest nie tylko sprzedaz ostateczna, ale takze
join venture z deweloperem. Ale na ponad 10
transakgji w latach 2016-2022 brak JV.

Nie trzeba porzucac biznesu. Strategie relokacyjne

Jak szukac inwestora? Agencje wyspecjalizowane,
agencje lokalne, kontakt indywidualny

v Dealer Akademia
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° o ?
Auto Zoliborz, Warszawa<y




Sprzedaz nieruchomosci czy developerskie JV?

BRI

==

Prosta umowa

Szybka transakcja

Wysokie ryzyko inflacyjne,
zwiaszcza przy oczekiwaniu
na WZ

Brak partycypacji w
zyskach z produkcji lokali

Szacowany dochoéd

1x

-+

-+

Partycypacja w zyskach
dewelopera

Niskie ryzyko inflacyjne
przychody liczone w
momencie EXIT

Skomplikowana umowa

Dtuzsze oczekiwanie na
catos¢ ceny

Szacowany dochod 1,7x1

(zalezny od modelu finansowania) 2 2x1

v Dealer Akademia
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JV.

Analiza poczatkowa

Jakie moze byc¢ przeznaczenie dziatki dealerskiej? Obecnie nadal
zapotrzebowanie na MW, U, PRS, Data Center, akademiki, biura ...

Jaki jest status planistyczny? MPZP, brak planu, mozliwos¢ zmiany
planu, lex developer (indywidualne ustalenia dla kazdego miasta,
okres udzielania pozwolen waha sie od 1 miesiaca do 5 lat)

Dobor odpowiedniego dewelopera do planowanego JV. ( projekty od 3
do 10.000 pum - maty lokalny deweloper, od 10 do 50.000 pum
deweloper ogolnopolski. Konieczne sprawdzenie wiarygodnosci i
standingu finansowego)

v Dealer Akademia
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JV. Przygotowania

Zlecenie pracowni architektonicznej analizy chtonnosci i wstepnej

koncepcji. (Pracownia wybrana wspélnie. WAZNE : rozliczenie wartosci
gruntu oparte o ilos¢ m2 PUM lub PUU)

Relokacja. Poszukiwanie nieruchomosci na relokacje dealerstwa

Zawarcie umowy JV z deweloperem (konieczne doradztwo prawne)

v Dealer Akademia



JV. Kluczowe punkty wspotpracy

Aport nieruchomosci do spotki celowej SPV

Ustalenie czasu dziatania dealera na nieruchomosci (do momentu PNB i
rozpoczecia prac)

Ustalenie wynagrodzenia developera za prowadzenie projektu (warunki
rynkowe od 3 do 19 proc. przychodow ze sprzedazy)

Podziat zysku ze sprzedazy nieruchomosci gotowej np. 30/70, 40/60 lub
50/50 w zaleznosci od stopnia zaangazowania finansowego stron.

Mozliwe rozliczenia barterowe w mieszkaniach..

v Dealer Akademia
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| Strategie relokacyjne w Polsce

Niezwykle rzadkie decyzje relokacyjne. Dealerzy
zwykle sprzedaja nieruchomosci deweloperom
lub przeznaczaja na inne cele przy wyjsciu z
biznesu

Jedynie kilka udanych projektow relokacji biznesow
dealerskich

Szacunkowo okoto 50-60 uzytkowanych
nieruchomosci dealerskich ma potencjat relokacyjny

Powody: Brak wiedzy o schematach relokacyjnych,
dylematy pomiedzy sprzedazgy, JV z deweloperem lub

: v Dealer Akademia
projektem wiasnym g o
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| SIECI HANDLOWE

Dzieki swojemu potozeniu obiekty dealerskie sg
bardzo atrakcyjne dla sieci handlowych. Na tym
rynku lokalizacji poszukujg m.in. Biedronka, Lidl,
Kaufland czy Media Expert. Wynajem/sprzedaz

Duzg wadg transakcji z sieciami handlowymi jest
zwykle niska wycena nieruchomosci.

W przypadku najmu obiekt po przebudowie w
zasadzie nie ma powrotu na rynek motoryzacyjny.

Jak szuka¢ inwestora? Wyspecjalizowane agencje
centralne, kontakt indywidualny Dealen Akademi

s Y




Case: Auto Filip Putawy

Market Auto Filip Opel Sprzedaz
spozywczy nieruchomosci

W dawnym obiekcie Opel w
Putawach powstat w roku 2022
market ALDI.

Wszystkie wczesniejsze proby
pozostania w branzy (sprzedaz,
najem, nowe marki) byty nieudane

W Polsce kilkanascie przyktadow
zmiany przeznaczenia obiektow
dealerskich (Krakow, Wioctawek,

Lubin, itp.) :
v Dealer Akademia
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| LOKALNI PRZEDSIEBIORCY

Ostatnia deska ratunku sa lokalni przedsiebiorcy.

Salony dealerskie w ostatnich latach byty zamieniane
m.in. na sklepy spozywcze, hurtownie alkoholi, sklepy
budowlane/AGD, centra fitness

Podobnie jak w przypadku sieci handlowych cena
sprzedazy/najmu jest nizsza niz na rynku dealerskim

Kolejng barierg, podobnie jak w przypadku sieci
handlowych jest takze tzw. btad wstydu, uznanie
takie rozwigzania za porazke zyciowego projektu

Jak szuka¢ inwestora? Kontakty osobiste,

ogtoszenia, banery, agencje lokalne ng Dealer Akademia
oGy oy ot
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Strategie i transakcje




| WIDZIMY SIE ZA TYDZIEN

Strategie. Jak i gdzie szukac¢ inwestorow?

Przygotowanie procesu. Wewnetrzne DD

lle naprawde jestem warty? Wyceny

Umowa sprzedazy. Prawo i podatki

v Dealer Akademia
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Kto jest potencjalnym inwestorem?

Cwiczenia domowe




| Raport ,,OPCJE STRATEGICZNE"

KROTKI DOKUMENT (okoto 100 — 120 kart)
odpowiadajacy na:
3 PODSTAWOWE PYTANIA

CZY i GDZIE DEALER MA ORGANICZNE (wewnatrz
organizacji) POTENCJALY ROZWOJOWE?

KOGO MOZNA KU/PIC/ JAKIE NOWE RYNKI I MARKI
MOZNA POZYSKAC?

KOMU MOZNA SIE SPRZEDAC | ZA ILE?

v Dealer Akademia
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PRZEGLAD OPCJI STRATEGICZNYCH

IDENTYFIKACJA

POTENCJALNYCH INWESTOROW




I Identyfikacja potencjalnych INWESTOROW

Analiza ATRAKCYJNOSCI inwestycyjnej DEALERA w
kontekscie procesdw konsolidacyjnych/marka/rynek

PROFILOWANIE grup potencjalnych inwestorow/

grupy ogolnopolskie/inwestorzy lokalni, inwestorzy
sieciowi/ inwestorzy z innych marek

SYNERGIE INWESTYCYJNE: Opis poziomu
potencjalnych synergii dla poszczegdlnych grup
iInwestorow

v Dealer Akademia
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POTENCJALNI INWESTORZY/karty indywidualne

" INWESTOR 2

" INWESTOR 3

" INWESTOR 4

= INWESTOR 5

v Dealer Akademia
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POTENCJALNY INWESTOR 1 (potencjal inwestycyjny: bardzo
AUTO INWESTOR sp. z o.0.

Dane, wyniki, wskazniki

Opis strategii
inwestycyjnych

Potencjalne synergie
transakcyjne

Ocena potencjatu
inwestycyjnego (1-5)

Osoba/osoby decyzyjne

Patrz tabela na kolejnej stronie Raportu

1.
2.

3.

—_—

1.
2.

Ogodlnokrajowa grupa wielomarkowa oparta na grupie marek AVIA

W akwizycjach w ostatnim czasie sfokusowana gtéwnie na pozyskiwaniu obiektéw marki
AVIA w Krakowie.

Otwarte strategie inwestycyjne. Otwarta na zakup udziatow, ZCP czy nawet nieruchomosci
w zaleznosci od modelu transakgji.

Znakomity team transakcyjny i szybkie/zdecydowane decyzje inwestycyjne.

Zwiekszenie udziatu Grupy w rynku marki AVIA w Polsce i ugruntowanie pozycji w TOP10
catego rynku

Pozyskanie obiektow synergicznych do sieci AVIA w Krakowie/Tarnowie na stykowych
obszarach oddziatywania.

Nieruchomosci — 3
AVIA - 5

Jan Woltczanski - witasciciel




| WIDZIMY SIE ZA TYDZIEN

Strategie. Jak i gdzie szukac¢ inwestorow?

Przygotowanie procesu. Wewnetrzne DD

lle naprawde jestem warty? Wyceny

Umowa sprzedazy. Prawo i podatki

v Dealer Akademia
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