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MUST HAVE




Budowanie strategii firmy:

PRZYKtAD

1. Okreslenie misji i wizji przedsiebiorstwa

2.Analiza otoczenia biznesowego: analiza trenddéw, analiza rynku,
analiza konkurencji, analiza klientow

3. Analiza otoczenia makro: gospodarcza, polityczna, spoteczna,
technologiczna

4. Analiza zasobow organizacji: audyt organizacyjny i analizy
finansowe

5. ldentyfikacja i ocena dotychczasowych dziatan strategicznych:
analiza SWOT, analiza scenariuszowa

6. Wyznaczenie i opracowanie kierunkow strategicznych
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Budowanie strategii firmy:

PRZYKtAD

/. Zdefiniowanie strategii gtownej i strategii czastkowych

8. Zdefiniowanie modelu zarzadzania strategicznego

9. Opracowanie docelowego modelu organizacji: model
organizacyjny i finansowy, model zarzgdzania, kluczowe zasoby,
kluczowi kontrahenci

10. Model pomiaréw celdéw strategicznych: m.in. karta KPI
11. Spos6éb wdrozenie strategii (zespot projektowy,
harmonogram, monitorowanie wynikow)
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.1ego sie nie da zrobic...”

Jakie wyzwania mozesz napotkaé w procesie budowania i wdrazania strategii?

Przyg.otowamel I?lagnflza Opcje /cele Plan dziatan Wdrozenie
kick-off i analiza

Nikt w firmie
wczesniej nie
pisat strategii
i nie wiadomo
jak to

zrobic

Czy Zarzad
sam ma
opracowywac
strategie?

Witasciciele ma-
ja rézne pomy-
sty na dalsze
losy firmy

Prezes zajmuje
sie wszystkim
w firmie i nie
ma czasu

Firma nie
zbiera danych
o sprzedazy/
kosztach

Zdobywanieiana-
lizowanie wszyst-
kich danych jakie
sg dostepne zaj-
mie firmie mno-
stwo czasu

Rynek firmy
jest niszowy
i brak danych
o nim

W przesztosci fir-
ma podejmowa-
ta nietrafione de-
cyzje, ale obawia
sie do tego
przyznac

Prezes sam
nie wie, co
chce
osiagnac

Zarzad nie wie
co bedzie za rok
i obawia sie pla-
nowac w dtuz-
szej perspek-
tywie

Dotychczas sta-
wiane cele ni-
gdy nie byty re-
alizowane

Sponsor pro-
jektu kwestio-
nuje zasadnosc
celow

Kazdy z pomy-
stow na rozwoj
wydaje sie atrak-
cyjny i nie wia-
domo, ktory
wybrac

Brakuje zaso-
boéw do zajecia
sie wszystkimi
inicjatywami
strate-
gicznymi

Jest mnéstwo
do zrobienia

i nie wiadomo
od czego
zaczac

Pracownicy mo-
wig: ,Prezes wy-
myslit strategie,
to niech

ja sam
wdraza”

Mamy nowe po-
mysty na roz-
woj, ale nie wpi-
salismy ich do
strategii

Zmiany na ryn-
ku dezaktu-
alizujg nasze

plany

Zrodto: broszura ,20 przykazan strategicznych”, Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci
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TRENDY. BEZ ZMIAN, tylko MOCNIE)

URBAN ,,Przytnus konsolidacji
Powrot modelu stand alone

Duzi dealerz
y Centra serwisowe

URBAN ~Inwestuj albo gin”
Mali dealerzy Szanse wyjsécia z biznesu

Stabilizacja i bezalternatywnos¢

RURAL Koniecznoé¢ modelu
wielomarkowego

w Dealer Akademia
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MOTORYZACJA. Dziesigtki impulsow
Brak

@ \ Model
Reorganizacje sieci pracownik agencyjny
| —
okolenie Z ) <=1 . . .
— y &) Zielony tad
Nowa mobilnosc -
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Pytania ,strategiczne”. Przykiad
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| Czy zosta¢ ,,chinskim” dealerem? e

Wg ankiety CarWow (2023) az 38 %
brytyjskich dealerow chciatoby/bardzo by
chciato zosta¢ sprzedawca chinskiej marki

33 % z nich przewiduje, ze do roku 2028

chinskie marki opanujg ponad 20 procent
brytyjskiego rynku

Ponad 30 procent polskich dealerow

deklaruje zainteresowanie sprzedazg chinskich
marek
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| TEZA wyJSciowA o

ROK 2030. POLSKA

Udziat marek chinskich: 15 - 20 %
Wolumen sprzedazy: 90 - 120.000 szt.
llos¢ marek na rynku: 10 -15




Pytania do analizy

o Jakie podstawowe argumenty decyduja o
wejsciu w ,,chinskie” dealerstwo?

o Jaki poziom ryzyka inwestycyjnego jest
akceptowalny?

o Na powaznie czy na probe? Nowe projekty
czy doktadka do tradycyjnych marek?

;
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Pytania do analizy

o Czy da sie zbudowac optacalny biznesplan
jedynie w oparciu o hajmy?

o lle aut musi sprzedawac pojedyncza
lokalizacja?

o Czy na model , tylko najmy” beda zgadzali

sie importerzy?
DoG =



Same, same but different
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a ,,Opcje Strategiczne”

Krotszy, prostszy, konkretny: Raport ,Opcje
strategiczne” dotyczy tylko niewielkiego wycinka
strategil. Przedstawia konkretne opcje rozwiazan, a
nie ogolne plany.

Niezalezny od strategii firmy: Raport ,Opcje
strategiczne” jest opracowywany w nawigzaniu, ale
nie w petnej zgodnosci do strategii. Brak strateqi
nie przeszkadza w przygotowaniu Raportu ,Opcje
strategiczne”

Obiektywny: Raport ,Opcje strategiczne” powinien
oceniac i wskazywac obiektywnie mozliwe
rozwigzania/ bez wptywu wtadz DEALERA




Biznesowe MENU
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| Raport ,,OPCJE STRATEGICZNE” oo

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?




SPEKTRUM mozliwosci
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I RAPORT ,,OPCJE STRATEGICZNE"

Rozdziaty:
% OGOLNA ANALIZA EKONOMICZNA

L L
X .
23 Bs:
* »%

% ANALIZA RYNKU LOKALNEGO i KONKURENCJI

% POTENCJAL ROZWOJU ORGANICZNEGO
% | KIERUNKI CELOW INWESTYCYJNYCH

% POTENCJALNI INWESTORZY

% SZACUNKOWA OCENA WARTOSCI



DZIALALNOSC OPERACYJNA
ANALIZA FINANSOWA
ANALIZA PRZEWAG KONKURECYJNYCH
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I OGOLNA analiza ekonomiczna

ANALIZA ekonomiczna: Podstawowa analiza z
punktu widzenia wskaznikdw ogdlnoekonomicznych.
Bez specyfiki branzy dealerskiej

n PODSTAWOWE WSKAZNIKI:

1) Rentownosc i marze (benchmarki)

2) Ptynnosc i zadtuzenie

3) Kapitat obrotowy i struktura kosztow

4) Analiza rentownosci aktywow i kapitatow

5) Analiza ROIC (zwrot na kapitale)

6) Sytuacja finansowa i poziom mozliwosci
pozyskania kapitatu dtuznego

7) Wyjsciowa analiza SWOT




RYNEK DEALERSKI

ANALIZA RYNKU LOKALNEGO
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I Analiza RYNKU LOKALNEGO e

OPIS i CHARAKTERYSTYKA rynku/rynkow lokalnych
DEALERA: wyniki, udziaty poszczegolnych marek,
penetracja, cechy indywidualne

POZYCJA RYNKU/RYNKOW NA TLE KRAJU:
Samochody nowe/ samochody uzywane.
Zageszczenie sieci dealerskich. Open pointy

KONKURENCJA LOKALNA: opis najwiekszych
najwazniejszych grup dealerskich aktywnych na
terenie rynku/rynkéw lokalnych DEALERA




RYNEK DEALERSKI

KONKURENCJA

WEWNATRZSIECIOWA
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| Analiza KONKURENCJI wewnatrzsieciowej o
OPIS: Cechy istotne i charakterystyczne marki oraz
sieci dealerskiej marki na rynku ogolnopolskim i
lokalnym. Polityka importera i jej wptyw na rozwgj i
przysztosci sieci

PENETRACJA RYNKOWA: Opis penetracji

rynkowej marki w stosunku do konkurencji na rynku
ogolnopolskim i lokalnym.

DEALER NA TLE KONKURENCJI: Benchmarki pozycji
DEALERA w stosunku do sredniej penetracji rynkowej
sieci oraz do gtownych konkurentow w sieci




PRZEGLAD OPCJI STRATEGICZNYCH

IDENTYFIKACJA | ANALIZA POTENCJALU

ROZWOJU ORGANICZNEGO
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I Analiza potencjatu ROZWOJU ORGANICZNEGO

KWESTIONARIUSZ WYNIKOW DEALERA. Na
podstawie specjalnego kwestionariusza (kilkadziesiagt
pytan i wskaznikow)

ANALIZA BENCHMARKOWA poszczegolnych
dziatow. Wyniki/wskazniki DEALERA na tle rynku i
siecl

WNIOSKI | REKOMENDACIJE. Wskazanie dziatdow o
wysokich potencjatach rozwojowych i dziatow do
dziatan naprawczych. Podstawowe rekomendacje
dziatan




PRZEGLAD OPCJI STRATEGICZNYCH

IDENTYFIKACJA | ANALIZA POTENCJALNYCH

KIERUNKOW | CELOW INWESTYCYJNYCH
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| Analiza celéw i kierunkéw INWESTYCYJNYCH

POTENCJALNE STRATEGIE ROZWOJOWE: Opis
mozliwych strategii inwestycyjnych w stosunku do
aktualnej sytuacji sieci dealerskiej, potencjalnego
multibrandingu i sytuacji na rynku lokalnym

STOPERY/BARIERY INWESTYCYJNE: Indywidualne,
zwigzane z markg, zwigzane z terytorium

SZANSE INWESTYCYJNE: Indywidualne, zwigzane z
marka, zwigzane z terytorium
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I Potencjalne kierunki INWESTYCYJNE

. DODATKOWE MARKI/AKWIZYCJE

Bl DODATKOWE MARKI/GREENFIELD

IRl NOWE MARKI CHINSKIE/AZJATYCKIE

. INNE: np. centra blacharko-lakiernicze, sieci aut
uzywanych, CFM itp.
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I MARKA WtASNA/akwizycje/opis ogolny

POZIOM ZGODNOSCI ze strategiami rozwoju

MOZLIWOSCI RYNKOWE: Wskazanie gtéwnych,
mozliwych do pozyskania celow
Inwestycyjnych/akwizycja

SYNERGIE INWESTYCYJNE: Opis poziomu
potencjalnych synergii w stosunku do mozliwosci
rynkowych

BARIERY INWESTYCYJNE: Indywidualne i
strukturalne/sieciowe




v Dealer Akademia

MARKA WEASNA/akwizycje/karty indywidualne

[l Super DEALERsp.zo.o. MIROW |
" DEALER 2

" DEALER 3

" DEALER 4

" DEALER 5




POTENCJALNE CELE INWESTYCYJNE/ MARKA AVIA

Petna nazwa: SUPER DEALER sp. z0.0.
Adres: ul. Samochodowa 56, 07-432 MIROW
Forma prawna: spotka z o.o.

Posiadane autoryzacje: AVIA sprzedaz/ ASO

Sprzedaz aut Przychod Zysk operacyjny EBITDA Marza Zatrudnienie
nowych (min zb) (min zb) (min z}) podstawowa (%)
2022 82,5 52 41
2023 690 87,3 3,9 41 5,1 40

Szacunkowa wartos¢ transakcyjna (100% udziatow)* 16-18 min pin

* Bez korekty o realna/operacyjna warto$¢ nieruchomosci

Potencjalne synergie/bariery  Przedsiebiorstwo trudne do pozyskania z powodu silnej pozycji rynkowej, dobrych

transakcyjne rezultatow finansowych i posiadania dodatkowych zrédet dochodu (m.in.
hurtownia czesci). Jednak w przypadku udanej akwizycji natychmiastowa mozliwosc
opanowania catego rynku AVIA w Mirowie poprzez pozyskanie bytych obiektow
marki AVIA w Mirowie i potencjalne przywrocenie im autoryzagji.

Ocena szans akwizycji (1-5)/ 3
uzasadnienie

Osoba/osoby decyzyjne Jan Zielinski — prezes zarzadu



POTENCJALNE CELE INWESTYCYJNE
SUPER DEALER sp. z 0.0.
Obiekt w MIROWIE
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v Dealer Akademia

I Potencjalne kierunki INWESTYCYJNE c.d.

. MARKA WEASNA/AKWIZYCJE

. INNE: np. centra blacharko-lakiernicze, sieci aut
uzywanych, CFM itp.




POTENCJALNE CELE INWESTYCYJNE/ NIERUCHOMOSCI
Obiekt: MIROW, ul. Chinska 32
Whasciciel/dysponent: BYLY DEALER sp. o.0. / byly dealer CMG
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I Potencjalne kierunki INWESTYCYJNE c.d.

. MARKA WEASNA/AKWIZYCJE

. DODATKOWE MARKI/AKWIZYCJE

Il DODATKOWE MARKI/GREENFIELD

Bl NOWE MARKI CHINSKIE/AZJATYCKIE




PRZEGLAD OPCJI STRATEGICZNYCH

IDENTYFIKACJA

POTENCJALNYCH INWESTOROW
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I Identyfikacja potencjalnych INWESTOROW e

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

PROFILOWANIE grup potencjalnych inwestoréw/

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

SYNERGIE INWESTYCYJNE: Opis poziomu
potencjalnych synergii dla poszczegolnych grup
iInwestorow
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POTENCJALNI INWESTORZY/karty indywidualne

| INWESTOR 2

"] INWESTOR 3

I INWESTOR 4

= INWESTOR 5




POTENCJALNY INWESTOR 1 (potencjat inwestycyjny: bardzo wysoki) ’WII)UAL NA
AUTO INWESTOR sp. z 0.o. WzoR

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 gtownie 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 Wotczanski - witasciciel



NAZWA GRUPY DEALERSKIEJ Miejsce TOP100 2023 Sprzedaz aut nowych 2023 Informacje finansowe Lokalizacje
- nowe

AUTO INWESTOR
@ 6 7 56_'\0, 1 456 2022 2021 2020
Nazwa rejestrowa 2019 2020 2021 2022 2019 2020 2021 2022 Suma bilansowa (min zt) 71,28 56,27 69,78
Auto Inwestor sp. z 0.0. 87 86 79 90 1756 1234 1278 1302 Przychody (min zf) 154,05 179,92 146,63
Glowna siedziba Firmy: Zysk netto (min zi) 0,11 5,05 2,48
ul. Motorowa 12 Rentownosé netto (%) 007% 281% 1,70%
00-950 Krakdw Miejsce TOP100 2023 Sprzedaz aut uzywanych 2023 Marza podstawowa (%) 12,10% 10,20% 6,63%
- uzywane EBITDA (min zt) 1,93 6,28 3,96

Liczba pracownikow - - -

@ 40 6% 1 021 Sprzedaz nowych na pracownik - - -

Przychéd na pracownika (min zi - - -

llosé lokalizacji llosé autoryzacji

2019 2020 2021 20 201 2020 2021 2022 Zysk na pracownikaf(tys. zt) - - -
3 4 23 25 29 3 1106 35 4 ik netto na auto (tys. 0,09 3,86 2,09
Srednia cena auta ego 88,84 7565 68,05
: ia cena auta anego 47,54 46,64 46,40
Lokalizacje: no 023 tkie dane finansowe pochodza ze zrddet ogdinodostepnych
G e
AVIA, Kelo, Krakéw 0 y - k dstaw dazv | obrotu dealerstw
AVIA, Krakéw ane sZacunKowe na podstawie sprzedazy | obrotu dealerstwa
AVIA, Tarnéw 2019 2020 2021 2022 llos¢ sprzedawanego oleju (w litrach) Liczba aut w parku serwisowym
075 093 097 066 J—
0 ==
Uzywane/Nowe: Odchylenie od éredniej rynkowej — 28 770 >< 1 2 823
0
Sprzedaz polis ubezpieczeniowych (tys. szt.) Liczba zlecen blacharsko-lak.

=94,26-6,44 %+ 1690

50%




PRZEGLAD OPCJI STRATEGICZNYCH

UPROSZCZONA OCENA WARTOSCI SPOLKI




Uproszczona ocena v s Moo
WARTOSCI SPOLKI z wkasnym obiektem

OCENA nie WYCENA. Szybka ocena wartosci spotki
w oparciu o metode mnoznikowa i wskaznik
brandowy DealerValue aktualny w momencie oceny

Wariant 1: Ocena wartosci dziatalnosci operacyjne;j
WRAZ z wartosciag operacyjna nieruchomosci.

Wariant 2: Ocena wartosci TYLKO dziatalnosci
operacyjnej BEZ wartosci operacyjnej
nieruchomosci. Wartosc¢ z Wariantu 1 zmniejsza sie
o rynkowg wartosc¢ pozyskania obiektu w wynajmie.




Uproszczona ocena wartosci spotki AutoAuto sp. z 0.0. (AVIA)

Wycena spotki obejmujaca 100 procent udziatéw w spétce (z uwzglednieniem operacyjnej wartosci nieruchomosci w Mirowie na ktorej operuje spétka) zostata
przeprowadzona metodg mnoznikowg wedtug zatozen zaprezentowanych w ponizszej tabeli.

. Wyszczegélnienie
min PLN

Srednia znormalizowana EBITDA 5,22 Srednia z rocznych znormalizowanych wynikow z dziatalno$ci operacyjnej z lat 2020, 2021, 2022 i
2018-2022 2023 (estymacja) powiekszonych o roczne amortyzacje z poszczeg6lnych lat.

Mnoznik branzowy 5,12 Warto$¢ mnoznika branzowego wynika z wartosci mnoznika DealerVALUE dla marki AVIA na polskim
rynku motoryzacyjnym na rok 2022 (5,12) (zgodnie z raportem ,,DealerVALUE. Model mnoznika

DealerVALUE . . :

wycena na polskim rynku dealerskim” opracowanym przez DCG Dealer Consulting).

free basis

Zadtuzenie odsetkowe - Warto$¢ zadtuzenia odsetkowego krdotkoterminowego i dtugoterminowego (suma salda kredytow,

leasingdw, pozyczek i innych instrumentow dtuznych) na date zamkniecia Transakcji z wytaczeniem

zadtuzenia stoku.

3 Gotowka nieoperacyjna (-2) Rdznica pomiedzy stanem Srodkow pienigznych i ekwiwalentow na date zamkniecia a poziomem

+) gotowki niezbednym do niezaktdconego prowadzenia dziatalnoSci operacyjnej spotki. Wartos¢ tego
poziomu jest okre$lana przez autoréw Raportu na kwote: 2.000.000 pln

n Enterprise Value (debt free cash 26,73

N Equity Value 24,73

Uproszczona ocena warto$¢ Spotki bez uwzglednienia zapasdw (stok samochodowy/magazyn czesci), ktore bedq podlega¢ odrebnej wycenie wynosi w
modelu (debt free cash free basis) z uwzglednieniem operacyjnej wartosci nieruchomosci w MIROWIE na ktérej operuje Spotka:

24,73 min ztotych (stownie dwadziescia cztery miliony siedemset trzydziesci tysiecy ztotych)



Uproszczona ocena wartosci spotki AutoAuto sp. z 0.0. (AVIA)

Wycena spotki obejmujaca 100 procent udziatéow w spétce (bez uwzglednienia wartosci nieruchomosci w Mirowie na ktorej operuje spotka) zostata
przeprowadzona metodg mnoznikowg wedtug zatozen zaprezentowanych w ponizszej tabeli.

. Wyszczegélnienie
min PLN

Srednia znormalizowana EBITDA 4,31 Srednia z rocznych znormalizowanych wynikéw z dziatalno$ci operacyjnej z lat 2020, 2021, 2022 i

2018-2022 2023 (estymacja) powiekszonych o roczne amortyzacje z poszczegolnych lat. Roczne wyniki z
dziatalnosci operacyjnej powiekszone o amortyzacje zostaly poddane korektom o szacunkowe,
uwzgledniajace inflacje koszty potencjalnego wynajmu obiektu w Mirowie.

Mnoznik branzowy 5,12 Warto$¢ mnoznika branzowego wynika z wartosci mnoznika DealerVALUE dla marki AVIA na polskim
' DealerVALUE rynku motoryzacyjnym na rok 2022 (5,12) (zgodnie z raportem ,,DealerVALUE. Model mnoznika
wycena na polskim rynku dealerskim” opracowanym przez DCG Dealer Consulting).
Enterprise Value (debt free cash 22,07
H free basis
Zadtuzenie odsetkowe - Warto$¢ zadtuzenia odsetkowego krétkoterminowego i dtugoterminowego (suma salda kredytow,
E leasingdw, pozyczek i innych instrumentow dtuznych) na date zamkniecia Transakcji z wytgczeniem
zadtuzenia stoku.
= | Gotdwka nieoperacyjna (-2) Roznica pomiedzy stanem Srodkdw pienieznych i ekwiwalentéw na date zamkniecia a poziomem
(+) gotc?wki n.iezquny’m do niezak’récorrlego prowadzenia dziatalnosci operacyjnej spotki. Wartosc tego
poziomu jest okreSlana przez autoréw Raportu na kwote: 2.000.000 pln
Vi Equity Value 20,07

Uproszczona ocena warto$¢ Spotki bez uwzglednienia zapasdw (stok samochodowy/magazyn czesci), ktore bedq podlega¢ odrebnej wycenie wynosi w
modelu (debt free cash free basis) bez uwzglednienia wartosci nieruchomosci w MIROWIE na ktorej operuje Spotka:

20,07 min ztotych (stownie dwadziescia milionow siedemdziesiat tysiecy ztotych)



PRZEGLAD OPCJI STRATEGICZNYCH

PRZYKLADOWE INICJATYWY STRATEGICZNE

BENCHMARK




INICJATYWA 1
Nabycie 100% udziatow w spotce AUTOMAK sp. z 0.0. (CMG) przez spotke RP Auto sp. z 0.0. (CMG)

Realizator
inicjatywy/cel
inwestycyjny

Opis inicjatywy

Cel inicjatywy
strategicznej

Potencjalne
kolejne dziatania

Analiza
benchmarkowa



JAK to zrobic?

. =50, o



n¢ Dealer Akademia

| Z doradca czy samemu? e

ZAKRES RAPORTU: Catosciowy lub poszczegolne
OPCIJE (akwizycje, sprzedaz biznesu, rozwgj
organiczny)

ZESPOL: Do poprawnego wykonania raportu
niezbedny jest zespot specjalistow: doradcy
ekonomiczni, specjalisci w zakresie biznesu
dealerskiego, doradcy transakcyjni

BEZ DORADCOW?: Wykonanie raportu wtasnymi
sitami DEALERA jest mozliwe, ale zawsze obarczone
subiektywizmem.




n¢ Dealer Akademia

I JAK pozyskac raport ,Opcja strategiczne” e

CZAS: przygotowanie raportu przez zespot
doradcow to 3-6 miesiecy (w zaleznosci od
wielkosci firmy dealerskigj)

ILE TO KOSZTUJE?: w zaleznosci od wielkosci firmy
dealerskiej. Minimalnie 50-60 tys. PLN

JAK CZESTO: peten raport raz na 3-5 lat,
samodzielny update raportu co roku. Zwtaszcza w
przypadku wiodacej opcji: sprzedaz biznesu




www.dealerszkolenia.pl/szkolenia-sellside

2. EDYCJA ¢ Dealer Akademla
wWeg r )
Cykl szkolen online g

JAK DOBRZE PRZYGOTOWAC SIE DO
SPRZEDAZY DEALERSKIEGO BIZNESU?

- Dowiedz sie, jak zorganizowac proces sprzedazy firmy lub nieruchomosci dealerskiej
« Poznaj zasady i tajniki procesu transakcyjnego
- Naucz sie wilasciwie szacowac¢ wartos¢ swojej firmy

- Dowiedz sie w jaki sposéb skutecznie poszukiwaé inwestorow



| 4 sesje x 3 h

Jak i gdzie szukac inwestorow? Strategie

Przygotowanie procesu. Wewnetrzne DD

lle naprawde jestem warty? Wyceny

Umowa sprzedazy. Prawo i podatki

ng Dealer Akademia
s Ay eyt






www.dealerszkolenia.pl/szkolenia-sellside
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JAK DOBRZE PRZYGOTOWAC SIE DO
SPRZEDAZY DEALERSKIEGO BIZNESU?

- Dowiedz sie, jak zorganizowac proces sprzedazy firmy lub nieruchomosci dealerskiej
« Poznaj zasady i tajniki procesu transakcyjnego
- Naucz sie wilasciwie szacowac¢ wartos¢ swojej firmy

- Dowiedz sie w jaki sposéb skutecznie poszukiwaé inwestorow
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