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Specyfika polskich transakcji

o Gtownie RYNEK OKAZ)JI

o Pojedyncze transakcje ,,z premia”

o Gtownie chec transakcji
nieruchomosciowych

N
1

o W drugiej kolejnosci ZCP



Specyfika polskich transakcji

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

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




Specyfika polskich transakcji

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

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



Zrodta transakgji dealerskich w Polsce

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

o Problemy sukcesyjne
o Czynniki niezalezne

N\
)



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



lloé¢ transakcji w Polsce
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Transakcje 2023. STATYSTYKA '

Zakup udziatow Zakup nieruchomosci/ZCP Najem
6 (+3) 8 (+4) 8 (-3)
Bez zmiany marki Na inna marke Sie¢ wtorna/uzywane
12 (+6) 9 (+3) 1(-7)
Nowa marka inwestora Marka z portfolio inwestora Nowe formaty

7 (+5) 14 (-1) 1(-1)



Dylematy wychodzacych




n¢ Dealer Akademia

| DYLEMATY WYCHODZACYCH e

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

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

menedzerow

SUKCESJA: brak sukcesorow lub btedy sukcesyjne




" iNie llonelnlal tych




n¢ Dealer Akademia

| KONSEKWENCJE BLEDOW o

FINANSOWE: zbyt niska wartosc uzyskana ze
sprzedazy/najmu.

ORGANIZACYJNE: brak mozliwosci realizacji procesu
sprzedazy, jego nadmierne wydtuzanie lub
,Samobojczy” chaos organizacyjny w trakcie procesu

PSYCHOLOGICZNE: poczucie porazki zyciowej przy
sprzedazy, przy braku mozliwosci sprzedazy, ale i
przy sprzedazy za cene nizszg niz planowana




NA ZYWIOL




| Blad nieprzygotowania

Wiekszos¢ polskich dealerow decydujac sie na sprzedaz
biznesu robi to bez przygotowania

Odkrywane w procesie przez sprzedajgcego ,ztogi” nie tylko
powoduja obnizenie ceny, ale czesto uniemozliwiaja
transakcje

CASE Dealer A: brak przygotowania spowodowat rezygnacje
dwoch potencjalnych inwestoréw w trakcie DD. Proces w toku
od ponad 40 miesiecy

WNIOSEK: wykonanie pre Due Diligence/audytu
wewnetrznego nieruchomosciowego, prawnego,
biznesowego




JEDEN KUPIEC. | TO KOLEGA




| Btad jednej oferty

| SSSPY

Dealerzy czesto rezygnuja z otwartego procesu, decydujgc
sie na tzw. ,transakcje przy wodce”, zwykle z kolega z sieci

Taki model zapewnia dealerowi wysoki poziom poufnosci
przygotowania transakgji, ale zgodnie z szacunkami
rynkowymi traci na tym od 10-15 proc. wartosci transakgji

CASE Dealer B: dobrze prosperujacy dealer zrealizowat
transakcje bez procesu, z jednym z gtownych konkurentow
rynkowych. Szacunkowe zanizenie ceny 8-10 min pin.

WNIOSEK: w celu uzyskania maksymalnej mozliwe;
ceny koniecznosc realizacji otwartego procesu




ZA GRUSZKI TEGO NIE ODDAM




| Btad przewartosciowania

Wiekszosc przedsiebiorcow pierwszego pokolenia wycenia
swoj biznes w oparciu o sentyment, a nie o realia rynkowe,
(zarzadza zyciem, a nie biznesem), co powoduje nadocene
wartosci (zwykle od 50 do nawet 200 procent)

Najczestszym btedem technicznym jest wycena biznesu
metodg mnoznikowg EBITDA i dodawanie do tego wartosci
nieruchomosci

CASE Dealer C: Przy sredniej EBITDA ok. 2 mIn pln i wartosci
nieruchomosci 15 min pln oczekuje ceny 22-25 min pin.
Proces trwa od 3 lat, bez szans powodzenia

WNIOSEK: wykonanie ,uczciwej” autowyceny firmy
kilkoma metodami wycen. Konsultacje zewnetrzne i
analiza cen transakcyjnych




w¢ Dealer Akademia

| NADOCENA WARTOSCI o

1 Dealer 5.000.000 zt 90.000.000 zt 30-35.000.000 zt
wielomarkowy

2 Stellantis (- 300.000 zt) 4.500.000 zt Wartosc nieruchomosci

3  Stellantis 500.000 zt 20.000.000 zt Wartosc nieruchomosci

4  Renault/Dacia 1.500.00 zt 15.000.000 zt 8-10.000.000 zt



20 TO BYLO WCZORAJ




| Blad przelicytowania

Konsekwencja poprzedniego btedu wzmocniona zwykle
brakiem wtasciwej oceny swojej pozycji hegocjacyjnej |
przecenieniem ,wyjatkowosci” oferty

Brak koncepcji wariantow alternatywnych na wypadek
braku mozliwosci realizacji transakgji

CASE Dealer D: Po 2 latach ,nienegocjowalnej” ceny 20 min
pln i odrzucaniu ofert 10-12 min, w obliczu utraty ptynnosci
transakcja zostata zrealizowane na poziomie 7 min pln

WNIOSEK: ustalenie na poczatku procesu strategii
negocjacyjnej z suwakiem ceny, czasu i alternatyw




| CHCIALABYM. | BOJE SIE




| 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 sprzedaza
negocjacje z inicjatywy pierwszego inwestora (btad jednej
oferty)

WNIOSEK: stworzenie/odnawianie tzw. raportu opgji
strategicznych i ,uczciwy” wybor najlepszej drogi




MOZE SIE POPRAWI




| Btad zwlekania

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

Odrzucanie nadarzajgcych 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 (C) 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




BIZNES ZOSTAWIAM SYNOWI




| Btad wydumanej sukces;j

Przedsiebiorcy czesto nie moga pogodzic sie z faktem braku
odpowiednich sukcesorow i konsekwentnie przez wiele lat
odrzucaja mozliwosci transakcyjne

Czasami nastepuje refleksja, ale wtedy zwykle jest za p6zno
(brak inwestorow/nieodpowiedni moment rynkowy).
Najczesciej jednak kontynuuja biznes az do smierci lub
bankructwa

CASE Dealer G: Pomimo braku realnych sukcesorow,
.Samobojczo” konsekwentne stawianie na wtasnych
nastepcow. Odrzucanie wszelkich propozycji transakgji. Efekt:
bankructwo

WNIOSEK: stworzenie planu sukcesyjnego i realna
ocena mozliwosci jego realizacji




ILE Ml TRZEBA ZEBY LEZEC?




| Blad pozornego celu

Czesto deklarowanym celem rozpoczecie procesu sprzedazy
jest chec ,,pojscia na emeryture”. W wiekszosci przypadkow
jest to cel pozorny.

Prawdziwym celem jest sukces finansowy przy zamknieciu
~Zyciowego projektu”. Inaczej transakcje nie konczyty by sie
flaskiem z powodu ofert nizszych o 5-15% od oczekiwan.

CASE Dealer H: W trakcie opracowania planu procesu
transakcji, dealer deklarowat, ze po sprzedazy biznesu za 40
mIn idzie na emeryture. Transakcja nie doszta do skutku z
powodu ceny oferowanej na poziomie 38 min (-5 proc.)

WNIOSEK: samodyscyplina przy tworzeniu listy celow
sprzedazy biznesu, konsultacja z psychologiem biznesu




SAM SOBIE STEREM




| Btad zbytniej samodzielnosci

W okoto 60-70% transakcji dealerskich w Polsce sprzedajacy
rezygnuja z pomocy doradcow transakcyjnych i stajg do
nierownej walki z doswiadczonymi inwestorami

Przedsiebiorcy robig to z powodu ,,pozornych”
oszczednosci oraz zbyt duzej pewnosci siebie i
profesjonalizmu swoich stuzb (ksiegowych, prawnikow, itp.)

CASE Dealer J: Maty dealer w procesie przygotowania
dokumentow transakcyjnych uznat za zbedne korzystanie z
doradcy transakcyjnego. | dopiero u notariusza zorientowat
sie ile bteddw jego niedoswiadczony prawnik popetnit w SPA

WNIOSEK: korzystanie, przynajmniej czesciowe z
pomocy doradcow w catej transakgji lub na etapie SPA




IMPORTER MUSI WIEDZIEC




| Btad pychy

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

Dodatkowo uwazajg, ze ukrycie toczgcego sie procesu
sprzedazy przed importerem jest skuteczne. ,Péjde 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




Rynkowa Wartos¢ Dodana dla spotki dealerskiej

RYNKOWA WARTOSC DODANA

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

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

Know-how
Marka dealerska/znaki towarowe

Case c_jealer

Domeny i strony internetowe



Wartosc autoryzacji (7 5 %) RWD

Rozktad rynkowej wartosci dodanej dla Spotki — oszacowanie wag poszczegdlnych sktadnikdw.

Autoryzacje marki Ford i zwigzane

z nig obszary sprzedazy

Know-how

Marka/Znaki towarowe

Domeny i strony internetowe

75 %

15%

3%

7%

JZASADNIENIE

Bardzo wysoka waga wynika z faktu braku mozliwosci prowadzenia dziatalnosci dealerskiej
bez posiadania takiej umowy i z praktycznego przypisania do umowy rynkow sprzedazy.
Utrata umowy autoryzacyjnej wigze sie z bardzo istotna utratg przychodow i zyskow spotki.

Srednia waga wynika z faktu ze dziatalnos¢ dealerska wymaga posiadania kadry zarzad-
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-
cjalnego nabywecuy, 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-
zy dealerskiej dla potencjalnego nabywecy, ktéry zgodnie z powszechna rynkowa praktyka
w Polsce kontynuuje dziatalnosc pod wtasna lub nowa marka uzywajac nowych domen i

stron internetowych.



111,12, 13, 14 ...

Btad wstydu. Sprzedaz to moja porazka

Btad tajemnicy. Tylko niech sie nie wyda

Btad dumy. Byle nie Biedronka

Btad ...




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
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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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