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| ZACZYNAMY

Strategie. Jak i1 gdzie szukac inwestorow?

Przygotowanie procesu. Wewnetrzne DD

lle naprawde jestem warty? Wyceny

Umowa sprzedazy. Prawo i podatki

v Dealer Akademia
s Y o b




v Dealer Akademia
MW?FW



Specyfika polskich transakcji

o Gtownie RYNEK OKAZJI

o Pojedyncze transakcje ,,z premia”

o Gtownie chec transakcji
hieruchomosciowych

oy
o W drugiej kolejnosci ZCP I

v Dealer Akademia



Specyfika polskich transakcji

oNajrzadziej UDZIALY (obawy przed
ceny i skutecznoscig DD) oraz ...

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

v Dealer Akademia
s Y o b



Specyfika polskich transakcji

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

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

v Dealer Akademia



Zrodta transakgji dealerskich w Polsce

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

o Problemy sukcesyjne
o Czynniki niezalezne

N\
)

v Dealer Akademia
e Y o040




| DYLEMATY WYCHODZACYCH

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 sukcesoréw lub btedy sukcesyjne

v Dealer Akademia
s Y o b




Sprzedac sie tez trzeba umiec

Klasyczne btedy dealerow

s -
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| Blad nieprzygotowania

Wiekszos¢ matych i srednich 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 inwestorow w trakcie DD. Proces trwat
ponad 40 miesiecy

WNIOSEK: wykonanie pre Due Diligence/audytu

wewnetrznego nieruchomosciowego, prawnego,
biznesowego \# Dealer Macera.,




| Btad jednej oferty

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 transakgcji, ale zgodnie z szacunkami
rynkowymi traci na tym od 10-15 proc. wartosci transakgji

CASE Dealer B: dobrze prosperujagcy dealer zrealizowat
transakcje bez procesu, z jednym z gtéwnych konkurentow
rynkowych. Szacunkowe zanizenie ceny 5-8 min pin.

WNIOSEK: w celu uzyskania maksymalnej mozliwe;

ceny koniecznosc realizacji otwartego RIPEESY, oo
asv o




| 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 mnoznikowa EBITDA i dodawanie do tego wartosci
nieruchomosci

CASE Dealer C: Przy sredniej EBITDA ok. 2 min pln i wartosci
nieruchomosci 15 min pln oczekiwat ceny 22-25 min pin.
Proces bez szans powodzenia

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

analiza cen transakcyjnych v Dealer Akadwj%

i




\¢ 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 |
przy sprzedazy za cene nizszg niz planowgn@aler Akademia




v Dealer Akademia
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Transakcje 2025. STATYSTYKA

Zakup udziatow/akg;ji Zakup nieruchomosci/ZCP Najem

4 (-4) 10 (+6) 13 (-7)

NAJMY DOMINUJA, ALE ROSNIE SPRZEDAZ OBIEKTOW

Bez zmiany marki Na marke chinska Na inng marke

10 (-1) 14 (-3) 3

BEZ ZMIAN. CHINCZYCY | MARKOWA KONSOLIDACJA

v Dealer Akademia
s Y o b



| NIERUCHOMOSC. Bo tatwiej

Na rynku dominuje sprzedaz/wynajem samych
nieruchomosci dealerskich (prawie 70% wszystkich
transakgji w roku 2025.

Powdd 1: potowa transakgji to sprzedaz/wynajem z
przeznaczeniem na marki chinskie

Powod 2: w przypadku konsolidagji
wewnatrzsieciowej, konsolidatorzy czesto chcg
kupi¢/wynajac tylko obiekt (ew. ZCP), autoryzacje
marki opieraja na nowej umowie ze ,,swoim”
importerem

@ Dealer Akatemia
iy o




KONSOLIDACJA NIE StABNIE: Udziat TOP100

718,15% | 77,07% J 78,35%

v Dealer Akademia



Bez wyraznych liderow 2025 (zakupy + najmy)

GRUSN LIS

clom GRUPA
el CICHY-ZASADA

GrupaGezet

AT
ey (Zj

,\-,\J/él\T/%ERLS GRUPA ZDUNEK

QDYSSEY

DEALER GROUP

3 x zakup/najem obiektu

2 x zakup udziatow/ zakup/
nhajem obiektu

v Dealer Akademia
s Y o b



| CO NA RYNKU 2026? PODAZ (b. zmian)

Dealerstwa marek Ford, Suzuki, Stellantis.
Przyczyna: staba kondycja sieci, niska sprzedaz. BEZ
ZMIAN

Dealerstwa Renault/Dacia. Przyczyna: konsolidacja
siecl wymuszana przez importera (huby regionalne).
2 transakcje w 2025.

Dealerstwa MB. Przyczyna: efekt domina, wysokie
ceny transakcyjne i wyceny. 1 transakcja w 2025.

Petnoskalowe obiekty dealerskie w miastach ponizej
100 tys. (dostepne 100+ obiektow lub firm).
Kilka transakgji, kilkanascie powrotow Y Dealer Akade ij




|CO NA RYNKU 2026? POPYT (bez zmian)

Pelnoskalowe salony w gtéwnych osrodkach
miejskich (Warszawa, Krakow, Katowice, Wroctaw,
Poznan, Szczecin, Gdansk, todz).

Dealerstwa marek premium (BMW, Mercedes,
Volvo, Audi). Bariery: hermetycznosc sieci, wysoka
rentownosc i zgody importera.

Dealerstwa Toyoty. Bariery: jak wyzej
Dealerstwa marek Kia | Hyundai. Nizszy sentyment

Powierzchnie wystawiennicze na showroomy W

g’rownych osSrodkach miejskich + serwisowe obiekty
pomochicze v Dealer Akade Wiw




Chinska inwazja

Trend, ktory zdominowat rynek

s




05.2026

Koszalin Gdansk

Olsztyn
Byclg'ns:::

. -
Poznan

L ]
Zielona

Punkty sprzedazy
chinskich marek w Polsce

+395

MG, BYD, Omoda, BAIC, Forthing,
Maxus, DFSK, Leapmotor, Xpeng,
Dongfeng

NOWE: CHERY, Exclantix, Geely,
GAC, Bestune, Hongqi, JAC,
JETOUR, Skyworth,




12.2026

Koszalin Gdansk

Olsztyn
Byclg'ns:::

. -
Poznan

L ]
Zielona

Punkty sprzedazy
chinskich marek w Polsce
FORECAST

+550

NOWE: CHERY, Exclantix, Geely,
GAC, Bestune, Hongqi, JAC,
JETOUR, Skyworth

WKROTCE: CHANGAN, DENZA,
NIO, FIREFLY, LEPAS, LI AUTO, DR
AUTO, GWM, LYNK, ZEEKR




WYNAJEM: Honda na BAIC

Radom BAIC Grupa PTH Honda Wynajem
Strzatkowski nieruchomosci

Jeden z kilku przyktadow wynajmu
obiektu po drastycznym
ograniczeniu sieci dealerskiej
Hondy.

| jeden z kilkunastu obiektow
pozyskanych przez wynajem lub
zakup przez Grupe PTH do
dystrybucji importerskiej lub
dealerskiej marek chinskich.

v Dealer Akademia
s Y o b



WYNAJEM: Peugeot na MG

Rzeszow MG Grupa PTH Krol-Knapik Wynajem
Peugeot nieruchomosci

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

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

Biznes bez nieruchomosci -
wyjatek spowodowany
koniecznoscia czy nowy trend?

v Dealer Akademia
s Y o b




| Chinczycy biora (prawie) wszystko

W ramach drugiej fali (2025-26) rozwoju sieci
chinskich marek akceptacje znajdujg obiekty

odrzucane lub nie brane pod uwage w pierwszej
fali.

W wiekszosci przypadkdw trudno zaktadac, ze
obiekty te w niedalekiej przysztosci zostang
zastagpione nowymi

Akceptacja ta wynika z koniecznosci szybkiego i
skutecznego zajmowania rynku przy ciggle rosngcej
konkurengji

v Dealer Akademia
s Y o b




Wynajem: CHERY/ BIALYSTOK
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Obiekt po salonie Citroen
odrzucony poprzednio
przez 3 chinskie koncerny
zostat zaakceptowany
przez Chery (otwarcie
styczen 2026)

v Dealer Akademia
s Y o b




Wynajem: DONGFENG/WARSZAWA

Obiekt po marce

Ssangyong. Z powodu

deficytu obiektow

dealerskich w Warszawie
: 5| im przeksztatcony w

AN I T B — importerskisalon

NIEZALEZNY Ayro s:l;wls Dongfeng.

e —

v Dealer Akademia
s Y o b




Wynajem: CHERY/CZESTOCHOWA

Podobnie jak w przypadku
Biategostoku, obiekt
odrzucony przez kilku
chinskich importerow
zaakceptowany przez
Chery.

Obiekt byt na rynku
transakcyjnym ponad 5 lat.

v Dealer Akademia
s Y o b



Na szczescie

Nie tylko Chinczycy




| NIE tylko Chinczycy

Poza dominacjg ekspansji marek chinskich nieliczne
przykltady mozliwosci zbycia/wynajmu obiektow
na , marki tradycyjne”.

Toyota. Jedyna marka, ktora odpowiedziata
strategicznie pozyskiwaniem nowych obiektow na

.powroty na prowincje” realizowane przez
.chinczykow”.

Honda. Marka, ktora po skrajnym ograniczeniu sieci
pozwolita swoim pozostatym w sieci dealerom na
,odbudowe pozycji” (Krakow, Gliwice, Radom)

v Dealer Akademia
s Y o b




WYNAJEM: Opel na TOYOTE

Mielec Toyota Toyota Sacar Reg-Benz Wynajem
Opel nieruchomosci

Przykiad odpowiedzi sieci Toyoty
na likwidacje sieci Stellantisa i innych
importerow w mniejszych
miastach (Mielec 60 tys.)

Realizacja strategii ekspansji na
prowincje jak w niektorych markach

chinskich.

Kolejne podobne akwizycje w
przygotowaniu.

v Dealer Akademia



WYNAJEM: Honda na HONDE

GLIWICE Honda JKK Ha-Mol Wynajem
Honda nieruchomosci

Nieliczny przyktad wynajmu
obiektu dealerowi z wilasnej sieci i
kontynuacji dziatalnosci
dealerskiej tej samej marki
(Honda).

v Dealer Akademia
s Y o b




SPRZEDAZ: Mitsubishi na VOLVO

Opole Volvo Grupa Lis Kombat Sprzedaz
Mitsubishi nieruchomosci

Skrajnie rzadki przyktad pozyskania
obiektu tej wielkosci i jakosci w
celu przebudowy na salon marki
Premium.

Ciekawa ilustracja tendencji
rynkowej, ze lepigj i taniej kupowac
niz budowac, zwtaszcza na nowych
obszarach aktywnosci.

v Dealer Akademia
s Y o b




Konsolidacja wewnetrzna

Nie tylko Chinczycy

ez

Y,




| 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. Duzy ruch
konsolidacyjny. 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 o b




Zakup udziatow/ RENAULT

Koszalin Renault Grupa Zdunek Renault Zakup 100%
Dacia Dubnicki udziatow

Kolejny etap wspieranej przez
importera konsolidacji wewnatrz
v sieci Renault (hubizacja sieci i
~ monopolizacja duzych rynkéw).

- = ~Nis

S a1 0 b1 o figy

A RENAULT

| W roku 2025 druga akwizycja w
! 4I_ ramach tego procesu: Grupa Karlik

UG = %’ pozyskata dealera Pieluszynska w

“mowe, i m = ‘ - 1= 1|8 Poznaniu.
I e Prawdopodobne kolejne akwizycje

W sieci v Dealer Ake”]gremi_a
Wit W

TESTAN
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| Toyota. Pod prad.

Plan dynamicznego zwiekszenia sieci obiektow
dealerskich. Zageszczenie sieci aglomeracyjne;j.
Powr6t 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, Poznan g geajer Akademi




Zakup ZCP/TOYOTA

Poznan Toyota Toyota Grupa Zakup ZCP,
Kaminski Bonkowscy nieruchomosci

Kontynuacja wspieranej przez
importera ostatniej fazy konsolidacji
wewnetrznej sieci Toyoty.

Po Ptocku, Zabrzu i Stupsku przyszedt
czas na ruchy w aglomeracjach.

Kto nastepny?

| czy do akwizycji zostang dopuszczone

z Toyota Bonkowscy . podmioty z EU? g pealer Akademia
na Toyota Komorniki Poznan s Ly Y




Zakup obiektu: 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).

Ale strategia greenfieldow w
rozwoju sieci Lexus nadal dominuje
(Olsztyn, Rzeszow, Rybnik).

v Dealer Akademia
M&TW




| KIA/Hyundai. Czas na konsolidacje?

Coraz czestsze sygnaty o decyzjach koncernéw o
wspieraniu konsolidacji wewnetrzne).

Kolejne przyktady zgody na inwestycje zewnetrzne
(Grupa Plichta, RTS Elblag) i wewnetrzne (PGD,
Plichta)

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

Barierg stabilna rentownosc¢ biznesu. Brak
sentymentu do zbycia bizneséw. Transakcje z

premia? v Dealer Akade ij




Zakup ZCP/KIA

Bydgoszcz Grupa Plichta Makarewicz Zakup ZCP

Przyktad poczatkowej fazy zjawiska
konsolidacji wewnetrznej w sieci
KIA, ktdra jest jedng z najbardziej
rozdrobnionych sieci w Polsce, z
ograniczona iloscig konsolidatorow
wewnetrznych (Grupa PGD, Grupa
Plichta).

Wysoki opor importera przeciw
wprowadzeniu do procesu

konsolidatorow Spgzjllsé%fél'Kk?\(ademia




| Mali wkraczaja do gry?

Kilka transakcji mikrokonsolidcyjnych:

RTS Elblag (Renault/Dacia/Nissan) : Agro-Max Elblag (KIA)
Adamowscy (Renault/Dacia) : Pasikowski (Renault/Dacia)
Ptock i Wtoctawek, Fiedorowicz (Grupa VW) : Sienko, Zagiel
(Grupa VW) Biatystok. TREND?

Zwiekszenie sSwiadomosci matych dealeréw o koniecznosci
mikrokonsolidacji

Duzy i bezalternatywny potencjat inwestycyjny w
mniejszych osrodkach migjskich.

v Dealer Akademia
s Y o b




Zakup ZCP/Audi, VW

Biatystok Audi, VW Grupa Sienko i syn Zakup ZCP
Fiedorowicz

Najbardziej spektakularne transakcje
polskiego dealera w roku 2025

W ciggu kwartatu pozyskanie przez

dealera z Olsztyna prawie catego
rynku marek VW w Biatymstoku.

Wynik wspieranej przez importera
konsolidacji wewnetrznej sieci VW.
Pojedynczy dealerzy (zwtaszcza Skody)

,Skazani na sprzedaz"? .
P v Dealer Akademia

s Y o




Zakup ZCP/Skoda

Biatystok Skoda Grupa Zagiel Auto Zakup ZCP
Fiedorowicz

Najbardziej spektakularne transakcje
polskiego dealera w roku 2025

W ciggu kwartatu pozyskanie przez
dealera z Olsztyna prawie catego
rynku marek VW w Biatymstoku.

Wynik wspieranej przez importera
konsolidacji wewnetrznej sieci VW.
Pojedynczy dealerzy (zwtaszcza

) o
B skodn skazani e fREzEdal i




| 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 dealeréw

Marki wolumenowe raczej nie rozwazaja

aktualnie tego kierunku rozwoju  wg pealer Akademis




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

Planowane kolejne obiekty / 16 do
konca 2026

v Dealer Akademia
s Y o 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 obiektéw miato powstac
w Polsce jeszcze kilka/kilkanascie

Ryzykowna strategia inwestycyjna
wymuszona przez importera.
Zahamowanie trendu.

BMW tomza stato sie Chery (2026)

v Dealer Akademia
s Y o b




v Dealer Akademia
MW?FW

Czas na decyzj



MOZE SIE POPRAWI
BtAD ZWLEKANIA
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| Btad zwlekania

Btad oparty zwykle na zbyt optymistycznym podejsciu do
planow i strategii importerow.

Odrzucanie nadarzajacych sie okazji transakcyjnych (czy
zmiany marki) ze wzgledu na fatszywag 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




| Raport ,,OPCJE STRATEGICZNE"

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

KOGO MOZNA KUIPIC/ JAKIE NOWE RYNKI I MARKI
MOZNA POZYSKAC?

v Dealer Akademia
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| CHCIALABYM. | BOJE SIE
BLAD NIEZDECYDOWANIA
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| 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

Czesto w btedzie utwierdza dealera zbyt optymistyczne
podejsciu do planow i strategii importerow

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

uzywanych v Dealer AkajeTh
v ”a"d?’l




v Dealer Akademia
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| Proces pozyskania inwestora

1. Etap
Stworzenie dokumentacji
inwestycyjnej uwzgledniajacej
krotki profil Spotki (teaser)
l i memorandum inwestycyjne
oraz przekazanie jej
wyselekcjonowanym
Analiz potencjalnym inwestorom Oferty
y wstepne
Analiza sytuacji ekonomiczno- . Analiza ztozonych ofert wstepnych
finansowe] dziatalnosci Przygotowanie | propozycja optymalnej struktury
biznesowej oraz sporzadzenie Equity Story transakcji maksymalizujacej efekty
modelu finansowego wraz wspotpracy z inwestorem

z szacunkowa wyceng Spofki

\g Dealer Akademia
s Y 00



| Proces pozyskania inwestora

2. Etap

~
Badanie Oferty
due diligence wigzace

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

Analiza ztozonych ofert wigzgcych
i wydanie rekomendacji odnosnie
wyboru inwestora

v Dealer Akademia
s Y o b



| Proces pozyskania inwestora

3. Etap

Przygotowanie strategii
negogcjacyjnej oraz uczestnictwo
w negocjacjach warunkow
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 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

\g Dealer Akademia
s Y 00
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MODELE
TRANSAKCJI
Udziatly, ZCP czy
nieruchomosc?
Sprzedac czy
wyhnajac?




MODELE TRANSAKCJI

oW wiekszosci przypadkow o modelu
zakupu decyduje KUPUJACY

o SPRZEDAJACY tylko w przypadkach
bardzo atrakcyjnego celu
Inwestycyjnego

v Dealer Akademia
s Y o b



| Mozliwe modele/przedmioty transakcji

Udziaty w spotce

Zorganizowana czesc przedsiebiorstwa/ ZCP

Sktadniki majatku/aktywa

Nieruchomosci

v Dealer Akademia
s Y o 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 wlasnos¢
jJjednego 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 o b




Modele transakcji. UDZIALY CZY ZCP/majatek?

- Udziaty/share deal - ZCP/asset deal

Pelne i dlugotrwate DD Szybkie i nieskomplikowane DD

Pelne zakonczenie aktywnosci

+ w spoice.
Przekazanie praw i zobowiazan

Koniecznosc dalszego
prowadzenia spotki lub proces
likwidacyjny. Odpowiedzialnos¢
za zobowigzania

v Dealer Akademia
W”‘?FW



| Forma prawna strony sprzedajacej

Nie ma mozliwosci zakupu ,,udziatéw” w firmie prowadzonej
jako dziatalnosc¢ 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
s Y o b




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 o 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 kupujacego

Co wiecej zdecydowana wiekszosc¢ transakgji na
polskim rynku to transakcje stricte
nieruchomosciowe. W roku 2025 - 10/14 transakgcji

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

nieruchomosci) g Dealer Akademip
i GG PG i




| Cos 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
s Y o b




| Dziatalnos¢ operacyjna bez nieruchomosci

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

Wydzielenie nieruchomosci do celowych spotek
nieruchomosciowych lub do majatku osobistego

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

Proces przeniesienia nieruchomosci stosunkowo
prosty. Opodatkowanie zalezne od form prawnych

@ Dealer Akademia
sy oy i




| 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 rentowno$é nieruchomosci

dealerskiej (ROI) (2026): 6-8 proc.

Uproszczony model przeliczeniowy:

Sprzedaz 20 min pln = wynajem 100 - 135 tys. pln/

miesigc v Dealer Akademia
s 2y
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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

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

Dodatkowe zapisy w wielu umowach wprowadzajg
ten wymog takze przy zbyciu czesci udziatow
(nawet mniejszosciowego)

Bardzo istotne takze naciski i zgody nieformalne

v Dealer Akademia
s Y o b




| 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
s Y o b




| Przyktadowe zapisy w umowie dealerskiej

K. CESJA

1. Dealer w zaden sposob nie dokona, bezposrednio ani posrednio, zadnego
przeniesienia, sprzedazy lub pozbycia sie udziatéw w przedsiebiorstwie
Dealera lub aktywéw materialnych Dealera, nie wejdzie w spotke ani w inny
sposdb nie uzgodni spétki 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 przenie$¢ swoje prawa i obowigzki
wynikajace z niniejszej Umowy na innego Autoryzowanego Dealera
Hyundai, HMP, HMC, jego Podmioty Stowarzyszone lub inny podmiot
wyigcznie za zgodg HMP. Dealer niezwtocznie poinformuje HMP i HMC o
kazdej ofercie dotyczacej takiego przeniesienia, sprzedazy lub pozbycia sig,
ktora skionny jest przyjgc¢ 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

2.4

2.2.6

Rozwigzanie Umowy

Niniejsza Umowa moze zostac rozwigzana przez kazdg ze Stron
na podstawie 12-miesig¢cznego wypowiedzenia.

Bez uszczerbku dla postanowien czesci L.1 i 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 szczeg6lnosci  stwierdzona W sytuacji  wystgpienia ktoregos
z nastepujacych przypadkow:

Kazda usitowana lub faktyczna sprzedaz, przeniesienie [ub 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 czescig K powyzej.

v Dealer Akademia
s Y o b



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,
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 wsréd korzystajgcych z
jej ustug klientoéw. Osobg zarzadzajacg i dominujgcym udziatowcem spotki CarCar
jest Pan Jan Blacharz.

v Dealer Akademia
s Y o b



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 i wskazat innego nabywece, za
nizszg cene

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

importera v Dealer %?;iremi_z




TRZEBA O TYM PAMIETAC

lle warta jest autoryzacja?

H
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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

Case dealer

p -

Marka dealerska/znaki towarowe

Domeny i strony internetowe

v Dealer Akademia
s Y o b



Wartosc autoryzacji sprzedazowej i1 serwisowej

Oszacowanie wagi umowy autoryzacji sprzedazowej i serwisowej marki Ford

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

v Dealer Akademia
s Y o b



Wartos¢ autoryzacji (75%) RWD

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

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
q Jsp J Utrata umowy autoryzacyjnej wigze sie z bardzo istotna utratg przychodow i zyskow spotki.

Srednia waga wynika z faktu ze dziatalnosc 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 nabywecuy, ktéry zgodnie z powszechna 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 , 79 zy dealerskiej dla potencjalnego nabywcy, 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 o b



Wartos¢ 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/Poznar
Ztomanczuk/Torun

AZ Auto/Warszawa

Marka przed transakcja
Palmowski

Danelczyk

Bilex

CK Auto

Z&Z Auto Ztomanczuk

AZ Auto

Marka po transakcji
Auto Wimar Warmia
Autohaus Otto
Odyssey
Westmotor

Polbis Auto Torun

Hyundai Warszawa

v Dealer Akademia
s Y o b
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| KOLEDZY. Dealerzy z mojej sieci

Podstawowy zasob inwestorow. W latach 2022-26
zdecydowana wiekszosc transakgji 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, choc¢ 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

‘..,.

Gdansk Fiat, Jeep, Grupa Gezet Auto Plus Zakup
udziatow

s Y o



| 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 szuka¢ inwestora? Doradcy branzowi, kontakty

osobiste Dealer Akademi




Case: Audi Select Warszawa

Warszawa Audi Select Grupa Krotoski Nexteam Opel Wynajem
nieruchomosci

C W DA W dawnym obiekcie Opel Nexteam
S OB OLEER 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
s Y o b




Case: KIA RTS Elblag

Elblag KIA Grupa RTS Agro-Max Zakup
udziatow

Jedyna w roku 2023 transakcja
zrealizowana przez dealera spoza
B . TOP100.

- . ‘ Przyktad konsekwentnego
T AMOTORS _ I ; budowania lokalnej grupy

' ' s o wielomarkowej (Renault, Dacia,
Nissan + KIA)

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 poszukujacych celow
transakcyjnych

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

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

Jak szukac inwestora? Doradcy branzowi, kontakty
Indywidualne v Dealer Akademi




| DEWELOPERZY/mieszkaniowi/ustugowi

W bardzo wielu przypadkach nieruchomosc
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
transakcji w latach 2016-2022 brak JV.

Nie trzeba porzucac biznesu. Strategie relokacyjne

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

v Dealer Akademia
s Y o b
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Sprzedaz nieruchomosci czy developerskie JV?

BRI

-+

Prosta umowa

Szybka transakcja

Wysokie ryzyko inflacyjne,
zwlaszcza przy oczekiwaniu
na WZ

Brak partycypacji w
zyskach z produkc;ji lokali

Szacowany dochod

1x

Partycypacja w zyskach
dewelopera

Niskie ryzyko inflacyjne
przychody liczone w
momencie EXIT

Skomplikowana umowa

Dtuzsze oczekiwanie na
catos¢ ceny

Szacowany dochéd 1,7x1

(zalezny od modelu finansowania) 2 2x1

v Dealer Akademia
W”‘?FW



| 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 sprzedazg, JV z deweloperem lub

: v Dealer Akademia
projektem wiasnym g i
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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 szukac inwestora? Wyspecjalizowane agencje
centralne, kontakt indywidualny Dealer Akademi
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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 szukac inwestora? Kontakty osobiste,

ogtoszenia, banery, agencje lokalne xg Dealer Akademia
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Strategie i transakcje




Kto jest potencjalnym inwestorem?

Cwiczenia domowe




| Raport ,,OPCJE STRATEGICZNE"

KROTKI DOKUMENT 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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I Identyfikacja potencjalnych INWESTOROW

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

v Dealer Akademia
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POTENCJALNI INWESTORZY/karty indywidualne

" INWESTOR 2

T 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 15 MINUT

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 o b
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