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Podstawowe zagrozenia i ryzyka
Otoczenie makroekonomiczne

Rozwdj ustug oferowanych przez Spotke oraz popyt na ustugi doradztwa finansowo-ubezpieczeniowego sg SciSle pozytywnie
skorelowane z sytuacjg makroekonomiczng Polski. Wzrost gospodarczy kraju przektada sie na popyt konsumpcyjny, chec
zadtuzania hipotecznego, ubezpieczania sie na zycie oraz inwestowania wolnych $rodkéw w instrumenty finansowe inne niz
rachunki i lokaty bankowe. Pogarszanie sie sytuacji makroekonomicznej w kraju moze spowodowac obnizenie zainteresowania
klientow ustugami oferowanymi przez Spdtke, a tym samym negatywnie wptyna¢ na wyniki finansowe Spéiki.

Wzrost konkurencji

Konkurencja wewnatrz sektora ustug doradztwa finansowo-ubezpieczeniowego systematycznie sie zaostrza i cechuje sie stalg oraz
zacietg rywalizacjg o klienta pomiedzy silnymi przedsiebiorstwami gospodarczymi a takze nowymi przedsiebiorstwami, ktére
dopiero daza do zaistnienia na tym rynku lub silnie chcg wzmocni¢ swojg pozycje. Konkurujgce podmioty oferujg co do zasady
ten sam produkt, w zasadzie tych samych instytucji finansowych, dlatego istota konkurencji pomiedzy firmami doradczymi
(brokerami) dystrybuujacymi produkty finansowo-ubezpieczeniowe polega na konkurowaniu procesem obstugi klienta (jego
jakoscig i szybkoscig) i wartoscig dodang dla klienta kreowang przez brokeréw, takg jak profesjonalne doradztwo i szerokosc¢ oferty
produktowej, jak réwniez poziomem wynagrodzenia. Przedsiebiorstwa konkurencyjne obnizaja osiggane marze, co moze sie
przetozy¢ na spadek rentownosci dziatalnosci Spotki. Spdtka nie ma wptywu na podejmowanie dziatan przez przedsiebiorstwa
konkurencyjne, ale ma mozliwo$¢ utrzymania i zwiekszenia swojej pozycji na rynku z racji posiadanej dobrze wykwalifikowanej
kadry, wysokiej jakosci oferowanych i $wiadczonych ustug oraz niskich kosztdw statych.

Nieosiagniecie przez Spotke zamierzonych celow

Realizacja plandw inwestycyjnych i strategii rozwoju Spétki uzalezniona jest od sprawnej i szybkiej rozbudowy sieci sprzedazy,
poszerzenia portfolio produktéw oraz zwiekszenia rozpoznawalnoséci marki. Planem Spétki jest stworzenie silnej grupy oddziatéw
samodzielnie funkcjonujacych, ktdre przede wszystkim beda odpowiedzialne za dystrybucje oraz sprzedaz oferowanych produktéw
finansowo-ubezpieczeniowych oraz pozostatych ustug i produktow oferowanych przez Spotke. Dziatania Spotki, ktdre okazg sie
nietrafne w wyniku ztej oceny otoczenia badz nieumiejetnego dostosowania sie do zmiennych warunkdw tego otoczenia moga
miec¢ istotny negatywny wptyw na dziatalno$¢, sytuacje finansowo-majatkowa oraz na wyniki Spdtki. W celu ograniczenia tego
ryzyka Spétka na biezaco analizuje czynniki moggce miec potencjalnie niekorzystny wptyw na dziatalnos¢ i wyniki Spotki, a w razie
potrzeby podejmuje niezbedne decyzje i dziatania. Spdétka wychodzac naprzeciw potrzebom klientdw systematycznie rozszerza
dotychczasowq oferte Swiadczonych ustug. Ukierunkowanie w strone nowych obszaréw dziatalnosci naraza Spotke na szereg
czynnikdw ryzyka zwigzanych z brakiem do$wiadczenia lub niewystarczajgcq wiedzg w nowego typu dziataniach gospodarczych.

Pogorszenie rentownosci

Podstawowym Zzrédiem przychoddw Spodtki s prowizje od instytucji finansowo-ubezpieczeniowych, a podstawowym Zzrodtem
kosztow prowizje i wynagrodzenia wyptacane sieci sprzedazy. W wyniku zmian sytuacji na rynku posrednictwa finansowo-
ubezpieczeniowego, poziom uzyskiwanych przychodéw moze sie zmieniac. RGwnoczesnie, w zaleznosci od sytuacji na rynku pracy,
wynagrodzen oferowanych sieci sprzedazy przez instytucje finansowe i konkurentow, Spdtka moze by¢ zmuszona utrzymywac
poziom wynagrodzen sieci na poziomie wyzszym niz zaktadany. Oba powyzsze czynniki mogg doprowadzi¢ do spadku marzy na
sprzedazy i spadku rentowno$ci dziatalnosci Spétki. Ryzyko to jest ograniczane przez zarzadzanie relacjami z instytucjami
finansowymi i dbatoscig o jakos$¢ procesu sprzedazy. Z drugiej strony Spdtka stwarza atrakcyjne warunki pracy sieci sprzedazy,
dajac jej mozliwos¢ rozwoju, korzystny system rozliczen, bogatg game oferowanych produktdw i system premiowy dla najlepszych.
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1.

Cele niefinansowe

Misja

Dostarcza¢ finansowe rozwigzania, ktére uzupetniajg dzisiejsze potrzeby a jutrzejsze marzenia.

2.

Wizja firmy

By¢ solidnym zaufanym partnerem, ktéry buduje jako$¢ dla swoich klientéw, placéwek partnerskich, partneréw, pracownikéw i akcjonariuszy.

3.

Cele ditugoterminowe

a. Zapewni¢ poczgwszy od 2015-2016 roku akcjonariuszom firmy co roku wzrost wartosci Spotki poprzez dwucyfrowa
dynamike procentowg przychoddw ze sprzedazy oraz zysku netto.

b. Zapewni¢ naszym klientom maksymalizacie efektywnosci dziatania w zakresie rynku produktow finansowo-
ubezpieczeniowych.

C. Zapewni¢ naszym pracownikom, wspdtpracownikom mozliwos¢ samorealizacji i partycypacji w sukcesie przedsiewziecia
poprzez osigganie wtasciwej satysfakcji finansowej.

Zbudowanie strategii rozwoju firmy poprzez budowanie przewag konkurencyjnych, do ktérych nalezq :

Bardzo dobra znajomo$¢ wiodgcych produktéw i catego rynku finansowo-ubezpieczeniowego w Polsce.
Posiadanie unikalnych produktow w ofercie.

Dysponowanie najwiekszym portfolio produktow finansowo-ubezpieczeniowych dostepnych na rynku.
Niewykorzystana do cross-selling’u baza klientow

Dobrze rozwinieta sie¢ placowek partnerskich i oddziatéw wtasnych.

Kompetentni doradcy.

Szansg dla firmy jest biezgca obstuga klientéw z wiasnej bazy danych, ciggte budowanie pozytywnych relacji partnerskich oraz wybor
najkorzystniejszej oferty zaspokajajacej potrzeby klienta.

5.

III.

Zbudowanie trwale rentownego modelu biznesowego

Spétka zamierza aktywnie zarzadzac kosztami i przychodami w sposdb umozliwiajgcy zapewnienie rentowno$ci na podstawowej
dziatalnosci operacyjnej z uwzglednieniem mozliwych wahan wolumendw i poziomu przychoddw z oferowanych produktéw. W tym
celu firma preferowac bedzie system indywidualnego rozliczania produktéw i uzaleznienia kosztéw sprzedazy (prowizji doradcow)
od uzyskiwanych przychoddw, w taki sposob, ze koszty zmienne w Spdtce powigzane bedg silnie z poziomem uzyskiwanych
przychoddw, natomiast koszty state bedg pod Scista kontrolg.

Spdtka wprowadzi system motywacyjny jako dodatkowy element wynagradzania pracownikéw i wspdtpracownikéw firmy, ktory
bedzie zalezny od osigganych wynikéw. Celem Grupy Doradcy24 bedzie wzmacnianie poziomu identyfikacji placowek partnerskich,
doradcow i menedzeréw ze Spotka, jej celami i wynikami oraz budowanie wspdtodpowiedzialnosci za wyniki.

Prowadzenie aktywnej wspotpracy z instytucjami finansowo-ubezpieczeniowymi, zapewnienie w ofercie szerokiej palety produktow
dajacej mozliwos¢ dywersyfikacji zrodet przychodéw i korzystniejsze planowanie sprzedazy.

Budowa scistych relacji z klientami

Celem Doradcy24 jest ciggte poszerzanie bazy klientdw i umacnianie relacji z klientami, dzieki oferowanej wartosci dodanej i
rozszerzonemu pakietowi ustug i produktéw, nie tylko zwigzanych z kredytami i ubezpieczeniami, np. doradztwo w zakresie zmiany
dostawcy energii.

Spdtka zamierza uzyskac efekt powtarzalnej sprzedazy, tj. oferowania kolejnych produktéw do klientdw oraz uzyskanie polecen i
rekomendacji. Rozszerzeniu bazy klientdw ma stuzy¢é réwniez stala rozbudowa sieci placowek partnerskich oraz partneréw
sprzedazy - gtdwnie deweloperéw, posrednikdw nieruchomosci i innych podmiotéw bedacych zrédtem lub posrednio beneficjentem
oferowanych produktéw finansowo-ubezpieczeniowych.

Spétka planuje pod koniec 2015 roku wdrozy¢ produkt w charakterze abonamentu dla klienta, ktory bedzie mogt skorzystac z
doradztwa bez koniecznosci zakupu produktu lub ustugi za posrednictwem naszej Spdtki.

Cele finansowe i wskaznikowe.

Osiggniecie skonsolidowanych przychodéw Grupy Doradcy24
e wroku 2015 na poziomie 5,8 min zi.
e w roku 2016 na poziomie 10,1 min zt. ( z uwzglednieniem tylko przychodéw z posrednictwa w sprzedazy kredytow
oraz ubezpieczen )

Osiagniecie zysku netto :
e wroku 2015 na poziomie 122,5 tys. zt.
e wroku 2016 na poziomie 493 tys. zt.

Osiggniecie rentownosci netto na sprzedazy :
e wroku 2015 na poziomie 2,1%
e wroku 2016 na poziomie 4,9%
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Struktura sprzedazy opierac sie bedzie na 4 filarach i przedstawi¢ powinna sie nastepujgco na koniec 2016 roku:
e  Kredyty = 30% udziat w sprzedazy
e  Ubezpieczenia zyciowe i majatkowe = 30%
e  Ustugi doradcze = 20%
e Pozostate ( biuro nieruchomosci, deweloperka ) = 20%

Wypfata dywidendy dla akcjonariuszy ( alternatywnie skup akcji ) w wysokosci co najmniej 25% wartosci zysku za 2016 rok oraz
w kolejnych latach.

Osiggniecie w 2016 roku poziomu:

e 400 min zt. wolumenu uruchamianych kredytow.
e 10 min zk. przypisu z produktéw ubezpieczeniowych.

Celem firmy w kolejnych latach bedzie rozwdj sieci sprzedazy poprzez rozwdj nisko kosztowych oddziatéw wiasnych oraz pozyskanie
nowych Placoéwek Partnerskich.

Osrodkami w ktorych skupi sie dziatalno$¢ Grupy w ramach sieci wtasnej bedg miasta, ktorych liczba mieszkarncdw przekracza 200
tys. Bedg to: Warszawa, Krakow, Szczecin, Katowice , Wroctaw, Torun, Gdansk, Poznan. Z rozwojem sieci zwigzane sg inwestycje
rzeczowe w sprzet (minimalne) . Planujac nowe lokalizacje (oddziaty) Grupa zamierza dostosowywac poziom kosztow statych
oddziatdw do potencjatu sprzedazy i nie zacigga¢ zobowigzan dtugoterminowych. Model otwarcia oddziatu zaktada uzyskanie
rentownosci po 2-3 miesigcach.

Wzrost skali uruchomien kredytéw za posrednictwem obecnych Placéwek Partnerskich , jak réwniez pozyskanie przynajmniej 50
nowych PLP do konca 2016 roku. Stworzenie szansy partnerskiej wspdtpracy dla lokalnych firm posrednictwa finansowo-
ubezpieczeniowego umozliwia udziat nowo pozyskanym partnerom biznesowym w procesie konsolidacji sektora ustug finansowo-
ubezpieczeniowych z obustronng korzyscig dla partneréw i dla Grupy Doradcy24.

Doradcy24 bedzie uczestniczy¢ w konsolidacji rynku poprzez bezposrednie wejscie kapitatowe w inne spdtki z branzy. Chcemy
aktywnie uczestniczy¢ w konsolidacji branzy finansowej. W chwili obecnej prowadzone sg rozmowy wstepne z kilkoma podmiotami.

W I kwartale 2016 Doradcy24 przejma udziaty w Spdtce Polfinance Sp. z 0.0. od dotychczasowych udziatowcéw i Grupa zacznie
konsolidowa¢ wyniki, co powinno kilkukrotnie podnie$¢ warto$¢ Doradcy24. W planie jest tez zakup brokera ubezpieczeniowego.

Gtownymi kierunkami rozwoju Grupy beda:

e  Doradztwo finansowo-ubezpieczeniowe dla klienta detalicznego oraz matych i $rednich przedsiebiorstw, m.in. w zakresie
kredytdw i ubezpieczen na zycie i majatku.

e  Posrednictwie w nieruchomosciach oraz realizacja matych niszowych projektéw deweloperskich.

Restrukturyzacja przedsiebiorstw bedacych zagrozonych upadtoscig lub utrata plynnosci bezposrednie
wejscie kapitalowe oraz spieniezenie inwestycji w horyzoncie czasowym 2-5 lat. Obecny Zarzad i
udziatowcy pomogli zrestrukturyzowac firmy, ktére lacznie osiagaty ponad 0,5 mlid zt. przychodow.

e  Spoitka jednoczesnie powinna w czesci przeksztaici¢ sie z dystrybutora i firmy handlowej ( posredniczacej w udzielaniu
kredytdéw i ubezpieczen ) w producenta ( trwajg na etapie poczatkowym prace zwigzane z opracowaniem witasnego
produktu lub wiasnej ustugi, rozwazamy tez koncepcje stworzenia produktu przy udziale innego partnera).

e Spotka planuje réwniez uczestniczy¢ w konsolidacji rynku ustug ksiegowych i biur rachunkowych, co przetozy sie na
bezposrednie dotarcie do szerokiej bazy przedsiebiorstw oraz klientéw detalicznych, ktérym zaoferuje Spdtka dodatkowo
m.in. swoje ustugi finansowe i ubezpieczeniowe.

e Chcemy aby w Grupie Kapitalowej docelowo pojawiaty sie takze m.in. biuro maklerskie, towarzystwo funduszy
inwestycyjnych, biuro posrednictwa w nieruchomosciach, deweloper, biuro rachunkowe i podatkowe. Zatozenie jest takie
aby klient zaréwno detaliczny jak i mate i Srednie przedsiebiorstwo pod jednym dachem miato zapewnione kompleksowg
obstuge

Gtownym driverem wzrostu przychodéw beds :

e  produkty kredytowe.

e  grupowe ubezpieczenia na zycie.

e  posrednictwo w zakresie nieruchomosci z matymi projektami deweloperskimi.
e doradztwo w zakresie restrukturyzacji firm.



