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Katowice, dnia 03.01.2025 r.

Szanowni Panstwo,

W imieniu swoim oraz zespotu Black Whale serdecznie dziekuje za zainteresowanie zapoznaniem sie z propo-
zycjg wspotpracy, opierajacej sie na wykorzystaniu naszych wzajemnych zasobow, w celu zwiekszenia dyna-
miki rozwoju obu naszych przedsiebiorstw w nadchodzgcych latach. Wierze, ze nasza kooperacja mogtaby
zaowocowac wytworzeniem synergii, bedacej zrodtem wielu obopdlnych korzysci. Dlatego licze, ze wpisze

sie ona idealnie w Panstwa strategie rozwoju i spotka z entuzjastycznym przyjeciem.

L —

Mariusz Wilner

Prezes Zarzadu
Black Whale Sp. z o.o0.
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1. DZIALALNOSC FIRMY



1.

PROPOZYCJA WARTOSCI

OBSZAR DZIALALNOSCI

Jestesmy firma specjalizujaca sie w transakcjach kupna-sprzedazy nieruchomosci nabywanych na cele inwe-
stycyjne: gruntéw niezabudowanych pod projekty deweloperskie w wielu sektorach rynku (mieszkaniowym,
biurowym, handlowym, hotelowym, przemystowym) oraz gruntéow zabudowanych budynkami wielkopo-
wierzchniowymi oraz wielolokalowymi. Dostarczamy oferty typu off-market na sprecyzowane zapotrzebo-
wanie oraz reprezentujemy witascicieli pragnacych zby¢ posiadane nieruchomosci lub sktadajgce sie z nich

portfele inwestycyjne, utrzymujac relacje z inwestorami poszukujgcymi ofert o konkretnych parametrach.

STRUKTURA KLIENTOW

Wspieramy przedsiebiorstwa deweloperskie wielu sektorow, firmy zajmujgce sie obrotem na rynku nieru-
chomosci, fundusze inwestycyjne, biura rodzinne, miedzynarodowe firmy inwestycyjne, inwestoréw indy-
widualnych, a takze podmioty reprezentujgce liczne gatezie branz: handlowej, hotelowej, magazynowe;j,

produkcyjnej oraz energetycznej.

MISJA FIRMY

Nawigzywac dtugoterminowe i satysfakcjonujgce relacje z inwestorami z catego $wiata, zainteresowanymi
realizacjg inwestycji w Polsce oraz innych krajach Europy Srodkowo-Wschodniej, obstugujac ich na najwyz-
szym s$wiatowym poziomie i pomagajgc w przeprowadzaniu zyskownych i bezpiecznych transakcji. Two-
rzy¢ sie¢ popytu-podazy nieruchomosci, stanowigca dla naszych klientow niewyczerpane zrodto atrakcyj-
nych ofert typu off-market oraz zapewniajgca niezréwnang efektywnos¢ w uwalnianiu kapitatu ulokowane-
go w aktywach nieruchomosciowych, przy jednoczesnym zachowaniu najwyzszego poziomu dyskrecji
$wiadczonych ustug. Bycie cenionym partnerem dla tysiecy inwestorow, korzystnie wptywajac na ptynnosc
posiadanych przez nich aktywow oraz zakres mozliwosci inwestycyjnych, realnie przyczyniajac sie do
wzrostu tempa rozwoju ich biznesow, a takze wzrostu konkurencyjnosci catego regionu CEE pod wzgle-

dem atrakcyjnosci lokowania kapitatu inwestycyjnego.

WARTOSC DLA KLIENTOW

- dostarczanie ofert typu off-market na sprecyzowane zapotrzebowanie;

generowanie popytu na nieruchomosci w oparciu o rozbudowang sie¢ bezposrednich relaciji;

wysoki stosunek dyskrecji procesu sprzedazy do potencjatu zbycia nieruchomosci;

niskie ryzyko nadmiernej ekspozyc;ji ofert;

- kompleksowa obstuga transakcji, oparta na kooperacji specjalistow z réznych dziedzin.



2.

PROBLEM | ROZWIAZANIE

PROBLEM STRONY NABYWAJACE)

Na rynku nieruchomosci konkuruje ze soba tysigce podmiotow, ktorych sukces uzalezniony jest od efekty-
wnego pozyskiwania atrakcyjnych dla prowadzonej dziatalnosci terendw i budynkéw. Trudnosci w pozyski-
waniu gruntéw pod zabudowe dotykajg inwestorow ze wszystkich sektorow rynku, stanowiagc najczesciej
wymieniany przez deweloperow czynnik hamujgcy rozwdj ich przedsiebiorstw. Podstawowymi przyczyna-
mi takiego stanu rzeczy sa malejgca dostepnosc atrakcyjnych terenow, wzrost konkurencji oraz wysokie ce-
ny. W zwigzku z omawianymi trudnosciami, mamy do czynienia z kurczeniem sie zasobow bankow ziemi,
budowanych przez inwestoréw w latach ubiegtych. Jednakze, aby utrzymywac skale dziatalnosci na odpo-
wiednio wysokim poziomie w przysztosci, inwestorzy caty czas muszg dbac¢ o skuteczng akwizycje nowych
terenow. Zwiekszenie liczby pozyskiwanych ofert nieruchomosci wpisujgcych sie w realizowang strategie,
zanim zrobi to konkurencja, stanowi nie tylko pozadany, lecz czesto wrecz kluczowy czynnik rozwoju biz-

nesu i wzrostu efektywnosci operacyjnej podmiotéw obecnych na rynku nieruchomosci.

PROBLEM STRONY ZBYWAJACE)

Wtasciciele nieruchomosci o przeznaczeniu inwestycyjnym mierza sie z licznymi trudnosciami w pozyski-
waniu nabywcow na posiadane aktywa. Proces ten moze trwac bardzo dtugo, a gtéwnymi czynnikami de-
terminujacymi jego zrecznos$c¢ sg zdolnos$¢ docierania do odpowiedniej liczby klientow poszukujacych
ofert o zbieznych parametrach, a takze skfaniania ich do podejmowania rozmoéw i uruchamiania proceséw
analitycznych. Paradoksem jest, iz zwiekszanie skali docierania do klientow, gdy wykorzystuje sie w tym
celu kanaty masowe (np. portale ogtoszeniowe), nie musi przektada¢ sie na efektywnosc sprzedazy, a naj-
czesciej przynosi skutki odwrotne do zamierzonych. Inwestorzy tracg bowiem zainteresowanie ofertami
ogdlnodostepnymi w internecie, czego przyczynami sg prawdopodobnie zbyt wysoka postrzegana konku-
rencja, tworzaca obawe o zmarnowanie czasu poswieconego na przeprowadzenie niezbednych analiz,

a takze watpliwosci zwigzane z brakiem dotychczasowego zainteresowania rynku oferta.

ROZWIAZANIE

Dzieki posiadanym przez nas relacjom z szerokim gronem uczestnikow rynku, przy jednoczesnej dogteb-
nej znajomosci ich biezacych potrzeb, jestesmy w stanie efektywnie tagczy¢ podaz z popytem, pomagajac
w przeprowadzaniu transakcji w sposob jak najlepiej dostosowany do potrzeb obu stron. Taki model dziata-
nia pozwala wtascicielom na petng dyskrecje, dajac pewnos¢, ze oferta trafi wytagcznie na biurka inwesto-
réw poszukujgcych nieruchomosci o $cisle zbieznych parametrach, z kolei inwestorom umozliwia otrzymy-
wanie perfekcyjnie dopasowane do ich potrzeb, planow i preferencji ofert nieruchomosci niedostepnych

dla ogétu rynku, co wptywa na poczucie unikatowosci ofert i zacheca do poswiecenia czasu na ich analize.



3. SPRZEDAZ

SCHEMAT INICJOWANIA TRANSAKCJI

(1) Prowadzenie rozméw (5) Parowanie (4) Przygotowanie
z inwestorami o ich zapotrzebowania oferty
zapotrzebowaniu z ofertami sprzedazy nieruchomosci
na nieruchomosci nieruchomosci
(6) Omawianie ofert (3) Negocjacje
z inwestorami z wlascicielami
(7) Udostepnianie (2) Analiza duzych
dokumentaciji zasobow
nieruchomosci nieruchomosci

|

(8) Prezentacja
nieruchomosci

(9) Udziat w procesie
negocjacyjnym

|

(10) Przygotowanie
dokumentacji
i finalizacja transakcji

STRATEGICZNE CELE SPRZEDAZY

1. Chcemy dogtebnie poznawac i rozumie¢ przedsiebiorstwa naszych klientéw, ich modele bizneso-
we, strategie inwestycyjne, schematy dziatania, procesy analityczne i decyzyjne.

2. Chcemy pozyskiwac¢ jak najwiecej informacji na temat parametréw poszukiwanych przez klientow
nieruchomosci.

3. Chcemy efektywnie pozyskiwac dla klientéw duze zasoby ofert coraz lepiej dopasowanych do ich

potrzeb i preferenciji.



4. Chcemy budowac gtebokie i dtugoterminowe relacje z osobami reprezentujgcymi rézne szczeble
hierarchii w przedsiebiorstwach bedacych naszymi klientami, opierajac je na zaufaniu i silnym zaangazo-
waniu w rozwoj dziatalnosci klientéw.

5. Chcemy by¢ skutecznym partnerem i pierwszym wyborem dla naszych klientéw w zakresie

sprzedazy wszelkich posiadanych przez nich nieruchomosci o charakterze inwestycyjnym.

ETAPY PROCESU SPRZEDAZY

Transakcje na rynku nieruchomosci to skomplikowane procesy, a bycie partnerem dla podmiotéw prowa-
dzacych dziatalnos¢ deweloperska, zajmujacych sie obrotem nieruchomosciami lub wykorzystujacych te
klase aktywoéw do realizowania dziatalnosci biznesowej w réznych sektorach rynku (PRS, biurowym, ustu-
gowym, handlowym, hotelowym, produkcyjnym, magazynowym) wymaga zaangazowania wielu wykwalifi-
kowanych specjalistow oraz efektywnego systemu ich wspdtpracy.

W Black Whale dzielimy proces inicjowania i obstugi transakcji, od wstepnej analizy nieruchomosci, po
finalizacje uméw kupna-sprzedazy, na 27 etapow, z ktérych kazdy realizowany jest przez osoby wyspecja-
lizowane w waskich obszarach dziatania. Dzieki temu, wspdtpracownicy moga skupiac¢ sie na uzyskiwaniu
coraz wyzszej biegtosci i doskonaleniu metod pracy, a jako ze wynagrodzenia poszczegolnych cztonkéw
zespotu uzaleznione sg od efektywnosci catego tancucha dziatan, naturalng konsekwencjg jest promowa-
nie przez system wspotpracy, minimalizujgc mniej efektywne wspotzawodnictwo. Innymi korzysciami dla
spotki, wynikajgcymi z modelu opartego o podziat procesow na wiele etapdw, jest wysoka systematyzacja
procesow, wysoki poziom kontroli nad realizowanymi dziataniami i wskaznikami efektywnosci, a takze sku-

teczne utrzymywanie w tajemnicy kompleksowego know-how przedsiebiorstwa.

4. PRZEWAGI RYNKOWE

KLUCZOWE PRZEWAGI

- unikatowy w skali kraju model generowania wartosci dla klientéw, znaczaco przewyzszajgcy mozli-
wosci podmiotéow konkurencyjnych w zakresie efektywnosci w organizowaniu podazy i popytu na rynku
nieruchomosci gruntowych nabywanych na cele inwestycyjne;

- posiadanie wytworzonych przez spotke zasobnych baz danych oraz efektywnych proceséw korzysta-
nia z nich w celu realizacji modelu biznesowego spofki;

- posiadanie zasobnej bazy wiedzy o zapotrzebowaniu na nieruchomosci uczestnikoéw polskiego rynku
nieruchomosci, opartej na setkach spotkan i rozmow;

- podziat procesu inicjowania i obstugi transakcji na 27 etapow, realizowanych przez osoby realizujgce
kilkanascie wyspecjalizowanych funkcji, pozwalajacy zespotowi funkcjonowac jak samoregulujaca sie ma-

china, promujgca wspotprace, zwawe tempo dziatania i wysoki poziom motywacji wspotpracownikow.
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ZAAWANSOWANA ANALITYKA

Kluczowym czynnikiem wptywajgcym na efektywne taczenie sprzedajgcych z nabywajgcymi jest analityka
dotyczaca dopasowania poszczegolnych ofert do konkretnych odbiorcow, majaca na celu maksymalizowa-
nie szans na pozytywny przebieg rozmoéw, przy kierowaniu ofert do jak najmniejszej liczby odbiorcow. Da-
nymi branymi pod uwage obecnie s3: szczegotowe cechy ofert, poziom zdobytej wiedzy nt. zapotrzebo-
wania, dopasowanie poszczegolnych parametréw oferty do zapotrzebowania, preferowane warunki proce-
dowania transakcji, planowana forma finansowania, deklarowana ranga waznosci oraz stopien pilnosci
zapotrzebowania, liczba otrzymanych dotychczas ofert oraz statystyki zwigzane z podejmowanymi w ich
nastepstwie dziataniami, ocena wczesniejszego zaangazowania inwestora we wspotprace oraz poziom

gtebokosci zbudowanej z nim relacji.

EFEKT SIECIOWY

Efekt sieciowy to mechanizm ekonomiczny, ktory odnosi sie do produktow i ustug, ktérych wartosé rosnie
wraz ze wzrostem liczby ich uzytkownikéw, gdyz kazdy nowy cztonek sieci zwieksza ogdlng uzytecznosé
systemu, podnoszac efektywnos$¢ wymiany informacji. Przyktadami takich systemoéw sg popularne platfor-
my spotecznosciowe (Facebook, Instagram, LinkedIn) czy handlowe (Amazon, Ebay, Allegro), a takze sama
sie¢ internetowa czy sie¢ telefonii komaérkowe;.

Black Whale, jako hub taczacy inwestoréw na rynku nieruchomosci, réwniez korzysta z efektu siecio-
wego. Rosnaca liczba obstugiwanych inwestoréw prowadzi do zwiekszenia liczby mozliwych potgczen (po-
tencjalnych transakcji) pomiedzy nimi. Kazdy uczestnik rynku nieruchomosci moze petni¢ zaréwno role
nabywecy, jak i zbywcy nieruchomosci, w zaleznosci od biezgcego zapotrzebowania. Jak wida¢ na poniz-
szych przyktadach, obstuga 5 000 klientow zwieksza szanse na dopasowanie podazy do zapotrzebowania

az 010 tysiecy razy wzgledem liczby 50 klientéw oraz stukrotnie wzgledem liczby 500 klientow.

Przyktadowe wielkosci sieci i liczby mozliwych potaczen:
5 klientéw = 10 mozliwych potaczen

50 klientéw = 1225 mozliwych potaczen

500 klientéw = 124 750 mozliwych potgczen
5 000 klientow = 12 497 500 mozliwych potaczen

1"



2. ZESPOL



Mariusz Wilner

Wspotzatozyciel i Prezes Zarzadu

Absolwent Zarzadzania na Uniwersy-
tecie Ekonomicznym we Wroctawiu,
od 7 lat zwigzany z branzg nierucho-
mosci, posredniczac w sprzedazy
aktywow nabywanych na cele inwe-
stycyjne. Sprawnie taczy wiedze
z dziedziny nieruchomosci z tg z ob-

szaru sprzedazy oraz marketingu.

Patrycja Kamienska

Regional Manager Warszawa

Absolwentka Marketingu i Zarza-
dzania Sprzedaza w Wyzszej
Szkole Humanistyczno-Ekonomi-
cznej w Bielsku-Biatej. Efektywna
posredniczka na rynku nierucho-
mosci, ktora rozpoczeta przygode
z branzg w 2020 roku, pracujac
dla znanej warszawskiej agencji
oraz na wtasny rachunek.

Krzysztof Bystrosz

Regional Manager £6dz

Absolwent Wyzszej Szkoty Stu-
diéw Miedzynarodowych w todzi,
ktory petnit funkcje kierownicze
i dyrektorskie w takich firmach jak
Polski Holding Nieruchomosci SA,
Budomal czy Mzuri, z ktdrg zwigza-
ny byt przez 13 lat, piastujac m.in.
stanowisko dyrektora ds. projek-
tow strategicznych.
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Natalia Chermer

Wspotzatozycielka i Cztonek Zarzadu

Absolwentka Prawa na Katolickim
Uniwersytecie Lubelskim, przez
pierwsze lata kariery zawodowej
zwigzana z dziatalnos$cig w dziedzi-
nie prawa, doradzajac przedsiebior-
stwom w zakresie ich restrukturyza-
cji. Z rynkiem nieruchomosci zwia-

zana od 6 lat.

Lidia Sowinska

Regional Manager Tréjmiasto

Absolwentka Zarzadzania Bizne-
sem w Wyzszej Szkole Zarzadza-
nia w Warszawie. Od poczatku ka-
riery zwigzana byta z dwiema bran-
zami: lotnicza, przez 14 lat petniagc
role stewardessy oraz instruktorki
personelu poktadowego, a nastep-
nie nieruchomosci, bedac skutecz-
na posredniczka od 2021 roku.

Andrzej Karlak

Regional Manager Poznan

Absolwent Politechniki Gdanskiej,
ktory przez wiele lat petnit funkcje
kierownicze i dyrektorskie w bran-
zy telekomunikacyjnej. Z nierucho-
przygode
w 2013 roku od wspotrealizacji

mosciami rozpoczat
projektu deweloperskiego. Od 2021
roku wtasciciel agencji posrednic-
twa Karlak Nieruchomosci.



Joanna Ortowska

Regional Manager Krakéw

Absolwentka Zarzadzania na Uni-
wersytetcie Ekonomicznym we
Wroctawiu, a takze studiow pody-
plomowych w Akademii Gérniczo-
Hutniczej w Krakowie na kierunku
Wycena Nieruchomosci. Od 2022
roku agentka nieruchomosci spe-

cjalizujgca sie w rynku krakowskim.

Malwina Wolska

Land Acquisition Manager

Absolwentka Kulturoznawstwa na
Uniwersytecie SWPS w Warsza-
wie, zwigzana z branza nierucho-
mosci od 2018 roku. Po dwdch
latach pracy w znanej agencji sie-
ciowej, postanowita otworzy¢ wta-
sna, kameralng agencje pod naz-
wa Dobry Agent, ktorg z sukcesem

prowadzi do dzis.

Aleksandra Stepinska

Regional Manager Wroctaw

Ekonomistka i studentka prawa na
Uniwersytecie Wroctawskim.
W branzy nieruchomosci obecna
od 2020 roku, na poczatku jako
specjalistka ds. sprzedazy nieru-
chomosci, a nastepnie managerka
biura w znanej agencji. Prywatnie
pasjonatka podrozy do najbardziej
nieoczywistych zakatkow swiata.

Agnieszka Olszewska

Land Acquisition Manager

Absolwentka Zarzadzania i inzynie-
rii produkcji na Uniwersytecie Eko-
nomicznym we Wroctawiu. Od
2017 roku posredniczy na rynku
nieruchomosci, kompleksowo do-
radzajagc w transakcjach na rynku
nieruchomosci, koncentrujgc sie
na rynku tréjmiejskim.
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Karolina Rucinska

Regional Manager Bydgoszcz

Absolwentka kierunku Master in In-
ternational Business na Uniwersy-
tecie Ekonomicznym w Poznaniu.
Z rynkiem nieruchomosci zwigza-
na od 2009 roku, posredniczac
w transakcjach, a takze aktywnie
inwestujac (obecnie jest wiasciciel-
ka mini hotelu pracowniczego oraz
kilku mieszkan na wynajem).

Olga Jedynak

Land Acquisition Manager,
Regional Manager Szczecin

Absolwentka Wyzszej Szkoty Admi-
nistracji Publicznej w Szczecinie
oraz Wydziatu Prawa i Administra-
cji na Uniwersytecie Szczecinskim.
Licencjonowana posredniczka nie-
ruchomosci, obstugujaca miasto
Szczecin oraz miejsowosci zlokali-
zowane ha wybrzezu woj. zachod-
niopomorskiego.

Stawomir Rzgsa

Land Acquisition Manager,
Regional Manager Rzeszéw

Absolwent Administracji Publicz-
nej w Wyzszej Szkole Informatyki
i Zarzadzania w Rzeszowie (Lic.),
a takze Mgr Administracji Publicz-
nej na WSPIA Rzeszowskiej Szkole
Wyzszej. Od 2021 roku licencjono-
wany posrednik oraz zarzadca nie-
ruchomosci.

Piotr Luszczek

Property Analyst Manager

Absolwent Gospodarki Przestrzen-
nej na Politechnice Wroctawskiej,
planista przestrzenny, projektant,
autor bloga planzabudowy.com.
Pracowat przy tworzeniu 74 projek-
tow miejscowych planéw zagos-
podarowania przestrzennego, m.in.
dla rodzinnego miasta - Wroctawia.
Autor licznych koncepcji urbanisty-
cznych, opracowan i analiz.



Natalia Mazur

Proposal Development
Specialist

Studentka 7. semestru Gospodar-
ki Przestrzennej na Uniwersytecie
Ekonomicznym w Krakowie, ktéra
odbyta rowniez liczne kursy nie tyl-
ko z tematyki urbanistyki, ale tak-
ze nieruchomosci oraz prawa.
W spotce odpowiada za komple-
towanie dokumentacji nierucho-
mosci oraz przygotowywanie ofert.

Ewa Grabarz

Sourcing Team Leader

Absolwentka Akademii Muzycznej
w Katowicach, nauczycielka $pie-
wu. Od kilku miesiecy zwigzana
z Black Whale, wykonujac wstep-
ne analizy nieruchomosci zgodnie
z autorska metoda spotki, a naste-
pnie obejmujac role liderki zespo-
tu zajmujgcego sie realizacjg wste-
pnych analiz.

Wojciech Zarzyka

Sourcing Team Leader

Absolwent Akademii Muzycznej
w Katowicach, nauczyciel gry na
Od  kilku

zwigzany z Black Whale, wykonu-

fortepianie. miesiecy
jac wstepne analizy nieruchomo-
$ci zgodnie z autorskg metoda
spotki, a nastepnie obejmujac role
lidera zespotu zajmujacego sie re-
alizacja wstepnych analiz.

Ernest Burdzy

Workflow Coordinator

Student 3. roku Politologii na Uni-
wersytecie Rzeszowskim. Od 3 lat
zaangazowany we wspoOtprace
z Black Whale, integrujac dane
i wspottworzac procesy analitycz-
ne dla Sourceréw. Aktualnie wery-
fikuje poprawnos¢ pracy kilkuna-
stu Sourceréow wspotpracujgcych
ze spotka.

Pawet Charnavus

Retail Real Estate Sourcer

Eliza Wéjcik

Real Estate Sourcer

Wiktoria Stowinska

Hotel Real Estate Sourcer

Sebastian Mikocewicz

Real Estate Sourcer

Julia Janowska

Real Estate Sourcer

Estera Stanistawiak

Real Estate Sourcer
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Martyna Stachowska

Real Estate Sourcer

Dawid Gorny

Real Estate Sourcer



3. ROZWOJ



1.

ETAPY ROZWOIJU BIZNESU

ETAP 1: BAZOWY (2021-25) - ZAKONCZONY

- budowa baz danych nieruchomosci grunto-
wych;

- budowa systemu organizacji podazy;

- budowa zasobdw informacji nt. zapotrzebowa-
nia na nieruchomosci 500 klientow popytowych;
- budowa procedur dla obstugi transakcji;

- weryfikacja kluczowych zatozen biznesowych;
- budowa dziatu analiz nieruchomosci;

- budowa zespotu obstugujacego nieruchomo-
$ci zlokalizowane w poszczegolnych regionach
kraju.

ETAP 3: EKSPANSJA (2030-33)

- otwarcie biur na rynkach zagranicznych w re-
gionie Europy Srodkowo-Wschodniej: w Czechach,
na Stowacji, w Rumunii oraz na Wegrzech (wyko-
rzystanie posiadanych systemow oraz dostepu
do klientow popytowych zainteresowanych re-
gionem CEE).

2. OBSZARY SKUPIENIA W 2025 ROKU

ETAP 2: SKALOWANIE (2025-30)

- rozbudowa bazy klientow popytowych do 4 ty-
siecy podmiotow;

- pozyskiwanie do oferty 75-400 nieruchomosci
rocznie, uzyskujgc efektywnosc sprzedazy na po-
ziomie 25-65%;

- budowa ekosystemu ustug uzupetniajgcych (na
potrzeby realizowania sprzedazy wigzanej);

- uruchomienie sprzedazy zewnetrznej (uczest-
niczenie w sprzedazy nieruchomosci o niewiel-
kim potencjale inwestycyjnym poza strukturami
spotki).

ETAP 4: INWESTYCJE (2033-)

- inwestycje w grunty z mysla o obrocie, a takze
realizacji projektéw w kooperacji z podmiotami
deweloperskimi na zasadach JV;

- powotanie lub akwizycja podmiotu deweloper-
skiego oraz akwizycja podmiotu zajmujacego sie
generalnym wykonawstwem (budowa synergii).

ROZBUDOWA DZIAtU POPYTU

Powiekszenie dziatu odpowiadajagcego za generowanie popytu na nieruchomosci poprzez nawigzywanie

i utrzymywanie relacji z inwestorami oraz gromadzenie i aktualizowanie szczegotowych informaciji na te-

mat dziatalnosci klientow, ich zapotrzebowania na nieruchomosci, realizowanych strategii inwestycyjnych,

sposobow dziatania, preferencji zakupowych, proceséw analitycznych i decyzyjnych. Dziat sktadat sie be-

dzie z takich funkcji jak: Property Demand Director (szef dziatu), Key Client Portfolio Manager (obstuga

kluczowych inwestorow), Living/Commercial/Hotel/Retail/Industrial/Heritage Real Estate Manager (obstuga

inwestorow z rynkéw: mieszkaniowego i PRS, biurowego i ustugowego, hotelowego, handlowego, prze-

mystowego, a takze klientéw specjalizujagcych sie w renowacji budynkéw zabytkowych), Regional Manager

oraz Regional Representative (obstuga nieruchomosci i spotkan ze stronami transakcji).
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UKONCZENIE BUDOWY INFRASTRUKTURY DLA SPRZEDAZY ZEWNETRZNEJ

W zwigzku z tym, ze spotka analizuje duze zasoby terendw, z ktérych czesé zostaje w trakcie procesu od-
rzucona ze wzgledu na ograniczony potencjat zabudowy lub niespodjno$¢ parametrow z zapotrzebowa-
niem zgtoszonym przez klientow popytowych, w planach spdtki jest przekazywanie informacji o analizowa-
nych terenach do partneréw zewnetrznych, $wiadczacych ustugi posrednictwa w poszczegolnych regio-

nach kraju, za co spotka pobierata bedzie czes¢ naleznego wynagrodzenia prowizyjego.

BUDOWA EKOSYSTEMU UStUG UZUPEENIAJACYCH

Plany spoétki obejmujg budowe ekosystemu ztozonego z sieci partnerskich podmiotéw, specjalizujgcych sie
m.in. w ustugach projektowych, generalnym wykonawstwie, ustugach finansowych, zarzadzaniu nierucho-
mosciami i ich komercjalizacji, aby utatwiac klientom zaspokajanie spektrum potrzeb zwigzanych z realizo-
waniem inwestycji na rynku nieruchomosci, przy okazji dywersyfikujgc zrodta uzyskiwanych przez spotke

przychodow (pobieranie prowizji z tytutu polecen ustug).

ROZWOJ OBECNOSCI NA RYNKU KAMIENIC

Dynamiczny rozwoj dziatalnosci w sektorze kamienic w miastach: Warszawie, Tréjmiescie, Wroctawiu,
Krakowie, Katowicach, todzi, Poznaniu, Szczecinie, Olsztynie, Lublinie i Toruniu. Prognozujemy obstuge

min. kilkudziesieciu kamienic w ww. miastach w 2025 roku.
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PROPOZYCJA WSPOLPRACY
DLA FORTIS INVESTMENTS



1. OBSZARY WSPOLPRACY



1.

PROPOZYCJA ZAKRESU WSPOEPRACY

DZIAEANIA

KORZYSCI

BLACK WHALE (BW)

- emisja 15-25% udziatéw w spétce
Black Whale dla Fortis Investments;

- udzielanie Fortis Investments pierw-
szenstwa dostepu do wszystkich ofert
nieruchomosci pozyskiwanych przez
BW, zgodnych ze strategig akwizycji Fl;

- wykonywanie wstepnych analiz nie-
ruchomosci, zgodnie z wytycznymi Fl;

- generowanie popytu na nieruchomo-
$ci nalezace do Fortis Investments po-
$rod deweloperow wspotpracujacych
z BW (grunty przygotowane do realiza-
cji projektéw inwestycyjnych) na pre-
ferencyjnych warunkach lub bezkosz-
towo (przy wynagrodzeniu ptatnym
przez strone sprzedajaca).

- mozliwo$¢ zwigkszenia dynamiczne-
go tempa rozwoju BW dzieki dokapita-
lizowaniu spotki;

- rozszerzenie potencjatu obstugi da-
nej nieruchomosci przez BW z jednej
transakcji (wtasciciel -> deweloper) do
dwoch (wiasciciciel -> land deweloper
-> deweloper).

FORTIS
INVESTMENTS (Fl)

- zakup 15-25% udziatébw w spétce
Black Whale za kwote 0,9-1,5 min zto-
tych;

- udzielanie BW czasowej wytgcznosci
na posrednictwo w sprzedazy przezna-
czonych do zbycia aktywow naleza-
cych do Fl i jej spotek zaleznych (nie-
ruchomosci przygotowywane do uru-
chamiania proceséw inwestycyjnych,
oferowane podmiotom prowadzacym
dziatalno$¢ deweloperska).
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- pierwszenstwo dostepu do wszyst-
kich ofert nieruchomosci zgodnych
z zapotrzebowaniem Fortis Investments
(brak koniecznosci konkurowania o ob-
stugiwane przez BW tereny z innymi
uczestnikami rynku);

- pierwszenstwo dostepu do mozliwo-
$ci kooperacji w formule joint venture
z wiascicielami atrakcyjnie zlokalizowa-
nych nieruchomosci pod zabudowe
handlowa, magazynowa, mieszkaniowsa;

- mozliwo$c¢ skupiania sie na pracy nad
podwyzszaniem wartosci nabywanych
gruntéw, zamiast organizacji podazy te-
rendw i popytu na przygotowane pro-
jekty;

- zwiekszenie ROl z inwestycji w grun-
ty (wieksze mozliwosci wyboru lokali-
zacji o najwyzszym potencjale zwrotu
Z inwestycji);

- udziat w zyskach spétki Black Whale.



2.

3.

PIERWSZENSTWO W DOSTEPIE DO GRUNTOW

Wyprzedzajgcy mozliwosci konkurencji dostep do wartosciowych ofert nieruchomosci - odpowiednio zlo-
kalizowanych oraz w rozsagdnych cenach - to silna przewaga, majaca przetozenie na rentownos$¢ inwestycji
na roznych poziomach, zaczynajgc od obnizenia kosztow zakupu dziatek, a konczac na uzyskiwanych mar-
zach lub wysokos$ciach czynszow najmu, dyktowanych przez pieczotowicie wybierane lokalizacje oraz dzie-
ki wykorzystaniu elementu rozwoju okolic nabywanych terenéw. Proponowana wspotpraca zaktada pierw-
szenstwo dostepu Fortis Investments do wszystkich pozyskiwanych przez Black Whale gruntéw zgodnych

z zapotrzebowaniem i preferencjami Fl.

Analiza terendw

i docieranie do Pier(;/vszer’\stwo Odrzucenie
lostepu oferty
ich wiascicieli
Przygotowanie i Pozostali
. I Fortis Investments I .
oferty sprzedazy odbiorcy oferty

Grunty nalezace
do statych klientéw l
Black Whale

Skorzystanie
z oferty

Transakcja
kupna-sprzedazy
/ wspdtpraca JV

SPRZEDAZ GRUNTOW Z PNB

W oparciu o gteboka wiedze na temat zapotrzebowania na nieruchomosci duzej liczby inwestorow na ryn-
ku nieruchomosci, Black Whale moze efektywnie generowac zbyt na posiadane przez Fortis Investments
nieruchomosci przeznaczone na sprzedaz, w tym przede wszystkim nieruchomosci z uzyskanym PnB, kto-
re zbywane beda w ramach wystepowania Fl w roli land developera. Mozliwosci BW pozwalajg na efektyw-
ne generowanie popytu na nieruchomosci, przy zachowaniu jak najnizszego poziomu rozpowszechniania
ofert, a jednoczesnie umozliwiajac maksymalizacje uzyskiwanych cen, w oparciu o kierowanie ofert do od-

biorcow poszukujgcych nieruchomosci o adekwatnych parametrach.

Sprzedaz

Sprzedaz Sprzedaz skomercja-
surowego gruntu lizowanego
gruntu zPnB obiektu
Wiasciciel gruntu —_— Lapd Deweloper e Deweloper —_— ) Fundus.z
(Fortis Investments) inwestycyjny
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2. OBJECIE UDZIALOW



1.

2.

OPCJA CALL

Opcja call to narzedzie umozliwiajgce jednej ze
stron (posiadaczowi opcji - w tym wypadku
Black Whale) na zakup okreslonej liczby udzia-
téw w spotce od drugiej strony w przysztosci, na
z goéry okreslonych warunkach. Opcja call poz-
woli BW na odkupienie sprzedanych inwestoro-
wi udziatéw po 5 latach, a transakcja, jezeli be-
dzie miata miejsce, zrealizowana zostanie na
wczesniej uzgodnionych zasadach, dotyczacych
ceny sprzedazy oraz terminu. Mechanizm poz-
woli BW na posiadanie elastycznosci w zakresie
mozliwosci odzyskania kontroli nad udziatami,
jednoczesnie zapewniajac Inwestorowi atrakcyj-

ny poziom zwrotu z inwestycji.

PODSTAWOWE ZALOZENIA INWESTYCJI

Forma inwestycji:

Proponowany udziat: 15-25%
Horyzont inwestycji: 5-8 lat
Przewidywany czas zwrotu kapitatu: 3 lata

objecie udziatow

OPCJE CALL | PUT - MECHANIZMY DZIAEANIA

OPCJA PUT

Opcja put to umowa dajagca posiadaczowi opcji
(potencjalnie: Fortis Investments) prawo do
sprzedazy posiadanych udziatéw po z gory usta-
lonej cenie i w okreslonym czasie, jezeli wczes-
niej opcja call nie zostanie uruchomiona. W pro-
ponowanych warunkach, Inwestor bedzie miat
mozliwos¢ skorzystania z opcji put po 8 latach,
zmuszajac Black Whale do odkupienia udziatow
po cenie oferujacej ROl na poziomie 1659%. Taki
mechanizm zabezpieczy interes Inwestora, da-
jac mu pewnosc¢ wyjscia z inwestycji i realizacji
zwrotu kapitatu, nawet jezeli inne scenariusze
wyjscia (np. sprzedaz udziatéw na rynku) nie be-

da mozliwe lub satysfakcjonujace.

Forma wyptaty zyskow:

Cena zakupu 15-25% udziatow:
Wycena wartosci spotki:

Metoda wyceny:

Cena zakupu 1% udziatéw:

Cena odkupu 1% udziatéw w opciji call:
Czas odkupu dla opciji call:

Cena odkupu 1% udziatéw w opcji put:

Czas odkupu dla opcji put:

dywidenda + wykup udziatow
900.000-1.500.000 zt
6.000.000,00 zt

Venture Capital

60.000,00 zt

183.105,45 zt

poczatek 6. roku inwestycji
256.347,63 zt

poczatek 9. roku inwestycji
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3. PROGNOZA ZYSKOW SPOEKI W LATACH 2025-34

Okres Liczba zawar- Liczba Procentowa Sredniczas  Liczba zainicjo- Liczba transak- Srednia war-  Srednia procen-
tychumoéw  obstugiwanych skutecznosé finalizacji wanych trans- cji sfinalizowa- to$é transakcji towa warto$é
posrednictwa klientow sprzedazy transakcji akeji, ktére zo- nych w danym (uwzgl. wzrost  wynagrodzenia
w okresie popytowych stang w przy- okresie cen o 5%/rok prowizyjego
sztosci sfinali- - PLN, netto)
zowane
1Q 2025 12 600 25% 12 mies. 3 - 15 000 000 2,0%
2Q 2025 16 750 27% 12 mies. 4 - 15 000 000 2,0%
3Q 2025 24 900 29% 12 mies. 7 - 15 000 000 2,0%
4Q 2025 36 1100 31% 12 mies. n - 15 000 000 2,0%
2025 88 25 0]
1Q 2026 44 1250 33% 12 mies. 14 3 15750 000 2,2%
2Q 2026 58 1400 35% 12 mies. 20 4 15750 000 2,2%
3Q 2026 72 1550 37% 12 mies. 26 7 15750 000 2,2%
4Q 2026 80 1700 39% 12 mies. 31 n 15750 000 2,2%
2026 254 91 25
1Q 2027 90 1950 A% 12 mies. 36 14 16 537 500 2,4%
2Q 2027 90 2100 43% 12 mies. 38 20 16 537 500 2,4%
3Q 2027 90 2250 45% 12 mies. 40 26 16 537 500 2,4%
4Q 2027 90 2 400 47% 12 mies. 42 31 16 537 500 2,4%
2027 360 156 91
2028 380 3000 55% 12 mies. 209 156 17 364 375 2,6%
2029 400 3600 60% 12 mies. 240 209 18 232 593 2,6%
2030 420 4200 65% 12 mies. 273 240 19144 223 2,6%
2031 440 4800 70% 12 mies. 308 273 20101434 2,6%
20832 460 5400 75% 12 mies. 345 308 21106 506 2,6%
2033 480 6 000 78% 12 mies. 374 345 22161831 2,6%
2034 500 6 600 80% 12 mies. 400 374 23269 923 2,6%
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Przychdd z tytu-
tu posrednictwa
w transakcjach
sprzedazy

(PLN, netto)

1039 500

1386 000

2425500

3811500

7969 500

5556 600

7938 000

10 319 400

12 303 900

36 117 900

70 429 905

99 075 910

119 459 952

142 679 979

169 020 900

198 791 624

226 276 731

Koszty wynagro-
dzen prowizyj-
nych wspotpra-
cownikéw (65%
przychodow

- PLN, netto)

-675 675

-900 900

-1576 575

-2 477 475

-3 611790

-5159 700

-6 707 610

-7 997 535

-23 476 635

-45 779 438

-64 399 341

-77 648 968

-92 741 986

-109 863 585

-129 214 556

-147 079 875

Koszty
pozostate
(PLN, netto)

-420 000

-140 000

-140 000

-140 000

-840 000

-180 000

-180 000

-180 000

-180 000

-720 000

-320 000

-320 000

-320 000

-320 000

-1

N
@

0 000

-2 000 000

-2500 000

-3 000 000

-3 500 000

-4 000 000

-4 500 000

-5 000 000

Zysk brutto
(PLN)

-420 000

-140 000

-140 000

-140 000

40 000

[e)

183 825

306 000

668 925

1154 025

2069 ¢

w
N
[$)]

1624 810

2 458 300

3291790

3986 365

11 361265

22 650 467

32176 569

38 810 984

46 437 993

55157 315

65 077 068

74196 586
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Udziat Wspol-

nika w zysku

brutto (PLN):

15% udziatow

-63 000

-21000

-21000

-21000

-126 000

27573

45900

100 338

173103

310 398

243721

368 745

493 768

597 954

1704189

3397569

4826 484

5821647

6 965 698

8272972

9761559

11129 487

52 064 632

Udziat Wspol-

nika w zysku

brutto (PLN):

20% udziatow

-84 000

-28 000

-28 000

-28 000

-168 000

36 765

61200

133 785

230 805

413 865

324 962

491660

658 358

797 273

4530 093

6 435 313

7762196

9287 598

11031463

13 015 413

14 839 317

69 419 511

Udziat Wspdl-

nika w zysku

brutto (PLN):

25% udziatow

-105 000

-35000

-35000

-35000

-210 000

45 956

76 500

167 231

288 506

517 331

406 202

614 575

822 947

996 591

2 840 316

5662 616

8004141

9702 745

11609 497

13789 328

16 269 266

18 549 146

86 774 388



4. PROGNOZA ZYSKOW DLA OPCJI CALL

KLUCZOWE WSKAZNIKI

Przewidywana wartos¢ wyptat z tytutu dywi-
dend w okresie 5 lat (wyptaty 50% progno-
zowanych zyskéw z lat 2027-29):

Wartos¢ sprzedazy udziatéw po 5 latach:

Zysk brutto z wykupu udziatow:

Przewidywany zysk brutto w okresie 5 lat
- dochdéd minus koszt zakupu udziatow:

Przewidywany zysk netto w okresie 5 lat
- po odprowadzeniu podatku 19%:

Szacowany ROI w okresie 5 lat:

5. PROGNOZA ZYSKOW DLA OPCJI

KLUCZOWE WSKAZNIKI

Przewidywana wartosé wyptat z tytutu dywi-
dend w okresie 8 lat (wyptaty 50% progno-

zowanych zyskow z lat 2027-32):

Wartos¢ sprzedazy udziatéw po 8 latach:

Zysk brutto z wykupu udziatéw po 8 latach:

Przewidywany zysk brutto w okresie 8 lat

- dochdéd minus koszt zakupu udziatow:

Przewidywany zysk netto w okresie 8 lat

- po odprowadzeniu podatku 19%:

Szacowany ROI w okresie 8 lat:

15% UDZIALOW

4964 120,00 zt

2 746 581,75 zt

1846 581,75 zt

6 810 701,75 zt

5516 668,41 zt

613,07%

15% UDZIALOW

15 494 278,50 zt

3845 214,45 zt

2945 214,45 zt

18 439 493,00 zt

14 935 989,30 zt

1659,55%
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20% UDZIALOW

6 618 828,00 zt

3662109,00 zt

2 462109,00 zt

9 080 937,00 zt

7 355 557,89 zt

613,07%

20% UDZIALOW

20 659 038,00 zt

5126 952,60 zt

3926 952,60 zt

24 585 990,60 zt

19 914 652,40 zt

1659,55%

25% UDZIALOW

8253 536,00 zt

4577 636,25 zt

3077 636,25 zt

11331172,25 zt

9178 249,52 zt

613,07%

25% UDZIALOW

258237975 zt

6 408 690,75 zt

4908 690,75 zt

30 732 488,25 zt

24 893 315,48 zt

1659,55%



6. PROGNOZA ZYSKOW 10-LETNICH (BEZ WYKORZYSTANIA OPCJI CALL/PUT)

KLUCZOWE WSKAZNIKI 15% UDZIALOW

Przewidywana warto$¢ wyptat z tytutu dywi- 25939 801,50 zt
dend w okresie 10 lat (wyptaty 50% progno-
zowanych zyskéw z lat 2027-34):

Przewidywany zysk netto w okresie 10 lat 21011239,20 zt

- po odprowadzeniu podatku 19%:

Szacowany ROl w okresie 10 lat: 2253,58%

7. PRZEZNACZENIE SRODKOW Z EMISJI UDZIALOW

Inne koszty 9%

14% ——

Wyposazenie
stanowisk pracy:

- sprzet elektroniczny;
- abonamenty tel.;

- budzet na spotkania
i dojazdy;

- dostep do ptatnych
zrodet wiedzy.

28

20% UDZIALOW 25% UDZIALOW

34 586 402,00 zt 43233 002,50 zt

28 014 985,60 zt 35 018 732,00 zt

2253,58% 2253,58%

N 76%

Powierzchnia biurowa:
- czynsze najmu;

- optaty eksploatacyjne;
- kaucja;

- wyposazenie;

- ustugi sprzatajace;

- zaopatrzenie.



8. WSPOLPRACA NA LINII CZASU

Zawarcie

e 1. wyptata
umowy 1 O'?Je' dywidendy; 3. wyptata
cie udziatow Zbudowana Pozyskiwa- przewidywa- dywidendy;
przez Fl sie¢ sprze-  Kompletny nie do oferty ny zwrot ca- potencijalny
Otwarcie dazy zewne-  ekosystem Obstuga2tys. +350 nieru- tosci zainwe- wykup udzia- Obstuga 5 tys. Mozliwy wy-
I nowego biura  trznej w skali ustug uzupet-  klientow chomosci stowanego 2. wyptata tow w opcji klientow kup udziatow
: BW ogolnopolskiej  niajacych popytowych [rok kapitatu dywidendy call popytowych  w opcji put
1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
| | | | | | | | | | |
| | | | | | | | | | |
| | | | | | | | | | |
| ; ; | ; | ; ; | | | | | | |
I j j I j I j j I I I I I I I
2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031 2032 2033 2034
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