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Sprzedac¢ czy

nie sprzedaé¢ ?
Oto Jest pytanie

Ogodlnopolskie telekomy, takie jak Netia, Vectra, czy
Nexera nie ukrywaja poszukiwan atrakcyjnych celéw do
przejecia wsrod lokalnych ISP. Akwizycjami
zainteresowani s tez niektore podmioty z tego segmentu
z ambicjami odegrania gtéwnej roli we wtasnym regionie.
Wiele wskazuje na to, ze fala fuzji i przeje¢ (M&A), nigdy
w zasadzie nie wygasta, wtasnie wzbiera w segmencie
lokalnych operatoréow.
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internetowymi ze strony klientdw,
ktdérzy wczesniej zadowalali sie
taczem mobilnym. Mali i sredni
operatorzy, to na rynku
internetowym w Polsce powazna
sita. Jak pokazuje raportu Urzedu
Komunikacji Elektronicznej o
stanie rynku w 2019 r. - cho¢
Orange dominuje na rynku FTTH
(30 proc. abonentéw) - to taczne
udziat lokalnych operatorow z
sektora MSP siegajg w tym
segmencie prawie 54 proc.

- Wysokiej jakosci infrastruktura
swiattowodowa byta atutem
operatorow telekomunikacyjnych
w okresie pandemii koronawirusa,
ktory wywiera swe pietno na rynek
telekomunikacyjny - mozna byto
przeczyta¢ w opublikowanym
przez Haitong Bank na poczatku
wrzesnia raporcie. | cho¢ bank w
tym przypadku odnosit diagnoze
do Orange Polska, to podobnie
byto w przypadku pozostatych
telekomow, w tym lokalnych ISP.
Odnotowywali oni zwiekszone
zainteresowanie ustugami

ZR. CHROMA STOCK

Pewne jest jedno: grono
lokalnych ISP bedzie stopniowo
topniec, co nie znaczy, ze
branza jest skazana na
kapitulacje w konkurencji z
0golnopolskimi sieciami.

CO JESLI
NIE SPRZEDAZ?

Sprzedaz firmy lub infrastruktury
wiekszemu graczowi - czy to
ogodlnopolskiemu, czy regionalnemu -
to nie jedyna opcja dla ISP. Podczas
ubiegtorocznej konferencji Krajowej
Izby Komunikacji Ethernetowej (KIKE),
Krzysztof Czuszek ze Stowarzyszenia
e-Potudnie, ktore integruje srodowisko
ISP pod szyldem MiSOT (Maty i Sredni
Operator Telekomunikacyjny),
prezentujgc nowa strategie,
przedstawit pomyst na konsolidacje.
Istotng role miataby petni¢ spdtka
MiSOT SA, w ktorej ISP mieliby
obejmowac akcje w zamian za
przekazanie aktywow sieciowych (w
catosci lub czesciowo).

Przewiduje sie, ze MiSOT SA bedzie
takze przejmowac ISP, ptacac
gotowka. Podczas konferencji KIKE
poinformowano, ze na rozpoczecie
konsolidacji zdecydowaty sie cztery
firmy ze Slaska: Art-Com z Jaworzna,
Systel z Katowic, Microchip z Bytomia
oraz ltcomp z Zawiercia. Celem jest
zwiekszanie skali dziatania w regionie,
dobry kontakt z klientami i
profesjonalizacja dziatan.

ZAGADKOWY EFEKT COVID-19

i odciety kurek z dotacjami.

Jednak pytanie czy efekt Covid-19 bedzie miat pozytywny czy negatywny wptyw na ISP, pozostaje
wcigz otwarte. Przeciez ekonomiczne efekty lockdownu uderzaja takze w ich klientéw tak, ze ci moga
zaczayc opodzniac sptate swojch naleznosci. To jeden z czynnikdw, ktory moze spowodowacd, ze niejeden
z lokalnych operatoréow zacznie intensywniej myslec¢ o sprzedazy biznesu. Na poczatku kwietnia br.
owczesny Prezes UKE Marcin Cichy, w jednym z wywiadow prasowych, zawyrokowat, ze po pandemii
kilku duzych graczy rozpocznie przejecia. Stwierdzit, ze jako regulator wolatby, zeby lokalni
przedsiebiorcy przystepowali do konsolidacji z wyboru, a nie z koniecznosci. Dlatego proponowat, by
wspiera¢ mate firmy srodkami na inwestycje z Funduszu Szerokopasmowego, ktéry realnie rusza od
przysztego roku.

Czy tak sie stanie? Marcin Cichy ze stanowiska prezesa UKE zostat odwotany, a Ministerstwo Cyfryzacji
ma pomyst, by pienigdze z Funduszu przekazywac samorzadom, by te rozwigzywaty na miejscu
problem biatych plam. Oczywiscie, urzednicy majg to robi¢ we wspodtpracy z operatorami, ale nie
wiadomo, czy lokalni ISP beda mieli jakies$ preferencje w rozdziale srodkdéw. Patrzac, jak rozdzielane byty
srodki w ramach dziatania 1.1 POPC mozna stwierdzié, ze tam zasady preferowaty duzych graczy.
Ministerstwo Cyfryzacji i Centrum Projektow Polska Cyfrowa nie zrobity wiele, by w ramach 1.1 POPC
wesprzec maty i Sredni biznes.

To byto jedna z przyczyn nasilenia procesow M&A na rynku ISP. Nie przypadkiem ten temat zaczat sie
pojawia¢ w agendach branzowych konferencji matych i srednich operatoréw. Zapewne nie przez
przypadek do grupy FixMap zatozonej przez Piotra Muszynskiego, niegdys$ wiceprezesa Orange Polska,
ktora skupuje lokalnych ISP, trafity takie firmy jak Wide-Net z Ustrzyk Dolnych czy Akasha.net z
Krasnegostawu, ktére w przesztosci w swym rozwoju mocno wspieraty sie dotacjami unijnymi (np. z 8.4

W jej zasiegu byto blisko 7,3 tys. gospodarstw domowych i lokali
biznesowych. Dodatkowo, w ramach umowy, Telekomp miat wykonac¢ na
potrzeby Orange podtgczenia do sieci ponad tysigca domow
jednorodzinnych. Oczywiscie, Orange - w odrdznieniu od Nexery - gdy
przejmuje siec, to z zatozenia razem z biznesem detalicznym.

A jak wyglada to w przypadku Nexery, operator pokazat, przyjmujac pod
koniec lipca sie¢ od swietokrzyskiego operatora Uninet. Jest ona
zlokalizowana w Skarzysku Kamiennej, Starachowicach i miejscowosciach
osciennych. Dzieki transakcji Nexera rozszerzy zasieg infrastruktury
szerokopasmowej o ponad 200 km, w zasiegu ktorej znajduje sie blisko 18
tys. gospodarstw domowych. Uninet zas$ bedzie mogt sie skoncentrowad
sprzedazy detalicznej, oferujgc ustugi na infrastrukturze Nexery.
Dotychczasowi abonenci nadal bedg mogli korzystac¢ z ustug
telekomunikacyjnych oferowanych przez Uninet.

- Uninet, z jednej strony, uzyskat korzystne warunki sprzedazy aktywow
sieciowych, a z drugiej strony, ma mozliwosc¢ kontynuowania i rozwijania
swojego biznesu telekomunikacyjnego we wspotpracy z wiarygodnym
partnerem i waznym dostawcg infrastruktury zewnetrznej, ktory daje nam
nowe mozliwosci i korzysci biznesowe - skomentowat transakcje Michat
Wisniewski, prezes i wspdtudziatowiec firmy Uninet.

Sprzedaz sieci czy nawet catej firmy bez wychodzenia z biznesu, to nie jest
wyjgtkowa sytuacja. Kupujacy czesto zaktadajg, ze kontrahent nadal bedzie
dziatat w przedsiebiorstwie. Takg zasade stosuje np. Piotr Muszynski z grupy
Fixmap. Kupuje on wiekszosciowe udziaty w spdtkach, pozostawiajac
mniejszosciowe pakiety zatozycielom i menedzerom, ktérzy majg dalej
rozwijac¢ biznes. Rowniez Toya, przejmujac na poczatku 2019 r.
wiekszosciowy pakiet udziatéw dziatajgcego pod Krakowem Fiberlinka,
zostawita menedzerom firmy pewna autonomie.

POIG). Gdy startowato dziatanie 1.1 POPC szans na to praktycznie juz nie miaty.
Niewatpliwie odkrecanie lub zakrecanie kurka z dotacjami dla ISP wptywa na procesy konsolidacyjne na
rynku telekomunikacyjnym Polsce, przynajmniej w segmencie mniejszych graczy.

DUZI CHCA KUPOWAC

Dobra infrastruktura swiattowodowa, ktérg ISP od dekad konsekwentnie rozbudowujg - czy to ze
wsparciem srodkow unijnych czy za wtasne srodki - czyni ich obiektem zainteresowania duzych graczy.
Nie ukrywa tego np. Netia, ktéra pod koniec ubiegtego roku dokonata dwodch akwizycji - ISTS z
Krakowa oraz IST z tomzy - i ma apetyt na kolejne transakcje.

- Fiberlink pozostaje niezaleznym podmiotem realizujgcym strategie rozwoju
sieci swiatfowodowej na obszarach wokot Krakowa. Potaczenie z Toya
pozwala zaoferowac naszym klientom wiekszy zakres ustug, w tym jedng z
najbogatszych ustug telewizyjnych na rynku - mowit wowczas tukasz

- Nie chodzi o akwizycje dla samej akwizycji, ale Zeby byta spojna z zasiegiem naszej sieci i j3 o > _ _ _
Lesniak, dwczesny i aktualny prezes Fiberlinka.

uzupetniata. Przeimowana infrastruktura musi takze spetniac odpowiednie standardy technologiczne, Na
razie nie mozemy ujawnic z kim rozmawiamy, poinformujemy o tym dopiero po ewentualnej finalizacji -
mowit w sierpniu br., podczas konferencji podsumowujgcej potroczne wyniki Andrzej Abramczuk, prezes
Netii.

Duzi operatorzy, tacy jak Orange, Netia, UPC, Nexera czy Toya, na pewno
majg oczy otwarte. Gdy pojawi sie atrakcyjna okazja przejecia lokalnej sieci,
Z pewnoscig skorzystajg. Bardzo aktywna w przesztosci byta w tym obszarze
rowniez Vectra, ktdorg pochtaniato w ostatnich latach przejecie, a teraz

Aktywnosc¢ na rynku przeje¢ zapowiedziata tez Nexera, ktdra - chod dziata w modelu czysto hurtowym - : _ ) 5
konsolidacja Multimediow Polska.

to chce kupowacd infrastrukture swiattowodowa, ktdra bedzie uzupetnia¢ budowany zasieg sieci.
Operatorom odsprzedajgcym swiattowody proponuje wejscie w role partnera detalicznego i firmy
utrzymaniowej (czytaj: Nexera: dwa modele przejec, str.6). Jacek Wisniewski, prezes Nexery w lipcowej
rozmowie z TELKO.in zwrdcit uwage, ze to istotna innowacja na polskim rynku. Do tej pory akwizycje
obejmowaty cate przedsiebiorstwa, podczas gdy Nexere modelowo interesuja tylko srodki trwate.

Niemniej precedensy juz byty, bo np. Orange dwa lata temu kupit w Betchatowie od operatora
hurtowego Telekomp lokalng sie¢ FTTH.
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REGIONALNE AMBICJE
NAJWIEKSZYCH ISP

Oproécz graczy ogolnopolskich, coraz wieksza aktywnos$é w obszarze M&A
zaczynaja przejawiac najwieksi z operatorow lokalnych, ktérzy maja
ambicje stac¢ sie kluczowymi operatorami we wtasnym regionie. Lokalne
konsolidacja ISP trwa juz od dtuzszego czasu i ma spory zwigzek za
zmianami technologicznymi. Wielu lokalnych operatoréw rozpoczynato
(kilkanascie lat temu) od technologii radiowej i ci, ktdorzy nie ,,zatapali sie”
na swiattowodowa rewolucje, sg wchtaniani przez innych ISP, ktérzy dzieki
inwestycjom w FTTH zyskali przewage rynkowa.

Przyktadem takiego przyjecia jest dokonany na poczatku ubiegtego roku
zakup przez Beskid Media z Ket firmy E-Net24 z Zywca, dziatajacej
wowczas gtdwnie na terenie Jelesni, Zywca i miejscowosciach przylegtych.
Operator z Zywca oferowat gtéwnie ustugi w technologii radiowej.

Dostep do internetu swiattowodowego zapewniat tylko w wybranych
lokalizacjach miejscowosci Jelesnia. Tymczasem Beskid Media realizuje w
ramach POPC projekt ,Wyeliminowanie terytorialnych rdznic w mozliwosci
dostepu do szerokopasmowego Internetu o wysokiej przepustowosci na
terenie powiatu zZywieckiego”. Klientom bedzie oferowac internet
swiattowodowy. W ten sposob uzyskat spora przewage technologiczng i
finansowa (mozliwosci inwestycyjne) nad dotychczasowym konkurentem z
Zywca.

Beskid Media jest wtasnie przyktadem operatora, ktéry chce wyrosnaé na
dominatora lokalnego rynku. Na razie ma niepodwazalng pozycje na
Zywiecczyznie i skupia sie na dokonczeniu projektu 1.1 POPC. W
przysztosci jednak moze mysleé o rozszerzeniu dziatania, np. na
sgsiadujgce obszary Matopolski (Kety lezg w woj. matopolskim, a Beskid
Media na razie dziata gtédwnie na Slasku) wtasnie przez przejecia.

O przejeciach w przesztosci (lub o sprzedazy biznesu) mogg tez mysledé
inni ISP, ktdrzy skoncza realizacje duzych projektéw POPC - Koba w woj.
podlaskim, czy Multiplay w woj. opolskim.

Do grupy tej zaliczy¢ tez mozna tarnowski Zicom Next, ktdry swag pozycje
budowat na duzych projektach z 8.4 POIG - byt jednym z najwiekszych
beneficjentéw tego dziatania, a obecnie realizuje duzy projekt 1.1 POPC w
obszarze tarnowskim. Od pewnego czasu jest takze dosy¢ aktywny na
polu M&A. Przejmowat juz matych operatoréw na swoim obszarze, a w
koncu 2018 r. sfinalizowat wiekszg akwizycje, przyjmujgc w Tarnowie
tamtejsze Zeto. Dzieki tej ostatniej transakcji w zasiegu sieci Zicomu w
Tarnowie, Brzesku i Nowym Sgczu oraz w okolicach tych miast znalazto sie
okoto 10 tys. adresdw i kilka tysiecy klientow, ktérym Zeto dostarczato
ustugi.

Niekoniecznie jednak trzeba byc¢ beneficjentem POPC, by myslec¢ o
odgrywaniu powazniejszej roli w regionie. Mozna budowac pozycje takze
dzieki sSrodkom z innych zrodet. Takie ambicje ma np. wroctawski Internet
Union (m.in. marka Moico), ktory na poczatku tego roku za kwote 2 min zt
kupit 100 proc. udziatow firmy Rede, ktdéra dziatata na terenie Wroctawia i
powiatu wroctawskiego. Dzieki tej transakcji Internet Union pozyskat
ponad 1,3 tys. klientdw indywidualnych oraz biznesowych, a takze
uzupetnit zasieg sieci na obszarach, w ktérych dzisiaj sam nie prowadzi
dziatalnosci.

Pawet Dobosz, prezes Internet Union, ocenia te akwizycje jako sukces.
Sktonita go rekonesansu po woj. dolnoslgskim w poszukiwaniu
potencjalnie innych, atrakcyjnych lokalnych firm gotowych na sprzedaz.
Wzorem dla budowania regionalnej pozycji moze by¢ Inea, ktdéra poprzez
przejecia (i rozbudowe sieci) stata sie najwiekszy operatorem w
Wielkopolsce. Teraz dopiero, dzieki dotacjom z POPC, wchodzi w inne
regiony kraju, a w przysztosci zamierza rozdzieli¢ biznes hurtowy od
detalicznego.

SPADEK LICZBY OPERATOROW

zarejestrowanych w UKE

To, ze na rynku ISP od dtuzszego czasu dokonuje sie konsolidacja,
w ramach ktérej mali operatorzy sieci radiowych sg bez wiekszego
rozgtosu przejmowani przez wiekszych konkurentéw potwierdza
rejestr przedsiebiorcéw telekomunikacyjnych
prowadzony przez UKE.

Wedtug stanu na dzien 31 grudnia 2019 r., nie uwzgledniajac
podmiotow wykreslonych, w RPT znajdowato

sie 5 313 podmiotow.

Ciagty spadek liczby podmiotéw prwdzacych
firmy telekomunikacyjne.

7 015 podmiotow
deklarowato dziatalnos¢ w 2011 r.

5 sos podmiotow
deklarowato dziatalnos¢ w 2018 r.

2000 - 2,500

szacunkowa liczba aktywnych dziatalnosci
telekomunikacyjnych na rynku ISP

KONSOLIDACJA RYNKU ISP W POLSCE

Lokaini ISP

O fuzjach | przejeciach

Duzi operatorzy nie ukrywaja zainteresowania przejeciami na rynku ISP. Czy
odczuwacie presje na sprzedaz swoich firmy lub na dokonanie fuzji z innymi ISP?
Co przemawia za tym, aby wyjs¢ z biznesu telekomunikacyjnego, a co by w nim
pozostaé? Takie pytanie skierowaliSmy do wybranych operatoréw z réznych
rejonow Polski. Do niektdrych juz trafiaty oferty zakupu ich firm. Wiekszosé
jednak twierdzi, ze na razie biznes idzie na tyle dobrze, ze chca dalej
inwestowacd i rozwijac¢ dziatalnosé¢. Niektdrzy sami sq zainteresowani
akwizycjami. Nie ktéorych niepokoi stosunek administracji rzadowej

i samorzagdowej do sektora MSP i lokalnych firm.

MAMY ROZPOZNAWALNA MARKE

| klientdw, nie myslimy o sprzedazy.

Michat Zajac, Fiberway,
Niepotomice

ZR. FIBERWAY

Na tg chwile nikt z duzych operatoréw nie
prébowat z nami rozmawiac o zakupie naszej
sieci. Tak wiec nie odczuwamy jakiejkolwiek
presji w kontekscie przejecia przez inng firme.
Na obszarze dziatania dtugo nie mielismy
wiekszej konkurencji. Mniejsze firmy albo upadty,
lub zostaty przejete przez nas lub naszych
lokalnych konkurentéw. Obecnie obserwujemy
budowe przez Orange dostepowej sieci FTTH na
obszarach, gdzie dziatamy. W odpowiedzi
zintensyfikowalismy rozbudowe naszej
infrastruktury i bacznie obserwujemy
poczynania konkurenta.

Staramy sie szybciej oddac¢ nowag sie¢ do uzytku.
Mamy stosunkowo dobrze rozpoznawalng marke
na lokalnym rynku. Budujac sieci FTTH, nie
musimy specjalnie sie wysila¢ w celu
pozyskiwania klientow.

Ci przychodzg do nas z reguty sami, widzac, ze
budujemy sie¢. Maj tego roku byt dla nas
rekordowy pod wzgledem nowych aktywacji od
poczatku naszej dziatalnosci. To, ze baza klientow
dynamicznie sie powieksza powoduje, ze na razie
nie myslimy o sprzedazy sieci. NOT. MJ

HANDLOWCY INEI MOWIA, ZE NAS PRZEJELI

choc nigdy nie otrzymalismy oficjalnej oferty przejecia.

Temat jest dla nas dosy¢ trudny, poniewaz nigdy
nie otrzymalismy oficjalnej oferty przejecia.

Sami przejelismy niedobitki lokalnych ISP, ale
sprowadzito sie to do podpisania nowych umow
i podpiecia abonentdw do naszej infrastruktury.
Kwestie sprzedazy czesto podnoszg handlowcy
D2D naszej konkurenciji tj. sieci Inea.

Mamy liczne sygnaty, ze gdy dobijaja sie do
naszego abonenta uzywajg argumentu jakoby
nas przejeli. Niestety, trudno jest wyciggac
konsekwencje wobec Inea, gdyz handlowcy to
zawsze sg osoby na dziatalnosciach
gospodarczych, ktdore sg niezaleznymi

podmiotami. Nie jest to odosobniony przypadek.

Inni ISP w Wielkopolsce spotykajg sie z
doktadnie takimi samymi praktykami.

Sami nie odczuwamy presji na sprzedaz czy
fuzje. Przez ponad 15 lat na rynku wyrobilismy
sobie silng lokalnie marke i pozycje rynkowa,

ktéra pozwala na rowng walke o klienta z duzymi

ISP. W branzy juz od jakiegos$ czasu kietkujg
pomysty na konsolidacje, ale sg na etapie
poczatkowym i dopiero najblizsze 24 miesigce
pokazg, czy idzie to w dobrym kierunku.

Szansga dla firm, ktdére nie majg na swoim terenie
naktadkowych sieci z POPC (czy z innych
projektow), jest dzierzawa infrastruktury dla
ogolnopolskich graczy. Ten model biznesowy
zdaje sie sprawdzad, patrzac na fakt, iz 90 proc.
duzych, ogdlnopolskich operatoréow swiadczy
ustugi w modelu BSA. Jest to sposdb na
wypetnienie sieci. NOT. MJ

Adam Wojciechowski,
Internet Wielkopolska, Czempin

ZR. INTERNET WIELKOPOLSKA
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KONSOLIDACJA RYNKU ISP W POLSCE

Otrzymujemy zapytania w sprawie sprzedazy
naszej firmy, jednak na obecnym etapie,
zdecydowanie nie jestesSmy zainteresowani. Ciggle
widzimy mozliwos¢ rozwoju i miejsce dla siebie na
rynku. Chcemy to jak najlepiej wykorzystac.
Systematycznie pozyskujemy wielu abonentow
indywidualnych i biznesowych. W ostatnim czasie,
rozwoj naszej firmy nabrat istotnego tempa. Mamy

MAMY PI A N utozone plany inwestycyjne na najblizsze kilka lat.

Sami jesteSmy zainteresowani przejeciem innych

podmiotow z rynku ISP. Prowadzimy w tym
INWESTY‘ Y 'NY zakresie rozmowy z roznymi operatorami. Na
obecnym etapie nie chce zdradzacd szczegdtdw

tych negocjacji. W przysztosci nie wykluczamy tez

kté ry C h cem y Zrea | I ZOWAa é ] konsolidacji z innymi podmiotami ISP.

Jezeli chodzi o warunki prowadzenia biznesu, to
nasze obawy budzg wprowadzane przez
ustawodawce zmiany. Niepokojace jest tez silne
lobby na Urzad Komunikacji Elektronicznej, a co
za tym idzie na zmiany w obowigzujacych
przepisach, ze strony duzych podmiotow.

Za ewentualnym wyjsciem z rynku

Mirostaw Chmielewski, telekomunikacyjnego moze przemawiaé fakt
Netfala, Ozaréw Mazowiecki powielania kilku sieci na tym samym terenie -
YR NETEALA czesciowo przynajmniej budowanych z

dofinansowaniem funduszy publicznych. Operator
takiej sieci walczy o abonenta, obnizajac
drastycznie wysokos¢ optat abonamentowych.

W konsekwencji budowana jest niezdrowa - w
naszym odczuciu - konkurencja. Walczac ceng,
psuje sie rynek i spycha na ostatni plan jakos¢
ustug i poziom obstugi klienta. NOT. MJ

CHCEMY SIE ROZWIJAC SZKODA, ZE
takze przez przejecia. RZAD | SAMORZADY

nie doceniajg lokalnych firm.

Istniejg na rynku podmioty zainteresowane przejeciami - duzi
operatorzy telekomunikacyjni, inni inwestorzy lub fundusze. W mojej
ocenie, podmioty te nie wywierajg presji na sprzedaz. Raczej sondujg
chec wyjscia z biznesu przez matych przedsiebiorcow. Kazdy z nich,
niezaleznie od formy prowadzenia dziatalnosci (osoby fizyczne, spotki
kapitatowe) dokonuje analizy prowadzonego biznesu.

Do gtéwnych przestanek wyjscia z biznesu
telekomunikacyjnego naleza:

nasycenie rynku ustugami - ustugi telekomunikacyjne sg dzis
I (pomijajac coraz mniej liczne biate plamy) ogdlnodostepne i
niejednokrotnie odbiorca ma do wyboru kilku dostawcow,

Ewa Utratna, Dersen, lwiny
ZR. DERSEN

wzrastajgce koszty prowadzenia dziatalnosci przy braku lub

I niewielkich wzrostach ARPU. Postepuje przy tym wzrost
wszystkich kluczowych kosztéw statych zwigzanych z
prowadzeniem biznesu,

Proby konsolidacji rynku ISP trwaja od kilku lat.
Podejmuja je rozne podmioty - poczawszy od
organizacji branzowych po firmy skupiajace ISP i
wspomagajgce ich dziatanie. Wszystko to ma jak
najlepsze intencje, jednak za maty budzet i tempo.

i ustug wymaga znaczgcych naktadow inwestycyjnych

I kapitatochtonnos¢ i dtugi czas zwrotu z inwestycji - rozwdj sieci
przy dtugim terminie zwrotu.

Polska jest jednym z niewielu miejsc, gdzie
dziatalnosc¢ telekomunikacyjna jest prowadzona
przez wiele lokalnych firm i, moim zdaniem, to

Do gtéwnych przestanek pozostania w biznesie bardzo dobre dla lokalnej spotecznosci, ale

telekomunikacyjnym naleza: / kompletnie nie doceniane przez samorzady i
. . . ! wtadze centralng, dla ktorej jeden podmiot do
I stabilny strumien przychodow osiggany gtéwnie Dawid Jarostawski, WDM, Mielec N7 rozliczenia dotacji/subwencji jest lepszym
dzieki kontraktom terminowym, ZR. WDM .';t partnerem niz dziesie¢ matych firm.
)
. 2.4 . ¥
I duza odpornosc branzy na kryzysy w tym spowodowany =y Konsolidacja sektora jest potrzebna, tylko trzeba
ostatnio przez COVID-19. ™ — 4 doktadnie okresli¢ z kim ma by¢ realizowana i w
. . . . ; (o | — k jakim zakresie? Do pewnego stopnia juz sie
Biorgc pod uwage dtugoterminowe plany rozwoju, WDM sama jest ; . = Y dok ta - te fi ot .
interesowana przejeciami innych przedsiebiorcow S - :.l oronaia = mate Hrmy wspotpractla przy
Zzl . Pt S obstudze klientéw, czy rozbudowie sieci, a nie jest

telekomunikacyjnych i prowadzi rozmowy w tym zakresie. NOT. MJ , . .
to wspodtpraca usankcjonowana umowami

korporacyjnymi, czy regulacjami tylko codzienng
wspotpraca i wymiang ustug. Odbywa sie w

ramach naturalnego wspdtistnienia firm i rozwoju
rynku lokalnego. Duze korporacje chca kupowac

JESZC'ZE NIE CZAS matych ISP - ze wzgledu na gotowg infrastrukture
NA WYJSC|E z BIZNESU i lojalnych klientéw - i tu zaczyna sie problem za

ile? Najlepiej za ztotowke. Zdarzajg sie takie
okazje, kiedy wtasciciel sieci jest juz tak zmeczony,
ze nie ma juz sity walczyc¢ o firme. Korporacje chca
skupowac matych ISP i wprowadzac swojg marke,
bo to oznacza wyzsze ceny ustug.

Kiedys zastanawialiSmy sie nad ewentualna fuzjg z sgsiadami
»Zza miedzy”, aby stworzyé podmiot wielkosci innego sgsiada
(firmy Beskid Media), ale pomyst upadt. Nie wiem, czy korzysci
z takiej fuzji bytyby wystarczajace, a zapewne trudno bytoby sie
dogadad w takiej kwestii w gronie matopolskich ,,raptuséw”. W
zwigzku z tym obecnie sceptycznie podchodzimy do fuzji. Z
duzych podmiotow nikt nam nie sktadat zadnych ofert.

Taka konsolidacja jest ztym rozwigzaniem, niszczy
infrastrukture (ktéra byta budowana z duzym
wysitkiem i za duze pienigdze), ktdra jest fatalnie
zarzadzana. Historie zakupu sieci, o ktérych nikt
w korporacji nie pamieta juz po roku zna kazdy z
branzy telekomunikacyjnej. Wad konsolidacji przez
duze korporacje jest wiecej - brak inwestycji w
matych miejscowosciach, brak stabilnosci pracy,
brak znajomosci terenu i brak rozwoju sieci, bo w
tabelce to tylko przyrost o 0,01 proc. w skali kraju.
NOT. MJ

tukasz Bobek, Hypernet, Mysdle, ze za pozostaniem na rynku przemawia perspektywa

Harbutowice rozwoju, ktdra jest obecnie obiecujgca. Dopiero gdyby te

perspektywy ulegty raptownemu pogorszeniu, by¢ moze
zaczelibysmy mysleé¢ o ewentualnej sprzedazy. NOT. MJ
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KONSOLIDACJA RYNKU ISP W POLSCE

Sprzedaé
i kupic¢ ISP
trzeba umiec

Przy kupowaniu sieci telekomunikacyjnej istotne jest

witasciwe oszacowanie kosztu przejecia. Dlatego, z jednej
strony, przeprowadza sie audyt techniczny infrastruktury,
a z drugiej - prawno-podatkowy, by sprawdzi¢ doktadnie,

co kupujemy - mowi Katarzyna Orzet

Marek Jaslan (TELKO.in): - O trendzie konsolidacji na polskim rynku
telekomunikacyjnym mowi sie od dawna. Czy dostrzega pani wzrost
zainteresowania (lub determinacji) wsréod operatoréw
telekomunikacyjnych z sektora MSP, by sprzeda¢ biznes? A moze
odwrotnie: chetnych do przejec jest wiecej niz tych, ktérzy chca
sprzedawacé?

Katarzyna Orzet (KANCELARIA ORZEL): - Odpowiedz brzmi - tak, widac¢
zwiekszone zainteresowanie akwizycjami jesli przez ,,ostatni czas”
rozumiemy minione 12-18 miesiecy. Nie wynika z tego jednak, ze
operatorzy lokalni w ciggu roku czy dwoch znikng z rynku. Powoddw
nasilenia procesdw fuzji i przeje¢ w segmencie telekomunikacyjnym MSP
jest co najmniej kilka. Rynek sie zmienia, czego wyrazem jest tworzenie
silnych graczy nastawionych tylko na hurt, takich jak Nexera. Niewatpliwie
bedg oni zainteresowani przejmowaniem dobrej jakosci infrastruktury od
mniejszych podmiotow.

Kolejne kwestia, to zmiany prawne czy regulacyjne, powodujgce, ze dla
matych firm prowadzenie biznesu telekomunikacyjnego staje sie coraz
trudniejsze i drozsze. Przyktadowo: mocno uderza w ich biznes wzrost
ptacy minimalnej. W dodatku po zakonczeniu konkursow 8.4 POIG w
poprzedniej perspektywie finansowej zostali oni praktycznie odcieci od
dotacji, bo konkursy 1.1 POPC wyraznie preferowaty duze firmy.
Tymczasem wybudowane przed kilku lat sieci, takze te z 8.4 POIG,
wymagajg dzisiaj modernizacji. W sposdb naturalny tez lokalnym ISP
wyczerpujg sie obszary do ekspansiji, tj. mozliwosci rozszerzania sieci, a
bez tego trudno funkcjonowac na konkurencyjnym rynku. W efekcie coraz
wieksza grupa przedsiebiorcéw dopuszcza do swiadomosci taki
scenariusz jak sprzedaz biznesu.

Z drugiej strony, sg i operatorzy zainteresowani przejeciami. Nie tylko
ogodlnokrajowi, ale i lokalni z ambicjami, by sta¢ sie duzym graczem
regionalnym. Akwizycje sg jedna z drog realizacji takiego celu.

O czym powinni pamietaé lokalni operatorzy przygotowujacy
sie do fuzji, przejecia czy sprzedazy firmy?

- Na pewno o zwigzanych z tego typu transakcjami podatkach.
Oczywiscie, cata kwestia jest bardziej skomplikowana. Wazne jest bowiem
wtasciwe oszacowanie kosztu przejecia. Dlatego z jednej strony
przeprowadza sie audyt techniczny sieci, a z drugiej prawno-podatkowy,
by sprawdzi¢ doktadnie, co kupujemy.

Mowi tu pani o tzw. due dilligence czyli, badaniu firmy na zlecenie
kupujacego w celu oceny stopnia ryzyka transakcji i ustalenia
wartosci nabywanego majatku.

- W przypadku matych sieci z reguty nie jest to specjalnym problemem.
Gdy jednak w gre wchodzi zakup wiekszej sieci mogg sie pojawic
watpliwosci, kto jest wtascicielem infrastruktury. Do tego czesto
dochodzg kwestie nieuregulowanych stosunkow z witascicielami
infrastruktury, ktorg wykorzystuje operator. Na przyktad firmami
energetycznymi, co do stupow, na ktorych wisi Swiattowdd, czy
wtascicielami dziatek, co do gruntéw. Inng niespodziankg mogg sie
okazac zalegte podatki od infrastruktury. Sa to tzw. , ukryte koszty
transakcyjne” i, jak pokazuje praktyka, w niektorych przypadkach
wszystko to sprawia, ze realne koszty transakcji mogg byc¢ o 10-20 proc.
wyzsze od pierwotnych szacunkow.

Zasada jest taka, ze im wieksza transakcja z tym wyzszymi kosztami
okototransakcyjnymi trzeba sie liczyc.

Co z abonentami?

- Relacje z nimi, to kolejna wazna sprawa. Zazwyczaj bowiem nie kupuje
sie tylko infrastruktury, ale i przejmuje klientéw ze swiadczonymi im
ustugami. To trzeba rozwigzac¢ pod wzgledem prawnym bardzo
precyzyjnie, np. podpisujgc umowy na nowego dostawce ustug i
ujednolici¢ je do standardu stosowanego przez kupujacego.

Warto tez sprawdzi¢ realnos¢ umow abonamentowych. Nie tylko sama
rejestracje umowy, ale takze jakie w rzeczywistosci generujg wptywy.
Zdarza sie, ze firmy maja klientdw, ktorzy nie regulujg naleznosci przez
rok czy dwa lata, co operator ksieguje, by potem sciggac dtugi np. przez
firmy windykacyjne. Kalkuluje bowiem, ze jakas czesc¢ z tych naleznych
kwot jednak wptynie. Praktyka pokazuje, ze réznice miedzy wptywami
realnymi a ksiegowymi u niektorych ISP potrafig siegac¢ 10 proc. To wazne,
bo zazwyczaj wartosc transakcji jest okreslana m.in. na podstawie liczby
abonentow. Jesli kupujacy nie sprawdzi realidw, to sprzedajacy raczej
poda to, co ma formalnie odnotowane w ksiegach.

Co jeszcze obejmuje raport z badania? Na ile moze by¢ wiarygodny
w przypadku operatoréw ISP, ktérzy nie zawsze majq wszystko
perfekcyjnie udokumentowane?

- Czasami mogga sie pojawic réznego typu ,trupy w szafie”. Na przyktad
wielu ISP przeksztatcito sie w spdtki z ograniczong odpowiedzialnoscia,
ale zapomnieli, ze zgodnie z niektérymi wzorami umow takich spodtek
zarzad nalezy powotywac co roku (jesli wspodlnicy w umowie nie
ustanowia szczegdlnych zasad dla kadencji zarzadu).

‘( KATARZYNA ORZEL
radca prawny

prowadzgca kancelarie
specjalizujgcg sie m.in w prawie
spoftek | prawie telekomunikacyjnym.

| PP

Gdy probuja sfinalizowac transakcje sprzedazy, to okazuje sie, ze realnie nie ma zarzadu.

Niepewny sktad wtadz spodtki rodzi daleko idgce konsekwencje - zardwno dla spdtki, jak i dla samych
cztonkdw zarzadu - poczynajgc od mozliwosci zakwestionowania waznosci czynnosci prawnych btednie
reprezentowanej spotki, a korniczac na niejasnych zasadach odpowiedzialnosci cztonka zarzadu za
zobowigzania spdtki. Okolicznosci te moga by¢ podnoszone przez kupujgcych w kontekscie
koniecznosci ,wyczyszczenia” takich ryzyk. To wigze sie z kosztami a w efekcie moze prowadzi¢ do
obnizki ceny zakupu.

Czy sa przypadki, ze po due diligence kupujacy odstepuja od transakcji?

- Oczywiscie, zanim wejdg prawnicy strony zazwyczaj juz wstepnie dogaduja sie w kwestii przedmiotu i
wartosci transakcji. Jednak w okoto 10-20 proc. przypadkow - po doktadnym audycie i dokonaniu
bilansu zyskdw i strat - rezygnuja.

Due diligence moze zlecié tez sprzedajacy. Czy zdarza sie to w przypadku ISP?

- Zdarza sie, cho¢ na razie rzadko. Dotyczy na przyktad takich sytuacji, gdy sprzedajacy jest
zainteresowany wydzieleniem czesci infrastruktury ze spdtki, aby jg oddzielnie zbyé. Pojawiajg sie juz
jednak operatorzy swiadomi, ze w biznesie czas to pienigdz. Kiedy zalezy im, by szybciej i sprawniej
przeprowadzi¢ transakcje sprzedazy, to sami zlecajg due diligence, by szybko wyjasnia¢ ewentualne
niejasnosci i wyprostowac takie kwestie, jak chocéby uregulowanie praw dostepu do infrastruktury
stupowe,.

Istotne znaczenie dla powodzenia transakcji fuzji czy przejecia ma uprzednie ustalenie optymalnej
struktury. Jakie sa najczesciej spotykane na rynku ISP modele struktury transakcji? Czesciej transakcje
na udziatach (share deal) czy na aktywach (asset deal)?

- Na aktywach lub na zorganizowanej czesci przedsiebiorstwa. To dlatego, ze takie formuty sg
bezpieczniejsze od strony prawnej. Kupuje sie sieé, ktdorej stan mozna realnie ocenic i, oczywiscie,
przejmuje sie klientdw. To wszystko da sie zinwentaryzowac.

Kupujgc zas spotke czy udziaty, , kupuje sie” takze ryzyko odpowiedzialnosci za zobowiagzania, jakie ona
zaciggneta, a ktérych w momencie transakcji nie jestesmy swiadomi i co wcale nie tak tatwo ustalic.
Zdecydowanie przy transakcjach na udziatach spdtek audyt prawny musi by¢ znacznie bardziej
doktadny.

Czy na rynku ISP znane s przypadki transakcji typu management buyout [wykup menedzerski,
w wyhiku ktérego menedzerowie spétki, niekoniecznie bedacy cztonkami zarzadu, przejmuja kontrole]?

To sie jeszcze praktycznie nie zdarza, cho¢ ostatnio spotkatam sie z przypadkiem, gdzie wtasciciel firmy,
ktory jg stworzyt zaproponowat pracownikom o najdtuzszym stazu wykup udziatow. Sam chciat zostac
wspolnikiem pasywnym otrzymujacym dywidendy. Mozna sie jednak spodziewad, ze takich transakcji
bedzie wiecej, bo wsrdd ISP zaczyna sie pojawiac problem sukcesji - komu przekazac firmy przed
emeryturg, jesli nie ma sie dzieci lub nie sg one zainteresowane rodzinng dziatalnoscia.

Wedtug mnie, obowigzkiem wtasciciela jest uregulowanie tej kwestii, np. poprzez sprzedaz firmy w
odpowiednim momencie. Spadkobiercy sg potem zawsze w o wiele gorszej sytuacji, bo zazwyczaj nie
ZNnaja sie na biznesie lub - gdy jest ich wielu - moze by¢ trudno o porozumienie.

Wielu operatoréw dziatajacych na rynku polskim korzystato (lub korzysta) z dotacji europejskich
na budowe sieci. Umowy o dofinansowanie naktadajg obowiagzki utrzymania trwatosci takiego
projektu przez kilka lat po zakonczeniu realizacji. Co to oznacza dla operatora, ktéry chce kupié
infrastukture wybudowana z publicznym wsparciem?

Temu zawsze trzeba sie przyjrzed od strony prawnej. Jesli transakcja dokonywana jest w okresie
trwatosci projektu, zgode na nig musi wydac instytucja wdrazajgca, taka jak Centrum Projektéw Polska
Cyfrowa. Okres trwatosci w przypadku 1.1 POPC, to siedem lat, a dla wczesniejszych projektéw z 8.4
POIG praktycznie juz wygast. Jednak i tu nalezy uwazac. Obecnie bowiem w sadzie jest sprawa
operatora, ktory wybudowat siec¢ z 8.4 POIG i chciat sSwiadczy¢ na niej ustugi hurtowe. Operator, ktory
chciat skorzystac¢ zakwestionowat przedstawiony cennik, twierdzac, ze warunki winny by¢ preferencyjne,
bowiem sie¢ powstata ze wsparciem unijnych funduszy. Urzad Komunikacji Elektronicznej przyznat racje
stwierdzajac, ze ceny hurtowe powinny byc¢ ustalane, tak jak w przypadku zasad POPC.

Sprawa pokazuje, ze decydujgc sie na zakup sieci zrealizowanej z dotacji, nie tylko trzeba uwaznie
przesledzi¢ czy sama realizacja dotacji nie rodzi ryzyk dla kupujacych, ale tez zdawac sobie sprawe z
wymogow, jakie moga byc¢ naktadane w zakresie korzystania z takich sieci.

Dziekujemy za rozmowe.

Rozmawiat Marek Jaslan MATERIAL POWSTAL WE WSPOLPRACY Z KANCELARIA KATARZYNY ORZEL
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Akwizycja na
dwa sposoby

autor: Ltukasz Dec

Przejmujac Uninet, Nexera zrealizowata swojg pierwsza
akwizycje na rynku ISP. Kontrahent podejmie z hurtowym
operatorem wspotprace i bedzie dalej sprzedawat ustugi
detaliczne w (juz) nieswojej sieci. Sprzedaz i wspotpraca
Z Nexera nie jest jednak jedyna mozliwoscia dla
potencjalnych kontrahentéw. Z innej opcji skorzystali
ostatnio wtasciciele swietokrzyskiej sieci Telcent.

- Cel strategiczny, jaki obecnhie realizujemy zaktada osiggniecie zasiegu
sieci na poziomie ok. 1 min gospodarstw domowych. Dzieki inwestycjom
wspotfinansowanym z POPC oraz z wytgcznie wtasnych srodkow
zrealizujemy mniej wiecej 75 proc. tego celu. Szacujemy, ze sieci o zasiegu
ok. 250 tys. HP obejmiemy w wiekszosci w ramach zakupow infrastruktury
- mowi Jacek WisniewskKi, prezes zarzadu Nexery. Od Uninetu spdtka
nabyta sie¢ o zasiegu ok. 18 tys. HP. Kolejne transakcje beda miaty
zblizong skale.

- Bedziemy realizowac i mniejsze, i wieksze przejecia. Kilka tysiecy
gospodarstw domowych w zasiegu, to dobry odnosnik. Tego typu
przedsiewziecia majg swojg ekonomike - jest pula kosztow statych bez
wzgledu na wielkosc¢ transakcji. Korzystniej zatem realizowac transakcje
wieksze - moéwi Pawet Zytecki, doradca zarzadu Nexery.

Na podstawie (potwierdzonych w terenie) danych z Systemu
Informacyjnego o Infrastrukturze Szerokopasmowej (SIIS) operator
zdefiniowat liste interesujgcych go podmiotéw. Podstawowym warunkiem
jest dobrej jakosci infrastruktura telekomunikacyjna z istotnag przewaga
Swiattowodow potozona nie dalej niz ,kilkanascie kilometrow” od sieci
Nexery. Nie sg dzisiaj interesujgce nawet atrakcyjne podmioty poza
aktualnymi regionami jej dziatania: Kielce - Ostrowiec Swietokrzyski -
Busko Zdroj (woj. swietokrzyskie), Skierniewice - Piotrkdow - Radomsko
(woj. tédzkie), Bydgoszcz - Inowroctaw - Brodnica - Ptock (woj.
kujawsko-pomorskie i mazowieckie), Elblag - Olsztyn - Mtawa - Grajewo -
Gizycko - Gotdap (woj.warminsko-mazurskie; dane orientacyjne,
szczegoty, kliknij ponizej).

SZCZEGOLOWA MAPA ZASIEGU NA L ZENI=24=12V:N

JAKA CENA?

Modelowo liczba abonentdw i zasieg sieci stanowiag punkt wyjsciowy do
oferty przedstawianej wtascicielom sieci, ale Nexera nie stosuje prostej
wyceny ,,od jednego HP”. Jak méwi Pawet Zytecki, poza zasiegiem sieci,
kluczowy wptyw na oferte majg: audyt jakosci technicznej i wykonania
sieci oraz jej dokumentacja. Dla Nexery mozliwos¢ szybkiej i doktadnej
paszportyzacji zasobow jest priorytetowa - wymaga tego hurtowa oferta
dla detalicznych partneréow i Nexera jest tu ortodoksyjna ponad przecietna.
Gdy brak danych o kupowanej sieci Nexera musi sama dokonac
inwentaryzacji, a koszt tej czynnosci wptywa na ostateczng cene ptacona
za aktywa. Nexera spodziewa sie rowniez, ze nabywana sie¢ ma petng
legalizacje tj. umowy z dostawcami infrastruktury (np. kanalizacji, czy
podbudowy stupowej), zgody wtascicieli gruntu itp. Istnieje jednak
mozliwosci, by w 12-miesieczny okresie tzw. integracji (o ktérym dalej) po
podpisaniu umowy sprzedazy kontrahent uzupetnit brakujaca
dokumentacje za co w koncowym rozliczeniu otrzymuje zagwarantowane
umownie wynagrodzenie. Na oferte dla sprzedajgcego wptyw majg takze
inne czynniki jak na przyktad: typ zabudowy w zasiegu sieci (jedno- czy
wielorodzinna), obecnosc¢ lub brak konkurencji, typ konkurencji itp. Nexera
sprawdza, czy nabywana infrastruktura nie jest przedmiotem zajec lub
zabezpieczen. Sytuacja finansowa kontrahenta ma pewne znaczenie, ale
bardziej w kontekscie przysztej wspodtpracy hurtowe;.

- W przeciwienstwie do standardowych transakcji M&A na rynku
telekomunikacyjnym, nie kupujemy ani catych przedsiebiorstw, z suma
kosztow i przychodow, ani nowych sieci bez abonentow. Realizujemy
unikalny model biznesowe i z tego samego powodu mamy unikalne
narzedzia wyceny nabywanych aktywow - moéowi Pawet Zytecki.

SPRZEDAZ I CO DALEJ?

Jak mowi Pawet Zytecki, na sprzedaz sieci i zakoriczenie
dziatalnosci detalicznej zdecydowani sg zwykle wtasciciel firm,
ktdre rosty dzieki dotacjom z POIG 8.4, i ktérym skonczyt sie okres
trwatosci projektéow. Czesto te firmy majg geneze budowlang lub
projektowa, i brak w ich ,firmowym DNA” obstugi klienta.

Czesc przedsiebiorcow jest jednak zainteresowana kontynuacja
dziatalnosci detalicznej. Spieniezenie sieci daje (potencjalnie)
nowe srodki inwestycyjne, a hurtowa wspotpraca z Nexerg
pozwala na skokowe zwiekszenie obszaru dziatalnosci. W gre
wchodza rowniez nowe projekty inwestycyjne, czyli rozbudowa
sieci w rejonie dziatania partnera, wedle jego plandw biznesowych,
ale za pienigdze Nexery. To jednak przysztosé, bo na razie hurtowa
firma koncentruje sie na pierwszych akwizycjach.

Czes¢ kontrahentéw jednak siada do negocjacji z Nexera bez
konkretnej wizji. Czesto dopiero przy negocjacyjnym stole
zapoznaje sie z modelem hurtowym, analizuje stawki Nexery i
rozpoczyna analizy optacalnosci obu modeli sprzedazy sieci. Jak
to czesto bywa w przypadku matych podmiotéw, poza
symbolicznym ,,excelem” swoja role odgrywa mentalnosé
przedsiebiorcy: sita motywacji do spieniezenie zbudowanych
aktywow, sentyment do firmy, marki i wspotpracownikow,
pomyst na dalsze zycie zawodowe itp.

KONSOLIDACJA RYNKU ISP W POLSCE

fiber network
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Spdtka nie chce zdradzi¢ kwoty jakg zaptacita za Uninet. Wedle KRS nalezata do czterech osob
fizycznych. Z tych trzy postanowity sie wycofac z biznesu, a jeden z udziatowcdw bedzie nadal

prowadzit Uninet, jako partner Nexery.

Hurtowy operator preferuje wtasnie takie transakcje. Po ich realizacji kontrahent nadal prowadzi
dziatalnos$¢ detaliczng z wykorzystaniem sprzedanej Nexerze sieci. Oznacza to koniecznosc¢
zestandaryzowania rozwigzan technicznych do platformy Nexery oraz ujednolicenie oferty detalicznej z
hurtowg ofertg Nexery (co moze oznaczac¢ koniecznos¢ modyfikacji cennika). Warunki $wiadczenia ustug
dla takich partnerdw sg, co do zasady, takie same, jak regulowana oferta Nexery zatwierdzona przez
Prezesa UKE. Wymiana informacji o ustudze hurtowej realizowana jest za posrednictwem internetowego
serwisu obstugi Nexery, lub poprzez integracje systemow informatycznych przez interfejs OpenAPI.

Po sprzedazy kontrahent Nexery ma nadal wytacznosé na swiadczenie ustug detalicznych. Wynika to z
faktu, ze Nexera potrzebuje czasu, aby zintegrowac siec¢ i przedstawi¢ partnerom detalicznym nowe
zasiegi do sprzedazy. Wytacznosc taka nie jest sformalizowana w umowie, ale wedle menedzerdéw
Nexery mogtaby by¢. Docelowo jednak nie jest w interesie Nexery utrzymywanie monopolu
detalicznego, poniewaz biznesmodel operatora zaktada, ze im wiecej service providerdw, tym wyzsze

wysycenie sieci.

Poza dziatalnosciag detaliczng, sprzedajacy siec¢ przedsiebiorca moze wejs¢ rowniez w role
podwykonawcy utrzymaniowego i konserwowacd sprzedang siec (to juz we wspodtpracy z Nokia, ktdra
jest gtédwnym partnerem technicznym Nexery). Nexera nie gwarantuje co prawda zlecenie tych

czynnosci, ale deklaruje, ze jest ,,otwarta”.

W nomenklaturze Nexery opisany powyzej model transakcji okreslany jest jako Transformacja (ang.
transform). W ptynny sposodb pozwala obu stronom przejs¢ do wtasciwej dziatalnosci: service providera
dla jednej, hurtowego operatora sieci dla drugiej. W naturalny sposob, to model dopasowany do
hurtowej strategii Nexery. W jej interesie jest relacja z partnerem, ktéry koncentruje sie na sprzedazy
ustug (ewentualnie obstudze infrastruktury), a nie na budowie sieci, co jest misjg Nexery. Partner
detaliczny podtrzymuje sprzedaz ustug i obstuge klienta z minimalizacjg ewentualnych skutkow
transakcji, z ktérymi trzeba sie liczy¢ w przypadku kazdego M&A w telekomunikacji: utratg klientow. Nie
ma takze potrzeby cedowania umow abonenckich, co jest czasochtonne, skomplikowane i ryzykowne dla

biznesu.

Zarzad Nexery ma jednak swiadomosé, ze nie kazdy wtasciciel interesujacej infrastruktury chce dalej
prowadzi¢ dziatalnos¢ telekomunikacyjna. Infrastruktura uzasadnia jednak, by transakcje zrealizowac.

- W takiej sytuacji proponujemy model Wyjscia [ang. exit], ktory docelowo pozwala drugiej stronie
catkowicie wyjsc¢ z biznesu telekomunikacyjnego. Istotng kwestig w takiej sytuacji jest to, jak zadbac o
utrzymanie abonentdw w okresie integracji sieci? - mowi Pawet Zytecki.

Tak byto wtasnie w przypadku drugiej ze zrealizowanych przez Nexere transakcji z wtascicielami sieci
Telcent. Podobnie jak w modelu Wyjscia, sprzedajgcy sie¢ przedsiebiorca zobowigzuje sie do
podtrzymania ustug w okresie integracji, ale jednoczesnie trwa transfer obstugi klientow detalicznych
oraz czynnosci utrzymania sieci do innych partneréw Nexery.

Wyceny sieci kupowanych w modelu Wyjscia moga byc¢ nizsze niz w modelu Transformacji. Nie wynika
to z faktu, ze Nexera ten drugi model preferuje, tylko z tego, ze transfer abonentéow do nowego
ustugodawcy oznacza wyzsze ryzyko odptywu klientéw.

12 MIESIECY NA TRANSFER

okres przejsciowy w kazdym z dwoch modeli sprzedazy

Nalezy mocno podkresli¢, ze w kazdym z dwdch
modeli sprzedazy sieci obowigzuje 12 miesieczny
okres przejsciowy, zwany okresem integracji. Ma
on umozliwi¢ ptynny i bezszkodowy transfer
aktywow do Nexery. Dla sprzedawcy, takze w
modelu Wyjscia, oznacza to m.in. koniecznos¢
kontynuacji (odptatnych) swiadczen na rzecz
abonentow koncowych z wykorzystaniem
(odptatnych) ustug hurtowych Nexery, czy tez
Swiadczenia na rzecz Nexery (odptatnych) ustug
utrzymania sieci. W tym czasie Nexera integruje
ja z witasng infrastrukturg, ujednolica urzadzenia
aktywne i oferte hurtowa, przenosi czynnosci
utrzymania do innych partnerow technicznych,
czy tez dokonuje wspomnianych wczesniej
doktadnych inwentaryzacji, czy legalizacji sieci.
W modelu Wyjscia umozliwia rowniez
abonentom nawigzania relacji z nowym
dostawcg detalicznym - z powodow
technicznych, zwykle z jednym w okresie
integracji. Potem zas ze wszystkimi

detalistami, jacy wspodtpracujg z Nexera.

Chociaz cele i przysztos¢ wspotpracy sg skrajnie
inne, to przez pierwsze 12 miesiecy od zawarcia
porozumienia

na sprzedajacych sieci w obu modelach cigza
zblizone zobowigzania.

- Strategiczna roznica miedzy obydwoma typami
zakupu polega na tym, ze w jednym przypadku
kontrahent jako detalista wspdtpracuje z nami na
sprzedanej sieci tylko przez te 12 miesiecy, a w
drugim przypadku rowniez po okresie
przejsciowym - mowi Pawet Zytecki.

| od tej zasady istnieje jednak wyjatek: obszar
utrzymania sieci. Jak podkresla Jacek
Wisniewski, prezes zarzgdu Nexery, w role
partnera utrzymaniowego moge wchodzi¢ takze
kontrahenci, ktérzy skorzystali z modelu Wyjscia
i nie zamierzajg dalej prowadzi¢ biznesu
detalicznego.
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Aktywne
sredniaki

autor: tukasz Dec

900 abonentéow obstuguje statystyczny ISP na polskim
rynku telekomunikacyjnym - wynika z danych, jakie
udostepnit nam Urzad Komunikacji Elektronicznej.
Dominuje jednak segment operatorow

z kilkutysieczng bazg abonentéw.

ILU MALYCH OPERATOROW NA RYNKU?

2017 2018 2019
,3 1-1000 1857 2144 2 036
g 1001-5000 446 529 516
g 5001-10000 61 70 76
§ 10001-20000 25 25 27

ZR. UKE

ILU ABONENTOW INTERNETU W SIECIACH ISP?

2017 2018 2019
5 1-1000 451203 517468 456141
% 1001-5000 942228 1123311 1094838
g 5001-10000 423062 471320 510 986
S 10001-20000 338406 316081 359 251

ZR. UKE

KONSOLIDACJA RYNKU ISP W POLSCE

2,4 min abonentéw ustug dostepu do internetu
obstugiwali w ubiegtym roku mali operatorzy.
UKE udostepnit nam dane o firmach z
maksymalnie 20 tys. klientédw ustug
dostepowych. W latach 2018-2019 ich
catkowita baza abonencka byta stabilna,
wykazujac 11-proc. wzrost w stosunku do roku
2017. Trzeba zastrzec, ze nie wiemy, czy to
przejaw realnego trendu rynkowego, czy np.
obfitszego raportowania za ubiegte dwa lata.
Przy analizowaniu danych UKE takie pytania
zawsze sie pojawiajg. Dodatkowo, w analizie
statystycznej istotny udziat majg rowniez sieci
telewizji kablowej, a wiec kategoria operatorow
nieco sie roznigca od typowych ISP.

Liczba operatoréow obstugujgcych do 20 tys.
abonentdw internetu oscylowata w ciggu
ostatnich trzech lat od niespetna 2,4 tys. do
ponad 2,6 tys. podmiotéw. Widac (nieliniowy)
trend rosnacy.

llosciowo dominujg podmioty, obstugujgce do
1000 abonentéw (mate), ktdrych w naszej
bazie ISP jest 77-78 proc. Na podmioty
obstugujgce 1 000 - 5 000 ($rednie/mate)
abonentdw przypada ok. 19 proc. rynku, na
podmioty obstugujgce 5 000 - 10 000
abonentéw srednie/duze) - 2-3 proc. rynku, a
na podmioty obstugujgce 10 000 - 20 000
abonentdow (duze) - ok. 1 proc. Trendy wskazujg
na powolny spadek liczby najmniejszych firm i
rownie powolny wzrost liczby srednich (1-10
tys. abonentow) firm.

Tyle, jezeli chodzi o liczbe podmiotow
poszczegodlnej wielkosci. Nieco inaczej to
wyglada, gdy analizowad rynek w kategorii
liczby obstugiwanych przez ISP abonentdow.
Najwiekszy udziat w takim ujeciu maja firmy
$Srednie/mate, na ktdre przypada ok. 45 proc.

(1,1 mIn) catkowitej liczby abonentdéw. Po ok. 20
proc. przypada na firmy mate i $rednie/duze,
podczas gdy na firmy duze - 15 proc. rynku.
Przy takim ujeciu rynku trendy sg mniej
wyrazne, ale zdaja sie jednak potwierdzac to,
co widac¢ z analizy liczbowej podmiotow:
powolny spadek udziatu najmniejszych
podmiotdw, stopniowy wzrost udziatu srednich
($rednich/duzych szybszy, niz $rednich matych)
oraz duzych. Przy czym w przypadku tych
ostatnich tendencja jest najmniej pewna.

Moze to wskazywac, ze kilka tysiecy klientdow,
to masa, ktdéra pozwala na rynkowa aktywnosé
- zarowno rozbudowe sieci i pozyskiwanie
nowych klientdw, jak udziat w konsolidacji.
Kilkanascie tysiecy klientow zdaje sie granica,
za ktdérg ISP musi myslec¢ o przeksztatceniu w
wiekszg firme (ze wszystkimi tego
konsekwencjami), lub o wyjsciu z biznesu.

Warto jeszcze podkresli¢, ze wbrew czestym
opiniom rynek ISP, to nie jest wcigz bynajmniej
rynek sieci optycznych. Owszem, jest to
obecnie platforma dominujaca, na ktérg w 2019
r. przypadato 807 tys. aktywnych zakonczen
sieci (podajemy liczbe nominalng, poniewaz
dane o technologii uzyskane od UKE nie s3a
spojne z danymi o liczbie klientéw) - prawie
dwa razy wiecej, niz w roku 2017. Niemniej
klientow obstugiwanych w technologii WLAN
byto w ub.r. 738 tys., a w klientdw w sieciach
ethernet 343 tys. W przeciwienstwie do rynku
FTTx, rynek WLAN i rynek Ethernet jednak
stopniowo sie kurcza (rynek TVK jest stabilny,
ale traktujemy go jako odrebny segment).
Niemniej obok coraz rozleglejszych sieci
optycznych, najbardziej atrakcyjnych z punktu
widzenia kazdego inwestora, rynek ISP to wcigz
W znacznej mierze mniej atrakcyjne platformy
technologiczne - zwtaszcza sieci radiowe.

Pobierz praktyczny poradnik

KONSOLIDACII PRZEDSIEBIORSTW

TELEKOMUNIKACYJNYCH

przygotowany przez prawnikow z Kancelarii Orzet

oraz specjalistow z Brightspot Consulting.

W poradniku przeczytasz:

= W jakiej formie odbywa sie sprzedaz

przedsiebiorstwa telekomunikacyjnego

= czym rézni sie sprzedaz udziatéw w spotce

od sprzedazy aktywow

= jak przebiega modelowa transakcja sprzedazy

« jakie podatki wigza sie ze sprzedaza sieci

« jakie sg podstawowe metody wyceny
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Budujmy razem

PQLSK

Robert Redeleanu
CEO UPC Poland

Polski rynek TMT znalazt sie w punkcie zwrotnym, a najblizsze
lata zdeterminuja panujacy na nim uktad sit, mozliwosci
dalszego rozwoju i monetyzacji inwestycji. Z jednej strony
nasilaé sie bedzie konkurencja miedzysektorowa
i infrastrukturalna, z drugiej rosna¢ bedzie presja konkurencyjna
ze strony graczy globalnych, gtéwnie serwiséw OTT. Bedzie to
powodowad coraz wieksze nasycenie rynku oraz trwale
zmieniad potrzeby klientéw w zakresie korzystania z cyfrowych
tresci. A to stanowi¢ bedzie coraz wieksze wyzwanie dla firm
telekomunikacyjnych. Coraz trudniejsze bedzie utrzymanie
wzrostu wraz z rosnacymi wymaganiami inwestycyjnymi
w obszarze innowacji i rozwoju oferty. Trend ten bedzie
najbardziej dotykat mate i srednie podmioty, nie posiadajgce
odpowiedniej skali dziatania i potencjatu inwestycyjnego na
miare nadchodzacych wyzwan. Dlatego partnerstwa
i integracja przy budowie skali to jeden z kierunkéw rozwoju
rynku, ktéry bedzie nabierat coraz wiekszego znaczenia.

UPC - TECHNOLOGIE PRZYSZtOSCI

Monika Nowak-Toporowicz
VP CTIO

GIGABITOWE SIECI PRZYSZ+OSCI — dzieki nowoczesnej technologii HFC
i FTTH oferujemy klientom najwyzszej jakosci, niezawodne ustugi cyfrowe,
a takze jestesmy gotowi na potrzeby gospodarki ispoteczerstwa
gigabitowego, zwiazane z rosnacym zapotrzebowaniem na nielimitowany
internet duzych predkosci.

APLIKACJE W CHMURZE - jako pierwszy operator telekomunikacyjny

w CEE, ktéry wdrozyt rozwigzania chmurowe Google Anthos, jesteSmy

w stanie na biezaco, zdalnie, efektywnie i elastycznie tworzy¢ aplikacje

do obstugi klientéw, odpowiadajac w ten sposdéb na wyzwanie przysztosci,
jakim sg ciagle i dynamicznie zmieniajace sie potrzeby klientéw.

TELEWIZJA 4K - dzieki nowoczesnym rozwigzaniem technologicznym,
na poziomie software'u oraz hardware'u, oferujemy unikatowe
doswiadczenia klientom w zakresie dostepu do cyfrowej rozrywki.

SMART CONNECTIVITY - dzieki inteligentnym rozwigzaniom
software'owym, zapewniamy klientom ecosystem dostepu do internetu,
ktéry samodzielnie optymalizuje swoje parametry, by dostarczyé klientom
jak najlepszy standard ustugi.

WSPARCIE LIBERTY GLOBAL - bedac czescia Liberty Global, miedzynaro-
dowego operatora kablowego dostarczajacego klientom internet, telewizje
cyfrowa i ustugi mobilne, mamy dostep do najnowszych rozwigzan techno-
logicznych, dzieki ktérym mozemy szybciej i efektywniej odpowiadad

na potrzeby klientédw.

TRZY DEKADY INWESTYCJI UPC
W INNOWACIE | INTERNET GIGABITOWY

150 Mb/s (2013) 300 Mb/s

(2011 (2015) 500 Mb/s
120 Mb/s ) (2015)
(2009)
30 Mb/s 1 Gb/s
(2005) (2018)
768 kb/s

(2003)
WPROWADZENIE
ISNZEZRONKEC-)I-:ASMOWEGO G l G A.

Expansion

(2019/2020)

2,5 min

w zasiegu gigabitowego internetu UPC

Podmioty jg posiadajace, beda w stanie sprostaé¢ wymaganiom
inwestycyjnym w zakresie rozwoju infrastruktury gigabitowej
i tworzeniu innowacji w obszarze cyfrowych produktéw i ustug.
Beda w stanie zapewni¢ klientom najlepsza obstuge i oferty
konwergentne, zawierajace internet stacjonarny i mobilny
z najlepiej zintegrowana oferta cyfrowej rozrywki. Jak pokazuja
badania, tacy gracze moga liczy¢ na dalszy wzrost na coraz
bardziej konkurencyjnym rynku.

Budowa szerokiej oferty i zwiekszanie skali dziatalnosci
to ambicje UPC Polska, ktére od ponad trzech dekad
nieustannie inwestuje w rozwdj cyfrowych ustug. Naszym
celem jest dalsze poszerzanie oferty, zasiegu i docieranie
do milionéw nowych klientéw w catej Polsce. Obecnie nasza
sie¢ gigabitowa dociera do ponad 3,5 mIn gospodarstw
domowych, w tym 2,5 miliona z predkoscia 1 Gb/s, a w ciagu
najblizszych czterech lat, dzieki sieciom powstatym w ramach
Programu Operacyjnego Polska Cyfrowa, zwiekszymy swdj
zasieg o koleje 1,7 min. Potencjat rynku w Polsce wciaz jest
ogromny, a okresla go skala wyzwania —blisko 40 proc. Polakéw
nie ma dostepu do gigabitowego internetu, bedacego
fundamentem przysztosci rozwoju gospodarkii spoteczenstwa.
Wierzymy, ze wspdtpraca i integracja z lokalnymi graczami to
najlepsza strategia, by wspdlnie przyspieszaé inwestycje
w rozwoj dostepnosci cyfrowych ustug i docierania z nimi
do miliondw nowych klientow, spotecznosciifirm w Polsce.

GOSPODARSTWA DOMOWE Z INTERNETEM
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UPC - STRATEGICZNY PARTNER DLA ROZWOJU

Pawet Nowacki
Strategy Director

NEUTRALNOSC TECHNOLOGICZNA - oferujemy ustugi

w oparciu o technologie HFC, jak i FTTH, co zapewnia petna

gotowos$é integracyjna.

STRATEGIA FMC - wraz z uruchomieniem ustug mobilnych

w 2019, konsekwentnie rozwijamy oferte operatora
konwergetnego, jako skuteczny sposdb dalszego rozwoju
w dobie konkurencji miedzysektorowej i globalne;.

ROZWOJ ZASIEGU CYFROWYCH UStUG - by dociera¢
z ustugami do nowych klientéw stale rozwijamy zasieg,

wchodzimy na nowe obszary dzieki sieciom zbudowanym
w ramach POPC i stale szukamy okazji do dalszego rozwoju

w nowych lokalizacjach w granicach obecnego zasiegu.

BUDOWA SKALI - poszukujac okazji do dalszego rozwoju

zasiegu, stawiamy zaréwno na sieci w technologii HFC,
jak i FTTH, bedac otwartym na inwestycje ukoriczone

lub wymagajacego dalszych naktaddw, zaréwno na rynku
B2C jak i B2B.

Kontakt:

Pawet Nowacki
dyrektor ds. strategii
pawel.nowacki@upc.pl

PENETRACJA UStUG FMC
NA TLE INTERNETU STACJONARNEGO

2020

UK [ RO

ES BE NL

PENETRACJA UStUG FMC

— w stosunku do gosp. domowych 339
z internetem stacjonarnym

— na tle gospodarstw
domowych ogdtem

2012 2014 2016 2018 2020 2022 2024

Innowacyjny dekoder UPC 4K TV Box cechuje neutralno$é technologiczna

- zapewnia klientom najwyzszej jakosci cyfrowa rozrywke za posrednictwem sieci,

niezaleznie od technologii jej dostarczania — wspétpracuje niezawodnie zaréwno z sieciami FTTH, jak i HFC.
Urzadzenie przenosi odbiorcéw w catkowicie nowy wymiar telewizji, dostosowujac sie do ich potrzeb

dzieki sterowaniu gtosem, obstudze profili, integracji z aplikacja Horizon oraz wyswietlaniu tresci w jakosci 4K.
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