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Buna ziua! Sunt Tinu Sebesanu, CEO IMPACT. 1i am al3turi astdzi pe colegii mei, Teodora Danil3 -
Director ESG si Relatii cu Investitorii, si pe Claudiu Bistriceanu — CFO. Va invitdm sa ne adresati
intrebari. Puteti adresa intrebari si in paralel si pe chat si va vom raspunde la ele. Deci, pentru cei care
sunt prima data cu noi, o sa facem o scurta trecere in revista a activitatii companiei.

Prezentare companie, proiecte si realizari operationale T1 2023

IMPACT este pe piatd de mai mult de 30 de ani si de peste 25 de ani este listat la burs. n decursul
acestei perioade IMPACT a venit cu multe inovatii si a fost pionier in listarea de obligatiuni in valuta.

n toatd aceastd perioadd am dezvoltat peste 17 proiecte, ca si tipologie, proiecte mari, comunitéti
mari, Tn Bucuresti si Tn afara Bucurestiului - in Oradea, Constanta, Ploiesti. Continuam si extinderea la
nivel national, acum in lasi. Practic proiectele noastre ne pozitioneaza pe piata de midscale rezidential,
acolo suntem lider de piata si ne mentinem acest core business. Vrem sa rdmanem un pure play
developer in aceasta piata, dar in strategia de dezvoltare exista si o diversificare de portofoliu, care
vine cel mai mult din nevoia de a servi comunitatile noastre. De curand, anul acesta in trimestrul 1 am
deschis Greenfield Plaza, care aduce in comunitatea Greenfield toate serviciile necesare rezidentilor.
Vom continua aceasta filozofie in toate proiectele noastre, asa cum stiti in Greenfield venim si cu o
premierd - prima scoala publica, gradinita publica si cresa publica si de asemenea a fost aprobata si
Parohia Greenfield. Toate practic aduc tot ce inseamna partea de convenience, de proximitate pentru
locuitorii cartierului.

Asa cum am mentionat tot in trimestrul 1 am deschis Greenfield Plaza, cu servicii complete. Pe langa
magazine de proximitate, avem servicii de spa, wellness, piscina interioara, piscina exterioara, foarte
apreciate de locuitori. In mai putin de 4 luni, ne apropiem de 600 de membiri la club. Intentiondm ca
pana la sfarsitul verii sa avem inchiriate toate spatiile. Spatiile sunt intr-un mix pe care le-am gandit
catre binele comunitatii. Practic pana acum avem partea de supermarket, partea de wellbeing, pet
shop, avem cafenea, vom avea 2 sau chiar 3 restaurante (partea de wellness cu piscind, squash gym,
servicii de spa). incepand din weekend-ul acesta (19-21 mai) deschidem si outdoor - cu piscind
exterioara, cu spatii de joaca pentru copii; deci partea aceasta de mall devine o ancora foarte puternica
si un element determinant in viitor pentru Greenfield. Suntem in discutii permanente cu primaria
pentru rezolvarea situatiei drumului, o chestiune care ne preocupa pe toti, atat pe noi, cat si pe
locuitori. Precum poate ati fost informati din presa, la nivelul sectorului 1 a fost aprobat in buget plata
taxei de 80.000 de euro pentru finantarea procedurilor pentru deschiderea drumului, precum si buget
pentru asfaltarea acestui drum. Acum asteptam decizia finald a Primariei Sectorului 1 sau a Primariei
Municipiului Bucuresti pentru a valida finalizarea procesului. Este un lucru care ne-a afectat, evident



a contribuit si el la reducerea ritmului de vanzari si speram sa rezolvam. lar in legatura cu celelate
accese de care se discuta - traversarea catre centura si un acces mai fluent in DN1, suntem in proces
de avizare. Pentru traversare asteptam PUZ-ul de la Primaria Municipiului Bucuresti de ceva la timp,
de mai mult de un an am depus documentatia, iar pentru accesul in breteaua DN1 suntem in discutie
cu CNAIR-ul pentru a gasi solutia optima de fluidizare a traficului acolo.

Anul trecut, pentru cei care ati fost si la ultima noastra conferinta, vorbeam despre strategia de
integrare pe verticald pe care am adoptat-o de mai bine de 1 an din considerentele evidente ale
efectelor crizelor suprapuse pe care le-am avut. Strategia s-a concretizat Tn achizitia pachetului
majoritar al firmei de constructii RCTI, care acum lucreaza aproape exclusiv pentru IMPACT, precum
si infiintarea unei noi firme de constructii pentru regiunea Moldova, cu care vrem sa dezvoltam
proiectul de la lasi. De asemenea am integrat si o firma de arhitectura, practic acum putem sa zicem
cd avem toate serviciile pentru dezvoltare, mai putin serviciul de project management pe care-l vrem
outsourced pentru a avea astfel un check & balance in procesul de dezvoltare. lasi este urmatorul oras
target, urmatoarea piata pe care trebuie s-o deschidem anul acesta. Constanta este un proiect istoric
pe care noi l-am avut (Boreal) de aproape doua decade. in trimestrul 1 am nceput sa livrdm ultima
faza din Boreal, care consta in 3 etape: prima etapa in jur de 200 de apartamente au intrat in vanzare
de curand.

Cum spuneam construim comunitati mari, construim sustenabil, cadrul nostru ESG este public. Toate
dezvoltarile noastre noi au incorporate criteriile nZEB si la multe dintre ele cum ati vazut cazul Luxuria
— si BREEAM si BREEAM Excelent. De asemenea si partea de comercial pe care o dezvoltam trebuie sa
o certificam. Deci aceasta viziune a noastra este pusa si in practica si se duce pe acest segment pe
care-l vedeti, cu aceste target-uri pe care ni le-am propus. Chiar acum in Greenfield finalizam un parc
fotovoltaic, deci continuam investitiile pentru reducerea emisiilor de carbon. Dupa cum stiti avem de
la Sustainalytics scorul ESG, avem certificarea ISO, iar la Bursa de Valori Bucuresti suntem inclusi
categoria premium. Guvernanta corporativa este recunoscuta si de scosul VEKTOR 10, pe care I-am
obtinut 2 ani la rand de la ARIR, ceea ce arata aplecarea catre guvernanta corporativa si transparenta
pe care o avem in comunicare si, bineinteles, respectul pe care-l avem pentru cei peste 3.000 de
actionari IMPACT.

Echipa este prezentata si in cadrul website-ului. Dupa restructurarea pe care am facut-o acum 2 ani,
s-au definitivat departamente clare, fiecare fiind conduse de oameni cu experienta in domeniu, de
profesionisti, le puteti gasi CV-urile in cadrul website-ului.

n trimestrul 1 a fost extraordinar de mult afectata toatd piata, de cresterea dobanzilor, mai ales in
proiecte cum sunt Greenfield. Peste 70% sunt achizitii cu credite ipotecare. Efectul a fost foarte mare,
in toata piata din Romania. Vestea oarecum buna ar fi se pare ca stagneaza cresterile. Noi speram ca
incepand din ultimul trimestru al anului sa vedem si o descrestere la dobanzi si credem ca incepand
cu anul viitor toata cererea care este foarte mare va putea fi si concretizata in achizitii si sa incepem
s3 intrdm ntr-o normalitate dupa acest soc pe care l-am avut in trimestrul intai. In prezentare aveti
niste date statistice privind evolutia preturilor din ultimii ani Tn orasele principale din Romania. Se vede
evident trendul ascendent al preturilor. Credem ca acest trend se va mentine, poate cu mici exceptii
pentru anumiti dezvoltatori care sa aiba probabil lichiditate si sa faca discount, dar nu se justifica nicio
scadere a preturilor, si din punct de vedere al costului, si din punct de vedere al cererii.



Oportunitatile sunt evidente si am discutat in fiecare conferinta. Cererea este foarte mare in Romania
incd avem in proportie de 85% locuinte vechi si foarte vechi. Practic, Tn 30 de ani numai 15% din stocul
de locuinte a fost refnnoit. Deci cu o perspectiva de o decada, cererea va ramane foarte mare, dar cum
am vazut si Tn trimestrul 1ntai, este foarte sensibila la costuri si mai ales
la costuri cu dobanda, care au influentat dramatic procesul de vanzare. Deci daca aceste crize
suprapuse ncep sa se estompeze, estimam ca in ultimul trimestru vom vedea o imbunatatire in
volumele de vanzari.

fn T1 2023 avem un stoc mare de unititi prevandute - 457 cu o valoare de peste 50 de milioane de
euro. Vom incepe probabil sa le transformam in venituri mai ales pentru proiectul Greenfield. Deja
Boreal a inceput sa arate lichiditate. Veniturile totale au fost modeste si pentru estimarile noastre -
20,7 milioane de lei, datorate cum am zis, cresterii dobanzilor. Vestea buna este ca am reusit sa ne
mentinem target-ul de marja bruta la 30% la Tn aceasta perioada. Avem in productie peste 1600 de
unitati; consideram ca este o perioada buna de productie avand in vedere o revenire a pietei in anul
viitor, vrem sa ne prinda cu stocuri suficiente pentru a mentine ritmul de vanzari. Valoarea totala a
activelor pe EPRA se ridica la peste 350 de milioane euro si gradul de indatorare ramane acceptabil.
Cum stiti avem terenuri in proprietate de peste 85 de hectare atat in Bucuresti, cat si in tara, si o
capacitate de a dezvolta proiecte pentru cel putin urmatorii 10 ani.

Pentru perspectiva pana la sfarsitul anului, finalizam o faza semnificativa in Greenfield de 730 de
unitati, suntem acum n proces de receptie cu ele. Vrem sa continuam inca o faza in Greenfield de 598
de unitdti. Tn Boreal, cum mentionam mai devreme, in primul trimestru am finalizat faza intai din
ultima etapa de dezvoltare, cu 209 unitati — vanzarile au inceput. Estimam sa incepem si faza a 2-a in
functie de ritmul vanzarilor; daca va fi un trend ascendent, putem lansa si faza a doua de inca 132 de
unitati. Am obtinut certificatul de urbanism pentru terenul nostru din Barbu Vacarescu unde suntem
in proces de avizare si speram ca pana la sfarsitul anului sa depunem pentru autorizatie de construire.
Este un proiect masiv de peste 350 de milioane de euro care va avea peste 800 de unitati de rezidential
si peste 6.000 mp de spatiu comercial cu o deschidere semnificativa de 170 de m la Barbu Vacarescu.
Estimam si dorim ca pana la sfarsitul anului sa finalizam vanzarea celor 140 de unitati ramase in
Luxuria; acolo ritmul de vanzari merge un pic mai bine, suntem orientati mai mult catre clienti care
platesc fara parte de creditare. Acestea sunt target-urile pentru anul acesta, rdmane un milestone
important pentru noi inceperea proiectului la lasi. Cum stiti avem depus de aproape un an pentru
autorizatii acolo; speram sa le obtinem cat de curand si targetam septembrie pentru inceperea
lucrarilor la lasi, daca primaria ne emite autorizatia de construire.

Sinteza datelor financiare

n primul trimestru din 2023 am vandut 24 de unititi locative. Acestea sunt apartamente pe care le-
am predat efectiv clientilor. Dupa cum stiti, noi recunoastem veniturile doar la momentul incheierii
contractului de vanzare-cumparare, cand transferam dreptul de proprietate, nu in avans.

Din pacate, in relatia cu autoritatile locale din Constanta nu am reusit sa ne folosim experienta
acumulata Tn Bucuresti in legatura cu cererile de intabulare, astfel incat primele vanzari la faza intai
din Boreal, la prima faza inregistrata anul trecut, au fost inregistrate incepand cu aprilie, anul curent.
Pretul mediu de vanzare a avut o crestere medie de 165 euro/mp. Anul trecut cdnd am inceput s
lucram la bugetul pentru anul 2023, eram deja constienti ca includerea in grup si inclusiv consolidarea
celor trei companii va exercita o presiune asupra capitolului de cheltuieli general administrative, astfel
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Tncat am inceput un proces de optimizare a acestor costuri. In mare masura ne-a reusit, astfel incat in
primul trimestru din 2023 am avut o crestere a cheltuielilor general administrative de doar 21%. La
sfarsitul trimestrului trecut, aveam un stoc de 457 de locuinte pre-vandute si rezervate, cu o valoare
de 50 de milioane de euro, din care 433 estimam ca se vor transforma in venituri in perioada 2023-
2024. Diferenta de 24 este reprezentata de pre-vanzarile din Greenfield Copou lasi.

Odata cu finalizarea fazei intai din Boreal Constanta am receptionat si o serie de lucrari de
infrastructura care au fost inregistrate ca imobilizari corporale, astfel acestea au crescut cu 20%. Am
continuat dezvoltarea fazelor noi din Greenfield Baneasa, stocurile Tnregistrand o variatie de 5%.
Aceasta dezvoltare a fost finantata atat prin numerar propriu, cat si din finantari bancare, dar a reusit
sa tina sub control gradul de indatorare, astfel incat indicatorul datorii active nu a crescut decat cu
1%, ajungand la 28% la sfarsitul trimestrului. Practic, la 31 martie 2023 aveam aproximativ 70% din
apartamente finalizate, erau vandute sau pre-vandute, cel mai inalt coeficient de 98% fiind in
Greenfield Bineasa unde mai aveam doar doud unitdti de vanzare. in trimestrul intdi am inceput
constructia unei faze noi din Greenfield Baneasa, aproximativ 250 de unitati, astfel ajungem la un total
de 982 de unitati in constructie in Greenfield Baneasa.

Total active ajustate conform standardelor EPRA a ajuns la 351 de milioane de euro la sfarsitul
trimestrului Intai, Tn timp ce activul net s-a stabilizat in jurul valorii de 246 milioane de euro. Trebuie
sa mentionez faptul ca exista o diferenta de aproximativ 67 de milioane de euro intre activul net EPRA
si activul net conform IFRS care nu este reflectata in situatiile financiare. Avem un portofoliu de
terenuri de 85,9 de hectare, o valoare EPRA de aproximativ 174 de milioane euro. Dintre acestea
aproximativ 71 de hectare pot fi folosite pentru proiecte viitoare.

Intrebari si raspunsuri

1. Avand in vedere rezultatele la trimestrul 1, va mentineti target-ul de vanzari si profit net pentru

Rdspuns:

Suntem optimisti din punctul acesta de vedere. Ne mentinem target-ul. Ne bazam pe o recuperare in
timpul ramas pana la sfarsitul anului, avand in vedere cd am pus deja in piata proiecte care
inregistreaza venituri si speram sa reusim sa punem in piata si cele peste 700 de apartamente din
Greenfield din care mai mult de 450 sunt prevandute.

2.Costul mediu al metrului patrat a crescut fata de trimestrul intai?

Rdspuns:

Da, dupa cum v-am zis si in prezentare nu vedem o scadere a preturilor si acesta este un pret mediu
pe proiectele noastre.



3. Cum se recunosc veniturile din vanzari? Puteti explica procesul de recunoastere a veniturilor versus

avansul incasat?

Rdspuns:

Practic la momentul semnarii promisiunii de vanzare-cumparare, sa presupunem ca clientul plateste
un avans de 15%. Acest avans este inregistrat in contabilitate ca un cash incasat. De fapt el ajunge intr-
un cont colector la banca finantatoare unde rdmane blocat, pe venituri nu se recunoaste nimic. in
momentul cand se incheie contractul de vanzare-cumparare si se transfera dreptul de proprietate,
clientul pliteste diferenta de 85%. Tn acel moment noi recunoastem pe venituri 100% si tot atunci
practic banca ne elibereaza cash-ul din contul colector.

4. Ce standard IFRS se aplica pentru recunoasterea veniturilor?
Rdspuns:

Exista un singur standard IFRS de recunoastere a veniturilor, este IFRS 15.

5. Ce procent din clienti cumpara pe baza de credit?
Rdspuns:

Este o variatie destul de importanta intre proiecte. De exemplu daca luam proiectul Greenfield,
probabil ne apropiem de 70% din clienti care cumpara pe credit. Un proiect cum a fost Luxuria este
mai mult dominat de investitori. Deci, depinde foarte mult de tipologia de proiect si de stadiul in care
este proiectul in faza de dezvoltare. Dar daca ar fi asa ca o reguld generald, probabil 70%-30% ar fi in
medie, adica 70% din clienti cumpara cu credite ipotecare.

Va multumim pentru participare sivd rugdm sd ne contactati oricand. Avetiin cadrul website-ului toate
detaliile noastre de contact, ne dorim sG comunicdm cat mai transparent si deschis cu dvs.



