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STRATEGIA CCC GO.22: KURS NA WZROST WARTOSCI | RENTOWNOSCI GRUPY, DZIEKI
ROZWOJOWI WIELOKANALOWEJ SPRZEDAZY | DALSZE) DIGITALIZACJI

Grupa CCC, lider sektora obuwniczego w Europie Srodkowo-Wschodniej opublikowata strategie na
lata 2020-2022: GO.22. Grupa planuje opiera¢ swoéj rozwdj na budowaniu i umacnianiu
wielokanatowej sprzedazy (tzw. omnichannel), dalszej cyfryzacji procesow i rozbudowywaniu oferty
produktowej. W latach 2020-2022 Grupa stawia takie na rozwdj organiczny, ktéry wspiera¢ maja
nowe technologie i rozbudowana analityka danych.

Grupa przewiduje wzrost skali dziatalnosci i wypracowanie przychodéw ze sprzedazy w wysokosci
8,5-9,0 mld PLN w perspektywie 2022 roku. Udziat e-commerce w tacznej sprzedazy Grupy ma
wzrosngé¢ z 24% do 35-40%. Giownym silnikiem sprzedaizy online pozostanie eobuwie, z
uruchomionym w 2019 r. sklepem z odziezg premium MODIVO oraz platforma CCC.EU.

Celem wdrazanych dziatan jest powrét do rentownosci i marzy EBIT na poziomie 8,5 - 9,5% oraz
marzy netto na poziomie 7,0-8,0%. Grupa chce takze do 2022 roku obnizy¢ wskaznik dtugu netto do
EBITDA z 2,9 (na koniec 2019) do poziomu 0-1x.

Punktem wyjscia przy opracowywaniu nowej strategii CCC byta analiza rynku i naszego
dotychczasowego modelu dziatania w znacznym stopniu opartego na tradycyjnych sklepach
stacjonarnych. Ze wzgledu na szybkie zmiany w otoczeniu ich funkcjonowanie wymaga ewolucji. Sklepy
stacjonarne pozostajg wiodgcym miejscem zakupu obuwia, rowniez dla mobilnych klientéw, ale
chcemy aby byty bardziej angazujqce i jeszcze lepiej tgczyty swiat offline i online - méwi Dariusz Mitek,
Przewodniczgcy Rady Nadzorczej i zatozyciel CCC S.A.

W 2019 roku przechodzilismy transformacje cyfrowgq, postawilismy na wielokanafowe dotarcie do
klienta, digitalizacje procesu zakupu, zrobilismy pierwsze kroki w zakresie personalizacji przekazu.
Zgodnie z nowgq strategig kontynuujemy ten kierunek. Rozbudowujemy asortyment biorgc pod uwage
m.in. rosngcq role aspektu modowego, dynamicznie rosngcy segment obuwia sportowego i tzw. trend
sneakeryzacji. Nasza oferta pokrywa wszystkie segmenty cenowe i bedzie lepiej odpowiadaé na
zacieranie sie sezondw pogodowych — méwi Marcin Czyczerski, Prezes Zarzadu CCC S.A.

STRATEGIA — KLUCZOWE FILARY

Strategia Grupy jest skoncentrowana wokét obecnych i przysztych klientow. Sktada sie z pieciu filarow:
omnichannel, produkt, sprawnosc¢ i efektywnos¢, stabilnosé finansowa i zréwnowazony rozwdj. Cele
postawione w kazdym z obszaréw bedg realizowane przy wsparciu nowych technologii i analityki
danych.

FILAR I: OMNICHANNEL Z KLIENTEM W CENTRUM

Unikatowy, omnichannelowy ekosystem handlu obejmuje uzupetniajgce sie kanaty dotarcia do
klientow (m. in. sklepy stacjonarne, sklepy hybrydowe, platformy internetowe, aplikacje mobilne,



skanery esize.me itd.), poprzez ktére Grupa chce oferowac swoje produkty w kazdy oczekiwany przez
klientéw sposéb.

Obecne i nowe sklepy Grupy stajg sie elementem szerszego ekosystemu omnichannel. Grupa planuje
znacznie bardziej selektywny rozwdj stacjonarnych salondw sprzedazy, m.in. poprzez zmniejszenie
plandéw rozbudowy nowej powierzchni o nie wiecej niz 120 tys. mkw. w kolejnych 3 latach, koncentracje
na wybranych rynkach (Rumunia, Rosja, czy Ukraina), skupienie na preferowanym formacie CCC o
powierzchni ok. 500-800 mkw. oraz otwarcia sklepdw hybrydowych eobuwie.pl. Dodatkowo petne
wykorzystanie wdrozonego w 2019 roku wspdlnego CRM we wszystkich krajach i spétkach Grupy
pozwoli na monetyzacje bazy klientdw i wzrost marzowosci. Zaawansowana analityka danych pomoze
w skutecznej komunikacji z klientem i personalizowaniu przekazu — méwi Karol Péttorak, Wiceprezes
Zarzadu CCC S.A. ds. Strategii i Rozwoju.

Klient wielokanatowy w pordwnaniu do klienta jednokanatowego generuje srednio o 80% wieksze
przychody. Rozbudowujemy e-commerce na wszystkich rynkach dziatalnosci CCC. Rozwdj
komplementarnych kanatéw sprzedazy online pozwala na pokrycie wszystkich segmentéw cenowych,
pogtebianie synergii pomiedzy online oraz offline i innymi platformami kontaktu z klientem. W centrum
wszystkich tych dziatan jest klient, co ma na celu budowanie pozytywnych doswiadczer konsumenckich
tzw. consumer experience. Jestem przekonany, ze w ramach realizacji strategii wdrozymy efektywny i
skalowalny model omnichannel - méwi Marcin Czyczerski, Prezes Zarzagdu CCC S.A.

Niekwestionowanym liderem w sprzedazy online w Europie Srodkowo-Wschodniej (CEE) jest
platforma eobuwie.pl (ok. 17% udziat w rynku obuwia online CEE), ktéra pozostanie gtéwnym
silnikiem e-commerce w Grupie. Nowe centrum logistyczne eobuwie.pl, o powierzchni blisko 40 tys.
mkw. i 3 poziomach sktadowania, silnie zrobotyzowane, docelowo z mozliwos$cig pomieszczenia do 5,5
mlIn produktéw na magazynie, znacznie zwiekszyto zdolnosci procesowania zamdwien. Eobuwie
skutecznie weszto takze w sektor odziezy premium, uruchamiajgc w 2019 r. platforme Modivo na 11
rynkach. Do korica 2020 roku ma by¢ obecna w 14 krajach.

Efektywny model biznesowy eobuwie.pl ma potencjat do dalszej szybkiej ekspansji. Wyroslismy ze
Swiata cyfrowego, potrafimy elastycznie dopasowywac sie do aktualnych potrzeb klienta.
Uruchamiajgc nowe centrum logistyczne, uwalniamy nowy potencjat do dalszego wzrostu. Otwarta
kilka miesiecy temu nowa platforma MODIVO réwniez rozwija sie lepiej od naszych oczekiwan. Jej
przychody w ostatnim czasie rosng o ponad 50% m/m. Dzieki uruchomieniu skaneréw esize.me w ponad
170 najwiekszych sklepach stacjonarnych CCC znacznie zwiekszylismy skale dotarcia z tym
rozwigzaniem do klientéw i planujemy jego dalsze skalowanie. W 2019 klienci dysponujgcy skanem
stopy esize.me ztozyli zamdwienia o wartosci ponad 70 min zt. To pokazuje, Ze przyjety przez nas model
dziatania ma ogromne perspektywy rozwoju. W ramach strategii GO.22 stawiamy sobie za cel
wypracowanie ok. 3 mld zt przychoddéw Grupy eobuwie w 2022 - méwi Marcin Grzymkowski, Prezes
Zarzadu eobuwie.pl S.A.

FILAR II: PRODUKT

Grupa kontynuuje rozwdj produktu ukierunkowany na potrzeby klienta i zmieniajaca sie aure
pogodowa. Zgodnie z przyjetymi w ramach strategii kierunkami zmian Grupa skupia sie na umacnianiu
podstawowych 5-6 marek, m.in. Lasockiego, Gino Rossi, Sprandi, Jenny Fairy, DeeZee podnoszeniu



jakosci produktow, sneakeryzacji, rozbudowie oferty fashion, szerszej ofercie e-commerce only i
rozbudowie innych kategorii (np. akcesoria).

Pracujemy nad nowg, kompleksowgq strategiq marketingowq. Chcemy pozyskiwac coraz wiekszq liczbe
mftodszych klientow, ktorych sita nabywcza rosnie, wzmacnia¢ wybrane, kluczowe marki
i przekierowywac ruch klientow do poszczegdinych kanatow sprzedazy. Jednym z kierunkow nowej
strategii marketingowej jest budowanie okazji zakupowych poprzez komunikacje mikrosezondow
w sklepach i online — méwi Dariusz Mitek, Przewodniczacy Rady Nadzorczej i zatozyciel CCC S.A.

FILAR I1I: SPRAWNOSC | EFEKTYWNOSC

Realizacja strategii GO.22 bedzie mozliwa m.in. dzieki optymalizacji proceséw w obszarach takich jak
logistyka czy finanse, a takze umacnianiu kultury organizacyjnej. Nakierowanie wszystkich dziatan
Grupy na klienta umozliwi m.in. budowanie dopasowanej oferty z uwzglednieniem segmentacji oraz
efektywng polityke promocyjng. Nowe narzedzia usprawniajgce nadzér finansowy (SAP, Fl, SAC, BI)
i centrum ustug wspdlnych utatwig z kolei uzyskanie efektywnej informacji zarzadczej i jeszcze wieksza
dyscypline kosztowa.

Istotnym punktem naszej strategii jest efektywne zarzqdzanie tancuchem dostaw. Wdrazamy
rozwigzania, ktére to usprawniq (np. Transport Management System). Dzieki temu chcemy poprawiac
rotacje zapasow i alokacje produktéow do poszczegdlnych kanatow sprzedazy. Pomoze to takze w
efektywniejszym zarzqdzaniu catym cyklem zycia produktu, co w obliczu zmieniajgcych sie trendéw
modowych i postepujgcej globalizacji jest niezwykle istotne — méwi Mariusz Gnych, Wiceprezes
Zarzadu CCC S.A ds. Logistyki i Produkcji.

FILAR IV: STABILNOSC FINANSOWA

Celem Grupy jest obnizenie zadtuzenia poprzez wzrost rentownosci operacyjnej do poziomu 8,5 -9,5%
i rentownosci netto do 7,0-8,0%. Grupa dazy takie do zwiekszenia efektywnosci wykorzystania
kapitatu obrotowego poprzez poprawe cyklu konwersji gotéwki ponizej 100 dni. Naktady inwestycyjne
w latach 2020-2022 majg stanowic Srednio rocznie 150-200 min PLN wobec 700 min PLN rok wczesniej.
Celem strategicznym CCC jest osiggniecie niskiego wskaznika dtugu netto do EBITDA w przedziale 0—1x
(wobec 2,9 na koniec 2019 r.).

FILAR V: ZROWNOWAZONY ROZWO)

Grupa realizuje plan zrownowazonego rozwoju i minimalizuje wptyw prowadzonej dziatalnosci na
otoczenie oraz wspiera prosrodowiskowe i prospoteczne aktywnosci. W najblizszych trzech latach CCC
rozwinie oferte produktéw przyjaznych srodowisku m.in. wprowadzajgc wiekszg liczbe ekologicznych
linii produktowych, zwiekszajgc udziat skér ekologicznych w produkcji i wspétpracujac wytacznie z
dostawcami, ktérzy podpiszg tzw. Kodeks Postepowania CCC, zawierajgcy zobowigzania Srodowiskowe
i spoteczne. Grupa CCC jest takze pierwszym globalnym partnerem UNICEF z Polski. Przekazywane
srodki pieniezne przeznaczane sg na rzecz ratowania zycia dzieci na Swiecie i wsparcie edukacji w
krajach rozwijajacych sie.

Opracowalismy strategie zrownowazonego rozwoju, uwzgledniajgcq takze konkretne wskazniki
prosrodowiskowe, ktorej szczegdty zaprezentujemy do korica pierwszego kwartatu 2020. Celem
dtugoterminowym jest rating MSCI na poziomie A+ — méwi Marcin Czyczerski, Prezes Zarzagdu CCCS.A.



PODSUMOWANIE

Czas na nowq strategie CCC. Szybki rozwdj Grupy w ostatnich latach, rowniez poprzez akwizycje, oraz
dynamika zmian rynkowych wptynety na rentownosc¢ i skfonity nas do nowego spojrzenia na CCC
i klienta. Chcemy by¢ miejscem pierwszego wyboru jesli chodzi o zakup butdéw, firmg maksymalnie
skoncentrowanqg na kliencie, ze skalowalnym, bardzo dobrze dopracowanym modelem sprzedazy
omnichannel, ktory bedzie naszq przewagq konkurencyjng. Mamy swietny zespdt i wszelkie zasoby by
osiggngc ten cel — méwi Dariusz Mitek, Przewodniczacy Rady Nadzorczej i zatozyciel CCCS.A
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