DRODZY AKCJONARIUSZE,

Jak co roku, przed nami czas podsumowan. Rok 2015 byt
z wielu wzgleddw jednym z najwazniejszych w historii
firmy. Byt to trzeci, i wedtug poczatkowych zatozen, ostatni
rok realizacji ambitnej strategii rozwoju miedzynarodo-
wego. Przynidst skokowg ekspansje Grupy CCC w kanale
e-commerce, przeprowadzong w sposob bez precedensu
w naszej branzy. Wskazat tez kierunki, na ktorych nalezy
skupi¢ wysitki w najblizszych latach i nowe cele strategiczne,
ktore pozwolg nam kontynuowac dynamiczne budowanie
wartosci dla akcjonariuszy.

Ogtaszajac przed czterema laty ambitna strategie rozwoju
miedzynarodowego na lata 2013-2015, Zarzad Grupy CCC
zobowigzat sie wobec Akcjonariuszy do osiggniecia w tym
czasie kilku konkretnych i mierzalnych celéw, warto dzi$
wiec pokusic sie o przyjrzenie sie stopniowi ich realizacji.
Pierwszym z cel6w strategicznych byto osiggniecie pozycji
lidera rynku obuwniczego w regionie Europy Srodkowej
obejmujacym Polske, Czechy, Stowacje, Wegry i Rumunie. Cel
ten zostat zrealizowany, co potwierdzaja badania niezaleznych
firm analitycznych — Grupa CCC jest dzis najwiekszym pod
wzgledem obrotdéw podmiotem zajmujacym sie sprzedaza
detaliczng obuwia w naszej czesci swiata. Umozliwito to
spetnienie z nawiazka kolejnego z warunkdw przyjetych
w planach strategicznych, ktorym byto zwiekszenie w tym
czasie powierzchni handlowej o 80%. Cel ten zostat zre-
alizowany z ogromnym wyprzedzeniem i na koniec roku
2015 taczna powierzchnia dziatajacych juz w 16 krajach 773
sklepdw Grupy CCC wyniosta az 361 tys. m.kw., czylio 123%
wiecej niz trzy lata wczesniej.

Kolejnym wyzwaniem, jakie postawiliémy przed soba przed
trzema laty byto podwojenie rocznych przychodéw Grupy
21,3 mld PLN w roku 2012 do 2,6 mld PLN w 2015.1tu niestety
musimy posypac gtowy popiotem —taczny przychod Grupy
w roku 2015 przekroczyt poziom 2,3 mld PLN, co oznacza iz
nie udato sie osiggnac petni sukcesu. Przyczynity sie do tego
przede wszystkim panujace w zesztym roku w regionie wy-
jatkowo niesprzyjajace warunki pogodowe — niespotykanie
dtugie i gorace lato, ktore przeciggneto sie az do poczatku
czwartego kwartatu, a nastepnie zdecydowanie zbyt ciepfa
jak na naszg strefe klimatyczna jesien i brak wszelkich oznak
zimy przed koncem roku. Wszystko to przetozyto sie na duzo
stabsza od oczekiwan sprzedaz kluczowej dla wynikdw
Grupy kolekdji jesienno-zimowe;j.



W biezacym roku 2016 jednak wszystko wskazuje na to iz
uda nam sie nie tylko osiggna¢, ale znacznie przekroczy¢
planowany przed laty poziom przychoddw — celujemy
bowiem w przebicie putapu 3 mlid PLN.

Ostatnim celem, jaki chcielismy osiagnac, byto utrzymanie wy-
sokiej rentownosci i stopy zwrotu z kapitatu wtasnego, ktore
to wskazniki, jak pokazuja do$wiadczenia rynku kapitatowego,
tatwo zaniedbac skupiajac sie na dynamicznym rozwoju
dziatalnosci. Dzieki petnej determinacji i odpowiedzialnosci
w podejmowaniu decyzji udato nam sie jednak tego uniknac
i oczyszczona o zdarzenia jednorazowe rentownos¢ na
poziomie netto w ostatnich latach nie spadta ponizej 10%,
a nasi Akgjonariusze mogli sie cieszy¢ 20% zwrotu z kapitatu
wiasnego (ROE).

Jednak rok 2015 to nie tylko ekspansja w tradycyjnym
kanale sprzedazy Grupy CCC. Od kilku lat obiecywalismy
Inwestorom otwarcie sie na sprzedaz internetowa, ktére
to wiasnie sfinalizowalismy, i to w nieszablonowy sposéb.
Przeprowadzone przez nas w ostatnich latach kompleksowe
analizy i studia przypadkéw wykazaty, iz ograniczenie
podejscia do

e-commerce do otwarcia wiasnej strony internetowej z ofertg
identyczng jak w sklepach stacjonarnych nie przynosi duzej
wartosci dodanej i w wiekszosci przypadkow skutkuje
rozczarowaniem wynikami. W zwigzku z tym, majac na
uwadze fakt iz handel internetowy jest przysztoscig naszego
biznesuichcemy go wspottworzy¢, zdecydowalismy sie na
nieoczekiwany dla wielu ruch — pofaczylismy sity z bezdys-
kusyjnym liderem polskiego rynku internetowej sprzedazy
obuwia. Transakcja przejecia 74,99% udziatow spotki eobuwie.
pl SA, bo o nief mowa, zostata uzgodniona latem roku 2015
i sfinalizowana juz w styczniu 2016. Nowy podmiot wnosi do
naszej Grupy Kapitatowej ogromne doswiadczenie i wyczucie
w dziataniu nie tylko w kanale internetowym, ale tez i szerzej
na rynku obuwniczym — jako ze z powodzeniem handluje
wytgcznie markowym obuwiem ze $redniego i wysokiego
segmentu cenowego i ma ogromng baze klientow, ktérym
do tej pory z Grupa CCC niekoniecznie byto po drodze.

Dzis, patrzac zduma wstecz na osiggniecia ostatnich lat, weale
nie mamy zamiaru spoczywac na laurach. W latach 2016-2017
chcemy osiggnac kolejne punkty zwrotne w historii naszej
Grupy Kapitatowej. Przede wszystkim pragniemy sfinalizowac
etap najbardziej dynamicznego rozwoju w regionie Europy
Srodkowej, gtdwnie na sprawdzonych rynkach na ktérych
zwielkim powodzeniem dziatamy od kilku lat. Selektywnie
dotgczamy réwniez nowe kraje o profilu odpowiadajacym
naszemu modelowi biznesowemu — w tym roku bedzie
to Serbia i Estonia. Drugim, nie mniej istotnym, celem jaki
sobie stawiamy na najblizsze lata jest osiggniecie dodat-
niej rentownosci przez dziatalno$¢ w Niemczech i Austrii.
Okazuije sie to duzo wiekszym wyzwaniem niz z poczatku
przypuszczalismy, jednak po kilku latach obecnosci na tych
rynkach widzimy, iz jest to catkowicie w naszym zasiegu.
| wreszcie ostatnie wyzwanie, jakie przed sobg postawilismy,
zwigzane jestznowym kanatem dystrybucji. Naszg ambicja
jest, aby spotka eobuwie.pl SA osiagnefa w ciggu dwdch
lat pozycje w regionie odpowiadajaca pozydji tradycyjnej
sieci dystrybucji Grupy CCC — niekwestionowanego lidera
sprzedazy detalicznej obuwia. Dynamiczny rozwoj w kolej-
nychkrajach regionu w potaczeniu z przemyslana strategia
marketingowa i konsekwentnym wykorzystaniem mozliwych
do uzyskania w Grupie Kapitatowej synergii — to klucze do
osiggniecia sukcesu w tej dziedzinie.

Na koniec pragne serdecznie podziekowac wszystkim,
ktorzy przyczynili sie do sukcesu naszej Grupy, zarbwno
jako akcjonariusze, jak i pracownicy, klienci i kontrahenci.
Przed nami nowe wyzwania, a wiecC i na pewno — nowe
kamienie milowe i nowe rekordy do pobicia.
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