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Niniejsza prezentacja (,Prezentacja”) zostata przygotowana przez CCC S.A. z siedzibg w Polkowicach (,CCC"). Jej celem jest przedstawienie wybranych danych dotyczacych Grupy Kapitatowej
CCC (,Grupa CCC"). Prezentacja ma charakter wytgcznie informacyjny i nie stanowi kompletnej analizy sytuadji finansowej Grupy CCC. Dane zwarte w Prezentacji s aktualne na dzien jej sporzadzenia,
w zwigzku z czym, Prezentacja nie bedzie podlegata zmianie, aktualizacji lub modyfikacji w celu przedstawienia zmian zaistniatych po tym dniu.

Prezentacji nie nalezy traktowac jako porady inwestycyjnej, rekomendacji, oferty nabycia albo sprzedazy jakichkolwiek papieréw wartosciowych badz instrumentéw finansowych lub uczestnictwa
w jakimkolwiek przedsiewzieciu handlowym Grupy CCC.

Prezentacja zostata przygotowana z zachowaniem nalezytej starannosci, niemniej jednak CCC nie gwarantuje doktadnosci i kompletnosci informacji w niej zawartych, w szczegdlnosci w przypadku,
gdyby materiaty, na ktdrych oparto sie przy jej sporzadzeniu, okazaty sie niekompletne lub nie w petni odzwierciedlaty stan faktyczny. CCC zaleca, aby kazda osoba zamierzajaca podja¢ decyzje
inwestycyjna dotyczaca jakichkolwiek instrumentéw finansowych Grupy CCC, opierata si¢ na informacjach ujawnionych w oficjalnych raportach CCC sporzadzonych i opublikowanych zgodnie
z obowiazujacymi przepisami prawa, ktdre sa wiarygodnym zroédtem danych dotyczacych Grupy CCC. Dane statystyczne lub informacje dotyczace rynku na ktérym dziata CCC lub Grupa CCC lub spétki
nalezace do Grupy, wykorzystane w niniejszej prezentagji zostaty pozyskane ze zrodet publicznych lub wskazanych w tresci Prezentadji i nie zostaty poddane dodatkowej lub niezaleznej weryfikacji.

CCC oraz cztonkowie jej organdw, a takze pracownicy i wspotpracownicy oraz doradcy bioracy udziat w opracowaniu Prezentacji ani zaden podmiot z Grupy CCC nie ponoszg odpowiedzialnosci
za skutki decyzji podjetych na podstawie lub w oparciu o informacje zawarte w Prezentacji lub wynikajace z jej tresci ani za jej dowolne wykorzystanie. Ponadto Prezentacja nie stanowi jakiegokolwiek
oswiadczenia, ani zobowigzania zadnej z ww. wymienionych osoéb.

Prezentacja oraz opisy w niej zawarte moga zawiera stwierdzenia dotyczace przysztosci, w szczegdlnosci ,cele, aspiracje, planowane”, w tym stwierdzenia dotyczace oczekiwanych wynikow
finansowych, nie sa i nie moga by¢ jednak traktowane jako prognozy wynikow finansowych. Zawarte w Prezentacji stwierdzenia dotyczace przysztosci sa obarczone szeregiem znanych oraz
nieznanych ryzyk, niepewnosci oraz innych czynnikéw (takze pozostajacych poza kontrolg CCC), ktére moga spowodowa¢, ze faktyczne wyniki, poziom dziatalnosci badz osiagniecia Grupy CCC oraz
CCC moga istotnie odbiega¢ od stwierdzen wskazanych w Prezentacji, w tym oczekiwanych wynikéw finansowych opisanych w Prezentacji. Prezentacja moze zawiera¢ informacje lub wskazniki
finansowe, ktore nie byty przedmiotem audytu, przegladu lub innej oceny ze strony zewnetrznego audytora.

Prezentacja nie jest przeznaczona do rozpowszechniania do, lub na terytorium panstw, w ktérych publiczne rozpowszechnianie informacji zawartych w Prezentacji moze podlegaé ograniczeniom lub
by¢ zakazane przez prawo.
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GDZIE JESTESMY

CO OSIAGNELISMY - W LICZBACH

1.242 salony
760 tys. m?

obecnosc offline
w 23 krajach

5.8 mid PLN
sprzedazy
22% CAGR '16-'19

30+
platform
sprzedazy online

obecnosc online
w 15 krajach

1,5 mid PLN
sprzedazy online
70% CAGR '16-'19
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WSTEP

GDZIE JESTESMY . 60.22 | CCC
PO OKRESIE SZYBKIEGO WZROSTU | ZMIAN, PRZYGOTOWALISMY STRATEGIE NA KOLEJNE LATA :

GROUP

Rozwinelismy sie Jestesmy liderem CEE, chcemy Dlatego dokonalismy
ponadprzecietnie szybko 2 ¢ po wiecej i w dobrym tempie 3 przegladu strategicznego
z szybkimi zmianami rynkowymi

\ ’ \ ’ V Diagnoza obecnej
sytuagji

47
3,9
iy ‘C E E' V Systematyka

1

Skonsolidowane
przychoqy ze ~x3
sprzedazy —

(mld PLN) 5,8

»

” dziatan

~20% udziat w rynku’ V Wsp6lny kierunek

rozwolu

VMonitorowanie

i komunikacja

h-
i

1 - szacunki CCC (2018)

2004
2005
2006
2007
2008
2009

- T T T v T v



WSTEP

PODSUMOWANIE OSTATNICH 3 LAT i | CCC
ZMIENIAMY MODEL BIZNESOWY, ALE TEMPO ZMIAN, POGODA | ZMNIEJSZANIE ZAPASOW GO.22
WPLYNELY NA RENTOWNOSC

GROUP

TEMATY OPERACYJNE Esize.me, sklepy
hybrydowe, aplikacja

Start zmian w produkcie

['sA3 ;W] emo|puey eluydz4aimod

Rekordowy Q4: >
760 zt
800 Start redigitalizacji ERP, WMS, BI ~ €com POS 650
200 Akwizycja eobuwie.pl Dalsze akwizycje i integracje CRM 600
Ograniczenie marketingu
- 550
— Miesieczna sprzedaz m2 ey
5 600 za poprz. 12M V —
a cccpL 500
~
E 500 . . . . . . Omnichannel, rewizja podejscia do sklepéw fiz. 450
N Skalowanie tradycyjnego modelu; wiecej m2 i duze sklepy
> [
§ 200 > » 00
S CCC Best on Mobile 2019
A (ecommerce Polska Award), 350
300 nominacja do omnichannel
retailer of 2020 (SCF) 300
200 250
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10111 1 2 3 4 5 6 7 8 9101 12 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 121 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
: DOBRA 2016 DOBRA | DOBRA 2017 B.DOBRA | ZtA 2018 B.ZEA| ZEA 2019 B.ZEA
,l N & -
Zapas CCC Optymistyczne zaméwienia
tys. PLN/m2, koniec roku 2.0 LFL10% w2017 2,5 Schodzeniez nadzapasu 2.3 Schodzenie z nadzapasu 1932

1 - Dane annualizowane (ostatnie 12 miesiecy), dla Polski (Detal CCC)
2 - Struktura wiekowa na koniec 2019: Kolekcja biezaca 75%, Kolekcja -1 18%, Kolekcja -2 7%, Starsze +/- 0%
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DIAGNOZA

RYNEK OBUWIA W EUROPIE

STABILNY WZROST WARTOSCI RYNKU - EUROPA SRODKOWA NAJSZYBCIE) ROSNACYM REGIONEM

Europa Srodkowo-Wschodnia

0 (=

Wartosé rynku
(mld EUR)

Offline 413

2017 2022

Europa Pétnocno-Zachodnia

Wartosc rynku Wydatki per capita:

(mld EUR)
136 o Odziez 787 EUR
- A~ Obuwie: 165 EUR
2017 2022
Penetracja online
CAGR 2017-2022 obuwie
Rynek razem: 3% 18%  27%
Online 12% 2017 2022
Offline 1%

Wartos¢ rynku - CAGR 2017-2022
Rynek razem:
Online:

Offline:

Zrédo: Dla Europy Poludniowej, Europy Péinocno-Zachodniej raport McKinsey: ,Online as the key frontiine in the European fashion market' dla Europy Srodkowo-

Wschodniej analizy CCC (za wyjatkiem wydatkéw per capita ktére
Europa $rodkowo-Wschodnia (CEE6): Czechy, Polska, Rumunia, Wegry, Bulgaria, Stowaga

dotyczg wylgcznie Polski, Czech, Rumunii, Wegier ipochodzq z Raportu McKinsey)

+4%

B 8 @ E

+19%

Penetracja online
obuwie

1% 21%
2017 2022

+2%

Rynek CEE6 wart 4,5-5,0 mld EUR

Znacznie nizsze wydatki per capita

Szybszy wzrost vs Europa Zachodnia

Bardzo istotny wzrost online

Wydatki per capita’:

of Odziez: 134 EUR
A Obuwie: 57 EUR

Europa Potudniowa

Wartos¢ rynku

(mid EOR) Wydatki per capita:

W Odziez: 662 EUR

22,8 A~ Obuwie: 169 EUR
2017 2022
Penetracja online
CAGR 2017-2022 i
obuwie
Rynek razem: 3%
online  17% 5% 9%
Offine 2% 2017 2022

Europa Péinocno-Zachodnia: Austria, Belgia, Dania, Finlandia, Frandja, Niemcy, Ifandia, Luksemburg, Holandia, Nowegia, Szweda, Szwajcaria, Wielka Brytania

Europa Poludniowa: Gredja, Hiszpania, Portugalia, Wiochy

1 - Dane wylacznie dia Czech, Polski, Rumunii i Wegier (2rédho raport McKinsey: ,Online as the...”
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8 KLUCZOWYCH TRENDOW KSZTAETUJACYCH RYNEK OBUWNICZY 60.22 | CCC

RYNEK BARDZO SZYBKO SIE ZMIENIA W WIELU WYMIARACH cROUP
1 WIELOKANALOWE DOTARCIE 2 ZMIENIAJACE SIE FUNKCJE 3 BEZPOSREDNIA RELACJA 4 WZRASTAJACA KONKURENCJA
I DIGITALIZACJA PUNKTU STYKU SKLEPOW Z KLIENTEM
Z KLIENTEM * .
' T SSSS A
+ | AT L\
¢ | AR
VAR
. Mobilnos¢ klientéw, “always-on" ] Personalizacja przekazu . Rozwéj online obniza bariery weiécia
. Sklepy jako element ekosystemu dlazév ) chl rac ' ery wejsd
. Przenikanie sie kanatow dystrybucji ] Bezposredni kontakt brand-konsument uzych graczy
. Angazujace sklepy . Nowi" konkurenci

] Ciagty feedback

. Intensyfikacja presji marketingowej
5 DOSTEP | POPULARYZACJA 6 ROZWOJ OBUWIA 7 ZMIANY KLIMATYCZNE 8 sWIADOMA’
FASHION CASUALOWEGO / ODPOWIEDZIALNOSC WOBEC
SNEAKERYZACJA : OTOCZENIA
757
. . . . . Rosnaca swiadomos¢ branzy odziezy
Roshecalioleshekiipotoneog Hlalueiie SthSZy eR) ] Wyptaszczanie sezonéw i obuwia oraz konkretne dziatania
segmentu obuwia sportowego
. Tzw. fast fashion niz innych segmentéw’ [PEEeER
: 4 9 . Trendy dot. ograniczania konsumpgji

1 - CAGR wzrostu wartosci przychodéw 2010-21 segmentu sportowego wyniost 10,4% vs 2,6% CAGR 2010-21 dla catego rynku; zrédto: ,Branza obuwnicza. Wzrost znaczenia polskich producentéw na swiecie”; Raport PKO BP



DIAGNOZA

KLUCZOWE PRZEWAGI KONKURENCYJNE | WYZWANIA GRUPY CCC GO.22 | CCC

GROUP

I\

L4 NASZE PRZEWAGI KONKURENCYJNE KLUCZOWE WYZWANIA

>

* Ekspert branzy obuwniczej. Lider rynku, obecny + Dopasowanie oferty produktowej
w wielu segmentach. Wysoka rozpoznawalnos¢. Skala. i zmniejszenie zaleznosci od pogody
* Bardzo dobrze rozwinieta platforma sprzedazowa * Wywazona ekspansja

(potaczenie sieci stacjonarnej i platform online)
* Wzmocnienie komunikacji i jednoznaczne

+ Duza baza klientow spozycjonowanie marek wtasnych
+ Silne marki wlasne (Lasocki, Gino Rossi, DeeZee itd.) + Wystandaryzowanie i usprawnienie procesow

i tancucha dostaw. Praca w takcie (przyspieszenie
*  Wiasne moce produkceyjne i zintegrowany tancuch i optymalizacja dostaw i alokacji)

dostaw, gwarantujace najlepsza relacje cena/jakos¢
* Nowa strategia marketingowa
+  Zainwestowaliémy w technologie i dzi¢ jest ona nasza
mocna strong » Dokonczenie integracji przejetych spotek
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STRATEGIA GRUPY CCC

FILARY STRATEGII GO.22

Naszym celem jest zwielokrotnianie wartosci Grupy
poprzez zaspokajanie potrzeb naszych obecnych i przysztych klientow

OMNICHANNEL
Umiejetne tgczenie kanatéw dystrybucji, aby w kazdy
preferowany przez klientow sposéb dostarczac...

PRODUKT
... atrakcyjng oferte produktowq dopasowang do

KLIENT

”
Krok w krok
z oczekiwaniami
klientow
”

SPRAWNOSC | EFEKTYWNOS(C

...dziatajqc efektywnie i zwinnie...

STABILNOSC FINANSOWA

...ale twardo stgpajqgc po ziemi...

)
c
©

(@)

3

2
o

o
o
c

<
O
)

'_

ZROWNOWAZONY ROZWO)

...dbajgc jednoczesnie o DNA CCC i otoczenie

zréznicowanych rynkéw, kanatéw i formatow sprzedazy...

GO.22 | CCC

Nasze aspiracje (2022):

Wartosc Grupy

7
Udziat
online/offline

\ Nowe

produkty

I— Rentownos¢

l Dtug netto/EBITDA

rﬁf_l »

MSCI ESG

GROUP



STRATEGIA GRUPY CCC

FILAR 1: OMNICHANNELOWY EKOSYSTEM HANDLU OBUWIEM W GRUPIE CCC

Sklepy
tradycyjne

* Zmieniajaca sie funkcja sklepu
*  Znacznie wiecej ,cyfrowego doswiadczenia”

w sklepach
@ccbuwien Sklepy
hybrydowe
(eobuwie.pl)

« Oparte 0 100% cyfrowego doswiadczenia
» Doskonata logistyka i podwdjna funkcja
* W przysztosci - sklepy bez obstugi

Dodawanie

i wykorzystanie
réznych punktéw
styku na customer
Jjourney

%

(©)

Aplikacje mobilne

Aplikacja mobilna eobuwie, CCC, Modivo
Docelowo gtéwny punkt kontaktu z klubem
lojalnosciowym

Docelowo na wszystkich rynkach krajowych

esize.me

Dopasowanie
i reckomendacje

Rekomendacja rozmiaru (obecnie) —
rekomendacja stylu i modelu

Docelowo dostepna we wszystkich kanatach
Personalizowane wkfadki

ENCI

Mobilne punkty
sprzedazy
i esize.me

esize.me

*  Wyspy w centrach handlowych, biurach
*  Mobilne wyspy w punktach traffikowych

@

Witryny odziezowe
MODIVO.com

Poszerzanie asortymentu
X-sell z eobuwie i lepsza monetyzacja klientow

s022 | CCC

GROUP

Witryny e-com

@

buwie.pl, CCC.eu
deezee.pl, Gino-Rossi.com

Docelowo na jednej platformie / backend /

magazyn (docelowo)

Koncentracja na doskonatym mobile experience’

i ruchu organicznym

Jedna/wspodlna logistyka

Zaawansowany
CRM

[CErom—
Crerm—|
——
Wspdlna baza klientow dla catej Grupy
Rejestrowanie i rozumienie on i offline
eventéw/ konwersji
Migracja do optymalnych marzowo decyzji
zakupowych
Automatyzacja kontaktu (boty)

LY Ciagte innowacje

-@- skoncentrowane

=" na kliencie
=

Kasy samoobstugowe / mobilne

Voice i AR shopping

Streaming

Nowe formy ptatnosci

Promocja social commerce i UGC 17



STRATEGIA GRUPY CCC

GEOGRAFICZNA DOSTEPNOSC KANALOW SPRZEDAZY GRUPY CCC GO.22 | C CC

GROUP
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STRATEGIA GRUPY CCC

MONETYZACJA BAZY KLIENTOW GRUPY CCC . )
WYKORZYSTANIE DANYCH KLIENCKICH DO WZROSTU MARZOWOSCI

GO.22 | CCC

GROUP
CRM 2019 Perspektywa strategii 2020-2022
_—
Kraje Wiek Identyfikacja i pozyskiwanie Klienta -
60% . . . = Propagacja dziatart CRM i zaawansowanej  pem
10 min \V " : Kli T transakdji przypisanych do unikainego analityki na wszystkie kraje i spotki GKCCC Bl
ienta; —
w Klubie cCC < ‘ = 2x wiecej klientéw miodych (18-24y) w ecom CCC . _ o
vs CCC. 2.5x wiecej dla DeeZee vs inne marki CCC = Dalszy rozwoj wspolnego widoku Bazy Klientow
0.9 min - , iy GK CCC (06.2020)
: hw 2019 = Aktywne dziatania dot. nowych uzytkownikéw /
nowych w Segmenty odzyskanie starych, retencja. Poczatki wspotpracy - @ecbuwiep
Ple¢ strategiczne z partnerami/brandami

o a

CRM w 2019

Zespdt i wspotpraca
Uporzadkowanie danych

i narzedzia

Jeden widok na Klienta GK
Cccc

Zaawansowane systemy
analityczne, prognozujace
zachowania Klientéw

Wybrane wskazniki

= 400mlin wystanych komunikacji D2C (sms, mms,
push, mail, webpush)

= 1000+ personalizowanych kampanii bazujacych
na zaawansowanej analityce w 2H2019

= 2/3 nowych klubowiczéw przez aplikacje (01.2020)

- >80% wiecej przychodu generuje Klient
omnikanatowy vs. tradycyjny (2H 2019)

Rezultaty komercyjne

- Dodatkowa inkrementalna marza cCC

Wykorzystanie funkcjonalnosci nowego POS

Zarzadzana migracja klientéw w ramach Bazy
Klientéw GK CCC, celem maksymalizacji marzy
lub minimalizacji kosztow akwizycji

Rozwdj analityki obejmujacej petny customer
journey (on i offline — ekosystem DMP — 1H'20)

Dalszy rozwoéj zaawansowanych algorytméw /

Oczekiwane efekty: dodatkowa marza dla
CCC, wzrost zadowolenia klientéw, aktywne
zmniejszanie $redniego rabatu




STRATEGIA GRUPY CCC

SELEKTYWNY ROZWOJ GEOGRAFICZNY
KONCENTRACJA NA UMOCNIENIU POZYCJI W REGIONIE CEE

~4,7 mid PN

skonsolidowana sprzedaz
CCC w 9 krajach CEE
w 2019!

GO.22

|CCC

GROUP
Kierunek rozwoju = : 5
Region Komentarz Rynki sieci sprzedazy Llc:bgzléaralalow
~ % detalicznej P zy
(]
Polska va 9
udziat w 090| nej Rynki Nasycenie sklepami CCC zblizone do wykorzystania petnego potencjatu Czechy va 5
sprzedaz 4 o sieci i ie okazji oraz sity i
Gp cgc I nasycone rozwéj i wytacznie na bezpi ch, elastycznych Stowacja vaA 5
r
upy Wegry va 3
Rumunia AAA 3
Rynki najbardziej 75% zaalokowanej juz powierzchni na lata 2020-2022 gﬂ‘\’"";’.:';la A 1
rozwojowe Rynki z bardzo duzym potendjatem, na ktérych produkty CCC sie przyjely Bulgaria, Serbia " 1
Rosja AA 1
Austria - organicznie liczby sklepéw, lepsze dopasowanie oferty Austria v 1
produktowe]
Region DACH Savalcaria - dokoriczenie festuktunzagi docelowo skupienie sic na Szwajcaria v 2
dobrze funkgjonujacych lokalizagjac
Niemcy - inwestyda procesu i (iaiisy () 3
framy':{,'x‘: Dobrze funkcjonujace fianczyzy na malg skale; brak plans istoinego Kraje altycide, N 1
stabilny 4 Kosowo
Kraje z duzym potencjatem wzrostu, na ktérych koncept i produkt CCC Ukraina A 3
Rynki zostal dobrze przyjety
franczyzowe
wzrostowe i Z uwagi na okolicznoéci rozwijanie w formule franczyzy Kraje z regionu
potencjalne nowe X K P AAA 1
Motliwe nowe kraje
Skala wzrostu vy vv v . A A AAA

1- Dane wstepne, nieaudytowane; Polska, Czechy, Stowacja, Wegry, Rumunia, Bulgaria, Serbia, Chorwadja, Stowenia

2109

20



STRATEGIA GRUPY CCC
Z

ROZWO)J SKLEPOW FIZYCZNYCH (JAKOSC 1 1LOSC) G022 | CCC
DOSTOSUJEMY OBECNE | NOWE SKLEPY DO MODELU OMNICHANNEL : P

Istniejace sklepy | Aktywne zarzadzanie + wdrozenie omnichannel experience Nowe sklepy | Znacznie bardziej selektywny rozwoéj

1. Zmniejszenie plandw nowej powierzchni:

. Aktywne negocjacje wysokosci >200 vy esizeme do 120 tys. m? w kolejnych 3 latach
kosztéw najmu
’ (Q72020) 2. Koncentracja na wybranych rynkach (Rumunia,
. Selektywne zmniejszanie liczby 100% skiepow Rosja, franczyza)
sklepow 7 kioskiem internetowym do 3. 500-800m? jako preferowany format CCC
korica 2020 w PL . i
. Automatyzacja procesow wewnatrz 4. Wybrape otwarcia sklepéw hybrydowych
sklepowych (kasy samoobstugowe) ~ 30 sklepéw hybrydowych eobuwie.pl
. buwie kl h do 2020
. Wprowadzenie cyfrowego copume ruczonyan do
doswiadczenia w sklepie (mieszanie A
kanatow) e 4% udziat ccceu do sprzedazy g:l;/:;«sc?n!zp: 15 15 15 15

sklepowej w PL 01.2020, MTD ~80
. Nowy POS — polepszenie obstugi

A
. .. L. L. " 9% ~120 tys. m?
klienta, operacji sklepowych i jakosci %ﬂ #1 Jeden z lideréw % - warost ~60 RAZEM

interakgji z klientem wprowadzania innowagji sieci wlasne]

. Dziatania majace zwigkszy¢ konwersje - SKLEPY
| 3 c WLASNE
i polepszy¢ do$wiadczenia i zadowo- % @ 2020: pierwsze kasy
lenie klienta; liczenie NPS . samoobstugowe w sklepach CCC

2019 2020 2021 2022

4.2 %%k k- 96 Google reviews

Boot store in Warsaw



BEDZIEMY DALEJ DYNAMICZNIE ROZWIJAC KOMPLEMENTARE KANALY ONLINE W GRUPIE CCC GO.22 | CCC

GROUP

Kanaty eCommerce pozwalajg nam na obecnos¢ w réznych

Rézne witryny widziane przez klienta, ale jedno zaplecze . d
yny P / P segmentach klienckich

@eobuwiep! JeeZex MODIVO
CERE Proom S
B saLe N
?S“,\“Le p, =50~ 8
S U Premium

= S == Wyzszy
™ 1asal
"/,

platformy
AN EEEEEEERN ha 15 rynkach S
EEEEEEEEEEEEEEN ey roll-out Masowy N

‘s Wspélny magazyn ecom, zapas i dystrybucja

* jedna (docelowo) platforma/rozwigzania IT Nizszy
e a » liczne inne obszary wspotpracy/synergii

Value
Doskonalenie synergii pomiedzy .
kanatami (online/offline) i platformami Pokryag
wszystkich CCC @eobuwiepl MODIVO
segmentow s
30% transakgcji ccc.eu przez aplikacje cenowych

mobilna




STRATEGIA GRUPY CCC

EOBUWIE.PL - LIDER ONLINE W KATEGORII OBUWIE W CEE GO.22 | C CC

GROUP
Track record skutecznego skalowania biznesu Z rosngcym udzialem rynkéw poza Polska
Przychody ze sprzedazy* Struktura sprzedazy
[mln PLN] 1434

CAGR 2016-19:

+68% ok 85%
przychodow
z CEE

982

612

Polska

to juz tylko
ok. 1/3
przychodow

303

2016 2017 2018 2019 Q4 2019

* 2019 - dane wstepne, nieaudytowane



STRATEGIA GRUPY CCC

NOWE CENTRUM LOGISTYCZNE
UWOLNIONY POTENCJAL DZIEKI ZWIEKSZONYM MOCOM LOGISTYCZNYM

Nowe centrum logistyczne
Ponad 40 tys. m?

Sorter o wydajnosci
10 tys. produktéw / godzine

Najnowoczesniejsze maszyny,
pakujace




STRATEGIA GRUPY CCC

MODIVO — NOWA PLATFORMA W GRUPIE
SKUTECZNE WEJSCIE W SEKTOR ODZIEZY GO.22 | CCC

GROUP
Sklep internetowy z moda premium Szeroki asortyment
M O D IVO @eobuwiepl 450 marek / 80 tys. SKU
MODIVO 150 marek / 55 tys. SKU
by eocbuwie.pl oy eeunies!
Wybrane marki ggfysg\zdy ze sprzedazy’ +62% 19
EMPORIO®EARMANI AVAN +41% ”
+66%
LIUJO JOOP! -
5
PATRIZIA PEPE 3

A FALL/WINTER 2015
;\ KARL LAGERFELD

Dizief dobry tukasz,

LACOSTE GUESS sprawd przeceny tlko dla Ciebie sie.19 wrz.19 paz.19 lis.19 gru.19

&2 0 r_‘
| - = Modivo jest juz obecne w 11 krajach

TOMMY S HILFIGER g — = Do konca 2020 otworzymy 3 kolejne rynki

= Na przetomie Q2 i Q3 2020 otworzymy
1- dane finansowe wstepne, nieaudytowane pilotazowy sklep stacjonarny Modivo w Warszawie



STRATEGIA GRUPY CCC

ESIZE.ME - DALSZE SKALOWANIE PLATFORMY GO.22 | C CC

= 99% zeskanowanych modeli
obuwia

= Ponad 200 instalacji skaneréw
esize.me w Polsce

= Zamowienia o wartosci
ok. 72 mlin z} ztozone przez
uzytkownikoéw esize.me
w2019 .

1 - zamowienia przed zwrotami

L= 2 ROZMIAROWI
S 4 NIEROWNY

GROUP
Filtry x
Cena +
Marka +
Rozmiar / esizeme 1 -
Dopasuj z esize.me [ )
@® MamaEwa
Jas (skan wymaga aktualizacji)
Malgosia
4 Kolor +
Materiat +
Usu filtry

Jedyny retailer
w Europie
produkujacy
personalizowane
wkiadki do butow




STRATEGIA GRUPY CCC

EOBUWIE.PL - PERSPEKTYWA NA PRZYSZLOSC GO.22 | C CC
GROUP
Do czego zmierzamy? Dlaczego nam sie uda?
1. Umacnianie pozycji Aspiracje 2022 eobuwie.pl to wiodqca platforma Umiejetnie tqczymy online i offline
lidera sprzedazy 30 sklepé
; : ~ pow Hara scrow
obuwia online w CEE Grupszga‘xg ~3 mid PLN ~17% 81% dokonca2020r. 1 . 5|
L. ) . Udziat w rynku Brand awareness g
2. Aspiracja bycia Udziat MODIVO . obuwia online CEE6! w 2020 r.
w TOP 3 w przychct))dach 10-15% uruchomimy sklep
. Grupy eobuwie w czeskiej Pradze
w Spr?edaZylmOdy Rentownodé Z sukcesem rozwijamy marki wtasne !
premium online o
EBITDA, 8-10%
w CEE ber MSF1S ) tva miNGge - QUAZI

TOGOSH! R

=  Zaawansowane prace nad nowa architekturg systeméw e-commerce
oparta o mikroserwisy

= Wykorzystamy mechanizmy PWA CREOLE SergioBardi

= Architektura komponentéw oparta o atomic design
Juz ~5% sprzedazy?

= Docelowo nasza infrastruktura bedzie dziatata jako hybrid cloud : -
(wyzsza marza)

. — ~ & g 4
~500m site m@ 1,5m 70% udziat Sredni koszyk brutto

.. followerséw . 380 zt eobuwie.pl
visits (201 [lié w social media Lol 569 zt MODIVO

1- analizy wiasne Grupy; udziat w rynku obuwia online w 2019 w krajach: Polska, Czechy, Wegry, Rumunia, Butgaria, Stowacja; 2 — dane wstepne za 2019; 3 — udziat w traffiku 2019; 4- dane wstepne za Q4 2019 (przed zwrotami)



https://thenounproject.com/term/receipt/1556070

STRATEGIA GRUPY CCC

FILAR 2; DOPASOWANY | ATRAKCYJNY PRODUKT
ROZWOJ PRODUKTU UKIERUNKOWANY NA POTRZEBY KLIENTA

s022 | CCC

GROUP

Umacnianie podstawowych marek + nowa strategia marketingowa
Lasocki - Srednioroczna sprzedaz 20+ min par (woman, man, kids)

Podniesienie jakosci produktow

Sneakeryzacja
Sprandi, marki obce, wiecej modeli casualowych marek wiasnych

Rozbudowa oferty fashion
Szersza oferta ,,e-commerce only”

Poszerzenie zasiegu/asortymentu sprzedazy Gino Rossi
Cel: 2min par (w AW'19 mielismy $rednio 50 zt dodatkowej marzy na produkcie
brandowanym Gino vs Lasocki)

Rozbudowa dodatkowych kategorii
Akcesoria i inne

Przygotowanie produktu
Zmiana kalendarza zakupowo-handlowego (sezony kapsutowe)

Produkt Eko

28



STRATEGIA GRUPY CCC

KIERUNKI ZMIAN STRATEGII MARKETINGOWE)

Marketing do 2019

GO.22 | CCC

GROUP

Kierunki zmian 2020+

Portfolio wielu - w tym paru silnych brandéw,
w segmencie masowym i srednim/premium.
Platforma GoForMore

W 2019 ograniczyli§my komunikacje
marketingowa (oparcie o sport/Unicef/youngsters)

Wyzwania 2020 dla CCC: postrzegana modowos¢,
jakos¢, utrzymanie obecnej klienteli, pozyskanie
nowych grup Klientéw: mtodszej i bardziej
zasobnej

W 2020 wchodzimy z nowa, od$wiezong kampania,
skupiona na gtéwnych wyzwaniach. Uzupetniamy
dziatania influencerskie, ale jest potrzeba
kompleksowej strategii marketingowej dla Grupy

e =)
o 7% " .
(telewizja)
ccc v
2017 2019

1 - zrédto: badania NAM, TG Kobiety 25-44 miasta 50k+; uwzglednia kampanie
brandowe

Tzw. share
of voice

AN adidas

Deezee: jedna z najsilniejszych marek fashion
na FB/IG, ale CCC ma jeszcze do nadrobienia

# Marka #obserw. # likes
©)

1 Reserved m 3m

2 Deezee 0.5m 13m

8 CCC 0,2m 0.7m

Showroom (otwarcie 2019)

a—— |

@cajmel

Pracujemy nad nowa strategia marketingowa dla
Grupy CCC. Wybrane jej kierunki:

. Koncentracja, uporzadkowanie i wprowadzenie
unikatowego pozycjonowania kluczowych
marek

. Wprowadzenie zarzadzania marka (zespot,

procesy) i komunikacji adekwatnej do wymagan
wspotczesnego klienta

. Zmiana perspektywy: jestesmy nie tylko branza
obuwnicza, ale nalezymy réwniez do Swiata
mody

. Silna obecnos¢ marek w $wiecie digitalowym

. Zaangazowanie do wspotpracy liderow
opinii - influenceréw stylistéw, dziennikarzy
modowych

CELE:

-

Wzmacnianie naszych marek i pozyskiwanie traffiku

do kanatéw sprzedazy

Przyciagniecie mtodszej i bardziej wymagajacej klienteli

3. Utrzymanie adekwatnej komunikagji do naszego
gtéwnego segmentu klienta

4. Osobna strategia dla eobuwie.pl / MODIVO

N



EGIA GRUPY CCC

FILAR 3: SPRAWNOSC | EFEKTYWNOSC ] . G022 | CCC
OPTYMALIZACJA PROCESOW BEDZIE WSPIERAC REALIZACJE CELOW STRATEGICZNYCH :

GROUP
Obszar Wybrane procesy i narzedzia (wdrazane i usprawniane)  Efekty

. . *  Optymalizacja dopasowana oferty

Klient ) glagiy ffeqbifik (tNPS) CRM i serwisu dla klientow
egmentacja klientow ( ) *  Efektywna polityka promogji

Platformy | peimaintegraca echilogiana landlow spzeda . cigpopa
sprzedaiowe . 1. BOS, ey el *  Koncentracja na kliencie

. : Lt - *  Elastyczne dopasowanie do trendéw
Produkt Peiiay sitldyuese el «  Standaryzacja proceséw, redukcja

* Zarzadzanie cyklem zycia produktu Kosztow i zapaséw

* Skuteczne zarzadzanie tancuchem dostaw (TMS
Logistyka - Transportation Management System)
» Skracanie leadteamu / kalendarz handlowy

Terminowa alokacja
*  Przy$pieszenie rotacji zapasow

» Usprawnienie nadzoru finansowego — poprzez nowe
Finanse narzedzia (SAP Fl, SAC, Bl)
»  Centrum ustug wspdélnych

Efektywna informacja zarzadcza
*  Wyzsza dyscyplina kosztowa

* Pozyskiwanie talentow, budowanie Sciezek rozwoju +  Zaangazowany i skuteczny zespét
Zespé’f i kultury »  Ugruntowanie i poszerzenie przewag
* Urealnianie wartosci konkurencyjnych

Petna synchronizacja i nakierowanie organizacji na Klienta



STRATEGIA GRUPY CCC

WARTOSCI CCC SA PODSTAWA REALIZACJI NASZEJ STRATEGII

1.

Pracujemy z pasja, energia i entuzjazmem, dzieki czemu realizujemy ambitne cele i wizje wspélnego sukcesu!

Kazdy z nas ma realny wptyw na rozwéj, wspétprace i zaangazowanie.
Wspdlnie budujemy kulture organizacyjna oparta na otwartym dialogu i réznorodnosci.

Tworzymy kulture feedbacku,
wspotpracy i otwartosci na
zmiany

Nasza postawa wptywa na
pozytywna relacje z
klientami wewnetrznymi i
zewnetrzni

Interdyscyplinarnie
wspottworzymy nowe rozwigzania
identyfikujac sie z warto$ciami
firmy i jej produktami

Stuchamy pracownikow

i angazujemy ich potencjat
tworzgc innowacyjne projekty

1.

Wdrazamy najnowsze narzedzia
w celu zapewnienia najwyzszej
jakosci i efektywnosci proceséw,

Promujemy digitalizacje

i automatyzacje by eliminowac
powtarzalno$¢ i skuteczniej
wykorzystywac zasoby

Wykorzystujemy dane, aby
przewidywac potencjalne szanse
i dopasowywac sie do zmiennego
otoczenia

1.

Pracownik jest dla nas najwieksza
wartoscia, dlatego kazdy ma
réwne szanse rozwoju i awansu

Doceniamy wysokie
zaangazowanie i innowacyjne
pomysty, poprzez programy
rozwoju i sukcesji

Rozwijamy menadzeréw ,aby
skutecznie zarzadzali, inspirowali
oraz angazowali swoje zespoty

Dziatamy réznorodnie

i odpowiedzialnie,

budujac atrakcyjne,
miedzynarodowe miejsce pracy

Nasze wartosci:

Koncentracja na 1
Kliencie i produkcie

Dynamizm, entuzjazm, 2
Zaangazowanie

Otwartos¢ 3
i wspotpraca

Odpowiedzialnosc¢ 4

Rozwaj personalny 5

31



STRATEGIA GRUPY CCC

FILAR 4: STABILNOSC FINANSOWA 6022 | CCC
REALIZACJA DZIALAN PROROZWOJOWYCH | REAGOWANIE NA SYTUACJE NA RYNKU :

GROUP

OBNIZENIE POZIOMU ZADLUZENIA ROTACJA ZAPASOW

POPRZEZ - cel dtugoterminowy: zobowigzania > zapasy

*  Wazrost rentownosci operacyjnej (%EBIT 2022r. ~8,5-9,5%) . " , . .
*  Poprawa cyklu konwersji gotowki (2022r.: <100 dni) Poprawa rotadji zapasow CCC (2022 r.: 200 dni)

*  Konserwatywne prognozy zakupéw

*  Istotnie mniejsze potrzeby inwestycyjne (ok. 150-200 min PLN/r) - Cykl zycia produktu (kalendarz zakupowy)

ZADELUZENIE ROTACJA ZOBOWIAZAN
- Bezpieczny poziom zadtuzenia (Cel 2022r: DN/EBITDA <0-1> - cel dtugoterminowy: zobowigzania > zapasy
- Tenor finansowania dostosowany do okresu realizowanych inwestycji
- Udziat finasowania dtugoterminowego >50% dtugu *  Utrzymanie obecnego poziomu rotacji zobowigzan CCC
(~160 dni)
DN/EBITDA ~ Zaktadamy
bez MSSF16 utrzymanie
x] dotychczasowej
3 polityki wyptaty
dywidendy
15

Zastrzezenie - zaprezentowane
powyzej dane liczbowe nie sa
i nie moga by¢ traktowane jako

ych

Zatozenia nie uwzgledniajq wykorzystania

prognozy wyniko!
(patrz oswiadczenie na str. 1)
opji nabycia akgji eobuwiepl, HRG lub KVAG ()

Q1'19 Q2'19 Q3'19 Q4'19 Q120 Q220 Q320 Q420 Q421 Q422



STRATEGIA GRUPY CCC

FILAR 5: ZROWNOWAZONY ROZWO) 022 | CCC

JAKO ODPOWIEDZ ORGANIZACJI NA ZMIANE OCZEKIWAN KLIENTOW i
A\ PRODUKT ot OCHRONA SRODOWISKA
Dzisiaj W perspektywie 2022 Dzisiaj ‘e . W perspektywie 2022
+ Bezpieczenstwo + Ekologiczne linie produktow + Obnizanie wskaznikow ilosci
. ) . Odnawialne #rédt - . -
prOdUkto‘.N (certyﬂka,ty, + Rosnacy udziat skér ekologicznych nawiaine zrocta energtl wy_tquanyclwﬂodpadow, emisji CO2,
akredytacja dostawcow) = Ograniczanie emisji CO, zuzycia energii
. Kontrole warunkéw * 100% dostawcow z pod'p|sanym . Intellgentn.e zarzadzanie - Realizacja dziataf wytycznych KE
" ) Kodeksem Postepowania CCC dla budynkami ds. klimatu
produkgji u dostawcow } Lo . -
dostawcow « Eliminacja toreb foliowych . Inici Kologi
e Przyjazne srodowisku i minimalizacja odpadéw nicjatywy ekologiczne
a2 PRACOWNIK SPOLECZENSTWO
Dzisiaj W perspektywie 2022 Dzisiaj W perspektywie 2022
*  Wspieranie réznorodnosci + Miedzynarodowe Sciezki kariery
i rownosci + Wspieramy sport + Wspbtpraca z UNICEF

+ Pracownicy jako ambasadorowie ! o
+ Badania satysfakgji marki i produktu i zdrowy tryb zycia
pracownikow Inigjat; lokal

) ) ‘ - Digitalna Akademia CCC niqatywy fokalne
« Wspotpraca z osrodkami + Akgje charytatywne
akademickimi )

« Programy wsparcia NGO

« Dzielenie sie wiedza i do$wiadczeniami

«  Wolontariat pracowniczy
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STRATEGIA GRUPY CCC

KWESTIE KORPORACYJNE

eobuwie.pl - kwestie akcjonariatu QEObUWie.pl

GO.22 | CCC

GROUP

Europa Zachodnia / DACH

Trwa dobra wspétpraca CCC i eobuwie.pl i pogtebianie synergii

1. IPO spotki
. Zawieszony, ale bardzo przydatny w uporzadkowaniu strategii eobuwie.pl

L] Decyzja o dalszych krokach zostanie podjeta po przekroczeniu przez
eobuwie.pl poziomu €50 min EBITDA

2. Opcja nabycia 25%
= Zapadaw 2022 roku (na bazie wynikéw za 2021)
= CCC chce by¢ przygotowane:

a. do przedtuzenia opgji o kolejne 3 lata, do 2024 — preferowany
scenariusz

b.  lub do wykupu (finansowanie dtuzne i/lub kapitat)

= Decyzja zostanie wypracowana miedzy akcjonariuszami eobuwie.pl przed
koricem 2021

Nie planujemy nowych akwizycji

DACH: rynek ~100mIn zamoznych klient - jednakze znacznie trudniejszy niz CEE;
Kazdy z krajéw - Szwajcaria, Niemcy, Austria ma inne z perspektywy CCC
uwarunkowania:

1. Karl Voegele - Szwajcaria (CCC posiada 70% spotki):

. Cel gtowny: finalizacja restrukturyzadji sieci sklepéw i odbudowa
przychoddéw
L] Bardzo dobre wyniki (finalizacja) integracji kosztowej / procesowej

L] Po 2020 zaktadamy brak strat z tytutu KV w rachunku wynikéw GK CCC
2. HRG - Niemcy (CCC sprzedato CCC Germany i nabyto 30% HRG):

L] HRG samodzielnie prowadzi dziatalno$¢. Model wspotpracy z CCC
oparty o sprzedaz hurtowa

L] CCC do 31 stycznia 2021 ma jednostronng opcje zwiekszenia udziatow

. Gtowne kryterium decyzyjne: osiaggniecie rentownosci w 2020
w Szwajcarii i potwierdzenie adaptacji modelu

3. CCC Austria (CCC posiada 100% spoétki):
L] Trwa restrukturyzacja; cel - osiagniecie rentownosci

= eobuwie.pl, Rumunia, Gino Rossi, Adler, Deezee — udane projekty

= Niezaleznie od tego, w petni skupiamy sie na rozwoju organicznym i nie planujemy w okresie 2020-2022 zadnych nowych akwizycji — wszystkie strategiczne obszary

zostaty juz zagospodarowane
= Koncentracja na finalizacji integracji spdtek w ramach Grupy



STRATEGIA GRUPY CCC

KLUCZOWE OBSZARY STRATEGICZNE

KLIENT

” Krok w krok
Z oczekiwaniami
klientow.
n

Przychody

8,5-9,0

mld PLN

)
c
©

(@)

&3

.9
(o)

i,
o
c

<
O
]

'—

Naszym celem jest zwielokrotnianie wartosci Grupy
poprzez zaspokajanie potrzeb naszych obecnych i przyszltych klientow

OMNICHANNEL Z KLIENTEM W CENTRUM
Umiejetne tqczenie kanatéw dystrybucji, aby w kazdy

preferowany przez klientéw sposob dostarczac...

PRODUKT

... atrakcyjng oferte produktowg dopasowang do

zréznicowanych rynkéw, kanatow i formatow sprzedazy...

SPRAWNOSC | EFEKTYWNOSC

...dziatajqc efektywnie i zwinnie...

STABILNOSC FINANSOWA

...ale twardo stgpajgc po ziemi...

ZROWNOWAZONY ROZWOJ
...dbajgc jednoczesnie o DNA CCC i otoczenie

1. 100% decyzji w oparciu o dane, z czego 75% w oparciu o zaawansowana analize
2. Nie uwzglednia MSSF16l Zysk netto przed akcjonariuszami mniejszosciowymi

GO.22 | CCC

GROUP
Nasze cele/aspiracje (2022):
Zwielokrotnienie
wartosci Grupy

35-40% online

Udziat
online/offline

Rentownos¢
8,5-9,5% / 7-8%
EBIT2 / netto?

g netto / EBITDA?
0-1x

A+

Rating MSCI



STRATEGIA GRUPY CCC

POWROT DO RENTOWNOSCI SPRZED KILKU LAT... ALE JUZ W MODELU PONOWNIE SKALOWANYM

Okres strategii GO.22

2%
. .

2017 2018 2019* 2020 2021

*Dane na podstawie SSF CCC za Q3'19 oraz prelim Q4'19
Zastrzezenie - zaprezentowane powyzej dane liczbowe nie s3 i nie moga by¢ traktowane jako prognozy wynikéw finansowych (patrz oswiadczenie na str. 1)

85-9,0
mid PLN

35-40%

2022

s022 | CCC

PRZYCHODY

RENTOWNOSC
EBIT

UDZIAL
E-COMMERCE

GROUP

36



STRATEGIA GRUPY CCC

... DZIEKI POPRAWIE | ROZWOJOWI KLUCZOWYCH KPI GO.22 | CCC
GROUP
2019 2020 2021 2022
F4 . . 2
Sredni traffic na m 33,9 32,9 31,9 30,9
(I. 0s/m2 miesiecznie)
:J zmiana r/r -3% -3% -3%
8 Srednia konwersja w sklepach 14,6% 15,5% 16,0% 16,4%
©
c
5 Srednia liczba produktéw na paragonie 1,59 1,62 1,66 1,70
S
: Z
g Srednie ceny aktywne zarzadzanie cena
Srednia wartoé¢ paragonu (PLN) 101
Przychody e-com CCC / przychody detal CCC 1% 4% 7% >10%

Zastrzezenia:
- Dane finansowe i operacyjne 2019 na podstawie szacunkowych danych wstepnych; dotyczy sklepow wtasnych CCC
- Zaprezentowane powyzej dane liczbowe nie s3 i nie moga by¢ traktowane jako prognozy wynikéw finansowych (patrz oswiadczenie na str. 1)

Cele zostaty skaskadowane wewngtrz organizacji
i stanowig podstawe dtugoterminowych celdw dla kadry menedzerskiej



s022 | CCC

GROUP

PODSUMOWANIE



PODSUMOWANIE

PODSUMOWANIE

s022 | CCC

GROUP

CCC rozwineto model oparty o sklepy fizyczne i w przesztosci z sukcesem skalowato
go w CEE; jednak, po 2016-2017 ten model za wolno odpowiadat na zmiany
rynkowe ($wiat ecom/omnichannel)

Stad obecnie Grupa CCC przechodzi gteboka (i niezbedna) zmiane. Przeszlismy
ogromna, przyspieszona re-digitalizacje, a obecnie trwa dostosowanie proceséw
biznesowych by w petni wykorzystywaé technologie

Wierzymy, ze w ramach Strategii dopracujemy model omnichannel tak, aby byt
efektywny i skalowalny

Widzimy juz istotne postepy w produkcie, jego jakosci i szerokosci asortymentu;
planujemy wzmocnié strategie marketingowa dla produktu

Dynamicznie i zgodnie z planami rozwija sie eobuwie.pl jako gtéwny silnik ecom
w Grupie

Mamy rozpisana strategie, dobry zespét i doktadnie skaskadowane cele
dla zespotu menedzerskiego na najblizsze 3 lata

Zamierzamy wroci¢ do rentownosci na poziomie 8,5-9,5% EBIT
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KALENDARZ IR KONTAKT

Konferencja Erste Bank ,Austria & CEE Investor

30012020 [ Conference 2020"

WOJCIECH LATOCHA
IR Manager

+48 887 448 312
wojciech.latocha@ccc.eu

. Publikacja raportu rocznego i skonsolidowanego

6.03.2020 sprawozdania finansowego za 2019 rok

16-17.03.2020

Konferencja PKO BP ,CEE Capital Markets Conference”

SZYMON FILIPCZAK
Strategy and Development

+48 887 661 354
szymon.filipczak@ccc.eu

25-26.03.2020 . Konferencja Wood & Company “EME NYC"

kwiecien . Dzien Inwestora
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SLAJDY DODATKOWE

KLUCZOWE DANE LICZBOWE STRATEGII G0.22 - PODSUMOWANIE

RACHUNEK
WYNIKOW

Grupa CCC

PRZEPLYWY
PIENIEZNE

Grupa CCC

DANE
OPERACYJNE

sklepy wtasne CCC

eobuwie.pl
e-comi B&M

INNE

Zastrzezenia:

Przychody
Udziat online
Marza brutto
Koszty (sklepy whasne CCC)
Detal koszty najmu
Detal koszty personelu
Rentownos¢ EBIT
Rentownos¢ netto

Naktady inwestycyjne

Cykl konwersji gotéwki (ccc)

Cykl rotacji zapasow

Cykl rotacji zobowiazan
Dtug netto/ EBITDA (vez MssFi6)
Powierzchnia handlowa (sklepy wtasne)
Srednia powierzchnia nowo otwieranego sklepu
Sredni traffic/m?2
Srednia konwersja w sklepach
Srednia liczba produktéw na paragonie
Srednia warto$¢ paragonu
Przychody ze sprzedazy
Rentownos¢ EBITDA
Udziat MODIVO w przychodach
Rating MSCI

mld PLN
%
%

PLN/m?
PLN/m?
%

%

mlin PLN

dni
dni
dni
X
tys. m?
m2
0s./mc
%
szt.
PLN
mld PLN
%
%

2,9
725
900-1200
33,9
14,6
1,59
101
14

BBB

Zaprezentowane powyzej dane liczbowe nie s3 i nie moga by¢ traktowane jako prognozy wynikéw finansowych (patrz oswiadczenie na str. 1)
Dane nie uwzgledniaja wykonania dostepnych opdji
Dane finansowe i operacyjne 2019 na podstawie szacunkowych danych wstepnych

GO.22 | CCC

2022
8,5-9,0
35-40
>50

~70
=T
85-95
7,0-8,0
150-200
(Sredniorocznie 2020-2022)
<100
<200
~160
0-1
800-850
500-800
30,9
16,4
1,70

~3,0
8,0-10,0
>10-15

A+

GROUP



SLAJDY DODATKOWE

GRUPA CCC OBECNA W 29 KRAJACH

LEGENDA

. Vi

sklepy stacjonarne

eobuwie.pl online

POWIERZCHNIA HANDLOWA

o

e avi

31.12.2019 RDR (tys. m?)

VOGELE SHOES

RDR (%, LICZBA SALONOW 31.12.2019 RDR
Wiasne, w tym 7257 +83,2 13%  Whasne, w tym: 1190 +91
- Vogele 81,3 -1.8 -2%  -Vogele 179 -18
- eobuwie.pl 11,9 +6,6 >100% - eobuwie.pl 19 +10
- Gino Rossi* 59 +59 X - Gino Rossi* 50 +50
Franczyza 343 +16,7 >100%  Franczyza 52 +26
Razem [tys. m?] 760,0 +99,9 15%  Razem [liczba] 1242 +117
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SLAJDY DODATKOWE

PENETRACJA ONLINE W SEGMENCIE MODY ORAZ TRENDY M-COMMERCE
W RAMACH E-COMMERCE MOBILE STAJE SIE DOMINUJACYM KANALEM

Udziat online w kategorii (2017)
(2rédto: CCC na podstawie McKinsey')

Media (ksiazki, muzyka, video) . ’

Sprzet komputerowy i oprog. . .

Elektronika . .

Sprzet AGD o O

MODlVO Odziez ® O
@e(o:tgﬁiepl Obuwie . .
Wystrdj i meble ‘
Kosmetyki .
Handel spozywczy .
Niski Sredni Wysoki

Europa Péinocna i Zachodnia @ Europa Potudniowa

@ Europa Centralna

1 - Raport McKinsey: ,Online as the key frontline in the European fashion market’; dla Europy Srodkowo-Wschodniej

GO.22 | CCC

GROUP
Udzial m-commerce w handlu online na swiecie
(Zrédlo: Statista; wszystkie kategorie produktéw)
* Aplikacja oraz wersja mobilna strony
73%
70%
67%
64%
59%
N 58%
[
52% ®
55%
2016 2017 2018 2019 2020 2021

® m-commerce ccc.eu*

DeeZee & MODIVO

by ecbuwie.ol

® m-commerce eobuwie.pl*

Whkrotce:
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SLAJDY DODATKOWE

SREDNI POZIOM CEN OBUWIA W POLSCE | REGIONIE CEE JEST WZGLEDNIE NISKI NA TLE CALEJ EUROPY GO.22 | CCC

GROUP

Srednia cena brutto pary obuwia w krajach Europejskich [PLN, 2017

CCC - Kraje ze sklepami wiasnymi CCC

. - KrajeCEE

212
19 194 oo
182
T
61160 160159 159 157 156 156 155 153 g 150 149 149
147
142141 gy
126
II |

EEREAHFOD OO INIEDSDSEOOEEC IO ECDE m il DO e e EE e
ccc ccc ccc ccc ccc ccc ccc ccc ccc ccc ccc ccc

1- Dane na rok 2017; Srednia cena pary obuwia na podstawie $rednich wydatkow na obuwie i $redniej liczby kupionych par w Europie, dostosowana do kazdego kraju z wykorzystaniem Eurostat Price Level Index dla kategorii
Obuwie; wartosci przeliczone wg EURPLN=4,30

Zrédto: Obliczenia CCC na podstawie Eurostat, raport PKOBP ,Branza obuwnicza. Wzrost znaczenia polskich producentéw na $wiecie”, danych Statista
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SLAJDY DODATKOWE

GLOBALNA WARTOSC SPRZEDAZY SEKTORA OBUWIA

[mld USD]

Razem

Buty
skorzane

Buty sportowe

Buty tekstylne
i pozostate

(Zrédlo: Statista)

416

193

61

2018

435

2019

454

2020

513
474 493
246
89
2021 2022 2023

s022 | CCC

GROUP

600 2018-2023
Srednioroczny
wzrost

500
400
300
200
100

0
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SLAJDY DODATKO!

SPRZEDAZ LFL CCC VS RYNEK

WE

Estymowana sprzedaz LFL CCC w Polsce vs rynek (netto w pp.)’

2017

35

Q1 Q2 Q3 Q4 Q1

2018

Q2 Q3 Q4

GO.22 | CCC

GrROUP
2019
5
-6
-12
Q1 Q2 Q3

1 - dotyczy wytaczenie sprzedazy stacjonarnej CCC w Polsce; sprzedaz LFL CCC netto jako réznica pomiedzy LFL CCC w danym okresie a $rednia zmiana sprzedaza/m2 r/r w sektorze obuwia w Polsce w danym okresie z wytaczeniem

szacowanego wptywu CCC

Zrédto: Opracowanie i analizy whasne CCC na podstawie danych CCC i analizy Retail Institute, Raporty TO Relndex 2017, 2018, 2019, na podstawie danych z +120 reprezentatywnych centréw handlowych w Polsce (einstitute.com.pl)
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