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MARCIN CZYCZERSKI - Wiceprezes Zarzadu: Dzien dobry Panstwu, witamy bardzo
serdecznie na prezentacji wynikow Spotki CCC za czwarty kwartat 2018 roku.

Zaczne troche niekonwencjonalnie. Przede wszystkim, w imieniu Zarzadu, chcemy podziekowac
naszemu zespotowi za bardzo intensywng i wytezong prace nad sprawozdaniem finansowym,
chcemy tez podziekowac naszym biegtym rewidentom, radzie nadzorczej i komitetowi audytu.
Bardzo duzo dziato sie w zesztym roku, zmieniaty sie standardy rachunkowosci, a my
podnosimy sobie poprzeczke, jezeli chodzi o tempo zamykania okreséw sprawozdawczych
i kazdy na swoim odcinku frontu Swietnie tym podwyzszonym wymaganiom podotat, wiec
w imieniu Zarzadu za to serdecznie, korzystajac z okazji, dziekuje.

Przechodzac do wynikéw, chcemy dzisiaj pozegnac zime, pozegnac 2018 rok, ktéry byt dla nas
wyjatkowo nieszczesliwy z tego powodu, ze pewnie jak nieczesto w historii Spotki, a by¢ moze
wcale, nie odpality dwa kluczowe sezony: wiosna-lato, jesien-zima. 2018 rok jest za nami, ale
wypada go podsumowac. Konczy sie zima, zaczyna sie wiosna i w ten sposob tez patrzymy na
przyszte wyniki spotki. Tradycyjnie pokazemy Panstwu, co wptyneto na wyniki, jak one sie
ksztattowaty, podsumujemy czwarty kwartat i pokazemy jak te wydarzenia, ktére realizowalismy
w czwartym kwartale beda sie przektadaty prawdopodobnie na wyniki przysztych kwartatow
i przysztych lat.

Kluczowe wydarzenia i CCC w podstawowych liczbach. Mamy tu dwa skrajnie w ocenie, rozne
zjawiska - z jednej strony rozczarowujacy performance sprzedazowy, na sklepach: -9%, to
bedzie skomentowane w dalszej czesci prezentacji, a z drugiej bardzo wysoki wzrost
przychodow w kanale e-commerce: 65%, zgodnie z oczekiwaniami Zarzadu, co wcale, biorac
pod uwage, jak trudny bytto rok dla grupy, dla catej branzy, nie byto takie oczywiste.
Sumarycznie kwartat zamknat sie na poziomie 25% wzrostu przychodéw. Pragne zwroci¢
uwage na te prawa czesc slajdu, bo tu mozemy mowic o pewnych fundamentach dla przysztosci
Spotki. Spotka poprzez ekspansje organiczng dotozyta 102 tys. m? nowej powierzchni -
rekordowo duzo. Jednoczesnie, poprzez zmiany strukturalne, ten wzrost faczny rok do roku
powierzchni, wyfaczajgc Niemcy, wynidst 40%. Jednoczesnie, majac na uwadze to, ze
performance sprzedazowy sklepow jest stabszy, niz wszyscy sie spodziewalismy, czy
oczekiwalismy, to z drugiej strony pragniemy zwrdci¢ uwage na to, ze na samym koncu bedzie
liczyta sie rentownos$¢ z m? i majac byé moze mniejszy wptyw na to, co inicjuje te stabsza
sprzedaz, natomiast majac duzy wptyw na koszty z m? sukcesywnie kolejny kwartat z rzedu
redukujemy koszty funkcjonowania sklepéw - w tym kwartale rok do roku o 10%. | kolejny raz
mozemy sie pochwali¢ tym, ze z duzym sukcesem wypetniamy te pewng biatg plame, jezeli
chodzi o zarzadzanie finansami Spotki, a mianowicie zarzadzanie kapitatem obrotowym.



Czwarty kwartat z rzedu poprawiamy te parametry i to, jak Panstwo zobaczycie w tym kwartale,
zarowno w odniesieniu do zobowigzan handlowych, jak i zapasow.

Tradycyjny slajd, ,Grupa obecna juz w 23 krajach”, na tej mapie nie wydarzyto sie wiele od
naszego ostatniego spotkania. To, co sie zmienito, i co wymaga komentarza, to rosnaca liczba
sklepdbw eobuwie w Polsce. Mamy juz pierwsze sklepy, ktore pojawiaja nam sie w bazie
poréwnawczej ,like for like", chociazby sklep w Magnolii, ktory rosnie na poziomie
kilkudziesieciu, duzych kilkudziesieciu procent rok do roku, wiec potwierdza nam sie business
case zwigzany ze sklepami eobuwie. To, co wymaga tez komentarza, to nowy kolor na mapie,
- to dziatalno$¢ poprzez spodtke stowarzyszona. Jak Panstwo wiecie, Zarzad podjat decyzje
o zaniechaniu dziatalnosci w Niemczech, a na koniec stycznia te decyzje sfinalizowat poprzez
sprzedaz dziatalnosci CCC Germany do spotki HR Reno Group. Tym samym Spétka zakonczyta
funkcjonowanie w modelu dotychczasowym na rynku niemieckim. Dla nas ta transakcja jest
w skrécie nazywana po prostu ,stop loss”.

W Spoice dzieje sie wiele i mysle, ze naprawde zabraktoby nam czasu, zeby przejs¢ przez
wszystkie projekty, ktore finalizowaliSmy w ostatnim kwartale. To, co nalezy wskaza¢ —
wiekszos¢ z tych projektow jest albo na swoim finalnym etapie, albo wchodzi w faze
produkcyjna. Bedziemy musieli poczekac na efekty, ktore te projekty przyniosa, natomiast kilka
nowych pojawito sie w czwartym kwartale i na nie chcemy zwréci¢ uwage. Pierwszy to
uruchomienie fenomenalnego rozwigzania, jak Panstwo zaraz zobaczycie to na liczbach -
funkcjonalnosci skanowania tego podstawowego parametru, ktéry nas interesuje u klientow,
a mianowicie ich stop. Jest to cos, co uruchomilismy z bardzo duzym sukcesem. Dodam tylko,
ze ta technologia skanowania w catej naszej branzy uwazana jest za druga najwazniejsza
rewolucje po samym Internecie i cieszy nas to, ze jesteSmy zupetnym liderem tej technologii,
tej innowacji. Druga istotna informacja to wspomniana wczesniej zmiana modelu
funkcjonowania w Niemczech i sprzedaz CCC Germany, przy jednoczesnym objeciu udziatu
w HR Reno Group na poziomie okoto 30% i funkcjonowanie na zasadzie spotki stowarzyszonej.
To kolejny krok w budowaniu wizerunku Spétki odpowiedzialnej, promowania firmy na tej
podstawie i pracy nad jej reputacja. DotaczyliSmy do grona partneréw UNICEF, o tym bedzie
jeszcze stowo za chwile, i Spotka zostata wiaczona do grona firm z RESPECT Index.

W grudniu 2018 roku zrobilismy kolejny krok w kierunku integracji z Gino Rossi, ta marka byta
dla nas istotna, co komunikowalismy od wrzesnia, jezeli chodzi o uzupetnienie kolekgji i oferty
CCC o nowe kategorie produktowe. Nazywamy je w skrocie ,premium”, chociaz z perspektywy
tego, co pojawi sie w sklepach, by¢ moze to stowo nie jest do konca wtasciwe, natomiast bedzie
to wyzsza potka cenowa w stosunku do naszej kluczowej marki, jaka jest Lasocki.

O samym esize.me jeszcze kilka stow. Mamy na dzisiaj ponad 150 tys. skandw stop, praktycznie
100% zeskanowanych par obuwia, dostepnos¢ urzadzen skanujacych w 35 miejscach - albo
przez sklepy, albo poprzez wyspy — i Swietne parametry ekonomiczne, ktore za tym ida: wzrost
wartosci koszyka, redukcja stopy zwrotow, bardzo istotna poprawa wskaznika konwersji i duze
grono nowych klientow, ktorych w ten sposéb, poprzez te technologie udato nam sie pozyskac.
Wspoitpraca z UNICEF-em”. Nie bedziemy opowiada¢ Panstwu o planach, tylko o konkretnych
wynikach, zaréwno, jezeli chodzi o budowanie wizerunku Spéfki, jak i wynikach biznesowych,
ktore za tym beda szty. SpielisSmy klamra element biznesowy, element sportowy i element
charytatywny, porzadkujac te wszystkie elementy w jednej, bardzo duzej kolaboracji
z UNICEF-em. Wedtug naszej wiedzy, jest to albo najwieksze albo jedno z najwiekszych



globalnych partnerstw UNICEF-u, pierwsze z Europy Srodkowo-Wschodniej i liczymy na to,
ze w ten sposob uda nam sie tg dziatalnos¢ charytatywna, ktorg Spoétka i tak prowadzita,
skanalizowa¢ w taki sposéb, zeby to byto czytelne dla kluczowych grup konsumenckich
i odbiorcow przekazu ptynacego z CCC. Mysle, ze bedzie to dla Panstwa bardzo widoczne
od drugiego kwartatu tego roku.

To, co pokazujemy przez caly czas - mysle, ze dla potwierdzenia i wzmocnienia tego
komunikatu, ale by¢ moze tez w aspekcie prezentowania tego osobom, ktére by¢ moze tak
dobrze Spéfki nie znaja. Jak wiele bysSmy nie robili, to jest jeden kluczowy czynnik, na ktory
mamy stosunkowo maty wptyw. Nie zaden, bo mozemy sie w jakis sposdb do tego
zaadaptowac, ale mozna by wrecz powiedzie¢, w jakims stopniu — pomijalny. Tym czynnikiem
jest sama pogoda. Jak Panstwo wiecie, bo to tez komunikowaliSmy w réznych wywiadach,
pogoda nie sprzyjata nam w kluczowym miesigcu — pazdzierniku, kiedy wprowadzalismy
kolekcje jesienng do naszych sklepdw. Jak Panstwo widzicie na zaprezentowanym slajdzie,
pomaranczowym kolorem oznaczono temperature w 2018 roku, szarym w 2017, kolejna linia
pokazuje Srednig z 30 lat. Do wrzesnia moéwiliSmy, ze mamy potencjat do wzrostow
w pazdzierniku, bo gorzej by¢ nie moze. Zycie zweryfikowato to w ten sposdb, ze jednak moze
i pogoda przesadzita tak naprawde o wynikach czwartego kwartatu, chociaz na pewno nie jest
jedynym czynnikiem i tez nie chcemy unika¢ dyskusji o tym, co w samej Spdtce mozemy
poprawi¢, zeby wyniki byty lepsze.

A jezeli juz o wynikach mowa, to warto omowic pewien kluczowy aspekt dla Spétki. Ta moze
pochwali¢ sie tym, ze ma cztery r6zne wyniki, bo raportuje wedtug MSSF-a 16, bez MSSF-a 16,
a decyzja o sprzedazy naszej dziatalnosci w Niemczech skutkuje tym, ze musimy raportowac
wyniki tego rynku jako dziatalnos¢ zaniechang, zgodnie z MSSF-em 5. Zdajemy sobie sprawe,
ze w 2018 roku Spotke byto stosunkowo trudno zrozumied, interpretowac te wyniki, poniewaz,
jak wspomniatem, tworzy nam sie z tego pewna matryca czterech réznych kategorii wynikéw.
Jak Panstwo widzicie, te wyniki sg od siebie bardzo odlegte, z zastosowaniem poszczegdlnych
standardéw. Dla porownywalnosci wynikdéw w tej prezentacji stosujemy konsekwentnie wyniki
na dziatalnosci kontynuowanej, bez MSSF-a 16. Natomiast, bioragc pod uwage, ze jestesmy
jedna z niewielu spotek, ktére juz w zesztym roku przeszty na tego MSSF-a 16 i mamy juz baze
porownawcza roku 2018, w przysztym roku bedziemy pokazywac tylko z MMSF-em 16,
z dwoma wyjatkami. Pierwszy to bedzie KPI EBITDA, ktéry bedziemy pokazywac réwniez
w odniesieniu do starego sposobu liczenia, zeby odpowiednio méc wyceni¢ to w odniesieniu
do programu menedzerskiego. Przypomne, ze wynikajacy z niego cel na 2019 rok to 800 min
PLN zysku EBITDA i chcemy go zrealizowa¢ bez MMSF-a 16. Druga kwestia to kowenanty
bankowe, poniewaz w umowach z bankami ustalilismy, ze nie uwzgledniamy standardu
MSSF16 i nowego sposobu traktowania, w skrécie, leasingu. Tak bedzie zatem w przysztosci,
od roku 2019, tylko MSSF16 i tylko dziatalnos¢ kontynuowana. Natomiast w tym roku, na
gtownym parametrze, bez MMSF-a 16 i na dziatalnosci kontynuowanej, Spétka osiggnetfa
w czwartym kwartale EBITDE na poziomie 213 mIn PLN i zysk netto na poziomie 128 PLN.
W dalszej czesci prezentacji bedzie to uszczegotowione.

Wzrost powierzchni” - juz krétko o tym Panstwu méwitem wczesniej - odnotowalismy
rekordowy przyrost powierzchni, w rzeczywistosci nowo otwarta powierzchnia to jeszcze wiecej
- 113 tys. m?, natomiast zrealizowane zostato takze duzo zamknieé. Pafstwo nas o to czesto
pytacie, czy my bedziemy tez zamykac jakies sklepy, a my caty czas je zamykamy. W 2018 roku



byto to 11 tys. m? powierzchni zamknietej, co odpowiada kilkudziesieciu zamknietym sklepom,
wiec to nie jest tak, ze my wytacznie otwieramy sklepy. Analizujemy je pod wzgledem
rentownosci i te sklepy, ktore nie rokuja, jezeli chodzi o wyniki, caty czas sukcesywnie
zamykamy. W powierzchni, ktérg Panstwo widzicie jako przyrost, widac¢ tez grupe Voegele.
Najwieksza dynamika wzrostu byta udziatem dwoch obszarow, ktore pokazywalismy Panstwu
jako strategicznie istotne dla Spotki, czyli Europa Wschodnia - Rosja i Ukraina, gdzie wzrosty
siegaja 100%. Drugi z nich to Europa Potudniowa, Potudniowo-Wschodnia, méwimy tu gtéwnie
o Rumunii, Butgarii, Serbii, gdzie przyrosty byty najwieksze - w Serbii 102% i w Rumunii, tam
baza jest znacznie wyzsza, 30%. Rynek rumunski jest dla nas wyjatkowo wazny, ale mysle, ze
by¢ moze w sekcji pytan i odpowiedzi bedzie okazja o tym porozmawiac.

Jezeli chodzi o sprzedaz w sklepach poréwnywalnych, to tak jak wspomniatem — zakonczylismy
kwartat na poziomie -9%. Europa Zachodnia wyréznia sie w tym przypadku na
minus — z wytaczonymi Niemcami mielismy -13%, a z Niemcami bytoby to -18%. Jest to kolejny
aspekt, ktéry potwierdza stusznos$é decyzji o zaniechaniu dziatalnosci w obecnym modelu na
rynku niemieckim. Pozytywnym aspektem funkcjonowania Grupy jest wzrost przychodow
w e-commerce 0 65%. Pragne zwroci¢ uwage na to, ze Spétka juz dzisiaj ma wiecej kanatéw
sprzedazy e-commerce. Oczywiscie eobuwie pozostaje bezwzglednie najwazniejsze,
ale sprzedajemy réwniez poprzez Voegele i DeeZee, a w najblizszym czasie ta liczba kanatéw
internetowych ulegnie gwattownemu wzrostowi.

Kwartalne przychody, w zwigzku z tym, i udziat e-commerce w strukturze sprzedazy beda
sukcesywnie rosty. One urosty do 20% na koniec czwartego kwartatu, zgodnie z oczekiwaniami
i z tym, co wskazywalismy Panstwu jako pewien cel, ktory stawiamy sobie jako Zarzad. Samo
eobuwie rosto w tempie blisko 60% i pragne zwroci¢ Panstwa uwage na to, ze sukcesywnie
spada nam udziat Polski w przychodach z tego kanatu, mimo tego, ze réwniez w Polsce
sprzedaz eobuwia rosnie - na poziomie 50%. Eobuwie ma ogromnga dynamike wzrostu réwniez
na rynku polskim, co pokazuje, ze przesuwamy sobie kolejne potencjalne granice wzrostu na
tych rynkach, na ktorych jestesmy. Cieszy nas réwniez wzrost nowych rynkéw. Nowe rynki to
dla nas te, na ktorych funkcjonujemy od okoto kilkunastu miesiecy: Grecja, Szwecja, Wiochy
Hiszpania, Francja i s to rynki, na ktorych sprzedaz najbardziej dynamicznie rosnie. Oczywiscie
wigze sie to z intensywnym marketingiem i jego wyzszymi kosztami - o tym na pewno bedzie
tez okazja jeszcze powiedziec.

.Rachunek zyskéw i strat” - jak wspomniatem, na dziatalnosci kontynuowanej mielismy 127 min
PLN zysku netto wobec 155 w poprzednim roku, czyli odnotowalismy spadek o 17% i te trzy
podstawowe aspekty, na ktore nalezy zwrdci¢ uwage patrzac na nasz rachunek zyskow i strat,
to czynniki wptywajace na sprzedaz. Dwa pozytywne, ktore sukcesywnie beda budowaty
potencjat do wzrostu w przysztosci, to powierzchnia i wzrost w skali dziatalnosci e-commerce.
Jednoczesnie to, co byto negatywne w czwartym kwartale, to ujemna sprzedaz w sklepach
porownywalnych. To, co rowniez wptyneto na wyniki, to wzrost kosztéw w zwigzku z rozwojem
organicznym i strukturalnym, o tym tez bedzie osobny slajd, i ta nowa czes¢ rachunku zyskow
i strat, czyli wykazywanie dziatalnosci zaniechanej i pozycji zwigzanych ze stratami
operacyjnymi i odpisami na rynku niemieckim.

Jezeli chodzi o segmenty, to Polska, pomimo wzrostu powierzchni sprzedazy, w przychodach
pokazuje sie bardzo ptasko, gdyz oprocz pogody doszta kwestia niedziel niehandlowych, wiec



obcigzenie dla tego rynku byto najwieksze. Stad tez, jego wyniki sg rok do roku stosunkowo
najstabsze. Bardzo pozytywnie, gdyz nie ma tam efektu niedziel niehandlowych, wyglada rynek
Europy Srodkowej. Rynek zachodnioeuropejski - odnotowalismy powiekszenie straty w Austrii
z 5 min PLN do okoto 11 mIn PLN, ale pojawia nam sie takze strata w czwartym kwartale ze
Szwajcarii - na poziomie zysku operacyjnego to okoto 10-11 mIn PLN i EBITDY na poziomie
8 mIn PLN. E-commerce przychodowo prezentuje sie bardzo dobrze, natomiast jezeli chodzi
o rentownos¢, to stoi ona pod dos¢ duzym naciskiem dynamiki wzrostu. Zalezy nam na tym,
abyscie byli Panstwo w stanie poprawnie jg przeanalizowac - marze brutto eobuwie mamy pod
kontrolg, a nawet udaje nam sie ja sukcesywnie poprawiac, natomiast wejscie na nowe rynki,
okupione bardzo duzymi naktadami na marketing, bez jednoczesnego generowania wielkich
przychodow w poczatkowej fazie powoduja, ze udziat marketingu w strukturze kosztow
i w odniesieniu do przychodu gwattownie nam sie powieksza. Oprdcz tego eobuwie inwestuje
w nowe technologie, esize.me, inwestuje w sklepy, wiec mamy z pewnoscig do czynienia
z przejsciowa sytuacjg obnizonych marz operacyjnych na obuwiu i mysle, ze bedziecie Panstwo
mogli to obserwowac takze w tym roku.

Jezeli chodzi o marze brutto, to jest ona bardzo stabilna w kazdym z kanatow
sprzedazy - w detalu nastgpita minimalna poprawa. W zwigzku ze zmiang wolumenu mixu
sprzedazowego na korzy$¢ eobuwia — przypomne, ze udziat e-commerce wzrdst do 20% vs
16%, mdéwimy o pojeciu rozwodnienia marzy brutto, zwigzanego ze zmiang struktury
sprzedazy.

Porozmawiajmy chwile o kosztach. Jak juz sygnalizowatem, te pokaznie urosty rok do roku,
z 459 min na 676 min, a wiec 0 217 mln, to jest o 47%. Dwa podstawowe bloki, ktore definiuja
ten wzrost, to przyrost kosztbw w zwigzku z ekspansjg organiczng (czyli wzrostem w skali
dziatalnosci), koszty zmienne eobuwie oraz koszty dodatkowe / m® Mamy tu uwzglednione
same koszty funkcjonowania sklepdéw i te koszty, ktére tradycyjnie przyporzadkowujemy
do sklepéw, jak chociazby koszty wynagrodzen naszych regionalnych (Regionalnych
Kierownikéw Sprzedazy — przyp. red.).. Drugi blok, to koszty zwigzane ze wzrostem
strukturalnym - tu przede wszystkim nalezy zwréci¢ uwage na to, ze przez dwa ostatnie
kwartaty do tych kosztow dotaczylismy rowniez Voegele i Rumunie. To Voegele, prosze o tym
pamieta¢, bedziemy réwniez doktada¢ do bazy w pierwszym i drugim kwartale, natomiast
Rumunie w pierwszym kwartale i przez czastke drugiego kwartatu, a p6zniej baza kosztowa
nam sie ustabilizuje. Jezeli chodzi o pozostate koszty, to mamy je, przynajmniej na poziomie
liczbowym, pod kontrolg, bo uktadaja sie nam bardzo ptasko. Mamy wzrost kosztéw
marketingu w eobuwie, wynikajacy z nowych rynkéw, esize.me, dodatkowych sklepéw i nowych
pomystow, ktore sie tam kreuja. Bardzo ptasko zachowuja sie koszty marketingu w CCC. Mamy
pozostate koszty zwigzane z obstuga, chociazby prawng, tych transakgji, ktérych
dokonywalismy, koszty zwigzane z IPO eobuwie, koszty logistyczne, w jakims, mniejszym
stopniu koszty wynagrodzen. Mamy takze pokazny blok optymalizacji kosztéw, przede
wszystkim  kosztéw sklepdéw, ale tez kosztéw centralnych, wynikajacych chociazby
z centralizacji procesow zaopatrzeniowych, na razie dla Polski, ale od tego roku réwniez dla
spotek z Grupy.

Jasnym punktem jest na pewno spadek kosztéw funkcjonowania sklepow. Jak Panstwo
widzicie, po wytgczeniu kosztéw eobuwie, koszty na m? s3 stabilne. Natomiast z perspektywy
samych kosztow funkcjonowania sklepow, pokazujemy bardzo pozytywny trend i to kolejny



juz kwartat z rzedu - redukcja na poziomie 10%, a optymalizacja kosztow personalnych jest na
poziomie 20%. Przypomne, ze ten efekt bedzie nam towarzyszyt jeszcze w pierwszym kwartale,
a pdzniej baza sie ustabilizuje. To, czego oczekujemy i mamy nadzieje obserwowac od tego
roku, to zmiana kosztéw najmu na m2 Oczywiscie nie renegocjujemy wszystkich uméw naraz,
wiec to bedzie stopniowa zmiana, natomiast nowe koszty czynszdw istotnie roznia sie od tych,
ktore Spotka ponosita w poprzednich latach, wiec réwniez tutaj spodziewamy sie poprawy.

.Zapasy pod kontrolg” - w sieci stacjonarnej nastgpita istotna redukcja - jezeli popatrzycie
Panstwo na zapasy na m? w kanale stacjonarnym, to spadty one o 9%. Jezeli natozycie na to
fakt, ze doszedt nam nowy asortyment (taki jak walizki, marki sportowe, ktérych jak dotad nie
mieliSmy - idacy w duze kilkadziesigt min PLN), ze wytaczylismy stad zapasy z Niemiec i nie
doktadamy zapasow ze Szwajcarii, to po uwzglednieniu tych wszystkich czynnikow nasz
performance na zapasach bytby znacznie wiekszy. Wiemy natomiast, ze wcigz mamy w tej
kwestii duzo do zrobienia i nadal bedziemy nad tym pracowac.

.Zadtuzenie pozostaje pod kontrolg” - zadtuzenie netto jest na stabilnym poziomie. Dtug netto
do EBIDTA - poniewaz jest to czwarty kwartat, parametr ten jest konsekwentnie niski i jak
w kazdym parzystym kwartale pozostaje na bardzo bezpiecznym poziomie. ,Konsekwentna
poprawa kapitatu obrotowego i poprawa finansowania zobowigzaniami handlowymi zapasow”.
Udato nam sie w ciggu roku wycisng¢ w kapitale obrotowym 300 min PLN, co jest
niebagatelnym wynikiem, biorgc pod uwage fakt, ze do tej pory, w swojej historii, Spdtka
wyfacznie puchta na tym parametrze, natomiast w ciggu kwartatu udato nam sie zawrdcic ten
trend i uzyskac¢ pod tym wzgledem bardzo pozytywne wyniki. Przeptywy operacyjne sa bardzo
stabilne — na tym slajdzie widzicie je Panstwo tacznie z dziatalnoscig zaniechana. Gdybysmy ja
wytaczyli, to widzielibySmy poprawe tego parametru rok do roku.

Podsumowujac i konczac moja czes¢ wypowiedzi, zaprezentuje Panstwu czynniki, ktére
wptywaty na wyniki 2018 roku. Zaczynajac od dotu slajdu — ,wcigz duza wrazliwos¢ Spotki na
czynniki pogodowe” — wptyw na sprzedaz i marze widoczny praktycznie w kazdym z kwartatéw
— w poprzednim we wrzesniu, a w tym w pazdzierniku. ,Rozwdj oferty produktowej wolniejszy
od przyrostu powierzchni handlowej” - przypomne, ze my z szersza ofertg dopiero mocno
wychodzimy na rynek - zaczeliSmy od marek sportowych: Puma, Reebok, teraz Adidas -
Swietnie przyjety sie w sprzedazy. To jednak dopiero poczatek i te dwie linie zaczng nam
sie zbiegac - mamy coraz wieksze sklepy, natomiast rozwoj oferty produktowej zaczyna powoli
doganiac¢ rozwdj sklepow, chociaz na pewno wiecej pracy w tym obszarze jest przed nami, niz
za nami. ,Brak rentownosci w segmencie DACH" - zakonczylisSmy dziatalnos¢ w Niemczech
w dotychczasowej postaci, wcigz nie mamy pod petng kontrolg Austrii, a Szwajcaria wymaga
wyprowadzenia na rentowno$¢. O tym juz Panstwu mowilismy, chetnie podyskutujemy,
natomiast mamy ambitny cel, aby stato sie to stosunkowo szybko. Wymieni¢ nalezy takze
istotny negatywny wptyw niedziel handlowych na sprzedaz.

Jezeli chodzi o pozytywy, to sg nimi: ,stop loss” w Niemczech, efektywny rozwdj kanatéw
sprzedazy, zwtaszcza omnichannel i nowe m? To takze uruchomienie technologii dla wsparcia
realizacji celéw strategicznych - wiekszos¢ projektéw informatycznych, o ktérych Panstwu
sukcesywnie mowilisSmy, zostata juz uruchomiona. Ponadto jest to wzmocnienie pozycji
rynkowej poprzez akwizycje, stata poprawa kapitatu obrotowego i parametréw kosztowych (co
nie jest oczywiste przy tym poziomie inflacji kosztow, ktdére ponosimy na tych rynkach, na



ktorych jesteSmy) i sprawna realizacja planu ekspansji. Po raz pierwszy mozemy moéwi¢, ze to
nie miato byé okoto 100 tys. m? tylko to byto 100 tys. m?® uzupetnione o nowe rynki
e-commerce.

Zmierzajac ku koncowi, stow kilka o perspektywach na kolejne kwartaty. Spodziewamy sie
w 2019 roku dwucyfrowego wzrostu sprzedazy, ale nie wskazujemy tego jako prognozy - nie
jest to nasza rola. Wiemy jak wiele zalezy od pogody, wiec skupiamy sie na zadaniach,
projektach i wierzymy w to, ze wyniki idg w slad za ich realizacja. Jesli chodzi o marze brutto,
to co widzieliscie Panstwo we wrzesniu byto specyficzne dla tego miesigca minionego roku
i nie jest miarodajnym czynnikiem przesadzajacym o potencjale marzy brutto, a my widzimy
bardzo duze mozliwoscido jej poprawy. Oczywiscie, na te sytuacje trzeba patrzel
kompleksowo, uwzgledniac ,lajki”, pogode etc. - nie zawsze zbiega sie to tak, jak bySmy chcieli.
Planowany jest wzrost powierzchni sprzedazy o 100 tys. m? Dalsza poprawa kapitatu
obrotowego - tu wcigz pozostaje okoto 800 mIn PLN do ,wycisniecia”. Pewnie potowa z tego
bedzie tatwiejsza do osiagniecia - poprzez lepsze planowanie, a potowa trudniejsza - bo
wymaga sterowania produkcja w troche inny sposob, pewnie w Azji. Jest to natomiast cel, jak
najbardziej mozliwy do osiggniecia w dtuzszej perspektywie. Integracja nowo przyjetych spotek
- tu state zobowiazanie, ktére Zarzad czyni wewnetrznie i zewnetrznie: petna koncentracja na
istniejacym biznesie i jego optymalizacji, tzn. jasna deklaracja wokot tego, ze stabilizujemy to,
czym stata sie Grupa CCC, po to, zeby generowato to taka rentownos¢, ktorej kazdy od Spotki
oczekuje.

Szanse, ktore widzimy dla Spotki, to dalszy rozwdj oferty produktowej - tu bedzie dziato sie
wiele. Najpierw sport, p6zniej marki fashion, premium, marki obce, akcesoria, MODIVO
w przypadku eobuwia, uruchomienie kolejnych cyfrowych punktow styku z klientem (Grupa
CCC bedzie jeszcze bardziej omnichannelowa), e-commerce CCC w drugim kwartale - aplikacja
mobilna juz teraz, czy esize.me w salonach CCC. Otwarcie sklepéw CCC na istniejacych
i nowych rynkach - w najblizszym czasie takze w krajach Zatoki Perskiej. Wykorzystanie synergii
- tu naprawde nie rzucamy stow na wiatr - widzimy z jak lepszymi cenami mozemy wychodzi¢
do naszych dostawcow i kupowac produkty dla sieci majac wieksza grupe i efektywne
wykorzystanie nowej architektury technologicznej, ktérg witasnie dostarczyliSmy. Widzimy
tez ryzyka, bo Panstwo czasem sygnalizujecie, ze mowimy o szansach, a zapominamy
o ryzykach. Lista ryzyk, ktore analizujemy, to jest kilkadziesigt pozycji - tu s3 wymienione
kluczowe. To pogoda, ktéra pisze wiasne scenariusze, to trzecia niedziela niehandlowa
w Polsce, to potencjalnie niekorzystne tendencje na kursach walutowych i to takze mozliwy
spadek konsumpgji, tzn. my widzimy na razie raczej pozytywy w tym zakresie, natomiast nie my
tym sterujemy i by¢ moze nie widzimy czego$, co gdzies sie moze czaic za rogiem. Natomiast
postrzegamy to zaréwno jako szanse, jak i ryzyko. Te 100 tys. m? mozecie Panstwo pdzniej
uzupetnic te wiedze z prezentacji, dekomponuje sie przede wszystkim na Europe Wschodnia
i Europe Potudniowo-Wschodnia. Oprdcz tych 100 tys. m? jak wspomniatem, w 2019 roku
realizowac bedziemy dalsze kroki do petnej omnichannelowosci Grupy CCC. Panstwo widzicie
to juz teraz, a niebawem takze za sprawa strony MODIVO i aplikacji MODIVO - one juz dziataja
- aktualnie sg udostepnione na zasadzie ,friends and family” dla osob, ktére testuja to
rozwigzanie wewnetrznie w eobuwiu, natomiast w najblizszym czasie z tymi rozwigzaniami
bedziemy wychodzi¢ szerzej, rowniez do naszych klientéw koncowych. Wydatki inwestycyjne -
tradycyjne pozycje: powierzchnia handlowa - okoto 150 min PLN; logistyka i IT, gtdwnie
eobuwie i dokonczenie inwestycji w architekture IT - 100 min, w proporcji, mniej wiecej 80/20;



przejecie 30,55% udziatdw w HR Reno Group, ktdére miato miejsce w styczniu - to byto okoto
180 min zt.

Teraz kilka stow podsumowania akwizycji, prosze o zabranie gtosu Pana Prezesa Karola
Pottoraka.

KAROL POLTORAK - Wiceprezes Zarzadu: W najwiekszym skréocie, to co mamy, to kogo
zaprosilismy do Grupy CCC widzg Panstwo na slajdzie. Pojawiaja sie pytania, czy my damy rade
to wszystko zintegrowac i rozumiemy te pytania, bo tego jest oczywiscie duzo, ale odpowiedz
jest krotka: damy rade, juz teraz dajemy i te pierwsze dwie akwizycje, czy nabycia, ktore tutaj
widzimy - Adler i Shoe Express to biznesy, ktore sg w petni zintegrowane i dziataja, kontrybuuja
do EBITDY i jesteSmy z tego bardzo zadowoleni, zaréwno z Adlera, jak i Rumunii, gdzie de facto
przyspieszamy rozwoj. Jest to bardzo duzy rynek, potowa Polski, wiec dobrze sie to dla nas
ukfada. Komentarz do czterech pozostatych akwizycji. DeeZee - to mata spdtka i w zasadzie nie
jest nawet tematem do integracji, bo to sie samo dzieje, przy okazji. DeeZee dodaje nam
wartosci tam, gdzie tego oczekiwalismy, czyli w kwestii ,know how” w social media i jest to
takze uzupetnienie kanatu e-commerce. Niemcy - de facto, koncentrujemy sie na wspdtpracy
produktowej, a wszystkie inne rzeczy czekaja - zaparkowalismy ten temat, wiec nie zabiera nam
to czasu, ale uczymy sie Niemiec. Ta wspdtpraca produktowa to jest jedna wielka nauka dla nas
jako Grupy i wzmocnienie tej szansy by¢ moze na przyszios¢. Szwajcaria — na tym sie
koncentrujemy i chcemy w tym roku wyciggnac ten biznes na prosta, tak zeby wynik byt
powyzej 0 na EBITDA. Juz to zapowiadaliSmy i mozemy mie¢ w tym przypadku rézne poglady
- czy mozna jeszcze lepiej, jeszcze szybciej. Voegele ma ciezki rok 2018 za sobg, ale mamy
koncepcje na to, jestesmy w trakcie jej realizacji. Widzimy, ze dla Deichmanna i Zalando
Szwajcaria jest po prostu rynkiem “dojnej krowy” - bardzo rentownym, a my mamy wszystkie
klocki, zeby to pouktada¢ w bardzo podobny sposob. Mysle, ze mamy nawet wiecej niz te
spotki, o ktérych mowitem — Dosenbach, Deichmann, czy Zalando indywidualnie. Mamy takze
Gino Rossi, w przypadku ktérego jestesmy w trakcie transakcji, wiec nie chcemy tego
przesadnie komentowa¢, ale gtéwne zreby tego, dlaczego kupilismy to aktywo Panstwo juz
znacie. Pomozemy tej marce wyptyna¢ na prosta - na pewno ta spotka tez bedzie kiedys
rentowna. A bedziemy robi¢ biznes na Gino Rossi u nas w sklepach CCCi to juz jesienig, tak jak
to byto zapowiedziane. To nasz komentarz do akwizycji, a podsumowujac: dajemy rade, nie
przygniata nas to, zabiera tyle czasu, ile powinno, nie wigcej.

MARCIN CZYCZERSKI — Wiceprezes Zarzadu: Szanowni Panstwo, zanim przejdziemy do fazy
pytan i odpowiedzi, prosze pana prezesa Mitka o podsumowanie 2018 roku i tych perspektyw,
ktore zarysowalismy.

DARIUSZ MILEK - Prezes Zarzadu: Dzien dobry Panstwu. Bardzo dziekuje za zaufanie, bo jak
Panstwo wiedza, podatem sie do dymisji, moze to tak wygladac, natomiast datem petna
deklaracje, ze 100% swojego czasu dalej bede poswiecat Spdtce. W zasadzie nie zmieni sie
duzo, zmieni sie przede wszystkim reprezentacja Spotki, Zarzadu na zewnatrz, natomiast ja
dalej bede robit swoja robote. Nie zamierzam ani odejs¢ ze Spotki, ani pracowac duzo mniej,
ani sprzedawac akgji, ani zaczyna¢ nowych interesow - po prostu wszystkie sity idg teraz
w kierunku zintegrowania tego, coSmy sobie zgotowali, mozna powiedzie¢. Natomiast wszyscy
Panstwo znajg nasz Zarzad - pokrotce przedstawie jego cztonkow. Karol Péttorak zajmuje sie,
tak jak wszyscy sie domyslaja albo wiedza, ale powtdrze, wszystkimi nowymi pomystami,



integracjami tych pomystéw plus wszystkimi nowymi technologiami, ktére sa wdrazane do
sklepdw - mam tu na mysli esize.me, co stanie sie jeszcze przed wakacjami. Czy mozecie sobie
Panstwo wyobrazi¢, ze w 1600 naszych sklepach bedziemy starali sie zbiera¢ dane o klientach?
To jest tak duza przewaga nad konkurencjg, bo bedziemy mogli sprzedawac¢ buty juz
zwymiarowane. Bardzo liczymy takze na inny projekt - przed wakacjami ruszy e-commerce
CCC, gdzie oprécz naszych marek bedziemy takze sprzedawac inne marki. Jeszcze w kwietniu
ruszy¢ ma tez MODIVO, ktore rozwija eobuwie, takze tych pomystow jest naprawde bardzo
duzo i to jest obszar, w ktorym Karol sie znakomicie czuje, ja moze troszke mniej w tych nowych
technologiach. Mariusz Gnych zajmuje sie produkcja w kraju, czyli oprocz fabryki, ktorg mamy
w Polkowicach, bedzie tez nadzorowat produkcje w Stupsku, catg logistyke i kwestie
magazynowe. Przypomne tylko, ze istotnie rozbudowalismy wtasne moce magazynowe,
a dodatkowo budujemy potezne obiekty magazynowe, logistyczne w Zielonej Goérze, ktore
beda obstugiwac wszystkie nasze marki w e-commerce. Bedziemy starali sie zosta¢ w krotkim
czasie firma technologiczng, e-commerce - wydaje mi sig, ze juz w przysztym roku 30% naszej
sprzedazy bedzie pochodzito z kanatu e-commerce. Marcin Czyczerski, ktéry jest z nami od
dwoch lat, najmtodszy w Zarzadzie - stawiamy na niego, to dobrze pouktadany menadzer,
imponuje mi swoim kalendarzem i tempem w jakim dziata, wiec mysle, ze da sobie nawet lepiej
rade, niz ja w zarzadzaniu Spotka. Ja prezesem zostatem, kiedy wchodzilismy na gietde — potem
nie mogtem sie juz z tego wycofa¢, bo Mariusz opowiadat przez caty czas, ze Firma to ja i moze
na tym ucierpie¢ chociazby odbidr Spétki, czy jej ocena. Tym niemniej bardzo sie ciesze, ze
wszyscy zrozumieli, jaka jest moja intencja i mozna powiedzie¢, ze moje odejscie spowodowato
nawet wzrost notowan (Smiech). Tak jak powiedziatem, chce sie skupi¢ na podkrecaniu
najwazniejszych srub w Firmie. Nie wszystkich srubek i kontrolowaniu tego codziennie -
interesuje mnie ekspansja i produkt, z duzym naciskiem na produkt, bo jak Panstwo wiecie, te
ekspansje mamy praktycznie za sobg, nie zamierzamy juz nic kupowac, integrowac, sciggac
z rynku. Natomiast widzimy, jak mocno mozemy rozbudowac jeszcze asortyment w naszych
sklepach, pracowa¢ nad marza, jakoscig produkgcji i nad wszystkimi tymi elementami. Jak
Panstwo wiecie, jesteSmy dzis najwiekszym producentem obuwia w Europie i mamy zamiar
w tym roku sprzeda¢ 90 min par butéw, co oznacza, ze jedna pomytka na produkcie oznacza
juz duzo wieksze konsekwencje niz kiedys. Jest to dla nas o tyle bardzo wazne, ze jak wiadomo,
o pomytki jest tatwo, kiedy prowadzi sie tak duzy biznes. Moze nawigze jeszcze troszke do
wszystkich rzeczy, ktore sie dzieja w CCC. Nawiazalismy wspdtprace z UNICEF-em - o tym juz
wielokrotnie méwilismy - jest to prawdopodobnie najwigksze globalne partnerstwo na swiecie,
ajuz na pewno w Europie. Nie s3 to duze pienigdze, zeby to Panstwa nie przerazato, bo umowa
jest globalna, obejmuje wszystkie podmioty z Grupy, nawet Reno, eobuwie, CCC, Vdgele, takze
to jest liczba, ktéra moge powiedzie¢ oficjalnie — 6,6 min dolaréw, bo kazano nam nawet na
reklamdwkach pisa¢, ile przekazujemy na ten cel przez trzy lata. Natomiast wezmy pod uwage,
ze powinnismy razem z Reno zrealizowac sprzedaz za okoto 6 mld euro, to nie sg plany, ale
jakbyscie sobie to Panstwo powyliczali, to udziat tych kosztow w przychodach bytby zapewne
na poziomie okoto 0,001%. Dla Firmy to znaczy wiele, bo my bedziemy to eksponowac na
torbach reklamowych - juz zaczeliSmy. Nie wiem czy Panstwo widzieli to juz w sklepach, ale
personel bedzie odpowiednio ubrany, w odziez informujaca o tym, ze CCC wspiera UNICEF.
Bedziemy, jak to Marcin méwi, bardziej odpowiedzialni spotecznie i cieszymy sie, ze cos
mozemy zrobi¢ dla dzieci, ktére tego potrzebuja, a juz na pewno zagramy w kategorii marka
lubiana lub nielubiana, bo albo sie marke lubi i sie jg kupuje albo sie jej nie lubi. Dzisiaj jest
bardzo modna tego rodzaju dziatalnos¢, wiec weszliSmy w to bez wahania i robimy to na
bardzo duza skale. Ten projekt tgczony jest takze z projektem sportowym, kolarskim.



Podsumuje tylko, ze wszystkie nasze dziatania marketingowe: UNICEF, kolarze, kampanie
reklamowe, ktére beda teraz naprawde mocne w telewizji — nie przekraczajg 3% wartosci
przychodow ze sprzedazy. Nie mowie tu o eobuwie - wytaczam eobuwie i podaje VM (Visual
Merchandising, przyp. red.), reklamowki w sklepach, wszystko to bedzie w granicach 3% obrotu.
Inne marki, w tym sportowe, przeznaczajg miedzy 10%, a 12% na marketing. Trzymamy te
koszty w ryzach, mimo, ze z boku mogtoby to wygladac tak, ze troszke szalejemy. Jesli chodzi
0 najblizszy rok, to oczywiscie rozwoj sklepdéw dalej bedzie na tym samym poziomie - mamy
zamiar tam otworzy¢ blisko 100 tys. m? rozpoczynamy dziatalno$é w krajach arabskich —
zobaczymy, czy to sie bedzie wigza¢ z sukcesem, czy nie, natomiast ta ekspansja jest na koszt
i ryzyko naszego franczyzobiorcy, my dostarczamy tylko towar. W zwigzku z tym, ze przejde do
Rady Nadzorczej, obiecuje Panstwu, ze minimum raz w roku bede sie tu z Panstwem spotykat -
mysle, ze na zakonczeniu roku, a jezeli bedzie taka potrzeba, to przyjade czesciej - jezeli bedzie
jakies$ specjalne wydarzenie, ale nie zaktadam ich wystapienia przez nastepne dwa lata. Jestem
natomiast dostepny w Firmie —jesli Panstwo chcecie, mozecie przyjechaé, sprawdzié, czy jestem
na posterunku. W Warszawie tez czasami sie pokazuje, zatem jesli ktos ma jakie$ pytania, to
jestem dostepny - w tym zakresie nic sie nie zmienia. Tak jak powiedziatem, szukamy w tym
momencie troszke harmonii w tym co robimy, bo rzeczywiscie w ostatnim czasie bardzo duzo
sie dziato i moge Panstwu zagwarantowa¢, ze moim gtownym celem jest teraz znalezienie
stabilnosci, harmonii, powigzania tego wszystkiego, bo na kazdym etapie widzimy bardzo duzy
potencjat do wzrostu - zaréwno przychodow, jak i marzy, ale takze (ograniczania — przyp. red.)
kosztow - to jest gtdbwny nasz cel i postaramy sie z tego jak najwiecej wyciskaé. Przyznaje, ze
pewne rzeczy nam juz uciekajg -Gino Rossi na pewno nie bedzie spotka rentowng w pierwszym
potroczu, Vogele pewnie tez nie, ale drugie pdtrocze zapowiada sie juz niezle, bo widzimy
produkt, ktéry wytwarzamy. Rok 2020 powinien by¢ juz esencjg tego, co zaczelisSmy robic,
pomijajac pogode, bo nie bedziemy obarcza¢ wing pogody przez cate zycie. Wszyscy maja te
same warunki - wszyscy jedziemy w wietrze albo z géry, takze dla wszystkich pogoda jest taka
sama. Jesli popatrzycie Panstwo na wyniki innych spétek, chociazby notowanych, to nie miaty
czym sie chwali¢ w tym roku - pogoda wybita wiele podmiotéw z rynku - wiemy co sie dzieje
w Europie, chociazby po zamoéwieniach w fabrykach w Azji - widzimy, ze spadty one prawie
o potowe. Byt to bardzo ciezki rok dla branzy, udato go sie nam jakos przetrwac i mysle, ze
wszystko co dobre przed nami. Gratuluje nowemu Panu Prezesowi, o ile Walne przegtosuje,
tak? Ale ja tez bede gtosowat, tak? Dobrze, dziekuje bardzo.

MARCIN CZYCZERSKI - Wiceprezes Zarzadu: Dziekujemy bardzo. Gratuluje tez Panu
Przewodniczagcemu awansu.

DARIUSZ MILEK - Prezes Zarzadu: Tak, ja to traktuje naprawde jako awans, zawsze chciatem
by¢ Przewodniczacym.

MARCIN CZYCZERSKI - Wiceprezes Zarzadu: Dla mnie wtasciwie tez nic sie nie zmienia, szefa
mam dalej tego samego. Teraz pozwolicie Panstwo, ze przejdziemy, mamy catkiem sporo
czasu, do sesji pytan i odpowiedzi. Zaczniemy od pytan z sali, a pézniej przejdziemy do pytan
od internautdéw. Bardzo prosze.

Adrian Krajewski, Bloomberg: Dzien dobry, Adrian Krajewski z agencji Bloomberga.
Panie Prezesie, wspomnial Pan, ze najblizsze dwa lata beda bez jakich§ wyraznych



wydarzen, czy to oznacza, ze potencjalne IPO eobuwia jest odtozone w czasie, na jeszcze
dalej?

DARIUSZ MILEK - Prezes Zarzadu: Miatem utozong odpowiedZz nawet, zaraz poszukam...
Dobrze, odpowiem swoimi stowami...

MARCIN CZYCZERSKI - Wiceprezes Zarzadu: Mozna byto spodziewac sie tego pytania po
prostu.

DARIUSZ MILEK - Prezes Zarzadu: Dalsze decyzje, co do tego w jakim kierunku pojdziemy
jeszcze nie zapadty. Rzeczywiscie, na rynku gietdowym pogorszyta sie koniunktura
w momencie, kiedy o tym myslelismy. Nastapit chociazby spadek wartosci najwiekszych firm
dziatajacych w tym sektorze - Zalando i ASOS potrafity straci¢ po dobre kilkadziesigt procent
na jednej sesji. Troche nas to wystraszyto. Oczywiscie mieliSmy wrazenie, ze spdtka eobuwie.pl
jest znacznie wiecej warta, niz w ostatnim czasie prezentowano nam w wycenach, zatem
zawiesiliSmy to na jaki$ czas, moze nawet nie na kwartat - pewnie bardziej chodzi o rok, pottora,
moze dwa lata. Mamy do zrobienia bardzo duzo wspdlnych projektow w tym momencie,
chociazby esize.me w sklepach, w przypadku ktérego poprzez 1600 sklepéw bedziemy
reklamowa¢ produkt eobuwia. Musimy sie zintegrowa¢, pootwiera¢ magazyny, oni tez musza
obstuzy¢ wszystkie firmy z Grupy - moéwimy o Gino Rossi, méwimy o DeeZee, méwimy
o Vogele, o Reno, o CCC. Baza dystrybucyjna w Zielonej Gorze bedzie wszystko obstugiwac,
tacznie z replenishmentem do sklepéw CCC, co bedzie tez tansze, bo gtdwny motor napedowy
tego procesu postawimy tam. Nie bedziemy juz rozbudowywac logistyki w Polkowicach -
wszystko to zrobi nam Zielona Goéra. Oczywiscie trzeba bedzie wyceni¢ te ustuge, co
w poczatkowej fazie zawsze moze by¢ problem - ile to jest warte. Na razie mamy duzo pracy
do zrobienia i mysle, ze ta spotka bedzie duzo wiecej warta za rok czy dwa, niz w tym momencie.
Widzicie Panstwo chociazby, wzrosty sprzedazy, jakie osiaga za styczen i luty, a marzec wcale
nie jest gorszy. Ja sam sie dziwie, ze to tak po prostu odpalito, bo nie z takim zamiarem to
kupowatem. Mieli wszyscy powiedzie¢, ze sie znowu pomylitem, a jednak nie.

Oczywiscie CCC jest teraz w fazie rozwoju technologii, e-commerce, ale zdajemy sobie sprawe,
ze zawsze bedziemy bardziej przedstawicielem sprzedazy detalicznej, a e-commerce to bedzie
dodatek - moze 10%, moze 15%, zobaczymy jakie tendencje beda na rynku, ale nie chcemy
przegapi¢ tego momentu, w ktérym przestalismy w ten kanat inwestowac. Natomiast eobuwie
to bedzie zawsze kanat e-commerce, z dodatkiem detalicznym. Mito mi tez powiedziec,
ze sklepy eobuwie, ktore otworzylismy w tamtym roku, byto ich 10, a w tym roku otwieramy
kolejne kilkanascie, maja bardzo tadne przyrosty ,like for like”, zaskakujgco duze. To naprawde
dobrze sie rozwija. Otwieramy teraz w Galerii Mtociny duzy sklep, taki na Warszawe, tylko nie
zdazymy na kwiecien z otwarciem, bo dopiero wczoraj sie dogadalismy. To bardzo duzy sklep
z petng oferty, takze klienci z Warszawy dostang buty w ciggu dwoch godzin od zamowienia —
dwaoch, najwyzej trzech. Takie skuterki, jak z pizza, beda jezdzi¢ i dowozic.

MARCIN CZYCZERSKI - Wiceprezes Zarzadu: Ok, kolejne pytanie, Michat.
MICHAL KUZAWINSKI, JP Morgan: Michat Kuzawinski z JP Morgan. Czy Panistwo maja

juz lepsze zrozumienie przyczyn duzej stabosci wynikéw w Polsce w minionym roku,
gdzie EBIT spadtl o prawie 100 min zt - to jest 70% pogorszenia rok do roku, ktore



widzieliSmy w zesztym roku - to byla Polska. Patrzac teraz na dane o sprzedazy
poréwnywalnej z raportu, to jest pokazujecie w Polsce -8%, w krajach Europy Srodkowo-
Wschodniej +7%, to jest delta 15%, a pogoda i tu i tam byla podobnie niesprzyjajaca
i ciezko mi uwierzy¢, ze te 15% to jest wynik niedziel niehandlowych. Tak wiec, czy macie
jakas gtebsza analize na temat przyczyn kiepskiej sprzedazy i wynikow w Polsce?

DARIUSZ MILEK - Prezes Zarzadu: Wcale nie byty to kiepskie wyniki - moze z tamtej strony
stotu sag kiepskie, ale z naszej strony sa dobre, bo my wcigz poroéwnujemy sie do branzy.
Naprawde poréwnujemy inne podmioty, ktére tez handlujg - tam byto jeszcze gorzej, a poza
tym, pogoda nigdy nie jest taka sama - mamy Budapeszt vs Warszawa — to sa dwa inne Swiaty
czasami, a juz nie mowie Bukareszt, Butgaria, czy Sofia. Natomiast jeszcze jedno jest wazne -
w Polsce rynek jest juz dojrzaty i my kilkunastoprocentowe ,like for like” co roku mielismy juz
za sobga, a na nowych rynkach, jak wiadomo, nasze ,like for like” bardzo mocno rosna
w pierwszych latach, wiec trudno sie do tego odnies¢ bezposrednio. Moge Panstwu tylko
powiedzie¢, ze -9% na ,like for like” to byt tagodny wymiar kary w tamtym roku. Nie mielismy
marca handlowego, dopiero w potowie kwietnia odpuscit $nieg, a we wrzesniu mielismy plus
kilkanascie stopni Celsjusza. Miniona wiosna i jesien byly najprawdopodobniej, od 100 lat
pomiaréw, najgorsze - byly to najcieplejsze albo najzimniejsze okresy w roku. Mozna
powiedzie¢, ze ten ciezki okres jest za nami, to juz jest historia, ale nie mozna tez moéwic,
ze wszystko byto Zle. Znam firmy, ktére miaty po -20% na ,like for like” w ciagu roku - nasza
bezposrednia konkurencja. Mozna powiedzie, ze z takiego kryzysu wyszlismy bardzo mocni.
Zawsze trzeba szukac pozytywow, prawda?

MARCIN CZYCZERSKI - Wiceprezes Zarzadu: Ok, czy s3 jeszcze jakie$ pytania?

MICHAL KUZAWINSKI, JP Morgan: To moze ja jeszcze bede kontynuowat. Mam pytanie
nawigzujace do podsumowania akwizycji. Szczegotowo mam pytanie o Vogele, ktore
stracito 35 min w 2018 roku, podwajajac koszty akwizycji i zastanawiam sie, czy to byto
czescia planu i pytanie na przysztosc: jak widzicie wynik z tego biznesu w przysztym roku
i jakie jest ryzyko, ze w momencie, kiedy strata bedzie zannualizowana, ona wam odejmie
od tej poprawy, ktora wam dorzuci w tej chwili pozbycie sie Niemiec?

KAROL POLTORAK - Wiceprezes Zarzadu: Tak jak powiedzielismy wczeéniej, my celujemy
w to, zeby ten biznes w tym roku wyszedt na zero, ponad zero. Takie sg budzety Spoétki, taka
trajektorie widzimy. Padto tu juz wczesniej, ze pierwsze po6t roku bedzie jeszcze okresem, kiedy
ten biznes sie dociera, nasz produkt dociera do Szwajcarii, pokonujemy problemy czy wyzwania
logistyczne, ale ta druga potowa roku powinna by¢ juz znacznie lepsza od strony czysto
operacyjnej. Widzimy, ze nasz produkt sie przyjat, ze otwarcia sklepow, ktére w naszym nowym
koncepcie juz mamy za sobg, tez sa bardzo dobrze przyjete przez lokalnego konsumenta. Tak
jak moéwilismy, mamy wszystkie elementy uktadanki, zeby ten biznes byt rentowny. Czy uda
nam sie w tym 2019 roku wyjs¢ ponad kreske? Zobaczymy - taka jest ambicja i wydaje sie, ze
jest to realne, ale oczywiscie, zycie pokaze. Nie mamy natomiast powodu sadzi¢, ze na pewno
beda to takie strukturalne problemy, jakie mielismy w Niemczech. Tak, mamy tam skale, mamy
tam marke, mamy tam klienta, mamy produkt dla tego klienta i tgczymy ostatnie elementy,
zeby funkcjonowato to juz, jak dobra orkiestra, ktéra gra biznesowa nute, a my mamy z tego
zyski.



MICHAL KUZAWINSKI, JP Morgan: A czy jakiché nowych akwizycji mozna sie jeszcze
spodziewac?

KAROL POLTORAK — Wiceprezes Zarzadu: Nie.

DARIUSZ MILEK - Prezes Zarzadu: Nie, dopdki nie pouktadamy Szwajcarii, to zadnych
nowych akwizycji nie bedzie. A sadze, ze kiedy pouktadamy te Szwajcarie, to bedzie powdd do
myslenia, zeby robic jednak te akwizycje. Przypomne Panstwu, ze my weszlismy do Niemiec
bez znanej marki wiasnej, bez obcych marek, a tam w Szwajcarii mamy wszystko czego
potrzebujemy. Mamy silne logo, ktore ma 98 lat. Prosze sobie wyobrazi¢, ze Szwajcaria to jest
taki ,Gorny Slask plus” i tam byto 300 sklepéw Vogele i dodatkowo byto jeszcze ponad 100
sklepéw Charles Vogele, z ciuchami. To jest brand bardzo rozpoznawalny, i co sie stato?
Charles’a Vogele kupita firma witoska i zmienita logo na OVS. Nie potrwato dwa lata, kiedy
doszto do zatamania. Ludzie przestali chodzi¢ do tego sklepu, bo nie znali tej marki w ogole
i m.in. my tez bylismy beneficjentem tych strat. Charles Vogele i Karl Vogele to byli kuzyni,
ktorzy wspdlnie wynajmowali lokalizacje. Cze$¢ lokalizacji byta niestety na nas zapisana, czyli
na Vogele Shoes i musieliémy jednorazowo powpisywaé tam w koszty niektore straty z tego
tytutu, ze oni zbankrutowali. Ale to jest historia - nie spodziewalismy sie takich dodatkowych
strat, ale musimy to sobie w gtowach pouktadac - ze to byt koszt akwizycji tej spdtki, bo
przypomne, ze my ja kupilismy za 10 min frankéw, podczas gdy miata ona ponad 50 min
frankow kapitatow wiasnych. Miata lokalizacje, rozwinieta sie¢, a my tam dalej sprzedajemy -
w tym roku sprzedaz butéw na tym rynku planujemy na chyba ponad 600 min ztotych. To jest
zorganizowany rynek sprzedazy - na dzien dzisiejszy stanowi okoto 12% naszych obrotéw
w catej Grupie, podczas gdy Polska odpowiada za 37%. To jest mniej wiecej taka skala - jedna
trzecia catego obrotu w Polsce generowana jest w Szwajcarii. Wystarczy tam to po prostu na
tyle pouktada¢, zeby byto rentowne. Wiem chociazby, ze Reno, z ktorymi wspotpracujemy, ma
tam najbardziej rentowny biznes, a to nie jest jakis wyjatkowy biznes, za wyjatkowo pouktadany.
Mysle takze, ze zrobimy to dobrze — jestesmy juz po otwarciu dwoch naszych sklepdw i powiem
Panstwu, ze taki sklep robi o 50% wiecej obrotu niz nasz najlepszy polski sklep. My naprawde
jesteSmy zadowoleni, tym bardziej, ze nie wszystkie nasze buty dojechaty. Handlowalismy
dotychczas ich starymi butami, ale Szwajcarowi, jak wida¢, to nie przeszkadza. Byle miat cos
tadnego, cos swiecacego. Abstrahujac od tych pieknych fak i gor, prosze pamietac, ze z punktu
widzenia galerii handlowych, Szwajcaria nie wyglada tak, jak Polska. Jest raczej jak San Remo,
jakies 40 lat wstecz. Mamy tam problem ze wstawieniem mebli — przestrzen handlowa ma tam
wysokos¢ 2,5-2,7 m. — jest nizej w poréwnaniu do tutejszych centréw handlowych. Wszystkie
tamtejsze centra handlowe sa starej generacji, a kiedy ktos wchodzi na rynek z nowym
konceptem, a zasadniczo nikt sie nie rozwija, to jest to wielkie wydarzenie, w miescie i w okolicy.
My w ten sposob troche tam zabtysniemy. Marketingowo zaadresujemy to w taki sposob:
,Otwieramy sie dla Was!", ,Zmieniamy sie dla Was!", ale to dalej Vogele - to jest wazne -
Szwajcar lubi buty, ktore sa tam w Srodku. Na tym poptynelismy w Niemczech: przyszedt
niemiecki klient, zobaczyt w sSrodku buty, ktorych nie zna, nie zobaczyt butdéw markowych typu
Gabor, Tamaris, czy swoje ulubione Salamander - 50-60 latnie marki. U nas zobaczyt
jakie$ Lanetti, Gino, jakie$ Lasocki, nie do konca potrafit wymowic¢ ich nazwy i na tym zesmy
pewnie polegli, a poza tym, nikomu nie byta potrzebna piagta drogeria. Powtarzam to juz ktérys
raz, ale mamy w Polsce Rossmanna, potem czasami ktos zabtadzi w Hebe, ale nikt nie pdjdzie
do drogerii Natura, prawda? Tak samo jest ze stacjami paliwowymi, zgadza sie? Dwie-trzy
ulubione, a kiedy powstanie co$ nowego, to ma duzy problem - albo musza zrobi¢ to z bardzo



duza pompa, zeby sie przebi¢, albo po prostu zejdg z rynku. Szwajcaria jest takim rynkiem, na
ktérym zadnej nowej marce sie nie udato ostatnio. Wszystko nowe, co wchodzito na rynek, to
poptyneto. Nawet Inditex - Zara miata wielkie problemy, Carrefour, no wszystko, co weszto,
uciekto. Ludzie przychodza do tych sieci, ktdére znaja od wielu lat, to zwyczajnie inna
mentalnos¢. Wiemy teraz mniej wiecej, jak to zrobi¢ na innych rynkach. Bylismy troche za
mitodzi, za mato doswiadczeni na Niemcy, kiedy tam wchodzilismy, no i poptynelismy. Jezeli
chodzi natomiast o Szwaijcarig, to chcemy to zrobi¢ catkiem inaczej. Jezeli to sie uda, to za kilka
lat moze to by¢ pomyst dla Spotki na akwizycje istniejacych juz firm, ktére sobie nie radzg, ale
posiadajg bardzo dobra pozycja rynkowa i bardzo duza rozpoznawalnos¢. Wtedy zmieniamy
.know how", doktadamy logistyke, podktadamy wspolne centrum zakupowe. Musze tez
powiedzie¢ o tym witasnie centrum zakupowym. Musicie Panstwo wiedzie¢, ze jako eobuwie,
CCC, Vogele, Reno, jestesmy najwiekszym kupujacym w Europie, bo nasz najwiekszy konkurent
nie kupuje marek obcych do swoich sklepéw. Sta¢ nas wiec na to, zeby wynegocjowac
rzeczywiscie najlepsze ceny i zaczynamy to robic. Tylko na efekty trzeba poczeka¢, bo to co
dzisiaj negocjujemy, pokaze sie w sklepach za 8 miesiecy, a potem w sprawozdaniu za kolejny
rok, no wiec troche cierpliwosci i powinno by¢ znacznie lepiej. Dziekuje.

MICHAL KUZAWINSKI, JP Morgan: Ostatnie, krétkie pytanie jeszcze ode mnie. Na
slajdzie 12 pokazujecie EBITDA z dziatalnosci kontynuowanej, bez MSSF16, w kwocie
214 min PLN za czwarty kwartat 2018 roku. lle wynosita ta liczba za caty 2018 rok na
dziatalnosci kontynuowanej, bez MSSF16?

MARCIN CZYCZERSKI - Wiceprezes Zarzadu: Z tego co pamietam, to okoto 500 min PLN.

MICHAL KUZAWINSKI, JP Morgan: Na stronie 76 raportu z dziatalnoici Zarzadu
podajecie kwote 576,8, natomiast dodajac do EBITU kwote 204 min amortyzagji...

MARCIN CZYCZERSKI - Wiceprezes Zarzadu: Ja nie mam przed soba tych sprawozdan
i chetnie w kuluarach przejde przez te punkty...

MICHAL KUZAWINSKI, JP Morgan: Tak, bo mam problem ze uzgodnieniem tych...

MARCIN CZYCZERSKI - Wiceprezes Zarzadu: Bioragc pod uwage to, ze jestesmy w lekkim
niedoczasie, a widziatem jeszcze dwa pytania... aby ktos miat okazje je zada¢, pozostawie to na
kuluary. Jeszcze jedno pytanie z sali i pdzniej kilka pytan online, ktére z pewnoscia mamy.
Zawsze mamy zgtoszenia od kolegéw z innych krajow, ze czuja sie pomijani, wiec ostatnie
pytanie z sali.

GRZEGORZ BIALOBRZESKI, PKO BP: Tutaj panowie pokazali cztery gtowne ryzyka na
2019, czyli nieustajaco pogoda, niehandlowe niedziele plus mozliwy spadek konsumpg;ji.
Czwartym jest to ryzyko kursowe i teraz w tym kontekscie to jest jedyne ryzyko, ktorym
jest najltatwiej zarzadzac i w tym kontekscie chciatbym spyta¢, jaka jest Panstwa polityka
hedgingowa na 2019 rok i jak zamierzacie zabezpiecza¢ ryzyko kursowe? Dziekuje.

DARIUSZ MILEK - Prezes Zarzadu: Zamierzamy zabezpieczac?



MARCIN CZYCZERSKI - Wiceprezes Zarzadu: Mamy stosunkowo niska ekspozycje na
kluczowa walute, ktdéra jest dolar, a na pewno nizsza niz inne podmioty, z ktérymi jestesSmy
poréwnywani - to jest rzad 30%-35%. Kazdy kurs dolara, ktory jest ponizej 4 PLN/USD, jest dla
nas budzetowo korzystny, wiec caty czas jesteSmy ,po dobrej stronie”. To o czym
wspominaliSmy, o czym niektérzy z Panstwa pisali w swoich raportach - potezne
zabezpieczenia na dolarze zrobiliSmy w zesztym roku. Program finansowania dostawcéw
i odroczone ptatnosci pomogty, wiec caty czas bylisSmy jeszcze beneficjentem nizszych kursow
walut z zesztego roku. Te kursy, z ktérymi mamy dzisiaj do czynienia, to jest dla Spotki poziom
pewnie mniej korzystny niz 3,3 PLN/USD, ale wcigz budzetowo korzystny.

DARIUSZ MILEK - Prezes Zarzadu: Chciatbym tylko powiedzie¢, ze my zawsze przerzucamy
cene na klienta - towar przychodzi do nas przed sezonem, wiec w momencie zaptaty i oclenia
mamy jeszcze mozliwo$¢ podniesienia ceny w sklepie. Nie czujemy sie z tym wiec
niekomfortowo, gdybysmy zabezpieczali, to bysmy bardziej grali na ryzyko, w prawo w lewo,
wygladatoby to jak hazard, prawda?

MARCIN CZYCZERSKI - Wiceprezes Zarzadu: A tego na pewno nie robimy.

DARIUSZ MILEK - Prezes Zarzadu: Jezeli uznamy, ze dolar jest naprawde tani, gdyby nagle
spadt, to jest sens zabezpieczy¢ go w duzych ilosciach - nie mamy duzego dyskomfortu
zwigzanego z tym, ze go nie zabezpieczamy. Czy go zabezpieczamy?

MARCIN CZYCZERSKI - Wiceprezes Zarzadu: Zabezpieczamy.
DARIUSZ MILEK - Prezes Zarzadu: Czesciowo zabezpieczamy.
MARCIN CZYCZERSKI - Wiceprezes Zarzadu: Zmieniamy pare walut...

DARIUSZ MILEK - Prezes Zarzadu: Ja wyceniam buta przy kursie 4,0 USD/PLN i wszystko,
co jest ponizej jest dodatkiem, ktdry zostaje.

MARCIN CZYCZERSKI - Wiceprezes Zarzadu: Przechodzimy tez na waluty lokalne, eliminujac
dolara, ktory tak naprawde wprowadzat nam dodatkowe ryzyko kursowe. Zatozenie byto inne.
Przechodzimy na rozrachunki bezposrednio w rupiach, albo innych walutach lokalnych,
wyciggajac z tej pary dolara po to, zeby byto to bardziej stabilne.

DARIUSZ MILEK - Prezes Zarzadu: Zapewne Marcin powiedziat o pogodzie z przekgsem, bo
znowu moglismy zagra¢ w zgadywanke: czy w tym roku moze by¢ jeszcze gorzej niz w tamtym?
Pewnie nie, ale juz raz sie zaktadatem tamtej jesien i byto jeszcze cieplej. Powtarzam jednak, ze
my caty czas jedziemy w tym samym wyscigu. Dla nas to ciezki rok, w ktérym Firma sie umacnia.
Przez te trudnosci nie wytrzymato Gino Rossi, ktore moglisSmy przejac. Prosze pamietac o tym,
ze wszystkie koszty przejecia Gino Rossi mieszczg sie w granicach ponizej 1% wyceny catej
Grupy. Mito jest mi wiec, jezeli taka wisienka na torcie, jaka jest pojawienie sie marki Gino Rossi
w sklepach CCC, pomoze nam zwiekszy¢ sprzedaz. Prosze sobie wyobrazi¢, ze logo Gino Rossi
mozemy uzy¢ na paskach, na walizkach, na portfelach, na torbach, na plecakach, stworzyc
catkiem inng kolekcje wygodnych butéw w przystepnej cenie. Niech Panie sobie wyobrazg, ze
tadne szpilki beda juz po 300 zt w CCC - z nazwa Gino Rossi i w tej samej jakosci, co w sklepach



Gino Rossi - poprzez to, ze mamy skale. Pamietajcie Panstwo, ze Gino Rossi produkowato do
1 000 par, a my wytworzymy do 20 000 par w jednym modelu. Skory tez kupimy 20 razy wiecej
- wynegocjujemy cene za te skore, specjalnie dla nas. Obnizymy znaczaco koszty produkcji —
jej czes¢ przeniesiemy do Indii, Bangladeszu, bo tam tez mamy juz bardzo dobre zdolnosci
produkcyjne, w super jakosciach. But produkowany za 140 zt netto w Polsce bedzie kosztowat
80 zt w produkgji w Indiach. Tych pomystéw mamy mase, tylko na to trzeba teraz czasu, zeby
wszystko pouktadac. | nie zauwazycie Panstwo rdznicy, szczegolnie w meskich butach - czy to
byto robione w Indiach, Bangladeszu, czy w Polsce - daje gtowe. Kiedys byscie zauwazyli, ale
dzisiaj juz nie. Zaraz zrobimy testy - potozymy buty i zobaczymy kto zgadnie, gdzie byty
wyprodukowane - a koszty produkcji to 60% kosztow wytworzenia w Polsce. Mamy zatem silng
marke, a whasciwie to mamy juz dwie silne marki, bo Lasocki rowniez jest bardzo silng marka
w sprzedazy, ale jest oczywiscie inaczej pozycjonowany. Mamy dwa silne kanaty dystrybucji,
jakimi sg sklepy detaliczne i e-commerce. Teraz wystarczy to tylko wszystko po prostu
pouktadad. Dziekuje.

MARCIN CZYCZERSKI - Wiceprezes Zarzadu: Prosze zadac¢ pytanie z mikrofonem, bo to jest
ttumaczone.

MARIA MICKIEWICZ, PEKAO IB: Trzy pytania, ale mam nadzieje, ze takie dosy¢ krotkie.
Pierwsze dotyczace pierwszej marzy, brutto na sprzedazy. 2019 rok, mamy presje ze
strony dolara, ale z drugiej strony ten 2018 rok byt pewnie dosy¢ mocno negatywnie
dotkniety — pytanie, czy tu jest miejsce na wzrosty? Drugie pytanie, Austria, ten rok, czy
tutaj jakies zdanie komentarza do rentownosci jest juz mozliwe? No i trzecia rzecz, to
projekt MODIVO, gdybysmy mogli poprosi¢ o odstoniecie rabka tajemnicy, jakie sa cele
przychodowe, ile to moze kosztowac¢ po stronie zapaséow w tym roku? Ciut wiecej
informagji...

DARIUSZ MILEK - Prezes Zarzadu: Dobrze, jesli chodzi o marze, to jak Panstwo zauwazyli,
zmieniamy sie, zgadza sie? Nasze sklepy wygladaja lepiej, dajemy wieksze obietnice w sklepie
- wiekszy wybdr. Wydaje mi sie zatem, ze podniesienie lekko marz nie stanowi problemu.
Najwiekszy problem to nasze zapasy, a w zwigzku z tym, ze caty czas z nimi walczylismy,
to walczylismy z presja na sprzedaz, czyli presja na obnizanie marz poprzez akcje promocyjne.
Powiem tylko, ze w tamtym roku, takze przez pogode, oddalismy klubowiczom 400 min PLN
w marzach, zeby ich sciggnac¢ do sklepédw. To bardzo duzo, ale tez nie zrobilismy 400 min PLN
przewidywanych obrotéw, takze musielismy sie do tego uciec -oprocz tego, ze przez pogode,
to i tak tych butow jest troszke za duzo. Dlatego naszym gtownym celem jest teraz zapanowac
nad zapasami, dobrze to wszystko zaczg¢ zamawiac. Jezeli chodzi o Austrie, to tam silny jest
Humanic, silny jest Deichmann, a nam, z naszymi sklepami, jest troszke trudniej przebic sie
w wyniku tego, ze nie mamy w sklepie dostepnych rozpoznawalnych marek. Spogladamy juz
na to jednak z perspektywy Grupy, a CCC w Austrii bedzie sprzedawac te marki,
bo juz sie dogadujemy ze wszystkimi producentami. Mysle, ze kiedy dotozymy drozszy
i markowy produkt, to i tam rentownos¢ sie polepszy. Powinnismy ztapa¢ przynajmniej ,zero”.
Jesli chodzi o MODIVO, to moze Karol powie co$ wiece;.

KAROL POLTORAK - Wiceprezes Zarzadu: Niekoniecznie. Z MODIVO ruszamy
w kwietniu - Marcin Grzymkowski z zespotem...



DARIUSZ MILEK - Prezes Zarzadu: To jest w 100% projekt eobuwie. My go tylko
zaakceptowalismy, dalismy zgode na jego realizacje. Spodziewamy sie w tym roku chyba 100
min PLN obrotu. Bedziemy sprzedawa¢ markowe ciuchy razem z butami, bo w ten sposob
tatwiej jest zainteresowac klienta - jednym i drugim przy okazji, poprzez przekierowanie strony.
Wykorzystamy tam wiele podobnych chwytow marketingowych, zeby realizowac sprzedaz.

KAROL POLTORAK - Wiceprezes Zarzadu: Celéw jednak oficjalnie nie podajemy - zeby nie
rodzi¢ oczekiwan, ale na pewno jesteSmy do tego dobrze przygotowani, jako Grupa i eobuwie
jako spotka. Ruszamy wiec z tym projektem - obserwujcie Panstwo, kupujcie, a sami bedziecie
widzie¢, jak dobry ten produkt jest i co eobuwie zrobito. Ten biznes bedzie dziatat super wtedy,
kiedy bedzie potaczony z klientem, ktory kupuje juz obuwie. Liczymy wiec na to,
ze sprzedaz per klient bedzie znacznie wigksza.

DARIUSZ MILEK - Prezes Zarzadu: Skad w ogoéle wziat sie ten pomyt? Jak Panstwo wiecie,
jestesmy bardzo dobrzy w obstudze e-commerce - wygrywamy wszystkie konkursy. Wyszlismy
wiec z zatozenia, ze jezeli klienci nas polubia i beda wiedzie¢, ze to dobrze wszystko wychodzi,
to beda u nas kupowac. Duza role odegraty poza tym kontakty, jakie mamy z markami,
a wtasciwie to Marcin Grzymkowski ma te kontakty. Marki niejako same party na to, zebysmy
przy okazji sprzedawali akcesoria i odziez, wiec pomyst przyszedt troche z zewnatrz. Mamy juz
logistyke, mamy magazyny, mamy kapitat, mozemy to wprowadzi¢. Mydle, ze szansa
powodzenia tego projektu to jest wiecej niz 90%, wiec sprobujemy. Zawsze mozna powiedzie¢
po dwodch latach: pomylilisSmy sie, nie jesteSmy specjalistami w ciuchach i niech zostanie,
ze jestesmy najlepsi w butach. Ale dlaczego mamy nie sprobowac - skoro inni doktadaja buty
do ciuchdw, to my dotozymy ciuchy do butow. Ten, jak kazdy projekt rodzi sie w bélach - juz
mielisSmy wystartowac, a teraz okazuje sie, ze trzeba prasowac te ciuchy, prasowa¢ na
manekinach i to troche inaczej... Mamy jakis tydzien, dwa opdznienia, ale ruszamy z tym
niebawem, na poczatku kwietnia. Problemy, jak w kazdym projekcie.

MARCIN CZYCZERSKI - Wiceprezes Zarzadu: Ok, poprosimy teraz o kilka pytan od
internautow.

Handel tradycyjny przenosi sie bardzo szybko do Internetu, jak duzo przyrostu bedzie
w Polsce i dlaczego otwieramy tak duzo powierzchni?

DARIUSZ MILEK - Prezes Zarzadu: Powiedziatbym, ze po to, aby nam sie nie nudzito.
W koncu mamy kadre menedzerska, ktéra musi cos robi¢ (Smiech). A tak na powaznie - gdybym
poréwnat otwarcia sklepow 5 lat temu, a dzisiaj, to jest prawie po6t ceny. Wprost jestesmy
rozpieszczani. Jako Grupa dostajemy bardzo dobre warunki handlowe i jeszcze w wigkszej
czesci finansujg nam te otwarcia. To mi bardzo pasuje, poniewaz stary koncept zamieniamy na
nowy - sklep staje sie bardziej nowoczesny, tadniejszy, a jesli nie wyjdzie, to go zamkne. Mozna
powiedzie¢, ze wszystkie umowy w matych miastach to sa ,trzy, plus trzy, plus trzy”, itd. kolejne
lata. W wiekszych projektach to jest piec lat, czesto ze zrobionym sklepem ,pod klucz". Jako
Prezes tej firmy nie widze zadnego ryzyka w ekspansji. Oczywiscie w pewnym wymiarze
kanibalizujemy sie — czes¢ sklepdw otwieramy, czes¢ bedziemy zamykac - tutaj buduja sie nowe
bloki, burzone sg stare - to jest normalna praca w retail'u, kto tego nie robi, ten zginie. Caty
czas trzeba wybiera¢ najlepsze lokalizacje. Jak Panstwo zobacza nasze sklepy w Warszawie,



mysle, ze to jeszcze kwestia pdt roku, i przypomna sobie, jakie byly jeszcze trzy lata temu, to
zauwazg te zmiane.

MARCIN CZYCZERSKI - Wiceprezes Zarzadu: Ok, kolejne pytanie prosze.
Ostatnio spotka powiekszyta magazyny o 18 tys. m? na ile wystarcza?
DARIUSZ MILEK - Prezes Zarzadu: Oj wystarczg, wystarcza...

MARIUSZ GNYCH - Wiceprezes Zarzadu: W tej chwili staramy sie separowa¢ magazyny B2B
od B2C. CCC z siedzibg w Polkowicach bedzie skupiato sie gtdbwnie na B2B i powiedzmy, ze
dzisiaj mozemy zdeponowac u siebie, jezeli méwimy o liczbach bezwzglednych, 25 min par, co
znaczy, ze aby sprostac¢ tym oczekiwaniom musimy zrobi¢ okoto 2,5 cyklu rotacji. Natomiast
w zakresie zrodet wysytkowych, jezeli chodzi o sortery, przenosniki, itd., to jestesmy daleko,
daleko skalowani, bo mozemy wysta¢ 200 mIn par w skali roku. Natomiast e-commerce, B2C,
pokryje nam eobuwie. My natomiast zabierzemy z Gino Rossi ich B2B. Po stronie CCC
w najblizszym czasie nie bedzie CAPEX-u w tym zakresie, on wystepuje w tej chwili po stronie
eobuwie.

DARIUSZ MILEK - Prezes Zarzadu: Magazyny w Polkowicach nie beda budowane. Nalezy
pamietad, ze wynajmujemy blisko 30 tys. m? w Katach Wroctawskich, ktére chyba do konca
wakacji beda juz rozbrojone. W nasze magazyny bedziemy teraz gtdowne inwestowac
w Zielonej Gorze - pod e-commerce, zeby nas potem nie zaskoczyto.

MARCIN CZYCZERSKI - Wiceprezes Zarzadu: Ok, czy s3 jeszcze jakie$ pytania internetowe?

Czy po Grupie CCC w tym roku nalezy spodziewac sie utrzymania ubiegtorocznego tempa
wzrostu, czy raczej spowolnienia?

DARIUSZ MILEK - Prezes Zarzadu: W pordéwnaniu do tamtego roku? Tamten rok
byt wyjatkowo staby. Czyli ten bedzie lepszy. Mamy ambicje, ze wrécimy do roku 2016-2017
w tempie przyrostow naszego biznesu.

Na wiekszos¢ pozostatych pytan zostata udzielona juz odpowiedz.

MARCIN CZYCZERSKI - Wiceprezes Zarzadu: Mysle, ze nie wyczerpaliSmy Panstwa potrzeb
zadawania pytan, natomiast jestesmy tutaj do Panstwa dyspozycji, przez przynajmniej godzing,
wiec na czes¢ z nich kuluarowo bedziemy w stanie na pewno odpowiedzie¢. Dziekujemy
Panstwu za to, ze byliscie tutaj z nami, za Panstwa uwage i do zobaczenia juz niebawem,
W maju.

DARIUSZ MILEK - Prezes Zarzadu: Dziekuje bardzo.



