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Prezentacja wyników finansowych po czterech kwarta
 ach roku 2008
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Struktura operacyjna Grupy NG2Struktura operacyjna Grupy NG2
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Wyniki i strategia Grupy NG2 Wyniki i strategia Grupy NG2 

Zyskowno �� , efektywno �� , przewidywalno ��  Zyskowno �� , efektywno �� , przewidywalno ��  
charakteryzuj�  wyniki Grupy NG2 w roku 2008.charakteryzuj�  wyniki Grupy NG2 w roku 2008.

Dalsza Dalsza ekspansja sieci detalicznychekspansja sieci detalicznych CCC, BOTI i Quazi CCC, BOTI i Quazi 
doprowadzi do doprowadzi do wzrostu udzia
u rynkowegowzrostu udzia
u rynkowego i umocnienia si�  i umocnienia si�  doprowadzi do doprowadzi do wzrostu udzia
u rynkowegowzrostu udzia
u rynkowego i umocnienia si�  i umocnienia si�  
na pozycji absolutnego lidera na rynku obuwniczym w na pozycji absolutnego lidera na rynku obuwniczym w 
PolscePolsce..

Grupa NG2 Grupa NG2 powinna sta�  si�  bezpo� rednimpowinna sta�  si�  bezpo� rednim beneficjentem  beneficjentem  
spowolnienia gospodarczego. spowolnienia gospodarczego. 
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Zyskowno �� , efektywno �� , przewidywalno ��Zyskowno �� , efektywno �� , przewidywalno ��

Zyskowno ��Zyskowno ��
Dobre wyniki sprzeda � y i rekordowe zyski stanowi �  dobry prognostyk na rok 
2009.

Potwierdzaj �  skuteczno ��  modelu biznesowego i przyj � tej strategii rozwoju 
organicznego .

Efektywno ��Efektywno ��
Grupa NG2 jest zarz � dzana w sposób bardzo efektywny a koszty s �  pod sta
 �  
kontrol � , monitorowane i analizowane .kontrol � , monitorowane i analizowane .

Inwestycje przeprowadzane w nowych lokalizacjach ch arakteryzuj �  si �  nisk �  
kapita
och
onno � ci �  i wysok �  stop �  zwrotu .

Przewidywalno ��Przewidywalno ��
Spójna i zrozumia
a strategia Grupy NG2 przek
ada si �  na zaufanie 
uczestników rynku kapita
owego. 

Otwarta polityka komunikacyjna pozwala na precyzyjne przewidywanie 
wyników spó
ki.
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Struktura sprzeda � y wg ilo � ci i kana
ów sprzeda � yStruktura sprzeda � y wg ilo � ci i kana
ów sprzeda � y

8 177 357; 58%

3 449 211; 25%

588 720; 4%

1 671 680; 12%

153 365; 1%

salony CCC sklepy BOTI butiki QUAZI Franszyza (CCC i Boti) NG2 do CZECH
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Wyniki finansowe Wyniki finansowe -- IV kwarta
 2008IV kwarta
 2008
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Wyniki finansowe za 4 kwarta
y 2007/2008Wyniki finansowe za 4 kwarta
y 2007/2008
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Podsumowanie Podsumowanie -- 4 kwarta
y 2008 roku4 kwarta
y 2008 roku

� Przychody ze sprzeda� y wzros
y o 41,0%

� Wzrost sprzeda� y na tych samych jednostkach: 
(CCC + 10,6 %; BOTI +28,1 %; QUAZI + 25,5 %)

� Wynik operacyjny wzrós
 o 86,4%� Wynik operacyjny wzrós
 o 86,4%

� Zysk netto wzrós
 o 100,2%

� Rentowno��  netto na poziomie 14%

� Sie�  sprzeda� y powi� kszy
a si�  o 143 sklepy w
asne – 133 w 
Polsce i 10 w Czechach. 
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Koszty sprzeda � y 2008/2007Koszty sprzeda � y 2008/2007

Koszty/
przychody

2007

Koszty/
przychody

2008

Koszty sprzeda � y 33,0% 33,5%

Amortyzacja 1,2% 1,3%

Zu� ycie materia
ów i energii 2,1% 2,4%

Relacje kosztów sprzeda � y do przychodów 
pozosta
y na poziomie roku 2007   

Zu� ycie materia
ów i energii 2,1% 2,4%

Us
ugi obce, w tym: 14,5% 14,9%

 -czynsze i pochodne 10,2% 10,4%

Podatki i op
aty 0,3% 0,3%

Wynagrodzenia 10,4% 10,5%

Ubezpieczenia spo
eczne i inne � wiadczenia, w 
tym:

2,4% 2,2%

Pozosta
e koszty, w tym: 1,9% 1,9%

 -reklama telewizyjna i prasowa 1,0% 1,1%
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Skonsolidowany zysk netto 2004Skonsolidowany zysk netto 2004--20082008
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Realizacja miesi� cznych planów sprzeda� y w 2008Realizacja miesi� cznych planów sprzeda� y w 2008
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CCC 99% 139% 76% 84% 91% 113% 120% 120% 98% 88% 91% 101%

QUAZI 124% 163% 72% 85% 90% 92% 116% 108% 106% 80% 75% 125%

BOTI 96% 112% 63% 75% 95% 98% 106% 102% 86% 85% 81% 112%

I II III IV V VI VII VIII IX X XI XII

Pogoda jako czynnik ryzyka w NG2
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Przychody ze sprzeda� y Przychody ze sprzeda� y -- placówki placówki 
w
asne 2004w
asne 2004--20082008
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Przychody ze sprzeda� y Przychody ze sprzeda� y –– salony CCC             salony CCC             
20042004--20082008

110,6

130,1
120,8

149,7

125
132

138
146

161

179 181

197
207

228

150,0

200,0

250,0

Przychody ze sprzeda� y (mln) salony CCC

17,6
25,4 21,9

37,9

23,9

53,2

39,2

67,4

32,3

78,2

53,5

82,7

55,9

97,6

75,7

110,6

72,2

43
48

61
68

79
89

94

107 111
118

125

0,0

50,0

100,0

I Q 
2004

II Q 
2004

III Q 
2004

IV Q 
2004

I Q 
2005

II Q 
2005

III Q 
2005

IV Q 
2005

I Q 
2006

II Q 
2006

III Q 
2006

IV Q 
2006

I Q 
2007

II Q 
2007

III Q 
2007

IV Q 
2007

I Q 
2008

II Q 
2008

III Q 
2008

IV Q 
2008

14



Przychody ze sprzeda� y Przychody ze sprzeda� y –– sklepy BOTIsklepy BOTI
20072007--20082008
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Przychody ze sprzeda� y Przychody ze sprzeda� y ––butiki QUAZI        butiki QUAZI        
20062006--20082008
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Przychody ze sprzeda� y Przychody ze sprzeda� y –– sklepy CCC Boty Czechsklepy CCC Boty Czech
20062006--20082008
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Sprzeda �  detaliczna 2007/2008Sprzeda �  detaliczna 2007/2008
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Sprzeda�  w porównywalnych salonach Sprzeda�  w porównywalnych salonach 
w
asnych CCCw
asnych CCC
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Sprzeda�  w porównywalnych salonach CCC, butikach Sprzeda�  w porównywalnych salonach CCC, butikach 
QUAZI i sklepach BOTI QUAZI i sklepach BOTI –– 2008 narastaj� co2008 narastaj� co
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Liczba placówek w
asnych a zatrudnienie w Liczba placówek w
asnych a zatrudnienie w 
administracji w latach 2006administracji w latach 2006--20082008
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asnych
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Placówki w
asne NG2Placówki w
asne NG2

EoY 2001 EoY 2002 EoY 2003 EoY 2004 EoY 2005 EoY 2006 EoY 2007 EoY 2008

Salony CCC 6 19 38 68 107 132 179 228

Powierzchnia 2 111 5 522 13 337 23 074 38 238 46 723 59 407 72 388
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Plany rozwoju sieci detalicznej

Dalsza ekspansja sieci detalicznych CCC, BOTI i Quazi Dalsza ekspansja sieci detalicznych CCC, BOTI i Quazi 
doprowadzi do doprowadzi do wzrostu udzia
u rynkowegowzrostu udzia
u rynkowego i umocnienia i umocnienia 
na pozycji absolutnego lidera na rynku obuwniczym w na pozycji absolutnego lidera na rynku obuwniczym w 
Polsce. Planujemy otwarcie :Polsce. Planujemy otwarcie :

� co najmniej 32 salonów CCC w Polsce

� co najmniej 12 butików QUAZI 

� co najmniej 75 sklepów BOTI 

� co najmniej 13 salonów CCC w Czechach

Planowana 
� czna liczba otwar�  w 2009 – co najmniej 132 placówki

23



Rozwój sieci sprzeda� y detalicznej NG2Rozwój sieci sprzeda� y detalicznej NG2

2007 179
2008 +49

228
2009 +32

Docelowo: 300 + 130F

Salony CCC
2007 66
2008 +76

142
2009 +75

Docelowo: 600 + 300F

Sklepy BOTI

2007 25
2008 +8

33
2009 +12

Docelowo: 100

Butiki QUAZI
2007 15
2008 +10

25
2009 +13

Docelowo: ok. 60

CZECHY

KANA	Y DYSTRYBUCJI
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Czego spodziewa si �  NG2 w roku 2009 ?

Oczekujemy zmiany struktury przychodów dzi � ki zwi � kszaniu udzia
u sprzeda � y detalicznej w 
przychodach (otwieranie sklepów w
asnych przy ogran iczaniu rozwoju sklepów franszyzowych).

300 000 000

400 000 000

500 000 000

600 000 000

700 000 000

50 000

60 000

70 000

80 000

90 000

100 000
detal przy chody  (PLN) hurt przy chody  (PLN)
detal powierzchnia (m2) hurt powierzchnia (m2)
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detal przy chody  (PLN) 111 479 259 187 881 744 250 885 041 376 887 874 571 835 027

hurt przy chody  (PLN) 157 887 716 124 712 604 122 206 851 127 537 486 132 703 775

detal powierzchnia (m2) 23 074 38 238 49 207 71 233 94 023

hurt powierzchnia (m2) 31 930 30 354 27 365 31 790 29 082

2004 2005 2006 2007 2008
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Czego spodziewa si �  NG2 w roku 2009 – cd…

• Wi� kszej polaryzacji wyników pomi � dzy kwarta
ami spowodowanej  
mniejsz�  wag�  sprzeda� y do odbiorców franszyzowych. Sprzeda�  do 
odbiorców franszyzowych dotychczas mocno „wyp
aszcza
a” wyniki 
pomi� dzy poszczególnymi kwarta
ami. 

• S
abego z
otego . Nie oczekujemy powrotu z
otego do poziomów z roku 
2008. 2008. 

• Spadku mar � y handlowej.

• Wysokich wzrostów przychodów na sklepach porównywalnych:
– CCC 10%
– BOTI 20%
– QUAZI 20-40% 
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Wzrost sprzeda � y w placówkach porównywalnych

40,2%
43,0%

Wzrost sprzeda � y w placówkach porównywalnych w okresie  1.01.-15.0 2.
w latach 2006/2009

CCC QUAZI BOTI
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15,0%

5,5%

13,5%
11,4%

14,8%

2005/2006 2006/2007 2007/2008 2008/2009



Jak NG2 broni si �  przed kryzysem?

• Model biznesowy NG2 jest sam w sobie defensywny – produkty ze � redniej i ni � szej pó
ki
cenowej b� d�  si�  � wietnie sprzedawa�  w sytuacji ewentualnej dekoniunktury.  

• Konserwatywne zarz� dzanie i oparcie strategii o rozwój organiczny i rynek krajowy broni 
NG2 przed kryzysem na rynkach � wiatowych. 

• Precyzyjnie ustalony bud � et, szczegó
owo rozliczane i monitorowane koszty.  

• Mened� erowie w spó
ce wynagradzani w du� ej mierze za realizacj�  bud� etu i poczynione 
oszcz � dno � ci .  

• Mened� erowie w spó
ce wynagradzani w du� ej mierze za realizacj�  bud� etu i poczynione 
oszcz � dno � ci .  

• Ci� cia kosztów – przemy� lane i poczynione z rozs� dkiem (m.in. ca
kowicie
zrezygnowali � my z reklamy telewizyjnej ).  

• Inwestycje nastawione na efektywno ��  , nowoczesno ��  i automatyzm procesów m.in. 
automatyka magazynowa.

• Zmiana konceptu biznesowego QUAZI – odej� cie od bardzo drogich produktów, tylko 
skórzanych i tylko z W
och. W Quazi w 2009 b� dzie miejsce i dla obuwia syntetycznego z 
Chin i dla butów skórzanych produkowanych w fabrykach polskich. 
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Jak NG2 zamierza wykorzysta�  kryzys?

• Spowolnienie gospodarcze jest dobr �  informacj �  dla spó
ki dzia
aj � cej w segmencie 
ta� szych produktów, planuj � cej dalsz �  ekspansj �  i posiadaj � c�  odpowiednie zaplecze 
kapita
owe.

• Grupa NG2 jest � wietnie przygotowana do dalszej skutecznej ekspansji i otwierania nowych 
lokali przy jednoczesnym generowaniu wysokiej stopy zwrotu dla akcjonariuszy :
– Koszty pod kontrol�   
– Bardzo niski poziom zad
u� enia zapewnia niskie koszty odsetkowe i olbrzymie mo� liwo� ci dalszego 

rozwoju 
– Rosn� ce parametry efektywno� ci sprzeda� y 
– Wysoka mar� a gwarantuj� ca wysok�  zyskowno��– Wysoka mar� a gwarantuj� ca wysok�  zyskowno��

• Przejmiemy klientów sieci obuwniczych zaliczaj� cych si�  dot� d do � redniej pó
ki –
kontynuujemy inwestycje w visual merchandising (design i wygl� d sklepów oraz komunikacja 
z klientem)

• Nie planujemy redukcji zatrudnienia, wierzymy ze inwestycja w kapita
 ludzki si�  op
aci.
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Wska� niki zad
u � enia NG2 S.A. niskie i bezpieczneWska� niki zad
u � enia NG2 S.A. niskie i bezpieczne
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Wska� nik zad
u � enia kapita
u w
asnego = (zobowi� zania z tytu
u kredytów,  po� yczek i leasingu)/ kapita
y w
asne
Wska� nik zad
u � enia EBITDA = (zobowi� zania z tytu
u kredytów, po� yczek i leasingu - cash) / zanualizowany EBITDA
Wska� nik pokrycia odsetek zyskiem = (zysk brutto + koszty z tyt. odsetek  od kredytów i  leasingu)/ koszty z tyt. odsetek od kredytów i leasingu

2007 2008

wska� nik zad
u� enia kapita
u 
w
asnego (%)

41,6% 36,3%

wska� nik zad
u� enia EBITDA 0,9 0,6

wska� nik pokrycia odsetek 
zyskiem

18,5 17,0

0%
2007 2008

�
2007 2008

18,5 17

0

5

10

15

20

2007 2008

wska � nik pokrycia odsetek zyskiem
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WIG (o�  lewa)

kurs_akcji (o�  prawa)
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Kurs akcji NG2 a WIG
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Zmiana kursu akcji od pocz � tku 2008  – 19,4%
Zmiana warto � ci WIG od pocz � tku 2008 – 58,9%



NG2 najlepiej zarz � dzan�  spó
k �  gie
dowa w 2008 roku 

Jury wzi � 
o pod uwag �
(…)bardzo dobre, rosn � ce 
wyniki finansowe, wysok �  
rentowno �� , racjonaln �  
polityk �  kosztow � , 
konsekwentne umacnianie 
pozycji rynkowej, 
konkurencyjn �  przewag �  konkurencyjn �  przewag �  
nad innymi firmami z 
bran � y, trafne inwestycje 
oraz spójn �  i efektywn �  
strategi �  rozwoju. 

„Byki i nied � wiedzie” 
Gazeta Gie
dy Parkiet
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NG2 spó
k �  detaliczn �  roku 2008 

W konkursie EuropaProperty 
nominowane zosta
y    
przedsi � biorstwa, które w 2008 
roku wykaza
y si �  najwi � kszymi 
osi � gni � ciami w bran � y 
nieruchomo � ci handlowych oraz 
sprzeda � y detalicznej w regionie 
Europy � rodkowo-Wschodniej. 
Mi� dzynarodowe juryMi� dzynarodowe jury
ocenia
o firmy z Polski, Czech, 
Litwy, 	otwy, Estonii, W � gier, 
S
owacji, Ukrainy, Austrii, Turcji, 
Rumunii, Bu
garii,
Chorwacji, S
owenii, Serbii, 
Czarnogóry, Macedonii, Mo
dawii i 
Albanii. Spó
ka NG2 otrzyma
a 
g
ówn �  nagrod �  „Detalisty Roku” 
w kategorii sklepów handlowych o 
powierzchni poni � ej 500 m2. 
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StrukturaStruktura akcjonariatuakcjonariatu

W listopadzie 2004 Spó
ka NG2 S.A.wesz
a na rynek papierów warto� ciowych jako spó
ka CCC S.A., 

od 2 grudnia jest notowana na Warszawskiej GPW

G
ównym udzia
owcem i za
o� ycielem Grupy NG2 jest Pan Dariusz Mi
ek, Prezes Zarz� du NG2 S.A.

Pozostali cz
onkowie Zarz� du Spó
ki równie�  s�  udzia
owcami

Ca
kowita liczba akcji: 38 400 000

Leszek Gaczorek
11,98%

Dariusz Mi
ek
55,91%

11,98%

ING TFI S.A.
6,44%

Pozostali 
akcjonariusze

25,67%

W dniu 10 i 21 stycznia 2008 Pan Dariusz Mi
ek naby
 
� cznie 290.000 akcji Spó
ki,
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NG2 S.A.
Polkowice, ul. Strefowa 6

59-101 Polkowice

Dzi� kuj�  za uwag�

tel.: (076) 845 84 00
Fax: (076) 845 84 00

e-mail: ng2@ng2.pl
Adres www: www.ng2.pl


