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. TIM SA — stan na 31.12.2018 r.

751 min zt
przychodéw ze
sprzedazy

Lider sprzedazy
elektrotechniki
w Polsce

17 min
EBITDA

2,3% rentownosé
EBITDA

331 min zt
suma bilansowa

164 min zt
kapitaty witasne

Ponad 70%
przychodéw
Z e-commerce

Ponad 433 tys.
zamowien on-line

196 tys. towarow
w ofercie

68 tys. w ofercie
magazynowej

Ponad 30 lat
doswiadczenia
w handlu

Od 20 lat na GPW

16 biur handlowych
w Polsce

4 franczyzy
i 7 agentow
sprzedazy

Koncentracja
zakupéw u 176
dostawcow

77% linii zamoéwien
do dostawcow
wysytanych best
poprzez EDI




' Model hybrydy TIM — potgczenie
nowoczesnej technologii i kompetencji ludzi
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przedstawiciele handlowi

V&\ kanat e-commerce
5.

~ sprzezenie kilku systemow
informatycznych
(sprzedazy, logistyki, magazynowania)
| w jeden sprawny organizm, dziatajgcy
Umiejetne sprzezenie —_— e — 24/7

tych dwoéch elementow
pozwala nam uzyskaé innowacyjng przewage.

Kluczowe elementy modelu

biznesowego: szeroka oferta i dostepnos¢ solidne finanse
efektywna komunikacja dominujgca sprzedaz B2B
i w kanale e-commerce (model sprawna logistyka
z klientem hybrydy) p gisty
3

wo
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. Rynek handlu materiatami elektrotechnicznymi w Polsce

Uzalezniony od koniunktury Grupy zakupowe utrwalajgce
Char akterystyka w budownictwie rozdrobnienie
I’yn ku Wysoka konkurencja, Dominacja modelu tradycyjnego
niskomarzowosc¢ (offline)

Szacowana wielkosc rynku: blisko 10 mid zt

8,1%
6,0%

7% 33%

10%

66,4% \i

a

TIM = Alfa Elektro Kable i przewody = Technika $wietlna
Kaczmarek Electric = Onninen = Aparatura modutowa = Automatyka
= Grodno » Elektroskandia Aparatura rozdzielcza Osprzet instalacyjny
= Nowa Elektro Pozostali = |nne

tim.pl R
4 Zrédto: ,Elektrosystemy”, listopad 2018 r. — raport ,Hurtownie elektrotechniczne” N
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Szacowana wartos¢
rynku B2B
e-commerce do 2020 r.

59%

713%

52%

Zrédto: raport Mobile Institute i E-point ,Proces zakupowy w B2B, wyzwania, trendy, inspiracje”, 2018 r., Edelman Trust Barometer - Global Results, 2017 r., ,Cyfrowe

Rynek e-commerce B2B

uzytkownikéw w Polsce szuka w
internecie produktu lub ustugi, ktére
chcieliby kupi¢

firm B2B wskazuje, ze wzrosta
sprzedaz produktéw/ustug

klientéw biznesowych w Polsce
uwaza, ze w ciggu najblizszych 3 lat
co najmniej 50% dokonywanych przez
niclh zakupow bedzie realizowana
online

platformy zakupowe” raport Aleo i Deloitte

Swiat: 6,7 biliona $
Europa: 2,43 biliona $

81%

80%

31%

Chiny: 2,1 biliona $
Polska: 0,344 biliona zt*

firm B2B wskazuje, ze wdrozenie e-
commerce sprawito, iz pozyskali
nowych klientow

badanych polskich firm B2B deklaruje,
ze ich firma zyskata na wprowadzeniu
e-commerce

% firm B2B zauwaza wzrost lojalnosci
klientow

tim.pl
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HANDEL
TEg'é'l‘f' ZAKUPY  PRODUKT  LOGISTYKA W MODELU
HYBRYDY

FINANSE

Silne strony i szanse rozwoju TIM

SILNE STRONY
@\
Sprawdzony, rentowny, zaakceptowany przez .
rynek model wspotpracy ([l‘@%ﬁ@
I
Efektywne kosztowo i elastyczne centrum l 2%, :\)
logistyczne o8—0

Najszersza oferta w branzy

Partnerskie relacje z kluczowymi dostawcami 9]
dziatajgcymi na polskim rynku, wysokie limity QH
kredytowe U

’
U

Platforma technologiczna oraz wewnetrzne
kompetencje e-commerce

==

Stabilne finansowanie, rentowna dziatalnosc,
kompetencje w zarzgdzaniu ryzykiem kredytowym

SZANSE ROZWOJU

~ Wykorzystanie dotychczasowych zasobow
i doswiadczen do zwiekszenia skali dziatalnosci
(efekt dzwigni)

Mozliwos¢ obstugi wie,kszeg']Iiczby operacji
logistycznyc

Dotarcie do nowych klientow z ofertg szerokiego
asortymentu dostarczanego w 24h do dowolnej
lokalizacji w Polsce

Zwi$kszenie skali dystrybuciji obstugiwanej przez
IM — wykorzystanie relacji i posiadanych
limitow kredytowych

Wykorzystanie posiadanych rozwigzan do zwiekszenia
skali i efektywnosci sprzedazy w modelu hybrydy oraz
rozwoju nowych modeli sprzedazy - postepujgca
digitalizacja branzy naszym naturalnym
sprzymierzencem

Wykorzystanie natychmiastowej zdolnos¢ do
sfinansowania i obstugi wzrostu skali biznesu



Mis|a
| Wizja
TIM SA

Tworzymy dzis z mysla
0O jutrze.

Dziatamy z pasjg, wierzac,

ze potgczenie kompetencii

Zz innowacyjnymi technologiami
daje nam i naszym Partnerom

nieograniczone mozliwosci rozwoju.

tim.pl R
Y
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. Strategia TIM

Budowa wartosci dla akcjonariuszy:
wzrost przychodoéw > 1 mld zt, oraz
rentownosci EBITDA > 3,6% do 2021 r.

Handel materiatami Alternatywne modele handlu
elektrotechnicznymi materiatami technicznymi
w modelu hybryd

. >l o
Cel: Srednioroczny wzrost przychodéw SEIR DA [ TP L) (W0 G

generowanego za posrednictwem modeli

+5% powyzej inflacji alternatywnych

1. Zwiekszenie udziatu w rynku 1. Dropshipping
2. Zwiekszenie efektywnosci i rentownosci 2. Handel w modelu B2B2C
3. Wzrost $wiadomosci marki TIM 3. Marketplace

Efektywnosé, zwinnosé i bezpieczenstwo

E-commerce/IT Logistyka

Stabilne finansowanie oraz wzrost rentownosci Zaawansowana analityka biznesowa

HR/kultura organizacyjna Optymalizacja, automat’yzaCJa i robotyzacja R
procesow



CEL.:
Srednioroczny
wzrost + 5%

powyzej inflac

Ekspansja rynkowa —
geograficzna
| produktowa

Sie¢ sprzedazy: system premiowy skorelowany ze
strategig firmy; zbudowanie dedykowanych
zespotdéw sprzedazowych; rozwdj sieci agentow.

Efektywne identyfikowanie potrzeb

klientow: behawioralna segmentacja

klientow biznesowych bazujgca na analizie duzej
ilosci danych o kliencie (zamiast

dotychczasowej opartej na obrotach i moralnosci
ptatniczej);

Wzrost swiadomosci
marki

Wizerunek i marka: TIM ekspertem w dziedzinie e-
commerce B2B; atrybuty: przyjaznos$c¢, innowacyjnosc,
otwartos$¢; zbudowanie zaangazowanej spotecznosci
wokét TIM;

Sprawdzony model hybrydy baza dalszego rozwoju TIM

Zwiekszenie
efektywnosci i
rentownosci sprzedazy

Efektywnos¢ operacyjna: standaryzacja, optymalizacja i
robotyzacja procesow we wszystkich mozliwych
obszarach dziatania firmy; odcigzenie sieci sprzedazy z
realizacji proceséw okotosprzedazowych (ofertowanie,
reklamacje, zwroty, transport, etc.); standaryzacja i
podnoszenie jakosci wspotpracy z dostawcami;

Polepszenie serwisu dla klientéw: prosta i efektywna
Sciezka zakupowa przez platforme; atrakcyjny i
nowoczesny UX; wspieranie rozwoju technologicznego
klientow/partneréw; rozszerzanie oferty o nowe kategorie
produktowe;

W petni
wykorzystamy
walory modelu

hybrydy.



@ Rozwdj alternatywnych modeli handlu materiatami technicznymi

CEL.:

do 2021 powyzej
10% obrotu
generowanego za
posrednictwem
modeli
alternatywnych
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1 Dropshipping

Dropshipping aktywny: wykorzystanie potencjatu
platform zewnetrznych (takze pozabranzowych) do
sprzedazy towarow TIM-u; relatywnie szybkie i
niskokosztowe dotarcie do nowych klientéw i
rynkéw; wybor platform o wysokiej wydajnosci

i potencjale rozwoju; wspotpraca z partnerami w
zakresie rozwoju oferty produktowej;

Dropshipping pasywny: udostepnienie platformy
TIM.pl dla zewnetrznych sprzedawcoéw; zaistnienie
TIM-u w nowych kategoriach produktowych;
wsparcie w cyfryzacji i poszerzenie rynku dla
klientéw; oszczednos¢ po stronie TIM-u w zakresie
kosztow logistycznych oraz spedyciji;

Handel w modelu
B2B2C

Wykorzystanie kompetencji TIM-u oraz jego partnerow
do zwiekszenia udziatu w rynku B2C; budowa serwiséw
technologicznych oraz ustug wspierajgcych

biznes partneréw w rynku B2C; oferowana szerokos¢
oferty, dostepnos$¢; tatwos¢ wyszukiwania oraz zakupu
jako istotne przewagi konkurencyjne;

2 Marketplace

Dostosowanie organizacji do rozbudowanego modelu
biznesowego; wykorzystanie potencjatu nowych grup

klienckich; branz i segmentéw, zbudowanie unikalnych
korzysci dla partnerow;

Handel w modelach
alternatywnych
pozwoli nam takze
na pozyskanie
nowych klientow
do modelu hybrydy



TIM jest
przygotowany
do zwiekszenia
skali
dziatalnosci

na rynku handlu
materiatami
technicznymi.
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1 Mapa drogowa

przygotowana mapa drogowa wdrozenia strategii,
cele taktyczne, zdefiniowane projekty obszarowe,
uzgodnione harmonogramy i przypisane osoby
odpowiedzialne, kaskadowanie na kwartalne KPI,
coroczna aktualizacja strategii;

3 Zasoby ludzkie

silny i doswiadczony zespot skupiajgcy szeroki zakres
kompetencji dziatajgcy w ramach ptaskiej struktury;
zwiekszenie zasobow w obszarze e-commerce, analityki
biznesowej, back office; system motywacyjny
wspierajgcy realizacje celdw strategicznych;

Narzedzia wspierajgce wdrozenie strategii

2 Technologia

wykorzystanie najnowszych rozwigzan i trendéw
technologicznych do wsparcia modelu hybrydy i rozwoju
strategicznych kierunkéw — dropshipping, marketplace,
handel w modelu B2B2C

Kultura organizacyjna
oparta na wspotpracy
I dlugoterminowej

perspektywie. Organizacja

elastyczna i otwarta na
zmiany, tworzaca
srodowisko, w ktorym
pracownicy mogaq sie
rozwijac.



TIM
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TEAM

Pracujemy zawsze z
pasjg, ktora niezaleznie
od projektu i czasu
nigdy nie maleje.
Motywacja i radosc¢
tworzenia tgczg nas w
zespot.

INNOWACJE

To technologia, wiedza
i umiejetnosc ich
wykorzystania.

MOBILNOSC

To elastycznos¢,
zwinnos¢, otwartosé na
zmiany, "antykruchos¢”.

tim.pl R
Y



To nie jest koniec,
to nawet nie jest poczgtek konca,
to dopiero koniec poczatku.

W. Churchill




Dziekujemy za uwage

www.tim.pl | www.timsa.pl

ingiv ol {

tim.pl


https://www.linkedin.com/company/tim-s-a/
https://twitter.com/TIM__SA/
https://www.youtube.com/KanalTIMSA
https://www.facebook.com/TIMSAPOLSKA/
http://www.tim.pl/
http://www.timsa.pl/
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. Zastrzezenie prawne

Zapoznanie sie z trescig niniejszej Prezentacji (,Prezentacja”) lub udziat w spotkaniu, na ktérym Prezentacja jest przedstawiana lub
omawiana uznaje sie za akceptacje tresci ponizszego zastrzezenia prawnego.

Prezentacja zostata przygotowana przez TIM S.A. z siedzibg we Wroctawiu (,TIM” lub "Spotka") wytgcznie w celach informacyjnych. Ani
Prezentacja, ani jakakolwiek kopia Prezentacji nie moze byC powielana, rozpowszechniana ani przekazywana, bezposrednio lub
posrednio, jakiejkolwiek osobie w jakimkolwiek celu bez pisemnej zgody Spoiki.

Niniejsza Prezentacja nie stanowi rekomendacji inwestycyjnej bgdZ informacji rekomendujgcej lub sugerujgcej strategie inwestycyjna.
Niniejsza Prezentacja nie zawiera kompletnej ani catoSciowej analizy finansowej lub handlowej TIM ani Grupy Kapitatowej TIM (,Grupa
TIM”), jak réwnieZ nie przedstawia jej pozycji i perspektyw w kompletny ani catosciowy sposéb. Spotka przygotowata Prezentacje z
nalezytg starannoscia, jednak moze ona zawiera¢ pewne niescistosci lub uogdlnienia. Dlatego zaleca sig¢, aby kazda osoba zamierzajgca
podjac decyzje inwestycyjng odnosnie jakichkolwiek papieréw wartosciowych wyemitowanych przez Spétke lub jej spotki zalezne opierata
sig _na informacjach ujawnionych w raportach Spétki, sporzgdzonych zgodnie obowigzujgcymi przepisami prawa.

Prezentacja zostata sporzgdzona wytgcznie w celach informacyjnych i nie stanowi oferty kupna badz sprzedazy ani zaproszenia do
skladania oferty kupna lub sprzedazy jakichkolwiek papieréw wartosciowych bgdz instrumentéw lub uczestnictwa w jakimkolwiek
przedsiewzieciu handlowym.

Prezentacja oraz zawarte na niej obiekty graficzne, informacje, dane oraz ich opisy mogg zawiera¢ stwierdzenia dotyczgce przysztosci.
Jednakze, takie stwierdzenia nie mogg by¢ odbierane jako zapewnienie czy projekcje co do oczekiwanych przysztych wynikéw Grupy
TIM lub spdtek Grupy TIM. Prezentacja nie moze byé rozumiana jako prognoza przysztych wynikéw TIM i Grupy TIM.

Nalezy zauwazy¢, ze tego rodzaju stwierdzenia, w tym stwierdzenia dotyczace oczekiwan co do przysztych wynikéw finansowych, nie
stanowig gwarancji czy zapewnienia, ze takie zostang osiagniete w przysztosci. Informacje przekazywane przez przedstawicieli Spotki sg
oparte na biezacych oczekiwaniach lub pogladach przedstawicieli Spotki i sg, zalezne od szeregu czynnikow, ktére mogg powodowac, ze
faktyczne wyniki osiagnigte przez Spotke bedg w sposob istotny réznic sig, od wynikdw opisanych w tym dokumencie. Wiele sposrod tych
czynnikdw pozostaje poza wiedzg, swiadomoscig i/lub kontrolg Spétki czy mozliwoscig ich przewidzenia przez Spétke.

TIM, spétki nalezgce do Grupy TIM, ani cztonkowie jej organow, jej dyrektorzy, cztonkowie kierownictwa, doradcy, akcjonariusze lub
przedstawiciele takich oséb nie ponoszg zadnej odpowiedzialnosci z jakiegokolwiek powodu wynikajgcego z wykorzystania Prezentaciji.
Ponadto, zadne informacje zawarte w Prezentacji nie stanowig, zobowigzania ze strony Grupy TIM, Spokki jej przedstawicieli,
akcjonariuszy, podmiotéw zaleznych, doradcéw lub przedstawicieli takich osob. Dane statystyczne lub informacje dotyczace rynku na
ktéorym dziata Spétka, Grupa TIM lub spotki nalezace do Grupy TIM, wykorzystane w niniejszej prezentacji zostaty pozyskane ze zrodet
publicznych lub wskazanych w tresci Prezentaciji i nie zostaty poddane dodatkowej lub niezaleznej weryfikacii.

Grupa TIM i spofki nalezace do Grupy TIM, ani czionkowie jej organdw, jej dyrektorzy, cztonkowie kierownictwa, doradcy, akcjonariusze
lub przedstawiciele takich oséb nie sg zobowigzani do przekazywania odbiorcom Prezentacji bgdz do wiadomosci publicznej
dodatkowych informacji, jak réwniez aktualizowania jej tresci.
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Prezentacja podlega ochronie wynikajgcej z ustawy o prawie autorskim i prawach pokrewnych. tim_pl R



