¥ JAK TO ZROBILISMY

Trudna droga do cyfrowe
transformacji sprzedaz

Tworca firmy TIM, obserwujac zachowania mtodego pokolenia,
doszedt do wniosku, ze to wtasnie internet stanie sie w najblizszych
latach podstawowym kanatem zakupowym - nie tylko dla odbior-
cow detalicznych, ale réwniez w segmencie B2B. Dlatego uczynit
e-commerce gtéwnym kanatem sprzedazy firmy, burzac przy tym
struktury sprzedazowe i dystrybucyjne, ktére budowat przez 25 lat.

Krzysztof Folta, prezes, zatozyciel i gtdwny akcjonariusz TIM
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dy wraz ze wspdlnikaml zaktadali$my
TIM przed blisko 30 laty, poczatkowo
specjalizowaliSmy sie w ustugach
i wykonawstwie elektroenergetycz-
nym. W latach dziewieédziesigtych
przeobrazenia rynkowe skionily nas
do zmiany profilu dziatania i skierowa-
liémy sie ku dziatalnosci handlowej,
czynigc TIM jednym z najwiekszych w Polsce dystrybu-
toréw artykutéw elektrotechnicznych. Zmiana modelu
biznesowego od ustug do handlu wyksztalcila w zespole
otwarto$¢ na zmiany, co okazato sie kluczowa kompeten-
Cja, pomocng przy pdézniejszym zmaganiu sie z zawiro-
waniami rynkowymi. Ulatwilo nam to absorpcje nowych
technologii oraz dostrzeganie i wykorzystywanie szans
rynkowych. Jako pierwsi w branzy weszli$my w sprze-
daz internetowa, by nastepnie wybra¢ e-commerce jako
podstawowy kanat sprzedazy, dzieki czemu w 2014 roku
przychody TIM przekroczyty rekordowy dla nas poziom
0,5 miliarda ztotych. Jednak przeprowadzenie tej zmiany
wymagato od nas zelaznej konsekwencji, akceptacji dla
ryzyka poniesienia strat finansowych i pogodzenia sie
z trwalg utrata niektérych klientéw.

Typowy rozwdj organiczny

0d momentu rozpoczecia dziatalnoéci dystrybucyjnej
droga, jaka przeszliémy, przypominata do§wiadczenia
innych przedsiebiorstw z branzy. Wraz ze wzrostem
obrotéw rozwijali$émy sie¢ hurtowni, rozbudowywaliSmy
magazyn centralny i magazyny regionalne, zatrudniali-
$my coraz wiecej pracownikéw obstugi i przedstawicieli
handlowych. Po debiucie gietldowym w 1998 roku posta-
nowiliémy usprawnié¢ procesy sprzedazowe, poprawié
procesy obstugi klientéw i wej$¢ w XXI wiek, dysponujac
systemami IT do obstugi klientéw korporacyjnych. Juz
woéwczas miatem wrazenie, ze wéréd wielu inwestycji
infrastrukturalnych wtasnie naktady na ERP, aplikacje
do obstugi magazynéw oraz niedopracowany system do
obstugi klientéw byly inwestycjami decydujacymi o przy-
sztosci firmy.

Do zainteresowania aplikacjami umozliwiajgcymi
kontakt z klientami przez internet zainspirowali mnie
mtodzi ludzie, rGwieSnicy mojego syna, ktérzy juz od
kilkunastu lat bardzo chetnie korzystali z internetu,
poszukujac tam informacji praktycznie na kazdy temat.
Nie mieli tez oporéw przed robieniem zakupéw w sieci,
mimo iz transakcje byly wéwczas stabo zabezpieczone,
a e-commerce - ze sklepami internetowymi i serwisa-
mi aukcyjnymi - dopiero raczkowat. Obserwujgc nawyki
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pokolenia Y, z czasem zdalem sobie sprawe, Ze to pokole-
nie funkcjonuje zupelnie inaczej niz ja i cata branza,
w ktérej dziatam. Nabratem przekonania, ze ten Swiat
wirtualny wczes$niej czy pézniej zacznie wchodzié réw-
niez do naszego biznesu, cho¢ w tamtych, nie tak prze-
ciez odlegtych, latach nie byto tatwo sobie wyobrazi¢, ze
kto$ bedzie kupowat za poérednictwem internetu bebny
z kablami elektrycznymi. Bylo to szczegblnie trudne do
wyobrazenia w sektorze budowlanym, gdzie wykonawcy
jezdzili do ulubionej hurtowni, kontaktowali sie z zaprzy-
jaznionym handlowcem, ktéry chetnie im doradzat
i dawat upusty, a oni od reki odbierali na miejscu towar.
Pomys$latem jednak, Ze z czasem zmienig sie réwniez ci
wyKkonawcy, a za pare lat branza budowlana zostanie zdo-
minowana przez przedstawicieli pokolenia Y, nieznajace-
go $wiata bez internetu i urzadzen mobilnych.

Kierowany przekonaniem, ze w nie tak przeciez odle-
glej perspektywie internet bedzie odgrywat coraz wiek-
sza role w zarzadzaniu relacjami z klientami, zlecitem
jednej z wroctawskich firm programistycznych opracowa-
nie aplikacji, nazwanej p6zniej B24. Za jej po$rednictwem
nasi klienci mieli otrzymaé mozliwo$¢ sprawdzania
biezacej dostepnosci poszukiwanego asortymentu
i skladania zaméwien 24 godziny na dobe, 7 dni w tygo-
dniu, 365 dni w roku. System byt poczatkowo zawodny
i miat bardzo ograniczona funkcjonalno$¢. Stat sie
jednak pierwsza platforma, za poSrednictwem ktdrej
mogli$my dotrzec¢ do klientéw drogg internetowa
i zaoferowaé im narzedzia utatwiajace zakup poszuki-
wanych towaréw. Nie byliSmy jednak w peini zadowo-
leni z wdrozonego rozwigzania, odczuwajgc nadmierne
uzaleznienie od zewnetrznego wykonawcy. ZaczeliSmy
zatem budowa¢ wewnatrz organizacji kompetencje
potrzebne do rozwoju i utrzymania profesjonalnego
sklepu internetowego, zatrudniajgc do tego celu progra-
mistéw i budujac zesp6t e-commerce.

Jednak sama platforma internetowa byla tylko jednym
z elementéw, ktéry mégt nas doprowadzié do wielo-
kanatowej sprzedazy. Réwnie istotne byly nasze moce
logistyczne i organizacyjne, ktére pozwola nam obstuzy¢
internetowe i tradycyjne kanaty sprzedazowe. W 2006 roku
w podwroctawskich Siechnicach kupiliémy grunt, na
ktérym zbudowaliSmy nowoczesne i w peini zautoma-
tyzowane Centrum Logistyczne. Na 18 hektarach terenu
powstat obiekt o powierzchni 30 tysiecy metréw kwadra-
towych (10 tysiecy metréw kwadratowych powierzchni
krytej i 20 tysiecy metréw kwadratowych magazynu
kabli) i kubaturze 110 tysiecy metréw sze$ciennych.
Nowe centrum dystrybucyjne rozpoczeto dziatalno$¢ na
poczatku 2009 roku, zastepujac dotychczasowe centra
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w Toruniu oraz Wroctawiu i skokowo zwiekszajgc mozli-
woéci logistyczne firmy. Zostato zaprojektowane tak, aby
zaspokajaé potrzeby firmy zwigzane z rozwojem handlu
elektronicznego i klasycznego. Od poczatku byto przy-
stosowane do pakowania towaru w paczkiiich szybkie-
go wyekspediowania do sieci hurtowni elektrycznych

w catej Polsce lub bezposrednio do klientéw. Z uwagi na
duzy udziat kabli i przewodéw w sprzedawanym przez
TIM asortymencie szczegdlnie istotne byto zbudowanie
zautomatyzowanego magazynu na bebny o Srednicy do
1,2 metra o pojemnoéci 1200 miejsc paletowych. Jego naj-
wazniejszym elementem jest automatyczna ukladnica,
ktéra bez dodatkowego angazowania jakichkolwiek pra-
cownikéw dostarcza beben z kablem czy przewodem bez-
posérednio do zautomatyzowanego punktu ciecia i prze-
wijania. Dzieki takim rozwigzaniom centrum speiniato
wymogi klientéw tradycyjnych i internetowych. Bylismy
w stanie szybko i precyzyjnie dopasowa¢ towar do ocze-
kiwan nabywcy (docinanie kabli i przewodéw), wystaé
kompletne zamdwienie po zebraniu wszystkich jego
sktadowych, dostarczy¢ bezposrednio do siedziby klienta
lub do wskazanej przez niego lokalizacji oraz zrealizowac¢
dostawe dokladnie w terminie wskazanym przez klienta,
nawet je$li zamoéwienie zostato skompletowane szybcie;j.
Dopiero takie mozliwosci, potaczone z profesjonalng
platforma internetowg, zapewnialy nam dobrg podstawe
do dalszego rozwoju firmy w obszarze e-commerce. O dal-
szej ekspansji w tym kierunku zdecydowali$my w 2010
roku, podczas tworzenia strategii na najblizsze lata.

Droga bez odwrotu
Kilka miesiecy p6Zniej wykonali$émy kolejny duzy krok
w kierunku wielokanatowoéci. Nasze umiejetnosci

Gdy zlikwidowalismy
sie¢ hurtowni lokalnych,
utraciliSmy zaprzyjaznio-
nych klientow, ktorzy
wpadali do nas rano,
robili zakupy i jechali

na budowe.
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w obszarze sprzedazy online znaczaco wzrosty w 2011 roku
wraz z przejeciem dobrze prosperujgcego serwisu inter-
netowego. Dotychczasowych doSwiadczen w budowaniu
platformy e-commerce nie mogli$émy oceni¢ jako sukces
inie chcieliémy dalej uczy¢ sie na wtasnych btedach. Nie
mieli$my tez czasu na rozwdj organiczny, gdyz mogliSmy
utraci¢ pozycje lidera e-commerce w naszej branzy. Dlate-
go postanowili$émy kupi¢ od Oponeo.pl udziaty wiekszos-
ciowe w spétce Marketeo.com SA, bedacej wiascicielem
spo6tki prowadzacej internetowy sklep z elektronarzedzia-
mi: www.narzedzia.pl. Przejecie tego serwisu pozwolito
zwiekszy¢ kompetencje w obszarze e-commerce, stato sie
tez poczatkiem budowania Grupy Kapitatowej TIM.

Planujac wejécie w wielokanatlowy model sprzedazy
i dystrybucji, prowadziliémy szczeg6towe analizy i studia
oplacalnosci projektu zmiany. Bytem juz w pelni prze-
konany, Ze tylko ten kierunek zapewni firmie stabilny
wzrost w perspektywie dlugoterminowej i premie
wynikajacg z faktu, ze jako pierwsi w branzy tak moc-
no wejdziemy w kanat e-commerce. Niestety, wszelkie
estymacje wskazywaly, Ze przyjety przez nas model nie
gwarantuje oczekiwanej rentownosci ze wzgledu na
zbyt wysoKie koszty state obcigzajace wynik firmy. A to
oznaczato, ze kontynuacja procesu zmiany oznacza dla
nas konieczno$¢ maksymalnego uproszczenia struktury
organizacyjnej przedsiebiorstwa i, co za tym idzie, gtebo-
kich cie¢ kosztéw. Zrédtem tych kosztéw byly magazyny
regionalne i zwigzane z ich utrzymaniem czynsze i ptace.
Okazalo sie, ze sie¢ blisko 30 oddziatéw, ktérg budowali-
$my przez lata i ktéra stanowita o naszej przewadze, byla
najwiekszym obcigzeniem i barierg dla wprowadzenia
nowego modelu sprzedazy i dystrybucji.

Realia biznesowe nie pozostawiaty watpliwosci. Jesli
chcemy nadal my$le¢ o wej$ciu w nowe kanaty sprzeda-
zy, musimy odcig¢ co$, co obecnie stawato sie ciezarem,
mimo Ze dotychczas stanowito jeden z naszych atutéw -
ogélnopolska sie¢ hurtowni elektrotechnicznych, lokalne
magazyny, w ktérych tak chetnie zaopatrywali sie nasi
klienci. Nie pozostawili§my jednak klientéw bez opieki.
Otrzymali mozliwo$¢ sktadania zaméwienia przez inter-
net, telefonicznie, mailowo, a takze w biurach handlo-
wych, ktére powstaty w miejsce likwidowanych magazy-
néw. Stworzylis$my w ten sposéb model hybrydowy
pozwalajacy na zakupy w §wiecie realnym i wirtualnym.

Jedyne, czego pozbawili$my odbiorcéw, to mozliwo-
Sci ogladania oraz kupowania towaréw na miejscu i od
reki. W efekcie musieli$my sie pogodzi¢ z utrata zaprzy-
jaznionych z nami klientéw, ktérzy wpadali do nas rano,
robili zakupy i jechali na budowe realizowa¢ zlecenie.
Oczywiscie mozliwo$é¢ przegladania nieporéwnywalnie
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Udziat e-commerce w sprzedazy TIM SA
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wiekszego asortymentu zapewniat sklep internetowy.
Komunikowali$émy odbiorcom zwigzane z tym udogod-
nienia i korzysci, jednak nie wszyscy zdecydowali sie na
skorzystanie z tego kanatu sprzedazy. Byla to droga bez
odwrotu - liczyliSmy na pozyskanie nowych klientéw,
ale musieli$émy pogodzi¢ sie z utratg dotychczasowych,
Ltradycyjnych”. Mieliémy $§wiadomo$¢, Ze na pozyskanie
nowych klientéw potrzebujemy czasu, a dotychczaso-
wych mozemy utraci¢ natychmiast. Dlatego konieczne
bylo przygotowanie sie w poczagtkowym okresie na straty.
Nie byt to pierwszy raz, kiedy narazaliSmy sie na ryzy-
ko utraty klientéw w imie przysztosci naszego biznesu.
W latach 2000-2001, gdy firma zmagala sie ze skutkami
kryzysu, ponie$liémy kilkunastomilionowe straty, co
spotkato sie z niezadowoleniem akcjonariuszy i odbi-
to sie na wycenie rynkowej spétki. Jedna z przyczyn tej
straty byli nierzetelni i niewyptacalni odbiorcy, ktérzy
albo przeciggali w nieskonficzono$¢ ptatnosci faktur, albo
po prostu upadli, nie radzac sobie z kryzysem gospodar-
czym. Uratowaly nas dopiero radykalne posuniecia -
przestaliSmy realizowa¢ zaméwienia klientéw, ktérych
zaleglosci w platnoéciach przekroczyty 30 dni. Nastep-
nie termin ten skréciliSmy do dwdéch tygodni i w konicu
zaczeliSmy blokowacé klientéw juz po 10 dniach op6z-
nienia. Wéwczas mocno ryzykowaliSmy, ze klienci do
nas nie wréca. Tak sie nie stato. Wrécili, a my odzyska-
liSmy rentownos$¢. Wéwczas pomogla nam transparen-
tna komunikacja i stosowanie tych samych regut wobec
wszystkich klientéw, bez zadnych wyjatkéw. Teraz
réwniez proponowali$my te same zasady wszystkim

STRATEGIA « PRZYWODZTWO « ROZWO)

07.2014

08.2014
09.2014
10.2014
11.2014
12.2014
01.2015
02.2015
03.2015
04.2015
05.2015
06.2015
07.2015
8.2015
09.2015

0

ZRODEO: TIM SA

odbiorcom, co szeroko komunikowali$my wszelkim inte-
resariuszom, w tym inwestorom, ktérych musieliSmy
ponadto przekona¢ do pogodzenia sie z przejsciowymi
stratami finansowymi.

Akceptacja dla ryzyka

Likwidacja lokalnych magazynéw oznaczata, Ze ciezar
obstugi wszystkich zamoéwien i wysytki do klientéw spo-
czal na Centrum Logistycznym w Siechnicach. Musiato
ono tez przejaé towar sktadowany dotagd w poszczegdl-
nych oddziatach i wyksztatci¢ zdolnos¢é dostawy pojedyn-
czych zamoéwienl do klientéw zamiast dominujacych
wcze$niej zamoéwien zbiorczych. Warto tu podkreslié,

ze zgromadzenie towaréw w jednym miejscu pozwolito
na znaczjce rozszerzenie asortymentu bez zwieksza-

nia zaangazowanego majatku obrotowego. Wczeéniej
wiele produktéw byto dublowanych w poszczegblnych
magazynach. Obecnie upro$cita sie gospodarka magazy-
nowa, dzieki czemu pojawita sie mozliwo$¢ przeznacze-
nia uwolnionych érodkéw na wprowadzenie do oferty
nowych produktéw. To pozwolitlo nam na cze$ciowe
skorzystanie z efektu tzw. dlugiego ogona, czyli koncepcji
stworzonej na podstawie obserwacji takich serwiséw jak
Amazon.com czy Netflix. Zgodnie z nig, posiadanie bar-
dzo szerokiego asortymentu moze zaowocowac wygene-
rowaniem na pojedynczych, rzadko poszukiwanych pozy-
cjach sumarycznie wiekszych obrotéw niz te, osiggane na
najpopularniejszych, masowo sprzedawanych towarach.
W przypadku TIM efekt ten nie byt az tak spektakularny,
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gdyz mamy za mato klientéw kupujacych online. Nasze
do$wiadczenia pokazuja, Ze prawda lezy gdzie$ pomiedzy
koncepcja dlugiego ogona a przeciwstawna do niej zasa-
da Pareto, gloszaca w uproszczeniu, iz przedsiebiorstwa
uzyskujg okoto 80% przychodéw dzieki sprzedazy jedy-
nie 20% asortymentu. Jednak wyniki sprzedazy zache-
caja nas do ciggtego poszerzania asortymentu i szero-
ko$¢ oferty traktujemy jako czynnik zwiekszajacy nasza
przewage konkurencyjna. Przy okazji wprowadzili$my
tez segmentacje dostawcéw, dazac do rozszerzenia oferty
o produkty o wyzszej marzowosci.

Pierwszy p6tamatorski portal do sktadania zamoéwien
przez internet uruchomiliémy pod nazwa B24 w 2004
roku. W lipcu 2013 roku ruszyl w pelni profesjonalny
sklep internetowy www.tim.pl. Jego oferta, wraz z infor-
macjg o cenach i stanach magazynowych, z dnia na dzien
stata sie dostepna dla wszystkich klientéw - zaréwno
konsumentéw, jak i przedsiebiorcéw. Juz od momentu
startu w asortymencie olbrzymia wiekszo$¢ stanowily
produkty dostepne ,,od reki”, a wiec wysylane w ciggu 24
godzin od zlozenia zamoéwienia. W 2014 roku dotychcza-
sowe oddziaty TIM posiadajace wlasne magazyny prze-
ksztatciliSmy w biura handlowe, a wszystkie zaméwienia
z wysylka bezposrednio do klienta zaczeto realizowaé
stale rozbudowywane Centrum Logistyczne w Siechni-
cach. W ciggu kilku miesiecy zlikwidowali$my wszystkie
lokalne magazyny, ktérych sie¢ budowaliSmy przez 25 lat.
Ostatni oddziat zamkneli§my doktadnie w rok po urucho-
mieniu sklepu internetowego.

Na efekty nie trzeba byto dtugo czeka¢. Zgodnie z prze-
widywaniami, koszty zwigzane z zamykaniem oddziatéw,

polaczone z szybka utratg ,tradycyjnych” klient6éw,
spowodowaly, ze juz w pierwszym kwartale po zmianie
zanotowali$my strate. Wiedzieli$my, Ze to nie koniec
strat i spodziewali$my sie silnej presji ze strony inwe-
storéw na powstrzymanie dalszych zmian. Na szcze$cie
jako gtéwny akcjonariusz moglem skutecznie opiera¢ sie
i nie poddawac¢ presji na wyniki krétkoterminowe. Brak
konsekwencji i poddanie sie presji rynkowej musiatoby
skonczy¢ sie fiaskiem projektu zmiany, a w diuzszym ter-
minie - porazka przyjetej strategii rozwoju.

Mimo ze dwa lata, w trakcie ktérych przeprowadzali-
$my zmiane modelu sprzedazy, zaowocowaly stratami,
Grupa Kapitatowa TIM pozostata w dobrej kondycji finan-
sowej. Stalo sie tak, poniewaz byliSmy przygotowani na te
straty. Kapitaly wlasne catkowicie pokrywatly aktywa trwa-
te oraz warto$¢ zapaséw. Nie utraciliSmy tez ptynnosci,
przez co brak zyskéw nie wptynat na dalsza dziatalno$¢
irozwoj TIM oraz catej grupy. To pokazuje, jak wazne jest
przygotowanie rezerwy finansowej na ewentualne koszty,
ktére wiaza sie z przeprowadzeniem gtebokiej zmiany.

Mimo strat ponoszonych na poziomie wynikéw netto
juz po kilku miesigcach rosngca sprzedaz pokazata,
ze e-commerce jest dla nas wiasciwym kierunkiem.

W 2014 roku przychody ze sprzedazy Grupy TIM osiggne-
ly poziom 528,1 miliona ztotych, generujac wzrost o okoto
40% w stosunku do roku 2013. Sprzedaz przez internet na
koniec roku 2013 wyniosta 30% sprzedazy ogbtem, by pod
koniec 2015 osiagna¢ poziom 70%. Réwnocze$nie liczba
klientéw wzrosta w ciggu roku od uruchomienia e-sklepu
o ponad jedng czwartg, a liczba zamdéwien ponad dwu-
krotnie. To przetozylo sie na koniecznos¢ zwiekszenia

Kwartalne przychody ze sprzedazy oraz EBITDA TIM SA
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ZDJECIE: MACIE) DUDZIK

Decydujac sie na zmiane modelu sprzedazy

z tradycyjnego na wielokanatowy, wiedzielismy,

ze bedzie to proces dtugi i kosztowny. Pozytywne
wyniki finansowe przyszty dopiero po dwdch latach.

zatrudnienia i spowodowato znaczacy wzrost kosztéw
funkcjonowania catego Centrum Logistycznego, wpltywa-
jac na strate w kolejnych kwartatach. W efekcie w 2014
roku najwyzszym w historii TIM przychodom towarzy-
szyla tez rekordowa strata grupy, wynoszaca 21 milionéw
ztotych. Osiggniecie pozytywnych wynikéw netto wyma-
gato od nas glebokiej optymalizacji obstugi w obydwu
kanatach - e-commerce i tradycyjnym. Z jednej strony
chcieliSmy zapewni¢ dobry serwis klientom, z drugiej
strony - zwiekszy¢ efektywno$¢ sprzedazy. Dzialania
optymalizacyjne doprowadzily do spadku catkowitych
kosztow operacyjnych o 15%, co zaowocowato w pierw-
szym kwartale 2015 roku osiggnieciem zysku netto.

Potrzeba elastycznosci

Podejmujac decyzje o zmianie modelu sprzedazy z trady-
cyjnego na wielokanatowy, mieliSmy peing $wiadomos¢,
ze proces transformacji bedzie dlugi i kosztowny. Jednak
pozytywne wyniki finansowe przyszty dopiero po dwéch
latach. Obrana przez nas pionierska strategia rozwoju
wymagala od nas odwagi, konsekwencji, przetamywa-
nia oporu przed zmiang i akceptacji dla straty. Dopiero
zysk netto grupy na poziomie miliona ztotych, osiggniety
w trzecim kwartale 2015 roku, przekonat sceptykéw, ze
dokonali$my wiaéciwego wyboru. Skale zmian ilustruje
tez rozwéj oferty tzw. produktéw magazynowych, czyli
stale skladowanych w Centrum Logistycznym i wysyla-
nych do klientéw w ciggu 24 godzin od zloZenia zamoé-
wienia. Ich liczba wzrosta z 17,8 tysigca w 2013 roku do
prawie 70 tysiecy na koniec 2015 roku.

Mimo dwoch lat ponoszenia strat wiedziatem, ze
e-commerce jest najlepszym dla nas kierunkiem, gdyz
obserwowane przeze mnie zachowania mtodych ludzi
pokazaty, w jakim kierunku bedzie zmierzat handel.
Uwazam, Ze lepiej jest by¢ liderem zmian niz nasladowca,
gdyz trudno jest powtdrzy¢ sukces, jaki zapewnia efekt
pierwszenstwa. Dlatego praca nad zmiang modelu sprze-
dazy wciagz trwa.

STRATEGIA « PRZYWODZTWO « ROZWO)

Model dziatania TIM staramy sie udoskonalaé, czyniac
go bardziej efektywnym. Z tych wzgledéw, cho¢ znéw nie
bylo to latwe, przekonali$my pozostatych akcjonariuszy
do sprzedazy Centrum Logistycznego TIM SA w Siechni-
cach. Nie oznacza to jednak, Ze sie stamtad wyprowadza-
my. Wrecz przeciwnie - HE Enterprises, ktéra w listopadzie
2015 roku kupita od nas cze$é nieruchomosci w Siechni-
cach, na ktérej potozone jest Centrum Logistyczne, wyna-
jela nam centrum na co najmniej 15 lat i rozbuduje je dla
nas o kolejne 30 tysiecy metréw kwadratowych.

Dla czeSci akcjonariuszy byla to trudna decyzja, gdyz
pojawily sie obawy, ze firma zostanie bez twardych akty-
wow w postaci nieruchomo$ci. Ja jednak uwazam, ze po
sprzedazy nieruchomo$ci nie bedziemy musieli zajmo-
wac sie jej utrzymaniem i uwolnimy kapitat obrotowy
potrzebny do dalszego rozwoju. W dzisiejszych, niestabil-
nych warunkach rynkowych kluczowym warunkiem
przetrwania i rozwoju jest elastyczno$¢, ktéra przejawia
sie w koncentracji na podstawowym biznesie, czyli
w naszym przypadku - handlu artykutami elektrotech-
nicznymi. Firmie handlowej nie jest potrzebny obciazaja-
cy ja majatek trwaty, a od zarzadzania nieruchomo$ciami
sg inni specjalisci.

*kk
Wysitki w doskonaleniu e-sklepu TIM.pl zostaty juz
dostrzezone przez branze e-commerce. W listopadzie
2015 roku odniesli$my podwdjne zwyciestwo w konkur-
sie e-Commerce Polska Awards 2015, organizowanym
przez Izbe Gospodarki Elektronicznej. Doceniono nas
w kategoriach ,Mobilny design roku” oraz ,Najlepsze
dostosowanie do sprzedazy wielokanatowej”. Te nagrody
sg dla nas szczeg6lnie cenne, gdyz decyzje o ich przyzna-
niu podjeto jury ztozone z ponad 20 fachowcéw z branzy
e-commerce, a rywalizowaty z nami tak znakomite ser-
wisy, jak: Sephora.pl, Militaria.pl, Yes.pl, Gandalf.com.pl
i Bellodecor.com.pl. &

Artykut po raz pierwszy opublikowali$my na tamach ,Harvard Business
Review Polska”, nr 154, grudzieri 2015 - styczen 2016.
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