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Streszczenie

Niniejsze opracowanie zawiera podstawowe informacje na temat wdrazanego w Ampli S.A.
projektu zmiany podstawowej dziatalnosci z handlu hurtowego materiatami elektrycznymi na
samodzielny import i dystrybucj¢ w kraju opraw o$wietleniowych indukcyjnych oraz zrodet §wiatta
takich jak: zarowki gléwnego szeregu wstrzgsoodporne, zarowki dekoracyjne, promienniki
podczerwieni, lampy wysokoprezne sodowe, rteciowe 1 metalohalogenkowe. Podejmujac ryzyko
zwigzane ze wejsciem w nowg dziedzing biznesu Ampli ma na celu wykorzystanie posiadanego
potencjatu i wiedzy dla prowadzenia znacznie bardziej rentownej dziatalnos$ci niz prowadzona
dotychczas oraz zapewnienie srodkoOw na splate zobowigzan. Dotychczasowe doswiadczenia
zdobyte przy imporcie opraw indukcyjnych pokazuja, Ze jest mozliwe osiagnig¢cie zadowalajacych
marz na sprzedazy oraz rentownosci netto w granicach 7-8%, przy znacznie mniejszym ryzyku
zawieranych transakcji. Taka rentownos$¢ przy obecnych realiach polskiego rynku hurtowe;j
dystrybucji materiatow elektrycznych jest w praktyce nieosiggalna. Odrgbng kwestig jest ryzyko
niewyplacalnosci klientdow, z ktérego wynikaja obecne problemy Ampli S.A.

Oprawy indukcyjne.

Oswietlenie indukcyjne charakteryzuje si¢ energooszczednoscig 1 bardzo dlugim okresem pracy.
Energooszczedno$¢ uzyskiwana jest dzieki wysokiemu strumieniowi $wietlnemu oraz bardzo
matych, nie przekraczajacych 5%, stratach wewnetrznych. Dla poréwnania, w tradycyjnych
oprawach metalohalogenkowych straty wynosza okoto 15%. Efektywno$¢ energetyczng mozna
zwieksza¢ poprzez ptynng redukcje mocy zrodta swiatla jak tez stosujac odpowiednie systemy
sterowania ktore dostosowuja czas pracy oraz natezenie o$wietlenia do rzeczywistych potrzeb.
Ampli S.A. juz od dwoch lat zajmuje si¢ importem 1 dystrybucja opraw oswietleniowych w
technologii indukcyjnej kierujac swoja oferte gtdéwnie do przemystu oraz podmiotdéw
posiadajacych duze powierzchnie produkcyjne lub magazynowe. Oprawy indukcyjne sprawdzaja
si¢ zar6wno przy nowych inwestycjach jak i w przypadku remonté6w i modernizacji.

Wysokie parametry techniczne opraw i zrodet swiatta importowanych przez Ampli zostaly
potwierdzone przez testy wykonane na Wydziale Fizyki,Matematyki i Informatyki Politechniki
Krakowskie;j.

Do konca 2014 roku Ampli zamierza wprowadzi¢ do oferty o§wietlenie indukcyjne w wersji
przeciwwybuchowe;.

Import zrédel Swiatla

Na przetomie lipca i sierpnia 2014 roku w ofercie Ampli znajda si¢ nastepujace produkty:
1. zarowki wstrzasoodporne o mocach 25,40,60,75,100,150 1 200W z gwintami E14 1 E27
2. Zaréwki tablicowe i okapowe o mocach 15,25 i 40W

3. Promienniki podczerwieni o mocach 125,150,175 1 250W

Na przetomie III i IV kwartatu 2014 roku do oferty zostang wlaczone:

1.Wysokopre¢zne lampy sodowe o mocach 70,100,150,250 1 400W

2.Wysokoprezne lampy sodowe dwujarznikowe o mocach 70,100,150,250 1 400W
3.Wysokoprezne lampy sodowe z wewnetrznym zaptonem o mocach: 110, 210 1 350W
3.Wysokoprezne lampy rteciowe o mocach: 125,250,400W

4.Lampy typu MIX o mocach: 160,250 1 500W

5.Wysokoprezne lampy metalohalogenkowe o mocach:70,100,150,250 i 400W
6.Swietlowki liniowe T8 o mocach 18, 36 1 58W

W dalszej czgsci zaprezentowane zostang zalozenia finansowe projektu. Wynika z nich, ze rok 2014
w zwigzku z niekorzystng pierwsza potowa zamknie si¢ strata w wysokosci 2,262 mlin ztotych z



tym, ze za drugie pdtrocze wynik netto , wedlug przedstawionych zalozen, powinien wynie$¢ 739
tys ztotych.

Kluczowym dla powodzenia projektu jest kadra odpowiedzialna za realizacje poszczegdlnych
elementdw. W wyniku zmian organizacyjnych zatrudnienie w firmie zostato zmniejszone o osoby
zatrudnione w hurtowniach oraz w dziale zaopatrzenia, czyli bezposrednio zwigzane handlem
hurtowym. Nie ulegta zmianie kadra odpowiedzialna za biezacy zarzad, sprawy finansowe oraz, co
najwazniejsze, za import i sprzedaz opraw indukcyjnych. W ostatnich miesigcach, w zwigzku z
przygotowaniem si¢ do wprowadzenia nowych produktow pod wiasng marka, dzial handlowy zostat
uzupelniony o osoby majace wieloletnie doswiadczenie w sprzedazy zrodet Swiatta.
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FIRMA I BRANZA

Ampli S.A. istnieje od 1995 roku ale historia firmy jest dtuzsza. Pod koniec 1990 roku Artur
Kostyrzewski 1 Waldemar Madura jako spotka cywilna zatozyli sklep elektryczny ktory w szybkim
czasie przeksztalcil si¢ w hurtowni¢. W 1995 roku firma zostata przeksztalcona w spotke akcyjna
ktorej akcje w pazdzierniku 1997 roku zostaly wprowadzone na Gielde Papierow Wartosciowych w
Warszawie. Az do obecnego czasu Ampli S.A. dziatala jako hurtownia materiatow elektrycznych z
oddziatami w r6znych miastach Polski gléwnie w jej poludniowej czesci.

Branza hurtowej dystrybucji materiatéw elektrycznych jest bardzo konkurencyjna, charakteryzuje
sie: duzg iloscig podmiotéw o podobnym profilu dziatalnosci, brakiem firm o dominujacej pozycji,
koncentracja hurtowni ( zwlaszcza tych mniejszych) w grupach zakupowych. Zdecydowana
wiekszo$¢ hurtowni w tym najwigksze: TIM S.A. Alfa Elektro Sp z 0.0., ASAJ Sp. zo.o. Nowa
France SP. z o0.0. czy Elektroskandia S.A. realizuja sprzedaz poprzez sie¢ punktow handlowych
zlokalizowanych na terenie catej Polski, posiadajac od kilku do kilkudziesieciu oddziatéw. Na
terenie dziatania AMPLI S.A., czyli w obrebie Polski potudniowo-wschodniej reprezentowane sa
wszystkie ww hurtownie oraz znaczna ilo$¢ innych.

AMPLI S.A. w poréwnaniu do innych hurtowni dziatajacych na polskim rynku jest $redniej
wielkosci podmiotem. Najwieksze firmy np. TIM S.A. Alfa Elektro Sp z 0.0., ASAJ Sp. zo.o. Nowa
France SP. z o0.0. , Elektroskandia S.A. HE Kopel Sp. z 0.0. osiagaja przychody ze rzgdu 200-300
mln ztotych. Jednak zdecydowana wigkszo$¢ hurtowni realizuje przychody w od 20 do 150 min zt.

W okresie ostatnich kilku lat systematycznie spada rentowno$¢ hurtowni elektrycznych. Jest to
spowodowane gtéwnie przez:

- spadek przychodow w wyniku kryzysu w gospodarce a co za tym idzie mniejszymi inwestycjami
w przemys$le i budownictwie

- spadek marz w wyniku zaostrzonej konkurencji i dgzenia firm do utrzymania odpowiedniego
poziomu przychodoéw

- wzrost kosztow dziatalnosci, w szczegolnosci kosztow wynagrodzen i1 kosztow finansowych

- ustawe o zamowieniach publicznych preferujaca w 100% ceng bez wzgledu na inne elementy jak
do$wiadczenie i potencjat firmy, serwis, jakos¢ itp

- nowe sposoby wyboru dostawcdw, np. aukcje i licytacje internetowe

- zmiang sposobu zakupow przez firmy energetyczne: umowy bezposrednie z producentami z
pominigciem dystrybucji

- systematyczng zmiang¢ polityki producentow sprzedazy: kontakty bezposrednie z wiekszymi
odbiorcami i wykorzystanie internetu

- wydtuzenie si¢ termindw ptatnosci 1 zwigkszenie ryzyka niewyptacalnosci odbiorcow

Znaczne pogorszenie wynikow finansowych AMPLI S.A. ktére wystapito w drugiej potowie 2013 i
w pierwszym kwartale 2014 wynikajace gldwnie z niewyplacalno$ci czgsci klientow wplyneto
bardzo niekorzystnie na ptynnos¢ firmy a co za tym idzie na jako$¢ wspotpracy z dostawcami.
Utrata wiarygodnosci u czg$ci z nich oraz trudnosci w realizacji zamdowien klientéw mogly w
krétkim czasie doprowadzi¢ do znacznego spadku sprzedazy a co za tym idzie, w perspektywie
najblizszych kilku miesigcy, catkowitej utraty ptynnosci i do likwidacji firmy ze sporg strata dla jej
wierzycieli. Okoliczno$cig ktéra spowodowata dodatkowe utrudnienia w biezacej dziatalnosci
AMPLI S.A. byto cofnigcie przez firm¢ ubezpieczeniowa EULER HERMES ubezpieczenia limitow
kredytow kupieckich u czg¢sci dostawcow AMPLI S.A. Doprowadzito to praktycznie do
wstrzymania wspOtpracy z tymi dostawcami.

Majac na uwadze zabezpieczenie przysztej dziatalnosci oraz sptate zobowigzan, zarzad AMPLI
S.A. podjat decyzje o zmianie profilu dziatalno$ci. Postanowiono znalez¢ inwestora
zainteresowanego przejeciem hurtowni w Tarnowie, Rzeszowie, Kro$nie i odkupieniem
posiadanych przez AMPLI S.A. 82% udzialéw w firmie Energomarket. Uzyskane z tej sprzedazy
srodki przeznaczy¢ na splate zobowigzan i rozwoj sprzedazy towaréw importowanych pod wtasng



markg jako podstawowa dzialalnos$¢ firmy.

W wyniku podjetych rozmow, w pod koniec czerwca br. AMPLI S.A. zawarta z firmg HE KOPEL
Sp. z 0. 0 z siedzibg w Toruniu umowg¢ wstepna na podstawie ktorej rozpoczela si¢ sprzedazy ww.
sktadnikow majatku na nastgpujacych zasadach:

— sprzedaz skladnikéw majatku spotki niezbednych do prowadzenia hurtowni w Tarnowie,
Rzeszowie i Kro$nie, w tym: zapasu magazynowego, srodkdw transportu, wyposazenia
hurtowni 1 magazynow

— przejsciu do inwestora pracownikow niezbednych do obstugi tych hurtowni,

— wynajecia czesci lokali w Tarnowie przy ulicy Przemystowej 27 1 29,

— sprzedazy wszystkich posiadanych przez AMPLI S.A. udziatéw w Energomarket Sp. z 0.0.

W ocenie zarzadu Ampli S.A., obecnie 1 w perspektywie najblizszych lat nie ma przestanek
wskazujacych na znaczacy wzrost rynku i co za tym idzie na mozliwo$¢ uzyskiwania lepszych
wynikéw finansowych przez hurtownie materialow elektrycznych. Nie nalezy spodziewac si¢
réwniez istotnych zmian w ilo$ci 1 sposobie dziatania hurtowni.

Bardzo istotnym czynnikiem majagcym wplyw na mozliwo$ci poprawy wynikow przez hurtownie
elektryczne jest polityka dostawcow i producentdw. Na tym polu rdwniez trudno jest o optymizm.
Ostatnia dekada, zwtaszcza okres od 2011 roku wyraznie pokazaly, ze dystrybucja jest eliminowana
tam gdzie w gr¢ wchodzi wspdlpraca w kluczowymi odbiorcami, (na przyklad energetyka),
dostawami na duze inwestycje i dla pewnych ptatnikéw. U wigkszosci producentow powstaty dzialy
bezposredniej sprzedazy z pominieciem hurtu. Kurczy si¢ margines aktywnosci hurtowni
dodatkowo wzmagajac konkurencje, a poniewaz coraz trudniej konkurowac jakoscig czy serwisem,
czesto jedynym argumentem jest cena.

Ze wzgledu na blisko dwudziestopiecioletnia obecno$¢ na rynku Ampli S.A. posiada dobre
rozeznanie zarowno glownych graczy rynku oswietleniowego jak 1 kierunkéw w ktérych ten rynek
zmierza. W Polsce od wielu lat dominujaca pozycje maja $wiatowi liderzy, tacy jak Philips
Lighting, Osram czy GE. Firmy te od lat nadaja ton konkurencji i tworza standardy. Jesli chodzi o
konkurencj¢ w produktach ktére wprowadza lub zamierza wprowadza¢ na rynek nasza firma, to
rynek wyglada nastepujaco:

1. Oprawy indukcyjne:

Podstawowym typem opraw sprzedawanych przez Ampli sg oprawy typu high bay, czyli oprawy do
o$wietlenia duzych zamknigtych powierzchni magazynowych, handlowych i produkcyjnych.
Oprawy te s3 bardzo dobrg alternatywa dla powszechnie stosowanych opraw
metalohalogenkowych. W poréwnaniu z nimi pozwalajg zredukowa¢ nawet o 50% zuzycie energii
oraz czterokrotnie wydtluzy¢ okres eksploatacji. W Polsce glownymi dostawcami opraw
metalohalogenkowych typu high bay sa: Philips Lighting, ES-System S.A., LUG S.A. Lena
Lighting S.A. Firmy te nie majag w swojej ofercie tego typu opraw w technologii indukcyjnej. W
tym wypadku konkurencja sa mniejsze firmy importujace, podobnie jak Ampli, oprawy z Chin.
Poza oprawami high bay Ampli w swojej ofercie ma naswietlacze, oprawy do stacji benzynowych
oraz oprawy typu down lightt W najblizszym czasie oferta zostanie poszerzona o lampy
przeciwwybuchowe.

Decyzja o rozpoczeciu importu opraw indukecyjnych spowodowana byla tym, Zze poszukiwalismy
produktéw na ktérych mozna realizowac lepszg marze oraz, ze od kilku lat coraz wigcej klientow
sygnalizowalo potrzebe modernizacji oswietlenia. W wigkszo$ci obiektow inwestycje byty robione
kilkanascie lat temu gléwnie z wykorzystaniem opraw metalohalogenkowych. Z oczywistych
wzgledow sprzet ten nie spetnia juz swoich zadan, wymaga wymiany lub gruntownej modernizacji.
Inwestorzy oczekujg nowych, energooszczednych rozwigzan. W ostatnich latach swiatowi liderzy
przewodza rewolucji ktora zwigzana jest z zastosowaniem w o§wietleniu technologii LED. Poprzez
olbrzymie inwestycje uzyskano zrodta $wiatla o zadowalajacych parametrach a co za tym idzie
mozliwo$¢ ich szerokiego stosowania. Okazal si¢ jednak, ze w przypadku o$wietlenia
przemystowego, w przeciwienstwie do innych zastosowan: w domach, biurach, sklepach oprawy



LED nie zostaly powszechnie zaakceptowane. Z jednej strony jest bardzo wysoka cena ktdéra
niweczy ekonomiczne uzasadnienie modernizacji o$wietlenia, a z drugiej negatywny odbidr
uzytkownikdéw ktorzy narzekaja na efekty ol$nienia i nieckomfortowa atmosfer¢ kreowang przez to
oswietlenie. Fakty sg takie, ze inwestorzy po wykonaniu prob poréwnawczych opraw LED i
indukcyjnych znacznie czeéciej decyduja si¢ na indukcj¢. Dodatkowym argumentem za, byta i jest
nadal nie do konca jasna sprawa zywotnosci opraw LED i gwarancji. Ze wzgledu na zaawansowang
technologi¢ zrédta LED sa wrazliwe na czynniki zewnetrzne w tym na wyzsze temperatury, stad
szereg ograniczen odnos$nie okresu gwarancji i warunkow w jakich oprawy mogg pracowac.
Pomimo deklarowanej zywotno$ci minimum 50 tysiecy godzin ( ponad 10 lat §wiecenia po 12
godzin na dobg), gwarancja nie przekracza 3 lat.

Bariera sprzedazy o$wietlenia indukcyjnego jest niska znajomos$¢ technologii a co za tym idzie
naturalna nieufno$¢ do produktu. Ponadto, klienci obawiajg si¢ czy bedzie §wiadczony odpowiedni
serwis gwarancyjny i po gwarancyjny. Obawy ktoére w odniesieniu do takich firm Jak Philips czy
Osram nie sg brane pod uwagg, wobec mniejszych dostawcow, takich jak Ampli, mogg zawazy¢ o
wyborze technologii i dostawcy.

Ze wzgledu na to, ze oprawy indukcyjne sg pewng niszg na rynku o$wietleniowym, trudno jest
oceni¢ obecng pozycje Ampli wobec konkurencji. W stosunku do calego segmentu o$wietlenia
przemystowego dotychczasowa sprzedaz indukcji jest pomijalna. Natomiast jesli chodzi o udziat w
sprzedazy o$wietlenia indukcyjnego, to jesteSmy znaczacym podmiotem. Jako jedyni zleciliSmy
sprawdzenie jakosci 1 parametréw naszych produktow niezaleznym instytucjom. Kreujemy rynek w
tej grupie produktéw oraz $wiadomos¢ potencjalnych klientow co do korzysci jakie moga osiagnaé
poprzez ich zastosowanie.

2. Zrodia $wiatla.

Podejmujac decyzje o rozpoczeciu importu zrodet swiatta pod wtasng marka Ampli nie wykonato
szczegbtowych badan chtonnosci rynku. Bazowalismy na wiasnych do§wiadczeniach oraz opiniach
zbieranych od klientow 1 od przysztej konkurencji czyli dostawcoOw oswietlenia. Jesli chodzi o
okreslenie cen sprzedazy i mozliwos$¢ generowania zysku, bazowali$my na ofertach jakie wptywaly
do naszej firmy od innych dostawcéw, uzyskujac w ten sposob przekroj cen i innych warunkéw
handlowych od wlasciwie wszystkich podmiotéw aktywnych na rynku zrodet Swiatla.
Poréwnalismy te dane z mozliwymi do uzyskania warunkami przy imporcie. Wnioski okazaty si¢
na tyle optymistyczne, ze zdecydowali$my sie, po wizytach u przysztych dostawcow, przystapi¢ do
dziatania. Wybierajac dostawcoé4w braliSmy pod uwage dwa kryteria: przede wszystkim jakos¢ 1 w
drugim rzedzie cene.

Zaktadamy, ze bedziemy konkurowa¢ z dostawcami podobnych co do pochodzenia i jakos$ci
wyrobow, czyli uznawanych przez przysztych odbiorcow jako niemarkowe o potencjalnie nizszej
jakosci niz produkty np. w marce Philips czy Osram. Kalkulujac ceny sprzedazy wzigliSmy pod
uwage zaréwno fakt, ze klienci beda traktowac nasze wyroby z rezerwa jako produkt z nizszej potki
jak 1 konieczno$¢ poniesienia kosztow na przekonanie o zasadnosci kupowania wlasnie tych
produktow.

W okresie ostatnich kilku lat rynek zrodet swiatta przezywa bardzo duze zmiany. Decyzje Unii
Europejskiej o wycofaniu z produkcji i sprzedazy zarowek gldwnego szeregu oraz pojawienie si¢
zrodet $Swiatla w technologii LED przetasowaly dotychczasowych dostawcow i1 spowodowaty
pojawienie si¢ nowych. Dotychczasowi potentaci w produkcji zarowek odpuscili ta czgs¢ rynku
skupiajac si¢ na technologii LED, natomiast pojawili si¢ nowi mniejsi dostawcy wykorzystujac luke
produktowa i prawng wprowadzajac zarowki techniczne wstrzagsoodporne. W naszej ocenie popyt
na te zarowki przez najblizsze 5-6 lat bedzie utrzymywal si¢ na podobnym poziomie z lekka
tendencja spadkowa. Na dzien dzisiejszy koszt zakupu dobrego jako$ciowo odpowiednika zarowki
w technologii LED to ok 15-20zt, czyli 10-15 razy wiecej niz koszt zakupu zaréwki. Dla os6b mniej
zamoznych, a jest ich w naszym kraju w dalszym ciagu sporo, do bardzo duza rdéznica i nawet
swiadomos$¢ potencjalnych korzysci z oszczednosci oraz deklarowanego przez dostawcow dlugiego



czasu eksploatacji, nie jest w stanie ich zacheci¢ do poniesienia takiego wydatku. Nie bez znacznia
jest tez fakt, ze cze$¢ klientow ulegajac reklamie zakupita zrodta LED, ale chcac ponie$s¢ mniejsze
koszty zdecydowali si¢ na produkty tanie i niestety kiepskiej jakos$ci, skutecznie zniechecajac si¢
do dalszych inwestycji w ten produkt. Nalezy si¢ jednak spodziewaé, ze wyzej wskazana roéznica
cen bedzie si¢ z czasem zmniejsza¢ 1 powodowac spadek sprzedazy zarowek.

Majac powyzsze na uwadze, Ampli obecnie nie zamierza importowac zrédet LED do zastosowan
konsumenckich, ale w zaleznos$ci od rozwoju rynku i stabilizacji cen nie wykluczamy takiego
kroku.

Odmienna sytuacja jest w odniesieniu do wysokopreznych lamp sodowych, rteciowych ,
metalohalogenkowych oraz swietlowek liniowych T8. W tym przypadku rynek zaré6wno po stronie
dostawcow jak i odbiorcoéw jest stabilny i w miar¢ przewidywalny. Z tym jednak zatozeniem, ze
lampy rteciowe 1 typu MIX beda, zgodnie z postanowieniami Unii Europejskie; mozliwe do
produkcji i importu na terenie Unii do konca 2015 roku. Nie znaczy to, ze 01.01.2016 znikng z
rynku. Zapasy beda mogly by¢ sprzedawane. Fakt stopniowego wycofywania tych produktow nie
bedzie miat istotnego wptywu na wielko$¢ sprzedazy poniewaz juz teraz stanowig niewielki procent
catego runku lamp wysokopreznych.

Obecnie gtownymi dostawcami lamp wysokopreznych sag markowi producenci: Philips Lighting,
Osram 1 GE. Ze wzgledow oczywistych Ampli nie bedzie w stanie konkurowaé z tymi firmami
oferujac, np. taki sam lub zblizony poziom ceny. Pomimo zaufania co do jakosci naszych
produktéw zdajemy sobie sprawe, ze klienci wybierajac posrod lamp o podobnej cenie wybiorg
produkt markowy. A zatem, punktem naszego odniesienia zardwno w kwestii ceny jak i marzy sa
analogiczne, niemarkowe produkty juz obecne na naszym rynku. Uwazamy, ze wybrane przez nas
towary pod wzglgdem jako$ci, ceny i dostepnosci pozwolg skutecznie konkurowaé i osiggaé
godziwy zysk.

Sposéb dystrybucji.
1. Oprawy indukcyjne
- bezposredni kontakt z inwestorami ( zwlaszcza w okresie poczatkowym wprowadzania produktu
na rynek i budowania $wiadomosci klientow)
- poprzez hurtownie elektryczne
2. Zrodta $wiatta
- umowy z hurtowniami elektrycznymi i grupami zakupowymi

Wizja i misja firmy

Podjecie nowych wzywan wymaga przedefiniowana wizji 1 misji firmy, tak aby odpowiadaty one
nowej roli, takiej jaka dotychczas petnili wobec Ampli dostawcy podobnych produktow.

Wizja w odniesieniu do opraw indukcyjnych jest, w perspektywie najblizszych trzech lat, by¢
liderem na rynku krajowym w ilosci sprzedanych opraw oraz systemow os$wietleniowych
bazujacych na technologii indukcyjnej. Naszym celem jest maksymalizacja zysku poprzez sprzedaz
opraw oswietleniowych, wtasnych systeméw sterowania oswietleniem optymalizujagcych zuzycie
energii elektrycznej oraz serwisowanie tych systemow.

W odniesieniu do zrodet swiatla naszym celem jest w okresie najblizszego roku nawigzac relacje
handlowe z wszystkimi liczacymi si¢ na runku hurtowniami i grupami zakupowymi oraz w
perspektywie trzech lat zbudowaé rozpoznawalng i kojarzong z dobrg jakos$ciag marke zrddet
Swiatla.

Przektadajac naszg wizje na liczby, celem spotki jest osiggniecie w okresie trzech lat przychodow
ze sprzedazy nie mniejszych niz 12 min ztotych i rentownos$ci netto nie mniejszej niz 7-8%.



Misja naszej firmy jest:

dostarczamy naszym klientom dobre jakoSciowo i po przystepniej cenie zrodta swiatla, oprawy i
systemy oswietleniowe odpowiadajgc na ich zmieniajgce sie potrzeby, oraz
poprzez rozsqdne zarzgdzanie dgzymy do zapewnienia korzysci dla akcjonariuszy i bezpieczenstwa
zainwestowanych w akcje Ampli S.A. srodkow

Analiza SWOT

Wewnetrzne mocne strony:

1. ponad 20 letnie do§wiadczenie w branzy, dogtebna znajomos$¢ potrzeb hurtowni elektrycznych
jako przysztych klientow,

2. produkty o sprawdzonej jakosci 1 parametrach

3. doswiadczeni pracownicy odpowiedzialni za wprowadzenie na rynek opraw oswietlenia
indukcyjnego

4. przyjeci z firm konkurencyjnych pracownicy odpowiedzialni za dystrybucje¢ importowanych
zrodet Swiatla

5. konkurencyjne ceny w stosunku do innych importerow i1 producentow

6. lista referencyjna wykonanych prac i zadowolonych klientéw

7. sprawdzeni co do jakosci 1 termindéw dostaw kooperanci zagraniczni

8. posiadana baza sprz¢towa i magazynowa

Zewnetrzne potencjalne szanse.

1. duza ilo$¢ podmiotow zainteresowanych modernizacjg o§wietlenia 1 zakupem energooszczednych
1 0 dlugiej zywotnosci opraw oswietleniowych. Zwigzane jest to z faktem, ze dobiega konca okres
eksploatacji opraw oswietleniowych wczesniejszych generacji ktore byly zastosowane do
modernizacji o§wietlenia i w nowych inwestycjach przed 20-stu laty, czyli w okresie otwarcia rynku
polskiego na, w tamtych latach, nowoczesne produkty o$wietleniowe,

2. wzrastajacy potencjat rynku 1 wigksze inwestycje w firmach spowodowane oznakami konczacego
si¢ kryzysu w gospodarce

3. wzrost kosztow energii elektrycznej a co za tym idzie zwigkszone zainteresowanie
oszczedzaniem

4.utrzymujace si¢ na ciggle wysokim poziomie zainteresowanie rynku tradycyjnymi zrodtami
swiatta zwigzane z koniecznos$cig zakupu do juz posiadanych opraw oswietleniowych i urzadzen.

5. otwarcie klientéw na produkty nie markowe ale o dobrej jakos$ci i rozsadnej cenie

Wewnetrzne stabe strony.

1. zaangazowanie kadry zarzadzajacej w rozwigzanie zalegtych i biezacych problemow
finansowych

2. ograniczone $rodki ktore mogg by¢ przeznaczone na utworzenie niezbednego do sprawne;j
dystrybucji stanu magazynowego oraz dzialan promocyjno-reklamowych,

3. wyzsze koszty finansowe wynikajace z koniecznosci korzystania z drozszych produktow

finansowych, takich jak faktoring

. mozliwy brak zaufania niektorych odbiorcéw do firmy o stabej kondycji finansowe;j

. trudnosci z pozyskaniem finansowania zewnetrznego, np. kredytu obrotowego,

. mate do§wiadczenie w reklamie 1 promocji i dzialaniach marketingowych,

. potencjalne problemy z pozyskaniem wysoko kwalifikowanych i do§wiadczonych pracownikéw

NN D A

Zewnetrzne zagrozenia.
1. duzy wptyw kursow walut na osiggane wyniki finansowe,



2. trudne do przewidzenia zmiany cen zakupu

3. dhugie okresy dostaw wynikajace z transportu morskiego,

4. zmienne okresy dostaw zwigzane z wplywem np. okreséw $wiatecznych na prace w portow i
firm logistycznych

5. nieufno$¢ klientéw w stosunku do nowych produktéw i technologii

6. pojawienie si¢ na rynku konkurencyjnych produktow 1 dostawcow

7. wypieranie tradycyjnego o§wietlenia przez nowe technologie, np. LED

8. sezonowos¢ w sprzedazy, szczegblnie zrodet swiatta

9. zmiany w prawie ograniczajace sprzedaz lamp 1 zrédet Swiatta zawierajach rtgc

W naszej ocenie nie ma obecnie ryzyk politycznych czy spotecznych ktore w okresie najblizszych
lat stanowilyby zagrozenie dla plandéw spotki. Ostatnie lata pokazaly, ze polityka ma coraz mniejszy
wptyw na polska gospodarke. Znacznie wigkszy wptyw ma to co si¢ dzieje w globalnej gospodarce.
I w tym wypadku sytuacja wyglada optymistycznie. Europa, w tym kraje do ktorych polscy
producenci eksportujg najwigcej, wychodzg z kryzysu.

Znacznie wigkszym zagrozeniem dla plandw Ampli jest jej trudna sytuacja finansowa. Konkurenci
w wigkszosci sa w lepszej sytuacji finansowej. Ograniczone s$rodki na sfinansowanie zapasu
magazynowego 1 terminéw platnosci moga utrudni¢ a w niektérych okolicznos$ciach uniemozliwié
wspotprace z niektorymi odbiorcami. Brak cigglosci dostaw zwlaszcza w okresie o§wietleniowym
moze poderwac zaufanie i zniecheci¢ do dalszych zakupow. Potencjat ekonomiczny jest szczegdlnie
wazny w przypadku uméw z gwarancjg ceny i dostaw w dluzszym okresie czasu, np. dla firm
energetycznych. Istnieje duze prawdopodobienstwo, ze Ampli ze wzgledu na swodj potencjat
finansowy nie bedzie mogta bra¢ udzialu w niektérych przetargach, a przynajmniej nie w
poczatkowym okresie.

Analizujac zagrozenia nalezy pamigta¢ o tym, ze rozwoj technologii LED moze niekorzystnie
wplynaé na sprzedaz opraw indukcyjnych. Bardzo duze $rodki przeznaczone tak na badania jak i na
promocje¢ bedg ksztaltowaé swiadomo$¢ przysztych odbiorcoOw. Nie bez znaczenia jest tez aspekt
ekologiczny. Zrodta $wiatta LED s na dzisiaj praktycznie jedynymi ktore nie zawieraja rteci.
Trzeba powaznie bra¢ pod uwage, ze w przypadku inwestycji finansowanych ze srodkéw funduszy
ochrony $§rodowiska, oprawy 1 zrodla Swiatta zawierajace rtg¢ beda wykluczone badz oceniane
znacznie gorzej niz te bez rtgci, czyli LED. Firmy ponoszace najwigksze naklady na produkcje
zrédet LED beda skutecznie lobbowaé za takimi rozwigzaniami. Dlatego juz teraz Ampli, pomimo
zaangazowania w promocj¢ opraw indukcyjnych intensywnie szuka produktow ktére bedzie mogla
oferowac jako alternatywe.

PLAN SPRZEDAZY I MARKETINGU
A. Oferowane produkty

- zarowki specjalistyczne wstrzgsoodporne
Dzigki wzmocnionej konstrukcji uktadu swietlnego sa szczegdlnie odporne na wstrzasy,
przystosowane do pracy w trudnych warunkach

-zarowki specjalistyczne (tablicowe, okapowe)
Zardwki tablicowe stosowane sa w urzadzeniach sygnalizacyjnych natomiast zarowki okapowe
stosowane sg w sprzecie AGD np. okapy kuchenne

-promienniki podczerwieni

Stanowig doskonate zrodto energii w hodowli trzody chlewnej i kurczat ponadto maja szerokie
zastosowanie w przemysle spozywczo-przetworczym, lakiernictwie, drukarstwie, przemysle
skorzanym



-lampy wyladowcze

Wysokoprezne lampy sodowe nalezg do najefektywniejszych elektrycznych zrédet Swiatta.
Zasady dzialania wysokopreznych lamp sodowych: strumien §wietlny powstaje w wyniku
wytadowania tukowego w parach sodu. Zarnik wysokopreznych lamp sodowych wypehiony jest
sodem, rtecig 1 gazem pomocniczym. Zapton lampy sodowej nastgpuje w wyniku podania migdzy
elektrody impulsu wysokiego napigcia — funkcja zaptonnika. Wowczas pierwsze wyladowanie
odbywa si¢ w gazie pomocniczym , nastgpnie wraz ze wzrostem temperatury wewnatrz zarnika
odparowuje rte¢ 1 s6d. Wytadowanie w parach sodu ma decydujacy udziat w tworzeniu strumienia
swietlnego, stad lampy wyladowcze nazywamy sodowymi.

a. lampa sodowa typ WLS

Lampy sodowe WLS LUNA dzi¢ki ulepszonej konstrukcji zarnika, zastosowaniu lepsze;j
szczelno$ci oraz wzmocnionej , bardziej wstrzasoodpornej konstrukceji a takze podwyzszonemu
ci$nieniu paro6w sodu maja o 15% lepsza trwatos¢ a takze o 18% lepszy strumien swietlny w
porownaniu do standardowych lamp sodowych.

b. lampa sodowa typ WLSD

Lampa sodowa WLSD LUNA dzigki ulepszonej konstrukeji (posiada dwa zarniki) , trwatos¢ lampy
jest wydtuzona o 60%. Dodatkowym atutem lamp dwuzarnikowych jest mozliwy ich restart na
g0oraco.

c. lampa sodowa typ WLSP

Wysokoprezne lampy sodowe WLSP LUNA maja konstrukcje zarnika z wewngtrznym
zaptonnikiem, wystepuja w bankach eliptycznych, mogg by¢ stosowane jako lepszy zamienniki
lamp rteciowych.

d. lampy rteciowe typ LRF

Wysokoprezne lamp rteciowe sg najstarszymi lampami wytadowczymi.

Zasady dzialania wysokopreznych lamp rteciowych: lampa rtgciowa zbudowana jest z kwarcowego
zarnika umieszczonego wewnatrz banki wykonanej z szkta sodowego pokrytego luminoforem.
Wewnatrz zarnika lampy rteciowej zatopione sg wolframowe elektrody. Wewnatrz zarnika jest
argon 1 rte¢. Zapton lampy umozliwiajg elektrody gtowne i pomocnicze znajdujace si¢ wewnatrz
lampy, stad nie ma potrzeby korzystania z zaptonnika zewnetrznego. Wyladowanie tukowe miedzy
elektrodami gtéwnymi powoduje zwickszenie temperatury zarnika 1 odparowanie rteci . Po
odparowaniu calej rteci lampa uzyskuje maksymalny stabilny strumien §wietlny.

e. lampy rtgciowo-zarowe typ MIX

Wysokoprezne lampy rteciowo-zarowe w porownaniu do lamp rteciowych maja lepszy wskaznik
oddawania barw.

Zasady dziatania: lampy rteciowo-zarowe stanowig potaczenie wysokopreznych lamp rtgciowych z
zardwka. Lampa zbudowana jest z zarnika kwarcowego dodatkowo potaczonego ze skretka
zarowki. Skretka pelni funkcje rezystora, ktéry ogranicza prad lampy rteciowej do wartosci
znamionowej i jest dodatkowym zrédlem $wiatla. W zwigzku z tym zarnik petni funkcje
rezystancyjnego statecznika. Podobnie jak lamp rteciowe lampy rtgciowo-zarowe nie wymagaja
zaplonnika. A w przeciwienstwie do lampy rteciowej nie potrzebuja rowniez dtawika, sg zasilane
bezposrednio z sieci tak jak standardowe zarowki.

f. Lampy metalohalogenkowe typ MTH

Wysokopre¢zne lampy metalohalogenkowe charakteryzuja si¢ bardzo dobrym wskaznikiem
oddawania barw.

Zasady dzialania: lampy metalohalogenkowe maja zarnik kwarcowy wypetniony argonem 1i rtgcig
oraz zwigzkami zwanymi halogenkami (jodki 1 bromki metali ziem rzadkich). Dzialanie



halogenkow wzbogaca widmo S$wiatla wytwarzane przez lampy metalohalogenkowe. Dzigki
zastosowaniu odpowiedniego sktadu chemicznego wewnatrz zarnika mozliwe jest tworzenie lamp
wytwarzajacych $wiatto o réznej barwie.

g. Swietlowki liniowe T8

Swietlowki liniowe LUNA T8 dzialaja dzieki wytadowaniom elektrycznym w gazie pod niskim
ci$nieniem. Szklana rura pokryta od wewnatrz luminoforem wypetniona jest gazem szlachetnym z
niewielka ilo$cia rteci. Swiatto widzialne emitowane jest przez luminofor pod wptywem promieni
UV. LUNA T8 to s$wietlowki $wietlowki trojpasmowe z luminoforami waskopasmowymi o
wskazniku oddawania barw Ra 85 i bardzo wysokiej skutecznos$ci §wietlnej do 104 Im/W.

- Oprawy indukcyjne.

Oswietlenie indukcyjne to bezelektrodowe, bezzarnikowe zrédla §wiatta. Dziatajg dzieki indukcji
elektromagnetycznej w naczyniu wytadowczym oraz promieniowaniu wyladowania w parach rteci
o niskim cisnieniu. Wyeliminowanie w lampie indukcyjnej najstabszego elementu zrodia
wyladowczego, czyli zarnika, sprawia ze trwalo$¢ eksploatacyjna indukcyjnych Zrédet $wiatta
znacznie przewyzsza wszystkie, nawet najnowsze, technologie zrodet $wiatta. OsSwietlenie
indukcyjne jest bardzo odporne na ilo$¢ cykli wilacz/wylacz, zapala si¢ natychmiast, a przed
ponownym zapaleniem nie wymaga stygni¢cia, co jest wadg lamp sodowych czy
metalohalogenkowych. Jego zywotno$¢ siega ponad 80 tysigcy godzin. Dla poréwnania, lampy
metalohalogenkowe majg zywotno$¢ 18 tysigcy godzin. Wysoki wspotczynnik oddawania barw 1
szczegblny zakres widma powoduje, Ze mozna nimi zastapi¢ lamy znacznie wigkszych mocy.
Przyktadem moze by¢ zamiana lamp metalohalogenowych o mocy 400W na lampy indukcyjne o
mocy 250W. Tak duze oszczgdnosci energii powoduja, ze wymiana dotychczas stosowanych lamp
sodowych, rteciowych lub metalohalogenowych na lampy indukcyjne, zwraca si¢ w ciggu 1-2 lat.
Ze wzgledow na dhugi okres pracy zastosowanie o§wietlenia indukcyjnego powoduje zmniejszenie
kosztéw serwisu niemalze do zera.

B. Analiza rynku.

Analizujac rynek, czyli jego pojemnos$¢, segmenty, oczekiwania klientow i tendencje zmian
oparli$my si¢ na przede wszystkim ma wtasnych doswiadczeniach wieloletniej sprzedazy opraw
o$wietleniowych i zrodet §wiatla. W warunkach polskich rozpoznanie rynku jest dzialaniem bardzo
skomplikowanym. Po pierwsze, brak jest ogolnie dostepnych i odpowiednio usystematyzowanych
informacji. Po drugie, w zwigzku z wprowadzaniem nowych technologii rynek jest dynamiczny i
reakcje klientéw trudne do przewidzenia.

Jak wczes$niej wspomniano, rozpoznanie rynku oparlismy na wlasnych obserwacjach
przeprowadzonych w trakcie wieloletniej pracy na rynku o$wietleniowym. Podczas prowadzonych
rozmow z dostawcami, klientami i firmami z grupy FEGIME analizowali$my jaka oferte
przedstawi¢ aby byta ona konkurencyjna w stosunku do juz istniejacych i atrakcyjna dla naszych
przysztych odbiorcéw. Poczynione obserwacje 1 wnioski z nich ptynagce pozwolity okresli¢ zakres
produktéw oferowanych przez AMPLI.

Rynek docelowy i klienci docelowi

Podejmujac decyzj¢ o zmianie profilu dzialania formy uznali$my, Ze powinnismy wybra¢ produkty
ktore pozwolg zdywersyfikowac¢ naszych odbiorcow, tak aby uniezalezni¢ si¢ od jednego rynku lub
grupy klientow a takze aby zminimalizowa¢ ewentualne niekorzystne zjawiska towarzyszace
sprzedazy oswietlenia, np. sezonowo$¢. Wybrane produkty pozwolg dotrze¢ do odbiorcy
indywidualnego, do przemystu i rolnictwa na terenie catego kraju.

Zaréwki wstrzasoodporne AS55 oraz A70 przeznaczone s3 glownie dla przemyshu. Ze wzgledu na
swoja konstrukcje mogg pracowaé w trudnych warunkach, przy duzych wibracjach. Zastosowanie
przemystowe majg rowniez zaréwki tablicowe, gldéwnie w urzadzeniach sygnalizacyjnych starszej



konstrukeji. Natomiast zarowki okapowe, jak sama nazwa wskazuje, przeznaczone sg przede
wszystkim do pod$swietlenia urzadzen gospodarstwa domowego jak okapy kuchenne, pochtaniacze
itp. Nie mozna wykluczy¢, ze cz¢$¢ z produktow zardwkowych trafi do klientow indywidualnych.
Zaroéwki wstrzasoodporne, gtdéwnie A55 oraz kulkowe i $wieczkowe pomimo zmienionej
konstrukceji zarnika znajduja zainteresowanie u klientow indywidualnych zamiast wycofanych z
rynku decyzja Unii Europejskiej zaréwek gtoéwnego szeregu 1 dekoracyjnych.

Promienniki podczerwienie to produkt przeznaczony gtownie dla rolnictwa, chowu i hodowli
pisklat 1 prosigt. Kupujacymi sg zaréwno wielkie fermy drobiu i trzody chlewnej jak tez mniejsze
gospodarstwa 1 klienci indywidualni zlokalizowani na terenach wiejskich.

Rynkiem docelowym na lampy wysokopregzne 1 §wietldowki liniowe jest szeroko pojety przemyst i
ustugi na terenie catego kraju. Podmioty posiadajace zarowno duze powierzchnie produkcyjne,
magazynowe i1 biurowe jak tez tereny otwarte (np. place sktadowe i manewrowe, ulice) wymagajace
o$wietlenia. Szczegdlng uwage chcemy poswieci¢ podmiotom zajmujacym si¢ eksploatacja i
utrzymaniem o$wietlenia ulicznego, w tym duzym firmom z dziedziny dystrybucji energii
elektrycznej oraz mniejszym podmiotom $wiadczacym ustugi dla gmin w przedmiocie o$wietlenia
ulicznego. Z mysla o tych klientach zadbali§my aby w naszej ofercie znalazly si¢ wysokoprezne
lampy sodowe z dwoma Zarnikami. Sg to lampy o znacznie polepszonych parametrach $wietlnych i
wydtuzonym czasie pracy.

Oprawy indukcyjne to produkt przeznaczony tylko do przemystu i ustug. Obecnymi i przysztymi
klientami sg firmy posiadajgce duze powierzchnie produkcyjne, magazynowe oraz tereny
zewnetrzne wymagajace wymagajace oswietlenia w dhugim okresie, zazwyczaj nie krocej niz 12
godzin na dobe oraz planujace inwestycje w obiekty o wiekszych powierzchniach. W najblizszym
czasie zamierzamy poszerzy¢ grono potencjalnych klientéw o zaktady chemiczne, rafinerie, firmy z
branzy paliwowej i gazowej. A to z powodu wprowadzenia do oferty indukcyjnych opraw
przeciwwybuchowych.

Powodem dla ktérego klienci wybierajg oprawy indukcyjne jest bardzo duza zywotnos$¢ oraz
oszczedno$ci zardwno na energii elektrycznej jaki i na biezacej eksploatacji. Wazny jest rowniez
wysoki wspotczynnik oddawania barw.

Obecnie docieramy gtownie do klientow zlokalizowanych w centralnej i potudniowej Polsce. W
najblizszej przysztosci, poprzez przedstawicieli handlowych zamierzamy dociera¢ do klientéw na
terenie catego kraju.

Wielkos¢ i udzial w rynku, trendy rynkowe

Zgodnie z tym co zostato powiedziane wyzej, trudno jest bez zaangazowania sporych srodkow i
czasu wykonac szczegdtowg analize wielkosci rynku o§wietleniowego. Dane publikowane przez
wiodacych dostawcow 1 producentdow zazwyczaj sa niekompletne i prezentowane raczej w formie
promocji firmy 1 jej potencjatu. Jedynymi ogolnodostepnymi danymi na ktore mozna si¢ powotac sg
dane publikowane przez GUS. I tak, wedtug tych danych produkcja sprzedana elektrycznego
sprzetu oswietleniowego (PKWiU 27.4) w roku 2012 to 4,62 mld ztotych. Szacuje si¢, ze w tej
kwocie oprawy oswietleniowe stanowig okoto 60%. Czyli pozostata warto§¢ powinna moéwi¢ o
produkcji sprzedanej wszystkich zrodet §wiatta. Jednoczesnie, wedtug tego samego zrodia
produkcja zarowek do ogolnych celow oswietleniowych w roku 2012 wyniosta 244,2 min sztuk
natomiast w okresie od stycznia do maja 2014 roku tych samych zaréwek wyprodukowano 61,1
mln sztuk i bylo to o okoto 28% mniej niz w analogicznym okresie roku 2013. Istotng informacja
jest to, ze powyzsze dane obejmujg produkcj¢ firm z sektora publicznego i1 prywatnego ktére
zatrudniajg nie mniej niz 50 osob. Czyli pomijaja caty import ktory realizowany jest w wigkszosci
przez mate podmioty, firmy kilku 1 kilkunastoosobowe. Z naszych obserwacji wynika, ze w grupie
zarowek, swietlowek liniowych i kompaktowych oraz LED, aktywno$¢ matych importerow
wzrasta, szczegodlnie po regulacjach rynku wprowadzanych prze UE od roku 2008, wycofujacych z
produkcji i dystrybucji niektore Zrodla $wiatta na terenie Unii. W naszej ocenie w sektorze
zarowych zrédet Swiatta import wykonywany przez mate firmy stanowi przynajmniej drugie tyle co



produkcja w kraju.

Podobnie moze by¢ w odniesieniu do lamp wysokopreznych i §wietlowek. Z tg jednak réznicg , ze
tutaj importerami sg w wiekszosci duzi i markowi dostawcy, jak Philips, Osram czy GE. Zjawisko
to zwigzane jest z tym, ze produkty te trafiajg czgsto do duzych odbiorcow, na odpowiedzialne
instalacje i mniejszym dostawcom z niemarkowym produktem czgsto trudno jest przebi¢ bariere
nieufnosci.

Opierajac si¢ na wlasnych doswiadczeniach i wyzej wskazanych danych szacujemy, ze w okresie
najblizszych trzech lat nasz udziat w rynku zaréwek wstrzasoodpornych, promiennikow
podczerwieni, lamp wytadowczych i1 §wietlowek liniowych begdzie oscylowat w granicach 1-2%.

Jeszcze trudniej niz w zrodtach $wiatla jest szacowac rynek dla opraw indukcyjnych. Jesli przyjac,
ze udzial opraw o$wietleniowych w sprzedazy elektrycznego sprzetu oswietleniowego stanowi
okoto 60%, to w roku 2012 zostalo sprzedane opraw o$wietleniowych za okoto 2,77 mld ztotych.
Firma ES System S.A., krajowy producent sprz¢tu oswietleniowego, na swojej stronie internetowe;j
podaje wtasne szacunki, wedtug ktorych sprzedaz opraw o przeznaczeniu przemystowym i
inwestycyjnym stanowi 65% ogotu opraw o$wietleniowych. Czyli, wedtug tej firmy, w roku 2012
rynek opraw bez opraw domowych i dekoracyjnych byl wart okoto 1,8 mld zt. Jaki udziat maja w
tej kwocie oprawy przemystowe typu high bay 1 naswietlacze, bardzo trudno powiedzie¢. Jedno jest
pewne, juz teraz mozna zaobserwowac¢ wigksze zainteresowanie zakupem opraw przemystowych.
Oceniamy, ze jest to naturalna konsekwencja wyeksploatowania sprzetu oswietleniowego ktory byt
montowany w drugiej potowie lat dziewigcdziesiatych i na poczatku tego stulecia, to znaczy, okoto
dwadziescia lat temu. Innymi powodami modernizacji jest konieczno$¢ dostosowania parametrow
o$wietleniowych do aktualnych wymogoéw przy jednoczesnym zmniejszeniu zuzycia energii.

Jak juz wczeséniej powiedziano, oprawy indukcyjne to produkt inwestycyjny. Wobec widocznych
oznak wychodzenia z kryzysu gospodarczego spodziewamy si¢ ozywienia na rynku i wigkszej
sktonnosci do podejmowania inwestycji, zaréwno remontowych jak i catkiem nowych obiektow.
Ampli jest jedng z niewielu firm ktére zajmujg si¢ importem i dystrybucja tego typu o$wietlenia w
Polsce. W poréwnaniu do konkurencji mozemy pochwali¢ sig¢ listg kilkunastu zadowolonych
klientow. W naszej ocenie, w tej grupie produktow jestesmy jednym z wigkszych jesli nie
najwickszym dostawcga. Poszerzajac naszg oferte o systemy sterowania oswietleniem opracowane
we wlasnym zakresie, zamierzamy utrzymac pozycje lidera w sprzedazy opraw indukcyjnych na
rynku krajowym.

Swiatowym trendem w o$wietleniu jest technologia LED. W latach 2011 i 2012 na zlecenie firm
Osram i Siemens firma konsultingowa McKinsey&Company opracowata raport mowiacy o
swiatowych trendach w o$wietleniu do roku 2020 ( McKinsey Global Lighting Market Model i
McKinsey Global Lighting Professionals & Consumer Survey). Nie wchodzac w szczegdty tego
opracowania mozna przytoczy¢ tylko najwazniejsze liczby. Ot6z wedtug tej firmy europejski rynek
oswietlenia ogdlnego ( bez systemoOw sterowania) wzro$nie w okresie od 2011 do 2020 o 18,2%
osiggajac wartos¢ 17,5 mld euro,w tym oprawy 1 zrodia §wiatta w technologii LED w 2020 roku
beda stanowi¢ 72%. Udzial w sprzedazy tradycyjnych opraw i zrodet §wiatla w tym samym okresie
spadnie z 91% do 28%. Bardzo ciekawe jest przewidywanie trendu w systemach sterowaniem
o$wietleniem, ot6z McKinsey&Company przewiduje, ze do roku 2020 europejski rynek tych
produktéw osiggnie wartos¢ okoto 2,3 mld euro ( z poziomu niespetna 700 mln euro w roku 2012).
Nalezy zada¢ pytanie, czy wyniki badan wykonanych przez niemiecka firme na zlecenie
konkretnych podmiotow, ktora badata przede wszystkim rynek i preferencje klientow w europie
zachodniej, czyli znacznie bogatszy i o innej kulturze technicznej, przetoza si¢ na rynek polski?
Zapewne w jakiej$ czesci tak. Dlatego planujac wejs¢ na rynek oswietleniowy, oferujac tradycyjne
zrodla $wiatta mamy $wiadomos¢, ze w perspektywie 2-3 lat bedziemy musieli stopniowo
wprowadza¢ do oferty produkty LED ktére bedg mogly by¢ alternatywa dla tradycyjnych zrodet
Swiatta i opraw indukcyjnych.

Dlaczego wobec tego, znajac trendy rynkowe nie wprowadzamy do oferty od razu produkty LED?



Powody sa przynajmniej dwa: po pierwsze wymagatoby to znacznie wigkszego zaangazowania
kapitatowego a po drugie poniesienia duzego ryzyka zwigzanego ze zmiennoscig cen na te produkty
11ich jako$cia. Rynek produktow LED jest obecnie bardzo dynamiczny, pojawiaja si¢ nowe wyroby
o lepszych parametrach. Wptywa to bardzo mocno na spadek cen. Zdarza si¢, ze w odstepie kilku
miesiecy cena na podobne produkty spada o kilkadziesiagt procent. Dotyczy to produktow
oferowanych zaréwno przez swiatowych lideréw jak 1 matych producentdéw 1 importerow.

Ponizej przedstawiamy tabele obrazujacg jakimi kryteriami kierujg si¢, i zapewne bedg si¢ kierowac
w przysztosci klienci przy wyborze o$wietlenia.

Rezydencje Biura Przemyst Sklepy Hotelastwo Zewnetrzne Architektoniczne
MN=338 N=399 M =261 M =259 N=127 N=232 MN=235

Fywolnodd fridba
swiatla

Cena zakupu
Projekl oqerawy
Ksetalt lampy
Takost swiatla

Sterowanie odwiellenia
Energooszcrednosd

tabwoss montaiu

Suma 100% 100% 100% 100% 100% 100%

Zrodlo: McKinsey Global Lighting Professionals & Consumer Survey

Jak widac, w kategorii przemyst dla klientow najwazniejsze sa jakos¢ swiatla, energooszezednos¢ 1
cena oraz zywotnos¢. W obrgbie wszystkich tych parametrow oswietlenie indukcyjne jest i bedzie
przez najblizszych kilka lat absolutnie konkurencyjne w stosunku do innych typoéw oswietlenia.

Konkurenci.

Otoczenie konkurencyjne nalezy rozpatrze¢ w podziale na zrodta Swiatta 1 oprawy. W obydwu
przypadkach odniesiemy si¢ nie do lideréw swiatowych, takich jak Philips, Osram czy GE, ale do
mniejszych podmiotéw zajmujacych si¢ importem i dystrybucja analogicznych jak nasze
produktow. Takie podejscie jest zasadne, poniewaz z naszego doswiadczenia wynika, ze klient ktory
jest przywiazany do produktu markowego, ma do niego zaufanie ze wzgledu na dotychczasowe
do$wiadczenia, niechetnie zmienia swoje preferencje. A jezeli juz, to proces jest dlugotrwaly. W
odniesieniu do markowych wyrobéw mozemy konkurowac¢ glownie ceng, a to nie zawsze jest
skuteczne, zwlaszcza w przypadku odpowiedzialnych instalacji lub tam gdzie koszt ewentualne;j
wymiany zrodet $wiatla jest wysoki.
Ponizej przedstawiamy gltownych konkurentow z grupy zrodet $wiatla oraz ich ofertg, dla
uproszczenia tylko w zakresie pokrywajacym si¢ z naszymi produktami.
1. Natrium Sp. z 0.0. ( Blonie kolo Warszawy) - lampy wysokoprezne sodowe, rtgciowe 1
metelohalogenkowe ( producent)
2. Helios Sp. z 0.0. ( Katowice) - zarOwki wstrzasoodporne, zarowki tablicowe, promienniki
podczerwieni, lampy wysokoprezne sodowe, rtgciowe, metelohalogenkowe, typu MIX, WLSP,
swietlowki T8 (producent i importer)



3. Wojnarowscy Sp. z 0.0. (Katowice) - zaréwki wstrzasoodporne, zarowki tablicowe, promienniki
podczerwieni, lampy wysokoprezne sodowe, rteciowe, metelohalogenkowe, swietlowki T8
(dystrybutor 1 importer)

4. Apollo Electronics Sp. z 0.0. ( Warszawa) - zaréwki wstrzgsoodporne ( importer)

5. Polamp Warszawa Sp. z 0.0. ( Ozaréw Mazowiecki) - Lampy wysokoprezne sodowe, rteciowe,

metelohalogenkowe, typu MIX, §wietlowki T8, promienniki podczerwieni (producent)

6. INQ-Trade Sp. z 0.0. (Warszawa) - zarowki wstrzasoodporne, §wietléwki T8 (importer)

7. Bemko Sp. z 0.0. (Warszawa) - lampy wysokoprezne sodowe, metalohalogenkowe, §wietlowki

T8 (importer)

Wymienione wyzej firmy maja zasieg ogdlnopolski 1 w wigkszosci sg obecne na rynku od wielu lat.

Z cze$cia wspotpracowaliSmy jako hurtownia elektryczna. Jak wida¢ firma Helios i1 Wojnarowscy

maja ofert¢ w catos$ci pokrywajaca naszg. I spodziewamy si¢, ze w odniesieniu do tych podmiotoéw

i ich produktow mozemy konkurowaé najmocniej. Poza firmami Helios, Natrium i Polamp

Warszawa pozostate firmy sg importerami z Chin, czyli z tego samego kierunku co my. Trudno

ocenia¢ ich towary pod wzgledem jako$ciowym, ale jesli zadbali o ten parametr podobnie jak my,

to spodziewamy si¢, ze majg podobny poziom cen zakupu. A wiec, jesteSmy raczej spokojni, ze
mozemy podje¢ si¢ konkurencji oferujac produkt o nie gorszej jakosci i cenie. Inaczej moze
wyglada¢ konkurencja z krajowymi producentami. Wiemy jakie warunki wspotpracy oferuja
hurtowniom elektrycznym, ale nie wiemy do jakiego poziomu ceny mogg zej$¢ chociazby nawet ze
wzgledu na koszty whasne. Kalkulujac wiasne ceny sprzedazy wzigliSmy pod uwage warunki jakie
te firmy oferuja dystrybucji w standardzie lub do jakich cen schodza przy duzych kontraktach.

Zaktadajac nawet negatywne scenariusze, czyli konieczno$¢ redukcji cen 1 dordwnania do

poziomow ktére obserwowaliSmy przy duzych przetargach, w dalszym ciggu bedziemy mogli

realizowac marzg.

Oferowane przez nas oprawy indukcyjne sg konkurencjg dla opraw typu high bay i naswietlaczy
wykorzystujacych zrodta $wiatta metalohalogenkowe, sodowe i LED. W poréwnaniu do opraw
metalohalogenkowych 1 sodowych oprawy indukcyjne sg drozsze. Roznica w cenie pojedynczej
oprawy, w zaleznosci od mocy moze wynosi¢ od 60 nawet do 100%. Przewaga konkurencyjna
opraw indukcyjnych w stosunku do metalohalogenkowych i1 sodowych wynika z ich zywotnosci,
energooszczednosci 1 jakosci Swiatla.

Inaczej wyglada porownanie do opraw LED. Oprawy te maja wigksza wydajnos$¢ swietlng ( ilos¢
lumenéw w jednego wata mocy oprawy) i oferuja nowoczesniejsza technologie ( zroédta Swiatla bez
rteci). Jednakze w poréwnaniu do LED klienci doceniajg w oprawach indukcyjnych jako$¢ swiatta,
zywotnos¢ 1 ceng. Oprawy LED, w zaleznos$ci od mocy i producenta, sg drozsze o 70 do 200%.
Wykonujac analiz¢ ekonomiczng modernizacji oswietlenia, rzadko zdarza si¢ aby okres zwrotu
inwestycji w przypadku opraw LED byt krétszy niz opraw indukcyjnych.

Najwigkszymi dostawcami opraw metelohalogenkowych typu high bay i naswietlaczy na polskim
rynku sa ES System S.A. ( Krakéw), LUG S.A. ( Zielona Goéra), Lena Lighting S.A. (Sroda
Wielkopolska). W oprawach typu LED, poza wcze$niej wymienionymi firmami liderem jest Philips
Lighting. Na rynku jest obecnych znacznie wiecej firm zajmujacych si¢ produkcja i importem
opraw przemystowych typu high bay, jednak ich udziat w sprzedazy jest znacznie mniejszy niz tych
wymienionych.

W Polsce nie ma producentow opraw indukcyjnych. Wszystkie produkty pochodzg z importu,
glownie z Chin. Poza Ampli znaczacym dostawca tych produktéw jest firma GWJ Serwis S.A. z
Rudy Slaskiej i Blitzmann Polska Sp. z 0.0. (Krakéw). Nie mamy obecnie danych o wielkosci
sprzedazy kazdej z tych firm, w zwigzku z tym trudno wskaza¢ lidera, jednak nasze obserwacje i
informacje od klientow potwierdzaja, ze jako jedyni posiadamy kompleksowgq oferte z dostgpnoscia
" z potki" 1 mozliwos$cig zaprojektowania i uruchomienia systemu sterowania. Poza tym naszym
atutem jest do§wiadczona 1 zmotywowana do osiggni¢cia sukcesu kadra handlowa.



Strategia marketingowa.

Zarowki, promienniki podczerwieni, lampy wysokoprezne czy $§wietlowki obecne s3 na rynku od
lat. Nie ma wigc potrzeby stosowania jaki§ szczegdlnie wyrafinowanych technik aby przekonad
klientéw do ich stosowania. Oczywista kwestig jest przekonanie klienta, zeby kupit te produkty u
nas. Z punktu widzenia zasad marketingu zrobiliSmy juz pierwsze kroki: przeanalizowali$my rynek
1 jego potrzeby, wybraliSmy produkty w naszej ocenie w odpowiedniej jakosci i cenie ktore
pozwolg zrealizowa¢ zysk. Kolejny krok to zyska¢ zaufanie klientow i zbudowac¢ odpowiedni
sposob dystrybucji .

Kazdy kupujacy, poza oczekiwaniem na towar dobrej jakosci i w rozsadnej cenie, chce by¢
przekonany, ze bedzie miat ten towar wtedy kiedy bedzie go potrzebowat. Z naszego doswiadczenia
jako hurtownika wynika, ze czesto nie cena a dostepnos$¢ towaru decydujg o sprzedazy. Z drugiej
strony tatwo jest straci¢ klienta i jego zaufanie jesli nazbyt czg¢sto uslyszy, zwlaszcza na poczatku
wspotpracy, ze jego zamoOwienia nie moga by¢ zrealizowane lub tylko w czeséci. Dlatego w naszej
strategii zdobywania klienta przyjeliSmy zasad¢ mniejszych krokéw, lub krokow posrednich. Ze
wzgledu na ograniczone zasoby finansowe, podzielilismy wprowadzanie pelnego asortymentu na
etapy:

1. zbudowanie odpowiedniego zapasu opraw indukcyjnych tak aby mozna byto prowadzi¢ sprzedaz
" z potki" czyli mniejszych ilosci bez koniecznosci oczekiwania przez klienta 8-10 tygodni na
dostawe. Swiadomo$¢ dostgpnosci towaru od reki powoduje u klienta wigksze zaufanie oraz
przyspiesza decyzj¢ o zakupie. Daje ponadto mozliwo$¢ wygodnego etapowania inwestycji.
Mozemy tez dostosowaé si¢ do mozliwosci finansowych inwestorow. Wprowadzamy zasade
importu opraw w czg¢sciach z montazem na biezaco pod potrzeby klienta. Poprzez montaz na
miejscu wprowadzamy dodatkowy element kontroli jakosci.

2. pierwsze dostawy zaréwek, zarowek tablicowych 1 okapowych oraz promiennikéw podczerwieni.
Jako produkt masowy zaréwki pozwolg na szybkie rozpropagowanie marki i nowego produktu na
rynku. Ponadto w tych produktach klienci nie sg jako$ szczegdlnie przywigzani do marki. Szukaja
produktu dobrego ale decydujaca o zakupie jest jego cena.

3. kolejny etap to wprowadzenie lamp wysokopreznych. Te produkty wymagaja wigkszego
zaangazowania handlowcow. Zapewne pomocna tu bedzie opinia o nas jako dostawcy opraw i
innych zrédel $wiatta, ale w tych produktach szczegdlnie musimy zadba¢ o dostgpnosé towaru,
poniewaz klienci, zwlaszcza w poczatkowym okresie wspotpracy kupowacé beda mniejsze partie w
celu sprawdzenia jako$ci towaru.

4. wprowadzenie $wietlowek liniowych. Ten asortyment jest bardzo popularny, podobnie jak
zarowki, ale zdecydowaliémy si¢ wprowadzi¢ do oferty pozniej poniewaz jego rentownos$é
wyraznie odstaje od innych produktéw. Dlatego tez, pomimo stosunkowo duzych mozliwosci
sprzedazy pojawi si¢ w ofercie prawie na koncu.

5. systematyczne uzupelnianie oferty przez nowe produkty, gltownie oprawy przemystowe w
technologii LED.

Cena

Cena obok jako$ci jest na dzien dzisiejszy podstawowym kryterium przy wyborze dostawcy
oswietlenia. Pozostate parametry jak jako$¢ $wiatta, zywotno$¢ czy parametry techniczne sg
poréwnywalne dla produktéw oferowanych na rynku polskim zaréwno przez producentéw jaki i
przez importeroOw. Przyjete przez nas ceny majg przede wszystkim zapewni¢ pokrycie wszystkich
kosztow zwigzanych z importem i dystrybucja oraz pozwoli¢ wypracowaé godziwy zysk.
Uwazamy, ze w planie finansowym ujeliSmy wszystkie pozycje kosztowe, zaréwno te state jak i
zmienne uzaleznione od wielko$ci sprzedazy, jak i wynikajace z ewentualnych reklamacji i
gwarancji.

Poza mozliwo$cig wypracowania odpowiedniego zysku, cena powinna sugerowac klientom jaki jest
nasz produkt i1 jak my sami go klasyfikujemy w poroéwnaniu do konkurencji. W naszej strategii



n "

cenowej podjelisSmy decyzje, ze nasza dewiza bedzie " nie jesteSmy najtansi" 1 ze " nie
sprzedajemy bez po kazdej cenie 1 kazdemu" Wrecz przeciwnie, chcemy aby nasze ceny
sugerowaly, ze w naszej kategorii ( czyli produktéw niemarkowych importowanych z Chin)
oferujemy towary naprawd¢ dobrej jakosci 1 ze to musi mie¢ odbicie w cenie. Oczywiscie takie
podejscie nie wyklucza konkurencji cenowej w przypadku kontraktow ktére moga by¢ szczegdlnie
waznych lub prestizowe z punktu widzenia postrzegania firmy.

W zZrodiach $wiatta cena powinna zawiera¢ jeszcze jeden bardzo wazny element, bonus. Jest to
dodatkowy upust cenowy dla odbiorcy za spetnienie warunku terminowej ptatnosci. Podstawowym
kanatem dystrybucji zrddet $wiatta beda hurtownie elektryczne. Normalnym sposobem rozliczenia
jest odroczony termin platnosci ( kredyt kupiecki) ktéry, zaleznosci od klienta 1 wielkosci jego
zamowien, waha si¢ od 30 do 90 dni. Bonus powinien by¢ tak obliczony, alby mocno zmotywowacé
do uregulowania ptatnosci w wyznaczonym terminie. Poza tym, w warunkach ostrej konkurencji
pomiedzy hurtowniami, bonus jest czesto jedyng marza realizowang na sprzedazy, a wiec jego brak
oznacza brak marzy, czyli w zasadzie strate. W strategii rynkowej przyjeliSmy, ze oferowane
bonusy beda rézne, w zalezno$ci od wielkosci klienta, jego udziatu w rynku i naszej motywacji aby
przekona¢ go do wspotpracy.

Promocja

Podstawowym sposobem poinformowania klientéw o naszych produktach jest kontakt bezposredni
przedstawicieli handlowych. Taka forma jest szczeg6lnie wazna w oprawach indukcyjnych gdzie
proces pozyskania klienta 1 sprzedazy jest dtugotrwaty 1 polega od samego poczatku na zbudowaniu
relacji opartych na zaufaniu i §wiadomosci klienta, Ze ma do czynienia z firmg i osobami ktore
rozumiejg jego potrzeby 1 potrafig rozwigzac problemy.

W przypadku Zrdédet $wiatla, istotnym z punktu widzenia promocji sktadnikiem ceny jest tzw. bonus
marketingowy. Jest to dodatkowy upust dla hurtowni lub grupy zakupowej przeznaczony na
promocj¢ naszej marki. Zazwyczaj jest on wyptacany w formie udziatu w pokryciu czgsci kosztow
imprez promocyjnych, gadzetow, nagrod itp.

Poza drukiem folderow produktowych i odpowiednim przygotowaniem strony internetowej, nie
planujemy innych naktadow na materiaty reklamowe.

Sprzedaz i dystrybucja

Jak juz wczesniej zostato powiedziane, sprzedaz zrodet §wiatta bedzie oparta na umowach z
hurtowniami elektrycznymi i grupami zakupowymi. Nie planujemy podpisywania uméw z
wylacznoscig sprzedazy na danym terenie. Biezacg obstuge tych podmiotow beda prowadzic¢
zatrudnieni na umowy o prac¢ przedstawiciele handlowi. Przedstawiciele handlowi begda
motywowani do osiggania lepszych wynikéw poprzez premie od sprzedazy i marzy zaptaconej
przez klientow.

Sprzedaz opraw indukcyjnych prowadzimy poprzez przedstawicieli handlowych ktorzy docierajg
do klientow na terenie ich dziania. Obecnie jest dwoch przedstawicieli odpowiedzialnych za Polske
potudniowg 1 centralng. Docelowo powinno by¢ czterech do pigciu przedstawicieli rozlokowanych
na terenie catego kraju. Obecnie obstugujemy klientéw z pominigciem dystrybucji. Nie
wykluczamy jednak w przysztosci wspotpracy z hurtowniami elektrycznymi.

Zarowno w zrodtach $wiatta 1 oprawach sprzedaz odbywa si¢ z odroczonym terminem ptatnosci.
Kredyt kupiecki udzielany jest tylko firmom ktore przeszty pozytywng weryfikacj¢ ich kondycji
finansowej. Obecnie mamy zawarta umow¢ ubezpieczenia z Euler Hermes, ponadto korzystamy z
bazy Krajowego Rejestru Diuznikéw. W przypadku watpliwosci co do kondycji finansowej
odbiorcy, oczekujemy udzielenia zabezpieczen splaty zobowigzan lub dokonujemy sprzedazy za
gotowke lub przedptate. Windykacje naleznosci przeprowadzamy wiasnymi sitami, nie korzystamy
z zewnetrznych firm windykacyjnych.



PLAN ZARZADZANIA 1 DZIALANIA
1. Opis dzialalnosci handlowej

Siedziba firmy znajduje si¢ w Tarnowie przy ulicy Przemyslowej 27 ( zarzad, dzial handlowy,
administracja, ksiggowo$¢) a obok przy Przemystowej 29 jest magazyn. Nasi dostawcy majg
siedziby w Chinach.
Oprawy indukcyjne sg kupowane w dwojaki sposéb:
- oprawy typu high bay:
- zmontowane u dostawcy jesli sg pod konkretne zamowienie, lub
- w czg¢$ciach: osobno odbtysnik, obudowa czg¢sci elektronicznej, wzbudnik i Zrodio $wiatta jesli
sg zamawiane " na potke". Import w czgsSciach pozwala na zmniejszenie stanu magazynowego.
Oprawy sa sktadane w zalezno$ci od biezacych potrzeb klientow, zazwyczaj w mniejszych
partiach.
Bez wzgledu na to czy oprawy kupowane sg jako zmontowane czy w czesciach, nadawane sg im
numery serii i zaktadane plomby gwarancyjne.
Dostawa do klienta odbywa si¢ na nasz koszt jesli spelnione jest minimum zamoéwienia. W
przeciwnym przypadku koszt dostawy pokrywa klient. Na oprawy indukcyjne udzielana jest
pigcioletnia gwarancja.
Zrodta $wiatta zamawiane sa w dostawach calokontenerowych. Ze wzgledu na wysoki koszt
jednostkowy konieczna jest kompletacja zamowien do konteneréw 40'HQ.
Kontenery sg dostarczane 1 roztadowywane w magazynie w Tarnowie i z tego magazynu robione sg
wysytki. Kazdy asortyment posiada minimum logistyczne od ktorego zalezy ktora strona pokrywa
koszty transportu do klienta.
Transport z magazynu Ampli do klienta odbywa si¢ za posrednictwem firm spedycyjnych. W
perspektywie najblizszych miesigcy zamierzamy pozby¢ si¢ wszystkich samochodow dostawczych
1 przej$¢ w calo$ci na transport zewngtrzny.

Sprzedaz 1 pozyskiwanie nowych klientow opiera si¢ o dziatanie aktywnych przedstawicieli
handlowych w terenie. Rozna jednak jest taktyka dotarcia do klienta 1 pozyskania zamowienia w
przypadku opraw i zrodet $wiatta.

Sprzedaz opraw indukcyjnych wymaga kompleksowego podejécia do kazdego klienta 1 zazwyczaj
od pierwszej wizyty do sprzedazy mija kilka, czasem kilkanascie miesiecy. Przedstawiciel
handlowy przygotowujac oferte musi wzig¢ pod uwage indywidualne potrzeby klienta 1 osiggnigcie
jakich celéw dla klienta jest najwazniejsze. Inne jest tez podejscie do klienta ktéry modernizuje
oswietlenie a inne przy budowie nowych obiektow. Przy modernizacji i remontach, po wykonaniu
analizy aktualnego stanu oswietlenia wykonywany jest projekt nowego o$wietlenia wraz z analiza
korzysci dla klienta, gtéwnie z uwzglednieniem okresu zwrotu z inwestycji w wyniku uzyskanych
oszczedno$ci energii. W zdecydowanej wigkszosci klienci wymagaja przeprowadzenia prob i
testow opraw. Z wigzane jest to z brakiem wiedzy na temat opraw indukcyjnych i checig
zweryfikowania oferty teoretycznej z praktyka. Testy opraw zazwyczaj trwaja od jednego do trzech
miesiecy. Do tej pory nie bylo przypadku istotnych réznic pomiedzy projektem 1 efektem
uzyskanym w testach lub po przeprowadzeniu catej inwestycji. W kazdym przypadku wykonywane
sg pomiary rzeczywistych parametrow oswietleniowych i zuzycia energii.

Sprzedaz zrodet $wiatta rowniez oparta bedzie na pracy przedstawicieli handlowych, jednak w tym
przypadku nie zamierzamy dociera¢ do koncowego klienta bezposrednio. Cato$¢ sprzedazy
oprzemy o wspoélprace z firmami dystrybucyjnymi. Ze wzgledu na dotychczasowa dziatalno$é
wiemy dobrze jaka jest specyfika hurtowni elektrycznych 1 na co musimy zwraca¢ uwage aby
wspotpraca ukladata si¢ z korzyscia dla obydwu stron.



2. Zarzadzanie firma

Schemat organizacyjny Ampli S.A. po zakonczeniu hurtowej dystrybucji materiatoéw elektrycznych

bedzie wygladat nastepujaco:

WZA
Rada
Nadzorcza
Dziat IT
Zarzad F .
2 L Sekretariat
BHP
Dziat sprzedazy Dziat sprzedazy Zaopatrzenie i Finanse 1
opraw zrodet Swiatta logistyka Ksiggowos¢
| |
Projektowanie
przygotowanie Przedstawiciele Przedstaw1c¥ele Magazyn Wnllqykafcj-a
ofert Handlowi Handlowi naleznosci

Organizacja firmy zostata maksymalnie uproszczona. Prezes zarzadu jest jednoczes$nie dyrektorem
handlowym ktoremu podlegajg dziaty sprzedazy, zaopatrzenie i logistyka.

Harmonogram dziatan

Zadanie

Termin realizacji

Zawarcie porozumien z wierzycielami

Lipiec-sierpien 2014

Negocjowanie 1 podpisanie stosownych uméw
zwigzanych z nowg emisjg akcji

do 31.08.2014

Zatowarowanie magazynu zrodlami $wiatta

od konca lipca 2014 w czterech, pigciu ratach do
listopada 2014

Rozpoczgcie sprzedazy zrodet §wiatta

od sierpnia 2014

WZA - podjecie uchwatl o nowej emis;ji

do 30.10.2014

Sptata wierzycieli do 10.000 zt

trzy miesigce od podpisania porozumien

Emisja akcji 1 przydziat wierzycielom

maj-czerwiec 2015

Rozpoczecie sptaty wierzycieli ponad 10.000 zt

pierwsza rata trzy miesigce po splacie
wierzycieli do 10 tys ztotych, kolejne raty co
sze$¢ miesiecy




PLAN FINANSOWY
1. Inwestycja i naklady.

Ampli S.A. pod wzgledem organizacyjnym jest przygotowana na kontynuowanie swojej
dziatalno$ci jako importer. Posiadamy rowniez niezbedne wyposazenie, w tym: magazyn centralny
wozki widtowe i paletowe, §rodki transportu dla wszystkich pracownikéw obecne zatrudnionych w
tym dla przedstawicieli handlowych oraz rezerwe aut stuzbowych ( Renault Kangoo) dla trzech
przedstawicieli handlowych ktorzy zostang zatrudnienie w drugiej kolejnosci.

Najwigkszym kosztem bedzie sfinansowanie:

- Zapasu magazynowego

- kredytow kupieckich dla odbiorcow

- dzialan promocyjno-reklamowych

Wartos$¢ zapasu magazynowego nie powinna przekroczy¢ 5,0 mln ztotych, w tym:

- magazyn towaroOw pozostalych po dziatalnosci hurtowej - do stopniowej wyprzedazy :2,5 min zt

- magazyn opraw i zrodetl §wiatta indukcyjnych: 500.000 ztotych

- magazyn zrodet §wiatla: zarowki, promienniki podczerwieni, lampy wysokoprezne 1 swietldéwki
liniowe: 1.900.000 ztotych

Warto$¢ magazynu bedzie przyrasta¢ stopniowo. Obecnie wartos¢ opraw indukcyjnych w stanie

magazynowym to 150.000 zlotych, poziom wskazany powyzej powinien zosta¢ osiggnigty pod

koniec 2014 roku 1 bedzie zalezal od faktycznego rozwoju sprzedazy z tzw. poiki i sprzedazy pod

zawarte z inwestorami kontrakty.

Wartos$¢ magazynu zrodel swiatta rowniez bedzie przyrasta¢ stopniowo. Pierwsza dostawa zostanie

przyjeta w na poczatku sierpnia tego roku i systematycznie przez kolejne cztery miesigce

powinnismy osiggna¢ zaktadang warto$¢ stanow magazynowych.

Kredyty kupieckie dla odbiorcow.

Jak wynika z dotychczasowych do$wiadczen nalezy zalozyé¢, Zze okres rotacji naleznosci od
klientow bedzie wynosit nie mniej niz 90 dni. Zaktadajac, ze w roku 2015 przychody miesigczne
netto beda $rednio na poziomie 1,0 mln ztotych, suma naleznosci brutto za okres 90 dni moze
wynies¢ okoto 4 min ztotych.

Dzialania promocyjno-reklamowe

Ze wzgledu na aktualne problemy finansowe, nie bedziemy w stanie przeznaczy¢ sporych kwot na
promocj¢ 1 reklamg¢. W dalszej cze$ci opracowania zostaly opisane planowane dzialania. W
budzecie zostato zatozone, ze maksymalnie 1% przychodéw netto w obecnej sytuacji firmy moze
zosta¢ wydany na te cele. Do tej kwoty dojdzie bonus marketingowy dla klientéw z ktérego
finansowane beda wspdlne dzialania promocyjno-reklamowe. Do tej pory naklady zostaly
ograniczone do niezbednego minimum, tzn. przygotowania kart katalogowych, cennikow, broszur
informacyjnych i strony internetowe;j.

2.Zrodla finansowania.

Specyfika importu polega na konieczno$ci poniesienia catosci kosztow zakupu towaru "z gory", tzn.
zanim pojawi si¢ na pdtkach magazynowych badz trafi do klienta, czyli nie ma mozliwosci
skorzystania z odroczonych terminéw ptatnosci. Aktualnie zawarte porozumienia z dostawcami
wskazuja nastgpujace zasady ptatnosci: 30% w dniu ztozenia zamowienia, 70% na kilka dni przed
odbiorem zaméwionego towaru z portu w Gdyni. Sredni okres od ztozenia zamoéwienia do odbioru
to 60-75 dni.

Jak wskazano wyzej, zapotrzebowania na $rodki obrotowe nie powinno przekroczy¢ 6,7 min
ztotych dodajac do warto$¢ zapaséw i naleznosci kwote 300.000 jako rezerwe. Planujemy
nastepujacy sposob finansowania:



- zapas magazynowy i rezerwe, czyli 2,7 mln zt ze $rodkdw pochodzacych z odroczonych
termindw splaty naszego aktualnego zadhizania do dostawcow. Srodki ktére zgodnie z zawartymi
porozumieniami z wierzycielami beda wyptacane, zostang uzupeknione z czesci osiggnigtego zysku
z biezacej dziatalnos$ci

- kredyt kupiecki dla klientoéw zostanie w 65% pokryty poprzez umowy faktoringu. Ampli S.A.
juz od kilku lat z powodzeniem finansuje sprzedaz poprzez faktoring. Obecnie mamy podpisane
dwie umowy z firmami faktoringowymi nalezacymi do Banku BZ WBK i ING Banku Slaskiego z
facznym limitem 9,5 min zlotych, z regresem na nas. Na podstawie wstgpnych informacji
przekazanych nam po analizie przysztych klientéw, nie spodziewamy si¢ probleméw z uzyskaniem
na nich stosownych limitow. Warto w tym miejscu zaznaczy¢, ze Ampli ma podpisang umowe
ubezpieczenia transakcji z Euler Hermes i w przyszto$ci wielko$ci limitow kredytow kupieckich
beda nadawane na podstawie limitow ubezpieczeniowych tej firmy.

3. Aktualne dane finansowe

Ponizej przedstawione sg dane finansowe za okres pigciu miesigcy 2014 oraz prognozy okres od
czerwca do grudnia 2014, caty 2014 rok i caly 2015 rok. Bilans zostal przygotowany bez konwersji
dtugu na akcje spotki. Uznalismy, ze takie przedstawienie bedzie bardziej przejrzyste 1 da

mozliwo$¢ tatwiejszego poréwnania z poprzednimi okresami.

A. Rachunek zyskoéw i strat

(dane w petnych tys. zt, bez miejsc po przecinku)

RACHUNEK ZYSKOW I STRAT a okres T
IV 2014 (VI 2014r, VI-XIT 2014 X 2014r. |-XO
A. Przychody netto ze sprzedazzy produktow,
towardw i materiatéw, w tym 1. | 19 278 1075 3502 23 B55 11 360
- od jednostek powiazanych 2 674 26 700
1. Przychody netto ze sprzedazy produktow 3 490 5 a0 555 ]
1I. Przychody netto ze sprzedazy towardw | materiataw 4, | 18 738 1070 3442 23 300 11 380
B. Koszty sprzedanych produktow, towardw i
materiatéw, w tym: 5. | 17 308 1115 1994 20417 7140
- jednostkom powiazanym ] 657 a77 1334
1. Koszt wytworzenia sprzedanych produktow 7 393 40 433 1]
II. Wartosc sprzedanych towardw i materiatdw a 16 910 1115 1354 19979 7140
C. Zysk (strata) brutto ze sprzedazy (A-B) 9. 1970 -40 1508 3438 4220
0. Koszty sprzedazy 10, 1833 410 669 2912 1646
E. Koszty ngdlnego zarzadu 11.| 646 140 350 1145 1000
F. Zysk (strata) ze sprzedazy (C-D-E) 12.| -509 -590 479 -620 1574
G Pozostate przychody operacyjne 13.( 409 1313 0 1722 30
1. Zysk ze zbyda niefinansowych akbywaw 14, 1 1313 1314
II. Dotacje, w tym: 15, 0
- dotacje do wyrabdw i ustug 16.
111, Inne przychody operacyjne 17.| 408 403 30
H. Pozostale koszty operacyjne 18.( 1659 2200 0 3 859 0
1. Strata ze zhyda niefinansowych akbywow trwatych 19, 1] 1]
1. Aktualizacga wartosd akbywow niefinansowych 20, 1509 2200 3 709
II1. Inne koszty operacyjne 21, 150 150
1. Zysk (strata) z dzialalnosci operacyjnej (F+G-H) 22. -1 759 -1477 479 -2 757 1604




1. Przychody finansowe 23. 113 375 1220 1708 30
1. Dywidendy i udziaty w zyskach, w tym: 24, 0 375 375
- od jednostek powiazanych 25.
1. Odsetki, w tym: 6. 107 20 127 30
- od jednostek powiazanych 27.
I11. Zysk ze zhyda inwestydi 23. 1130 1190
1V, Aktualizacja wartosd inwestydi 29,
V. Inne 30. <] 10 16
K. Koszty finansowe 31.( 172 ] 610 782 364
1. Odsetk, w tym: 32 165 600 755 160
- dla jednostek powigzanych 33.
11. Strata ze zhyda inwestycji 34.
I11. Aktualizacja wartosd inwestydi 35. 204
IV. Inne 36. 7 10 17
L. Zysk (strata) z dzialalnosci gospodarczej (I+1-K) |37.| -1 818 -1102 1089 -1831 1270
M. Wynik zdarzen nadzwyczajnych (M.L — M.IL) 38. 0 0 0 0 0
1. Zyski nadzwyczaine 39,
11, Straty nadzwyczaine N
M. Zysk (strata) brutto (L+M) 41.| -1 818 -1102 1089 -1831 1270
0. Podatek dochodowy, z tego: 42, 72 9 350 431 357
- czesc biefaca 43, 45 350 404 357
- czesct odroczona 44, 27 27
F. Pozostate obowigzkowe zmniejszenia zysku (zwickszenia 45
straty) '
R Zysk (strata) netto (N-0-P) 46| 1890 -1111 739 -2 262 913
B. Bilans
(dane w pelnych tys. zt, bez migjsc po przecinku)
Stan na dzien Prognoza
AKTYWA - -
31052014 31.122004r. 31.12.2015r.
A. Aktywa trwale 1 6 015 4 018 3 369
1. Wartosci niematerialne i prawne 2 £38 499 433
1. Koszty zakonczonych prac rozwojowych 3
2. Wartosc firmy 4
3. Inne wartosd niematerialne | prawne ] 338 465 433
4, Zaliczki na poczet wartosd niematerialnych | prawnych o
I1. Rzeczowe aktywa trwale 7 4150 1794 1 586
1. Srodki trwale B 4149 1794 1586
a) grunty {w tym prawo ubythowania wierrystego gruntu) 9 405 214 214
b) budynki, lokale i obiekty inZynierii ladowe] | wodnej 10 3020 2177 2 080
c) urzgdzenia techniczne | maszyny 11 91 &0 12
d) srodki transportu 12 32 300 250
e} inne srodki trwate 13 115 43 30
2, Srodki trwale w budowie 14 1
3. Zaliczki na srodki trwate w budowie 15
I11. NaleZnosci dlugoterminowe 16 0 0 0
1. Od jednostek powiazanych 17
2. od pozostatych jednostek 158
IV. Inwestycje dlugoterminowe 19 76 2= 0
1. Mieruchomosd 20
2. Wartosd niematerialne i prawne 21




3. Dtugoterminowe aktywa finansowe 22 376 1= 0
a) w jednostkach powigzanych 23 147 0 0
- udziaty lub akcje 24 147 0 0
- inne papiery wartosciowe 25
- udzielone pozyczki 26
- inne dhugoterminowe aktywa finansowe 27
b) w pozostatych jednostkach 28 219 1= 0
- udziaty lub akdje 29 229 23
- inne papiery wartosdowe 30
- udzielone podyczki 31
-inne dhugoterminowe aktywa finansowe 32
4. Inne inwestydge diugoterminowe 33
V. Dlugoterminowe rozliczenia miedzyokresowe 34 861 T00 350
1. Aktywa z tytuhu odroczonego podatku dochodoweao 35 361 700 350
2. Inne rozliczenia miedzyokresowe 30
B. Aktywa obrotowe 37 29 050 19 310 16 534
L Zapasy 38 7 856 4 500 3730
1. Materiaty 39 3
2. Polprodukty i produkty w toku 40
3. Produkty gotowe 41
4. Towary 42 7 802 4 300 3500
5. Zaliczki na poczet dostaw 43 51 230
I1. Naleznosci krotkoterminowe 44 20 678 14 650 12 680
1. Naleznosci od jednostek powigzanych 45 338 1] 0
a) z tytutu dostaw i ustug, o okresie sptaty: 45 338 0 0
-do 12 miesiecy 47 338
- powyzej 12 miesiecy 43
b) inne 44
2. NaleZznosci od pozostalych jednostek 50 20 340 14 650 12 680
a) z tytutu dostaw i ustug, o okresie splaty: 51 19 825 14 500 12 600
- do 12 miesiecy 52 19 B25 14 500 12 600
- powy?e] 12 miesiecy 33
b) z tytuhu podatkéw, dotadi, cet, ubezpieczen spotecanych | 54 364
i zdrowotnych oraz innych swiadczen
) inne 55 151 150 B0
d) dochodzone na drodze sadowe] 56
II1. Inwestycje krotkoterminowe 57 465 130 113
1. Krotkoterminowe akbywa finansowe 58 465 130 113
a) w jednostkach powigzanych 59 1] 1] 0
- udziaty lub akcje &0
- inne papiery wartosciowe 61
- udzielone pozyczki G2
- inne kratkoterminowe aktywa finansowe 63
b) w pozostatych jednostkach 64 157 B0 0
- udziaty lub akdje G5
- inne papiery wartosdowe =1
- udzielone pozyczki 67 157 80
-inne kratkoterminowe aktywa finansowe 63
c) srodki pieniezne i inne aktywa pieniezne 69 308 50 113
- srodki pienieine w kasie i na rachunkach 70 0 50 113
- inne grodki pienieine 71 288
- inne aktywa pienieine 72
2. Inne inwestydie kratkoterminowe 73
IV, Kratkoterminowe rozliczenia miedzyokresowe 74 51 30 11
AKTYWA RAZEM 75 A5 075 23318 19 903




(dane w pelnych tys. zt, bez miejsc po preecnku)

Stan na dzien Prognoza
PASYWA 31.052014 31.122014r. | 31.122015r
A. Kapital (fundusz) wlasny 76 3098 3616 4 539
1. Kapitat (fundusz) podstawowy 77 3282 3282 3282
11. Malezne wplaty na kapitat podstawowy 78
(wielkosc ujemna)
111, Udziaty (akde) wiasne (wielkosc ujemna) 9
IV, Kapitat (fundusz) zapasowy a0 £ 632 2 606 344
V. Kapitat (fundusz) z aktualizagi wyceny 81 0
V1. Pozostate kapitaty (fundusze) rezerwowe a2 0
VIL, Zysk (strata) z lat ubieghych a3 -4 026
VIII, Zysk (strata) netto a4 -1 350 -2 262 g13
X, Odpisy z zysku netto w dagu roku obrotowego (wielkose a5
ujemna)
B. Zobowigzania i rezerwy na zobowigzania 86 31077 15 702 15 354
1. Rezerwy na zobowigzania B7 22 22 22
1. Rezerwa z tytulu odroczonego podatku dochodowego 88 0
2. Rezerwa na swiadczenia emerytalne i podobne 83 22 22 2
- dbugaterminowa a0 22 22 22
- kratkoterminowa a1
3. Pozostale rezerwy a2 1] 300 300
- dhugoterminowe a3 300 300
- krétkoterminowe 24 o 0 0
I1. Zobowigzania diugoterminowe a5 21 1] 0
1. Wobec jednostek powigzanych 90
2. Wobec pozostatych jednostek a7 11 1] 0
a) kredvyty i poyczki a3 & 0 0
b) z tytulu emisji diuznych papierdw wartosdowych 23
) inne zobowigzania finansowe 100 15
d) inne 101
IIL. Zobowigzania krotkoterminowe 102 31034 19 380 15 042
1. Wobec jednostek powiazanych 103 410 1] 1]
a) z tytutu dostaw i ustug, o okresie wymagalnosci: 104 410 ¢ ¢
- do 12 miesiecy 105 410
- powyzej 12 miesiecy 106
b} inne 107
2. Wobec pozostalych jednostek 108 30 624 19 380 15 042
a) kredyty i pozyczki 109 3 946 1 400 1 000
b) z tytutu emisji dhuznych papierdw wartosdowych 110
) inne zobowigzania finansowe 111 5487 13520 2 000
d) z tytutu dostaw i ustug, o okresie wymagalnosci: 112 20948 15 460 11 541
-do 12 miesiecy 113 20 548 15 460 11 542
- powyzie] 12 miesiecy 114
) zaliczki otrzymane na dostawy 115 45 30
f) zobowigzania wekslowe 116
a) z tytulu podatkaw, cet, ubezpieczen i innych swiadczen 117 139 500 500
h) z tytuhs wynagrodzen 11a 1
i) inne 119 37 30
3. Fundusze specjalne 120
IV Rozliczenia miedzyokresowe 121 0 1] 1]
1. Ujemna wartosc firmy 122
2. Inne rozliczenia miedzyokresowe 123 0 1] 0
- dbugoterminowe 124 0
- krdtkoterminowe 125
PASYWA RAZEM 126 35075 23318 19 903




Rachunek przeptywow pieni¢znych

(dane w petnych tys. zt, bez miejsc po prze
Stan na dzien Prognoza na dzien

Za okres 30052014, | 31-122014 | 31-12-2015

A. Przephywy srodkow pienieznych z dzialalnosci operacyjnej

I. Zysk (strata) netto 1. -1890 2262 913
11 Korekty razem 2. 2334 769 -270
1. Amortyzacja 3. 145 280 239
2. Zyski (straty) z tytuhs roznic kursowych 4, 1]

3. Odsetk i udziaty w zyskach (dywidendy) 5. 136 976 160
4, Zysk (strata) z drialalnosd inwestycyinej &, -1 -1314 204
5. Zmiana stanu rezerw 7. -14 286

6. Zmiana stanu zapasow 3. 1279 4635 7
7. Zmiana stanu naleinosd 9, -2 958 3001 1970
8. Zmian stanu zobowiazan krdtkoterminowych, z |, 3712 5357 3432
wyiatkiem poiyezek i kredytow

9. Zmiana stanu rozliczen miedzyokresowych 11, 32 214 359
10, Inne korekty 12,

II1. Przephywy pienieine netto z 13. 144 1493 643

dziatalnosci operacyjnej (I+1I1)

B. Przephywy srodkdw pienieznych z dziatalno<ci inwestycyjnej

L Wphywy 14. 81 4412 80

1. Zbyde wartosd niematerialnych i prawnych oraz s a1 3 500
rzeczowych skladnikdw akbywow trwahych '
2. Zbydie inwestydi w nieruchamosd oraz wartosd

! ) ; 16.
niematerialnych i prawnych

3. 7 akbywow finansowych, w tym: 17. 0 1912 B0
a) w jednostkach powigzanych 18. 1460

b) w pozostatych jednostkach 19, 0 452 B0
- zhyde aktywaw finansowych 20,

- dywidendy i udziaty w zyskach 21, 375

- splata udzielonych pozyczek diugoterminowych |22, 77 a0
- ndsetki 23.

- inne wphywy z akbywow finansowych 24,

4, Inne wphywy inwestycyine 25,

1L Wydatki 26. 2 2 0
1. Mabyde wartosd nienjaterialnyd'u i praverrych 77, 7 3

oraz rzeczowych akbywéw trwatych

2_. In'.r-.'es_tg.ﬂ:_ie_'n' nieruchomosd oraz wartosd 23,

niematerialne i prawne

3. Na aktywa finansowe, w tym: 29, 0 0 0
a) w jednostkach powigzanych 30.

b) w pozostalych jednostkach 31. 0 0 0
- nabyde aktywow finansowych 32,

- udzielone pozyczki dlugoterminowe 33

4, Inne wydatki inwestycyine 34,

II1. Przephywy pienieine netto z

dzialalnosci inwestycyjnej (I-11) 35. 79 4 410 B0




5. Punkt rentownosci.

Przygotowujac prognoze przysztych wynikow zrobiliSmy szczegdtowa analiz¢ wszystkich
sktadnikow kosztow przyjmujac je z odpowiednimi naddatkami starajac si¢ tworzy¢ rezerwy na
okolicznosci nieprzewidziane. ZaktadaliSmy raczej gorsze scenariusze wzrostu niektérych cen, jak
wynagrodzenia, paliwo, energia czy koszty finansowe. Uwazamy wigc, Ze istnieje niewielkie
ryzyko niedoszacowania kosztow.

Prognoz¢ przychodéow 1 marzy oparliSmy na wiedzy i doswiadczeniu osob ktore sa lub w
najblizszej przysztosci beda odpowiedzialne w firmie za sprzedaz opraw indukcyjnych i1 zrodet
Swiatta. Szczeg6lnie w odniesieniu do opraw wzigliSmy pod uwage juz posiadane zamowienia.
Prognoze¢ cen sprzedazy a co za tym idzie potencjalnych marz opraliémy na ofertach i cenach jakie
dostawalis$my od naszych dostawcéw jako hurtownia.

Ryzyko niezrealizowania marzy ze wzgledu na kursy walutowe.

Zgodnie z wczesniej podanymi informacjami, wszystkie towary bedg importowane z Chin a
rozliczenia bedg oparte na dolarze amerykanskim. Do kalkulacji ceny na poszczegdlne asortymenty
1 wyzej pokazanej prognozy sprzedazy przyjety zostal kurs dolara na poziomie 3,2 zi. Czyli raczej
bezpiecznie biorgc pod uwagg, ze obecny kurs nie przekracza 3,06 zt. Projekt staje si¢ nieoptacalny
przy kursie dolara na powyzej 3,9 zt, wtedy marza na sprzedazy, przy zatozeniu utrzymania
odpowiedniego poziomu przychodow, spada ponizej przyjetych kosztow. Trudno jest obecnie i w
dajacej si¢ przewidzie¢ przysztosci, znalez¢ przyczyny ktore spowodowatyby spadek kursu zlotego
w stosunku do dolara amerykanskiego o blisko 30%. Tak wiec nalezy uzna¢, ze jest niewielkie
ryzyko poniesienia straty w powodu kursu walut.

Ryzyko niezrealizowania prognozy sprzedazy.

Zgodne z przedstawionymi wyzej prognozami, zakltadamy $rednig miesigczng sprzedaz w roku
2014 kwocie 583 tys zt 1 a roku nastepnym 946 tys ztotych. Pod warunkiem zrealizowania
zatozonej marzy na sprzedazy, projekt staje si¢ nieoptacalny przy miesigcznej sprzedazy ponizej
430 tys zlotych w roku 2014 i w kolejnym 665 tys zlotych. Oznacza to, ze jezeli rzeczywista
sprzedaz spadnie wigcej niz 30 w stosunku do planu, to projekt bedzie nierentowny.

PODSUMOWANIE I OCENA RYZYKA PRZEDSIEWZIECIA

W niniejszym opracowaniu pokazaliSmy dlaczego podjeliSmy decyzje o zmianie przedmiotu
dziatalno$ci oraz staraliSmy si¢ w miar¢ naszej najlepszej wiedzy przeanalizowaé wszystkie aspekty
tego projektu, wskazujac na korzysci i1 szanse dla Ampli S.A. ale tez na ryzyka i zagrozenia jakie sg
Z nim zwigzane.

Nasze przedsiewzigcie moze by¢ wrazliwe na nast¢pujgce czynniki:

- brak porozumienia z wierzycielami

- btedy w przyjetym harmonogramie dziatan

- dynamiczne zmiany jakie zachodza na rynku o$§wietleniowym wynikajace z technologii LED

- zachowanie konkurencji

- zmiany popytu zwigzane z trendami w gospodarce

- jakos¢ produktow oferowanych przez Ampli

- dlugie terminy realizacji kolejnych zamowien przez dostawcow

- przyjecie blednych zatozen do oszacowania kosztow przedsiewzigcia

- przyjecie btednych zatozen co do prognozowanej wielkosci sprzedazy i uzyskiwanych marz

- zle zaplanowanie kolejnych etapow przedsiewzigcia

- ograniczenia w produkcji i sprzedazy sprzg¢tu o§wietleniowego zawierajacego rtec

- problemy w pozyskaniu fachowej kadry

- problemy w uzyskaniu kredytow

Bedac w pelni §wiadomym ryzyk 1 zagrozen oraz  bazujagc na ponad dwudziestoletnim



doswiadczeniu 1 zdobytej wiedzy, zaplanowaliSmy caly projekt tak aby zminimalizowad
ewentualne niepowodzenia. Nie mamy "planu B" wiec, jako caly zespodl, jesteSmy wystarczajaco
zmotywowani aby osiggna¢ sukces.

Waldemar Madura

Prezes Zarzadu



