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SPRAWOZDANIE ZARZĄDU ARTMAN S.A.
Z DZIAŁALNOŚCI SPÓŁKI

ZA 2004 ROK
Sprawozdanie Zarządu z działalności Spółki za rok obrachunkowy 2004 zostało sporządzone na podstawie art. 49 Ustawy o rachunkowości (Dz. U. Nr 121, poz. 591 z późn. zmianami) oraz na podstawie § 64 rozporządzenia Rady Ministrów z dnia 16 października 2001 r. w sprawie informacji bieżących i okresowych przekazywanych przez emitentów papierów wartościowych (Dz. U. Nr 139, poz. 1569).

Stosowane metody wyceny aktywów i pasywów oraz przychodów i kosztów w zakresie jakim ustawa daje prawo wyboru zostały opisane we „Wprowadzeniu do sprawozdania finansowego” za 2004 rok.
1. Informacja o podstawowych produktach, towarach lub usługach ARTMAN S.A.
Artman S.A. w zasadniczej części sprzedaje towary pod własną marką handlową. Podstawowe towary oferowane przez Artman S.A. pod marką „house” to odzież typu „street wear”. Oferta handlowa skierowana jest do ludzi młodych. Tworzone przez Emitenta kolekcje odzieży obejmują wiele grup asortymentowych. Oferta asortymentowa Emitenta pod marką „house” była stopniowo poszerzana i obecnie obejmuje ponad 600 pozycji na sezon w 2004 roku. Produkty marki „house” cechuje wysoka jakość, funkcjonalność i przede wszystkim innowacyjne wzornictwo. Na każdy sezon (wiosna – lato oraz jesień – zima) przygotowywana jest nowa kolekcja, korespondująca z najnowszymi trendami w modzie. Spójność kolekcji gwarantuje łatwość w tworzeniu zestawów. Kolekcje Emitenta obejmują kurtki, swetry, polary, bluzy, spodnie, spódnice, koszule, T-shirty i szorty. Kolekcję dodatkowo wzbogaca duży wybór różnego rodzaju dodatków i akcesoriów, takich jak czapki, szale, rękawiczki, a także torby, plecaki i portfele. 

Artman S.A., oprócz marki „house” prowadzi w dalszym ciągu sprzedaż hurtową obcych marek. Sprzedaż prowadzona jest w dwóch hurtowniach zlokalizowanych w Krakowie i w Bielsku–Białej.
Sprzedaż w tys. zł. z podziałem na kanały dystrybucji przedstawiała się w następujący sposób:
	Sprzedaż z podziałem na kanały dystrybucji
	2004
	udział %
	2003
	udział %
	zmiana %

	Salony Firmowe (House)
	50 780
	49.41%
	32 132
	36.97%
	58%

	Sklepy franszyzowe oraz multibrandowe (House)
	35 570
	34.61%
	33 841
	38.94%
	5%

	Eksport (House)
	2 890
	2.81%
	1 682
	1.94%
	72%

	Hurtownia
	13 304
	12.94%
	19 179
	22.07%
	-31%

	Sprzedaż pozostała
	233
	0.23%
	72
	0.08%
	224%

	RAZEM
	102 777
	100.00%
	86 906
	100.00%
	18%


2. Zmiany rynków zbytu z uwzględnieniem podziału na rynki krajowe zagraniczne oraz informacja o zmianach źródeł zaopatrzenia w materiały do produkcji
Artman odnotował w 2004r. wzrost eksportu o ponad 70%. Produkty pod marką house sprzedawane są głównie w Rosji, Niemczech Litwie oraz Słowacji. Na koniec 2004 r. Zagranicą działały 3 sklepy franszyzowe. Struktura sprzedaży z podziałem na krajowa i eksport przedstawia się w następujący sposób:

	Sprzedaż z podziałem na rynki zbytu
	2004
	udział %
	2003
	udział %
	zmiana %

	Sprzedaż w Polsce 
	99 887
	97.19%
	85 224
	98.06%
	17%

	Sprzedaż na Eksport
	2 890
	2.81%
	1 682
	1.94%
	72%

	RAZEM
	102 777
	100.00%
	86 906
	100.00%
	18%


W przypadku marki „house”, ok. 85% produkcji Emitent powierza fabrykom mającym swoje siedziby w na Dalekim Wschodzie (Chiny, Indie, Pakistan, Bangladesz). Pozostałą część wykonują fabryki w Polsce oraz w Turcji. Obecnie liczba producentów, z którymi współpracuje Emitent wynosi około 20. Głównym założeniem Emitenta jest dywersyfikacja portfela dostawców, umożliwiająca sprawną realizację produkcji od momentu zaprojektowania aż do momentu wysyłki towaru. Każda grupa asortymentowa (np. bluzy, spodnie) ma co najmniej dwóch, a najczęściej trzech wykonawców, co pozwala na zachowanie różnorodności i dostosowanie wysyłanych projektów do możliwości produkcyjnych poszczególnych dostawców. 

Krajowe zakupy towarów dotyczą zaopatrzenia własnych hurtowni Artman S.A., zajmujących się dystrybucją odzieży marek obcych. Dostawcami Emitenta w tej grupie są krajowe odzieżowe firmy dystrybucyjne i produkcyjne.
3.  Charakterystyka podstawowych wielkości ekonomicznych
Osiągnięte w 2004 r. wyniki charakteryzowały następujące wielkości:

1) przychody ze sprzedaży wyniosły 102,8 mln zł, co oznacza  blisko 118% dynamikę sprzedaży w porównaniu do 2003 r.,

2) zysk brutto na sprzedaży osiągnął w 2004 r. poziom 44,5 mln zł, co oznacza 132% dynamikę w porównaniu do analogicznego okresu roku 2003 r. (wzrost zysku brutto na sprzedaży o blisko 11 mln. zł ),

3) zysk  z działalności operacyjnej w 2004 r. wyniósł 2,0 mln. zł., podczas gdy w  2004 r. wypracowano 4,0 mln. zł zysku z działalności operacyjnej,

4) w 2004 r. zysk brutto wyniósł – 257 tys. zł, podczas gdy w roku 2003  zysk brutto wyniósł 2 632 tys. zł,
5) w 2004 r. zysk netto wyniósł – 230 tys. zł, podczas gdy w roku 2003 zysk netto wyniósł 1 813 tys. zł.

Spółka wygenerowała w 2004 roku zysk netto w wys. 230 tys. zł. w porównaniu z zyskiem netto w wys. 1 813 tys. zł. w 2003 roku z następujących przyczyn:

Mniejszy od przewidywanego wzrost sprzedaż spowodowany  świadomym  odmłodzeniem marki i zawężeniem grupy docelowej

Taka polityka powinna w dłuższym okresie czasu przynieś spółce zwiększone korzyści. Rosnąca sprzedaż w drugiej połowie roku, pozytywne wyniki badań marketingowych i liczne nagrody przyznane marce i spółce, utwierdza zarząd w przekonaniu że była to słuszna decyzja która będzie w przyszłości procentować. Konieczne jest jednak przyzwyczajenie klientów do nieco odmienionych kolekcji oraz lepsze dopasowanie gamy produktów do potrzeb nowego klienta. W pierwszym sezonie nie udało się niestety uniknąć pewnych błędów w przygotowywaniu kolekcji, co również skutkuje mniejszym od przewidywanego wzrostem sprzedaży i obniżeniem marży. Zarząd spółki zapewnia że wyciągnął odpowiednie wnioski i podjął odpowiednie działania aby sprzedaż w roku następnym uległa dynamicznemu wzrostowi.
 

Niesprzyjające warunki pogodowe, póżne i chłodne lato,póżna i ciepła jesień.
Wprowadzenie quot importowych od 1 maja zmniejszających marżę na sprzedaży produktów importowanych. Quoty będą obowiązywały tylko do końca 2004 roku i nie będą miały wpływu na wynik w 2005 roku.

Opóżnienia w otwieraniu nowych sklepów spowodowane przesunięciami terminów otwarć nowych centrów handlowych i brakiem możliwości pozyskania w szybkim terminie innych, odpowiednio atrakcyjnych lokalizacji.

Zmiana warunków współpracy z partnerami franchisingowymi.

W początkowym okresie czasu, wiąże się to z koniecznością dokonania korekt faktur sprzedaży, zmniejszając przez to sprzedaż i marżę roku 2004, jednakże w przyszłości powinna skutkować szybkim rozwojem tego kanału dystrybucji, zwiększeniem jego efektywności i zapewnieniem większej rentowności spółce.
 

Zarząd spółki jest utwierdzony w przekonaniu, że zmniejszenie przewidywanego wzrostu sprzedaży i zysku firmy ma charakter przejściowy i dotyczy roku 2004, cele założone na lata następne nie są zagrożone i powinny zostać zrealizowane.
Wskaźniki rentowności dla porównywalnych okresów zaprezentowano poniżej:

	Wskaźniki rentowności
	31.12.2004
	31.12.2003

	Rentowność zysku netto (zysk netto / przychody ze sprzedaży )
	0,2%
	2,1%

	Stopa zwrotu z aktywów ROA (zysk netto / aktywa)
	0,4%
	4,3%

	Stopa zwrotu z kapitału własnego ROE (zysk netto / kapitał własny)
	0,7%
	17,2%


Wskaźniki płynności w prezentowanych okresach przestawia poniższa tabela:

	Wskaźniki płynności
	31.12.2004
	30.06.2004
	31.12.2003

	 Wskaźnik płynności bieżący
	1,8
	2,3
	1,0

	 Wskaźnik płynności szybki
	0,8
	0,8
	0,4


Poprawa płynności jaka nastąpiła w połowie roku wynika z pozyskania środków finansowych z publicznej emisji.
4.  Informacja o umowach znaczących dla działalności emitenta

W 2004 Artman zawarł następujące znaczące umowy:
a. Umowa ubezpieczenia z dnia 8 października 2004 r. wraz z załącznikami zawarta z Generali T.U. S.A. (Ubezpieczenie Mienia od wszelkiego ryzyka oraz Ubezpieczenie odpowiedzialności cywilnej z tytułu prowadzonej działalności) Polisa obejmuje ubezpieczenie całego majątku Artman S.A., w tym salonów firmowych.
b. W 2004 roku Spółka zawarła nowe umowy kredytowe oraz aneksy zmieniające już funkcjonujące umowy. Szczegóły tych umów zostały podane do publicznej wiadomości w formie raportów bieżących. Zestawienie umów kredytowych zostało przedstawione w nocie 20C do sprawozdań finansowych.
5.  Informacja o zmianach w powiązaniach organizacyjnych i kapitałowych Emitenta. 
Na dzień 31.12.2004 r. Artman S.A. nie był wobec żadnej jednostki ani podmiotem dominującym ani znaczącym inwestorem.
6.  Informacja o  transakcjach z podmiotami powiązanymi
Żadna transakcja z podmiotem powiązanym nie przekroczyła w 2004 r. kwoty 500 000 EUR.

7.  Informacje o zaciągniętych kredytach, umowach pożyczek z uwzględnieniem terminów ich wymagalności oraz udzielonych (emitentowi) poręczeniach i gwarancjach.

Informacje o zaciągniętych kredytach wg. stanu na dzień 31.12.2004r. oraz terminach ich wymagalności przedstawia nota 20C do sprawozdania finansowego.
W 2004r. Spółka korzystała z gwarancji bankowych na zabezpieczenie zapłaty czynszu z tytułu obowiązujących umów najmu. Łączna wartość gwarancji bankowych z tego tytułu wystawiona na zlecenie Artman S.A. wyniosła 2 411 tys. zł. Oprócz tego Artman S.A. posiadał wystawione gwarancje celne przez T. U. Hestia na kwotę 1 800 tys. zł.

8.  Informacje o udzielonych pożyczkach, poręczeniach i gwarancjach

W 2004r. Artman nie udzielał pożyczek, poręczeń oraz gwarancji

9.  Wykorzystanie wpływów z emisji

W 2004 została przeprowadzona publiczna emisja akcji serii C Artman S.A. liczba sprzedanych akcji wyniosła 1 250 000 sztuk. W sumie z emisji po odjęciu kosztów pozyskania kapitału uzyskano 23 m. zł. Środki miały być przeznaczone na rozbudowę sieci salonów własnych w latach 2004 – 2006, w którym to okresie emitent planował otworzyć około 45 salonów firmowych. 
W 2004 środki zostały wykorzystane w następujący sposób

1. Inwestycja w salony własne:                          


            4m. zł.
2. Obniżenie limitów kredytowych                                   7m. zł.
3. Zwiększenie stanów magazynowych marki house        10m. zł.
4. Zwiększenie poziomu należności

                                 2m. zł.
Z powodu niesprzyjających warunków pogodowych i wolniejszego od założeń tempa otwarć salonów własnych w Spółce miał miejsce ponadprzeciętny wzrost stanów magazynowych towarów marki house. Nadwyżka będzie stopniowo upłynniana w trakcie 2005 r. 
Proces inwestycyjny w salony własne będzie w latach 2005 – 2006 kontynuowany w nieco wolniejszym tempie od pierwotnych założeń, natomiast powierzchnie otwieranych sklepów powinny się zwiększyć w stosunku do pierwotnych założeń.

10.  Objaśnienie różnicy pomiędzy wynikami finansowymi wykazanym w raporcie rocznym, a wcześniej publikowanymi prognozami.

Wynik osiągnięty przez Artman S.A. nie odbiega znacznie od ostatniej ogłoszonej korekty prognozy, która miała miejsce 19 stycznia 2005 r. Szczegółowe wyjaśnienie niezrealizowania pierwotnych prognoz zostało opisane w punkcie 3. powyżej
11.  Ocena zarządzania zasobami finansowymi

Pozyskane środki z publicznej emisji oraz przyznane limity kredytowe umożliwiają Spółce płynne regulowanie zobowiązań wobec Skarbu Państwa oraz swoich kontrahentów. W przyszłości proces rozbudowywania sieci salonów własnych powinien znacznie poprawić rotację należności, poprzez zwiększenie udziału procentowego sprzedaży gotówkowej. Lepsze zoptymalizowanie poziomu majątku obrotowego zostanie umożliwione również poprzez upłynnienie nadwyżki towarów, którą Spółka posiadała na 31.12.2004r.
12.  Ocena możliwości realizacji zamierzeń inwestycyjnych

Inwestycje planowane w 2005 r. zostaną zrealizowane ze środków pozyskanych z publicznej emisji w 2004 r. akcji serii C.
13.  Ocena czynników i nietypowych zdarzeń mających wpływ na wynik z działalności za rok obrotowy

W ocenie Zarządu w roku 2004 nie wystąpiły żadne nietypowe zdarzenia mające wpływ na osiągnięty wynik. Wszystkie inne przyczyny mające wpływ na wynik zostały opisane w punkcie 3.
  14. Charakterystyka zewnętrznych i wewnętrznych czynników istotnych     

dla  rozwoju przedsiębiorstwa emitenta 

czynniki wewnętrzne

1. Jakość i stabilność kadry zarządzającej oraz pracowników. Jakość, kwalifikacje i zaangażowanie pracowników, ze względu na charakter prowadzonej przez Emitenta działalności, są czynnikami w znacznej mierze decydującymi  o rozwoju Spółki. Specyfika działalności Sukces podejmowanych przez Spółkę przedsięwzięć uzależniony jest od właściwego zaprojektowania ubiorów, wypromowania ich marki i ich sprzedaży poprzez kanały dystrybucji i w sposób, w jaki oczekują tego docelowi klienci. 

2. Przepływ informacji, organizacja systemów informatyczno-logistycznych. Sprawne zarządzanie spółką, właściwy, szybki i niezakłócony przepływ informacji są ważnymi czynnikami wpływającymi na możliwości rozwojowe Emitenta. 

3. Efektywność zarządzania kapitałem obrotowym. Istotnym czynnikiem oddziaływującym na rozwój firmy handlowej jest sprawność procedur i procesów decyzyjnych w zakresie zarządzania zapasami. 
4. Jakość wyrobów, atrakcyjność wzornictwa i właściwa polityka cenowa. Jakość produktów i atrakcyjność wzornictwa są czynnikami pozwalającymi na uzyskanie przewagi konkurencyjnej w stosunku do podmiotów oferujących mniej rozbudowane kolekcje lub ubrania niskiej jakości.
5. Skuteczność założonej strategii rozwoju. Ważnym czynnikiem dla osiągnięcia przez Emitenta trwałego sukcesu i umocnienia pozycji na rynku jest efektywna i konsekwentna realizacja przyjętej strategii rozwoju. Sprawna, dobrze zarządzana sieć sprzedaży detalicznej pozwoli z jednej strony w pełni kontrolować proces zakupów i dostaw, z drugiej zaś umożliwi efektywną realizację polityki marketingowej dla odzieży marki „house” i bezpośrednie dotarcie do jej finalnych nabywców
czynniki zewnętrzne

1. Koniunktura gospodarcza w Polsce, w tym przede wszystkim poziom dochodów ludności i stopa bezrobocia. Obecnie krajowy rynek odzieżowy, mimo dynamicznego wzrostu w ostatnich latach, wciąż jeszcze znajduje się we wczesnej fazie rozwoju w porównaniu z rynkiem zachodnioeuropejskim. Wynika to przede wszystkim z niskiej siły nabywczej polskiego społeczeństwa, a więc i ograniczonego popytu na odzież.

2. Koniunktura gospodarcza w Rosji, Czechach, na Słowacji i na Ukrainie. Eksport wciąż stanowi niewielki procent sprzedaży ale w ciągu najbliższych dwóch – trzech lat jego wzrost powinien kształtować się na poziomie 50% - 100% rocznie. Tempo wzrostu w dużej mierze będzie zależeć od koniunktury gospodarczej w wymienionych krajach.
3. Konkurencja na rynku działalności Emitenta. Rynek odzieżowy w Polsce jest bardzo konkurencyjny. Niskie bariery wejścia oraz brak jednolitych standardów ochrony, m.in. jakichkolwiek barier jakościowych, powodujący znaczny udział przemytu oraz importu odzieży anonimowej sprawiają, że podaż wielokrotnie przewyższa popyt. 
4. Kształtowanie się kursów walut. Ze względu na import większości swoich towarów z krajów azjatyckich, znaczna część zobowiązań Emitenta nominowana jest w USD. 
5. Trendy w modzie. W przypadku spółki, która zajmuje się  sprzedażą odzieży, istotnym czynnikiem wpływającym na wyniki jej działalności jest podążanie za trendami w modzie i preferencjami klientów, a nawet ich wyprzedzanie. 

15. Zmiany w podstawowych zasadach zarządzania przedsiębiorstwem emitenta 
W 2004 r. nie nastapiły żadne istotne zmiany w sposobie zarządzania Spółką

16. Zmiany w składzie osób zarządzających i nadzorujących emitenta w ciągu ostatniego roku obrotowego  

W dniu 22.01.2004 r.  odbyło się NWZA, które podjęło m.in. uchwałę powołującą na stanowisko Członka Zarządu Pana Grzegorza Koterwę. 
17. Określenie liczby i wartości nominalnej wszystkich akcji (udziałów) emitenta będących w posiadaniu osób zarządzających i nadzorujących
Zgodnie z informacjami posiadanymi przez Spółkę, na dzień 25.03.2005 r. osoby zarządzające posiadające akcje Artman S.A. to :  
	Akcjonariusze
	Liczba akcji
	w tym akcje uprzywilejowane
	Liczba głosów
	Udział w kapitale zakładowym
	Udział w głosach na WZA
	Wartość nominalna akcji

	Krzysztof Bajołek
	1 318 344
	878 896
	2 197 240
	31.02%
	35.15%
	329 586

	Jan Pilch
	1 261 728
	841 152
	2 102 880
	29.68%
	33.64%
	315 432

	Arkadiusz Bajołek
	420 576
	280 384
	700 960
	9.89%
	11.21%
	105 144

	Razem
	3 000 648
	2 000 432
	5 001 080
	70,59%
	80,00%
	750 162


Zgodnie z informacjami posiadanymi przez Spółkę, na dzień 25.03.2005 r. osoby nadzorujące nie posiadały akcji Artman S.A.
18. Wykazanie akcjonariuszy posiadających bezpośrednio lub pośrednio poprzez podmioty zalezne co najmniej 5% w ogólnej liczbie głosów na walnym zgromadzeniu emitenta

	Akcjonariusze
	Liczba akcji
	w tym akcje uprzywilejowane
	Liczba głosów
	Udział w kapitale zakładowym
	Udział w głosach na WZA

	Krzysztof Bajołek
	1 318 344
	878 896
	2 197 240
	31.02%
	35.15%

	Jan Pilch
	1 261 728
	841 152
	2 102 880
	29.68%
	33.64%

	Arkadiusz Bajołek
	420 576
	280 384
	700 960
	9.89%
	11.21%

	Pozostali
	1 250 000
	0
	1 250 000
	29.41%
	20.00%

	Razem
	4 250 648
	2 000 432
	6 251 080
	100%
	100,00%


19. Informacje o znanych emitentowi umowach (w tym również zawartych       po dniu bilansowym), w wyniku których mogą w przyszłości nastąpić zmiany w proporcjach posiadanych akcji przez dotychczasowych akcjonariuszy i obligatariuszy
W ramach realizacji programu opcji menedżerskich do 2008 może zostać wyemitowanych jeszcze 44 720 akcji.
Podpisy

Krzysztof Bajołek – Prezes Zarządu



                    




31 marzec 2005r…………………………………………………

Jan Pilch – Wiceprezes Zarządu


                         31 marzec 2005r…………………………………………………

Arkadiusz Bajołek – Wiceprezes Zarządu
            31 marzec 2005r………………………………………………….

Grzegorz Koterwa – Członek  Zarządu

                31 marzec 2005r…………………………………………………
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