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W sprawozdaniu zarządu i liście do akcjonariuszy załączonych do  sprawozdania finansowego za rok 2009 zapowiadaliśmy, że priorytetami na rok następny będą dalsza poprawa wyników finansowych, zwiększenie bezpieczeństwa zawieranych transakcji, poprawa płynności finansowej czyli skrócenie okresów rotacji należności i zobowiązań. Lektura niniejszego sprawozdania finansowego pokazuje, że te cele podstawowe, co prawda  w różnym stopniu, ale zostały osiągnięte.

Oceniamy, że w roku 2010 nie miały miejsca zjawiska które w istotny sposób pogorszyły by warunki działania naszej firmy. Niestety nie nastąpiła też poprawa w tych dziedzinach które nas szczególnie interesują, np. budownictwo, remonty i inwestycje w przemyśle i energetyce czy popyt na towary o charakterze konsumenckim. 

Wielkim rozczarowaniem ubiegłego roku były inwestycje drogowe, zwłaszcza związane z budową dróg szybkiego ruchu i autostrad. Tego typu inwestycje finansowane 
z budżetu państwa powinny być kołem zamachowym  gospodarki, zaś dla firm biorących udział w ich realizacji powinny być synonimem bezpieczeństwa i transparentności. Niestety w praktyce wygląda to zupełnie inaczej. Całkowicie błędna zasada wyboru generalnego wykonawcy: kto tańszy, ten lepszy, prowadzi często do nadużyć i chęci generowania zysku kosztem podwykonawców. W związku z tym przyjęliśmy szczególnie ostre kryteria współpracy z podmiotami wykonującymi usługi przy budowie dróg i autostrad. Udział sprzedaży dla tych firm był znikomy w stosunku do sprzedaży ogółem.

Jednym z większych problemów z którym borykaliśmy się w roku 2010 były zatory płatnicze. Tutaj w porównaniu do poprzedniego roku sytuacja nie pogorszyła się, ale trudno tez mówić o jakiejkolwiek zmianie na lepsze. Na tym tle skrócenie okresów rotacji należności 
i zobowiązań w porównaniu do roku 2009 jest sporym osiągnięciem. Zapewne pomogło zastosowanie w rozliczeniach z odbiorcami chociażby takich produktów bankowych jak faktoring. Jest to sposób na bezpieczne wydłużenie terminów płatności, zdyscyplinowanie klientów i podzielenie się kosztami finansowymi. 

W roku 2010 zanotowaliśmy wzrost przychodów ze sprzedaży o ponad 12% w porównaniu z rokiem ubiegłym, mógłby być on znacznie większy gdyby nie ograniczenia 
i restrykcje wynikające z terminów płatności i limitów kredytów kupieckich. Trzeba przyznać, że ostatnie trudne lata nauczyły nas jak z jednej strony dbać o własne bezpieczeństwo a z drugiej strony jak rozsądnie analizować sytuację finansową naszych klientów aby nie „wylać dziecka z kąpielą”. W większości ich problemy nie wynikają 
z trudnej kondycji finansowej lub złej woli. Raczej są konsekwencją przedłużających się rozliczeń.

Zgodnie z deklaracjami składanymi w ubiegłym roku, zanotowaliśmy poprawę wyniku finansowego. W stosunku do roku 2009 zysk netto zwiększył się o blisko 190 tys zł, czyli o 32%. Nie jest źle zwłaszcza jeśli wziąć pod uwagę, że jest to kolejny rok poprawy wyniku oraz, że marża w ujęciu procentowy spadła niestety o 1 punkt. Ale też trzeba przyznać, że jako zarząd dalecy jesteśmy od zadowolenia z  rentowność netto lekko powyżej  1% .  Dlatego też dalsze poprawa rentowności ważnym zadaniem na rok 2011. Ważnym ale tez trudnym. Głównie w tego powodu, że nie spodziewamy się poprawy sytuacji gospodarczej kraju a w niektórych dziedzinach pogorszenia, np. wzrostu kosztów wynagrodzeń, paliw 
i usług obcych i zaostrzenia się konkurencji. 

W perspektywie najbliższego roku planujemy przeprowadzić kilka istotnych inwestycji. I tak, korzystając ze środków w ramach programu „Innowacyjna Gospodarka 2007-2013” zamierzamy wdrożyć nowy system informatyczny. Celem będzie optymalizowanie procesów B2B, handlu elektronicznego i zmniejszenie kosztów działalności firmy. Ponadto zamierzamy otworzyć przynajmniej dwa nowe oddziały firmy i wymienić samochody używane przez przedstawicieli handlowych. 

Jak już wspomniane zostało wcześniej, w roku 2011 nie spodziewamy się poprawy sytuacji rynkowej. Pomimo to uważamy, że planowane inwestycje powinny poprawić naszą  pozycję w stosunku do firm konkurencyjnych jak i przyczynić się do wzrostu sprzedaży i w dalszej  perspektywie zwiększenia zysku. 
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