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Czasem trudno chwalić siebie samych, ale podsumowując rok 2006 przyznać trzeba, że są powody do zadowolenia. Nastąpiła istotna poprawa wyników tak jednostkowych jak

 i skonsolidowanych. Śmiało można powiedzieć, że pod tym kątem rok miniony był najlepszy w historii firmy. 

Odnotowaliśmy wzrosty zarówno w przychodach jak i zysku netto, poprawiliśmy rentowność. W stosunku do roku poprzedniego przychody ogółem  wzrosły o 19,67%,   marża na sprzedaży wzrosła o ponad  18,7%  a zysk netto o  51,96%. Mamy pełną świadomość, że za tymi dobrymi wynikami stoi ciężka praca wszystkich pracowników jak i pozytywne zmiany zachodzące w całej gospodarce.  

Odzwierciedleniem wcześniej wspomnianych osiągnięć jest kurs akcji naszej Spółki. W trakcie całego roku wzrósł blisko trzykrotnie. 

Na zadowalającym poziomie, jak na spółkę handlową, jest płynność finansowa. Pomimo pewnych niedoborów dobrze radziliśmy sobie z regulowaniem bieżących zobowiązań. Na przyzwoitym poziomie jest windykacja należności i chociaż musieliśmy utworzyć odpisy aktualizujące należności w kwocie 225 tys złotych, to i tak sprawność służb windykacyjnych należy ocenić pozytywnie. 

W połowie roku rozpoczęliśmy wdrażanie nowego systemu informatycznego. Zakończenie wdrożenia planowane jest na połowę roku 2007. W związku z rozpoczęciem prac z nowym systemem w połowie roku, trudno jednoznacznie wskazać pozytywne efekty jego pracy i wpływ na wynik. W tym okresie bardziej skupiliśmy się na poprawnym wprowadzeniem modułów podstawowych: sprzedaży, gospodarki magazynowej i finansowo-księgowego. W następnym etapie przystąpimy do uruchomienie modułów wspomagających zarządzanie, logistykę i sklep internetowy. W przygotowaniu jest również program lojalnościowy dla klientów i CRM. 

Największą bolączką naszej firmy w dalszym ciągu był niedostatek środków obrotowych, szczególnie wobec dynamicznie zwiększającej się sprzedaży. W roku 2007 podejmiemy próbę zwiększenia limitów kredytów obrotowych i w rachunku bieżącym. Jest też realna szansa obniżenia kosztów finansowych poprzez renegocjowanie oprocentowania kredytów. Zabiegi te pozwolą poprawić płynność bez jednoczesnego istotnego wzrostu kosztów. Powinniśmy też pozbyć się balastu kosztów odsetek za nieterminowe płatności. 
W efekcie koszty nie wzrosną a pojawi się szansa poprawy warunków zakupu i zwiększenia wiarygodności u dostawców. 

Rok 2006 to kolejny rok odpływu z kraju pracowników, często wysoko wykwalifikowanych. Postrzegamy to jako istotną barierę rozwoju. Podobnie jak zaostrzającą się konkurencję, która najczęściej sprowadza się do obniżenia marż. Rzadko kiedy firmy dążą do pozyskania klienta poprzez poprawę jakości jego obsługi, wykorzystując najprostszy mechanizm obniżenia cen. Szczególnie dotyczy to firm zrzeszonych w tzw. grupach zakupowych i szczególnie widać to przy dużych transakcjach, np. na kablach energetycznych czy oświetleniu. Nie poprawiła się też w istotny sposób płynność finansowa, zwłaszcza małych i średnich przedsiębiorstw. Poprawa ogólnego klimatu w gospodarce i znacznie lepsze nastroje przedsiębiorców zachęcają do inwestycji. Niestety często  prowadzi to do znacznego uszczuplenia środków obrotowych.

Myśląc o przyszłości zdajemy sobie sprawę, że aby uzyskać lepsze wyniki finansowe musimy w wielu przypadkach diametralnie zmienić podejście do rynku 
i klientów. Z jednej strony nie możemy utracić dobrej pozycji u naszych dotychczasowych klientów, w większości dużych i średnich firm z branży wykonawczej z którymi współpraca niestety charakteryzuje się stosunkowo niskimi marżami, zaś z drugiej strony nastawić się na pozyskanie małych i średnich firm handlowych i instalacyjnych. Warunkiem powodzenia jest pozyskanie, przeszkolenie 
i zmotywowanie pracowników do nowych zadań oraz wprowadzenie niezbędnych zmian w stanach magazynowych i sposobie zaopatrzenia. W zgodnej ocenie zarządu oraz osób odpowiedzialnych w firmie za rozwój sprzedaży, to jest najważniejsze 
i najpilniejsze zadanie na rok 2007.
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