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Krzysztof Bajotek, CEO oraz Jacek Dziadus, CFO

Kadra
zarzadzajgca

Krzysztof Bajotek

Prezes Zarzadu

Zatozyciel
i wspotwtasciciel

ol

Jacek Dziadus

Dyrektor Finansowy

Zatozyciel oraz CEO wielu firm odziezowych m.in. Artman (debiut na

Gietdzie Papierow WartoSciowych w Warszawie w 2004, marki House

i Mohito, obecnie posiadajgce ponad 500 sklepdw stacjonarnych w
catej Polsce) — sprzedany w 2008 polskiemu gigantowi odziezowemu M [I H I T [l
LPP
Odpowiedzialny za strategie rozwoju Spotki @
25 lat doswiadczenia zawodowego
howsc
[ ] L
medicine

EVERYDAY THERAPY

CFO Grupy, dotgczyt do Answear w 3Q 2020
Doswiadczenie

Przez ostatnie 10 lat zwigzany z branzg meblarskg w Grupie Nowy
Styl, gdzie petnit funkcje dyrektora kontrolingu i ksiegowosci.

Wczesniej pracowat w KPMG Audit Polska
Odpowiedzialny za finanse i kontroling Spofki m

15 lat doswiadczenia zawodowego
Nowy Styl Group



Wiod3aca platforma e-fashion w regionie CEE, dziatajagca na 7 rynkach
i szybko rozwijajaca skale dziatalnosci

Wzrost przychoddéw rdr.
Przychody w 2020 r.
3 2% wyniosty 409,5 min zt

Duza baza klientow

1,2 min

Unikalnych aktywnych klientow na 7
rynkach w regionie CEE. Wzrost 0 25%
rdr.

Optymalizacja
kosztow logistycznych

1 Wskaznik kosztow
5 ) 3% logistyki do

sprzedazy online?

Objasnienia:

(1) Sprzedaz online obejmuje zafiskalizowang sprzedaz w danym okresie (z uwzglednieniem zafiskalizowanych zwrotéw), tgcznie ze sprzedazq prowadzonq na zasadach komisu wyrazong w

Stabilna rentownos¢
Stabilna rentownos¢
42% marzy brutto

Stale rosnaca liczba
zamoéwien

2’ 6 m | N Werostrdr. 024%

Efektywnos¢
dziatan marketingowych

Z 0 Koszty naktadow
1 0, marketingowych
’ A) w odniesieniu do
sprzedazy
online

Dynamiczny wzrost EBITDA rdr.
EBITDAw 2020r.
2 14% wyniosta 30,2 min zt

Wysoka wartos¢ sredniego
zamoOwienia

Zwiekszenie
2 3 7 Z' wartosci Sredniego
koszyka wptywa

pozytywnie na
rentownosc biznesu

Liczba SKU’s

8 7 Stale zwiekszana
tyS. szerokosc oferty na

stronach Answear

3 petnej wartosci (w cenie sprzedazy do klienta), jak rowniez optatami klientow za transport przesytek o wartosci ponizej progu darmowej dostawy

ansueqr.com



kosztach).

[ J
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Precyzyjnie
zdefiniowana grupa
docelowa

Znamy potrzeby i gusta
klientow

PN

Starannie wybieramy
marki i produkty u
solidnych dostawcéw

Marki wtasne

Dopasowujemy
dziatania do TG i do
konkretnych rynkow

Docieramy do
klientéw poprzez
najbardziej
efektywne kanaty
marketingowe

Platforma

Zarzgdzamy wtasng,
nowoczesng
platforma

z wysokim UX

Umozliwia elastyczny
rozwdj i skalowanie
biznesu

ansueqr.com

Zorientowany na wysoki poziom satysfakcji klientéw (przy wysokiej sprawnosci operacyjnej i minimalnych

-k

Logistyka

Sprawny operacyjnie
i efektywny kosztowo
tarcuch dostaw

Oferujemy najszybsza
dostawe w CEE

Posiadamy zespoty
regionalne na kazdym
rynku, obstugujemy
klienta

w jezykach lokalnych

Atrakcyjny program
lojalnosciowy



Sprawny model operacyjny anSweaf.com

Unikalne, zorientowane kosztowo podejscie do realizacji, zapewniajgce

jednoczesnie najlepszy SLA (czas dostawy) wsréd konkurentow
Najszybsza dostawa w CEE

-

Strategiczna lokalizacja = Skrécony czas kompletacji zamowien i
dostawy

= Usprawnione zarzgdzanie zapasami

i magazynu centralnego

“ Lokalne wezt = Synergie w zarzadzaniu zwrotami
.’ logi czly = Efektywnos¢ kosztowa floty minivandéw
ogistyczne = Elastycznosé floty minivanéw

= Bezpieczenstwo renomowanych kurieréw
Wykorzystanie hubow logistycznych kurieréw na
potrzeby zwrotéw (podnajem)

* Niezawodnos¢ ostatniej mili, punkty odbioru

i

Lokalni kurierzy

. * Najszybsza dostawa w CEE - 24h 1-2 2-5
- Klient = Zapewnienie darmowych dostaw i zwrotow pod B
warunkiem ztozenia zamdéwienia odpowiedniej ~“
wartosci 2 1-2 2-3 2-3
= Dostawa i zwrot zawsze w jednej paczce - ochrona
$rodowiska 5 1-2




Najwazniejsze wydarzenia w 2020 r. anSweaf.com

Wzrost rentownosci firmy i poprawa . Poszerzenie oferty produktowej

wszystkich wskaznikow operacyjnych

= Realizacja strategii poszerzania oferty o marki premium oraz ze
Sredniej potki cenowej

" Wzrost trafiku, przychodéw, marzy, CR, AOV = Zwiekszenie struktury marek premium w ofercie z 41% do 47%

= Spadek kosztow logistycznych, marketingu i kosztéw
o0golnych w stosunku do przychoddw

= Pojawienie sie nowych marek m.in. Max Mara Leisure, Elisabetta
Franchi, czy Stella McCartney

" Proces poszerzania oferty produktowej jest kontynuowany
w 2021 r.

Uruchomienie aplikacji na
kolejnych rynkach

Migracje kolejnych rynkéw do
nowej platformy Answear

= Uruchomienie aplikacji mobilnych na wszystkich rynkach UE,
na ktérych dziata Answear

= Kontynuacja migracji kolejnych platform (czeska i rumunska) na
nowy system e-commerce

= Zauwazalny trend rosngcego udziatu aplikacji mobilnych
w sprzedazy ogdtem

= Nowa platforma to wysoki UX, szybkos¢ dziatania oraz
udoskonalony proces zakupowy

= Aplikacja na Ukrainie uruchomiona w 1Q2021




Najwazniejsze wydarzenia w 2020 r. anSweaf.com

. Oddanie do uzytku . Nowe Studio Foto/Video
antresoli w magazynie
/X ANSWEAR sk - ... D < \

i * Przeniesienie studia foto/video do lokalu o 4-krotnie wiekszej
= (nswear. & R0 powierzchni (1.660 m2), gdzie pracuje dedykowany zespot
' fotograféw, grafikéw oraz stylistéw

= 4-poziomowa zautomatyzowana antresola z dedykowanym
systemem przenos$nikow i regatéw o powierzchni 5,3 tys. m2 na
kazdym poziomie

= Answear jako nieliczny w branzy realizuje filmy produktowe, ktére
ufatwia klientom podjecie decyzji, co pozytywnie wptywa na
konwersje

= |stotne zwiekszenie powierzchni sktadowania o 16 tys. m2

= Przyspieszenie procesow logistycznych zwigzanych
z kompletowaniem towaru

= Plan dalszej rozbudowy antresoli w kolejnych okresach

. IPO i debiut na GPW . Kampania TV i video on line

= Rozpoczecie w grudniu szerokozasiegowej kampanii TV
zwiekszajacej Swiadomos¢ marki Answear na wszystkich 7
rynkach dziatalnosci

= Pozyskanie z Publicznej Oferty Akcji 45 min zt netto na dalszy rozwdj,
taczna wartos¢ Oferty wynosita ponad 80 min zt

= Debiut na GPW miat miejsce 8 stycznia 2021 .

= Ukierunkowanie dziatan na zwiekszenie lojalnosci i powracalnosci
klientéw, zwiekszenie liczby klientéw pozyskanych ze Zzrédet
bezptatnych oraz podniesienie konwersji i zaufania

= Proces ten bedzie kontynuowany w kolejnych okresach
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Pandemia nie jest jednorazowym zjawiskiem, zdynamizowata ona proces rozwoju e-commerce o kilka lat
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Nieprzerwany kanat dystrybucji e i ‘ \‘ij.ek‘sza sprz:edaz.
Pozyskanie i retencja nowych klientow OCZIEZy Casua owe|
(zmiana nawykdéw zakupowych)
Podczas gdy tradycyjne sklepy zostaty Z racji masowego przebywania oséb na
przez pewien okres catkowicie wytgczone home office wzrosta sprzedaz casualowej,
ze sprzedazy, Answear.com byt w stanie wygodnej odziezy, kosztem spadku

Trend.przechodzenia I.<Iientéw z kana’f.u offline do sprzedazy odziezy eleganckiej.
online trwa od lat, jednak pandemia mocno
przyspieszyta to zjawisko.

realizowac strategie
i sprzedawac produkty.
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Stale rozwijana oferta produktowa, dopasowana grupy docelowej i gustow klientéow z
regionu CEE

Zwiekszenie zakresu oferty Koncentracja na produktach premium

#SKU dostepnych w ofercie (w tys.) W tym Answear LAB Marki premium Srednia pétka cenowa W Marki budzetowe

Ogromna oferta ponad 87 tys. unikalnych

87 produktow dostepnych na magazynie na
66 i Rok 2019 ’ natychmiastowe zamowienie

28% 29% 27 L = % udziat kategorii
cenowych
Rok 2020 379% 21% 47% 45% 53% Ukierunkowanie na oferowanie drozszych
produktow premium i stopniowe
2018 2019 2020 ks 2019 2020 4Q19 4Q20 zastepowanie tanszych marek przez Answear
LAB
Podziat wedtug pfci Damskie Meskie [l Dla dzieci Dominujaca pozycja odziezy Ubrania Obuwie [l Akcesoria

Dominujacy udziat produktow z kolekcji

% % % % % damskiej w strukturze sprzedazy firmy
oDEm 2B

33% 31% 31% 34% 38%
30% 32% 27% 27% 22% - ..
’ ° ° ° Obuwie i akcesoria, jako dodatek do
% udziat kluczowego segmentu odziezowego
61% 63% 63% 61% 56% 52% 50% 5% 519% 549 kategorii produktu
2018 2019 2020 4Q'19 4Q'20 2018 2019 2020 4Q'19 4Q'20
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Marka wiasna lezy u podstaw strategii, napedza marze, odrdznia oferte Answear
od jej bezposrednich konkurentéw oraz przycigga klientéw

Rozwdj
Answear LAB

10

Podstawowe informacje

Zatozona w 2017 r. poczatkowo oferowata ubrania i akcesoria
odzwierciedlajgce najnowsze trendy w modzie damskiej

Obecnie oferta zawiera modne i najlepiej sprzedajace sie produkty

Podstawowy wybor klientdw z nizszego segmentu cenowego

Dedykowane kolekcje tematyczne — limitowana kolekcja KROL

Charakterystyka

Jedna z najlepiej sprzedajgcych sie marek w portfolio
(6,3% sprzedazy)

Dostarczanie najnowszych trendéw w modzie w krotkich seriach
i w krotkim czasie (benchmark Zara, Asos)

Dedykowany zespét projektantow, kupcéw i merchandiserow

Wspoétpraca z lokalnymi firmami produkcyjnymi, projektantami.
Produkcja odbywa sie w Turcji, Polsce i Azji

Produkty Answear LAB daja mozliwos¢ generowania relatywnie
wysokich marz

Sprzedaz (min PLN) Liczba SKU (tys.)

[ 47,6% |
26,8
22,7
6
- I
2018 2019 2020 2019 2020

Rozwaj struktury oferty

17% 26% 28%
68% 59% 56%
2018 2019 2020

Ubrania Obuwie ™ Akcesoria
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Jasno zdefiniowany profil klienta pomaga dopasowac oferte produktowa

i pozycjonowac sie wzgledem konkurenc;ji

Celem Answear jest pozycja lidera w segmencie
lifestylowych marek dla mtodego duchem, zamoznego
konsumenta mieszkajgcego w krajach regionu CEE

Answear zapewnia wysoki poziom dopasowania oferty
produktowe]j do potrzeb grupy docelowej i klientéw w CEE

Dzieki efektywnemu modelowi operacyjnemu klient zawsze
dostaje zamoéwione produkty w jednej paczce i w
najszybszym mozliwym terminie

Proces zakupowy jest maksymalnie prosty, szybki
i wygodny. Answear duzg wage przyktada do prezentacji
produktow (inspiracje, filmy i autorskie zdjecia produktéw)

Objasnienia:
(1) E-obuwie — Wyftqcznie buty
(2) Specjalizacja/dopasowanie do rynku: — Gust i potrzeby klientéw — Okreslona grupa docelowa — Poziom obstugi

klienta

11

Specjalizacja/dopasowanie

do rynku @

7 7

Masowosc¢

allegro

bon
PMX

AliExpress

Marki budzetowe

answear

® zalando

@eocbuwiep "

ﬁ FASHION
1 DAYS

ABOUT

Marki ze sredniej potki cenowej

GOMEZ

MODIVO

YO X
NET-A-PORTEIR
G RO

Marki premium
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Stale poprawiajgce sie gtowne KPI biznesu wptywajg bezposrednio na wzrost sprzedazy

Liczba wizyt (min) Wspétczynnik konwersji

139
1,94% platformie, Sredniomiesiecznie w Q4 2020
116 .
odnotowanych zostato 14 mln wizyt/m-c
90 1,84%
1,78%
L2 1,75% Rosngcej liczbie wizyt towarzyszy wzrost
37 42 % ) . .
% % wspotczynnika konwersji, takze ze wzgledu na
/ wzrastajgcg popularnosé aplikacji mobilne;j,
Z _ ktora charakteryzuje sie wyzszg konwersjg
2018 2019 2020 4Q'19 4Q'20 2018 2019 2020 4Q'19 4Q'20
- P < - 2z P Rosnaca liczba wizyt i wspotczynnika
Liczba zaméwien (tys.) Srednia warto$¢ zaméwienia (PLN) 2 : b ey
konwersji przektadajg sie wprost na
265 n . Y
2557 537 242 dynamiczny wzrost liczby zaméwien
2062 214 221
1544 . .
Strategiczna koncentracja na segmentach
1000 marek ze sredniej potki cenowej i premium
e % wptywa na wyniki Sredniej wartosci
P2
7 / zamoéwienia
7 7
2018 2019 2020 4Q'19 4Q'20 2018 2019 2020 4Q'19 4Q'20
Objasnienia:
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(1) Liczba zamdwien przed zwrotem
(2) Na podstawie sprzedazy i liczby zamowien przed zwrotami

Systematyczny wzrost liczby wizyt na
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Regularnie poprawiajgca sie efektywnosc¢ kosztowa biznesu

% zwrotéw (1) % kosztow Logistycznych ) % kosztow Marketingowych ()

Utrzymanie wspoétczynnika zwrotédw na

30,8% stabilnym poziomie ponizej 29%, jednoczesnie

0,
15,8% (20 sprzedazy on-line w zwigzku ze wzrostem skali

zwiekszajac skale dziatalnosci w krajui za
granica
28,8%
28,6% . , o i
28,3% 17,5% 17,7% Optymalizacja kosztow logistyki w relacji do
V/ 15,3%
/ 12 8% 12 8% 13,1% dziatalnosci, rozwodnieniem kosztéw statych
/ o =" 12,0% 12,1% o )
% 26,8% ’ oraz poprawg efektywnosci proceséw
% ?
% % Obnizenie kosztéw marketingu dzieki rosnacej
% % skali dziatalnosci oraz zwiekszajgcej sie liczbie
% % aktywnych i powracajacych klientéw
1
2018 2019 2020 4Q'19 4Q'20 2018 2019 2020 4Q'19 4Q'20 2018 2019 2020 4Q'19 4Q'20
Objasnienia:

(1) % sprzedazy online przed zwrotami
13 (2) % sprzedazy online po zwrotach




Wazrost i ugruntowanie rentownosci daje mozliwos¢ dalszego skalowania biznesu

taczne przychody (min PLN) Zysk brutto (min zt) EBITDA (min zt)
|:| wzrost rdr. |:| marza brutto % |:| marza EBITDA %
Y T N T T | an | e ] e
409,5

}/05,5 % » 618 .
// / 9,6

2018 2019 2020 4Q'19 4Q'20 2018 2019 2020 4Q'19 4Q'20
-3,4

2018 2019 2020 4Q'19 4Q'20

14

ansSueqar.com

Answear dynamicznie zwieksza sprzedaz,
w Q4 2020 wyniosta ona ponad 38%

Utrzymanie stabilnej marzy brutto dzieki
rosnacej skali dziatalnosci, lepszym warunkom
handlowym z dostawcami oraz dynamicznym

wprowadzaniem nowych marek do portfolio

Rok 2020 zakonczony realizacjg celu jakim byt
wzrost i ugruntowanie rentownosci, dajacej

mozliwosé dalszego skalowania Answear.com
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Sprzedaz online (mln zt) w podziale na miesigce pokazuje zmiane preferenc;ji
nabywcow i przejscie nowych klientdw z kanatu offline do online

70,0
67,5 W marcu widac wyrazny spadek sprzedazy
spowodowany pandemia COVID-19, ktéra
zahamowata popyt ze strony klientéw i spadek
g ilosci zamoéwien, trwajacy kilka tygodni
55,2
=6 Q2 to czas wysokich dynamik sprzedazy
) zwigzany z bardzo silnym trendem przejscia
klientow ze sklepdéw stacjonarnych do sklepéw
online, wzmacniany przez tzw. ,lockdown”
40,0 339
- 37,5
36,0 34,8 e W Q3 odczuwalne byty braki asortymentowe,
widoczne byto takze nasycenie klientéw po
30,0 550 29,7 bardzo dobrym Q2. Dodatkowo wrzesieri byt
27,6 ’ wyjatkowy ciepty, co spowodowato przesuniecie
23,4 _m 24,8 231 23,7 232 24,9 sprzedazy kolekcji AW20 na kolejne miesigce
ST 20 g 210 pu

18,6
Q4 to bardzo dobry listopad i grudzien, dzieki
udanej kampanii Black Friday, a takze
10,0 odpowiedniemu zatowarowaniu na zwiekszony
popyt wywotany kolejnym lockdown’em

0,0
sty lut mar kwi maj cze lip sie wrz paz lis gru

2018 emm——?019 2020
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Geograficzna dywersyfikacja biznesu pozwala efektywnie budowac wartos¢

Przychody wedtug segmentow:

Polska (min PLN) Kraje UE poza Polsk3a (min PLN) Kraje poza UE (min PLN)
[ ] wzrostrdr. [ ] wzrostrdr. [ ] wzrostrdr.
[ e68% | 242% | | 346%
222,3
124,7

178,9
62,0

94,7
89,5
107,3 o
83,6
s 62,1 24,0
: 17,4
; 13,0

2018 2019 2020

B
S
[e)]

IS
o)
=
©
IS
e}
N
o

2018 2019 2020 4Q'19 4Q'20 2018 2019 2020 4Q'19 4Q'20
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Zdywersyfikowana geograficznie sprzedaz,
gdzie Polska jest najwiekszym rynkiem

z udziatem ponad 30% w przychodach

Kraje EU (poza PL) rosty w 2019 r. 0 67%, na
skutek otwierania nowych rynkéw, w 2020 r.

nie uruchomiono nowego rynku

Elastyczne zarzadzanie budzetami
marketingowymi, w efekcie zwiekszone
zostaty wydatki na marketing w Polsce i na
Ukrainie, w wyniku czego rynki odnotowaty

wieksze wzrosty

Przychody na rynku ukraidskim wzrosty
o rekordowe 65% w 2020 r.
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Wydatki inwestycyjne (min zt) majgce zapewnic dalszy dynamiczny rozwdéj na kolejne lata

20

0,67
18
W 2019 r. zostaty poniesione gtdwne wydatki
15 inwestycyjne zwigzane z przeprowadzka do
nowego magazynu pod Krakowem i

wyposazenie go w czteropoziomowsq antresole
14

OE W 2020 r. wydatki CAPEX byty skierowane
przede wszystkim na rozwadj witryny
sprzedazowej, uruchamianie nowej platformy
10 w kolejnych krajach oraz dalsze ulepszenia

W magazynie

12

8
W 2021 r. gtéwng inwestycjg bedzie dalsza
6 rozbudowa antresoli w magazynie, zwiekszajacej
jej powierzchnie sktadowania towaréw o kolejne
0,69 10 tys. m2
4
1,16
2
0,08
1,98
1,16
0
2018 2019 2020 2021 PLAN
B Rozbudowa platformy B Magazyn Rozbudowa antresoli Wyposazenie, sprzet i studio foto Inne: sprzet i systemy IT

17




Wysoki wskaznik powracalnosci oznacza duzg lojalizacje i retencje klientow

74%

Sprzedaz online w podziale na kohorty (min PLN)

n | Sprzedaz online w podziale na kohorty (! % | Wskaznik powracalnosci @

m

75%

74%

235 mIn 147

71% 79

69%

31
21 18 17 17 16 15
2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020
M kohorta 2011-2014 B kohorta 2015 kohorta 2016 % kohorta 2017 kohorta 2018 kohorta 2019 kohorta 2020
Objasnienia:
1) Kohorty oznaczajq klientéw pogrupowanych wedtug roku kalendarzowego, w ktérym ztozyli pierwsze zamdéwienie w Answear

2 Wskaznik powracalnosci to wynik dzielenia przychodu wygenerowanego przez aktywnych klientéw w danym roku (bez przychodu wygenerowanego przez nowych klientéw z tego roku) i przychodu wygenerowanego przez
aktywnych klientow w roku poprzednim

18
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Answear na przestrzeni ostatnich lat
dynamicznie zwiekszat sprzedaz oraz
konsekwentnie poprawiat wskaznik
powracalnosci

W 2020 r. wskaznik powracalnosci wynidst 74%,
€0 oznacza, ze klienci ktdrzy zrobili zakupy

w poprzednim roku, wygenerowali w 2020 r.
rownowartosc¢ 74% sprzedazy on-line

w 2019r.

Sprzedaz generowana przez poszczegolne
kohorty stabilizuje sie w drugim roku i nastepnie
pozostaje wzglednie na tym samym poziomie

W 2020 r. 45% catej sprzedazy zostata
wygenerowana przez nowych klientéw
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Gtowne filary dalszego rozwoju Answear

Plan Poszerzanie Wazrost sprzedazy na Ekspansja Rozwoj
i oferty obecnych rynkach zagraniczna marki wtasnej
rozwoju
% Pozyskanie RozWo;j Penetracja nowych Potgncja’r na poprawe
o ngwyc,h biznesu rynkow i
klientow

Pozytywny wptyw na
generowanie ruchu na
stronie

Korzystne trendy dla
e-commerce

Segment N\ Dodatkowe kanaty
premium oraz marketingowe

Sredniej pofki

© C @
e @ P

/ll Podniesienie ) Nacisk na Zmiana nawykéw Te.msze po-zy,skiwanie
alll  wskainiksw KQ) budowanie i nastawienia klientéw uzytkownikow
sprzedazy $wiadomosci do zakupdéw
o firmie Zwiekszenie
Wiecej produktéw trafiku

b

Podazanie za trendami
transformacji cyfrowej

“ w ofercie 'iﬂn 120 mln populacji

> 150 tys. SKU

Q

'\__ Wspotpraca
=]  znowymi /
markami —

docelowo 500
facznie
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Podsumowanie

Dlaczego Answear?

Jeden z wiodgacych fashion e-commerce
w regionie CEE, z wysokg sprawnoscig operacyjng,
najszybszg dostawa w regionie CEE

Biznes ,,pure e-commerce” ze 100% ekspozycja na
dynamiczny rynek

Przyspieszone przejscie na tryb online spowodowane
zmianami spotecznymi wywotanymi przez COVID-19

Duzy potencjat do dalszych wzrostow na obecnych
rynkach i poprawy wskaznikdw operacyjnych

Dynamiczna strategia Spotki zwigzana z ekspansjg na
nowe rynki

Potencjat w dalszym rozwoju oferty produktowe;j,
dopasowaniu jej do potrzeb rynku CEE i grupy
docelowej, oraz w rozwoju marki wtasnej

Na czele spétki stoi manager z bezcennym
doswiadczeniem branzowym wraz z mocnym
i doswiadczonym zespotem menedzerskim

ansSueqar.com




ansSuear.com

Dziekujemy Zapraszamy do kontaktu:

investor.relations@answear.com

Za Uwage p.strzyzewski@innervalue.pl



Zatacznik nr 1

tys. PLN 2020 2019 zmiana
Przychody ze sprzedazy 409 457 311 207 31,6%
Przychody ze sprzedazy produktéw i ustug 28 021 19 990 40,2%
Przychody ze sprzedazy towaréw i materiatow 381437 291217 31,0%
Koszty dziatalnosci operacyjnej 386 026 304 293 26,9%
Amortyzacja 8061 5240 53,8%
Zuzycie materiatow i energii 4201 4316 -2,7%
Ustugi obce 55 856 47 329 18,0%
Podatki i optaty 501 510 -1,8%
Wynagrodzenia i Swiadczenia na rzecz pracownika 33018 28 780 14,7%
Pozostate koszty rodzajowe 45 250 36 487 24,0%
Wartos¢ sprzedanych towaréw i materiatow 239139 181 630 31,7%
Zysk brutto ze sprzedazy 23432 6914 238,9%
Pozostate przychody operacyjne 3650 468 679,6%
Pozostate koszty operacyjne 4979 3009 65,5%
Zysk z dziatalnosci operacyjnej 22103 4374 405,4%
Przychody finansowe 57 343 -83,4%
Koszty finansowe 9 669 3250 197,5%
Zysk przed opodatkowaniem 12 492 1466 751,9%
Podatek dochodowy 3950 -9 408 -142,0%
Zysk netto z dziatalnosci kontynuowanej 8542 10 874 -21,5%
Zysk netto 8542 10 874 -21,5%
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