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1. Misja i ogólne założenia działalności firmy. 

 

ES-System to firma działająca w branży oświetleniowej, przemyśle elektromaszynowym. 

ES-System zajmuje się projektowaniem, konstruowaniem, wytwarzaniem oraz sprzedażą 

profesjonalnych systemów oświetleniowych dla obiektów budownictwa ogólnego, 

architektonicznego, mieszkalnego, przemysłowego, specjalistycznego i zewnętrznego na 

rynku krajowym i zagranicznym. Firma należy do liderów w technologii LED. 

Ogólne założenia działalności: 

• Oferowanie nie tylko produktów, ale też kompleksowych rozwiązań, często wynikających z 

wizji architektów i służących indywidualnym zastosowaniom 

• Wytwarzanie produktów o najwyższej jakości 

• Pełne dopasowanie do światowych oczekiwań i wymogów 

• Pełna gotowość udzielenia odpowiedzi na trendy rynkowe (w Polsce silna polaryzacja) 

• Możliwość szybkiej odpowiedzi na popyt rynkowy wynikający z własnej bazy produkcyjnej, w 

tym oferującej zaawansowane rozwiązania i technologie 

• Szybkość nowych wdrożeń 

• Oferta wzbogacona o elementy sterowania. 

• 3xS – save energy, save time, save money 

Misja:  

Zaspokajanie potrzeb najbardziej wymagających klientów, dzięki stosowaniu i ciągłym poszukiwaniu 
najwyższej klasy technologii i rozwiązań przy wysokiej energooszczędności produktów. 

 

2. Sprzedaż (historyczna i trendy).  

 

Rachunek zysków i strat 

Źródło: ES-SYSTEM  Skonsolidowany raport roczny  RS  2013 

Przychody ze sprzedaży od 2011r. co roku zmniejszają się, jednak zmiany nie są tak wyraźne jak miało 

to miejsce w latach 2008-2010, gdy mieliśmy do czynienia z  gwałtownymi zmianami przychodów. Od 

2011r. zmieniła się stawka VAT  z 22% na 23%, co zapewne wpłynęło na kondycję firmy. 



 

Obrazowe przedstawienie przychodów netto ze sprzedaży, analiza roczna. 

Źródło: Opracowanie własne na podstawie: Skonsolidowane raporty roczne. 

 

 

Segmentacja przychodów ze sprzedaży wg głównych kanałów dystrybucji w tys. zł 

Źródło: : ES-SYSTEM  Skonsolidowany raport roczny  RS  2013 
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Obrazowe przedstawienie przychodów wg głównych kanałów dystrybucji, analizy roczne. 

Źródło: Opracowanie własne na podstawie: Skonsolidowanych raportów rocznych. 

Odbiorcy inwestycyjni i wykonawcy są kanałami dystrybucji mającymi największy wpływ na 

przychody ze sprzedaży, które w 2013r. zmalały o ponad 2 mln w porównaniu z 2012r. Prawie 

dwukrotnie mniejszy wpływ na przychody mają odbiorcy hurtowi, utrzymują się one na 

podobnym poziomie.  

Przychody ze sprzedaży produktów , towarów i usług w Polsce: 

 

Przychody z produktów i usług (w tys. zł), porównanie 2013 roku do 2012 roku. 

źródło: ES-SYSTEM  Skonsolidowany raport roczny  RS  2013 
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Przychody z produktów i towarów spadły w 2013, wzrósł dochód z usług. Największy wpływ na 

przychody ma sprzedaż produktów architektonicznych, która w 2013r. spadła w porównaniu do 

2012r. Natomiast znacznie wzrosły przychody z świadczonych usług budowlano- montażowych.  

 

Obrazowe przedstawienie przychodów wg głównych kanałów dystrybucji, analizy roczne. 

Źródło: Opracowanie własne na podstawie: Skonsolidowanych raportów rocznych. 

 

Potrzeby Klientów zaspokajane przez firmę: 

 

• Spełnienie wymogów prawnych dotyczących oszczędności energii 

• Spełnienie wymogów dotyczących jakości produktów wymaganych prawnie oraz 

przez bezpośrednich konsumentów 

• Wygoda w obsłudze i sterowaniu 

• Bezpieczeństwo 

• Stosowanie zaawansowanych technologii i profesjonalna pomoc w przygotowaniu 

projektów 

• Atrakcyjność oświetlenia 
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Cykl życia poszczególnych produktów/ usług  

 

Cykl życia produktu 

Źródło: http://4business4you.com/biznes/zarzadzanie_strategiczne/cykl-zycia-produktu/ 

Faza wprowadzenia  

Wprowadzenie produktu na rynek charakteryzuje się wysokimi kosztami związanymi z 

wprowadzeniem, dość niskim poziomem sprzedaży, brakiem lub małą konkurencją, w tym etapie 

przeważnie produkt przynosi straty lub niskie zyski. Wówczas grupą docelową są innowatorzy. 

Faza wzrostu  

Etap wzrostu, to okres życia produktu, w którym koszty produktu spadają w związku z efektem skali. 

Wzrasta świadomość produktu a wraz z nią sprzedaż, uzyskiwana marża jest wyższa, jeśli tylko rynek 

okazuje się atrakcyjny zaczyna pojawiać się konkurencja, cena produktu zostaje dopasowana do 

poziomu gwarantującego jak największy udział w rynku. 

Faza dojrzałości  

W tym etapie zyski są wysoki, koszty produktu osiągają najniższy poziom, gdyż obniżane zostają 

nakłady na reklamę i promocję produktu, sprzedaż osiąga swoje maksimum, wraz z nią pojawia się 

silna konkurencja. Konkurencyjne produkty wymuszają spadek cen. W tym etapie następują duże 

zmiany i modyfikacje produktów zwiększające ich konkurencyjności.  

Faza schyłku 

Sprzedaż dramatycznie spada, a wraz z nią zyski zmieniają się potrzeby klientów, następują zmiany 

technologii na rynku, koszty produktu są niskie. Konkurencja jest liczna, ale zaczyna się zmniejszać. 

Grupą docelową stają się tzw. ,,maruderzy”. 

 

 



Produkty komplementarne do produktów oferowanych: 

• Źródło światła 

• Elektryka 

• Budynki 

 

3. Rynki strategiczne 

 

Obrazowe przedstawienie udziału sprzedaży krajowej i eksportowej w całej sprzedaży w 2013r., analiza roczna. 

Źródło: Opracowanie własne na podstawie: Skonsolidowany raport roczny. 

Głównym rynkiem zbytu produktów i usług ES-System jest rynek w Polsce. Rynkami strategicznymi 

globalnymi są: Szwecja, Niemcy, Rosja. Firma eksportuje również do: Czech, Węgier, Austrii, Wielkiej 

Brytanii, Kuwejtu, Francji, Dani, Ukrainy. W ramach poszukiwania nowych rynków zagranicznych 

spółka pojawiła się w Australii i Ameryce Południowej.  

 

Struktura geograficzna sprzedaży eksportowej Grupy ES-SYSTEM w 2013 roku 

Źródło: ES-SYSTEM  Skonsolidowany raport roczny  RS  2013 
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4. Portfel kluczowych produktów: 

Ogólny podział produktów oferowanych przez ES-SYSTEM: 

 

 

 

Oświetlenie 
architektoniczne

Do wbudowania (37 
modeli, w tym 13 LED)

Nastropowe/Naścienne 
(24, w tym 9 LED )

Zwieszane (18, w tym 6 
LED)

Awaryjne (11 
LED)

Oświetlenie 
zewnętrzne:

Uliczne/Parkowe (21, 
w tym 10 LED)

Iluminacyjne (22, w 
tym 15 LED)

Nastropowe/ 
Naścienne (3,  w tym 1 

LED)

Do wbudowania (4 
LED)

Przemysłowe 
(18, w tym 3 

LED)

Akcesoria różne

Iluminacyjne 
(1)

Szynoprzewód 
(3)

Systemy (1 
LED)



5. Regiony sprzedaży. 

A) Polska 

B) Kuwejt 

C) Słowacja 

D) Szwecja 

E) Niemcy 

F) Ukraina 

G) Czechy 

H) Wielka Brytania 

I) Węgry 

J) Dania 

K) Rosja 

L) Włochy 

M) Australia 

N) Litwa 

O) Azerbejdżan 

P) Francja 

Q) Austria 

R) Ameryka Południowa 

 

 

 

Regiony sprzedaży ES- System  

Źródło: opracowanie własne na podstawie Skonsolidowanego raporty rocznego RS 2013 



Oddziały w Polsce: Warszawa, Rzeszów, Łódź, Wrocław, Kraków (Centrala), Mazury, Śląsk, Poznań.  

 

 

Regiony sprzedaży ES- System  w Polsce  

Źródło: opracowanie własne na podstawie Skonsolidowanego raporty rocznego RS 2013 

 

6. Analiza obecnej strategii: cenowej, dystrybucyjnej, promocji firmy. 

 

ES- System wyniki finansowe 2013 roku 

Źródło: ES-System prezentacja wyników za 2013 rok 



 

Obrazowe przedstawienie zysków  netto, analiza roczna. 

Źródło: Opracowanie własne na podstawie: Skonsolidowane raporty roczne. 

Istotne zdarzenia i czynniki mające wpływ na wyniki finansowe Grupy:  

• Utrzymanie zbliżonej do 2012 roku rentowności przy utrzymującej się walce 

konkurencyjnej zarówno w obszarze inwestycji, jak i sprzedaży hurtowej 

przekładającej się na presję cenową.  

• Rozwój sprzedaży oświetlenia LED - podwojenie udziału w przychodach w stosunku 

do roku ubiegłego.  

• Kontynuacja działań optymalizacyjnych w Grupie, koncentracja kompetencji 

produkcyjnych. 

 

,,Zrealizowane inwestycje:  

Wartość nakładów poniesionych w latach 2007-2012 (do 30.06.2012 roku): 

Środki własne 47,8 mln PLN 

Środki pozyskane z emisji akcji 36,0 mln PLN 

Razem 83,8 mln PLN 

Efekty inwestycji: 

• Dwukrotny wzrost mocy produkcyjnych w skali Grupy w odniesieniu do 2006 roku 

• Wdrożenie nowych, atrakcyjnych rynkowo, produktów 

• Automatyzacja i robotyzacja procesów produkcyjnych 

• Poprawa jakości i wydajności produkcji 

• Poprawa dostępności produktów – skrócenie średniego czasu realizacji zamówień do 3 tygodni 

· Przygotowanie do dynamicznego wdrożenia produkcji nowoczesnych produktów LED 
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Zmiany w organizacji pracy: 

• Uporządkowanie struktury w ramach Grupy Kapitałowej – wyraźny podział obszaru 

produkcji i obszaru sprzedaży 

• Zmiany w zarządzaniu zasobami magazynowymi - uruchomienie Centrum Logistycznego  

w Wilkasach, w efekcie skrócenie czasu dostaw o średnio 36 godz. 

Strategia optymalizacji procesów produkcyjnych: połączenie spółek zależnych ES-SYSTEM Wilkasy i 

ES-SYSTEM Rzeszów 

Cele połączenia: 

• Redukcja kosztów poprzez optymalizację wykorzystania majątku w procesach produkcyjnych 

• Uproszczenie i zwiększenie efektywności zarządzania 

• Wyeliminowanie zdublowanych funkcji wsparcia 

• Koncentrację produkcji na najnowszych i innowacyjnych technologiach LED, które zastępują 

dotychczasowe, tradycyjne rozwiązania oświetleniowe” 

Źródło: ES- System prezentacja wyników za 2013 rok 

W 2013r. została wdrożona strategia ,,Czas na wzrosty”, jej realizacja potrwa do 2015r., zakłada 

ona:  

• ,,Przygotowanie programu restrukturyzacji fabryk 

• Zreformowanie łańcucha dostaw i uporządkowanie procesu zakupów 

• Pogram wzmocnienia i scalenia organizacji handlowej oraz zmiany jej struktury poprzez tworzenie 

nowych, kluczowych w obecnym biznesie stanowisk (Dyrektor ds. zakupów, Dyrektor Finansowy 

GK) 

• Poprawa komunikacji marketingowej/intensyfikacja działań marketingowych  

• Program obniżki kosztów i poprawy rentowności w całej Grupie Kapitałowej  

• Wynegocjowanie umów z kilkudziesięcioma hurtowniami, które reprezentują ponad 50% 

podmiotów na rynku” 

Źródło: ES- System prezentacja wyników za 2013 rok 

Strategia dystrybucji: 

 

• Pozyskanie nowych klientów w segmentach posiadających potencjał do zwiększenia udziału 

w rynku, tj. sklepy wielkopowierzchniowe, sklepy sieciowe, w przemyśle i służbie zdrowia. 

• Kontynuowanie współpracy z dystrybucją - sieciami hurtowymi i grupami zakupowymi. 

• Skupienie uwagi na rynku handlu hurtowego – zwiększenie pozycji Grupy ES-SYSTEM na 

rynku krajowym 

• Rozwój oferty wzbogaconej o elementy sterowania (drugi po technologii LED czynnik wzrostu 

wartości globalnego rynku: +16% rocznie do 7 mld EURO w 2020 roku). 

• Rozwój sprzedaży na wybranych rynkach zagranicznych oferujących duże możliwości rozwoju 

• Budowa pozycji Grupy ES-SYSTEM w handlu hurtowym za granicą w oparciu o umowy z 

kluczowymi graczami hurtowymi 



 

Strategia promocji: 

 

• Katalogi produktów dostępne na stronie internetowej 

• Udostępnienie darmowej aplikacji 100% LED umożliwiającej dostęp do produktów Grupy 

przez iPady firmy Apple 

• Możliwość pobrania darmowego oprogramowania dla Projektantów służącego do budowania 

projektów oświetlenia.  

 


