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W zwigzku z pojawiajacymi sie w ostatnim czasie licznymi pytaniami do Zarzadu MNI SA w kontekscie
opublikowanych analiz Biur Maklerskich, odnoszacych sie do oceny realizowanej strategii spétki i
prognoz rozwoju oraz rekomendacji dla klientéw tych Biur, Zarzad MNI SA pragnie zaprezentowac
nastepujaca informacje: Stanowisko Zarzadu MNI SA dotyczace realizowanej strategii rozwoju
Odnoszac sie do zasadniczej linii opisu aktywnosci spotki, MNI SA realizuje strategie rozwoju w oparciu
o trzy podstawowe filary: -ustugi medialne, -powszechne ustugi telekomunikacyjne, -telefoniczny
marketing bezposredni. I. Ustugi medialne Ustugi medialne realizowane sg w formie serwiséw
interaktywnych wykorzystujacych specjalne wyzsze taryfy, tj.: -w telefonii komdrkowej - od 0,50 zt do
9,00 zt za SMS/min. i odpowiednio od 2,00 zt do 20,00 zt za MMS, -w telefonii stacjonarnej - od 0,29 zt
do 9,00 zt za minute potaczenia. Ustugi te skierowane sg do widzéw TV, stuchaczy radia, czytelnikow
czasopism i dziennikdw, uczestnikédw programéw lojalnosciowych i akcji marketingowych,
uzytkownikéw Internetu, subskrybentow specjalizowanych ustug interaktywnych SMS/MMS, adresatéw
akcji marketingu bezposredniego, klientow bankdw, pasazerdw linii lotniczych i linii autobusowych,
0s0b starajacych sie o wizy itp. Ustugi medialne realizowane sg poprzez: -udostepnianie mediom
infrastruktury teleinformatycznej, -dostarczanie "kontentu", czyli zawartosci ustug, -kreacje
scenariuszy i rozwigzan marketingowych wykorzystujacych technologie mobilne i stacjonarne, -
realizacje mikroptatnosci na rzecz podmiotéw medialnych, -kompleksowg ich realizacje wraz z
zapewnieniem promocji lub elementdéw ich promocji. Na podstawie stosownych umoéw, MNI SA realizuje
ustugi medialne m.in. dla: -Telewizji Polskiej SA, -Polskiego Radia, -Radia ZET, -Radiowych rozgtos$ni
regionalnych, -Koncernu medialnego Agora SA, -Wydawnictwa Edipresse, -Wydawnictwa Media
Express, -Bertelsman Media, -Wydawnictwa Te-Jot, -Wydawnictwa Bauer. Spdtka realizuje setki
projektow medialnych w skali roku. Przyktady ustug medialnych realizowanych przez MNI SA to: -
Gtosowanie widzow podczas festiwalu Sopot 2005, -Gtosowanie widzéow konkursu Miss Polonia 2005, -
"Czute granie" Radia ZET, -"Tylko wielkie przeboje" Radia ZET, -"Intuicja" PR 1, -"Zatdéz sie" TVP, -"M
jak mitos¢" - konkursy TVP. Ustugi medialne stanowig dla MNI SA zrédto ponad 70% przychoddéw. W
2005 r. spétka osiggneta ponad 50 min zt przychodu z ich sprzedazy. Oznacza to, ze ustugi te stanowig
dzi$ podstawowe zrddto przychoddéw MNI SA. Ogtaszane przez IDC oraz Com MN SM Market
Assessment analityczne raporty dotyczace perspektyw rozwoju rynku ustug multimedialnych w Europie
i w Polsce pokazujg wyraznie, ze w latach 2003 - 2005 nastgpit dwukrotny wzrost rynku tych ustug, a
na lata 2006 - 2008 prognozuje sie dalsze 70% wzrostu. Biorac pod uwage mozliwosci zwigzane z
rozwojem telefonii mobilnej trzeciej generacji w latach 2008 - 2010, rynek ma szanse na kolejny 50%
wzrost. MNI SA od ponad roku osigga wyniki znacznie przekraczajace zaktadane wielkosci przychodow i
zysku, a wyniki przytoczonych wyzej analiz i prognoz rynkowych pozwalajg zaktada¢ kontynuacje tego
trendu. Wystepujgce obecnie w mediach tendencje oferowania coraz wiekszej ilosci powszechnie
akceptowanych ustug interaktywnych $wiadczonych w oparciu o ustugi SMS i ustugi gtosowe sg
zwiastunem ich dalszego rozwoju, a korzystanie w ustugach medialnych z wysokomarzowych
produktow telekomunikacyjnych, takich jak SMS Premium i Voice Premium, pozwala na osigganie
dwucyfrowych wzrostéw nawet w bardzo krétkich okresach. Ta sytuacja pokazuje wyraznie, ze
medialny charakter dziatalnosci MNI SA pozostanie najistotniejszym czynnikiem wzrostu wartosci
sprzedazy oraz uzyskiwanych przychodoéw i zysku spétki. W celu zwiekszenia przychoddw ze sprzedazy
ustug medialnych Zarzad MNI SA postanowit podja¢ nastepujgce dziatania: -rozwing¢ i rozbudowacd
produktowg oferte ustugowgq skierowang do dotychczasowych i nowych partnerow, -przygotowac oferty
nowych produktéw multimedialnych dla segmentu mobilnego, w szczegdlnosci dotyczace dzwonkdéw
polifonicznych, gier JAVA oraz plikow muzycznych, -rozszerzy¢ formute ustug medialnych dla
wiodacych mediéw, w tym TVP, opartych o znane $wiatowe standardy komercyjne, -rozwing¢ sektor
ustug wilasnych, realizowanych w wariancie komercyjnego zakupu medidow w wymiarze minimum
dwukrotnym, -rozszerzy¢ oferte ustug dla sektora marketingowego poprzez samodzielng budowe
indywidualnych standardéw ustug. Dziatania te pozwolg na utrzymanie, w 2006 r. o kilkadziesiat
procent w poréwnaniu do roku 2005, wzrostu w zakresie sprzedazy tych ustug. II. Telekomunikacja
stacjonarna Wspotczesna telekomunikacja i sposéb komunikowania sie ulegajg gtebokiej i dynamicznej
metamorfozie. Nastepuje zmiana znaczenia tradycyjnej stacjonarnej telefonii gtosowej, przede
wszystkim na skutek wzrostu znaczenia komunikacji pisanej. Coraz wiecej oséb i instytucji komunikuje
sie poprzez SMS-y, e-maile i komunikatory tekstowe. W kontekscie tych zmian i trendéw rynkowych
niewatpliwa przyczyng zmiany roli ustug tradycyjnej stacjonarnej telefonii gtosowej nie jest
konkurencja ze strony telefonii komdrkowej, lecz technologiczna rewolucja i demonopolizacja rynku. W
zwigzku z tym stanowisko Zarzadu MNI SA dotyczace telekomunikacji stacjonarnej oraz kierunkdw i
planéw rozwoju spétki w tym sektorze rynku telekomunikacyjnego jest nastepujace: -W obecnej



sytuacji sredniej wielkosci telekomy stacjonarne, takie jak MNI SA, dysponujg wystarczajacymi
mozliwoéciami opanowania negatywnych zjawisk rynkowych i sq w stanie zbudowac¢ programy rozwoju
oparte na wielu nowoczesnych produktach, nieosiggalnych dla innych podmiotéw dziatajacych na rynku
telekomunikacyjnym; -Telekomy stacjonarne i ich infrastruktura zapewniajg funkcjonowanie i rozwdj
podstawowego medium nowoczesnej komunikacji, czyli sieci Internet; -Infrastruktura sieciowa oraz
abonencka stacjonarnego operatora telekomunikacyjnego stanowi jego zasadniczg wartos¢ i umozliwia
rozwoj nowych powszechnych ustug telekomunikacyjnych dla abonentéw, dlatego w strategii rozwoju
MNI SA posiadanie bazy, umozliwiajgcej state rozwijanie ustug, ktore stanowi¢ bedq o przysztosci
rynku, jest dziataniem ze wszech miar celowym i zapewniajacym stabilizacje rozwoju; -Aktywno$¢ w
dziedzinach tradycyjnej telekomunikacji dotychczas zapewniata MNI SA kilkuprocentowe wzrosty w
skali kwartalnej. Niewysoki poziom nasycenia rynku nowymi ustugami oraz potencjalne nowe
mozliwosci liberalizowanego rynku bezpiecznie odsuwajg perspektywe ewentualnego zatrzymania
wzrostu tego segmentu aktywnosci spotki na kilka lat; -Zakup Pilickiej Telefonii Sp. z 0.0. jest
konsekwentng realizacjg proceséw integracji i rozwoju ustug, a reakcja rynku w petni potwierdza
stusznos¢ strategii przyjetej przez Zarzad MNI. Dobitnym tego dowodem beda obecnie planowane, a
zrealizowane w 2006 r. wyniki, 0 czym na biezaco bedziemy informowac rynek; -W 2006 r. MNI SA
zamierza osiggna¢ co najmniej 60 min zt ze sprzedazy stacjonarnych ustug telekomunikacyjnych. Pion
ustug telekomunikacyjnych Grupy MNI SA utrzymywac bedzie staty wzrost przychoddéw w perspektywie
kilku lat; -Podstawg rozwoju beda dziatania majace na celu wzrost organiczny Grupy MNI w tym
zakresie, a w szczegdlnosci: - rozwijanie, w oparciu o istniejacq baze techniczng, ustug Internetu
szerokopasmowego xDSL oraz ofert i produktéw opartych na nowoczesnych systemach radiowych
CDMA i WIiMAX, umozliwiajacych swiadczenie ustug szerokopasmowego dostepu do Internetu i ustug
gtosowych, - rozwijanie obszardéw oferty ustugowej dla biznesu w dostepnych wielkomiejskich
aglomeracjach, - wykorzystywanie synergii pomiedzy podmiotami oraz ustugami swiadczonymi przez
spotki Grupy MNI, - budowa rozwigzan rynkowych we wspdtpracy z innymi podmiotami
telekomunikacyjnymi na zasadzie wspdlnych korzysci, obnizania kosztéw oraz wymiany ofert, -
przejmowanie - na zasadzie réznorodnych modeli - innych podmiotéw telekomunikacyjnych,
spetniajgcych podstawowe wymogi w zakresie poziomu infrastruktury oraz osigganej rentownosci. III.
Ustugi marketingu bezposredniego Od poczatku istnienia MNI SA buduje i rozwija segment ustug
marketingu bezposredniego, jako jeden z bardziej przyszto$ciowych filaréw swojej dziatalnosci. Ustugi
marketingu bezposredniego wykorzystujg réznorodne narzedzia i ustugi telekomunikacyjne, od
podstawowych po bardziej zaawansowane, takie jak ustugi interaktywne i multimedialne. Ustugi te
obejmujg proste rozwigzania, jak rdwniez zaawansowane akcje telefonicznego telemarketingu, infolinie
itp., i polegajg na realizacji okreslonych zlecen sprzedazowych lub informacyjnych przez "agentéw" lub
automatyczne systemy IVR, do portali glosowych wiacznie. Dla zobrazowania modelu takich akcji,
przedstawiamy na przyktadach zasadnicze elementy logistyki i organizacji takich projektéw. Spotka
zrealizowata 8-tygodniowg kampanie dla $wiatowego koncernu spozywczego, obejmujaca populacje 20
min produktow. Konkurs, ktéry realizowano poprzez SMS/www/IVR, polegat na zgtaszaniu faktu
nabycia produktu i uzyskanie tym samym premiowych punktéw, upowazniajacych do uzyskania
odpowiedniej kategorii nagrody. MNI zapewnito kreacje samej mechaniki konkursu, budowy baz
danych, weryfikacji uprawnien klientéw, wsparcie kreacji promocji konkursu, przeprowadzenie catej
logistyki zwigzanej z przyznaniem nagrdd i ich wysytkg oraz biura ewentualnych reklamacji. Klient
ponidst wszystkie koszty zwigzane z kreacjg promocji oraz zakupem i wysytka nagréd. W wyniku
przeprowadzonego projektu 10% konsumentéw wzieto udziat w proponowanym konkursie. Przychody z
uzyskanych SMS-éw Premium zostaty - po zatrzymaniu 40% prowizji MNI z tytutu zaangazowania
spotki — przekazane klientowi. Klient odnotowat zmniejszenie kosztéw kampanii promocyjnej produktu
0 15%. Dzieki interaktywnym mechanizmmom kampania promocyjna spowodowata 16% wzrost
sprzedazy produktu. Spotka MNI uzyskata przychod w wysokosci ponad 1miliona zt. Innym przyktadem
akgji realizowanej w ramach ustug marketingu bezposredniego jest sprzedaz przez agentéow
telefonicznego centrum obstugi klienta (call center) pozycji wydawniczych renomowanego Domu
Wydawniczego, gdzie MNI otrzymuje od zlecajacego wynagrodzenie za wykorzystanie swojego call
center i prowizje za kazdy sprzedany egzemplarz wydawnictwa. Przy zachowaniu odpowiednich
wspoétczynnikow skutecznosci sprzedazy MNI uzyskuje rentownos¢ dla takiego projektu na poziomie
350% ponoszonych kosztéw bezposrednich. Gtéwne elementy pozwalajace osigga¢ wysokie marze w
zakresie $wiadczenia ustug marketingu bezposredniego to: -wtasne call center dla 220 agentéw,
wyposazone w najnowsze technologie telefoniczne, www, SMS oraz narzedzia monitorujace, -platforma
wezta telefonicznego potaczona ze $wiatowg siecig telekomunikacyjng, -rozliczenia kosztéow
telekomunikacyjnych wedtug stawek operatorskich, -nowoczesna platforma multimedialna, -unikalna
platforma IVR dla masowych ustug typu "Voice Mailing". Z ustug marketingu bezposredniego



$wiadczonych przez MNI SA korzystajg m.in.: -firmy telekomunikacyjne, np. TP, NOM, Netia, -
renomowane firmy wydawnicze, np. Verlag Dashofer, Bertelsman, Bauer, Wiedza i Praktyka, -
wydawnictwa prasowe, np. AGORA, Media Express, -agencje reklamowe, np. Corporates Profile, -
koncerny segmentu FMCG, np. Philippe Morris, Fritto Lay, Bahlsen, -komitety wyborcze partii
politycznych. Z kwartatu na kwartat MNI SA odnotowuje wysoka dynamike wzrostu ustug marketingu
bezposredniego, znacznie przewyzszajacg srednig dynamike ich rozwoju na krajowym rynku. Jednym z
powodow wysokiej dynamiki wzrostu ustug marketingu bezposredniego oferowanych przez MNI jest
wykreowanie i wdrozenie nowego masowego produktu - "Voice Mailing", wykorzystujacego
zaawansowane platformy IVR. MNI szacuje wzrost sprzedazy tego sektora ustug w wymiarze
kilkudziesieciu procent w skali roku w perspektywie najblizszych kilku lat. Eksperci Datamonitor
prognozuja wzrost tego segmentu rynku w Europie o co najmniej 40% w ciggu najblizszych 18
miesiecy i 100% wzrost ilosci samych call center w Polsce w ciggu trzech lat. Zarzad MNI SA planuje,
ze sprzedaz ustug marketingu bezposredniego przez spotke w 2006 r. wzrosnie o kilkadziesigt procent
w poréwnaniu do roku 2005. Biorgc pod uwage powyzsze elementy, Zarzad MNI SA szacuje, ze w roku
2006 spdtka osiggnie nastepujgce wyniki z trzech podstawowych zrédet dziatalnosci: I.ustugi medialne,
realizowane jako interaktywna czes¢ dziatalnosci wspotpracujacych z MNI SA medidéw elektronicznych i
drukowanych, pozwolg zapewnié przychody w wysokosci co najmniej 65 min zt, II.powszechne ustugi
telekomunikacyjne $wiadczone przez pion telekomunikacyjny MNI oraz Pilickg Telefonie - przychody na
poziomie co najmniej 60 min zt, III.ustugi marketingu bezposredniego - planuje sie stabilny wzrost
przychoddéw do poziomu 15 min zt. W konsekwencji wynik skonsolidowany grupy MNI SA w 2006 r.
bedzie ksztattowat sie nastepujaco: Przychody na poziomie 140 min zt EBITDA na poziomie 35 min zt.
Spotka MNI SA bedzie kontynuowata analize mozliwosci akwizycji i fuzji z podmiotami dziatajacymi we
wszystkich obszarach dziatalnosci firmy, ktérych zakup spetnia nastepujace warunki: -podmioty
dziatajq na stabilnym rynku, dajacym perspektywe wzrostu i gwarancje wysokiej marzy, -uzupetniajq
sfery i zakres $wiadczenia ustug oferowanych przez MNI SA, -generowane przez cel akwizycji wolne
$rodki finansowe przekraczajg zapotrzebowanie na inwestycje niezbedne do realizacji zatozonych
planéw inwestycyjnych i pozwalajg wygenerowac wolne srodki finansowe. Jednoczesnie Zarzad MNI SA
podkresla, ze na biezaco obserwuje rynek kapitatowy, medialny i telekomunikacyjny i dostosowuje
swojg krétkoterminowg strategie do aktualnej sytuacji na tych rynkach. Realizacja powyzszych
warunkéw zapewni Grupie MNI SA utrzymanie satysfakcjonujacych - z punktu widzenia inwestoréw -
wysokich wskaznikdéw rentownosci i ptynnosci finansowej, co bedzie wyrazem dziatania spdtki w
interesie swoich akcjonariuszy w wymiarze srednio i dtugoterminowym.



