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Pressmeddelande

Ledande hemtextilkedjan
| Norden -

Specialiserat produktutbud inom hemtextil som
erbjuder varde fér pengarna
tilltalar stor del av marknaden

Starkt och valkant varumérke

Marknadsledare med 1919 butiker i Sverige, Finland,
Danmark, Norge och Estland

Kontrollerar hela vardekedjan
Mix av egna butiker och franchisebutiker

Nettoomsattning om 1 556 Mkr (férséljning i
konsumentled, inklusive franchise butiker, 1 647 Mkr)
och en rorelsemarginal p& 14,7%?2

1) Juli 2007
2)  Aug 2006 - Juli 2007




Marknaden

Nordiska marknaden vard 17,2 mdr SEK

Nordiska hemtextil marknaden 2

Hemtextil i Danmark, 4,1
-
(24%)

(31%)

Norge, 5,5
miljarder SEK
(32%)

Finland, 2,3

miljarder SEK

(13%)

1) Kélla: Euromonitor,
2) Kélla: Uppskattning av Hemtex,




Trender inom hemtextil

Kunder férnyar sina hem allt oftare
Inrednings-/modetrender férandras snabbt

Lagre priser men trend mot dyrare produkter
Enkla och bekvama lésningar tar marknadsandelar
Okad efterfragan pa koordinerade sortiment

Stérre andel singelhushall och dubbla bosattningar

Tillvéxt i real disponibel inkomst

Brett erbjudande
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Hemtextilmarknaden i Sverige vaxte med 10,6 % under perioden
januari — september 2007.
Hemtex marknadsandel uppgick till 29,8 (30,9) procent under samma
period.
Marknadsandelen under perioden, oktober 2006-september 2007,
uppgick till 30,9 (28,9) procent.
Kalla: GfK

FOretaget




Fyra produktomraden

Sovrum Ata och Umgas Badrum Fonster

|
-
Forséaljning per

produktomrade Y, %

Ata & umgés Sovrum
26,7 33,3
(24,5)% (34,6)%

Fonster
15,6

(16,8)% Badrum
24,4

(24,1)%

1)  Rullande 12 mé&nader
Varde inom parantes avser andelarna 3 manader tidigare




Geografisk nérvaro

Nettoomsattning for koncernen
(augusti 2006 — juli 2007) per geografisk marknad

Danmark , Estland ,
0,1
54
) 0 ()%
Finland, (5.7)%
13,6
(13,4)%
Norge, )
2,3 Sverige,
L,7% \ 78,6

(79,.2)%

139 butiker i Sverige, 35 i Finland, 8 i Danmark, 8 i Norge och 1 i Estland i juli 2007
Geografiskt sammanhallen expansion

Potential for cirka 315 butiker i Norden och Baltikum

Koncernens nettoomsattning 1 556 miljoner SEK

Hemtex
o
framgangsfaktorer
Volymforsaljning till ett brett
kundsegment
Okad andel egna butiker
Fokus pa
forsaljningsframjande
atgarder

Sortimentsbreddning

Kostnadskontroll/sourcing/
logistik

Tredubblad férséaljning och

rorelsemarginal sedan 2002/03




Tillvaxtstrategier

Etablering av butiker
Ny butiksutformning
Breddning av produktutbudet

P w NP

Geografisk expansion

Finansiell
information
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Finansiella mal
Omsattningstillvaxt Gver -
Rorelsemarginal dver -
Marknadsandel i Norden Gver -

Utdelningspolitik: utdelning av 30-50% av arets
resultat efter skatt

Rorelseresultat per kvartal
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Rullande 12 manader augusti
2006 — juli 2007

Nettoomséttningen 6kar 28 procent

Bruttovinstmarginalen uppgar till 53,0 procent mot
47,5 forra aret.

Rorelsemarginalen uppgar till 14,7 (15,2) procent

Avkastningen pa eget kapital uppgar till 33,3 (39,6)
procent

Resultat per aktie blev 5,79 (4,81) kronor
Nettoinvesteringar uppgatr till 225,0 (65,7) Mkr

Kassaflode efter investeringar uppgar till -98,9 (70,3)
Mkr

Flerarsoversikt

R12
Hemtexkoncernen 2002/03 2003/04 2004/05 2005/06 2006/07 2006/07
Nettoomséttning, Mkr 494,8 590,1 804,6 1159,6 1470,5 1556,2
Tillvéxt nettoomsattning, % 7.5 19,3 36,4 44,1 26,8 28,1
Bruttovinstmarginal, % 29,3 324 39,3 47,2 52,2 53,0
Rorelseresultat, Mkr 24,0 54,1 93,0 180,9 2215 228,5
Rorelsemarginal, % 4,8 9,2 11,6 15,6 15,1 14,7
Resultat efter skatt, Mkr 11,6 36,5 69,2 130,5 159,5 163,1
Kassaflode efter investeringar, Mkr 46,3 9,4 79,3 13,2 -43.3 -98,9
Avkastning pé eget kapital, % 26,4 42,2 40,9 42,6 35,9 33,3
Avkastning p& sysselsatt kapital, % 16,4 35,2 45,9 55,7 45,5 43,5
Soliditet, % 27,3 49,6 60,3 68,0 61,6 65,9
Kapitalomsattningshastighet, ggr 3,8 3,7 4,5 3,8 29 3,7
Antal &rsanstéllda 162 162 284 433 602 650
Antal egna butiker, slutet av perioden 20 32 62 101 163 168
Totalt antal butiker, slutet av perioden 98 107 129 153 186 191




Agare

Andel Agare Totalt
av kapital antal aktier
och roster AB Industrivarden 2866 700
Utlandska &gare 39,6% Modulus Europe 1775 100
Svenska agare 60,4% Andra AP-Fonden 1509 746
varav: SMALLCAP World Fund Inc 1435 000
Juridiska personer 80,9% Orkla ASA 1406 900

Privatpersoner 19,1% Investors Bank & Trust Company 961 606
SSB CL Omnibus AC 860 022

Aktie-Ansvar Fonder 839 200

EFG Private Bank S.A., W8IMY 782 316

Forsta AP-Fonden 705 000

Ovriga agare 17 300 356

Registrerade agare per 2007-10-10 Totalt 29 337 400

Olof Fredman

% av roster
och kapital
9,8%
6,1%
5,1%
4,9%
4,8%
3,3%
2,9%
2,9%
2,7%
2,4%
58,9%
100,0%
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Far vi presentera......
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Tillvaxtstrategier

Ny butiksutformning
Kontinuerlig utveckling av butikskoncept
Nya butiksformat

Kompaktbutik 180 - 220m?2
City eller kdpcenterlage

Normalformat 220 - 350m?
City eller kdpcenterlage

Storformat 350 - 500m?
City eller kdpcenterlage

Hemtex & More 700 - 1 000m2
Volymlage

40 Hemtex & More i Norden

Expansion av butiksytan i befintliga butiker
Forsaljning 35 800 kronor per m?
Forséljningsyta for jamforbar butik 261 m2

13
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Butikskonceptet
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Samarbetsprojekt

Arkitekter: Hemtex, Wester + Elsner
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Exterior!

Plan och floden
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Kundvarv

Golv
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Golv

Interior
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Avdelningar

Etableringspotential

Totalt cirka 40 butiker i Norden
Volymbutikslagen cirka 700-1000 kvm
Regionala képcentra cirka 650-750 kvm
Ett fatal citylagen med drygt 600 kvm

18



Butikslagen

Hemtex & More
Oppningar Hosten 2007

Sergelgatan 800 kvm, 6ppning 25/10
Heron city 1000 kvm, 6ppning 25/10
Vantaa (Vanda) 900 kvm, 6ppning 15/11
Goteborg 700 kvm, 6ppning 15/11
Gavle 700 kvm, 6ppning 22/11
Kamppi (Kampen) 750 kvm, 6ppning 29/11

Gunnel Bergstrom
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Bakgrund

Véara marknadsandelarna inom hemtextil &r mycket héga och vi behéver
bredda sortimentet for att forstérka tillvaxtmajligheterna

Stor potential inom heminredning, marknaden &r stor och det ar en
naturlig forlangning av hemtextil

Volymbutiken kommer att 6ka antalet besdkare och skapa
forutsattningar for 6kad omséattning via merforséljning

e
[ —
Projektdrivet utvecklingsarbete

Etablering

Sortiment

Inkodp

Butikskommunikation
Marknadsforing




Ledstjarnor

Inspiration och fornyelse for alla rum!

Volym
Prisvarde
Modernt
Overraskande
Aktivt

|
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Koncept

Volymbutik

Stora butiker, ca 1000 kvm
Omsattning pa minst 20 MSEK

Eget namn

Ny inredning och butikskommunikation
Stor andel nytt sortiment

21



Koncept

Rumsindelning

Sovrum
Vardagsrum
Barn
Forvaring
Bad

Fonster

Kok
S&songstorg
Kampanjyta

I
[ —
Sortiment

Breddat och férdjupat sortiment av dagens produktomrade

Nytt sortiment, inom till exempel férvaring, barn och kok

Externa varumarken; Hoie, Boras Cotton, Klippan, Almedals, More of Scandinavia, littala

Designsamarbete

Temaknutet sortiment till sdsongstorget, bestar bade av ordinarie sortiment och
tillaggssortiment, aret ar férdelat i fyra perioder

Jul

Var
Sommar
Host

22



Marknadsféring

Premiarkampanj
DR
PR
Lokal annonsering
Owrigt
Hemsidan, utokat innehall
Foljer ordinarie kampanjer efter premiéren

Butikskommunikation




Avdelningsbilder med namn och produktfokus
2400x800mm

I
[ —
Varulaggning

Tydlig och enkel produktredovisning
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Fokusmiljoer

Inspirerande miljoer med mycket produkter

I
[ —
Fokusmiljoer

Imagebilder med nara produktfokus och avdelningsnam n vid fokusmiljéerna

25



Butikskommunikation

[
Pasar

Pasar skall finnas i bade papper och
plast, i flera olika storlekar

"Béarkasse i butik

26



Personalklader

Stefan Ahlén
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Tillvaxtstrategier

Breddning av produktutbudet

Bredare produktutbud vidgar malgruppen och 6kar
forsaljning till existerande kunder

Sortimentsutveckling for fortsatt omséattningsdkning

Bredare utbud genom kompletterande
hemaccessoarer

Utvecklat sortiment for Hemtex & More
Satsning pa barnsortiment
Sortimentstillskott for befintliga butiksytor
Tillaggsytor skapas for ett 50-tal butiker

I
[ —
Sortimentsstrategi
Séakra och ut veckla det textila sortimentet genom:
- Sortimentsstrategi
- Teknisk utveckling och nya material

- Differentiering i stil
- Nya malgrupper

Sortimentsstrategin utgr ifran den breda basen som utvarderas och fornyas
varje sasong och kdps in som basvaror med stéd av SAP Forecast &
Replenishment, prognossystem.

Séasongsortimentet breddar och aktualiserar sortimentet och férnyas varje
sasong.

Spetsen i triangeln symboliserar nya tendenser som lyfter kollektionen och testar
det som kan bli det breda modet.

28



uppbyggnaden av Hemtex sortiment

storleksforhallande och innebérd av 'bas’ — 'sdsong’ — 'spets’

gsg% Visar p& kommande tendenser och ska vara det
som lyfter kollektionen. Kortare livscykel.

sasong Breddar och aktualiserar bassortimentet.
Foérandras fran sasong till sésong.

base Grunden och stommen i sortimentet, detta
bas utvarderas och uppdateras infor varje
sasong.

Sortimentsstrategi

Teknisk utveckling (R&D) framst inom omradet tacke&kuddar genom nara
samarbete med vara leverantérer och inképskontor. Utveckling av nya textila
material t.ex. baddset och frotté.

Hemtex textil praglas av traditionell och modern stil fér en bred malgrupp.
Introduktionen av U.S. POLO mdjliggor att fullt utveckla en kompletterande stil.

Hemtex sortiment nar breda malgrupper men barnfamiljer och mor och
farforéldrar har tidigare haft ett begransat utbud barnsortiment. Med licensfigurer
som Bamse och samarbetet med designer Johanna Lundqvist som bas breddar
vi barnsortimentet.

=

JoHANNA LUNDQVIST
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Hemtex erbjuder ett hogt prisvarde

I
[ —
Inkdpsstrategi

Effektivare inkbp

Hemtex strategi ar att kbpa direkt av tillverkare eller av ledande exportérer eller
importorer. Hemtex skall 6ver tid avveckla fordyrande mellanhdnder som inte
adderar varde sadsom inkdps och forsaljningsagenter. Mal for andel direkthandel
2008 ca 80%.

Inkopskontor i Dhaka, Bangladesh operativt sedan varen 2006 — bevakar
tillverkning av framst av baddset, lakan och gardiner. Beraknas pa sikt vara
inkdpskontor for hela Sydasien — Bangladesh, Indien och Pakistan.

Inkdpskontor Shanghai, Kina operativt sedan hdsten 2007. Inkdpskontor for alla
féorkommande varugrupper. Indelat i tvd team — textil och harda varor. Initialt
fokus pa sourcing av nya leverantérer, kontroll av kvalitet och CoC samt
logistikutveckling.

Inkdpskontoren sakrar ratt inkdpspriser, sourcing av nya produkter, kontroll av
produktion och arbetsférhallanden samt koordinerar och optimerar logistikfldet.

30



Kvalitet, miljo och tillverkningsetik

Det interna miljparbetet pagar enligt Hemtex Miljopolicy och satta miljomal.

CoC inspektioner &r utférda i Bangladesh, Indien, Estland, Lettland, Litauen och
Turkiet.

Fokus nya inspektioner &r Kina och Indien. CoC inspektioner utférs av egen
personal och genom certifierade inspektionsféretag sdsom ITS och SGS.

Hemtex prioriterar miljpaspekter vid textil tillverkning, &r medlemmar i Oko-Tex
och kommer att ha en kollektion med ekologiska textilier under hésten 2007.

Vi testar ett miljomarkt sortiment till varen 2008.

Hemtex har blivit accepterade som Better Cotton Partner (Better Cotton
Initiative) som har som mal att skapa forutsattningar for miljoforbéattringar inom
den breda bomulistillverkningen. Medlemmar i BCI &r bl.a. IKEA, H&M, GAP
och WWF.

I
KVALITET, MILJO OCH TILLVERKNINGSETIK

Miljépolicy och miljomal &r satta och det interna arbetet med alla avdelningars mal p&bdrjas under
hésten 2007.

CoC inspektioner utforda i Bangladesh, Indien, Estland, Lettland och Litauen. De planerade
inspektionerna i Turkiet och Indonesien &r forsenade.

Arbetet med CoC gér for sakta och vi har beslutat att ha en heltidsresurs fér CoC i Shanghai. Vi
overvager aven medlemskap i BSCI for att snabbare komma till resultat.

BSCI (Business Social Compliance Initiative) medlemskap kostar ca 120 000 per ar fér Hemtex och man
forbinder sig till att ha 2/3 av sina leverantérer i systemet inom tre ar.

Vi forvantar oss stort fokus p& miljo och etikfrdgorna redan under hosten 2007.

Vi prioriterar miljaspekter vid textil tillverkning, &r medlemmar i Oko-Tex och kommer att ha en
kollektion med ekologiska textilier under hésten 2007.

Vi 6vervager medlemskap i det nybildade BCI (Better Cotton Initiative).




Marita Hansson

Butiksdrift




Affarsmodellen

Affarsmodell med kunden i fokus
Kombination av egna butiker och franchise
Volymforsaljning till en bred malgrupp

Hemtex AB
Egna butiker Franchise-
butiker
Forsaljning till konsument

Effektiv driftsorganisation

Internationellt skalbart koncept

Enhetligt arbetssatt for samtliga marknader
Gemensam malbild, strategi och kultur

Gemensamt upptradande mot marknaden

Forsaljning, resultat och I6pande kompetensutveckling
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Effektiv driftsorganisation
i varje geografiskt omrade

Varje region drivs enligt Hemtex koncept och
riktlinjer med utrymme for lokalt affairsmannaskap

Gemensam aktivitetsplan sékerstéller butikens
uttryck, férandring och forséaljningsméjligheter
Region - och butikskommunikatorer sékerstaller
aktivitetsplanen i butikerna

Nyckeltal jamférs med andra butiker regionalt, pa
landsniva och mellan landerna

Effektiv sdval avseende kundservice som férséljning
per timme

Regionens organisation

6 regioner i Sverige

Inom varje region finns en
kommunikatér och mellan
13-36 butiker

34



Butikens organisation

Varje butik skall ha en
utsedd butikschef,
kommunikatér och
stallféretradare

Hemtex & More

Ny tjanst:

Aktivitets- och
forsaljningskoordinator

Fler heltidstjanster
Séljteam
Pafylinadsteam

Butikschefen fran Sergelbutiken kommer
att ansvara for att utbilda butiksorganisa-
tionen samt vara delaktig i kommande
Oppningar.
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Sammanfattning

Sammanfattning
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Sammanfattning
Ledande hemtextilkedjan i Norden
Fortsatt god tillvéxt i nettoomséattning
Marknadsandelen dkar i Norden

Bruttovinstmarginalen okar starkt

Expansion med nya butiksformat och
breddat sortiment

Stark finansiell historik — framtida
potential

www.hemtex.com




