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Presentation

Kapitalmarknadsdag med 
”Hemtex & More”
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Pressmeddelande

1) Juli 2007
2) Aug 2006 - Juli 2007

� Specialiserat produktutbud inom hemtextil som

� erbjuder värde för pengarna 

� tilltalar stor del av marknaden

� Starkt och välkänt varumärke

� Marknadsledare med 1911) butiker i Sverige, Finland, 
Danmark, Norge och Estland

� Kontrollerar hela värdekedjan

� Mix av egna butiker och franchisebutiker

� Nettoomsättning om 1 556 Mkr (försäljning i 
konsumentled, inklusive franchise butiker, 1 647 Mkr) 
och en rörelsemarginal på 14,7%2)

Ledande hemtextilkedjan 
i Norden
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Marknaden

Nordiska hemtextil marknaden 2)

Sverige, 5,3
miljarder SEK 
(31%)

Danmark, 4,1
miljarder SEK 
(24%)

Finland, 2,3
miljarder SEK
(13%) 

Norge, 5,5
miljarder SEK
(32%) 

Hemtextil

Husgeråds-
produkter och 
tjänster, värde 
190 miljarder 
SEK1)

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

Nordiska marknaden värd 17,2 mdr SEK
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Trender inom hemtextil

� Kunder förnyar sina hem allt oftare

� Inrednings-/modetrender förändras snabbt

� Lägre priser men trend mot dyrare produkter

� Enkla och bekväma lösningar tar marknadsandelar 

� Ökad efterfrågan på koordinerade sortiment

� Större andel singelhushåll och dubbla bosättningar

� Tillväxt i real disponibel inkomst

Brett erbjudande
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� Hemtextilmarknaden i Sverige växte 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.

Ökade marknadsandelar i Sverige

Källa: GfK
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Fyra produktområden

� Sovrum � Äta och Umgås � Badrum � Fönster

Försäljning per 
produktområde 1), %

Äta & umgås 
26,7

(24,5)%

Badrum
24,4 

(24,1)%

Sovrum 
33,3

(34,6)%

Fönster
15,6

(16,8)%

1) Rullande 12 månader
Värde inom parantes avser andelarna 3 månader tidigare
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Geografisk närvaro

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

� Potential för cirka 315 butiker i Norden och Baltikum
� Koncernens nettoomsättning 1 556 miljoner SEK

Sverige, 
78,6

(79,2)%

Danmark ,
5,4

(5,7)%Finland, 
13,6

(13,4)%

Norge, 
2,3

(1,7)%

Nettoomsättning för koncernen 
(augusti 2006 – juli 2007) per geografisk marknad

Estland ,
0,1
(-)%

Hemtex 
framgångsfaktorer

� Volymförsäljning till ett brett 
kundsegment 

� Ökad andel egna butiker

� Fokus på
försäljningsfrämjande 
åtgärder

� Sortimentsbreddning 

� Kostnadskontroll/sourcing/
logistik

Tredubblad försäljning och

rörelsemarginal sedan 2002/03
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Tillväxtstrategier

1. Etablering av butiker

2. Ny butiksutformning

3. Breddning av produktutbudet

4. Geografisk expansion

Finansiell 
information
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Finansiella mål

� Omsättningstillväxt över 

� Rörelsemarginal över

� Marknadsandel i Norden över

� Utdelningspolitik: utdelning av 30-50% av årets 
resultat efter skatt
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Rullande 12 månader augusti 
2006 – juli 2007

� Nettoomsättningen ökar 28 procent 

� Bruttovinstmarginalen uppgår till 53,0 procent mot 
47,5 förra året.

� Rörelsemarginalen uppgår till 14,7 (15,2) procent

� Avkastningen på eget kapital uppgår till 33,3 (39,6) 
procent

� Resultat per aktie blev 5,79 (4,81) kronor

� Nettoinvesteringar uppgår till 225,0 (65,7) Mkr

� Kassaflöde efter investeringar uppgår till -98,9 (70,3) 
Mkr

R12

2006/07

1 556,2

28,1
53,0

228,5     
14,7

163,1  
- 98,9

33,3
43,5
65,9
3,7

650
168
191

Hemtexkoncernen 2002/03 2003/04 2004/05 2005/06 2006/07

Nettoomsättning, Mkr 494,8 590,1 804,6 1 159,6 1 470,5

Tillväxt nettoomsättning, % 7,5 19,3 36,4 44,1 26,8
Bruttovinstmarginal, % 29,3 32,4 39,3 47,2 52,2
Rörelseresultat, Mkr 24,0 54,1 93,0 180,9 221,5
Rörelsemarginal, % 4,8 9,2 11,6 15,6 15,1
Resultat efter skatt, Mkr 11,6 36,5 69,2 130,5 159,5
Kassaflöde efter investeringar, Mkr 46,3 9,4 79,3 13,2 - 43,3

Avkastning på eget kapital, % 26,4 42,2 40,9 42,6 35,9
Avkastning på sysselsatt kapital, % 16,4 35,2 45,9 55,7 45,5
Soliditet, % 27,3 49,6 60,3 68,0 61,6
Kapitalomsättningshastighet, ggr 3,8 3,7 4,5 3,8 2,9

Antal årsanställda 162 162 284 433 602
Antal egna butiker, slutet av perioden 20 32 62 101 163
Totalt antal butiker, slutet av perioden 98 107 129 153 186

Flerårsöversikt
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Ägare

2,7%     782 316 EFG Private Bank S.A., W8IMY

2,9%     860 022 SSB CL Omnibus AC

4,8%     1 406 900 Orkla ASA80,9%Juridiska personer

och kapitalantal aktierav kapital

100,0%29 337 400TotaltRegistrerade ägare per 2007-10-10

58,9%17 300 356Övriga ägare

2,4% 705 000Första AP-Fonden

2,9%     839 200 Aktie-Ansvar Fonder

3,3%961 606Investors Bank & Trust Company19,1%Privatpersoner          

4,9%1 435 000SMALLCAP World Fund Incvarav:

5,1%1 509 746Andra AP-Fonden60,4%Svenska ägare

6,1%1 775 100Modulus Europe39,6%Utländska ägare

9,8%2 866 700AB Industrivärdenoch röster

% av rösterTotaltÄgareAndel

Olof Fredman
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Får vi presentera……

Tillväxtstrategier
Ny butiksutformning

2

� Kontinuerlig utveckling av butikskoncept

� Nya butiksformat

� Kompaktbutik 180 - 220m² �
City eller köpcenterläge

� Normalformat 220 - 350m² �
City eller köpcenterläge

� Storformat 350 - 500m² �
City eller köpcenterläge

� Hemtex & More 700 - 1 000m² �
Volymläge

� 40 Hemtex & More i Norden

� Expansion av butiksytan i befintliga butiker 

� Försäljning 35 800 kronor per m²

� Försäljningsyta för jämförbar butik 261 m²
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Butikskonceptet

Samarbetsprojekt

Arkitekter: Hemtex, Wester + Elsner
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Exteriör!
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Plan och flöden
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Kundvarv
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Golv
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Golv

Interiör
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Avdelningar

� %����������	������	�������������
� &��
�����	���#���	���	���#�	���������

Etableringspotential

� Totalt cirka 40 butiker i Norden

� Volymbutikslägen cirka 700-1000 kvm

� Regionala köpcentra  cirka 650-750 kvm

� Ett fåtal citylägen med drygt 600 kvm
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Butikslägen

Hemtex & More

� Öppningar Hösten 2007

� Sergelgatan 800 kvm, öppning 25/10

� Heron city 1000 kvm, öppning 25/10

� Vantaa (Vanda) 900 kvm, öppning 15/11

� Göteborg 700 kvm, öppning 15/11

� Gävle 700 kvm, öppning 22/11

� Kamppi (Kampen)    750 kvm, öppning 29/11

Gunnel Bergström
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Bakgrund

� Våra marknadsandelarna inom hemtextil är mycket höga och vi behöver 
bredda sortimentet för att förstärka tillväxtmöjligheterna

� Stor potential inom heminredning, marknaden är stor och det är en 
naturlig förlängning av hemtextil

� Volymbutiken kommer att öka antalet besökare och skapa 
förutsättningar för ökad omsättning via merförsäljning

Projektdrivet utvecklingsarbete 

� Etablering

� Sortiment

� Inköp

� Butikskommunikation

� Marknadsföring
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Ledstjärnor 

Inspiration och förnyelse för alla rum!

� Volym

� Prisvärde

� Modernt

� Överraskande

� Aktivt

Koncept 

Volymbutik

� Stora butiker, ca 1000 kvm

� Omsättning på minst 20 MSEK

� Eget namn

� Ny inredning och butikskommunikation

� Stor andel nytt sortiment
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Koncept 

Rumsindelning

� Sovrum

� Vardagsrum

� Barn

� Förvaring

� Bad

� Fönster

� Kök

� Säsongstorg

� Kampanjyta

Sortiment

� Breddat och fördjupat sortiment av dagens produktområde

� Nytt sortiment, inom till exempel förvaring, barn och kök

� Externa varumärken; Höie, Borås Cotton, Klippan, Almedals, More of Scandinavia, Iittala

� Designsamarbete

� Temaknutet sortiment till säsongstorget, består både av ordinarie sortiment och 
tilläggssortiment, året är fördelat i fyra perioder

� Jul

� Vår 

� Sommar

� Höst
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Marknadsföring 

Premiärkampanj

� DR 

� PR

� Lokal annonsering

Övrigt

� Hemsidan, utökat innehåll

� Följer ordinarie kampanjer efter premiären

Butikskommunikation
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Avdelningsbilder med namn och produktfokus

2400x800mm

Varuläggning

Tydlig och enkel produktredovisning
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Fokusmiljöer

Inspirerande miljöer med mycket produkter

Fokusmiljöer

Imagebilder med nära produktfokus och avdelningsnam n vid fokusmiljöerna
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Butikskommunikation

Påsar

� Påsar skall finnas i både papper och 
plast, i flera olika storlekar

� ”Bärkasse i butik
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Personalkläder

Stefan Ahlén
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Tillväxtstrategier
Breddning av produktutbudet

� Bredare produktutbud vidgar målgruppen och ökar 
försäljning till existerande kunder

� Sortimentsutveckling för fortsatt omsättningsökning

� Bredare utbud genom kompletterande 
hemaccessoarer

� Utvecklat sortiment för Hemtex & More

� Satsning på barnsortiment

� Sortimentstillskott för befintliga butiksytor

� Tilläggsytor skapas för ett 50-tal butiker

3

56

Sortimentsstrategi

� Säkra och ut veckla det textila sortimentet genom:

� - Sortimentsstrategi 

� - Teknisk utveckling och nya material

� - Differentiering i stil

� - Nya målgrupper

� Sortimentsstrategin utgår ifrån den breda basen som utvärderas och förnyas 
varje säsong och köps in som basvaror med stöd av SAP Forecast & 
Replenishment, prognossystem.

� Säsongsortimentet breddar och aktualiserar sortimentet och förnyas varje 
säsong. 

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

…

base Grunden och stommen i sortimentet, detta 
utvärderas och uppdateras inför varje 
säsong.

Breddar och aktualiserar bassortimentet.          
Förändras från säsong till säsong.

Visar på kommande tendenser och ska vara det 
som lyfter kollektionen. Kortare livscykel.

uppbyggnaden av Hemtex sortiment
storleksförhållande och innebörd av ’bas’ – ’säsong’ – ’spets’

spets

säsong

bas

58

Sortimentsstrategi

� Teknisk utveckling (R&D) främst inom området täcke&kuddar genom nära 
samarbete med våra leverantörer och inköpskontor. Utveckling av nya textila 
material t.ex. bäddset och frotté.

� Hemtex textil präglas av traditionell och modern stil för en bred målgrupp. 
Introduktionen av U.S. POLO möjliggör att fullt utveckla en kompletterande stil.

� Hemtex sortiment når breda målgrupper men barnfamiljer och mor och 
farföräldrar har tidigare haft ett begränsat utbud barnsortiment. Med licensfigurer 
som Bamse och samarbetet med designer Johanna Lundqvist som bas breddar 
vi barnsortimentet.
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Hemtex erbjuder ett högt prisvärde

Effektivare inköp

60

� Hemtex strategi är att köpa direkt av tillverkare eller av ledande exportörer eller 
importörer. Hemtex skall över tid avveckla fördyrande mellanhänder som inte 
adderar värde såsom inköps och försäljningsagenter. Mål för andel direkthandel 
2008 ca 80%.

� Inköpskontor i Dhaka, Bangladesh operativt sedan våren 2006 – bevakar 
tillverkning av främst av bäddset, lakan och gardiner. Beräknas på sikt vara 
inköpskontor för hela Sydasien – Bangladesh, Indien och Pakistan. 

� Inköpskontor Shanghai, Kina operativt sedan hösten 2007. Inköpskontor för alla 
förkommande varugrupper. Indelat i två team – textil och hårda varor. Initialt 
fokus på sourcing av nya leverantörer, kontroll av kvalitet och CoC samt 
logistikutveckling.

� Inköpskontoren säkrar rätt inköpspriser, sourcing av nya produkter, kontroll av 
produktion och arbetsförhållanden samt koordinerar och optimerar logistikflödet.

Inköpsstrategi
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Kvalitet, miljö och tillverkningsetik

61

� Det interna miljöarbetet pågår enligt Hemtex Miljöpolicy och satta miljömål.

� CoC inspektioner är utförda i Bangladesh, Indien, Estland, Lettland, Litauen och 
Turkiet. 

� Fokus nya inspektioner är Kina och Indien. CoC inspektioner utförs av egen 
personal och genom certifierade inspektionsföretag såsom ITS och SGS.

� Hemtex prioriterar miljöaspekter vid textil tillverkning, är medlemmar i Öko-Tex
och kommer att ha en kollektion med ekologiska textilier under hösten 2007.

� Vi testar ett miljömärkt sortiment till våren 2008.

� Hemtex har blivit accepterade som Better Cotton Partner (Better Cotton
Initiative) som har som mål att skapa förutsättningar för miljöförbättringar inom 
den breda bomullstillverkningen. Medlemmar i BCI är bl.a. IKEA, H&M, GAP 
och WWF.

KVALITET, MILJÖ OCH TILLVERKNINGSETIK

62

� Miljöpolicy och miljömål är satta och det interna arbetet med alla avdelningars mål påbörjas under 
hösten 2007.

� CoC inspektioner utförda i Bangladesh, Indien, Estland, Lettland och Litauen. De planerade 
inspektionerna i Turkiet och Indonesien är försenade.

� Arbetet med CoC går för sakta och vi har beslutat att ha en heltidsresurs för CoC i Shanghai. Vi 
överväger även medlemskap i BSCI för att snabbare komma till resultat.

� BSCI (Business Social Compliance Initiative) medlemskap kostar ca 120 000 per år för Hemtex och man 
förbinder sig till att ha 2/3 av sina leverantörer i systemet inom tre år.

� Vi förväntar oss stort fokus på miljö och etikfrågorna redan under hösten 2007. 

� Vi prioriterar miljöaspekter vid textil tillverkning, är medlemmar i Öko-Tex och kommer att ha en 
kollektion med ekologiska textilier under hösten 2007.

� Vi överväger medlemskap i det nybildade BCI (Better Cotton Initiative).
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Marita Hansson

Butiksdrift
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Affärsmodellen

� Affärsmodell med kunden i fokus

� Kombination av egna butiker och franchise

� Volymförsäljning till en bred målgrupp

Hemtex AB

Försäljning till konsument

Egna butiker Franchise-
butiker

Hemtex AB

Frivilliga 
kedjebutiker

Försäljning 
till konsument

Effektiv driftsorganisation

� Internationellt skalbart koncept

� Enhetligt arbetssätt för samtliga marknader 

� Gemensam målbild, strategi och kultur 

� Gemensamt uppträdande mot marknaden

� Försäljning, resultat och löpande kompetensutveckling
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Effektiv driftsorganisation 
i varje geografiskt område

� Varje region drivs enligt Hemtex koncept och 
riktlinjer med utrymme för lokalt affärsmannaskap

� Gemensam aktivitetsplan säkerställer butikens 
uttryck, förändring och försäljningsmöjligheter

� Region - och butikskommunikatörer säkerställer 
aktivitetsplanen i butikerna

� Nyckeltal jämförs med andra butiker regionalt, på
landsnivå och mellan länderna

� Effektiv såväl avseende kundservice som försäljning 
per timme

Regionens organisation 

� 6 regioner i Sverige

� Inom varje region finns en 
kommunikatör och mellan 
13-36 butiker
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Butikens organisation

� Varje butik skall ha en 
utsedd butikschef, 
kommunikatör och 
ställföreträdare
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Hemtex & More

Ny tjänst: 

� Aktivitets- och 
försäljningskoordinator

� Fler heltidstjänster

� Säljteam

� Påfyllnadsteam

��
����	�


������� ������� �������

���������
��
��
���
�
�� ��	�


������������
��������
��

Butikschefen från Sergelbutiken kommer 
att ansvara för att utbilda butiksorganisa-
tionen samt vara delaktig i kommande 
öppningar.
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Sammanfattning

Sammanfattning

Sammanfattning

� Ledande hemtextilkedjan i Norden 

� Fortsatt god tillväxt i nettoomsättning

� Marknadsandelen ökar i Norden

� Bruttovinstmarginalen ökar starkt

� Expansion med nya butiksformat och 
breddat sortiment

� Stark finansiell historik – framtida 
potential

www.hemtex.com


