Duniy

Duni, bolagsstammotal 2012, Fredrik von Oelreich

Herr ordférande, basta aktiedgare och dvriga stammodeltagare.

Duni &r idag ett marknadsledande och lI6nsamt bolag. Samtidigt har tillvéaxten
under flera ar varit blygsam. Vi har darfor i ledningen och styrelsen dgnat mycket
kraft at att utveckla Dunis strategi for att skapa tillvaxt. Mojligheterna ar stora,
inte bara pa nya marknader, utan ocksa pa vara hemmamarknader. Men lat mig
komma till detta om en liten stund, efter att jag redogjort for de mest vasentliga
héndelserna 2011.

Aret var forséljningsméassigt nagot svagare an 2010. Omsattningen uppgick

till drygt 3,8 miljarder kronor och rérelseresultatet till 404 miljoner. Justerat for
valutakursférandringar minskade nettoomsattningen marginellt med 0,8 procent
och resultatet med 4,1 procent. Bakom utvecklingen ligger fortsatt tillvaxt inom
affarsomrade Professional medan affarsomradena Consumer och Tissue tappade
forséljning under aret. Lonsamheten daremot holls pa tillfredsstallande niva tack
vare ett kontinuerligt effektiviseringsarbete och prisékningar for att kompensera
for hogre kostnader pa insatsvaror.

Vart storsta affarsomrade, Professional, erbjuder ett brett sortiment av
bordsartiklar som framst anvands inom restaurang-, hotell- och catering-
branscherna. Produkterna tas fram som koncept och bestar av servetter, dukar
och andra produkter i matchande farger och monster.

Forsaljningen for affarsomradet var under aret stabil pa de flesta storre
marknaderna, samtidigt som satsningar pa tillvaxt i sédra och 6stra Europa gav
goda resultat. I Centraleuropa, Dunis storsta region, 6kade omsattningen med
3.2% vilket reflekterar en stabil volymutveckling pa huvudmarknader som
Tyskland och Benelux samt en god tillvéxt i Storbritannien och Osterrike. Pa de
nordiska marknaderna dkade volymerna nagot i Sverige och Finland. I
Osteuropa, framforallt Ryssland, liksom i delar av sédra Europa, framst Italien,
men i viss man aven Spanien, uppvisade vi stark tillvaxt, aven om det skedde fran
relativt laga forsaljningsnivaer.

Arbetet med att 6ka andelen premiumprodukter i produktmixen, vilket utgor en
viktig komponent i var forséljningsstrategi, har varit framgangsrikt. Vi fick ocksa
se en positiv forsaljningsutveckling nar det galler forpackningar for take-away
och fardigmat pa de flesta marknader.

P& kundsidan fortsatte de strukturella forandringarna inom restaurangindustrin,
dar kedjor under gemensamt varumarke vaxer snabbare &n marknaden i dvrigt.
Under 2011 vidareutvecklade vi verksamheten pa detta omrade och inledde
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affarer med ett antal nya kunder. | Tyskland sl6ts avtal med exempelvis den
mexikanska matkedjan Sausalitos och thaimatkedjan Mosch-Mosch. Andra
viktiga kunder som valde Duni under aret inkluderar Sodexo i Holland och
Cojean i Frankrike.

Under aret lanserade vi ocksa flera nya produkter sdsom en storre variant av
premiumservetten Elegance, i huvudsak avsedd for middag. Mot slutet av aret
forbereddes Dunis viktigaste lansering pa manga ar - den av det unika
dukmaterialet Evolin - som vi kommer att presentera mer ingaende om en stund.

Trots en positiv utveckling pa flera omraden, inklusive prishéjningarna,
minskade rorelseresultatet till 357 miljoner kronor. Nagot som framst forklaras
av kostnader for de satsningar vi gor for 6kad tillvaxt pa langre sikt.
Rorelsemarginalen nadde halsosamma 12,9 procent.

Lat mig nu namna nagra ord om affarsomrade Consumer, déar vi erbjuder
produkter till konsumenter via dagligvaruhandeln, special- och
inredningsbutiker.

Dagligvaruhandeln ar en tuff marknad dar var kategori generellt sett haft en svag
utveckling. Forséljningen inom Consumer paverkades under aret dessutom
negativt av att Duni férlorade en stor internationell private label-kund. I 6vrigt
har dock forsaljningen i stort varit stabil.

| Storbritannien uppvisade vi cirka 20 procents tillvaxt och dven i Benelux tkade
Duni sina marknadsandelar. P& den tyska marknaden, affarsomradets storsta, var
utvecklingen nagot samre an foregaende ar. Daremot tappade vi mark pa den
nordiska marknaden, som en f6ljd av att de stora aktdrerna fortsatter att lagga
tonvikt pa sina egna markesvaror, framfor allt i Sverige.

Under det fjarde kvartalet 6ppnades Dunis webb-shop for den svenska
marknaden. Denna kanal 6kar tillgangligheten for konsumenterna, samtidigt som
nya mdjligheter till marknadsféring och kundkontakter skapas. Som ytterligare
en kompletterande séljkanal inleddes ett samarbete med ett foretag i Sverige
specialiserat pa hemforséljning.

Under aret nadde vi en del framgangar hos de stora kedjorna i Europa.
Framforallt i Storbritannien dar vi vann nya affarer med t ex Asda och Sainsbury.
I Norge blev Dunis produkter listade hos NorgesGruppen inom delar av Meny-
och Ultra-kedjorna. Duni kompletterar dar befintligt sortiment med sina
premiumprodukter pa hyllan.

Vi genomforde dven prisdkningar inom Consumer under andra halvaret 2011, dar
en mindre del slutférdes forst i bérjan av 2012. Rorelseresultatet uppgick till 21
miljoner kronor, vilket innebéar en rorelsemarginal om 3,4 procent.

Avslutningsvis nar det galler Consumer kan jag passa pa att namna att vi just
rekryterat Robert Dackeskog som ny chef. Han far ta sig an den spannande
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utmaningen att fa upp omsattningen och Ionsamheten for affarsomradet. Robert
kommer narmast fran Findus och har en gedigen erfarenhet inom
konsumentvaror med sig i bagaget.

Vart tredje affarsomrade, Tissue, producerar och marknadsfér mjukpapper.
Knappt hélften av produktionen séljs till externa kunder, framst for tillverkning
av hygienprodukter och resten anvands inom Duni for tillverkning av servetter
och bordsdukar.

Under aret 6kade internleveranserna samtidigt som den externa forséljningen
sjonk till foljd av lagre efterfragan inom hygiensektorn. Vi har jobbat vidare med
att bredda var externa kundbas och &r nu i slutfasen av kvalificeringsprocesserna
for ett par nya kundkontrakt dar leveranser forvantas komma igang under
innevarande ar.

Framgangsrika insatser gjordes under aret for att effektivisera produktionen. Det
héar ledde till sdnkta kostnader under 2011 och arbetet berdknas kunna ge
ytterligare effekter i ar.

Tissues rorelseresultat forbattrades tack vare genomférda effektiviseringar samt
en del pris6kningar och uppgick till 25 miljoner kronor. Detta gav en
rorelsemarginal om 5,9 procent.

Hur ser vi da pa férutséattningarna for Dunis utveckling framéver?

Vi lagger kontinuerligt kraft pa att hoja effektiviteten inom koncernen, bland
annat genom investeringar i modernare produktionsutrustning och nya,
koncerngemensamma IT-system. Under 2011 kopte vi tillbaka var fastighet i
Tyskland, vilken innefattar fabrik, logistik och kontor. Denna finansiering ar
billigare an det tidigare leasingavtalet och skapar handlingsfrihet for att pa sikt
kunna optimera logistikverksamheten ytterligare. | slutet av aret initierade vi
ocksa ett atgardsprogram for att trimma vara kostnader &n mer under 2012.

Men langsiktiga tillvaxtframjande atgarder var &nda det som stod hogst pa
dagordningen for Duni under 2011 och det kommer dven fortsattningsvis att vara
ett centralt tema. Som ett steg i detta arbete inférde vi nu i april en mer
marknadsorienterad organisation i syfte att framja fokus pa tillvaxt.

Inom omradet geografisk expansion utgér Ryssland aven framgent en av de mer
lovande marknaderna. 2010 flyttade Duni huvuddelen av verksamheten fran St.
Petersburg till Rysslands affarscenter Moskva, med sina 18 miljoner invanare.
Det finns cirka 21 000 hotell och restauranger i Ryssland och den relativt sett
hoga viljan att spendera pengar pa restaurangmaltider innebar att potentialen for
Dunis koncept med borddukningsprodukter ar stor.

Framgangarna med Dunis expansion &r sa har langt inspirerande. 2011 steg
forsaljningen 23 procent pa den ryska marknaden. Planen for 2012 &r att véaxa i
minst samma takt som 2011.
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Den italienska marknaden ar ocksa fortsatt intressant. Duni borjade bygga upp
verksamheten dar i slutet av 2003. Italien &r en av Europas mest linneorienterade
marknader. Det betyder att konkurrensen inte i férsta hand utgors av andra
pappersbaserade produkter, utan att utmaningen istéallet handlar om att dndra
véletablerade vanor. Arbetet har sa har langt varit framgangsrikt med en
genomsnittlig 6kning pa drygt 30 procent per ar sedan starten.

Vi ska fortsatta att expandera pa dessa marknader och andra dar vi ser en
potential fér Dunis produktkoncept. Att bygga upp nya marknader tar tid och det
finns inget enkelt snabbrecept pa tillvaxt. Det handlar snarare om att jobba
systematiskt med ett aktivitetsprogram som spanner over flera omraden. Vi ser
ocksa intressanta mojligheter att vaxa pa vara huvudmarknader. Pa dessa
marknader ar exempelvis 6ver 80 % av alla dukar som anvands av restauranger
och cateringforetag gjorda av textil. Det ar en betydande marknad, dar manga
soker alternativ. Vi arbetar sedan manga ar med att ta fram produkter som ska
erbjuda restauranger en béttre I6sning &n linne nar det géller flexibilitet, hygien,
hantering och darmed skapa en béttre totalekonomi.

Vi har natt langt bade vad galler vara produkters egenskaper och i vart
forsaljningsarbete. Men vi har trots allt kunnat konstatera att vart befintliga
erbjudande inte tackt vissa vasentliga marknadssegment fullt ut. Mot bakgrund
av den identifierade potentialen har Duni darfor lagt stora resurser pa att
utveckla ett nytt, unikt material som matchar linne bade néar det galler utseende
och kansla. En betydande andel av vara investeringar har gatt till detta projekt,
vilket slutférdes under 2011. Resultatet &r ett revolutionerande nytt dukmaterial
— Evolin — som kombinerar linnedukens upplevelse med engangslésningens
fordelar. Evolin, som &r Dunis storsta lansering pa 25 ar, vander sig alltsa till en
marknad som ar manga ganger storre an den vi nar idag.

Jag tankte nu att vi skulle bekanta oss lite mer med Evolin och vill darfor visa er
en kort film.

Ett oerhoért spannande skede for Duni, tycker jag och mina medarbetare! Vi
paborjade lanseringen under forsta kvartalet i ar. Det ar annu for tidigt att
bedoma hur det kommer att gd, men det initiala mottagandet har varit positivt.
Evolin har bl a uppméarksammats vid flera branschméssor och vunnit
innovationspriset vid Horecatel i Belgien. Vi far sékert anledning att prata mer
om Evolin vid nasta stimma. Nar ni lamnar har idag far ni med er en pase och
har ni tur sa kanske ni hittar nagot spannande i den. Men dessforinnan ténkte jag
avrunda mitt anférande.

Alla initiativ vi tar, sdsom expansion pa nya marknader, utvecklingen av take-
away koncepten och lanseringen av Evolin kommer att skapa tillvaxt och i
forlangningen 6kad lonsamhet. Vart starka varumarke, var unika kompetens och
marknadsledande position i kombination med en stark balansrakning gor oss val
rustade for att flytta fram vara positioner. Det gor oss ocksa motstandskraftiga
mot ett tuffare ekonomiskt klimat, vilket &r nagot vi kant av i var omvarld under
de senaste kvartalen. Men dven om det rader en viss avmattning i konjunkturen
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under 2012 skapar de satsningar vi gor goda forutsattningar for fortsatta
framgangar till gagn for vara kunder, medarbetare och aktiedgare.

Tack for ordet.
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