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Aktieagare!
Herr ordférande!
Mina damer och herrar!

For Ballingslévkoncernen var 2007 ett framgangsrikt ar.

Vi byggde ut och starkte koncernen bade organiskt och genom foretagsforvarv.
En av vara viktigaste strategiska riktlinjer &r just att vi vill skapa tillvaxt bade
genom organisk tillvaxt och genom att forvarva foretag som pa lampligt satt kan
integreras i koncernens befintliga verksamheter. Genom en bra integration kan vi
starka bade det forvarvade foretagets aktiviteter och befintliga koncernféretag. Pa
sitt sétt en dubbeleffekt.

Var goda totaltillvaxt pa 27% kommer till drygt halften 14% fran organisk tillvaxt
som i sin tur kan harledas till en bra marknadstillvaxt men ocksa genom att vi
tagit marknadsandelar. Detta ar kanske den allra viktigaste parametern att félja.
Organisk tillvaxt val i takt med eller dverstigande marknadens bekraftar att ut-
vecklingen av vara erbjudanden i form av produktprogram, koncept och service
samt effektiviteten i vara dvriga processer uppskattas av kunder och samarbets-
partners.

Vi soker ocksa kontinuerligt fa feedback fran marknaden éver vad som behover
utvecklas, kompletteras eller andras i vara kunderbjudanden. Genom detta och
det samlade kunnande som finns bland var personal och i vara natverk kan vi
ligga i framkant med marknadsutveckling och konsumentkrav.

Den goda organiska tillvaxten har ocksa medfort ett hogt kapacitetsutnyttjande i
fabrikerna, vilket bidragit till starkta marginaler.

Vinsten efter skatt och per aktie har forutom av rérelseresultatutvecklingen
positivt paverkats av sankt bolagsbeskattning i Danmark dar skatten under 2007
sankts fran 28% till 25%.

Som framgar av nyckeltalsutvecklingen har koncernen sedan 2004 vaxt med

drygt 30% per ar och resultatet har mer an fordubblats. Avkastningen pa eget
kapital var 2007 28% och pa sysselsatt kapital drygt 17%. Soliditeten &ar pa en
bra nivd med 36% vilket aven ger finansiell kapacitet for vissa foretagsforvarv.

STRATEGI

Vara strategiska riktlinjer syftar till att skapa varde genom tillvaxt och forbattrade
marginaler. Var syn pa tillvaxtens betydelse som vardeskapare framgar ocksa av
var vision: "Att bli en ledande europeisk leverantor av koks-, badrums- och
férvaringsprodukter”. Vi @r redan idag en av de mer betydande europeiska
aktorerna men vi vill komma upp bland atminstone de tre storsta innan var vision
har blivit realiserad. Vi tror att 6kad storlek ger fordelar bade pa intékts- och
kostnadssidan.
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VARUMARKEN

Ballingslévkoncernen opererar med ett antal olika varumarken pa olika geo-
grafiska marknader, segment och kanaler. Genom att pa detta satt ha narvaro
inom alla marknadssegment och i flera olika distributionskanaler uppnar vi bra
marknadstackning. Vi har med andra ord produkter och erbjudanden for alla typer
av slutforbrukare.

Vi har en hygglig balans mellan de olika varumérkena, d v s de dverlappar inte
varandra i nagon storre utstrackning. Den dverlappning eller internkonkurrens
som finns &r inte heller nagot som bekymrar oss. Tvartom kan detta vara energi-
givande och stimulerande varumarkesansvariga emellan.

Vi investerar ca 5% av omsattningen varje ar pa varumarkesbyggande aktiviteter.
Fortldpande uppféljningar gors av effekterna pa kort och lang sikt som underlag
for ev justeringar av aktivitetsmix, m m.

PRODUKT/KONCEPTUTVECKLING

Att intresset for och efterfragan pa koks-, bad- och forvaringsprodukter varit sa
starkt under senare ar beror i hog grad pa den produktutveckling som sker.

En moden kdksmiljo kombinerar en enastaende mangd arbetsunderlattande
funktioner med elegant och vacker design som gor koket till husets eller lagen-
hetens obestridliga medelpunkt eller hjarta.

Koket har ocksa tagit klivet upp till att bli en livsstilsprodukt. Detta tillsammans
med visst 6kat modeinslag har gjort att livslangden minskar och att kraven pa ett
kontinuerligt fldde av nya produkter, koncept och idéer dkar.

Fran att det tidigare rackte med att lansera nyheter vartannat ar galler det nu mer
var sjatte manad.

Var utvecklingsverksamhet drivs ocksa utifran dessa "nya” forutsattningar. Vi
satsar mer resurser pa produkt- och konceptutveckling och pa att effektivisera
processerna sa att tiden fran idé till marknadslansering successivt forkortas.

Vi skall inte heller gldmma bort att vitvarutillverkarnas produktutveckling ar en
viktig del i att skapa dagens fornamliga koksmiljoer.

DISTRIBUTION

Var distributionsstrategi syftar till att utveckla vart distributionssystem bade
kvantitativt och kvalitativt.

Var inriktning ar att 6ka antalet franchisetagare och exklusiva aterforséljare. Idag
har vi ca 550 saljpunkter i denna kategori genom vilka ca 70% av koncernens
forsaljning distribueras. Vart mal ar att inom tva ar oka till 700 franchisetagare
och exklusiva aterforsaljare genom vilka 85% av koncernforsaljningen skall ske.

Déaremot dnskar vi endast i undantagsfall vara agare till foretag i detaljistledet
eftersom vi tror att detaljistforetag drivs battre av de som ar specialiserade pa
detta eller av entreprenérsledda familjeféretag.
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Viktigt att notera &r att produktkonceptet i var affarsidé omfattar bade kok, bad
och forvaring. Dessa produktgrupper stoder varandra bl a i distributionsledet och
hjalper oss att uppna var inriktning att skapa "one- stop-shopping” mot bak-
grunden av konsumenternas dnskemal om tidsbesparande och bekvama kop-
processer.

| linje med detta ligger ocksa att vara distributorer skall kunna erbjuda installation
av val utbildade montorer. Att sakerstélla ett heltdckande natverk av kompetenta
montorer ar en central del av vara utbildningskoncept.

KONCERNSAMORDNING

En av grundtankarna i var affarsstyrning ar att den skall vara entreprencrs-
orienterad, d v s decentraliserad och malstyrd. Vara foretagsledare skall agera
sasom de sjalva vore &gare till sina foretag.

Den andra grundbulten i styrningen &r att entreprendrsorienteringen skall kombi-
neras med koncernsamordning déar detta ger fordelar for koncernen och/eller det
enskilda foretaget. For att fa ut det basta av entreprendrsorientering och

koncernsamordningen finns en koncernledningsgrupp bestaende av 6 personer.

Koncernsamordningen utvecklas kontinuerligt bade pa intéktssidan och pa
kostnadssidan. Pa inkdpssidan har vi en val utvecklad samordning dar inkopen
strukturerats i 19 olika produktgrupper med en koncernansvarig for varje
produktgrupp. 55% av koncernens inkép pa ca 1,3 miljarder kronor kommer fran
koncerngemensamma leverantdrer. For att ytterligare stéarka inkdpskraften
kommer inom narmaste tiden sarskilda resurser avdelas for produkt-
standardisering och egen inkdpsfunktion att 6ppnas i Asien.

Koncernens skandinaviska transportverksamhet ar till mycket stor del samordnad
och optimerad varigenom miljonbelopp arligen inbesparats.

Inom intaktssidan sker forséljning av bankskivor och férvaringsprodukter genom
koksforetagens distributionssystem i olika lander.

Benchmarking aktiviteter genomfdrs inom manga olika omraden bl a utbildnings-
sidan och produktionsstyrningssidan.

Inom produktionssidan pagar analyser som syftar till att skapa en produktions-
struktur som bestar av stérre och farre enheter och med ett htgre anlaggnings-
utnyttjande for att sanka produkt- och produktionskostnader.

Potentialen for koncernsamordning géller i vissa fall i hogre grad for en grupp av

koncernforetag i andra fall hela koncernen. Inkép, miljéarbete, administration och
benchmarking ar exempel pa aktiviteter som med fordel omfattar hela koncernen
medan visst distributions- och produktionssamarbete blir mer tillampligt fér delar

av koncernen.

| nulaget bedomer jag att effekten pa rorelseresultatet uppgar till 40-50 Mkr av
koncernssamordningen. Malet &r att inom tva ar fordubbla detta.
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UTBILDNING

En av de mest centrala faktorerna for att skapa ett sékert logistikflode for
systemprodukter som vara ar att det finns en hog kompetens bade bland
koncernens egen personal och hos samarbetspartners - inte minst de som moter
slutférbrukaren.

Vi satsar darfor mer och mer resurser inom detta omrade. Vart storsta koncern-
foretag Kvik har ex v 5 heltidsanstéllda utbildare inom sitt Kvik Business
Academy som utbildar ca 1000 personer/ar. Kompetens, attityd och darmed
service hor ihop. Det foretag som ger kunden bast service blir den odiskutable
vinnaren i kampen om marknadsandelarna.

FORVARVSSTRATEGI

Var forvarvsstrategi ligger sdsom tidigare fast. Vi soker finna foretag som kom-
pletterar var nuvarande verksamhet och med bra synergimdjligheter. Féretagen
skall vara [onsamma och med rimlig storlek, Vi arbetar fortlopande med en lista
av foretag som stammer Gverens med vara forvarvsparametrar.

Under slutet av 2006 och i borjan av 2007 forvarvade vi bankskiveforetaget
Geisler och férvaringsforetaget 3BO som bidraget till koncernens goda utveckling
under 2007.

SAMMANFATTNING STRATEGI
e Fortsatt satsning pa forstarkning av varumarkena Varumarken

o Kontinuerligt flode av nya produkter, koncept Produktutveckling
e Kunderbjudanden som bl a via "one-stop-shop” ger en

problemfri och tidseffektiv kdpprocess
o  Overtraffa kundférvantningar

e 85% av koncernens forsaljning inom tva ar genom Distribution
franchisetagare eller exklusiva aterforsaljare (f n 70%)
e Okad internationalisering

o Farre och stdrre produktionsenheter Koncernsamordning
e Okad produktstandardisering

e Utvidgad inkopsfunktion (Asien)

o Fortlépande utvardering av outsourcing

o Okad utbildning — starkare servicekoncept Utbildning

o FOrvarvsstrategi som tidigare ligger fast Forvarv
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MILJO

Var 6kande satsning pa miljdarbete tillnér naturligtvis egentligen ocksa vara
strategiska riktlinjer.

Det ar viktigt att fastsla att kvalitet och miljé hor ihop. Battre produktkvalitet och
kvalitet i processer minskar vasentligt miljobelastningen. Okat miljéfokus leder till
battre Ionsamhet genom minskad resursanvandning och hogre effektivitet.

Vi har gjort en analys och kartlaggning av nuvarande situation betr resurs-
forbrukning bl a av energi och ravaror. De mal som galler for 2008 ar bl a att
minska energiférbrukningen och koldioxidutslapp med 10%.

Ett viktigt medel i miljdarbetet ar de gemensamma nyckeltal som utarbetats och
som underlattar prioritering av insatser och tydliggor féréandringar. Okad utbild-
ning av de anstallda i miljéfragor ar ocksa en nédvéandig del.

KVIK

Koncernens storsta foretag ur omsattningssynpunkt ar Kvik. Kvik har en mycket
tydlig affarsmodell och ar framforallt ett produkt-, marknads-, logistik- och
distributionsbolag dar den egna produktionen ar begransad till framstallning av
skapkomponenter. Endast ca 15% av de anstallda sysslar med produktion.

Produktkonceptet ar i grunden omonterade produkter (“flat-pack”) men satillvida
mycket flexibelt eftersom konsumenten efter 6nskemal kan fa skapkompo-
nenterna hopmonterade hos Kviks franchisetagare. Fr o m i &r kommer ocksa
installation av koken att kunna erbjudas fran franchisetagarna. Konsumenterna
har saledes stor valfrihet.

Kviks distributionssystem ar helt och hallet baserat pa franchise och vi har f n ca
115 franchisebutiker i 9 olika lander. | bérjan av denna manad éppnades den
forsta Kvikbutiken i Frankrike. | &r réaknar vi med att 6ppna drygt 20 nya Kvik-
butiker, flertalet ute i Europa.

Mycket viktigt i Kviks affarsmodell ar att uppréatthalla och forstarka sin spets-
kompetens inom "retail”. | detta ingar ett valutvecklat IT-system samt omfattande
satsning pa kompetensutveckling genom Kvik Business Academy.

Genom IT-systemet far vi fortlopande information om antal besokare, gjorda
offerter och avslut, olika ekonomiska nyckeltal, m m. Denna transparens gor att vi
vet vad som hander i varje butik och att olika atgarder snabbt kan vidtagas vid
avvikelse fran norm. For att ytterligare driva utvecklingen i positiv riktning pa-
borjas nu ocksa ett utvecklat benchmarking/best practice-system dar idéer och
arbetsmetoder fran de mest framgangsrika butikerna skall spridas till 6vriga
butiker.

Inom Kvik Business Academy dar vi har 5 heltidsanstallda utbildare utbildas ca
1000 saljare och installatérer varje ar inom olika relevanta arbetsomraden. Under
denna var har ocksa ca 100 séljare fran Kviksystemet varit i USA for att utbildas i
Disney Worlds servicekoncept som rankas bland de basta "World Wide”. Aven
Kviks foretagsledning och koncernledningen har deltagit i denna utbildning.
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Kvik har en unik kombination genom att ha en stark varumarkesposition i kombi-
nation med en |&g prisposition. Med ambitionen att bli en internationellt ledande
aktor skall detta kombineras med ett starkt servicekoncept.

MARKNAD

Marknaden bestar schematiskt av nybyggnation och renovering i smahus och
flerbostadshus. Typiskt slar nybyggnation for 25% av efterfragan och renovering
for 75%.

Vart beroende av nybyggnadssegmentet som &r mer volatilt ar relativt lagre i
Norden dar endast 12% av var forsaljningen gar till nybyggnation. Totalt i
koncernen uppgar forsaljningen till nybyggnation till 22%.

| Europa ar Tyskland stérsta marknaden f6ljt av Italien och Storbritannien. De
lander dar Ballingslov ar verksamma framgar av diagrammet.

De faktorer som paverkar efterfragan ar dels ekonomiska sasom rantor, syssel-
sattning och fastighetspriser. Viktigt ar ocksa det allmant stora konsument-
intresset for vara produkter som drivs pa av ett 6kat designintresse, produktut-
vecklingen och 6kat modeinslag samt den stora massmediala uppmarksamheten.

Distributionskanalerna fér kok, bad och forvaring ar byggentreprenérer och hus-
fabriker inom nybyggnadssegmentet och aterférsaljare inom renoverings-
segmentet. Aterfoérséljare kan vara koksfackbutiker, byggmaterialhandel, mébel-
handel, vitvaruhandel, farghandel, kakelbutiker, m fl. Kéksfackhandeln har under
senare ar blivit en allt starkare distributionskanal.

SAMMANFATTNING

Vi verkar i en bransch med tillvéxt och stort konsumentintresse. Ur tillverknings-
synpunkt ar branschen fragmenterad med mer an 2000 tillverkare i Europa. Detta
ger bra forvarvsmojligheter.

Ballingslovkoncernen har bra marknadspositioner i olika segment genom sin
varumarkesportfol].

Mellan koncernens produkt- och affarsomraden finns goda samordnings-
mojligheter. En hel del ar gjort men det kvarstar alltfort en stor potential hér.

Vara affarskoncept har hittills fungerat val.

PRIORITERINGAR 2008

Under 2008 kommer vi att lagga mycket kraft pa Kviks internationella expansion
liksom den fortsatta integrationen av dfi/Geisler. Ballingslov AB:s marknads-
position kommer successivt att forskjutas och forstarkas. Forvarvsfragorna ar
fortsatt prioriterade i enlighet med var tillvaxtstrategi.

Miljofragornas betydelse for affarsforutsattningarna innebar att miljéarbetet ocksa
kommer att tillhora de prioriterade arbetsomradena.
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ORGANISATION

Koncernen bestar av 8 tillverkande bolag varav 6 i Danmark. Foljdriktigt etablerar
vi vart nya koncernledningskontor nara Danmark, namligen i Malmé fr o m nasta
manad.

| olika marknadssegment och kanaler finns olika 6nskemal om hur kund-
erbjudandet skall vara utformat. | linje med detta erbjuder vi marknaden olika
leverans-/affarsprocesser genom vara olika varumarken. | organisationsschemat
har en gruppering av koncernféretagen gjorts med likartade leveransprocesser.

Foretagsgruppen som erbjuder monterade kdk och bad omsatter ca 1,3 miljarder
kronor med drygt 800 anstéallda. Omonterade produkter omsétter ca 1,1 miljarder
med 225 anstallda, bankskiveverksamheten omsatter ca 0,5 miljarder med ca
350 anstéllda och forvaringsprodukter omsatter knappt 0,2 miljarder med 65
anstéllda.

Overgripande har koncernens inriktning under den senaste 3 aren forskjutits fran
att vara ett mer industriinriktat féretag mot att idag vara mer konsumentinriktat,
mer distributionsinriktat, mer internationellt och med ett bredare produkt- och
koncepterbjudande. Darmed har ocksa flexibiliteten dkat och riskspridningen
forbattrats.

Aven i ett ndgot samre konjunktur- och marknadsklimat ar jag bl a harigenom
Overtygad om att Ballingslovkoncernen kommer att sta sig starkt. Till detta
bidrager ocksa att vi har en tydlig agarsituation med engagerade huvudagare.

Tack for ordet och tack till bolagschefer och all personal foér ett gott och
professionellt arbete under 2007



