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Duni, bolagsstammotal 2011, Fredrik von Oelreich

Herr ordférande, basta aktiedgare och dvriga stammodeltagare.

Efter ett turbulent 2009 i finanskrisens tecken skedde en forhallandevis snabb
stabilisering av marknadslaget och en aterhamtning paborjades under 2010. For
Dunis del vande utvecklingen i positiv riktning pa de flesta marknader vilket
ledde till en 6kad forsaljning framférallt mot slutet av aret.

Dunis omsattning uppgick till knappt 4 miljarder kronor och rérelseresultatet till
435 miljoner. Pa grund av den starka svenska kronan minskade omsattningen
nagot. Mater vi istéllet i fasta vaxelkurser sa var omsattningen i stort sett
oforandrad jamfért med 2009 medan resultatet steg med drygt 11 %. Jag kommer
senare i mitt anférande att redogora for vilka atgarder vi vidtar for att 6ka
tillvaxten, men 1at mig forst ga in mer i detalj pa utvecklingen inom vara tre
affarsomraden; Professional, Retail och Tissue.

Vart storsta affarsomrade, Professional, erbjuder ett brett sortiment av
bordsartiklar som framst anvands inom restauranger, hotell och catering.
Produkterna samordnas i enhetliga koncept och bestar av servetter, dukar och
andra produkter i matchande farger och monster.

Vara salda volymer inom Professional steg under aret, framférallt inom det for
oss sa viktiga och I6nsamma premium segmentet, dvs produkter med hog kvalitet
och egenskaper som liknar linne. Men, aterigen, oférdelaktiga
vaxelkursférandringar gjorde att nettoomséattningen minskade med 3,6 % till
knappt 2,8 miljarder kronor.

Den starka svenska kronan paverkade dven rorelseresultatet negativt. Det gjorde
att resultatet minskade med 4,4 % till 384 miljoner kronor, medan
rorelsemarginalen nadde stabila 13,8 %. Métt i fasta vaxelkurser forbattrades
dock resultatet i forhallande till foregaende ar. Detta trots hojda kostnader for
insatsvaror som till viss del kompenserades av prishéjningar. Andra bidragande
faktorer till det forbattrade resultatet ar ett hogre kapacitetsutnyttjande och en
god kostnadskontroll.

Aterhamtningen pé Hotell-, Restaurang- och Cateringmarknaderna var ganska
blygsam i borjan av 2010. Utvecklingen vande uppat forst under andra halvaret,
framfor allt i Norden, men dven pa viktiga marknader som Tyskland.

De storsta forsaljningsframgangarna nadde vi pa den brittiska marknaden tack
vare 6kade forséljningsinsatser och samarbetet med Booker, Storbritanniens
storsta kedja for cash-and-carry.
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Aven i 6stra Europa visade Duni tillvaxt, framférallt i Ryssland, och i sédra
Europa utvecklades den italienska marknaden val. Utvecklingen pa den spanska
marknaden var fortsatt svag for Duni, vilket tydligt kan kopplas till den svaga
ekonomiska utvecklingen i landet.

Pa de nordiska marknaderna 6kade forséljningen i framforallt Sverige och Norge.

Nar det géller de olika produktomradena var det framst premiumprodukter som
Téte-a-téte, Duni Elegance® och Duniletto® som uppvisade goda
forsaljningsokningar.

Forséljningen inom segmentet forpackningar for take-away och farsk fardigmat,
Duni Foodsolutions, fortsatte att véaxa under 2010. Bakom tillvaxten ligger
fordndrade konsumtionsmonster, vilket gynnar losningar for hAmtmat. Vi satsar
mycket pa detta omrade genom att erbjuda konceptdrivna restaurangkedjor
kundanpassade maltidsforpackningar.

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

Under 2010 sjonk omsattningen med knappt 13 % till 689 miljoner kronor.
Samtidigt forbattrades rorelseresultatet till 32 miljoner och rérelsemarginalen
steg till 4,6 %. Darmed har vi nastan natt vart forsta mal om 5 % rorelsemarginal.
Bakom resultatforbattringen ligger lagre kostnader i kombination med en béttre
kund- och produktmix. Vi har helt enkelt gatt ur olonsamma kontrakt i specifika
produktsegment och samtidigt férsokt skapa en bredare distribution mot mer
Ionsamma kunder. Dessutom hade vi en framgangsrik julséasong, vilket ocksa var
en viktig anledning till resultatforbattringen.

Den minskade forsaljningen forklaras till stor del av detaljhandelns svaga
utveckling inom specialvaror och pa att de fortsatter satsningen pa egna
varumarken. Viktiga marknader som Holland och Tyskland visade exempelvis pa
nedgangar for totala servettforséljningen pa 10 respektive 5 %.

Nyckeln till ytterligare Ionsamhetsforbattringar ligger i att vidareutveckla ett nara
samarbete med kunder som ser potentialen i att ta ett helhetsgrepp pa kategorin.
I exempelvis Storbritannien fordjupade vi samarbetet med befintliga
nyckelkunder samtidigt som vi lyckades sluta en del nya avtal. Vi har ocksa
vidtagit atgarder for att starka resultatet genom att fa till stdnd konkreta
forbattringar i ett antal storre kundavtal, bland annat i Tyskland.

Norden ar den marknad dar Duni haft den storsta utmaningen, i huvudsak till
foljd av handelns satsning pa egna varumarken. Trots detta har vissa framgangar
natts, framforallt i Norge déar ett brett samarbete med ICA lett till stora
forsaljningsframgangar. Duni har aven fatt centrala listningar pa Hemkop i
Sverige.
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For att 6ka tillgangligheten for konsumenten har Duni tagit de forsta stegen inom
webbforsaljning. Den forsta satsningen vi gor pa omradet ar i Tyskland, dar
utvecklingen varit positiv s& har langt med e-handelssajten www.serviette.de. An
sa lange ar detta endast en marginell verksamhet for oss, men jag ser stora
mojligheter att utveckla den har distributionskanalen.

Vart tredje affarsomrade, Tissue producerar och marknadsfor 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.

2010 var ett tufft ar med en forsamrad produktmix och stigande priser pa
insatsvaror. De dkade kostnaderna kunde inte kompenseras fullt ut pa grund av
tidsforskjutningar i prismodellen gentemot vara kunder. Kapacitetsutnyttjandet
normaliserades dock jamfort med foregaende ar, vilket ledde till positiva effekter
som mildrade foljderna av den higa kostnadsnivan for insatsvaror.
Nettoomsattningen inom Tissue sjonk under 2010 med drygt 8 % till 499
miljoner kronor. Samtidigt steg rorelseresultatet till 18 miljoner och
rorelsemarginalen uppgick till 3,7 %.

En brand uppstod i mitten av juni vid produktionsenheten i Dals Langed, vilket
ledde till vatten- och rokskador i flera kritiska delar av verksamheten. Skadorna
resulterade i ett produktionsbortfall motsvarande cirka tvd manader. Branden
fick dock endast en marginell resultatpaverkan da forsékringar i stort ersatte
skadeverkningarna.

Under 2010 togs den nya biobranslepanna, som jag talade om forra aret,
framgangsrikt i drift. Det har leder till lagre och mer forutsagbara
energikostnader samtidigt som anvandandet av fossila branslen minskar.

Duni genomforde under aret ett arbete kring vara karnvarden, vilka ni ser pa
bilden, som syftar till att starka foretagskulturen och fa var organisation an mer
effektiv. I en intern process identifierade ett 100-tal chefer och medarbetare ett
antal verksamhetsprinciper for att ge vara karnvarden ett konkret Duni-innehall.
Vi definierade aven vissa principer som vi var éverens om behdvde forstarkas for
att na battre resultat inom omraden som organisatorisk effektivitet, kundnsjdhet
och I6nsam tillvaxt. Det har rér sig om ett Iopande arbete och jag ar évertygad om
att det kommer att bidra till att skapa ett an mer framgangsrikt Duni.

Hur ser vi da pa forutsattningarna for Dunis utveckling framéver? Duni har ett
tillvaxtmal pa 5 %, vilket ar ambitiost pa en marknad som véaxer med 2-3 %. For
att na vart mal behover vi investera i tillvaxtframjande atgarder. Jag tanker som
avslutning pa anférandet redogora for vad vi gor for att astadkomma detta.
Enkelt uttryckt kan man sammanfatta vara strategiska initiativ till tre omraden:
Marknadspenetration, konceptbreddning och geografisk expansion.

Vi ska investera i utvecklingen av premiumprodukter med goda marginaler som
erbjuder ett alternativ eller ett komplement till linneprodukter. Det &r en strategi
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som vi arbetat framgangsrikt med lange, men har finns fortfarande mycket att
hamta for att 6ka var marknadspenetration. Produktutvecklingsarbetet har
intensifierats och flera projekt for att ta fram annu battre kvaliteter samt att
bredda sortimentet pagar. Som en del i det arbetet har vi paborjat storre
investeringar vid vart pappersbruk i Skapafors for att ta fram nasta generation
premium-material.

Redan under 2010 lanserade vi produkter med klart férbattrade egenskaper.
Exempel pa detta ar servetten Elegance Lily, som ni ser bakom mig, dar vi
kombinerar det praktiska med engangsservetter med elegansen och kanslan hos
linne.

Det andra omradet dar Duni investerar handlar om att erbjuda losningar for
véxande marknadssegment som exempelvis forpackningar for take-away och
farsk fardigmat. Allt fler restaurangkedjor med tydliga koncept véaxer fram for att
mota snabbmatstrenden dar konsumenterna kréaver hogre kvalitet &n tidigare.
Trenden har gatt fran "snabbmat” till "bra mat snabbt”. Vi har ett nara samarbete
med flera av dessa nya restaurangkedjor for att ta fram skraddarsydda
forpackningar som starker kundernas varumarke. Under aret tecknade Duni avtal
med bland annat Stureplansgruppens kedja Le Café samt kedjorna Wienerwald
och MylIndigo i Tyskland respektive Osterrike.

Det tredje tillvaxtomradet ar expansion pa nya marknader — framst i 6stra
Europa men aven i Mellandstern. Duni 6ppnade under 2010 ett séljkontor i
Moskva for att sdkerstélla att Duni till fullo kan dra nytta av den ryska
marknadens langsiktiga potential. | 6vriga dstra Europa fortsatte arbetet med att
bredda saljnatverket. | Mellandstern 6kade Duni narvaron pa prioriterade
marknader genom avtal med lokala distributérer i kombination med rekrytering
av egna saljare. Vi 6kar dven vara investeringar for att hoja expansionstakten pa
befintliga marknader dar vi ser stor potential, i huvudsak i Italien, Spanien och
England.

Med de satsningar som nu gors ser vi goda majligheter att vaxa saval geografiskt

som inom nya produkter och koncept. Med Dunis ledande marknadsposition och
finansiella styrka har vi alla méjligheter att driva utvecklingen pa marknaden och
sakerstalla I6nsam tillvaxt.

Tack for ordet.
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