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gor det enklare att vara proffs

Abhlsell ar ett ledande nordiskt handelsforetag inom installationsprodukter,
verktyg och maskiner. Koncernen erbjuder professionella anvédndare ett
brett sortiment av varor och kringtjanster inom produktomradena VVS,
El, Verktyg & Maskiner och Kyl. En mindre del av forséljningen gar till
detaljhandelsféretag inom omradet GDS (G6r-Det-Sjalv).

Ahlsells strategi vilar pa fem grundstenar:

I brett erbjudande genom kombinationen av VVS, elprodukter, verktyg och maskiner
samt kylprodukter, med unik sortimentsbredd inom respektive produktomrade

lokal narvaro med sjalvstandiga forsaljningsenheter nara kunderna
specialistkompetens inom varje marknadssegment och produktomrade

centraliserade funktioner for inkop, administration och logistik

tillvaxt genom forvarv

Koncernen har en arlig omsattning pa cirka 18 miljarder SEK och har drygt 4 000 anstallda.
Huvudagare ar Cinven och Goldman Sachs.




Aret i sammandrag

[l Koncernens férsiljning 6kade med 15 procent, justerat fér valutakursférandringar och férvéry,
till 16 245 MSEK (11 119).

[l Resultatet (EBITA) 6kade med 79 procent till 1 041 MSEK (583) med en rérelsemarginal (ROS)
pa 6,4 procent (5,2).

[l Genom forvirvet av Nexans Distribusjon, med en omsattning pa cirka 1 200 MSEK, starktes
Ahlsells marknadsposition vdsentligt pa den norska elgrossistmarknaden.

[ | Genom forvirvet av marknadsledande finska aktoren, Malk OY, med en omsattning pa ca 60
MSEK, blev Ahlsell marknadsledare pa Gor-Det-Sjdlv marknaden i Finland.

[l Abhisells position som marknadsledare inom Verkyg & Maskiner i Sverige stirktes ytterligare
genom forvarven av Ljungby Industrileverantor och Skaraborgs Industriservice.

Nyckeltal i koncernen
2005 2004 2003 2002 2001

Nettoomsattning, MSEK 16245 11119 9883 10069 8589
Resultat (EBITA), MSEK 1041 583 455 394 417
Rorelsemarginal (ROS) % 6,4 5,2 4,6 3,9 4,9
Resultat efter skatt, MSEK 463 251 101 9 30
Avkastning pa operativt kapital % 40,5 34,4 27,3 211 23,3
Medelantalet anstallda 4252 3145 2944 3057 2446
Extern nettoomsattning 2005 Extern nettoomsattning 2005
per land, MSEK per produktomrade, MSEK
DK Kyl Sgs
FI* 5(3’7 Verktyg & 506 3o
1814 3% Maskiner 3%
1% 1919
12 % \
NO sv 3 14E; VS
5051 8873 19 % 10 154
31% 55 % : 63 %

*Inkl Ryssland 61 MSEK, 0,4%




Lonsamhetsdkning med 79 % och Ahlsells basta
resultat nagonsin samt strategiska forvarv. VD
Goran Nasholm redogor for rekordaret 2005 och
om férvantningarna fér framtiden.

Hur vill du kommentera det finansiella utfallet for 2005?
Ahlsell har ett fantastiskt ar bakom sig. Lonsamheten har lyfts

fran ett rorelseresultat (EBITA) pa 583 miljoner 2004 till EBITA

1041 miljoner 2005. Resultatet ar det basta nagonsin och mycket
battre an prognos. Forsaljningen dkade med 15 procent, justerat for
valutakursforandringar och forvary, till 16 245 MSEK. Dessutom ser
utvecklingen bra uti alla lander.

Kan du kommentera utvecklingen i verksamhetslanderna
narmare?

| Sverige har VVS verksamheten gatt mycket starkt. Aven pro-
duktomradena Verktyg & Maskiner och Kyl har gatt riktigt bra.
Marknadsorganisationen som infordes i slutet pa 2003 har nu satt
sig och vi kan se en 0kad saljkraft som ett resultat av att vi genom
segmenteringen nu forstar vara kunders behov annu battre. Norge-
verksamheten har praglats av fusioner och integrationsarbete, med
anledning av forvarvet av Bergens och Stavanger Rorhandel i ok-
tober 2004. Under verksamhetsaret har tre enheter slagits ihop till
en, huvudkontoret har flyttats, organisationen har omstrukturerats
och nytt affarssystem har inforts. Allt detta har genomforts med
ett bibehallet fokus pa kunderna och verksamheten lyckades na en
tillvaxt pa over 10 procent 2005. Finland ar succésagan inom Ahl-
sell. For fem ar sedan kampade Finland for att na en rorelsemarginal
(EBITA) pa 1-2 procent. 2005 nadde man en rorelsemarginal (EBITA)
pa 6 procent. Aven Danmark har fatt battre fart pa verksamheten.

Med sa fina resultat kan man undra om Ahlsell kan bli battre?
Visst kan vi bli annu battre. Malsattningen ar att bli det basta
handelsbolaget i Europa inom vart verksamhetsomrade. For att
kunna realisera ambitionen att bli bast i Europa maste de nuvarande
malsattningarna, som jag ser som bra och aggressiva, underbyggas
av fyra basingredienser. De bestar dels av en plattform av stabila
och kostnadseffektiva system for administration, logistik och dist-
ribution. Dessutom kravs en fokuserad saljkar samt egna initiativ
och nya forvarv. Den har basen har vii allt vasentligt redan pa plats
i Ahlsell. Det som aterstar ar att spranga den mentala barriaren. Gor
vi det kan Ahlsells fantastiska resa fortsatta.

Vad har den nya agarbilden inneburit for Ahlsell?

Ahlsell har goda erfarenheter av att agas av riskkapitalbolag och for
vara kunder, leverantorer och anstalld kommer ingen skillnad att
markas av att vi nu har Cinven och Goldman Sachs som huvuda-
gare. Jag vet att vara nya agare tror pa den affarsplan som vi lagt
fast for kommande ar och att de kommer att stodja ledningen i var
ambition att forverkliga vara tuffa malsattningar.

Under de senaste tio aren har Ahlsell gjort en mangd forvarv.
Hur har detta paverkat Ahlsell som foretag?
Det har naturligtvis paverkat oss pa manga satt. Mest patagligt ar
att vi ar ett betydligt storre bolag idag. For tio ar sedan omsatte vi
ungefar tre miljarder, idag har vi en omsattning pa 16. Vi ar ett le-
dande handelsforetag pa den nordiska marknaden och vi har forvar-
vat oss in i nya produktomraden, som GDS och Verktyg & Maskiner.
Forvarven har ocksa betytt mycket for kulturen och ide-
flodet i koncernen. Vi har en tradition inom Ahlsell att man stannar
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lange och det ar jag sjalvklart glad over. Vi forsoker ocksa pa olika
satt fa manniskor att vaxa inom foretaget. Men alla foretag behover
ocksa ett visst matt av "friskt blod” utifran. Med forvarven har vi
fatt en mangd nya medarbetare med spannande ideer och erfa-
renheter. Ahlsell har en stark kraft i sina medarbetare idag, och jag
ar stolt over den kompetens och det engagemang som finns inom
koncernen.

Vi har ocksa lart oss en del genom aren och blivit battre
pa att kopa och integrera bolag. Det galler saval var formaga att
identifiera och analysera potentiella forvarv som de rutiner och
legala processer som maste skotas. Jag sager inte att det ar enkelt
att integrera ett stort forvarv, utan det ar ett kravande arbete att
fusionera olika organisationer, byta IT-system och forandra logis-
tikapparaten. Helst ska ju allt detta ske utan att man tappar fokus pa
marknaden, men man tappar alltid nagot i tempo under en tid. Det
galler dock att gora denna tid sa kort som mojligt, och det tycker jag
att vi ar bra pa idag.

Kommer Ahlsell att fortsatta forvarva foretag?

Som jag sade sa ar vi idag ett ledande handelsforetag i samtliga
nordiska lander, men vi ar det inte pa alla vara delmarknader, det vill
saga inom respektive produktomrade. Flera av dessa marknader ar
dessutom fortfarande relativt fragmenterade. Vi har ambitionen att
vara aktiva i den konsolidering som pagar, for att pa sa satt komma
narmare vart langsiktiga mal att bli ledande inom samtliga produkt-
omraden pa alla vara geografiska marknader.

Vad tror du om marknadsutvecklingen?

Under 2005 har samtliga Ahlsells delmarknader varit starka. Viktiga
faktorer for oss ar att investeringarna har okat inom byggnation och
traditionell industri. Men aven inom verksamhetsomradet kyl, dar
vi genom en rad lyckade produktlanseringar har lyckats skapa en
stark tillvaxt. Jag ser Kyl som ett intressant omrade for oss att vaxa
i framover. Andra intressanta tillvaxtomraden ar till exempel sma/
medelstora VVS- och El-installatorer, segmenten Bygg, Industri,
Elnat och Data/Tele.

For 2006 vantar jag mig en fortsatt stark marknad i Sve-
rige, Danmark och Finland och att marknaden i Norge forblir pa en
fortsatt hog niva.

Vad har du i ovrigt for forvantningar pa 2006?

Utifran var positiva syn pa marknadsutvecklingen bor vara volymer
fortsatta oka. Vi kommer att ha fortsatt fokus pa forbattring av mar-
ginaler, kostnadseffektivitet, kassaflode och kapitalbindning. Detta

tillsammans med vara fokusomraden per verksamhetsland kommer
att innebara resultat- och volymforbattring aven for 2006.



VERKSAMHET

Ahlsells historia gar tillbaka till 1877 da
forsaljningsbolaget Bernstrom & Co etable-
rades. Grunden for dagens koncern lades
1922 da Bernstrom & Co gick samman med
R Ahlsell & Co och inriktningen mot VVS
forstarktes. Idag ar Ahlsell Sveriges ledande
handelsforetag inom installationsprodukter,
verktyg och maskiner. Verksamheten omfat-
tar koncernens samtliga fem produktomra-
den: VVS, El, Verktyg & Maskiner, Kyl och
GDS. Av koncernens externa nettoomsatt-
ning 2005 genererades 55 procent pa den
svenska marknaden.

Ahlsell hade vid arets utgang ca 80
etableringar i Sverige. Under aret bkade
antalet etableringar med 2, som foljd av for-
varven av Ljungby Industrileverantor med
en omsattning om 20 MSEK och Skaraborgs
Industriservice med en omsattning om 30
MSEK. Den svenska verksamhetens central-
lager ligger i Hallsberg.

Medelantalet anstallda i Sverige under
2005 var 2 246, en okning med 109 personer
jamfort med foregaende ar. Antalet kunder
uppgick under aret till drygt 50 000. De tio
storsta kunderna svarade for 15 procent av
nettoomsattningen.

POSITION OCH KONKURRENTER

Inom produktomradet VVS beraknas
Ahlsells marknadsandel uppga till drygt 40
procent, vilket gor koncernen till marknads-
ledare i Sverige.

Inom produktomradet El ar Ahlsell
nummer tva bland elgrossisterna med en
marknadsandel pa cirka 20 procent. Elek-
troskandia (agt av hollandska Hagemeyer)
ar den storsta aktoren och Selga (agt av
franska Rexel) ar trea.

Inom Verktyg & Maskiner ar den
svenska marknaden, i likhet med Norge och
Finland, fragmenterad med ett stort antal
lokala bolag med en nettoomsattning i
storleksordningen 20 till 80 MSEK. Ahlsells
position som marknadsledare forstarktes
ytterligare under aret genom forvarven av
Ljungby Industrileverantor och Skaraborgs
Industriservice. Forvarven kompletterar
Ahlsells befintliga forsaljning val inom
produktomradet Verktyg & Maskiner, som
huvudsakligen gar till traditionell verkstads-
industri. Ahlsell ar idag en ledande aktor

inom Verktyg & Maskiner med en mark-
nadsandel pa cirka 30 procent. En annan
aktor pa marknaden ar Bergman & Beving.

Ahlsells marknadsandel inom kommer-
siell kyla uppgar till cirka 30 procent, vilket
gor koncernen till nummer tva pa markna-
den. Storst ar Kylma (agt av svenska G & L
Beijer) och trea ar Tempcold*. Pa den mer
fragmenterade marknaden for komfortkyla
ar Ahlsell en av manga aktorer.

Inom GDS-segmentet for el- och VVS-
produkter ar Ahlsell marknadsledare med
cirka 35 procent av marknaden for elproduk-
ter och knappt 10 procent inom VVS. Bland
andra storre aktorer raknas GG Carat (agt av
Dahl), Amiga, Malmbergs och Schneider.

UTVECKLING 2005 OCH
FRAMTIDSUTSIKTER

Den externa nettoomsattningen i den
svenska verksamheten bkade med 18 pro-
cent till 8 873 MSEK. Tillvaxten generera-
des framst inom produktomradet VVS. En
mindre del av forsaljningsokningen inom
Verktyg & Maskiner forklaras av forvarven
av Ljungby Industrileverantor och Skara-
borgs Industriservice.

Inom produktomradet El ar prispressen
betydande pa den svenska marknaden, och
till en del forklaras volymtappet av att Ahl-
sell valt att avveckla olonsamma kontrakt
och avsta fran vissa affarer.

Resultatet (EBITA) uppgick till 722 MSEK,
motsvarande en tillvaxt om 42 procent. Ro-
relsemarginalen pa 8,1 procent ar den basta
nagonsin for Ahlsell i Sverige. Marginalfor-
battringen ar huvudsakligen en konsekvens
av hogre kostnadseffektivitet och forandrad
kundmix.

Under senare delen av 2003 infordes en
ny forsaljningsorganisation i Sverige, base-
rad pa marknads- och kundsegment. Under
2005 har den nya organsiationen bidragit
till en okad saljkraft genom att Ahlsell kan
tillgodose kundernas behov inom respek-
tive segment annu battre. Vidare har en rad
tillvaxts— och lonsamhetsinitiativ lanserats,
vilka forvantas ge positiva resultats och
volymeffekter under kommande ar.

Ahlsell ser positivt pa konjunkturutveck-
lingen i Sverige for 2006. Investeringarna
vantas oka inom saval bygg- som industri-
sektorn. En forbattrad marknad och forsalj-
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ningssatsningar, i kombination med fortsatt
kostnadskontroll, vantas leda till forbattrade
marginaler och resultat under 2006.

* | april 2006 ingick Ahlsell ett avtal om att
forvarva Tempcold.



VERKSAMHET

Ahlsell etablerade verksamhet i Norge 1990
genom forvarv inom produktomradet Kyl.
Verksamheten har sedan dess utokats och
omfattar idag produktomradena VVS, El, Kyl
och GDS. Under 2005 svarade den norska
verksamheten for 31 procent av koncernens
externa nettoomsattning. Som foljd av
forvarvet av Elgrossisten Nexans Distribus-
jon okade antalet etableringar med 24 vilket
innebar att Ahlsell vid arets slut hade 80
etableringar i Norge.

Den norska organisationen har ett flertal
distributionslager. En 0versyn av logistiken
genomfors under 2006 i syfte att infora en
mer kostnads- och kapitaleffektiv logistik-
losning.

Efter forvarvet av Nexans Distibusjon,
med en omsattning pa 1 200 MSEK och 300
anstallda, har Ahlsell i Norge cirka 1 300 an-
stallda, en 0kning med 200 personer jamfort
med aret fore. Omsattningen uppgick till
5051 vid verksamhetsarets slut.

Antalet kunder uppgick under 2005 till
ca 25 000. De tio storsta kunderna svarade
for ca 15 procent av nettoomsattningen.

POSITION OCH KONKURRENTER

Inom produktomradet VVS har Ahlsells
position pa den norska grossistmarknaden
forstarkts betydligt genom forvarvet av
Bergens och Stavanger Rgrhandel (BR/SR)
under 2004. Ahlsells marknadsandel be-
doms uppga till drygt 40 procent inom VVS,
vilket gor koncernen till marknadsledare
tilsammans med Brgderne Dahl.

Trea pa marknaden ar norska Heiden-
reich. Ahlsell forvarvade under verksam-
hetsaret Elgrossisten Nexans Distribusjon
med en omsattning pa 1 200 MSEK och blev
darmed en ledande aktor pa elmarknaden.
Ahlsells marknadsandel inom el uppskattas
till ca 15 procent. Andra spelare ar Onninen
och Elektroskandia samt danska Solar.

Inom kylomradet bedoms Ahlsell ha
ca 15 procent av marknaden for saval kom-
mersiell kyla som komfortkyla. Ahlsell ar
darmed en av de fem storsta pa kylmarkna-
den. Till de storre aktorerna hor Schlgsser
Mgller (agt av G & L Beijer), Tempcold*

samt de bada familjeagda foretagen Mo-
derne Kjgling och Bgrresen.

Inom GDS-omradet har Ahlsell en stark
position inom elartiklar. Sammantaget for el
och VVS-artiklar beraknas marknadsande-
len uppga till cirka 10 procent.

UTVECKLING 2005 OCH
FRAMTIDSUTSIKTER

Den externa nettoomsattningen i Norge
okade med 225 procent under aret till

5 051 MSEK. Okningen forklaras huvudsakli-
gen av forvarven av Nexans Distibusjon och
BR/SR samt den starka marknaden.

Resultatet (EBITA) uppgick for helaret
till 194 MSEK. Verksamheten har praglats av
fusioner och integrationsarbete, med anled-
ning av forvarvet av BR/SR i oktober 2004
och Nexans Distribusjon 2005. Under verk-
samhetsaret har tre enheter slagits ihop till
en, huvudkontoret har flyttats, organisatio-
nen har omstrukturerats och nytt affarssys-
tem har inforts. Det koncerngemensamma
IT-systemet mojliggor samordningsvinster
inom inkop, logistik och administration. Vi-
dare har atgarder vidtagits for att effektivi-
sera administrativa funktioner samt logistik.

For Ahlsell i Norge kommer 2006 till stor
del att praglas av fortsatt integrationsarbete
med BR/SR och Nexans Distribusjon och
realiserandet av kostnadsbesparingar.

Den byggrelaterade marknaden vantas
ha en fortsatt positiv utveckling. Dartill ser
investeringarna ut att vara fortsatt hoga
inom olje- och gasindustrin. Sammantaget
for Ahlsells Norgeverksamhet bedoms en
fortsatt hog niva pa marknaden i kombina-
tion med redan genomforda samt plane-
rade strukturatgarder, ge positiv effekt pa
lonsamhet och resultat under 2006.

* | april 2006 ingick Ahlsell ett avtal om att
forvarva Tempcold.
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VERKSAMHET

Ahlsell etablerade verksamhet i Finland
1990 genom forvarv inom produktomradet
Kyl. Verksamheten utokades 1999 genom
forvarv av en ledande grossist inom VVS-
produkter. Under 2005 etablerade Ahlsell
verskamhet inom GDS i Finland genom
forvarvet av den ledande GDS grossisten
Malk OY, med en omsattning pa 60 MSEK
och 20 anstallda. Av koncernens externa
nettoomsattning genererades 11 procent i
Finland.

Ahlsell har 25 etableringar i Finland och
centrallagret ar belaget i Hyvinge, utanfor
Helsingfors. Medelantalet anstallda i Fin-
land uppgick till 318 personer, en minskning
med 4 procent. Antalet kunder uppgick
under aret till cirka 13 000. De tio storsta
kunderna svarade for drygt 15 procent av
nettoomsattningen.

Ahlsell har aven en mindre verksamhet
i Ryssland, vilken ar organiserad under
Finland. Verksamheten etablerades 1996
i S:t Petersburg och omfattar produktom-
radet VVS. Under 2004 startades en andra
etablering i Jekaterinburg. Omsattningen i
Ryssland uppgick under 2005 till 61 MSEK
med en rorelsemarginal pa 3,6 procent.
Medelantalet anstallda var 52.

POSITION OCH KONKURRENTER

Ahlsell har en stark position i Finland bade
inom VVS och Kyl. Inom produktomradet

VVS bedoms marknadsandelen overstiga 20

procent, vilket gor Ahlsell till nummer tre pa
grossistmarknaden efter Onninen och Dahl.
Inom Kyl ar Ahlsell trea med marknads-
andelar pa cirka 15 procent inom saval
kommersiell kyla som komfortkyla. Storst
pa kylmarknaden ar Onninen foljt av Combi
Cool (G & L Beijer) och Tempcold*.

Under 2005 etablerade Ahlsell verksam-
hetinom GDS i Finland genom forvarvet
av den ledande GDS grossisten Malk OY,
med en omsattning pa 60 MSEK och 20
anstallda. Efter forvarvet bedoms Ahlsells
marknadsandel inom VVS-produkter pa
GDS marknaden uppga till ca 40 procent.

UTVECKLING 2005 OCH
FRAMTIDSUTSIKTER

Ahlsells externa nettoomsattning i Finland
okade under aret med 16 procent till

1753 MSEK. Resultatet (EBITA) uppgick till
101 MSEK. Resultatforbattringen ar framst
hanforlig till lagre realtiva kostnadsnivaer
och hogre bruttomarginaler, vilket i sin tur
ar konsekvenser av tidigare gjorda inves-
teringar i centrallager och logistiksystem
samt battre inkop.

Under aret har den finska verksamheten
fokuserat pa att forbattra och effektivisera
processer samt behallit ett fortsatt kostands
och marginalfokus. Inom Ahlsells produkt-
omraden var den finska marknaden fortsatt
stark.

For 2006 vantas marknaden vara ofor-
andrat stark. Ahlsells ambition ar att utoka
sin narvaro i Finland. Det under tidigare ar
genomforda investeringar och omstrukture-
ringar, i kombination med fortsatt kostnads
och marginalfokus utgor en god grund for
ytterligare resultatforbattring 2006.

* | april 2006 ingick Ahlsell ett avtal om att
forvarva Tempcold.
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VERKSAMHET

Ahlsell har funnits i Danmark sedan 1990
da kylverksamheten forvarvades. Darefter
har antalet produktomraden utokats, med
GDS ar 1998 och med VVS och El ar 2000.
Den danska verksamheten svarade under
2005 for tre procent av koncernens externa
nettoomsattning.

Antalet etableringar uppgick till 11 vid
arets slut. Medelantalet anstallda i den
danska verksamheten uppgick till 159.
Antalet kunder uppgick till ca 2 500. De tio
storsta kunderna svarade for drygt
20 procent av nettoomsattningen.

POSITION OCH KONKURRENTER
Ahlsell ar en liten, men snabbt vaxande
aktor pa den danska VVS-grossistmarkna-
den, med en andel pa nagra procent. Den
dominerande aktoren ar Dahl, foljt av de
danska grossisterna A & O Johansen och
Sanistal.

Aven inom produktomradet El ar
Ahlsells marknadsandel begransad. Denna
marknad domineras av de tva danska gros-
sisterna Solar och Louis Poulsen.

Pa kylmarknaden har Ahlsell en stark
position. Inom produkter for kommersiell
kyla beraknas andelen uppga till cirka
25 procent, och inom komfortkyla till cirka
10 procent. Ahlsell ar tillsammans med
H Jessen Jurgensen och Tempcold* de tre
ledande aktorerna.

Inom GDS-omradet ar Ahlsell mark-
nadsledare inom produktomradet VVS.
Andra storre aktorer ar Dahl samt A & O
Johansen.

UTVECKLING 2005 OCH
FRAMTIDSUTSIKTER

Ahlsells forsaljning i Danmark uppgick till
507 MSEK. Saval Kyl- som GDS-verksamhe-
ten ar valetablerade och lonsamma. Inom
de mindre etablerade produktomradena
VVS och El vaxer forsaljningen snabbare
an marknaden. Sammantaget har resultatet
(EBITA) i den danska verksamheten forbatt-
rats vasentligt till 20 MSEK.

For 2006 ar Ahlsells bedomning att den
danska marknaden kommer att utvecklas
relativt starkt. Foretagets tillvaxtstrategi
inom VVS och El ar oforandrad samtidigt
som verksamheterna inom Kyl och GDS
forvantas vara fortsatt hogpresterande med
god lonsamhet. Den danska verksamheten
kommer att ha ett fortsatt starkt fokus pa
forbattring av kostnadseffektivitet och
marginaler vilket tilsammans med lokala af-
farsinitiativ bor leda till bkade volymer och
ett forbattrat resultat 2006.

* | april 2006 ingick Ahlsell ett avtal om att
forvarva Tempcold.
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Ahlsellkonceptet

Ahlsellkonceptet utgor Ahlsells overgripande
strategi for att styra verksamheten mot
koncernens vision och mal. Denna strategi
bestar av fem grundstenar.

Att skapa effektiv handel for installationsprodukter,

verktyg och maskiner for professionella anvandare i Norden.

Ahlsell ska vara kundens sjalvklara val inom installationsprodukter, verktyg och maskiner.
Koncernens overgripande mal ar att skapa hog tillvaxt och lonsamhet. Malsattningen ar
vidare att bli en av de ledande aktorerna inom samtliga produktomraden i varje nordiskt land.

BRETT
PRODUKTERBJUDANDE

Ahlsell erbjuder ett brett och djupt sorti-
ment fran de ledande leverantorerna av
installationsprodukter, verktyg och maski-
ner. Ahlsells kunder far darigenom, via en
kontakt, tillgang till ett brett produktsor-
timent och flertalet kringtjanster. Darmed
skapas mojligheter for kunden att 0ka
effektiviteten och sanka sina kostnader. Det
breda sortimentet i kombination med stora
volymer skapar ocksa goda forutsattningar
for en kostnadseffektiv varuhantering for
Ahlsell.

Sortimentet och leverantorsrela-
tionerna utvecklas standigt. Inom varje pro-
duktomrade efterstravar Ahlsell mangfald,
saval vad galler produkternas design och
funktion som kvalitet och kostnad.

LOKAL NARVARO

SPECIALISTKOMPETENS

Att finnas nara kunden och ha god kanne-
dom om den lokala marknaden ar nodvan-
digt for att pa basta satt mota kundernas
behov. Idag har Ahlsell cirka 200 butiker
och saljkontor over hela Norden. Butikerna
erbjuder snabb och lattillganglig service
och ar en naturlig motesplats for manga
yrkesman.

Genom att verksamheten bedrivs
i manga lokala enheter, med hog sjalvstan-
dighet och tydligt resultatansvar, har de
lokala cheferna goda forutsattningar for att
optimera kvaliteten i kundrelationerna och
skapa motivation bland medarbetarna.

Kunniga medarbetare ar en forutsattning
for att ge kvalificerad radgivning utifran
kundens behov. Genom lang branscher-
farenhet samt kontinuerlig utbildning och
omvarldsbevakning har Ahlsells medarbe-
tare djup kunskap om produkter, marknad
och trender.

Saljorganisationen ar organise-
rad i marknadssegment och moter kunden
utifran dennes specifika behov. Kombina-
tionen av ett brett produkterbjudande och
specialistkompetens inom varje mark-
nadssegment skapar god grund for langa
kundrelationer och nya affarer.



Forvarv 1996 -

*VVVS-Trading
e Varmekallan i

e Storm Elektro

e MCOM

2006 Tias

e Tempcold

* Kojaltek

e Ljungby Industrileverantor

e Skaraborgs Industrisevice
* Malk Teollisuuspalvelu Oy
* Nexans distribusjon

* Gelia {  Ostersund ° ?nex * K Lund Engros

; : *Ramo '

® Skoogs El i

e Landol e Sjorlie & Birch d

* PeFo * Suomen LVI-Tukku * Elektroskandia

e Hilco Kulde Ventilation

e Tornab e Tibnor IVH

e Elwar e Triator Isoler

® TotalPartner

* Hassleholms Jarn

* Bergen Rorhandel

® Stavanger Rorhandel

® \VVarnamo
Maskinverktyg

Sedan 1996 t.o.m. 3 maj 2006 har 31 forvarv genomforts till en sammantagen omsattning pa 10 miljarder SEK.

* T.0.m. 3 maj 2006

CENTRALAT INKOP. ADM
OCH LOGISTIK

-

Med centraliserade inkopsfunktioner
skapas kostnadssynergier i inkopsproces-
sen samtidigt som det mojliggor fordelar
i leverantorsrelationerna. Koncerngemen-
samma IT-system och stodfunktioner ar
ocksa viktiga delar i stravan att tillvarata
skalfordelar.

Navet i Ahlsells verksamhet ut-
gors av koncernens effektiva logistiksystem
med moderna centrallager pa strategiska
platser i Norden. En kostnads- och kapital-
effektiv varuhantering i kombination med
stora volymer utgor sjalva fundamentet for
lonsamma affarer. Med central lagerhall-
ning, snabb orderhantering och direktleve-
ranser fran lagret far kunderna ratt varor i
ratt tid och till ratt plats.

| takt med att kritisk volym
uppnas etableras centrallager i respektive
verksamhetsland. Ambitionen ar att i varje
land driva verksamheten i en legal enhet
med koncerngemensamma logistik-, IT- och
administrationssystem.

TILLVAXT GENOM
FORVARV

Potentiella forvarv kan delas in i forvarv
som genomfors for att expandera geo-
grafiskt, och forvarv som kompletterar
befintligt produktomraden pa marknader
dar Ahlsell redan har verksamhet.

Forvarv for geografisk expansion
syftar till att bredda kundbasen och mojlig-
gora bearbetning av en storre marknad
enligt Ahlsells koncept.

Forvarven skapar en mojlighet
att bli en annu starkare partner till vara
kunder och leverantorer. Ahlsell prioriterar
forvarv med uppenbara kostnadssynergier
och har som ambition att alla forvarv ska
integreras i befintliga system inom tolv ma-
nader fran forvarvstillfallet. Detta innebar i
de flesta fall samordning av administration,
inkop, IT-system, logistik och forsaljnings-
kontor.

Historiskt har Ahlsell i de
flesta fall forvarvat verksamheter med lag
lonsamhet som efter integrationen har
forbattrats. Ahlsellkonceptet har i dessa fall
bidragit till ett betydande vardeskapande.
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Ahlsell bedriver grossistverksamhet

inom produktomradena VVS, El, Verktyg

& Maskiner och Kyl. En mindre del av
forsaljningen av VVS- och elprodukter gar
till detaljhandelsforetag inom omradet GDS
(Gor-Det-Sjalv). Ahlsell bedriver verksam-
het i Sverige, Norge, Finland och Danmark
samt i mindre omfattning i Ryssland.

Marknad

Forsaljningen av installationsprodukter,
verktyg och maskiner pa den nordiska
marknaden sker framfor allt genom gros-
sistledet. Ahlsell bedomer att cirka

80 procent av all inomnordisk forsaljning
inom dessa omraden sker genom grossist-
ledet. Resterande del utgors av forsaljning
direkt fran leverantor till kund och en
mindre del av GDS-forsaljning. Den totala
marknaden for Ahlsells produktomraden
beraknas uppga till ca 80 miljarder SEK.

Ahlsells storsta produktomraden, VVS
och El, svarade under 2005 tillsammans for
ca 80 procent av den totala omsattningen.
Marknaden for VVS- och elprodukter i
Norden har under en 10 ars period visat pa
en arlig tillvaxt pa 3-4 %.*

Flera av de omraden som Ahlsell verkar
inom har en relativt lag grad av konsolide-
ring. Det innebar fortsatta forvarvsmojlig-
heter for Ahlsell och att tillvaxtpotentialen
ar god.

Kunder
Ahlsells kunder utgors framst av installa-
tionsforetag, industri-, bygg- och fastig-
hetsbolag, VA-entreprenorer, elnatsbolag
samt kommuner och detaljister.
Koncernen har ca 100 000 kunder.
Ahlsells 10 storsta kunder svarade for ca
15 procent av koncernens nettoomsattning
och ingen enskild kund svarade for mer an
3 procent av nettoomsattningen.

Grossistrollen blir viktigare pa
marknaden
Den nordiska grossistmarknaden inom
Ahlsells produktomraden paverkas av flera
trender — bland annat en okad sortiments-
bredd, konsolidering bland leverantorerna,
att produktion flyttas till lagkostnadslander
samt en forandring i bestallningsmonster.
Under den senaste tioarsperioden har
produktsortimentet pa marknaden bred-
dats vasentligt och denna utveckling vantas
fortga. Bakom detta ligger 0kade krav fran
kunder pa mangfald i antalet produktva-
rianter saval ur design- som kostnadsper-
spektiv, men aven det faktum att teknikin-

nehallet i produkterna okar.

| stort sett samtliga produktleveranto-
rer, saval globala som lokala, anvander sig
av grossister som forsaljningskanal for att
na ut pa de lokala marknaderna. Leveran-
torsstrukturen varierar till viss del mellan
olika produktomraden, delvis som foljd av
skillnader i designinnehall och standardise-
ringsgrad.

En overgripande trend ar att produktio-
nen inom tillverkningsindustrin flyttas till
sa kallade lagkostnadslander. Detta sker
ocksa inom Ahlsells produktomraden, vilket
oppnar for bade utmaningar och mojlig-
heter. Kundernas bestallningsmonster har
ocksa forandrats under de senaste aren.

Nybyggnationen av bostader, framfor
allti Sverige, har varit begransad och de
enskilda byggprojekten har 6verlag minskat
i storlek. Detta har lett till att man bland
bygg- och installationsforetagen idag har
kortare framforhallning och ar mindre
benagna att halla produkter i lager. Sam-
mantaget leder dessa trender till en mer
svarnavigerad situation for bade kunder
och leverantorer och starker grossistens
roll.

Konkurrenssituation

Den nordiska grossistmarknaden inom
VVS, El, Verktyg & Maskiner, Kyl och GDS
har inom flera av produktomraden ett
fatal storre aktorer som tillsammans har
en betydande del av den sammantagna
marknaden.

Ahlsell och finska Onninen ar dock de
enda tva spelarna som ar etablerade inom
flera produktomraden. Ahlsell ar en av
de ledande aktorerna inom sina samtliga
produktomraden, dock inte i varje enskilt

Forvarvspotential

land, och malet ar att starka positionerna
ytterligare.

VVS-marknaden kan sagas vara fullt konso-
liderad, i samtliga lander har de tre storsta
aktorerna mer an 50 procent. Ahlsell ar till-
sammans med Dahl ledande i bade Sverige,
Finland och Norge.

El-marknaden har kannetecknats av kon-
solidering under senare ar, med fa aktorer
med betydande marknadsandelar. Tydligast
i Finland och Danmark. Ahlsell tillhor de
storsta aktorerna i Sverige och Norge och
de mindre i Danmark.

Marknaden for kommersiella kylprodukter
ar i stor utstrackning mogen och koncen-
trerad, dar Ahlsell och G & L Beijer ar de
ledande aktorerna. Det mer snabbvaxande
segmentet komfortkyla ar daremot frag-
menterat med ett flertal mindre aktorer.

Inom Verktyg & Maskiner ar koncentratio-
nen generellt lag och marknaden karakta-
riseras av ett stort antal sma foretag, med
undantag for Danmark som har tre stora
aktorer. Inom produktomradet ar Ahlsell
endast verksamt i Sverige och ar marknads-
ledande.

Inom GDS ar den nordiska marknaden frag-
menterad, med en mangd mindre foretag
inriktade pa lokala marknader.

* Kalla: Nordiska grossistforeningen och
Ahlsell

Icke konsoliderad andel av marknaden (exkl. GDS). Ju hogre siffra desto storre forvarvspotential.

Verktyg & Kommersi-
Land vVs El it GDS
Maskiner ell kyla
Sverige <10% <20% ca 60% ca 15%
Marknads- 1 2 1 2%* 1
position
Norge ca 15% <20% ca70% ca 60%
Marknads- 1 3 - 4%% 1
position
Finland ca5% ca 10% ca70% <20%
Marknads- 3 - - 3** 1
position
Danmark  ca40% ca40% ca70% <20%
Marknads- 5 4 - %% 1
position

** | april 2006 ingick Ahlsell ett avtal om att forvarva Tempcold. Ahlsell kommer

darefter bli marknadsledare inom Kyl i samtliga lander.
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Historik

HISTORIEN OM AHLSELL
borjar 1877 da forsaljningsbola-
get Bernstrom & Co etableras.

Bolaget slas 1922 samman med
R Ahlsell & Co, varvid inrikt-
ningen mot VVS forstarks och
grunden for dagens koncern
laggs.

1964

Botagets aktie
introduceras pa

Stockholmsborsen.

1990

Genom forvarv av Sand-

1996

Genom forvarv av
Gelia etableras verk-
samheten inom GDS.

blom & Stohne etableras
verksamhet inom Kyl.
Centrallager etableras i

Hallsberg.

Nordic Capital blir ny

1999

huvudagare i Ahlsell

genom forvarv av 51

% av aktierna.

MODERBOLAG

Ahlsell Holding AB

117 98 Stockholm

BesoOksadress: Liljeholmsvagen 30
Tel: 08 685 70 00 Fax: 08 685 70 96
www.ahlsell.com

2001

Genom forvarvav Tibnor
Industrivaruhus etableras
verksamhet inom Verktyg
& Maskiner

2005

2002

Ahlsell firar 125 ar.
Centrallager etable-
ras i Norge

Ahlsell forvarvar Nexans Distribusjon AS och blir

ledande aktor inom El i Norge. Genom forvarv av Malk
OY blir Ahlsell marknadsledare inom GDS i Finland.
Sedan 1996 har Ahlsell genomfort 27 forvarv. Cinven

och Goldman Sachs Capital Partners, tva av Europas

ledande riskkapitalbolag, forvarvar Ahlsell och blir

darmed nya huvudagare fran januari 2006.

SVERIGE

Ahlsell AB

117 98 Stockholm

Besoksadress: Liljeholmsvagen 30
Tel: 08 685 70 00

Fax: 08 685 70 96

www.ahlsell.se

NORGE

Ahlsell AS

Postboks 184

4065 Stavanger

Besoksadress: Gamle Forusvei 53
Forus, 4033 Stavanger

Tel: +47 51 81 85 00

Fax: +47 51 81 86 00
www.ahlsell.no

FINLAND
Ahlsell Oy
01510 Vantaa, Finland

BesoOksadress: Ayritie 12 C

Tel: +358 20 584 5000
Fax: +358 20 584 5101
www.ahlsell.fi

DANMARK
Ahlsell A/S

1 986 Genom forvarv av El-

Partner, EI-Hage med

flera etableras verksamhet
inom EFR-Beliden forvarvar
Ahlsell och bolaget avno-

teras fran-Borsen

b

1987

Ahlsell blir ett dotter-
bolag inom Trelle-
borgkoncernen, som
forvarvar Boliden

2003

Omorganisation.=fran
produktorganisation tilt
marknadsorganisation.
Centrallager etableras i
Finland

2004

Forvarv av Bergens och Sta-
vanger Rorhandel gor Ahlsell
marknadsledare inom VVS i
Norge. Forvarv av TotalPartner
starker marknadsledande posi-
tion inom Vertyg & Maskiner i
Sverige. Nordic Capital blir blir
ensam huvudagare i Ahlsell.

RYSSLAND
ZAO Ahlsell SPb

Box 7001, 190 000 St Petersburg,

Ryssland

BesoOksadress: Rentgena 5
Tel: +7 812 325 2424

Fax: +7 812 325 2407
www.ahlsell.ru

2610 Rgdovre, Danmark
Besoksadress: Islevdalvej 142

Tel: +45 44 54 40 01
Fax: +45 44 54 40 41
www.ahlsell.dk



