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Ahlsell &r ett ledande
tekniskt handelsbolag i Norden.
Vi erbjuder professionella
anvandare ett brett sortiment av
varor och kringtjanster inom
produktomradenaVVs, El,
Verktyg & Maskiner och Kyl.
Mindre &n fem procent av forsélj-
ningen gar till detaljhandels-
foretag inom omradet
GDS (Gor-Det-Sjalv).

Att skapa effektiv handel for installationspro-
dukter, verktyg och maskiner for professionella
anvandare.

Ahlsell ska vara kundens sjalvklara val inom
installationsprodukter, verktyg och maskiner.
Koncernens 6vergripande mal ar att skapa hog
tillvaxt och I6nsamhet. Malsattningen ar vidare
att bli en av de ledande aktdrerna inom samt-
liga produktomraden pa varje marknad.

Vi gor det enklare
att vara proffs

Brett erbjudande genom kombinationen av VVS-, elprodukter,
verktyg & 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 inkdp, administration och logistik

Tillvéaxt genom forvarv



Aret i sammandrag

B Under aret har vi skapat lonsam tillvaxt inom befintliga strukturer och resultatet blev
det basta nagonsin.

— EBITA 6kade med 27 procent till 1 329 MSEK (1 041) och rérelsemarginalen (ROS) 6kade till
7,0 procent (6,4).

— Koncernens forséljning, justerat for valutakursforandringar och férvarv, 6kade med 9 procent till
18 958 MSEK (16 245).

B Under aret har strategiska forvarv tillfort ca 1 miljard SEK i omsattning och nya kompetenta
medarbetare.

— Data-/telegrossisten MCOM bidrog till marknadsledarskap for Ahlsell inom data/Telecom i Sverige.

- Tempcold forstarkte produktomradet Kyl i alla nordiska lander.

— Kojaltek etablerade Ahlsell som ledande aktor inom Verktyg & Maskiner i Finland.

— FEB introducerade Ahlsell i Estland som marknadsledare inom VVS och 6ppnade en ny
spannande marknad.

- Alands Elcenter etablerade Ahlsell inom El p& Aland

— ldestrands, som forvarvades i januari 2007, stérkte Ahlsells marknadsposition mot den svenska
byggindustrin inom produktomradet Verktyg & Maskiner.

B Det sista steget i inférandet av en koncerngemensam IT-plattform togs under aret.
Darigenom uppnas forbattrad kostnadseffektivitet och kvalitet.

B Arbetet med att centralisera logistiken i den norska verksamheten har paborjats. Under aret
har 48 distribuerande lager, spridda 6ver hela Norge, koncentrerats till atta. Centrallagret
beraknas paborjas under 2007 och vara i drift 2009.

NYCKELTAL | KONCERNEN

2006 2005 2004 2003 2002
Nettoomséttning, MSEK 18 958 16 245 11 119 9883 10 069
Resultat (EBITA), MSEK 1329 1041 583 455 394
Rdérelsemarginal (ROS), % 7,0 6,4 52 4,6 3,9
Resultat efter skatt, MSEK -161 463 251 101 9
Avkastning pa operativt kapital, % 43,0 40,5 34,4 27,3 211
Medelantalet anstallda 4462 4252 3145 2944 3057
EXTERN NETTOOMSATTNING 2006

Per land, MSEK Per produktomrade, MSEK

VVS-10894-57%
El-4315.-23%

Verktyg & Maskiner - 2302 - 12%
Kyl - 766 - 4%

GDS - 681-4%

Sverige - 10077 - 53%

Norge - 5806 - 31%

Finland, Ryssland, Estland - 2362 - 12%
Danmark, Polen - 713 - 4%




VD HAR ORDET

2006 var ett bra ar for Ahlsell.
Forsaljningen har okat i takt
med den starka marknaden
och resultatet var det bésta
nagonsin, bade i den svenska
verksamheten och koncernen.
Resultatet fore skatt, amorte-
ringar och finansiella poster
(EBITA) uppgick till 1 329 MSEK
(1 041). Givetvis har vi haft vind
i seglen genom en bra kon-
junktur och samtidigt tagit ratt
strategiska beslut. Men i forsta
hand &r det ett resultat av vara
medarbetares harda arbete.

Vital 130-aring
skapar lonsam tillvaxt

Nar herrarna John Bernstrdm och Jakob
Tornblad den 1 mars 1877 startade det
foretag som &r grunden till dagens Ahlsell
kunde de sikert inte ana att féretaget 130 ar
senare skulle omsétta néstan 20 miljarder.
Da utgjordes verksamheten av forsaljning av
pumpar och tréskverk i Stockholm och 1922
slogs bolaget samman med R Ahlsell & Co.
Grunden &r nu, liksom da, ett starkt
affdrsmannaskap dér vi strévar efter att
"g6ra det enklare att vara proffs”. 130 ar
senare har vi breddat produktutbudet
vasentligt och expanderat foretaget utanfor
Sveriges granser. Med det som utgangspunkt
arbetar vi nu for att bli Europas basta han-
delsforetag inom vart verksamhetsomrade.

VERKSAMHETSLANDERNAS
UTVECKLING

Verksamheten i Sverige har utvecklats starkt
under aret. Sverige &r var mest Iénsamma
marknad och det &r hér vi till stor del
utvecklar nya koncept som sedan exporteras
vidare inom koncernen. Vért att notera
under aret &r att vi lyckats skapa en margi-
nalférbattring inom segmentet el-installa-
tion och att tillvdxtsegmenten, som samlats
organisatoriskt under namnet ”Verksam-
hetsutveckling”, har fatt en positiv start. Det
ar ocksa sarskilt gladjande att konstatera att
verksamheterna inom VVS-installation, Kyl
och GDS utvecklas vél och bidrar fortsatt
bra till koncernens intjaning.

Verksamheten i Norge har under de
gangna aren préglats av ett omfattande
fusions- och integrationsarbete av de verk-
samheter som vi forvérvat dar. Omstruktu-
reringarna har hittills gatt enligt plan och
under aret togs beslut om att &ven centrali-
sera logistiken. Ett antal distributionsstéllen
har koncentrerats till ett ftal och under
2007 kommer nésta steg att tas mot en
centrallagerlésning. Det blir den sista pussel-
biten i Ahlsell-konceptet som faller pa plats
i den norska verksamheten. Darmed skapar
vi samma strukturella forutsattningar for
verksamheten i Norge, som i Sverige och
Finland, att fortsatta vaxa med lénsam-

het. Den finska verksamheten har varit en
framgangssaga inom Ahlsell och 2006 har
inte varit ett undantag. Rorelsemarginalen
har fortsatt att utvecklats positivt och 2006
nadde man 6,6 procent.

I Danmark har vi inte vuxit pa det satt
som vi inledningsvis hade hoppats. Trots det
uppvisar Danmark den bésta volymutveck-
lingen av koncernens verksamhetslander.
Expansionen i Ryssland innebdr att vi nu
pa allvar etablerat oss i landet. Under aret
har vi 6ppnat tre nya filialer, i Moskva,
Samara, Novosibirsk, samt en ny butik i
S:t Petersburg.

FORVARV OCH NYTT
AFFARSSYSTEM

Under aret har vi ocksa genomfort ett antal
strategiska forvarv.

| januari forvarvades data/telegrossisten
MCOM, som erbjuder kabelsystem for
lokala natverk och bredbandsnét, data-, tele-
produkter samt fiberoptiska produkter till
huvudsakligen installatorer, energibolag och
kommuner. Genom forvarvet skapar Ahlsell
en tydlig marknadsledare.

| april forvarvades kylbolaget Tempcold,
som erbjuder ett heltdckande sortiment av
kylprodukter i hela Norden och som starker
var ledande roll.

Kojaltek forvarvades i maj och ger Ahlsell
en position som ledande aktor pa den finska
marknaden for verktyg och maskiner och
forvarvet av VVS-grossisten FEB i septem-
ber etablerade oss som marknadsledare pa
den estniska VVS-marknaden. Under aret
forvarvades dven Tjust Industritillbehdr som
erbjuder verktygs- och maskinsortiment
till industrin i Véstervik med omnejd samt
elgrossisten Alands Elcenter pa Aland.

Totalt har forvarven under 2006 tillfort
cirka en miljard i omséttning och ménga
nya kompetenta medarbetare.

Affarssystemet Vivaldi rullades ut i
Sverige under 2006 och i Kyl-verksamheten
i Danmark i januari 2007. Verksamheterna i
Finland och Norge samt El- och VVS-
verksamheterna i Danmark har arbetat i



Vivaldi och genom att nu &ven Sverige och
Kyl i Danmark gétt in i miljon har vi skapat
en koncerngemensam plattform. Det inne-
bar att vi kan forbattra kostnadseffektivite-
ten och inféra gemensamma rutiner i hela
koncernen for ekonomi, finans, e-handel,
forséljning och inkdp.

HANDELSBOLAGENS
ROLL STARKS

Vi méter ofta fragor om handelsholagens
roll. Bland vara slutkunder 6kar kraven
genom Okad efterfrdgan pa bredare mangfald
i produktsortimenten, saval ur design- som
kostnadsperspektiv. Om man dessutom
lagger till ett okat teknikinnehall i produk-
terna blir det allt svarare for vara kunder att
sjalva bade kunna skota inkopsapparaten och
lagerfora den méngfald av produkter som
slutkunderna efterfragar. Vi har ocksé en
stark fordel av var sortimentsbredd och den
logistiklosning vi erbjuder marknaden. Var
slutsats dr att handelsbolagens roll kommer
att forstarkas.

Nagot som daremot kommer att bli en
utmaning i framtiden &r mgjligheterna att
attrahera kompetens. Vart framsta verktyg
for att méta den utmaningen blir att skapa
spelutrymme for att kunna motivera vara
medarbetare. Engagerade och motiverade
medarbetare &r helt avgérande faktorer for
framgang. Vi maste kunna skapa intresse for
Ahlsell som arbetsgivare men ocksa bygga
kund- och leverantorslojaliteter. Det gor vi
genom att fylla varumarket med positivt
innehall genom det dagliga arbete vi utrat-
tar tillsammans pa Ahlsell.

SATSAR PA TILLVAXTOMRADEN

Sammantaget kan vi konstatera att vi dven
2006 lyckats na vart dvergripande mal, att
skapa tillvaxt med hdég lénsamhet. Under
2006 omsatte vi 18 958 MSEK (16 245),
vilket motsvarar en 6kning pa 16,7 procent
jamfort med aret innan, och vi forbéttrade
rorelsemarginalen (EBITA) till 7,0 procent
(6,4). Visst ar vi stolta dver de resultat vi
adstadkommit men vi kan inte stanna vid
det och kdnna oss ndjda. Dels handlar det
om att fortsatta vdxa med I6nsamhet inom
befintlig struktur men &ven att skapa tillvaxt
genom forvérv.

Som ett led i ambitionen att skapa tillvaxt
inom ramen for vér befintliga struktur har
vi identifierat ndgra tillvixtomraden i den
svenska verksamheten (Data/Tele, Elnét,
Fastighetsfornodenheter, Hustillverkare och

Hembutiker) som vi har bedémt ha extra
stora mojligheter att vdxa. Genom att satta
fokus pa de hér segmenten sakerstéller vi
att verksamheterna utvecklas pa det sétt vi
vill. | Osteuropa har vi ocksé spannande
marknader att vaxa pa.

I borjan av 2007 forvérvade vi ocksa han-
delsforetaget Idestrands. Forvérvet starker
Ahlsells marknadsposition mot den svenska
byggindustrin samt okar var narvaro i tre
viktiga regioner, Stockholm, Géteborg och
Malmé.

FRAMTIDSUTSIKTER 2007
Konjunkturtecknen &r tydliga for 2007

och vi tror pa fortsatt tillvaxt, kanske inte
p& samma niva som under 2006. Vara
Overgripande prioriteringar infor 2007 &r
att fortsatta arbetet med att 6ka kapital-
effektiviteten och att forbattra marginalerna.
Viktiga byggstenar i detta arbete &r att
fullfélja integrationen av de verksamheter vi
forvérvat, dra nytta av investeringarna inom
IT och logistik i Norge samt att fortsatta att
finjustera véra affarssystem. En kombination
av detta arbete och en fortsatt stark mark-
nad forvantas generera vaxande volymer och
forbattrat resultat 2007.

Goran Nasholm
VD OCH KONCERNCHEF

2006 var ett bra ar for Ahlsell.
Forséljningen har 6kat i takt med
den starka marknaden och resultatet
var det basta nagonsin, bade i den
svenska verksamheten och i koncer-
nen” sager Goran Nasholm, VD och
koncernchef Ahlsell AB.
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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.

Ahlsell erbjuder ett brett och djupt sortiment
fran de ledande leverantorerna av installa-
tionsprodukter, verktyg och maskiner.
Ahlsells kunder far dérigenom, via en kon-
takt, tillgang till ett brett produktsortiment
och flertalet kringtjanster. Darmed skapas
mojligheter for kunden att 6ka effektiviteten
och sanka sina kostnader. Det breda sorti-
mentet i kombination med stora volymer
skapar ocksa goda forutsittningar for en
kostnadseffektiv varuhantering for Ahlsell.

Sortimentet och leverantdrsrelationerna
utvecklas standigt. Inom varje produktom-
rade efterstravar Ahlsell méngfald, saval vad
galler produkternas design och funktion
som kvalitet och kostnad.

For leverantdrerna betyder Ahlsells pro-
duktbredd en daérr till oerhdrt manga kund-
grupper. Genom exponeringen av produkter
mot nya kundgrupper 6kar vi var korsfor-
saljning, vilket gynnar leverantorerna.

Lokal narvaro

Att finnas ndra kunden och ha god kénne-
dom om den lokala marknaden &r nédvan-
digt for att pa basta satt mota kundernas
behov. Idag har Ahlsell éver 220 butiker
och séljkontor éver hela Norden. Butikerna
erbjuder snabb och Iattillgénglig service
och ar en naturlig métesplats fér manga
yrkesman.

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



Kunniga medarbetare &r en forutsattning
for att ge kvalificerad radgivning utifran
kundens behov. Genom lang branscherfa-
renhet samt kontinuerlig utbildning och
omvérldshevakning har Ahlsells medarbe-
tare djup kunskap om produkter, marknad
och trender.

Séljorganisationen &r organiserad i mark-
nadssegment och méter kunden utifrdn
dennes specifika behov. Kombinationen av
ett brett produkterbjudande och specialist-
kompetens inom varje marknadssegment
skapar god grund for langa kundrelationer
och nya affarer.

Centraliserade funktioner

Med centraliserade inkdpsfunktioner skapas
kostnadssynergier i inkdpsprocessen sam-
tidigt som det mdjliggor fordelar i leveran-
torsrelationerna. Koncerngemensamma 1T-
system och stodfunktioner &r ocksa viktiga
delar i strévan att tillvarata skalfordelar.

Navet i Ahlsells verksamhet utgors av
koncernens effektiva logistiksystem med
moderna centrallager pa strategiska platser
i Norden. En kostnads- och kapitaleffektiv
varuhantering i kombination med stora
volymer utgor sjalva fundamentet for [6n-
samma affarer. Med central lagerhallning,
snabb orderhantering och direktleveranser
fran lagret far kunderna rétt varor, i ratt tid
och till ratt plats.

I takt med att kritisk volym uppnas
etableras centrallager i respektive verksam-
hetsland. Ambitionen &r att varje land ska
driva verksamheten i en legal enhet med
koncerngemensamma logistik-, I'T- och
administrationssystem.
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Potentiella forvdrv kan delas in i forvarv
som genomfors for att expandera geografiskt
och forvarv som kompletterar befintligt
produktomraden pa marknader dar Ahlsell
redan har verksamhet.

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

Forvérven skapar en mojlighet att bli
en annu starkare partner till vara kunder
och leverantdrer. Ahlsell prioriterar forvérv
med uppenbara kostnadssynergier och har
som ambition att alla férvarv ska integreras
sd snabbt det ar praktiskt mgjligt. Detta
innebdr i de flesta fall samordning av admi-
nistration, inkdp, 1 T-system, logistik och
forsaljningskontor.

Historiskt har Ahlsell i de flesta fall
forvarvat verksamheter med I1ag l6nsamhet
som efter integrationen har forbéttrats.
Ahlsellkonceptet har i dessa fall bidragit till
ett betydande vardeskapande.
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Sverige

VERKSAMHET

Ahlsells historia bérjar den 1 mars 1877, da
kompanjonerna John Bernstrom och Jakob
Tornblad registrerade John Bernstrém &
Co, med forsdljning av maskiner, pumpar,
oljor och lantbruksutrustning som huvud-
verksamhet. Grunden till dagens koncern
lades 1922 da Bernstrom & Co gick sam-
man med R Ahlsell & Co, bildade Ahlsell
och Bernstrdm, och inriktningen mot VVS
forstarktes. Idag har foretaget varit verksamt
i 130 ar och ar Sveriges ledande handels-
foretag inom installationsprodukter, verktyg
och maskiner. Verksamheten omfattar kon-
cernens produktomraden: VVS, El, Verktyg
& Maskiner, Kyl och GDS.

Under 2006 gjordes flera forvarv. | mars
forvéarvades Tjust Industritillbehdr inom
produktomréadet Verktyg & Maskiner. | april
forvarvades Tempcold inom produktom-
radet Kyl. I slutet av 2006 introducerades
Ahlsell p& Aland genom férvérv av Alands
elcenter.*

Av koncernens externa nettoomséttning
2006 genererades 53 (55) procent pa den
svenska marknaden.

Ahlsell hade vid arets utgang cirka 90
etableringar i Sverige.

Medelantalet anstéllda i Sverige under
2006 var 2411, en 6kning med 165 personer
jamfort med foregdende ar. Antalet kunder
uppgick under dret till 53 000 (50 000), de
tio storsta kunderna svarade for 15 procent
av nettoomsattningen.

POSITIONER OCH KONKURRENTER

Inom produktomradet VVVS beraknas
Ahlsells marknadsandel uppga till drygt
40 (40) procent, vilket gor koncernen till
marknadsledare i Sverige.

Inom produktomréadet El 4r Ahlsell
nummer tva bland elhandelsbolagen med
en marknadsandel pa cirka 20 (20) procent.
Elektroskandia, &gt av holldndska Hage-
meyer, ar den storsta aktdren och Selga, dgt
av franska Rexel, &r trea.

Inom Verktyg & Maskiner dr den
svenska marknaden, i likhet med Norge
och Finland, fragmenterad med ett stort
antal lokala bolag med en nettoomséttning

i storleksordningen 20—-100 MSEK. En
del av dessa bolag &r medlemmar i ndgon
av de frivilliga kedjor som finns. Ahlsell &r
tillsammans med B&B TOOLS (tidigare
Bergman och Beving) marknadsledare.
Forvarvet av Tempcold starkte Ahlsells
marknadsposition inom verksamhetsomra-
det Kyl och 6kade narvaron i hela Norden.
Ahlsells marknadsandel inom kommersiell
kyla i Sverige uppgar till drygt 30 (30) pro-
cent, vilket gor koncernen till marknadsleda-
re. Pa den mer fragmenterade marknaden for
komfortkyla ar Ahlsell en av manga aktorer.
Inom GDS-segmentet for el- och VVS-
produkter &r Ahlsell marknadsledare med
cirka 35 (35) procent av marknaden for
elprodukter och 15 (10) procent inom VVS.
Bland andra storre aktdrer réknas GG Carat
(4gt av Dahl), Amiga, Malmbergs och
Schneider.

UTVECKLING 2006
OCH FRAMTIDSUTSIKTER

Verksamheten i Sverige som &r Ahlsell-
koncernens mest Id6nsamma marknad har
utvecklats starkt under aret. Den externa
nettoomséattningen ékade med 14 procent
till 10 077 (8 873) MSEK.

Resultatet (EBITA) uppgick till 895
(722) MSEK, vilket motsvarande en tillvéxt
om 24 procent. Rorelsemarginalen pa 9,0
(8,1) procent ar den basta nagonsin for
Ahlsell i Sverige. En stark tillvaxt har dven
skapats inom segmenten El-installation,
Data, Tele & Sékerhet, Elnét, Fastighetsfor-
nddenheter, Hustillverkare och Hembutiker.
Aven VVS-installation, Kyl och GDS har
utvecklats och bidrar vél till koncernens
intjaning.

Under verksamhetséret har ett nytt
affarssystem implementerats i Sverige.

Det har inneburit en stor omstalining som
hanterats val av organisationen. Arbetet med
en ny internetbutik pabérjades under 2006.
Den nya e-handeln kommer att erbjuda nya
funktioner och en integration med afférs-
systemet, vilket forenklar och forbéttrar
rutinerna for kunder och anstallda. Lanse-
ring sker 2007.

Ahlsell ser positivt pa konjunkturutveck-

VERKSAMHETSLANDER

lingen i Sverige for 2007. Forsaljningssats-
ningar samt forbattrad logistik med nytt
affarssystem i kombination med en fortsatt
god marknad, vantas leda till férbattrade
marginaler och resultat.

* Eftersom Ahlsell i dagslaget inte &r aktivt inom
elprodukter i Finland, inordnades verksamheten
pa Aland i den svenska verksamheten.

ANDEL AV KONCERNENS EXTERNA OMSATTNING

Sverige 53%

ANDEL AV KONCERNENS RESULTAT (EBITA)

Sverige 67%

FORSALJINING/PRODUKTOMRADE

Kyl 3%
GDS 3%
Verktyg &

Maskiner 21%

VVS 47%

El 26%

MARKNADSANDELAR / PRODUKTOMRADE

Procent
vvs
El
Zaelzlll?slainer
Kyl
GDS inom VVS
GDS inom el




VERKSAMHETSLANDER

Norge

VERKSAMHET

Genom forvarv inom produktomradet Kyl
etablerade Ahlsell verksamhet i Norge 1990.
Verksamheten har sedan dess uttkats och
omfattar idag produktomradena V'VS, El,
Kyl och GDS. Under 2006 svarade den
norska verksamheten for 31 (31) procent

av koncernens externa nettoomsattning.
Ahlsell hade vid arets slut 80 etableringar i
Norge.

Det nya afférssystemet som infordes
2006 har genererat kostnadsforbattringar,
forbattrad kommunikation och logistik.

Oversynen av logistiken under aret har
resulterat i en ny l6sning for logistik och
lager. Den logistiska omstruktureringen har
fungerat bra och under det kommande aret
fortsétter forberedelserna med att uppfora
ett centrallager i Norge. Malet ar att skapa
en mer kostnads- och kapitaleffektiv logistik-
16sning.

Ett omfattande fusions- och integrations-
arbete av de verksamheter som tidigare
forvarvats har dven préaglat 2006. Under
verksamhetsaret har en renodling av verk-
samheten genomforts genom att data- och
telekomforetaget Intelecom, som kom
med forvérvet av Nexans Distribusjon, har
avyttrats.

Omséttningen i Norge uppgick till 5 806
SEK (5 051) vid verksamhetsérets slut.
Ahlsell i Norge har cirka 1 200 (1 300)
anstéllda i medeltal.

Antalet kunder &r cirka 24 000 (25 000)
stycken. De tio storsta kunderna svarade for
narmare 10 procent av nettoomséttningen.

POSITION OCH KONKURRENTER

Inom produktomradet VS har Ahlsell en
stark position p& den norska marknaden.
Ahlsells marknadsandel bedoms till drygt
40 (40) procent inom VVS, vilket gor kon-
cernen till marknadsledare tillsammans med
Braderne Dahl.

Trea p& marknaden ar norska Heiden-
reich. Efter forvarv av elgrossisten Nexans
Distribusjon 2005, med en omsattning
péa 1 200 MSEK, uppskattar Ahlsell sin
marknadsandel inom El till cirka 15 (15)

procent, och &r darmed en ledande aktor pa
elmarknaden. Andra spelare p& marknaden
ar Onninen och Elektroskandia samt Solar.

Ahlsell starkte sin marknadsposition pa
omrédet Kyl under 2006 genom att forvarva
Tempcold, och beddms nu ha cirka 25 (15)
procent av marknaden. Till de évriga storre
aktorerna hor Schlgsser Mgller, dgt av G &
L Beijer, samt de bada familjeagda foretagen
Moderne Kjgling och Bgrresen.

Inom GDS har Ahlsell en stark position
inom elprodukter. Sammantaget for el och
VVS-produkter berdknas marknadsandelen
vara ndrmare 10 (10) procent.

UTVECKLING 2006
OCH FRAMTIDSUTSIKTER

Den externa nettoomsattningen i Norge
okade med 15 procent under aret till
5806 (5 051) MSEK. Okningen forklaras
huvudsakligen av helarseffekten av det for-
varvade bolaget Nexans Distribusjon samt
den starka marknaden.

Resultatet (EBITA) uppgick for helret
till 244 (194) MSEK.

Den byggrelaterade marknaden i Norge
vantas ha en fortsatt positiv utveckling.
Aven investeringarna inom olja- och gasin-
dustri prognostiseras en fortsatt hdg tillvéxt.
Sammantaget for Ahlsells Norgeverksamhet
bedéms redan genomférda och planerade
strukturatgarder samt den fortsatt starka
marknaden, ge positiv effekt pa lonsamhet
och resultat under 2007.

ANDEL AV KONCERNENS EXTERNA OMSATTNING

Norge 31%

ANDEL AV KONCERNENS RESULTAT (EBITA)

Norge 18%

FORSALJINING/PRODUKTOMRADE

Kyl 2%
GDS 1%
El 28%

VVS 69%

MARKNADSANDELAR / PRODUKTOMRADE

Procent
vvs
El
Kyl
GDS inom VVS
GDS inom el




Finland

VERKSAMHET

Ahlsell etablerade verksamhet i Finland
1990 genom férvarv inom produktomrédet
Kyl. Verksamheten utdkades 1999 genom
forvarv inom VVS-produkter. Under 2005
etablerade Ahlsell verksamhet inom GDS

i Finland genom forvérvet av den ledande
GDS-grossisten Malk.

Produktomrédet Verktyg & Maskiner
introducerades under éret i Finland genom
forvdrv av Kojaltek. Foretaget hade vid
forvarvet en arlig omsattning om cirka 250
MSEK och cirka 100 anstéllda samt ett
tiotal etableringar spridda &ver hela Finland.

Mika Salokangas borjade som ny vd for
Ahlsell Finland i april 2006. Han eftertradde
Heikki Maenpa4, som har gatt i pension.

Abhlsell har 42 etableringar i Finland, en
okning med 17 stycken jamfért med 2005.

Medelantalet anstéllda i Finland uppgick
till 451 (318) personer, en 6kning med 42
procent. Antalet kunder uppgick under ret
till cirka 14 000 (13 000). De tio storsta
kunderna svarade for cirka 10 procent av
nettoomséttningen. Den finska markna-
den har varit fortsatt stark. Av koncernens
externa nettoomsattning genererades 11 (11)
procent i Finland.

Under aret har verksamheten fokuserat
pa att forbattra och effektivisera proces-
ser samt behallit ett fortsatt kostnads- och
marginalfokus.

POSITION OCH KONKURRENTER

Det nya produktomrédet Verktyg & Maski-
ner som inforlivats genom forvérv av Kojaltek

OSTEUROPA

Ahlsell har flera etableringar i Osteuropa. Sedan
1996 finns féretaget i Ryssland. Etableringar
finns i fem av sju regionala ryska center; St.
Petersburg, Moskva, Samara, Yekaterinburg och
Novosibirsk.

Det senaste arets forvarv av FEB har introdu-
cerat Ahlsell i Estland och genom forvarvet 6pp-
nas en ny spannande marknad. Ahlsell Estland
har sitt sate i Tallinn och verksamhet i alla regio-
ner med atta etableringar i sex stader; Tallinn,
Tartu, Narva, Parnu, Viljandi och Rakvere.

Ahlsell har aven en mindre etablering inom
produktomrade Kyl i Polen.

ger Ahlsell en marknadsledande position i
Finland. Forvarvet starker ocksa Ahlsells
marknadsledande position som leverantdr av
Verktyg & Maskiner pa hela den nordiska
marknaden. Ahlsell har sedan tidigare en
stark position i Finland bade inom VVS och
Kyl. Inom produktomradet VS bedoms
marknadsandelen till ndrmare 25 (20)
procent, vilket gor Ahlsell till nummer tre pa
marknaden efter Onninen och Dahl. Inom
Kyl, kommersiell kyla och komfortkyla, &r
Ahlsell delad etta med Onninen. Ahlsell har
marknadsandelar om cirka 30 (15) procent
inom bada omrédena. Tvaa pa kylmarknaden
ar Combi Cool (G & L Beijer).

UTVECKLING 2006
OCH FRAMTIDSUTSIKTER

Ahlsells externa nettoomséttning i Finland
okade under aret med 23 (16) procent till

2 154 (1 753) MSEK. Resultatet (EBITA)
uppgick till 143 (101) MSEK. Resultat-
forbattringen ar framst hanforlig till 1agre
relativa kostnadsnivéer och hdgre brutto-
marginaler, vilket i sin tur &r konsekvenser
av tidigare gjorda investeringar i central-
lager och logistiksystem samt battre inkop.
Rorelsemarginalen har fortsatt att utvecklats
positivt och 2006 nadde man 6,6 procent.
For 2007 véntas marknaden vara stark men
den senaste tidens hoga tillvéxt stabiliserar
sig nagot. De under tidigare ar genomférda
investeringar och omstruktureringar, i
kombination med fortsatt kostnads- och
marginalfokus utgor en god grund for
ytterligare resultatforbattring 2007.

RYSSLAND*
Abhlsell har sedan 1996 verksamhet i Ryssland. De
senaste drens expansion visar att Ahlsell pa allvar
tagit sig in pa marknaden och etablerat sig i landet,
under 2006 6ppnades det tre nya filialer, i Moskva,
Samara och Novosibirsk, samt en ny butik i S:t
Petersburg. Idag erbjuder den ryska verksamheten
huvudsakligen VVS-sortiment.

Omsattningen i Ryssland uppgick under 2006 till
82 MSEK, en 6kning med 21 MSEK. Medelantalet
anstallda okade till 112 (52).

VERKSAMHETSLANDER

ANDEL AV KONCERNENS EXTERNA OMSATTNING

' Finland? 1296

ANDEL AV KONCERNENS RESULTAT (EBITA)

Finland® 12%

FORSALJINING/PRODUKTOMRADE*

Verktyg &
Maskiner 7%? \
El 1%

1) INKL RYSSLAND OCH ESTLAND
2) INKLUSIVE FORVARYV 2007, CA 20 PROCENT

Kyl 5%
GDS 2%
VVS 85%

MARKNADSANDELAR / PRODUKTOMRADE

Procent
s
Verktyg &
Maskiner
Kyl
GDS inom VVS
ESTLAND*

Efter forvarv av FEB, med en arlig omsattning om
cirka 250 MSEK, blev Ahlsell marknadsledare p&
den estniska VVS-marknaden 2006. Férutom ett
starkt positionerat och valetablerat féretag fick
Ahlsell genom férvarvet tillgang till en marknad
i stark tillvaxt i en intressant region dar Ahlsells
produktbredd skapar nya affarsmaojligheter.
Omsattningen i Estland uppgick under raken-
skapsaret 2006 till 126 MSEK med en rérelsemar-
ginal pa cirka 11 procent. Medelantalet anstéllda
var 48.

*) Ahlsells verksamheter i Ryssland och Estland tilllhér
organisatoriskt den finska verksamheten.



VERKSAMHETSLANDER

Danmark

VERKSAMHET

Ahlsell har funnits i Danmark sedan 1990
da kylverksamheten forvarvades. Darefter
har antalet produktomraden utdkats, med
GDS ar 1998 och med V'VS och El ar 2000.
Den danska verksamheten svarade under
2006 for fyra procent av koncernens externa
nettoomsattning.

Antalet etableringar uppgick till 14 vid
arets slut, det ar en 6kning med tre jamfort
med 2005. Medelantalet anstallda i den
danska verksamheten uppgick till 195 (159).
Antalet kunder uppgick till cirka 3 000
(2 500). De tio storsta kunderna svarade for
cirka 17 procent av nettoomsattningen.

POSITION OCH
KONKURRENTER

Ahlsell &r en liten, men snabbt védxande
aktor pa den danska V' VS-marknaden,
med en marknadsandel p& ndgra procent.
Den dominerande aktéren dr Dahl, foljt av
A & O Johansen och Sanistal.

Aven inom produktomradet EIl &r Ahlsells
marknadsandel begrdnsad. Denna marknad
domineras av Solar och Lemvigh-Miiller,
tidigare Louis Poulsen.

P& kylmarknaden har Ahlsell en stark po-
sition. Inom produkter for kommersiell kyla
berédknas andelen uppga till cirka 45 (25)
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procent. Nast storst ar H Jessen Jurgensen,
agtav G & L Beijer.

Inom GDS-omrédet 4r Ahlsell mark-
nadsledare inom produktomradet VVS.
Andra storre aktérer &r Dahl samt A & O
Johansen.

UTVECKLING 2006
OCH FRAMTIDSUTSIKTER

Ahlsells férsaljning i Danmark uppgick till
682 (507) MSEK. Med en forbattring om
13 MSEK har resultatet (EBITA) stigit till
33 MSEK.

Séval Kyl- som GDS-verksamheten
ar véletablerade och I6nsamma. Inom de
mindre etablerade produktomradena VVS
och El véxer forséljningen snabbare an
marknaden.

For 2007 &r Ahlsells bedémning att den
danska marknaden kommer att utvecklas
relativt starkt. Foretagets tillvaxtstrategi
inom VVS och El &r oférdndrad samtidigt
som verksamheterna inom Kyl och GDS
forvéntas vara fortsatt hogpresterande med
god Iénsamhet. Den danska verksamheten
kommer att ha ett fortsatt starkt fokus pa
forbattring av kostnadseffektivitet och
marginaler vilket tillsammans med lokala
affarsinitiativ bor leda till 6kade volymer
och ett forbéttrat resultat 2007.

ANDEL AV KONCERNENS EXTERNA OMSATTNING

’ Danmark* 4%

ANDEL AV KONCERNENS RESULTAT (EBITA)

Danmark* 3%

FORSALJINING/PRODUKTOMRADE*

FVVS 20%
—El 15%

*) INKL KYLVERKSAMHET | POLEN

Kyl 33%

GDS 32%

MARKNADSANDELAR / PRODUKTOMRADE
Procent

wVs B

Kyl

GDS inom VVS







Marknad, trender och konkurrenter

Ahlsell bedriver verksamhet inom produkt-
omrédena VVS, El, Verktyg & Maskiner,
Bygg och Kyl. Mindre &n fem procent av
forséljningen av VVS- och elprodukter

gar till detaljhandelsféretag inom omradet
GDS (Gor-Det-Sjélv). Ahlsell har verk-
samhet i Sverige, Norge, Finland, Danmark,
Estland samt i mindre omfattning i Ryss-
land och Polen.

MARKNAD

Forséljningen av installationsprodukter,
verktyg och maskiner pa den nordiska
marknaden sker framfor allt genom
handelsbolagen. Ahlsell bedomer att cirka
80 procent av all inomnordisk férsaljning
inom dessa omraden sker genom handels-
bolag. Resterande del utgors av forséljning
direkt fran leverantor till kund och en
mindre del av GDS-forséljning. Den totala
marknaden for Ahlsells produktomraden
berdknas uppga till over 100 miljarder SEK.

Ahlsells storsta produktomraden, VVS
och El, svarade under 2006 tillsammans for
cirka 80 procent av den totala omséttning-
en. Marknaden for VVS- och elprodukter i
Norden har under en lang period visat pé en
genomsnittlig arlig tillvaxt pd 3—4 procent,
men har under den goda byggkonjunkturen
pa 2000-talet visat en genomsnittlig tillvaxt
pa 6-7 procent.

KUNDER

Ahlsells kunder utgors frdmst av installa-
tionsforetag, industri-, bygg- och fastighets-
bolag, VA-entreprendrer, elndtsbolag samt
kommuner och detaljister.

Koncernen har ndrmare 100 000 kunder.
Ahlsells 10 storsta kunder svarade for cirka
15 procent av koncernens nettoomséttning
och ingen enskild kund svarade for mer n
3 procent av nettoomséttningen.

HANDELSBOLAGEN VIKTIGARE

Den nordiska marknaden for Ahlsells
produktomraden paverkas av flera trender
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— bland annat en 6kad sortimentsbredd,
konsolidering bland leverantérerna, att
produktion flyttas till lagkostnadslander
samt en foérandring i bestallningsmonster.

Under den senaste tioarsperioden har
produktsortimentet pd marknaden breddats
vasentligt och denna utveckling véntas
fortgd. Bakom detta ligger 6kade krav fran
kunder pd mangfald i antalet produktvari-
anter séval ur design- som kostnadsperspek-
tiv, men dven det faktum att teknikinnehal-
let i produkterna okar.

| stort sett samtliga produktleverantorer,
saval globala som lokala, anvinder sig av
handelsbolag som forséljningskanal for att
nd ut pa de lokala marknaderna. Leveran-
torsstrukturen varierar till viss del mellan
olika produktomraden, delvis som foljd av
skillnader i designinnehéll och standardise-
ringsgrad.

En dvergripande trend &r att produktio-
nen inom tillverkningsindustrin flyttas till
s kallade lagkostnadslander. Detta sker
ocksa inom Ahlsells produktomraden, vilket
Gppnar for bade utmaningar och mojlig-
heter. Kundernas bestéllningsmonster har
ocksa forandrats under de senaste aren.

Generellt sett gar trenden mot tatare
och mindre leveranser direkt till bygg-
arbetsplatsen. Framforhallningen minskar

FORVARVSPOTENTIAL

och kraven okar pa snabba och precisa
leveranser. Sammantaget leder dessa trender
till en mer svarnavigerad situation for bade
kunder och leverantorer vilket starker han-
delsbolagens roll.

KONKURRENSSITUATION

Den nordiska marknaden inom VVS, El,
Verktyg & Maskiner, Kyl och GDS har
inom flera av produktomraden ett fatal
storre aktorer som tillsammans har en bety-
dande del av den sammantagna marknaden.
Ahlsell och finska Onninen &r dock de
enda tva spelarna som &r tydligt etablerade
inom flera produktomraden. Ahlsell ar
en av de ledande akt6rerna inom samtliga
produktomraden, dock inte i varje enskilt
land, och mélet &r att starka positionerna
ytterligare.

VVS-marknaden kan ségas vara fullt konso-
liderad, i samtliga lander har de tre storsta
aktdrerna mer &n 80 procent av marknaden.
Ahlsell &r tillsammans med Dahl ledande i
bade Sverige, Finland och Norge.

El-marknaden har kédnnetecknats av kon-
solidering under senare ar, med f& aktorer
och betydande marknadsandelar. Tydligast
i Finland och Danmark. Ahlsell tillhér de

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

Verktyg & Kommersiell
Land VVS El Maskiner kyla GDS
Sverige ~10% ~20% ~50% ca 20%
Marknadsposition 1 2 1 2 1
Norge ca 15% ~10% ca 70% ca50%
Marknadsposition 1 3 - 1 1
Finland ca 5% ca 10% ca 50% <20%
Marknadsposition 3 - 1 1 1
Danmark ca40% ca 40% ca 70% <20%
Marknadsposition 5 4 - 1 1



storsta aktorerna i Sverige och Norge och en
av de mindre i Danmark.

Marknaden for kommersiella kylprodukter ar

i stor utstrackning mogen och koncentrerad,
dar Ahlsell och G & L Beijer &r de ledande
aktorerna. Det mer snabbvéxande segmentet
komfortkyla dr ddremot fragmenterat med
ett flertal mindre aktorer.

Inom Verktyg & Maskiner &r koncen-
trationen generellt lag och marknaden
karaktéariseras av ett antal mindre foretag.
I Sverige, Norge och Finland har under de
senaste aren en allt tydligare konsolide-
ring paborjats, med Ahlsell som en av de
drivande krafterna. Inom produktomradet
ar Ahlsell marknadsledande bade i Sverige
och i Finland.

Inom GDS &r den nordiska marknaden frag-
menterad, med en méngd mindre foretag
inriktade pa lokala marknader.

KALLA: NORDISKA GROSSISTFORENINGEN
OCH AHLSELL

Idestrands

Pohjan Laakeri
Ljungby Savon Hitsauskeskus
Industrileve, Tyokalupari

Pohjan Tarvike

Skoogs El

Landol Elektroskandia Ventilatiol
PeFo Tibnor IVH Ameronic
Hilco Kulde Sjorlie & Birch Triator Isoler Varnamo Nalk Teollisuus- TKP-tools
Tornab Suomen LVI-Tukku Maskinverktye palvelu Borst-Anders
Elwar Nexans distribusjon Industripartner

Storm Elektro MCOM

VVS-Trading TotalPartner TIAB

Varmekallan i K Lund Engros Héassleholms Jéarn Tempcold

Ostersund Bergen Rérhandel Kojaltek
Stavanger Rérhandel FEB

Alands elcenter



Ahlsell
117 98 Stockholm
Tel 08-685 70 00

www.ahlsell.com
Historien borjar 1877 da forsaljningsbolaget www.ahlsell.se

Bernstrom & Co etableras. Bolaget slas 1922
samman med R Ahlsell & Co och bildar Ahlsell
& Bernstrom, varvid inriktningen mot VVS
starks och grunden for dagens koncern laggs.
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Ahlsell & Agren introducerades pa
Stockholmsbérsen.

Bolaget byter namn till Ahlsell.

Forvarv av El-Partner och etablering av verk-
samhet inom El.
Ahlsell avnoteras fran bérsen.

Ahlsell blir ett dotterbolag inom Trelleborgkon-
cernen.

Genom forvérv av Sandblom & Stohne etable-
ras verksamhet inom Kyl.
Centrallager byggs i Hallsberg.

Genom forvarv av Gelia etableras verksamhet
inom GDS.

Bornsnoterade Skoog Elektriska forvarvades
och Ahlsell blir ledande &ven inom elomradet.

Nordic Capital blir ny huvudagare. LVI Tukku
forvarvas och en finsk plattform etableras.

Genom forvarv av Tibnor Industrivaruhus eta-
bleras verksamhet inom Verktyg & Maskiner.

Ahlsell firar 125 ar.
Omorganisation - frdn produktorganisation till

marknadsorganisation.
Centrallager etableras i Finland.
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Genom forvarv av Bergens och Stavanger
Rgrhandel blir Ahlsell marknadsledare inom
VVS i Norge. Genom forvérv av TotalPartner
stérks den redan marknadsledande positionen
inom Verktyg & Maskiner i Sverige.

Nordic Capital forvarvar Trelleborgs agar-
andel i Ahlsell och blir ensam huvudagare.

Ahlsell blir marknadsledare inom GDS pa den
finska marknaden genom forvarv av Malk.
Efter forvéarv av Nexans Distributsjon blir
Abhlsell ledande aktor inom El i Norge.

Goldman Sachs och Cinven forvarvar Ahlsell
1 februari 2006. Ahlsell starker sin position
inom Kyl i Norden genom forvarv av Temp-
cold. VVS-forvarv i Estland 6ppnar en ny
marknad.

Anhlsell firar 130 ar. Ahlsell férvarvar handels-
foretaget Idestrands. Genom forvarvet starks

oy Ahlsells marknadsposition mot den svenska
r;/"_‘ H‘\il byggindustrin.
{\; \,} Forvarv inom produktomrédet Verktyg &
{7' g 1(/* Maskiner i Finland stérker Ahlsells ledande
TNQ /,~ stallning inom V&M bade i Finland och i
ahlsell Norden.

ahlsell

gor det enklare att vara proffs




