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"Okad tillvaxttakt
och sankta kostnader’

*Vi ska 6kKa tillvéaxttakten och sédnka vara totala kostnader. De

koncernchefen Lennart Sundén pa Swedish Matchs bolagsstam
bilden ses han (t h) tillsammans med nya styrelseledamoten Meg ’
VD i Svenska Spel och styrelseordférande Bernt Magnusson. SID 4-7

”Tre spannande ar Kraftigt resultatlyft Cigarrtillverkare
som bdérsbolag” forsta kvartalet I varldstoppen

1999 har bdérjat bra fér Swedish Match. Det visar ~ Swedish Match har genom férvérvet av General
sdger styrelseordférande, Bernt Magnusson, om  forsta kvartalets kraftiga resultatbékning, 25 procent  Cigars volymprodukter befést sin stéllning som en
tiden sedan Swedish Match ater kom till bérsen.  jamfért med motsvarande period férra aret. En  av vérldens stérsta cigarrtillverkare. Samtidigt far
"Som ett sjélvstandigt foretag har man stérre sjélv-  forklaring &dr den tydliga fokuseringen pa tillvdxt- — Swedish Match en geografiskt mer heltéckande for-
stéandighet men ocksa ett stérre ansvar — inte minst ~ omraden. séljningsorganisation i USA.

infér aktiedgarna. Sid 2 Sid 3 Sid 8

"Tre mycket spdnnande och intressanta ar”. Det
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SOM VI

tillbaka till b6rsen som ett eget
sjélvstandigt bolag.
Foretaget hade da under en tid

koncernen och dessférinnan

davarande Procordia. Bernt

SER DET

Bernt Magnusson,
styrelsens ordférande:

Swedish
Match ¥\
efter

tre ar

pa egen
hand

| maj &r det tre ar sedan
Swedish Match kom

ingatt som en del i Volvo-
ocksa varit en del av
Magnusson blev styrelsens

ordférande i januari 1996.
Hur ser han pa foretagets

utveckling under dessa forsta
tre ar. Det har varit tre mycket

intressanta och spédnnande
ar, svarar han direkt.

wedish Match var ett mycket bra foretag

redan under Volvotiden, det vill jag under-

stryka. Men under de har aren har jag sett

hur det vuxit fram en ny kultur — mer of-
fensiv och mer inriktad pa att véxa.

— Som en del i en stor koncern kan man inte
alltid satsa for fullt pa det man sjalv vill priorite-
ra. Som ett sjalvstandigt foretag har man en stor-
re frihet men ocksa ett stérre ansvar — inte minst
infor aktiedgarna. Man véager risker och mojlig-
heter mot varandra p ett annat satt. Jag tror ock-
s& att man vagar mer. Jag tycker att Swedish

Match har visat hur sant detta ar under de hér tre
aren.

De manga forvarven under de senaste aren ser
Bernt Magnusson som bra exempel pa den hoga
aktiviteten i foretaget. De visar mycket konkret
att foretaget har tillvaxt som ett hogt prioriterat
affarsmal. Han gor dock ett viktigt tillagg: Det
ska vara tillvaxt med bibehallen [6nsamhet!

Hur har da Swedish Match motsvarat aktie-
agarnas 6nskemal om en bra avkastning?

En aktiedgare ar nog aldrig riktigt n6jd, svarar
Bernt Magnusson. Det ligger i sakens natur.

— Aktiedgarna ska ha htga krav. Det &r bra. |
och med att vi nu ar pa borsen granskas och be-
doms varje dag vart satt att skota foretaget och
att forvalta aktiedgarnas intressen. Hur bra vi levt
upp till detta ansvar ska inte jag satta betyg pa,
det ska vara agare gora. Jag kan bara konstatera
att vi till vara aktieagare for aren 1996-98 kom-
mer att ha lamnat 1,5 miljard kronor i utdelningar
och dessutom ytterligare 1,2 miljard via fjolarets
inlésenprogram.

Géarna en god cigarr

- Vi har for 6vrigt uppmarksamhet pa oss av ett
annat skal. Tobak &r ju en kontroversiell produkt.
Ocksa detta bidrar till att vi skarper oss lite extra,
att vi ar konsekventa och genomtankta i vara be-
slut och atgarder. Samtidigt tycker jag det ar tra-

kigt att debatten om tobak och vart satt att arbe-
ta ofta ar sa osaklig och ensidig. Valdigt sallan ar
det nagon av vara kritiker som vagar séaga hur de
vill ha det i stallet. Ar det forbud eller &r det for-
statligande? Hur ser alternativet ut? Dar ar det
ingen som kan eller vill ge raka besked.

Jag sjalv &r ingen storrokare eller stor konsu-
ment av tobaksprodukter, séger Bernt Magnus-
son. Cigarren &r min favorit, l&gger han till sam-
tidigt som han konstaterar hur gamla trender kan
foréandras valdigt snabbt.

— Cigarrer har varit en krympande marknad i
atminstone ett halvsekel. Men sa vande det rejalt
for 6-7 ar sedan med borjan i USA och nu ar det
verkligen en tillvaxtmarknad bade for oss
och for resten av branschen. Har har
det dppnats nya affarsmdjligheter
for Swedish Match och nyligen
genomforde vi ju ocksd en

viktig affar i USA genom att

kdpa en av de storsta cigarr-
verksamheterna dér.

— Den affaren &r for 6v-

rigt dubbelt intressant efter-

som det ocksa ingick en stark

forsaljningsorganisation, som

vi kan utnyttja aven for snu-

set, som ju vaxer bra i USA.

Extra kédnsla fér
tédndstickor

Tobaksverksamheten &r den i
sarklass storsta delen av Swedish
Match, men glém inte tandstickor,
understryker Bernt Magnusson,

som har eget forflutet som chef for
tandsticksdivisionen i borjan av 80-
talet.

— Vi ar visserligen sedan lange
vérldsledande pa tandstickor, men
det betyder inte att alla affarsmojlig-
heter &r uttdmda. Tvartom. Vi &r
teknologiskt ledande och vi har ett
mycket starkt kontaktnat i alla
varldsdelar. Den viktigaste uppgif-
ten just nu ar att se till att vi effek-

tivt kan inlemma vara nyforvarv i
bland annat Indien i var Gvriga
tandsticksverksamhet sa att vi ta
hem de planerade samordnings-
vinsterna och darmed ater fa upp
I6nsamheten till en bra niva.

Det &r ingen tvekan om att foretaget ar star-
kare idag ar for tre ar sedan, sammanfattar Bernt
Magnusson.

— Vi har resurser att satsa bade nar det behovs
och dar det behdvs. Med vart senaste forvary i
USA har vi ocksa forbattrat vara marknadsmoj-
ligheter hogst avsevart — det ar ju var forsalj-
ningsmassigt storsta enskilda marknad. Vi har
dessutom bade kompetenser och produkter som
gor oss till en intressant partner i den pagaende
omstruktureringen av branschen.
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Goda
utsikter

1999 har borjat bra
for Swedish Match

med ett kraftigt resultatlyft

forsta kvartalet.

Fokus pa tillvixtomraden

och atgérder for att sdnka

kostnaderna ska borga

for att fortsattningen
blir lika ljus.

ven Hindrikes, koncernens ekonomi-
och finansdirektér, &r uppenbart
mycket néjd med utvecklingen under
arets forsta kvartal. Jamfort med sam-
ma period i fjol har koncernens rorelseresul-
tat forbattrats med hela 25 procent samtidigt
som omsattningen 6kat med 15 procent. En
forklaring till den positiva utvecklingen &r

den tydliga fokuseringen pa tillvaxtomraden
sager Hindrikes.

— Denna fokusering ar ett resultat av den
strategiska O6versyn som gjordes i slutet av
forra aret. Den innebar att vi prioriterar de
omraden som har bast forutsattningar att
véaxa. Det handlar om tva produktomraden,
dels rokfria tobaksvaror, dvs snus och tugg-
tobak, dels bruna tobaksvaror, dvs cigarrer
och piptobak. Dessa bada produktomraden
uppvisar en stark organisk tillvaxt som
framst forklaras av att det finns en underlig-
gande konsumtionstillvéxt i vastvarlden.

Snus och cigarrer svarar foljaktligen for
en allt storre andel av koncernens totala
forsaljning och resultat. Under arets forsta
kvartal stod de tva produktomradena till-
sammans for 28 procent av koncernens for-
saljning och hela 53 procent av rérelseresul-
tatet.

P& nagra ars sikt kan &ven andra geogra-
fiska marknader, sasom Indien och vissa delar
av Afrika, vara av intresse for koncernen nar
det géller rokfri tobak. Men for narvarande
ar det Norden och USA som &ar huvudmark-
naderna.

Framgéangar fér snus och cigarrer

— Nar det galler snus har vi stora framgangar
i USA med vart amerikanska snusmarke
Timber Wolf, berattar Hindrikes. Totalmark-
naden véxer men vi vaxer annu mer och har
Okat var marknadsandel till sex procent.
Samtidigt kunde vi under 1998 hoja priset
vid tva tillfallen och har alltsa 6kat margina-
lerna.

Ocksa i Norden 6kar snuset. Snus ses allt-
mer som ett rokfritt alternativ och manga
tobaksanvandare véljer snus framfor cigaret-
ter. Sarskilt portionssnuset okar i volym pa
de nordiska marknaderna och de nya pro-
dukter som lanserats den senaste tiden har
mottagits mycket positivt.

— Nér det galler cigarrer har vi under
perioden tagit ett stort steg for att starka var
position pa framst den amerikanska markna-

Forséaljning per division

MSEK Helar 1998 98Q1 99Q1
Chewing Tobacco 1068 267 261
Cigarettes 1468 328 350

Cigars 902 187 224 +20%
Lighters 735 196 165

Matches 1573 324 448

Pipe Tobacco 218 48 55

Snuff 1337 295 376 +27%
Ovrig verksamhet 893 194 243
Koncernens nettoomséattning 8 194 1839 2122
Rdérelseresultat per division

MSEK Helar 1998 98Q1 99Q2
Chewing Tobacco 331 86 75
Cigarettes 438 92 127

Cigars 117 31 39 +26%
Lighters 18 14 2

Matches 134 30 29

Pipe Tobacco 38 12 17

Snuff 641 149 193 +30%
Ovrig verksamhet -228 —62 —-42

Subtotal 1489 352 440
Jamforelsestbrande post —-108 — —
Koncernens rorelseresultat 1381 352 440

Sven Hindrikes

den i och med forvarvet av en vasentlig del av
General Cigar i USA. P& arsbasis kommer
forvarvet att tillféra 800 miljoner kronor i
forsaljning. Genom kopet blir vi ett ledande
globalt cigarrforetag. (Las mer om forvarvet
pasid 8).

Kostnadsbesparingar

En annan viktig orsak till resultatforbéattring-
en ar att det besparingsprogram som avisera-
des i samband med bokslutsrapporten har
paborjats och redan borjat ge resultat, for-
klarar Hindrikes.

— Som en del i programmet sker en dver-
syn av antalet kontor och vi har hittills beslu-
tat att lagga ned vart kontor i Nyon i
Schweiz. Effekterna av besparingsprogram-
met har redan boérjat mérkas men den fulla
effekten kan vi se forst under andra halvaret
av ar 2000.

Men det ar inte bara besparingsprogram-
met som har bidragit till att sénka kostnads-
nivan i koncernen, sager Hindrikes.

— Frén den 1 februari arbetar vi i en ny
organisation med tydligt resultatansvar och
med fokus pa vara viktigaste marknader och
produkter. Den nya organisationen har
bidragit till en allméant 6kad kostnadsmedve-
tenhet som genomsyrar hela koncernen, en
medvetenhet som resulterat i bestaende kost-
nadssankningar.

Alla produktomraden kan dock inte skry-
ta med lika fina siffror som snus och cigarrer.
De storsta problemen finns inom produkt-
omrade tandare. Denna verksamhet &r en liten
del av koncernen och den resultatmassiga be-
tydelsen &r begransad. Men marginalerna
har haft en nedatgaende trend en langre tid
och sa far det inte fortsatta. Aven under forsta
kvartalet i ar sjonk resultatet kraftigt till foljd
av fortsatt for laga volymer, ett problem som
forstarkts av oron i Osteuropa.

- Vi har satt igang ett atgardsprogram for
att komma till ratta med den svaga l6nsam-
heten, sager Hindrikes. Bland annat pagar
for nérvarande forhandlingar om sténgning
av fabriken i Lyon i Frankrike.

Trendbrott

Men problemen med tandare fortar inte de
Ovriga goda resultaten som redovisas i rap-
porten. Forsta kvartalets goda vinster med-
for ett trendbrott nér det galler det rullande
tolvmanadersresultatet som nu aterigen sti-
ger och Sven Hindrikes ser ljust pa framtiden:

—Jag tror att 1999 kommer att bli ett
mycket bra ar for Swedish Match och nar det
galler helarsresultatet fore skatt tror jag att vi
sammantaget for koncernen kommer att
kunna redovisa ett rejalt lyft jamfort med
1998.
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BOLAGSTAMMOTAL DEN 26 APRIL 1999

Arade aktiedgare och
stammodeltagare,

tyvarr alltfor fa tillfallen da vi i styrelse och
foretagsledning verkligen kan mota er aktie-
agare — 0ga mot oga.

Vi kan kommentera det gangna arets handelser — ni
kan ge era synpunkter eller komma med fragor dar vi
kanske varit lite otydliga.

Vi kan ocksa redovisa var syn pa framtiden — vad
som hander i var omvérld och hur det paverkar oss. Hur
vara egna planer och utsikter ser ut och — framfor allt —
hur strategin ser ut och var vi satsar for att skapa nya
varden for vart foretag och darmed ocksa for er.

Var bransch, var verksamhet och flera av vara pro-
dukter ar papassade och foremal for ibland intensiv
uppmarksamhet. Mot bakgrund av rokningens héalso-
risker ar det fullt forstaeligt. Det har ocksa en del goda
effekter. Det skarper kraven pa oss att utveckla var verk-
samhet och vart foretag pa ett for er aktiedgare gynn-
samt och ansvarsfullt satt.

’ , olagsstamman &r en viktig handelse for Swe-
dish Match. Viktig eftersom det ar ett av de

Min syn pa foretaget

Innan jag tilltradde som VD for Swedish Match funde-
rade jag givetvis 6ver foretaget och den bransch det ver-
kar i. Men jag hade inga svarigheter att ta stallning — for
foretaget.

Fragan om tobakens roll i samhallet &r politisk. Det
ar samhallsorganen som ska hantera den.

Som jag ser det har samhallet tre val nar det galler
tobak: Forbud, forstatligande eller privat féretagande.
Och samhallet har valt privat foretagande.

Var roll &r att inom de ramar som statsmakterna
staller upp bedriva var verksamhet sa effektivt som moj-
ligt till gagn for er aktiedgare, men ocksa for vara kun-
der och konsumenter och for alla vara anstallda. Detta
ger ett langsiktigt perspektiv och det i sin tur kraver ett
ansvarsfullt upptradande.

Grundbulten i var tobakspolicy ar: Under 18 ar —
Ingen Tobak. Tobak ar en vuxenvara. Lat oss alla hjél-
pas at att astadkomma detta.

For ett ar sedan hade jag inga djupa kunskaper om
Swedish Match. Det verkade vara ett bra och valkonso-
liderat foretag med en intressant bakgrund. Ett foretag
med en lang historia vilande pa tva hornstenar i form av

e ett statligt tobaksmonopol med bade roktobak
och rokfri tobak som blivit ett statligt bolag och darefter
privatagt

e en industriklassiker i form av lvar Kreugers tand-
sticksforetag, kompletterat med en tandarverksamhet.

Idag vet jag mycket mer om foretaget. Jag har be-
sokt manga av koncernens bolag och fabriker, pratat
med medarbetare och satt mig in i verksamheten pa dju-
pet. Det jag har sett har gjort mig mycket imponerad —

Stockholmsmissan

O

bade av den kompetens som finns inom foretaget och av
nivan pa flera av vara verksamheter.

Men jag har ocksa sett att Swedish Match nu beho-
ver se Over sin strategi, sina planer och sitt arbetssatt.

Darfor har vi under de senaste manaderna lagt ner
mycket kraft pa att ga igenom vara framtidsutsikter och
vilka vagar vi ska ga. Vi ar i stort sett klara med detta
arbete nu och slutsatserna kan sammanfattas i tva me-
ningar:

1) vi ska oka tillvaxttakten. Det gor vi genom att
koncentrera vara resurser och framtidssatsningar till de
omraden dar vi har de storsta konkurrensfordelarna
och de basta framtidsutsikterna

2) vi ska sanka vara totala kostnader. Det har vi pa-
bdrjat genom att inféra en enklare och mer effektiv or-
ganisation dar ansvaret ar tydligare i alla avseenden.

Med den nya organisationen har vi bantat antalet
divisioner fran 15 till 6 och eliminerat en del dubbel-
arbete. Omorganisationen har bdrjat visa resultat i form
av en bestaende lagre kostnadsniva. Vi maste ocksa an-
passa oss till en 6kande konkurrens, och den nya orga-
nisationen fokuserar darfér pa Swedish Matchs vikti-
gaste marknader och produkter. Den kommer att 6ka
forutsattningarna for en vardetillvaxt och en forbattrad
I6bnsamhet.

Det forstnamnda och ocksa den viktigaste delen av
var strategi — det vill sdga generera tillvaxt — ar vi i full

Internations
emational Fairs

-

SWEDISH MATCH
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fard med att forverkliga, steg for steg. Under det forsta
kvartalet i ar 6kade var férsaljning med 15 procent, var-
av forvarv svarade for 7 procent. Resten av 6kningen
var organisk. Framforallt var det snus och cigarrer som
hade en stark volymtillvaxt. Dartill forvarvade vi Gene-
ral Cigars massmarknadsverksamhet, som gor Swedish
Match till en av varldens ledande tillverkare av cigarrer
nar den konsolideras i vara siffror den férsta maj.

Jag ska strax aterkomma till detta, men lat mig forst
ge nagra kommentarer till 1998.

1998

Koncernens nettoomsattning 6kade med 10 procent till
8 194 miljoner kronor. Resultatet efter skatt sjonk fran
1 045 till 726 miljoner kronor. Da &r resultatet belastat
med engangskostnader pa 108 miljoner kronor for bland
annat omstrukturering och ny koncernorganisation.

Snuset har blivit var viktigaste produkt med en stark,
underliggande konsumtionstillvéaxt. Jag aterkommer till
detta och till den rokfria tobakens roll i var nya strategi.

Cigarrer ar ett annat positivt omrade — bra forsalj-
ningsutveckling, bra resultat och framfor allt ett intres-
sant tillvaxtomrade. Mer om detta strax.

En del av den nagot svagare utvecklingen forra aret
ar kopplad till den ekonomiska utvecklingen inom
Ryssland och Asien. En annan del till 6kade marknads-
satsningar i nagra av vara verksamheter. Den stOrsta de-
len hdnger dock samman med den kraftiga tobaksskatte-
hdjningen 1997. Den slog — precis som vi hade varnat
for — mycket hart mot hela den legala cigaretthandeln
som sjonk till en mycket lag niva efter en inledande
hamstringstopp, samtidigt som smugglingen enligt alla
rapporter 6kade dramatiskt.

Den har utvecklingen gjorde att statsmakterna sag
sig tvungna att ta tillbaka huvuddelen av hdjningarna
per den 1 augusti. Sedan dess har den legala handeln och
darmed vara forsaljningssiffror borjat aterga till nagot
mer normala. Men totalt sett har vi tappat i forsaljning
och i resultat under de har manaderna. Vi tappade ocksa
marknadsandelar eftersom smuggelcigaretterna i allt
vasentligt var andra fabrikat an vara. Aven om smugg-
lingen minskat sa har manga konsumenter fortsatt med
de produkter som de vant sig vid under den har ’smug-
gelperioden™.

StrategiGvervaganden

Sa langt backspegeln. Nu lite grand om framtiden och
forst da var strategi.

Vart strategiarbete har som jag redan namnt resul-
terat i en entydig slutsats: som en internationellt sett
liten aktor jamfort med de stora cigarettbolagen kan vi
skapa de basta framtids-
utsikterna genom att kon-
centrera 0ss pa vissa inter-
nationella nischprodukter.
Dar har vi goda forutsatt-
ningar — bade kompetens-
och marknadsmassigt. Och
de omradena ar tva: rokfri
tobak — i forsta hand snus —
samt cigarrer. Dessa tva
omraden ar de med starkast
konsumtionstillvaxt i vast-

”Rokfri tobak — i
forsta hand snus -
och cigarrer ar de tva
omraden som har
starkast konsumtions-
tillvaxt i vastvarlden”

varlden. Inget annat tobaksféretag har en internationell
strategi for rokfri tobak. Pa bada omradena har vi redan
nu starka positioner som vi kan utveckla an mer.

Nar det géaller snus vagar jag pasta att vi ar tekno-
logiskt varldsledande. Snus — i alla fall det snus vi séljer
— ar namligen en mycket sofistikerad produkt. De olika
stegen mellan ratobak och den fardiga snusdosan eller
miniprillan ar betydligt fler &n nar det géaller till exempel
cigaretter eller piptobak — det ar helt enkelt svarare att
gora ett bra och modernt snus som kan uppskattas av
bade gamla och nya konsumenter.

Snus &r ett produktomrade som véxer. Det vaxer i
Sverige, det vaxer i USA. Det finns dessutom snuslik-
nande produkter i bade delar av Afrika och i till exem-
pel Indien. Dessa marknader ar val varda att studera
narmare och det gor vi just nu. Det &r dock en process
som tar tid och vi kan inte rakna med forséljning av na-
gon betydelse pa dessa marknader pa ytterligare nagra
ar. Under tiden pagar arbetet med att starka var position
pa vara marknader i Norden och Nordamerika.

En viktig fraga i sammanhanget &r givetvis dels de
svenska varningstexterna pa snuset, dels EUs forbud
mot snus. | bada avseenden har vi vissa forhoppningar
om att den ansvarige ministern ska agera. Vi valkomnar

Swedish Match efter
forvarv General Cigar

- . ¢ Ett av de tva ledande
cigarrforetagen i variden
e Starkta positioner i USA

inom “OvrigaTobaksprodukter’
(OTP)

+ 3% av varldsmarknaden

11% av USA-marknaden

uppmarksamhet och debatt kring fragan sa lange den ar
baserad pa fakta, vilket dessvarre inte alltid varit fallet,
vare sig i Sverige eller inom EU.

Vart andra prioriterade omrade &r cigarrer. Det ar
en tillvaxtmarknad i Europa och USA. Det &r ett omra-
de dar vi nu ar en av de allra storsta internationella ak-
torerna. Det ar ett intressant och spannande omrade déar
vi har starka marknadspositioner och goda utsikter att
véaxa bade organiskt och genom forvarv. Det ar mot den
bakgrunden vart senaste forvarv av massmarknads-
verksamheten i Amerika av General Cigar ska ses. K6-
pet gor Swedish Match till en av varldens ledande till-
verkare av cigarrer och starker samtidigt var stallning i
USA ytterligare inom omradet ’Other Tobacco Products™
—som for 6vrigt omfattar snus-, pip- och tuggtobak.

Forandringarna i handelsledet — med allt farre och
storre underleverantdrer — gor det allt viktigare att kun-
na erbjuda en hel produktportfolj. Forvarvet tillfor kon-
cernen 800 miljoner kronor i forsaljning pa arsbasis och
ger Swedish Match 11 procents andel av den amerikan-
ska cigarrmarknaden — som har en positiv tillvaxttrend.
Efter forvarvet blir cigarrerna en av vara omséattnings-
massigt storsta produktgrupper med en forsaljning pa
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over tva miljarder, inklusive vart delagda bolag Arnold
Andreé.

Lat mig ocksa kommentera vara 6évriga produkt-
omraden - cigaretter, tuggtobak, piptobak, tandstickor
och tandare.

De ar viktiga for oss och ger kritisk massa i forsalj-
ningsorganisationen. De bidrar till resultatet. De bidrar
till var i branschen helt unika bredd. De bidrar med
marknadskunskap och marknadskanaler. De ar —enkelt
uttryckt — vardefulla — fér oss som foretag, for er som
aktieagare. Men vad tanker vi gora?

Lat mig i korthet redovisa hur vi tanker och jag bor-
jar med cigaretter. Det ar ett omrade dar det dels finns
ett litet antal MYCKET stora foretag, dels ett stort an-
tal lokala eller regionala féretag — manga precis som vi
mycket vélskotta och framgangsrika. Internationellt
kommer vi daremot aldrig att kunna konkurrera med de
stora. Varje forsok i den vagen skulle kosta oss stora
pengar och utsikterna till ens begrénsade framgangar
maste betraktas som ganska sma. Darfor har vi sagt sa
har: vi ska varda de varden som cigarettverksamheten
innehaller pa basta mojliga satt. Vi ska sla vakt om va-
ra marknadsandelar liksom vara varumarken pa vara
nordiska och baltiska hemmamarknader. Det kommer
att kréva resurser och sakert ocksa fortsatta, men be-
gransade investeringar.

Tugg- och piptobak ar bada omraden dar vi ar sto-
ra. Nar det galler tuggtobak har vi egentligen bara en
enda marknad — USA. Men konsumtionen sjunker sta-
digt och expansionsmojligheterna pa andra marknader
maste bedomas som begréansade. Det ar i volym och re-
sultat anda en viktig del av koncernen och vart mal ar
att forbli en av marknadsledarna i USA ocksa pa sikt.
Det kommer att krava ett fortsatt kraftfullt arbete av
framfor allt vara medarbetare i USA.

Piptobak &r precis som tuggtobak en krympande
marknad. Samtidigt ar vi ett av de mest internationella
foretagen nar det galler piptobak. Borkum Riff ar till
exempel varldens mest salda piptobak. Réatt skott kommer
piptobak att forbli ett starkt och I6nsamt produktomrade.

Tandstickor — ja, dar ar vi egentligen varldens enda
internationella foretag. Vi har en stark stallning som vi
avser att befasta. Vi har ocksa en sarstéallning genom att
vi levererar ramaterial, produktionsutrustning och in-
satsvaror aven till andra aktorer. Vara konkurrenter —
och de kan rédknas i hundratal — &r nastan alla lokala och
dessutom ofta mycket sma. Vi har under senare ar ge-
nomfort ett antal forvarv — bland annat i Indien, Turkiet
och Bulgarien. Vi har gjort det bade for att komma 6ver
nya marknadskanaler och for att kunna effektivisera
produktion och distribution.

FOr de narmaste aren raknar jag med att vi i forsta
hand koncentrerar oss pa att ta hem de planerade sam-
ordningsfordelarna och att héja marginalerna.

Tandarna till slut. De hade ett tungt ar pa grund av
den finansiella oron i Asien och Ryssland, och vi ar nu
beredda att ta till kraftfulla atgarder for att forbattra
I6nsamheten. Vi haller pa att anpassa var organisation
och kapacitet efter de nya marknadsforutsattningarna.

Optionsprogrammet

For att forverkliga vara planer — och darmed motsvara
era forvantningar — kravs ett helhjartat arbete av alla
vara medarbetare och dessutom ett kraftfullt personligt
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engagemang av foretagets hogsta befattningshavare.
Styrelsen har beslutat att infora ett optionsprogram sa
att 35 ledande personer varje ar kommer att erbjudas
optioner om foretagets vinst och aktien utvecklas pa ett
for aktiedgarna gynnsamt satt.

FoOr vara anstallda i Sverige har styrelsen pa motsva-
rande satt beslutat om ett vinstdelningssystem kopplat
till vinsten per aktie. Full tilldelning sker vid en 6kning
med 20 procent, vilket skulle innebara cirka 10 000
kronor per anstéalld och en maximal kostnad for bolaget
pa 15 miljoner kronor.

Viktiga fragor

Strategi handlar mycket om vad vi ska satsa pa, men
ocksa till en del om hur vi arbetar och hur effektivt vi
arbetar. Jag har redan namnt att vi gjort om var organi-
sation for att fa 6kad slagkraft och effektivitet.

Vi har ocksa dragit igang en systematisk genomgang
av vara kostnader.

Vi har sett Over var vi star nar det galler miljofra-
gorna. Dar tycker vi att vi redan astadkommit en hel del.
Vi forsoker till exempel paverka tobaksodlingsmetoderna
for att minimera godningsméngderna och for att fa en
sa miljovanlig sjukdoms- och insektsbekdmpning som
mojligt. Var tandsticksravara kommer fran professio-
nellt och miljévanligt skotta skogsodlingar — det galler
aven Brasilien dar vi har mycket stora egna skogsplan-
tager. Vi har tagit bort miljoskadliga &mnen i tandsatsen
pa tandstickorna. Vi satsar pa mesta mojliga returmate-
rial i forpackningar.

Mycket av miljoarbetet i koncernen har dock hittills
skotts lokalt. Var miljo-
chef kommer nu att ta ett
starkare centralt grepp
over miljofragorna.

Vara ambitioner ar

entydiga - vi skand vara - Okad slagkraft och
affarsmal med minsta oL .
mojliga miljopaverkan. effektivitet. Vi har
Vi har for att sam- 0 s 0
manfatta nu en hel del att OCksa draglt Igang en
gora for att fullt ut for-
verkliga vara strategiska
planer s att vi om ett &r gy Vé.ra kostnader”’
kan leverera ett bra resul-
tat till er aktiedgare.
Men allt forandringsarbete tar tid. Och vissa fakto-
rer rar vi inte éver. En sadan ar de forandringar som sker
eller kan forvantas ske inom tobaksbranschen interna-

tionellt. Den langa diskussionen mellan de amerikanska
tobaksbolagen a ena sidan, och de olika delstaterna a
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Vi har gjort om var
organisation for att fa

systematisk genomgang
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andra sidan ar nu i stort sett avslutad. Det har ingatts en
hel serie avtal, som mycket detaljerat preciserar de eko-
nomiska och ocksa juridiska forutsattningarna for
tobaksindustrins fortsatta verksamhet i USA. Swedish
Match - eller vart amerikanska dotterbolag — har inte
varit part i de har avtalen, men vi kommer givetvis att
folja det nya regelverk som har skapats till exempel nar
det galler marknadsféring.

Vi ser ocksa att den omstrukturering av branschen
som pagatt tidigare men som stannat upp i vantan pa ett
slut pa den osékra politiska och legala situationen nu
har satt fart igen i form av samgaenden och foretags-
forvarv. Vi tar del av den omstruktureringen i den ut-
strackning som intressanta affarsmaojligheter 6ppnar sig.

| december forra aret salde vi huvudkontoret i
Stockholm for 725 miljoner kronor med en reavinst pa
266 miljoner for att frigora kapital for var verksamhet.
Vi hyr nu fastigheten pa ett langtidsavtal och har mojlig-
het att kopa tillbaka den pa goda villkor om vi sa énskar.

Aret har borjat bra

Lat mig efter denna Oversikt av vara strategiska resone-
mang och nagra av de viktigaste omvérldsfaktorerna
ocksa redovisa hur 1999 har borjat — det vill sdga ut-
vecklingen under forsta kvartalet.

Aret har borjat bra. Forsaljningen 6kade med 15 pro-
cent jamfort med motsvarande period foregdende ar till
2 122 miljoner kronor. Det ar da vart att notera att 8
procent var organisk tillvaxt, och resten forvarv.

Rorelseresultatet 6kade med 25 procent till 440 mil-
joner kronor, och vi kan darfér med fog saga att vi ser
ett trendbrott i resultatutvecklingen.

Vi har ocksa sett att den nya organisationen och pa-
gaende kostnadsbesparingsprogram resulterat i besta-
ende kostnadssankningar.

Vara tillvaxtomraden snus och cigarrer hade en
mycket bra utveckling. Nar det galler snus ar det fram-
for allt forséljningen pa den amerikanska marknaden
som visar en fortsatt mycket positiv utveckling. Forsalj-
ningsokningen for cigarrer beror framst pa volym-
okningar pa de hollandska och franska marknaderna
samt i Australien.

Cigarettforsaljningens volym har stabiliserats efter
skattesankningen och rorelseresultatet ar gott.

Forsaljningsokningen for tandstickor beror framst
pa konsolidering av nya enheter och hogre volymer for
reklamtandstickor. Rorelseresultatet sjonk nagot jam-
fort med samma period foregdende ar pa grund av
devalveringen av den brasilianska realen.

Tandarverksamhetens forsaljning och roérelseresul-
tat minskade beroende pa lagre volymer i framfor allt
Osteuropa. For att anpassa produktionskapaciteten till
efterfragan forhandlar vi om stangning av var franska
tandarfabrik.

Forsaljningen av tuggtobak sjonk med tva procent
och resultatet forsvagades jamfort med motsvarande
period foregdende ar, framst beroende pa en fortsatt
minskning av den totala marknaden.

Forsaljningen av piptobak dkade med 15 procent
och resultatet med 42 procent.

Den viktigaste handelsen under forsta kvartalet var
avtalet om forvarv av en vasentlig del av General Cigar
i USA. Affaren kommer att paverka Swedish Matchs
nettokassaflode positivt med minst 30 Ore per aktie.

Resultat forsta kvartalet

MEER
e VEMEY

i rirelseresultat +25%
000 - . 440 MSEK

1500 4

B0 -

1 kv -2 1 kv -35

won - Fﬁfrr'sﬁljning +15%
2122 MSEK

Nettoresultatet efter forvarvskostnader 6kar med minst
15 ore per aktie. Effekterna av kopet kommer att fa fullt
genomslag nasta ar.

Vart uppdrag — stort och viktigt

Ni som kommit hit idag och alla andra aktiedgare har
gett oss ett stort och viktigt uppdrag — namligen att
skota vart foretag sa att det likaval som dess aktie
utvecklas val och ger er en god och stabil avkastning. |
vara beslut och i vart dagliga arbete &r detta ett standigt
fokus. Vara utdelningsprinciper ligger ocksa fast — det
innebar att langsiktigt 40-50 procent av koncernens
nettoresultat ska delas ut. Om majligheter 6ppnas ar vi
fortsatt positiva till aterkop eller inlosen av aktier.
Under 1998 har den totala avkastningen for era
aktier varit 17 procent. Dels genom vardestegringen pa
aktien, dels genom att vi forra aret genomforde en inlosen
da 1,2 miljarder betalades ut, och dels genom den ordi-
narie utdelningen pa omkring en halv miljard kronor.

Aktiedgarna i fokus

Ert foretag ar ett starkt foretag. En god resultatutveck-
ling, starka marknadspositioner, en helt unik bredd i
sortiment och bade internationell och stark, lokal mark-
nadsnéarvaro. Starka finanser, en hog — pa viktiga omra-
den - ledande teknologisk niva, och en produktkvalitet
som manga kan avundas oss.

Konkurrensen ar mycket hard och vi har en kravan-
de tid framfor oss. Vi har nu valt en strategi som inne-
bar dels att vi utnyttjar vara styrkor for tillvaxt dar vi ar
sarskilt konkurrenskraftiga, dels att vi forsvarar vara
positioner dar vi har starka lokala eller regionala forde-
lar. Det &r en totalt sett en offensiv strategi och en stra-
tegi med dubbelt fokus: skapa och utveckla nya varden
dar vi har de ratta forutsattningarna, férsvara varden
dar vi har ledande positioner.

Det &r strategi dar ni — vara aktiedgare — star i fokus
for vart arbete.

TACK for ert intresse och TACK for ert stod i vara

anstrangningar.

bmes Sl

Lennart Sundén
VD och koncernchef
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TEMA: CIGARRER

Cigarrer ar ett av

de prioriterade
omradena inom
Swedish Match.

Med det nyligen
genomforda forvérvet
av General Cigar
Okar koncernens
tyngd inom omradet
ytterligare.
Koncernens cigarr-
kunskap” samordnas
I Division Continental
Europe, med séte

I hollandska
Valkenswaard.
Divisionen ansvarar
aven for ett flertal

fabriker, dar det

rullas cigarrer enligt alla

konstens regler for
konsumenter i

hela vérlden.

Forvarv gor
Swedish Match
till ledande
cigarrtillverkare

| april utbkade Swedish Match sitt sortiment med
Garcia y Vega, White Owl, Tiparillos, Tijuana
Smalls, m.m. genom att férvarva delar av det
stora cigarrféretaget General Cigar Co., Inc.

I USA. | ett slag blev Swedish Match en av
varldens ledande cigarrtillverkare. Samtidigt
knyts en ndra allians med en av USAs mest
betydande aktérer inom cigarrindustrin och
Swedish Match far en geografiskt mer
heltdckande forséljningsorganisation i USA.

orvarvet ar mycket gladjande och var

omsattning i USA kommer att 6ka

med 35 — 40 procent, séger Lennart

Freeman, ansvarig for North Ameri-
ca Division och ansvarig for samordningen
av de tva foretagens verksamheter.

Forvarvet innebar att Swedish Matchs
omsattning pa arsbasis 6kar med 800 miljo-
ner kronor.

— Enav de kanske viktigaste effekterna av
forvarvet ar att Swedish Match forstéarker sin
ledande position inom det s k OTP-omradet
i USA, d v s ”other tobacco products” som

snus, piptobak, tuggtobak och cigarrer. | och
med forvarvet blir vi ledande &ven inom ci-
garromradet och en &nnu intressantare part-
ner for handeln. Ingen konkurrent har ett ut-
bud som kan méta sig med vart.

Massmarknaden

Forvarvet galler den del av verksamheten
som tillverkar och séljer cigarrer som riktar
sig till massmarknaden, d v s cigarrer av god
kvalitet till ett dverkomligt pris. Ett sarskilt
intressant varumarke ar Garcia y Vega, som
prismassigt och kvalitetsmaéssigt ligger gan-

Forséaljning per produkt

Fore forvarv SEK 8,2 Mdr

Ovrigt
11%

Cigaretter
18%

Tand- Cigarrer

stickor 11%
19%

Efter forvarv SEK 9,0 Mdr

Ovrigt
10%

Cigaretter
16%

Tand-

stickor .
o Cigarrer
18% 19%

Pip-
tobak
2%
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General Cigars massmarknadsverksamhet sysselsétter 1 000
anstéllda vid de tva fabrikerna i Dothan, Alabama resp Santiago,
Dominikanska Republiken. | och med férvérvet av denna
verksamhet blir Swedish Match nu en av vérldens ledande

cigarrtillverkare.

ska néara premiumsegmentet, d v s exklusiva-
re cigarrer. Det ar intressant eftersom just
denna grupp cigarrer inom massmarknaden
forvantas fa en hog tillvaxt. Férsaljningen av
Garcia y Vega Okade ytterligare 1998, for
fjarde aret i rad. Sarskilt bra gar forsaljning-
en pa stormarknader, drugstores och livsme-
delsaffarer.

Det segment som Garcia y Vega tillhor ar
det segment dar synergieffekterna mellan
Swedish Match och General Cigar &r storst.

Till de forvarvade verksamheterna raknas
aven fabrikerna i Alabama och Dominikan-
ska Republiken.

Samarbetsavtal kring distribution
Samtidigt slots ett langsiktigt samarbetsavtal
mellan de bada parterna, som kommer att
underlatta bada foretagens distribution av
cigarrer i premium-segmentet.

—Vara respektive forsaljningsorganisa-
tioner kompletterar varandra véal. General
Cigar ar till exempel starka pa den ameri-
kanska véstkusten och i storre stader dér vi
ar svaga. De kan & andra sidan dra nytta av
vara etablerade forsaljningskanaler till nar-
butiker och vi kommer ocksa att distribuera
den del av deras premium-cigarrer som dis-
tribueras via massmarknadskanaler, séager
Lennart Freeman.

Genom avtalet forbinder sig General Ci-
gar ocksa att forse Swedish Match med den
tobak som behdvs for produktion i de tva
fabrikerna. General Cigar kontrollerar half-
ten av tobaksodlingen i Connecticut och
odlar shade tackbladstobak, alltsd tobaks-
blad som anvéands ytterst pa cigarren.

Betydande cigarrfamilj

Séljare i affaren ar familjen Cullman som &gt
General Cigar Co. sedan 1961. ”Alderman-

en”, Edgar M. Cullman anses vara en av de
mest betydande personerna inom cigarrin-
dustrin i varlden. Sina forsta lardomar om to-
baksindustrin fick han nar han rullade cigar-
rer hos en cigarrtillverkare i New York och pa
familjens tobaksodlingar i Connecticut. Till
hans stora bedrifter hor lanseringen av ci-
garrmarket Macanudo i USA 1971. Macanu-
do anses vara varldens mest kopierade cigarr.

Idag ar Edgar Cullman styrelseordféran-
de i General Cigar, medan sonen Edgar an-
svarar for den dagliga verksamheten.

— Familjen Cullman &r kanske cigarrvérl-
dens mest betydande familj. Med den hér af-
faren far vi en nara allians med dem dér vi
hjélper varandra, papekar Massimo Rossi,
vice verkstéllande direktor i Swedish Match
som deltog aktivt i férvarvet.

For General Cigar innebér affaren att fo-
retaget nu kan koncentrera sina resurser pa
premiumsegmentet. General Cigar ar redan
idag storst i USA pa exklusiva cigarrer, bade
raknat i volym och i forsaljningsintakter.
Bland foretagets varumarken finns forutom
valkdnda Macanudo aven Partagas, Punch
och Hoyo de Monterrey. General Cigar éger
dessutom cigarrbarerna Club Macanudo i
New York och Chicago.

Ett led i strategin

For Swedish Matchs del ar forvarvet och av-
talet ett led i strategin att starka positionerna
inom omradena cigarrer, snus, pip- och tugg-
tobak.

— Forvéarvet ar ett utmérkt komplement
till var befintliga verksamhet i USA och det
gor att vi kan starka vara positioner inom he-
la sortimentet. Vi far en starkare plattform
for vidare expansion inom till exempel snus,
sager Lennart Sundén, koncernchef for
Swedish Match.

Noél Janssens (6verst) ar fa-
brikschef vid Swedish Matchs  ut. FOr ett otranat 6ga kan cigarrer-

cigarrfabrik i Houthalen i
Belgien, dér Luciano Corsini
arbetat som tekniker i 25 ar.

Manniskan
oersattlig

I cigarrtill-
verkning

Pa Swedish Matchs cigarr-
fabrik i Houthalen i Belgien
har hélften av de anstéllda
varit Iangre &n tio ar.
Personalomséttningen &r
idag nédstan obefintlig.

De flesta hér kan utfora tre olika jobb, beréattar fabriks-
chefen Noél Janssens. De anstéllda tréffas dessutom
i olika arbetsgrupper som ar fokuserade pa olika skeden
i produktionen. Det gor att de anstallda blir delaktiga i
utformningen av det egna arbetet och nar det géller att [6sa
problem.

— Vart satt att arbeta i team pa 10-15 personer ger ett
extra varde, bade for de anstéallda och foretaget, sager
Anita Bertels som arbetat pa fabriken i 23 ar.

Luciano Corsini arbetar som tekniker och har féljt ut-
vecklingen pa cigarrfabriken i 25 &r. Han har sett de gam-
la maskinerna anpassas till digital tillverkning och has-
tigheter som maskinernas skapare troligtvis inte kunde
dromma om. Faktum &r dock, att basen i varje hogut-
vecklad cigarrtillverkningsmaskin ar omkring 40 ar gam-
mal, vilket &r normalt for branschen.

Handrullade cigarrer &r idag
mycket ovanliga och betingar myck-
et hdga priser. Inom Swedish Match
finns bara tva, Montague och Por-
tino, som tillverkas i Indonesien. |
Houthalen sker s& gott som alla
moment med finurliga maskiner.

Fabrikschefen Nogl Janssens pa-
pekar dock att maskinerna aldrig
kan ersatta manniskan i cigarrtill-
verkningen.

— Hog kvalitet &r oerhort viktig
och det ar var uppgift att se till att vi
haller den. Det tar minst 6 — 8 veckor
for oss att trana upp en person for
ett jobb hér i fabriken, sager han.

Ett exempel ar packningen, dér
endast det ménskliga dgat kan se de
sma nyansskillnaderna pa de fardi-
ga cigarrerna. En cigarr med felak-
tig farg pa tackbladet, det yttersta
tobaksskiftet, aker obonhdorligen

na verka identiska, men experterna
vid packningen i Houthalen ser
skillnaden latt. De vet att sma syn-
liga skillnader kan innebéra stora
smakskillnader for cigarrokaren. Maskinerna blir dock
allt mer avancerade.

- Idag kravs tva versioner av varje maskin, en som tar
hand om tobaksbladets vénstersida och en som tar hand
om hdgersidan. | framtiden kommer vi att ha en maskin
for alla sorters cigarrer och som kan ta hand om hela bla-
det pa en gang.

Noél Janssens delar sin tid mellan Houthalen och yt-
terligare en Swedish Match-fabrik 28 km bort, i Over-
pelt. Varje fredag &r moten bannlysta och han och évriga
i ledningen har istéllet internkundsdag”, vilket innebar
att de gar runt i fabrikerna och pratar med de anstéallda.
Det gor att manga problem kan I6sas direkt.
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"Den som tror att tobak &r tobak har aldrig rékt en cigarr”. Det menar
Noud van Glabbek, vice President Leaf Tobacco Cigars.

Cigarrexpert
med nasa
for tobak

Den som tror att tobak &r
tobak har aldrig rokt en cigarr.
Det finns tusentals olika
varianter av cigarrtobak —
som skKiljer sig stort fran

den tobak som anvénds

i cigaretter. Kvaliteten pa

den cigarr som slutligen

réks avgdors redan néar
tobaksplantan ar ett litet fro.

a vagen fran fro till cigarr kan allt g&

fel. Jordméan, godsling, bevattning,

for mycket regn, for lite regn, sol, for

tidig eller for sen plockning — allt bi-
drar till cigarrens slutliga kvalitet.

— Det hander att vi stoppar en hel pro-
duktion for att vi upptackt att tobaken inte
hallit mattet, sager Noud van Glabbeek,
Swedish Matchs man med nésa for cigarrer,
vice President Leaf Tobacco Cigars.

Risken att ndgot ska ga fel ar storst sa
lange tobaken &r fuktig.

Noud van Glabbeek ansvarar for Swedish
Match tobaksinkép och -transporter samt
koncernens produktuveckling pa cigarrom-
radet. Oftast kallas han dock for Swedish
Match Master Blender, eller méastare pa att

blanda, for det & han som an-
svarar for att cigarrerna smakar
lika ar fran ar.

— Inom Swedish Match har vi
under arens lopp samlat pa oss
maéngder av recept fran flera oli-
ka lander. Vi har dver 27 olika
blandningar i produktion och
tillverkar omkring 150 olika ci-
garrvarianter av dessa. Ur-
sprungssmaken har vi kvar sa
langt det ar mojligt. Konsumen-
ten ska veta vad han kdper, be-
rattar han.

Som ett exempel ger han po-
puldara La Paz Wilde Havana,
Swedish Match storséljare, som
producerats sedan 1968.

Lukt, syn och k&nsel

Nasan ar dock inte allt han an-
vander nar han kontrollerar to-
bakskvalitet och -blandningar.
Syn och fingrar ar ocksa viktiga
hjalpmedel. Fargen och tobaks-
bladets elasticitet kan ha stor be-
tydelse.

Noud van Glabbeek har 27
ars erfarenhet. Trots detta sager
han sjélv att varje skord &r en
Overraskning. Eftersom proces-
sen for vissa cigarrer tar lang tid
fran skord till fardig cigarr kan det droja na-
gra ar innan eventuella problem upptécks.
Det ar darfor det ibland kan bli nédvandigt
att stoppa en produktion som redan ar
igang.

Men dr man master blender s& ar man.
Noud van Glabbeek ansvarar for kvaliteten
och &r sa kanslig for smakskillnader att han
till och med kénner skillnad mellan en cigarr
dar tobaksplantan vattnats med vatten fran
en kakelkladd behéllare och en dar bevatt-
ningsvattnet lagrats i en plastcistern.

- Man maste vara oerhort noggrann vid
anlaggning av fabriker. Var nya fabrik i In-
donesien byggde vi nara en mineralvattenfa-
brik, dar vattnet haller mycket hog kvalitet.
Var narmaste granne ar Coca Cola!

Avnjutas - inte rékas

Smaken av en cigarr avgors av kombinatio-
nen av cigarrens olika bestandsdelar: inlagan
som cigarren ar fylld med, ombladet som hal-
ler ihop inlagan och det yttersta tackbladet.

— Cigarrer ska avnjutas — inte rokas. Det-
ta maste man lara sig, precis som man maste
lara sig att uppskatta ett gott vin, menar
Noud van Glabbeek.

En cigarr ska rokas langsamt och aldrig
med halsbloss. Gl6ms den bort pa askfatet
slocknar den av sig sjalv, till skillnad fran en
cigarett som brinner upp. Men det ar helt ac-
ceptabelt att tinda igen, papekar Noud van
Glabbeek. Sa lange cigarren ar varm &r det
OK.

Cigarrens farskhet kan testas genom att
rulla den mellan tummen och pekfingret.
Den ska vara lite flexibel och tobaken ska
“krasa” svagt. Enda undantaget &r s k long
fillers dar inlagan bestar av langa strips, till
skillnad fran Gvriga cigarrer dar inlagan &r ri-
ven. Long fillers ska inte krasa alls.

En cigarr som ska sparas mar bast i ett
icke uppvarmt rum. D& kan den rokas med
behallning ar efter ar.

— Kop dyra cigarrer endast hos handlare
som &r kénda for hog kvalitet. Sarskilt for-
siktig ska man vara med kubanska cigarrer.
De ska helst avnjutas redan pa Kuba, rekom-
menderar Noud van Glabbeek.

Peter Striiber.

TEMA: CIGARRER

INntresset

for cigarrer

fortsatter
att oka

Den typiske cigarrokaren
avnjuter 3 — 4 cigarrer om

dagen och bérjade néar

han — for det 4r mest man

det handlar om — vari

25-arsaldern. Han utnyttjar
cigarrstunden fér en stunds

avkoppling, drar inga
halsbloss och &r trogen
"sina” varumérken.

n pikant skillnad mellan amerikan-

ska och europeiska cigarrékare ar

att amerikanen i hogre utstrackning

tuggar pa cigarren medan europén
haller den mellan lappar och fingrar.

Swedish Match har stor kunskap om ci-
garrmarknaden och en stab av analytiker till
sitt forfogande — en nddvandighet for ett glo-
balt cigarrforetag. Trenden inom branschen
gar mot storre och internationellare. De se-
naste tio aren har antalet foretag minskat
med en tredjedel. Swedish Match tillhor efter
forvarvet av delar av
General Cigar Hold-
ings Inc. de verkligt
stora.

I den nya organi-
sationen har Swe-
dish Match samlat
sin ”cigarrkunskap”
i ett kompetenscen-
trum inom nya divi-
sionen Continental
Europe.

— Fordelen med
detta ar att vi kan ta
ett globalt grepp pa
all den kunskap vi
har och hur vi kan
anvanda den i koncernen, sager Peter Stri-
ber, marknadschef pa Swedish Match Conti-
nental Europe Division.

Trots internationaliseringen bland de till-
verkande fOretagen &ar cigarrmarknaden
forst och framst lokal. Varje land har sina
specialiteter och dem haller rokarna fast vid.
Sammantaget finns bara ett fatal riktigt in-
ternationella cigarrmérken. Inom Swedish
Match finns tva: La Paz och Willem I1. La Paz
ar dessutom Hollands aldsta varumarke som
inte ar ett familjenamn och det storsta ci-
garrmérket bland cigarrer med 100 procent
tobak réknat i forsaljningsvolym.

Starten pa cigarboomen for nagra ar sedan
var den plétsliga vurmen i USA for exklusiva-
re cigarrer. Swedish Match har flera cigarrer i
det s k premium segmentet; den exklusivaste
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Mangkultur
ger utmaningar

— | varje land maste vi anpassa oss till den lokala
kulturen men samtidigt komma ihag att vakta om
var Swedish Match-kultur som ska rymma allihop.

Ingen maskin kan ersétta det
maénskliga égat nér det géller
att avgora cigarrens kvalitet.

et sger Frans Vogels, chef for di-
vision Continental Europe. Han
har arbetat inom Swedish Matchs
hollandska cigarrverksamhet i

iwéir packar 1'fhda Deebmans
cigarrer — bara de mpd rétt farg
hamnar i askarna. |

manga ar.

— Ta bara det har med att géra en budget.
Olika nationaliteter har olika satt att se pa
det. | manga lander foredrar man en pessi-
mistisk syn. Andra tar alltid optimiska
grepp. Att skapa nagot ’sant” av det héar ar
en verklig utmaning, berattar han.

- P& inget annat stalle i varlden finns sa
stora kulturella variationer som i centraleu-
ropa, papekar Frans Vogels.

Forséljningschefen for Continental Euro-
pe, Javier Muelas, haller med och papekar att
det &r en laroprocess. Som forutvarande chef
for forséljningsregion Afrika & Mellands-
tern har han sjalv fatt lara sig en helt ny le-
darstil nar han nu néstan dagligen traffar

av dem alla &r Montague som tillverkas i kon- i - kollegor och kunder
cernens egen fabrik i Indonesien. Boomen in- Ratt kombination med skiftande nationali-
spirerade manga nya foretag att satsa pa ci- teter.

garrer, med varierande resultat. Boomen inom
premium-segmentet har planat ut nagot och
foljden har blivit en viss Overkapacitet pa
marknaden och stora lager under 1998.

Efterfragar internationella méarken

Cigarrvurmen rent allmént har dock inga-
lunda stannat av. Utvecklingen gar mot en
allt storre efterfragan pa internationella varu-
marken, hog kvalitet och cigariller i attraktiva
forpackningar i milda smaker for massmark-
naden. ldag ar det dock inte USA som leder
tillvéxtligan, utan de europeiska markna-
derna, till exempel Spanien, Frankrike och
Holland. | sammanhanget kan ndmnas att
Belgien nyligen passerat Danmark nar det
galler storst cigarrkonsumtion per capita.

— Samtidigt har cigarrkonsumenterna bli-
vit modigare an forr. Motstandet mot att
prova nyheter, oavsett om det géller varu-
marke, smak, storlek eller forpackning, har
minskat. Det har lett till ett allt storre utbud
av produkter och varumarken. Kraven pa
kvalitet ar dock minst lika héga som tidiga-
re. A andra sidan arbetar Swedish Match
kontinuerligt med rationaliseringar i syfte
att minska antalet produkter, sdger Peter
Striber.

— Cigarrforetag som vill lyckas behover
stora volymer. Det leder i sin tur till en inter-
nationalisering och de stora forvarv som vi
ser inom branschen idag, sager Peter Striber.

— De stora utmaningarna for oss framo-
ver &r att etablera ytterligare internationella
varumarken, utveckla nya produkter, under-
sbka mojligheterna att gora forvarv och 6ka
I6nsamheten ytterligare.

Forra aret steg forsaljningen av cigarrer
inom Swedish Match med 31 procent. Rorel-
seresultatet sjonk dock med 11 procent, vil-
ket framfor allt berodde pa hdga marknads-
foringskostnader i Nordamerika. Under for-
sta kvartalet 1999 fortsatte den positiva for-
saljningsutvecklingen med 20 procent.

avgor smaken

Pa lagret i Houthalen ligger stora
tobaksbalar travade fran golv till tak.
Det ar lite kyligt — ratt temperatur under
lagringen ar mycket viktig fér tobakens
kvalitet. Balarna kommer fardigpacka-
de fran odlingar 6ver hela varlden. De
ar markta med streckkoder som beskri-
ver innehallet och vilken typ av cigarr
det ska anvandas till.

Sjalva tillverkningsprocessen startar
langt tidigare. Den levnadsglada tobaks-
plantan vaxer snabbt och bladen plock-
as for hand, ett och ett. Plockningen
maste ske vid exakt ratt tidpunkt. Bladen
torkas hangande i morker och efter cirka
20 dagar startar den viktiga fermente-
ringen som paverkar tobakens arom och
brandegenskaper. Innan bladen skickas
till fabriken sorteras de efter farg och
storlek.

En cigarr har huvudsakligen tre be-
standsdelar; inlagan som ligger inuti i
cigarren, ombladet som haller inlagan pa
plats, och tackbladet som viras som ett
yttersta lager runt cigarren. Tackbladet
gors av den finaste och dyraste tobaken.
En bal Sumatra tackbladstobak, som
anses vara en av de finaste sorterna,
kan kosta lika mycket som en mindre bil.

Tobaksbladen som ska anvandas till
omblad och tackblad skars till maskinellt.
Stammen tas alltid bort, den anvands al-
drig i cigarrtillverkning.

Inlagan kan besta av rivna tobaksblad
i ratt blandning av olika tobakssorter el-
ler vara en s k long filler, vilket innebéar
att tobaken inte rivs utan rullas ihop pa
langden. Cigarrens smak avgors av
kombinationen av de tre bestandsdelar-
na; omblad, inlaga och tackblad. Tillsat-
ser i cigarrer &r mycket ovanliga.

Divisionen ansvarar
for all forsaljning av
Swedish Matchs produk-
ter i de centraleuropeis-
ka marknaderna, séljka-
rer i Portugal, Spanien,
Frankrike, Belgien, Hol-
land, Storbritannien, Ir-
land, Osterrike, Tysk-
land, Schweiz, Ungern,
Polen och Macedonien
samt cigarrfabrikerna i
Indonesien, Belgien och
Holland. Sammanlagt
handlar det om néstan
2 000 anstéllda och en
mycket betydande del av
koncernens omsattning.

Divisionen ansvarar
ocksa  for  Swedish
Match kompetenscenter
for cigarrer, vilket inne-
bar ansvar for att tillva-
rata all den kunskap
som finns inom koncer-
nen kring cigarrer. Ci-
garrer ar divisionens vik-
tigaste produkt.

En annan utmaning
for en s mangfacetterad
region ar olikheterna i
saljprocessen. | lander
som Storbritannien och
Holland sker forsalj-
ningen via sofistikerade
och véalorganiserade dist-
ributionsorganisationer.
| lander i det forna Ost-
blocket, som till exempel
Ungern, ar distributions-
och forsaljningsstruktu-
rerna mer traditionella.

Frans Vogels betonar
att en bra saljkar ar divi-

Fr v ldngst upp, Frans Vogels, chef fér
Continental Europe, Javier Muelas, forsélj-
ningschef och (nederst) Gert Kamphuis,

chef fér den belgiska och holldndska
sdljorganisationen.

sionens viktigaste tillgang.

— Lagstiftningen pa tobaksomradet blir
allt stréngare. Nar vi inte kan gora reklam
for vara produkter maste vi ga via andra ka-
naler och ett bra kontaktnat. Inképaren ar
till syvende och sist den som avgér vad som
hamnar pa butikshyllorna.

| vissa lander ar forsaljningen sa effektivi-
serad att de bestallda varorna kan vara pa
plats dagen efter det att saljaren fatt ordern.
Séljaren skickar informationen till huvud-
kontoret elektroniskt, vilket gor att ordern
kan effektueras direkt.

Provsmakning

I Holland och Belgien tilldmpas ett annat sétt
att sprida information om produkterna.
Varje ar arrangeras ca 100 provsmakningar
dit tobaksbutiken kan bjuda sina viktigaste
kunder. Provsmakningarna ar populéra och
vélbesokta. Ibland bjuds konsumenter aven
till fabrikerna fér en guidad tur och cigarr-
kunskap.

— De senaste tio aren har vi fatt direkt-
kontakt med 6ver 100000 konsumenter pa
det har sattet, berattar Gert Kamphuis, chef
for den hollandska och belgiska saljorganisa-
tionen.

- Var ambition &r att vara det ledande ci-
garrforetaget i varlden och att ge vara aktie-
agare valuta for pengarna, séger Frans Vo-
gels.

— For att lyckas med detta maste vi vara
globala och arbeta storskaligt. Vi maste ligga
framst i trendutvecklingen, professionella
och anpassa vart sortiment for att maximera
I6nsamheten.
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Swedish Match under
analytikerluppen

Under varen har bland
annat tidningen Afférs-
varlden rekommende-
rat "Kép” av Swedish
Match-aktien i en om-
fattande analys. Stefan
Mattsson, aktieanalyti-
ker pa Alfred Berg, ar
ocksa positiv till aktien.
et som manga analytiker framhal-

ler som mest intressant med Swe-
dish Match just nu ar att snuset

ten, men for-
haller sig lite
avvaktande d&

visar sa stark tillvaxt och blivit  produktkanne- @
bolagets vinstmotor. P& manga marknader domen &r forhal- Trots bdde hdg
for rokfri tobak har dessutom Swedish Match  landevis I1ag. tillvéxt och lysande

marginaler &r vérderingen av

Swedish Match mycket 1&g jamfort
med konkurrenterna, skriver tidningen
Affédrsvérlden i sin analys.

stora marknadspotentialer. e Swedish Match har
Stefan Mattson menar att det ar svart att  haft en for svag vinstut-

jamfdra tobaksbolagen. Dels har de ofta an-  veckling 1998. Bespa-

dra verksamheter vid sidan av tobaken och  ringsprogrammet bevakas

@

dels har de olika inriktning pa sjalva toba-
ken. Var ligger tyngdpunkten? Pa cigaretter,
cigarrer eller snus? Eftersom foretagen har
olika inriktning paverkas de i olika grad av
de trender som rader pa tobaksmarknaden.
Enligt Stefan Mattsson &r de trenderna
framst:

e Cigarettrokningen minskar.

e Cigarrer visar mattad tillvaxttakt. Mark-
naden har varit het i USA vilket lockar fram
nya aktorer med dverutbud som foljd.

e Snusandet 6kar i Sverige och Nordamerika.
e Tuggtobaken gar tillbaka.

Trots olikheterna i bolagsstrukturer och
marknadsforutsattningar menar  Stefan
Mattsson att Swedish Match har en lagre re-
lativvardering &n sina konkurrenter.

Nagra orsaker till den laga varderingen:
e Snus &r en svar produkt for utlandska in-
vesterare att forsta. De ar intresserade av den
hoga snustillvaxten och den héga I6nsamhe-

noga av analytikerna och

kan ge koncernchefen Lennart

Sundén vind i seglen om han kan

skapa ett gott ""track record”.

e Svenska storplacerare har ofta en mer
etisk orientering an sina utlandska placerare.
Aktien har tryckts ned av portféljjusteringar
av den anledningen.

En aktieanalytikers jobb &r att forsoka se
chanser och risker for en aktie. Stefan Matt-
son pekar ut nagra mojligheter pa snussidan:
e Swedish Match har narvaro pa tva stora
marknader med god tillvaxt: Sverige och
Nordamerika.

e Swedish Match har stor potential att
véxa pa snuset. Framforallt i USA, dar fore-
taget har en marknadsandel pa 5 procent,
finns goda forutsattningar att bli storre.

e Swedish Match har en fokuserad och se-
rios Asienstrategi. Foretaget koper in sig pa
lokala distributionskanaler, lar kdnna mark-
nader och skapar lokalanpassade produkter.

47 procent svenska aktiedgare

1996

1998

Utlandska Utlandska
aktieagare aktieagare
38% 53%
Svenska Sve_ns__ka
aktieagare aktieagare

Antalet aktiedgare i Swedish Match var i december 1998 ca 128 000. Av dessa var 47 procent
svenskar och 53 procent utldndska aktiedgare. Motsvarande siffra 1996 var 62 respektive 38
procent. Storsta aktiedgare dr Robur fonder ,12,2 procent, och Fidelity fonder, 10,8 procent.

e Generellt minskande cigarettrokande gyn-
nar snuset. Manga rokare blir snusare.
Risker for snuset:

e | USA &r priskrig ett vanligt knep inom
marknadskrigforingen. Konkurrenten UST
har forsoékt men tvingats ge upp. Det skulle
kunna handa igen.

e Andra tobaksbolag ger sig in pa snus-
marknaden i storre omfattning vilket kan le-
da till 6kad konkurrens med féljande pris-
och marginalpress.

Swedish Match som nyligen kopt ameri-
kanska General Cigars massmarknadsverk-
samhet (se sid. 8) gor att Swedish Match blir
en av varldens ledande cigarrtillverkare. Ste-
fan Mattsson anser att affaren dessutom ger
Swedish Match en god mdjlighet; foretaget
far ett distributionsnat som kan anvandas for
snus och tuggtobak ocksa.
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