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VD har ordet

'Bra plattiorm {Cr
fortsatt utveckling”

ilkommen till ett nytt nummer av Swedish

Match Inside. Tidnin
vill félja bolaget och

gen vinder sig till dig som
fa fordjupad information

om vir verksamhet. I det hir numret dgnar vi

extra uppmirksamhet it Swedish
bolaget ska utvecklas framover.

Match strategier och hur

Forst vill jag peka pd ndgra viktiga hindelser under 2007.
Vi avslutade dret starkt med att koncernens forsiljning

nidde all time high under det fjard

e kvartalet. Den

skandinaviska marknaden for snus har utvecklats positivt,

trots en utmanande skattehdjning

pa snusprodukterna 1 Sverige. Den

amerikanska snusmarknaden forts

att vaxa och Swedish Match har tagit

atter

marknadsandelar som gor att vi nu borjar
fa en betydande position 1 USA. Dir har
vi dessutom lanserat vart starka varumirke

Red Man som snusprodukt, vilken
har mottagits positivt av handeln och

konsumenterna.
Cigarrverksamheten visade ett

sista kvartal. Forvirven av Bogaert och
Cigars International har konsoliderats
1 koncernen och limnar ett positivt

bidrag till koncernen.Vira évriga

starkt
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verksamheter visar fortsatt goda marginaler och bidrar till
vart starka kassaflode 1 bolaget.Var aktiekurs steg under dret
i storleksordningen 20 procent. Sammantaget har vi en bra
plattform for var fortsatta utveckling med fokus pa organisk
tillvixt, kompletterande forvirv och en effektiv dterforing
av kapital till vira aktiedgare.

I detta nummer av Inside kan du lisa om hur vi
jobbar med vir produktutveckling genom en aktiv
omvirldsbevakning for att finga konsumenttrender och
livsstilsmonster. Vi presenterar ocksd vira nya snusprodukter,
Triumph, for den amerikanska
marknaden, och Vertigo, som vinder
sig till kvinnor pa den skandinaviska
marknaden. Finansdirektor Lars Dahlgren
intervjuas om var finansiella strategi och
vikten av att ha en effektiv balansrikning.
Vidare moter du styrelseledamot Arne
Jurbrant som har en mingarig erfarenhet
av konsumentmarknadsforing.

Aterigen vilkommen till ett nytt
nummer av Inside och vilkommen att
fortsitta resan med oss pa Swedish Match!

Sven Hindrikes,
VD och koncernchef

NUMMER 1, 2008

Swedish Match Inside ar en tidning for Swedish Match aktiedgare,
anstéallda och andra intressenter. Tidningen trycks pa svenska i cirka 50000
exemplar och pé engelska i cirka 6000 exemplar.

UTGIVARE
Swedish Match AB

ANSVARIG UTGIVARE
Bo Aulin, Swedish Match AB

CHEFREDAKTOR
Annette Kaunitz, Swedish Match AB

PRODUKTION
Karoline Hammar, Swedish Match AB
Lotta Ortnis, Citat Journalistgruppen AB

ART DIRECTOR
Tom So6rhuus, Citat Journalistgruppen AB

OMSLAGSBILD
Magnus Fond

REPRO
Bildrepro

TRYCK
Intellecta Tryckindustri

ADRESS

Swedish Match AB
118 85 Stockholm
Tel: 08-658 02 00
www.swedishmatch.com
inside@swedishmatch.com

FohHk
SWEDISH MATCH

Swedish Match ar en global koncern med ett brett sorti-
ment av marknadsledande varumarken inom rokfri tobak,
cigarrer, piptobak och tandprodukter. Aktien ar noterad
pa OMX Nordiska Bors i Stockholm.
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05|LEDARNA OM FRAMTIDEN

Sven Hindrikes och Conny Karlsson inleder &rets strategitema med att
beréatta hur Swedish Match ska skapa tillvaxt och 6ka effektiviteten.

10/ KONSUMENTERNA VISAR VAGEN

Swedish Match starker greppet om konsumenterna genom standig
produktutveckling och god konsumentinsikt. Det ger bade affars-
varde och néjda kunder.

18| SNUS PA USA-MARKNADEN

Svenska General uppskattas enligt testférséljning i USA. Nu lanse-
ras aven snuset Triumph till de amerikanska konsumenterna.

19|CIGARRER, SNUS OCH TANDARE

10 nya produkter lanserades under senaste kvartalet. Har ar ett
axplock av nya cigarrer, snus och tandare.

20|KVARTALET | KORTHET

Finansdirektor Lars Dahlgren ger sin syn pa fjarde kvartalet 2007.
Analytiker kommenterar rapporten och vi ger en éverblick av
kursens utveckling.

22|MOT ARNE JURBRANT

Varuméarken och strategier ger Arne Jurbrant en kick. Mot styrelse-
ledamoten som ser tillvaxt som styrelsens viktigaste uppgift.
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Nvyheter

Lars Erik Rutquist
och Freddi Lewin,
Scientific Affairs
inom Swedish Match.

Det finns inte ldngre nagot vetenskapligt stod for ett fort-
satt snusforbud inom EU. Det ar Swedish Match slutsats av
den slutliga utredningen fran den vetenskapliga kommittén
SCENIHR, som gjorts pa uppdrag av EU-kommissionen.

—Utredningen bekriftar det
svenska snusets hilsofordelar jamfort
med cigaretter. Detta innebir en
omvirdering av snuset inom EU,
dir det idag ir forbjudet, siger Lars
Erik Rutqvist, koncernansvarig tor
vetenskapliga frigor inom Swedish
Match, samt cancerliakare och
professor 1 onkologi vid Karolinska
Universitetssjukhuset.

I sin utredning av hilsoeftekterna
av rokfri tobak slir en enig
kommitté fast att snusning ir
betydligt mindre hilsofarligt 4n
rokning, och att en rokare som
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gar over till snus avsevirt minskar
risken for tobaksrelaterad sjukdom.
Tillgingen p4 snus har haft positiva
effekter pa den svenska folkhilsan
och svenska data mots:
uppfattningen att snus skulle vara en
inkorsport till rokning.
—Slutsatserna medfor att den
vetenskapliga diskussionen kring
snus kommit till vigs dnde. Nu maste
EU:s politiker ta stillning till det
rimliga 1 att forvigra EU:s rokare
tillging till ett visentligt mindre
hilsofarligt tobaksalternativ in
cigaretter, anser Lars Erik Rutqvist.

Arsstimma
22 april 2008

Tisdagen den 22 april 2008, kI 16.30
ager Swedish Match arsstamma rum péa
Rival i Stockholm. Kallelse publiceras i
dagstidningar och skickas ut till bolagets
aktiedgare. Anmalan till stamman kommer att
kunna goras pa www.swedishmatch.com,
per telefon, post eller fax.

Havana Honeys
nytt forvarv

Swedish Match dotterbolag General Cigar
har férvarvat en del av Havana Honeys
Holdings, ett privatagt foretag baserat i Las
Vegas, USA. Havana Holdings tillverkar
och marknadsfor smaksatta cigarrer.
Férvarvet utgor en majlighet att starka
positionen inom det vdxande segmentet
smaksatta premium-cigarrer. Forvarvet

ar dessutom ett bra komplement till den
befintliga varumarkesportféljen.

Tips och idéer tack!

Vi pa Swedish Match ar mana om att
gora en sa aktuell och lasvard tidning som
mojligt. Vi ser garna att du hoér av dig till
0ss med idéer, tips och kommentarer.
Maila fragor och synpunkter till:
inside@swedishmatch.com
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TEMA. Swedish Match framgang under 2007 ar ett kvitto pa att koncernens
langsiktiga strategier haller. | fyra temanummer ska Swedish Match Inside ge
en fordjupad inblick i strategierna for fortsatt tillvaxt och lonsamhet. | det har

numret belyser vi dem ur ett évergipande koncernperspektiv.

v »

tiden”

VD och koncernchef Sven Hindrikes och Pt
styrelseordforande Conny Karlsson om aret ' ,
som gatt och strategin infor framtiden. _ -
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Tema

Vad dr det mest positiva som
héant under 2007?

Sven Hindrikes: Det har hint mycket
positivt under aret. Vara aktiedgare
kan glidjas it en kursuppging 1
storleksordningen 20 procent.Vi

har gjort tva Ionsamma cigarrforvirv
och forsaljningen av virt amerikanska
snus har okat kraftigt under aret.

I Skandinavien har vi trots kraftiga
skattehojningar pa snus lyft
resultatnivan och vi har salt var
kontorstastighet i Stockholm till ett
bra pris.

Vilken ar Swedish Match

strategi framat?

SH: Vir malsittning har varit
densamma under manga ir och vi
fortsitter med samma langsiktiga
strategi. Den bestdr av fyra delar:
organisk tillvixt, forvirv/avyttringar,
produktivitetstorbittringar och
finansiell strategi. Sedan varierar
sjalvklart vikten av och satsningarna
inom de olika strategidelarna ver
ren. Just nu har vi storst fokus pa
organisk tillvixt och forvirv.

Vad innebir strategin?

Conny Karlsson: Alla delar 1 strategin
syftar till Ionsamhet och tillvixt. Inom
organisk tillvixt handlar det om att
bygga marknader och ta fullstindig
kontroll 6ver vir egen tillvixt.
Forvirv sker for att komplettera
verksamheten med 16nsam tillvixt,
och avyttringar gors av de delar som
inte ir viktiga for verksamheten.
Produktivitetsforbittringar innebar
att sikerstilla s effektiva leveranser
som mojligt och se till att anvinda

de basta metoderna 1 alla led. Den
finansiella strategin handlar 1 korthet
om att anvinda balansrikningen sa
effektivt som maojligt. Genom att
minimera kostnaderna for kapital si
kan vi motivera tillvixtprojekt och ge
ratt virde till aktieagarna, vilket ger oss
storre konkurrenskraft.
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Det var ett viktigt
strategiskt heslut
nar vi salde cigarett-
verksamheten 1999.

Tema

Vi haller ett fortsatt hogt
tempo inom produktutveck-
ling och nylanseringar.

for langsiktig tillvixt. Det ar ocksa
viktigt att vi hdller ett fortsatt hogt
tempo inom produktutveckling
och nylanseringar av produkter.
Inom det omridet kommer vi

att fokusera pa vissa utvalda och
starka varumirken. Hogt upp pa
prioriteringslistan finns ocksa en
framgangsrik lansering av det nya
snuset Red Man.

Vad ger tillvaxt?

CK: Tillvaxt borjar hir och nu,
varje dag, genom produktutveckling,
konsumentinsikt och definition

av testmarknader. P4 kort sikt ar
Swedish Match potential for tillvixt
storst genom att driva marknaden
for amerikanskt snus. P4 medelling
sikt sa handlar det om att skapa nya
marknader for snus och utveckla
marknaden f6r premiumcigarrer.
P3 ling sikt giller det att skapa nya
produkter och nya marknader.

Ar Swedish Match ett tobaksbolag
eller ett konsumentvaruforetag?
SH: Det som skiljer oss frin andra
toretag inom konsumentprodukter ir
att vi star infor helt andra regleringar
och en skatteproblematik som inte
drabbar andra konsumentvaror. Men
vi har en hel del att ldra frin foretag
inom snabbrorliga konsumentvaror:
innovationskraft, satsningar pa
produktutveckling, fokusering pa
globala varumirken, betydande
investeringar i marknadsforing,
nischtinkande, prissegmentering
etcetera. Vi far plocka de basta
delarna och tillimpa dem inom

vara tobakskategorier.

CK: Vi bestammer sjdlva hur

vi definierar oss som foretag.

Vi har ju produkter som inte 4r
tobaksprodukter, och jag tror att

det kan vara positivt att borja tinka

1 andra banor om vi bestimmer

oss tor att Swedish Match ir ett
konsumentvaruforetag. Det ir manga
forutsittningar som dr desamma

tor Swedish Match som for andra
konsumentvaruforetag, till exempel att
konsumenterna och konkurrenterna
aldrig star stilla. Darfor maste vi
kontinuerligt striva efter att bygga
och utveckla vira marknader, vara
best in class inom produktutveckling,
forstd vara konsumenter bittre

in andra och stindigt vertriffa
konsumenternas forvintan, precis
som andra konsumentvaruforetag.
Vad dr Swedish Match

framsta styrkor?

CK: Swedish Match har en unik
kunskap inom snus och cigarrer. Jag
skulle dven vilja lyfta fram den starka
siljkulturen och den goda formagan
att forstd kunder och konsumenter.
SH: Vir absolut storsta tillging ar alla
kompetenta, fokuserade och lojala

SVEN HINDRIKES OM:

Inom vilka omraden dr Swedish
Match mest framgangsrika?

CK: De mest framgingsrika
produktomradena 4r snus och cigarrer.
Inom strategin for organisk tillvixt
har Swedish Match visat pa en

stark formaga att attrahera nya
anvindare av snus genom att
utveckla marknaden, framfor allt i
Skandinavien. Nu behdver vi utnyttja
var starka position inom snus 1 USA
for att skapa marknadstillvixt pa

samma satt. Inom cigarrer har vi
byggt vir position som nummer tva
i varlden genom ett mycket starkt
arbete med lonsamma forvirv.
Vilka ér prioriteringarna
under 2008?

SH: Vi kommer bland annat

att fortsitta den satsning som
inleddes under 2007 for att stirka
organisationen inom silj och
marknad. Det ir en forutsittning
for att kunna skapa en bittre bas

ORGANISK TILLVAXT

Organisk tillvaxt innebar att vi ska 6ka forsaljningen, framfér
allt inom véara karnomraden snus och cigarrer. Vi ska dven
ta tillvara alla mojligheter att 6ka férsaljningen inom évriga
produktomréden pa olika marknader. Eftersom vi har
vikande volymer pa en del marknader for négra av vara

tobaksprodukter, s& ar organisk tillvaxt en extra viktig strategidel.

FORVARV/AVYTTRINGAR

Férvarv/avyttringar ar den strategidel som har skapat

mest varden for vara aktiedgare. Det var ett viktigt strategiskt
beslut nar vi sélde cigarettverksamheten 1999. Den passade
inte langre in i koncernstrukturen med de krav vi hade stéllt
upp for I6nsam tillvaxt, och férsaljiningen frigjorde dessutom
kapital som vi anvande for att forvarva cigarrverksamheter

i USA, inom bade premiumcigarrer och maskintillverkade
cigarrer. Hela var nuvarande amerikanska cigarrverksamhet
ar uppbyggd via férvary, och detsamma géller verksamheten
inom piptobak i Sydafrika. Under 2007 har vi genomfért
ytterligare tva forvéary, Cigars International i USA och Bogaert
Cigars i Belgien, bada med verksamheter inom produkisegment
som visar kraftig tillvaxt.

PRODUKTIVITETSFORBATTRINGAR

Produktivitet innebar att varje anstalld dver aren ska producera
mer och mer. For att nd det malet kan man minska antalet
anstallda, 6ka forsaljningen eller kombinera de bada. Som
exempel pa produktivitetshojande atgarder finns stangningen
av cigarrfabriken i Overpelt, Belgien. Vi har ocksa stangt
fabriker i Florida och Jamaica fér handrullade cigarrer. Inom
tandsticksverksamheten har vi stangt fabriker i Spanien och
Turkiet. Vi har dven flyttat produktionsenheter. Exempel pa det &r
produktionen av piptobak i Sydafrika, dar enheten i Rustenburg
integrerats i den moderna anlaggningen i Boksburg.

FINANSIELL STRATEGI

Den finansiella strategin baseras pa grundprinciperna att inte
nyttia mer kapital an nédvandigt, och att kontinuerligt optimera
balansrakningen. Vi delar I6pande ut 6verskottsmedel fill
aktiedgarna i form av utdelning och aterkép av egna aktier.

Vi har under aren 1998-2007 képt tillbaka cirka 45 procent

av antalet utestdende aktier i Swedish Match. Programmet for
aterkop av aktier ar langsiktigt och fortsatter under kommande
ar. Parallellt med detta ska vi aterinvestera i var verksamhet for
att skapa forutsattningar for fortsatt expansion och organisk tillvaxt.
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Forvarv kompletterar portfoljen

Genom aren har Swedish Match gjort ett antal foretagsforvarv som bidragit
till 6kad lonsamhet och en ledande position pa flera marknader. Forvarv

ar fortfarande en viktig del i tillvaxtstrategin, framst inom cigarrer pa
marknaderna i USA och Europa.

Vi maste

vara varldshast
inom vara
karnomraden.

e 1999 avyttras cigarettverksamheten till
Austria Tabak. Forsaljningen var ett viktigt

steg i den nya strategin med koncentration p&
tobakens nischprodukter.

e Under 1999 forvéarvas det amerikanska bola-
get General Cigars cigarrverksamhet inom ma-
skintillverkade cigarrer med varumarken som
Garcia y Vega. Dessutom férvarvas El Credito, ett
av USAs framsta féretag inom premiumcigar-
rer med vélkénda varumarken som La Gloria
Cubana. Genom de bada forvarven tacker
Swedish Match samtliga prissegment pa den
nordamerikanska cigarrmarknaden.

e | Sydafrika férvarvas Leonard Dingler Ltd,
som tillverkar och sé&ljer snus och piptobak pa
den sydafrikanska marknaden.

A

Den storsta utmaningen ar
att skapa nya marknader for
snus och cigarrer.

medarbetare i alla linder.Vi har en att gora mer, gora bittre och sitta

nya mal. For att kunna dra nytta av
koncernens storlek behover vi bli
bittre pa att dokumentera, kvantifiera
och analysera det vi gor och pd s3 sitt

dra lirdom av bade framgangar

vil definierad och genomarbetad
strategi for varje produktomrade.

Nu arbetar alla i organisationen pa

ett fokuserat sitt med att genomfora
de atgirdsplaner som ir kopplade

till strategin. Vi kan halla ett hogt
tempo tack vare vira medarbetares
kompetens och deras vilja att forindra

och misstag.

SH: Det ar viktigt att inse att

allt vi gor kan goras mer effektivt,
att det gir att bli battre inom

alla omriden. Jag vill inte lyfta
fram nagot enskilt omride med
storre forbattringspotential dn
hela tiden och det finns alltid potential ~ nigot annat.

och driva pa utvecklingen.

Vad behéver Swedish Match bli
battre pa?

CK: Vi behover ta stora steg framit
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Vad dr Swedish Match storsta
utmaning infér kommande ar?
SH: Vi miste ta tillvara alla
affdrsmojligheter inom alla
produktomriden. Den storsta
potentialen for tillvixt finns inom
snus 1 USA och vi raknar med

att fortsitta ta marknadsandelar

ddr. Vi ser inga storre hot mot var
verksamhet annat 4n politiska ingrepp
i form av regleringar, férbud och
skattehojningar som kan paverka
verksamheten negativt, men det ar
en omvarldsfaktor som vi lirt oss

att hantera.

CK: Forutom att fortsitta jobba
med befintliga marknader, si ir den
storsta utmaningen att skapa nya
marknader for snus och cigarrer.Vi
maste ocksd vara virldsbist inom vira
kirnomraden och lyckas genom egen
kraft och kompetens. @

e Under 2002 skedde inga betydande 6

* Swedish Match forvarvar distributions-
féretaget CYAN d.o.o. i Slovenien, vilket ger
tillgang till distributionskanaler for framfér

allt cigarrer men ocksé andra tobaksproduk-
ter och accessoarer.

e Swedish Match forvarvar resterande aga-
randel i General Cigar och ager darmed 100
procent av bolaget.

* Swedish Match férvarvar det belgiska
cigarrféretaget Bogaert Cigars, med en pro-
duktportfolj bestdende av maskintillverkade
cigarrer/cigariller under varuméarkena Bogart
och Hollandia, samt private label cigarrer/
cigariller. Bogaerts framsta marknader &r

Frankrike, Tyskland, Nederlanderna och Belgien.
e Forvarv av Cigars International Inc., ett
amerikanskt féretag inom direktmarknads-
féring och internetférséljning av handgjorda
och maskintillverkade premiumcigarrer.

2001

e Swedish Match férvérvar 64 procent av
amerikanska General Cigar, tillverkare av
den mest salda premiumcigarren i USA,
Macanudo, och flera andra premiumcigar-
rer, daribland Partagas, Punsch, Hoyo de
Monterrey och Cohiba. Swedish Match intar
darmed en ledande position inom premium-
cigarrer i USA.

¢ Den ledande tobaksdistributéren Brasant
Enterprises i Sydafrika forvarvas vilket star-
ker Swedish Match nérvaro i Sydafrika och
pa narliggande marknader.

® Forvarv av British American Tobaccos
piptobaksverksamhet i Sydafrika.

» Swedish Match stérker positionen pa den
italienska marknaden genom forvérvet av
Maga s.p.a., en av de ledande distributo-
rerna av tobaksprodukter i ltalien.

® Forvarv av europeisk snusverksamhet fran
Premium Tobacco Traders Ltd med bland an-
dra varumarkena Singelton och Rumney’s.

e Forvarv av det amerikanska bolaget UST:s

cigarrverksamhet och ett distributionsféretag
i Polen.

e | Europa férvarvas varumarkena Hajenius
och Oud Kampen, b&da premiumcigarrer
som séljs framst i Nederlanderna, Belgien och
Tyskland, samt den exklusiva cigarrbutiken
Hajenius i Amsterdam.

MALET MED FORVARV

Malet &r att forstarka Swedish Match narvaro

och position pa utvalda marknader. Strategin ger
ocksa mojlighet att komplettera produkt- och
varumérkesportfdljen och skapa synergier i produk-
tion, forsaljning och distribution.
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Tema

Konsumenten ar

Konsumentdriven produktutveckling och strategiskt varumarkesarhete
ar vagen till organisk tillvaxt. Darfor ar det sjalvklart for Swedish
Match att konsumenten Stér I centrum. rexr: Lorma ormvas

onkurrensen om konsumenterna 6kar. For

att nd ut med nya produkter och behilla

konsumenternas intresse for befintliga

produkter, krivs standig produktutveckling.
Dirfor dr aktiv produktutveckling en viktig del 1 Swedish
Match strategi for organisk tillvixt.

Kenneth Arnstrom,Vice President International
Marketing Smokefree inom Swedish Match, arbetar med
globala strategier for koncernens rokfria produkter. Han
menar att konsumentinsikt blir allt viktigare, bland annat
eftersom konsumenterna i globaliseringens fotspar blivit
mer internationella 4dn nationella.

—1I dag har en konsument i New York mer gemensamt
med konsumenter 1 storstader som Paris, Stockholm eller
Bangkok, in med landsortsbor 1 samma land. Det ger oss
mojlighet att fa vira lokalt starka varumirken, som till
exempel General och Red Man, att kommunicera med nya
konsumenter pd en internationell marknad. I det arbetet ar
konsumentinsikt av yttersta vikt, siger han.
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Vigen till god konsumentinsikt gir via konsumentdata,
trenddata, undersokningar, analys av forsiljningsutveckling,
och kanske viktigast av allt medarbetarnas lainga och
gedigna erfarenhet.

— For att kunna vixa organiskt, maste vi lyssna pa
konsumenterna, siger Anna Neias, Marketing Director
pa Swedish Match North Europe Division.

— Kombinationen bred kunskap, ling erfarenhet
och systematiskt arbete ger oss mojlighet att forutse
konsumenternas kommande behov.Vi arbetar proaktivt
och ska vara forst med att utveckla nya erbjudanden for nya
kategorier av konsumenter.

Konsumenten har blivit allt mer komplex och det finns
ett enormt utbud av produkter och varumirken att vilja
mellan. For Swedish Match dr det av avgorande betydelse
att ha tydliga erbjudanden inom varje segment och att ha
de mest attraktiva varumirkena inom respektive segment.

Att kunna forutse trender, s kallad trendspaning, ir
ett anvindbart verktyg 1 arbetet med konsumentinsikt.

:
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Trendspaningen ger konkret affirsvirde genom att
Swedish Match kan utveckla produkter som motsvarar
konsumenternas behov pa basta sitt.

—Med hjilp av virt Trend Management System
definierar vi ett antal trender och delar upp dem 1 olika
kategorier beroende pd hur nira i tiden vi bedomer att de
ligger. Utifran de trender som ir relevanta for oss, s tar
vi fram konceptidéer som vi sedan konkretiserar, berittar
Maria Nicholl, Manager Market Research & Analysis pd
Swedish Match North Europe Division.

Trendspaningen ger god beredskap f6r det som hinder
pd marknaden. Nir premium- och lyxtrenderna inom snus
slog igenom 1 Skandinavien, det vill siga att konsumenterna
efterfrigade finare och exklusivare snus, si hade Swedish
Match redan produkterna General Onyx, premium, och
Kardus, lyx, firdiga for lansering.

Som ett svar pd den vixande globala trenden med
pokerspel, lanserade Swedish Match 1 hostas cigarren
La Paz Poker Cigars for den europeiska marknaden.
Cigarren har blivit sd framgangsrik att distributionen

FOTO: GETTY IMAGES
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rnation
nella.

utokats, och den tidigare begrinsade upplagan av La Paz

\
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Poker Cigars dr nu pa vig att bli en permanent variant
1 sortimentet.

Den nyligen lanserade snusprodukten Vertigo, r ett annat
exempel pd hur Swedish Match 6versatt konsumenternas
behov till en alldeles ny produkt for en vixande malgrupp.

—Vertigo dr Swedish Match forsta snusprodukt for
kvinnor, utvecklad av kvinnor, berittar Maria Nicholl.

Konsumentundersokningar pekade p3 att allt fler
kvinnor anvinde snus, men 1 dialogen med konsumenterna
visade det sig att de saknade ett erbjudande anpassat till
kvinnor. De gillade snus, men var inte riktigt néjda med de
produkter som fanns pa marknaden som var alltfér manliga
i sin framtoning.

—Redan fran start var kvinnliga konsumenter delaktiga
i att ta fram konceptet for Vertigo. De har sedan varit med

Vertigo och
Triumph ar ex-
empel pa hur
Swedish Match

dversatt konsu-  ..cfivg s
menternas b e h QV tvirfunktionellt. Det

. innebir att medarbetare
tl I I nva prOd u kter. frin olika delar av
organisationen arbetar
tillsammans i projekten: forskning, produktutveckling,
marknad, tillverkning och forsiljning. Det finns dven ett
tvirfunktionellt forum fér omvirldsbevakning inom North
Europe Division.

e S

i hela processen fram
till lansering. I det har
projektet tog vi ocksa
noga tillvara pi vira
kvinnliga medarbetares
erfarenheter, siger
Maria Nicholl.

— L -
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— Det ger oss mojlighet att snabbare anpassa oss till
omvirlden, till exempel om en trend nar marknaden
tidigare 4n vi bedomt. Aven inom koncernen si tar vi hjilp
av varandra och delar med oss av vara insikter mellan de
olika marknaderna. Det hjilper oss att forutse vad som ir pa
ging globalt, berittar Anna Neids.

I USA lanserar Swedish Match just nu det nya snuset
Triumph, ytterligare en produkt dir konsumentinsikt
har varit vigledande genom hela utvecklingsprocessen.
Undersokningar visade att allt fler rokare 1 USA hade
borjat anvinda rokfria produkter, trots att rokfri tobak har
en ganska negativ image bland rokare 1 Nordamerika. En
viktig drivkraft bakom det andrade konsumtionsmonstret
var anvandning av rokfri tobak vid enstaka tillfallen, pa
grund av utdkade roktorbud.

—Det fanns inget riktigt bra rokfritt alternativ for dessa
rokare. Triumph togs fram for att fylla det tomrum dir
befintliga produkter pd marknaden antingen gav for lite
tillfredsstillelse av nikotin, eller var for negativa 1 sin image,
siger Ed Gee, Director Marketing Research vid Swedish
Match North America Division.

—Till grund f6r utvecklingen av Triumph lig vir
torstielse for vilka de potentiella konsumenterna var, vad de
ville ha och vilket erbjudande som uppfyllde deras behow.
De preliminira torsiljningsresultaten frin testmarknaden
visar att Triumph overtriffar forvintningarna. &

FOTO: GETTY IMAGES

lrendspaning ger
produktideer

Att hélla koll pa trender har blivit en allt viktiga-
re framgangsfaktor for foretag inom konsument-

produkter. rext: Lorta orTNAS

mvarldstrender ar en
viktig informationskalla
som bland annat ger
inspiration till nya
produktidéer, sager Pemilla Jonsson,
Director for Consumer, Marketing &
Innovation hos Kairos Future.

P& det internationella forsknings-
och konsultféretaget Kairos Future
jobbar man med att hjélpa féretag
att forsta och forma framtiden bland
annat genom framtidsanalyser. Pernilla
Jonsson har en bakgrund som forskare
inom konsumentvetenskap, och har
varit med och utvecklat det Trend
Management System som Swedish
Match North Europe Division anvander
som verktyg for sin trendspaning.

—Trenderna tar sig standigt nya
uttryck och det ar viktigt att bevaka
dem fOr att kunna anpassa sitt
erbjudande till
konsumenterna.
Men det &r relativt
nytt att foretagen
utvecklar sina
produkter och
tjanster utifran
konsumenterna, i
stallet for utifran
teknologi.

I trendspaning-
arna anvander
Kairos Future
maéanga olika
kompetenser och
olika angreppssatt.
Oftast spanar
man efter stora
trender pa 3-5 ars

FOTO: KAIROS FUTURE

Pernilla Jonsson, Kairos Future

sikt. Men man tittar aven langre fram
for att identifiera storre strukturella
forandringar i omvarlden. Vissa trender
ar mycket l&nga och genomgripande,
som exempelvis globaliseringen.

—Det &r en trend som &r sé stor och
genombrytande att den definieras
som en "megatrend”, forklarar Pemnilla
Jonsson. Den har hallit pé i minst 100
ar och kommer sékert att fortsatta i
ytterligare 100 &r, men den tar sig nya
uttryck hela tiden, och dessa maste
man ha koll pa.

[ dag ér det snarare olika regioner,
an hela nationer som séatter trenderna
for dvriga véarlden. Pa den amerikanska
marknaden ar Kalifornien till exempel
ett trendcentrum f6r halsa, medan
New York satter trender inom konst
och mode. I Europa finns ett intressant
exempel med restaurangen El Bulli i
Spanien, som
just nu paverkar
mattrenden i hela
vastvarlden.

—De regioner
som anses extra
trendkéansliga
anvands ofta som
testmarknader
for nya produkter.
Men viktigast ar
konsumentens
mentala till-
horighet, idag
kan konsu-
menterna fdnga
upp trender
oavsett var i
varlden de bor.

Tema

WP INNOVATIVA FORPACK-
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En effektiv balansrakning ar ba-
sen i Swedish Match finansiella
strategi. Finansdirektor Lars
Dahlgren ar ndjd med initiativen
under 2007, aven om mycket
aterstar att gora. Text: LoTTa GRTNAS

ar finansiella strategi ir

virdeskapande 1 sig. Bolagets

virde ar helt beroende av

de kassafloden vi genererar 1

framtiden. I en tillvixtfas dr det
speciellt viktigt att ha ordning pa kapitalet sa
att tillvixten kommer dgarna till godo i form
av storre kassafloden istillet for att bindas upp 1
balansrikningen. Med en effektiv balansrikning
och ritt térdelning mellan skulder och eget
kapital minskar dessutom dgarnas avkastningskrav
vilket leder till att virderingen kan maximeras,
siger finansdirektor Lars Dahlgren.

Swedish Match finansiella strategi dr bade en
forutsittning och en katalysator for att kunna
genomfora de Gvriga delarna 1 bolagets strategi,
forklarar Lars Dahlgren.

—Med starka kassafloden frigors kapital
som kan anvindas till nya 16nsamma
investeringar som driver tillvixt. Med ett si lagt
avkastningskrav som mojligt blir dessutom fler
satsningar l6nsamma och antalet mojligheter till
affdrer och Ionsamma forvirv okar.

INITIATIV INOM STRATEGIN

En effektiv kapitalhantering och en
vildefinierad finansiell strategi ir centrala for
kreditmarknadens fortroende f6r Swedish Match.
Det gor det maojligt for bolaget att lina pengar
till formanliga villkor for att anvindas till forvirv
eller andra satsningar.

Under 2007 har ett stort arbete lagts ned pa
ett antal initiativ inom den finansiella strategin.

—Under aret har vi forbittrat rutinerna for
uppfoljning och utveckling av investeringar.
Vi har aktivt jobbat med transparens for aktie-
och kreditmarknaderna.Vi har dven fortydligat
den finansiella strategin, vilket ledde till en

14 inside | mars 2008

SWEDISH MATCH FINANSIELLA
STRATEGI BESTAR AV TRE
HUVUDOMRADEN:

* Minimera bundet operativt kapital och

maximera kassaflédet dver tiden.

* Optimera balansrékningen och fa ner
kostnaden for kapital.

* Inte nyttja mer kapital &n nédvandigt och
aterféra 6verskottsmedel till aktieagarna.

reviderad utdelnings- och finanspolicy. Den
nya utdelningspolicyn gir ut pa att utdelningen
hojs och bor vara inom intervallet 40 till 60
procent av vinsten per aktie justerat for storre
engingsposter. Den reviderade finanspolicyn
innebir att bolaget strivar efter att behalla

en nettoskuldsittning som inte Gverstiger tre
ganger EBITA*, vilket minimerar kostnaden for
bolagets kapital.

VAL RUSTAT FOR FRAMTIDEN

Andra finansiella initiativ under 2007 ir

fortsatt rationalisering av rorelsekapitalet.
Exempel pa initiativ inom det omradet dr

Cash Race Relay, som syftar till att kontinuerligt
utveckla arbetsmetoder for att minimera

bundet rorelsekapital. Koncernen har dven salt
kontorsfastigheten 1 Stockholm

och idterkopen av aktier har fortsatt under aret.

—V1i har jobbat aktivt med vir skuldportfol]
och forfalloprofilen pa vira lin. Det har vi
bland annat gjort genom att ge ut obligationer
pa Eurobondmarknaden med attraktiva 16ptider.
Det lyckades vi bra med trots det turbulenta
liget pa kreditmarknaderna.

Lars Dahlgren anser att Swedish Match
finansiella strategi dr stark och vildefinierad
vilket gor bolaget vil rustat for framtiden.

Har ett bolag ordning pa kapitalet, sa har det
oftast 4ven ordning pa intjaningsformaigan
och de tvd egenskaperna forstirker varandra.

—Den finansiella strategin ligger fast for
2008 samtidigt som vi har beredskap intor
forandringar i omvirlden. Aven om vi ir
duktiga pd minga omriden, sd kan vi alltid
bli bittre pa allt.Vart mal ir att hela tiden
hoja ribban. @

* EBITA ir resultat exklusive storre engangsposter, finansiella poster,
skatt samt av- och nedskrivningar pd immateriella tillgingar.

FOTO: PETER KNUTSON

mars 2008 | inside

15




Tema

Tema

Lonsam betalningsprocess
dar alla ar vinnare

Swedish Match i Nord-
amerika upplevde
betalningsrutinerna
som ineffektiva och
kostsamma. Tack vare
finansprojektet Cash
Race Relay fick man
snabba och enkla ruti-
ner som okade kund-
nojdheten och frigjorde
kapital. Text: kAROLINE HAMMAR

ash Race Relay

ingdr 1 ett av de tre

huvudomradena

1 Swedish Match

overgripande finansiella
strategi vars malsittning bland annat 4r
att frigdra operativt kapital. Cash Race
Relay stoder strategin genom att skapa
effektivare och snabbare processer.

Rick Hayden, Director Strategic
Development inom Swedish Match
North America Division, berittar
om det intensiva arbetet med Cash
Race Relay:

—1I var verksamhet arbetar vi
kontinuerligt med att optimera
balansrikningen och med hyilp av
Cash Race Relay ser vi den enskilt
storsta forbittringen inom utestiende
fakturor. Vi utvecklade de nya
rutinerna for att skapa en effektivare
betalnings- och transaktionsprocess,

ser vi att orderantalet minskar

och 1 gengild fir vi storre
ordervolymer, vilket lett till avsevirda
besparingar vad giller frakt- och
distributionskostnader.

STARKTA RELATIONER

For att Cash Race Relay skulle
fungera riktigt bra implementerades
modern teknologi och nya datasystem.
Det i sin tur, ledde till minskat
pappersarbete och forenklad
administration. Arbetstid frigjordes som
kunde spenderas pa andra uppgifter
istallet. De nya anvindarvinliga
systemen har dessutom okat
kundnéjdheten avsevirt.

—V1 har lanserat en extern
webbplats dir kunderna kan logga
in och se status pd sina konton: hur
stor intjanad rabatt kunden har,
formanerna totalt och historik

forklarar Rick Hayden. pa tidigare bestillningar.
o Med facit i hand har storleken
KUNDFORMANER pa bestillningarna ckat med

Rick Hayden och hans team
utvecklade ett helt nytt
forsdljningsprogram som
erbjod kunderna rabatter och
formaner for att mojliggora ett
forindrat orderforfarande och
betalningsmonster.

—Det finansiella resultatet 4r

cirka 20 procent medan antalet
bestallningar minskat med drygt
23 procent. Initiativet dr nytt inom
tobaksindustrin 1 USA och skapar
nya sitt att stirka relationen
med kunden.

—Totalt sett minskar vi kostnaderna
bade for Swedish Match och

Modern produktion

okar konkurrenskraftn

e senaste dren har
Swedish Match gjort
flera omstruktureringar

for att skapa en effektivare
produktionsstruktur. Férandringarna
har medfort 6kad 16nsamhet och
bittre resurshantering och visar

att strategin for produktivitets-
forbittringar dr den ritta. I de
kommande numren av Inside besoker
vi ndgra av vara produktionsenheter
och berittar om effektiviseringarna
och de resultat som uppnitts inom
olika produktomriden.

Tillverkni g'en.--':av ndare sker hlpd__-.nidal i Filippinerna

Cigarrproduktionen i Indonesien har utékats och

produktiviteten har forbattrats i Belgien och i

Alabama, USA. Fiiréindringargg har medfort dkad

lansamhet och battre’resurshantering.

2003NNVIOAESIEN 'modern™fabrik i

— 1

KUngaluaSUenigesDenna hogteknologiska

gCialiserad pa att

[illvetka bade portionsforpackat snus och
ade white portion-snuset.

overraskande bra. Swedish Match
minskar rorelsekapitalet samtidigt

w 2008 flyttas prndmn till en ny=—
roduktionstiodet och ger/en hogre
Aven téndsticksproduktiopen har
m koncentration av produktresurser.

vira kunder. Vi har lyckats reducera
onddiga linkar i kedjan och

som vara kunder upplever istallet skapat en effektiv och bra

FOTO: STEVE RITTER
FOTO: STIG-GORAN NILSSON
FOTO: BEPPO ARVIDSSON

forbattrade rutiner. Dessutom betalningsmiljo ddr alla ir vinnare. &

3
©
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USA-marknaden

FOTO: PETER KNUTSON

g

US giar Generai

Konsumenter och handlare i USA ar positiva
till svenskt snus. Det visar en utvardering
av testiorsaljningen. Texr Lorra orTnAs

wedish Match inledde

testférsaljningen av svenskt

snus i USA i borjan av

2007 och det ar drygt 100

butiker i 13 stater som sedan
dess séljer svenskt snus framst av
varumarket General.

- Bade forsaljningsresultatet och
reaktionerna fran konsumenter och
handlare évertraffar vara forvantningar,
sager Camilla Kuylenstierna, Strategic
Brand Manager pa Swedish Match North
Europe Division, och aven tillférordnad
Senior Project Manager for svenskt snus
pa North America Division.

Svenskt snus ar en ny produktkategori
for de amerikanska konsumenterna.
Testlanseringen har skett i liten skala och
mycket arbete aterstar for att etablera
produktkategorin pa langre sikt. Darfor vill
man inte dra nagra férhastade slutsatser
utifrén resultatet trots positivia signaler. En
av de viktigaste framgéangsfaktorerna ar
att skapa efterfrégan, bland annat genom
interaktion med konsumenter
och handlare.

18 inside | mars 2008

- Vi har valt att genomféra test-
forsaljningen via vart natverk av butiker
for premiumcigarrer. Cigarrhandlarna ar
utmaérkta och kunniga ambassadbérer for
svenskt snus, och cigarrbutiker stammer
val ¢verens med varumarkets position
som en sofistikerad premiumprodukt.
Enligt understkningen uppfattar
konsumenterna svenskt snus fran
Swedish Match som en sofistikerad,
elegant och trovardig kvalitetsprodukt.

Flera stora internationella tobaksbolag,
bland andra Philip Morris och R.J.
Reynolds, har lanserat ett snus av "svensk
typ” under 2007. Jamfért med dessa
bolag ar Swedish Match en relativt liten
aktor i USA. Camilla Kuylenstierna tycker
dock att det finns klara férdelar med
att konkurrenterna ar med och driver
marknaden for svenskt snus.

- Det positiva resultatet av under-
sokningen och det stora intresset
for svenskt snus gor att vi planerar
en stegvis expansion under 2008. Det
kommer att ske i ndra samarbete
med vara konsumenter och handlare.

1rumph, snus
1 clgaretthyllan

Snuset Triumph lanseras nu i
USA genom samarbete mellan
Swedish Match och Lorillard
Tobacco Company.

—Var huvudmalgrupp for detta nya snus
ar cigarettrokare och Triumph finns pa den
plats dar cigarettrokaren kanner sig hemma,
det vill saga bland cigaretthyllorna, forklarar
Patrik Hildingsson, chef for New Business
Development inom Swedish Match North
America Division.

Lorillard, som ar USA:s tredje storsta
tobaksbolag, tillverkar och saljer

bland annat
nemne . Unikt
darmed tillgang till u tve C kl a d
for USA-
marknaden

attraktiva saljytor i
butikerna. Snuset
Triumph saljs via
cigaretthyllorna,
vilket gor produkten
mer synlig och
tillganglig for konsumenterna.

— [ samarbetet drar vi nytta av Swedish
Match gedigna kunskap om utveckling
och tillverkning av rokfria produkter, samt
Lorillards starka position
pa cigarettmarknaden i USA, sdger
Patrik Hildingsson.

Triumph ar ett snus av svensk typ, men
ar samtidigt unikt utvecklad for USA-
marknaden med sina vita portionsprillor

lagda i ett attraktivt
stjarnmonster.
Forpackningen
har ett
kombilock
for anvanda
prillor, och for-
packningslosningen
ar framtagen for en
langre hallbarhet.
Triumph saljs i
smakema Original
och Mint.

FOTO: HAKAN MOBERG

Nya produkter

SISTA KAPITLET |
UPPSKATTAD CIGARRSERIE

Serie R Limitada Retrospectivo ar sista kapitlet i den kritikerrosade
cigarrserien under varumarket La Gloria Cubana. Den innehaller
exklusiva cigarrer fran aren 2002-2006 i en specialtillverkad hand-
gjord humidor, och séljs i utvalda cigarrbutiker i USA.

GENERAL STERK -
KRAFTFULL NYKOMLING

Varumarket General har fétt en ny familjemedlem

i General Sterk, en helt ny produktvariant som
lanserats i Norge. De vita portionsprillorna ar lagda
i ett stjiarnmonster och General Sterk har en kraftig
tobakssmak med inslag av peppar och citrus.

FOTO: HAKAN MOBERG

NICK & JOHNNY

Snuset Nick & Johnny
lanseras nu i ny férpackning 1]
och tvé nya smakvarianter,
East och West, for den
norska marknaden.

CRICKET MED FOTBOLLSTEMA

Infor EM i fotboll 2008 lanserar Cricket en ny designserie
med fotbollstema. EM-tdndarna séljs i hela Europa med
bilder pa fotbollsspelare och de kvalificerade lagens flaggor.

Kardus Superior Blend
passar den som vill ha ett
) synnerligen exklusivt snus.

Kardus produceras 1 en mycket

HELIX MED SMAK
AV KAFFELIKOR

Helix Remix Caté Royale
ar det senaste tillskottet under

begrinsad upplaga for den
svenska marknaden och ir
torpackat 1 en handgjord box

av polerad valnét.

cigarrvarumirket Helix.

" HAJENIUS DE DAM

Hajenius De Dam é&r en ny och
exklusiv cigarr under varu-
market Hajenius. Det ar en
stor corona som saljs i en
begransad upplaga

i Holland och Belgien.

| NY LA PAZ-VARIANT
| FRANKRIKE

La Paz Mini Wilde 5 &r en ny produktvariant av

det klassiska cigarrvarumarket framtagen

for den franska marknaden. Den nya produkten

har La Paz karaktaristiska oklippta tandande

och metallasken innehéller fem minicigariller.
mars 2008 | inside 19




Kvartalet 1 korthet

Fortsatt stabil utveckling

oc
L] ! 2007 har inneburit en stark utveckling som for heldret 2007 foll med 5,7 procent. samma period foll med cirka 10 procent.
m 1 S ar @I I | | | | e | | for Swedish Match aktie dar kursen under Inledningen av 2008 har inneburit en dam- Vid kvartalsrapporten som presenterades
E fiarde kvartalet dkade fran 134,00 SEK till pad utveckling for de flesta borsindex. Fran den 20 februari féreslog styrelsen en hojd
TT] 1) 154,50 SEK; en 6kning med 15 procent. arsskiftet och fram till och med 20 februari utdelning for verksamhetsaret 2007 till 3:50
For heléret dkade aktien med totalt 20,7 noterar Swedish Match aktie en nedgéng SEK per aktie. Utdelningen faststalls vid
U f@r tlllv t procent; att jamféras med OMXS 30 index med 6,3 procent, medan OMXS 30 under Swedish Match bolagsstamma den 22 april.
=
| Sregiende ar var framgingsrikt for Swedish 23,5 procent for fjarde kvartalet 2006. Exklusive vinsten Aktiens kurs och omséttning Totalavkastning

m Match och vi avslutade dret starkt. Strategisk frin forsiljningen av kontorsfastigheterna 1 Stockholm
m fokus har varit att stirka grunden for tillvaxt uppglck rérelsemarginalen under fjiirde kvartalet till SEK rl:lllg:‘ler
(a'a] genom satsningar pa varumirken, nya produkter 22,5 procent. 160 | M Swedish Match (SEK) 120 %
(e ] och ledarskap inom de olika produktkategorierna Nettoomsittningen for dret uppgick till 12 551 B OMX Stockholm 30 (SEK) 40
f for att utveckla och forsvara vira marknadspositioner. MSEK (12 911). I lokala valutor 6kade nettoomsittningen I Omsiittning, miljoner aktier per manad Z\ | 100 35
- Forsiljningen under det fjirde kvartalet 2007 var den med 1 procent. Rorelseresultatet*, exklusive storre 120 ( 20
c hogsta nigonsin med stdd 1 en stark utveckling inom engdangsposter, uppgick till 2 730 MSEK (3 137). Det 80

produktomridena snus och cigarrer. ligre rorelseresultatet forklaras framst av ligre snusvolymer 25

80 60

1 Skandinavien 1 borjan av aret,
Okade marknadsinvesteringar

och valutaomriakningseffekter. 40 10
Valutaomrikning har paverkat 40 10
jamforelsen av rorelseresultatet | | | 20 5
negativt med 117 MSEK. 0 0

Koncernens rorelsemarginal 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2003 2004 2005 2006 2007
for aret var 23,9 procent (25,4).
Koncernens rorelsemarginal

I lokala valutor 6kade netto- 20
omsittningen med 5 procent jaimfort
med samma period foregiende ar.
Den redovisade nettoomsittningen

under det fjarde kvartalet 6kade till

Forsaljningen for
fjarde kvartalet
2007 var den

* Till och med 20 februari 2008

exklusive storre engdngsposter® Oki-Dec Oki-Dec  Heldr

FORSALJNING OKT-DEC 2007 RORELSERESULTAT OKT-DEC 2007*

FOTO: PETER KNUTSON

| ° . uppgick till 21,8 procent (24.3). MSEK 2007 2006 2007

h 0 g Sta n a g 0 n SI n . Vinsten per aktie, fore utspidning, Nettoomsattning 3527 3457 12551
for dret var 7:82 SEK (8:13).Vinsten
. . .. ( . ) . Ovrig verksamhet 22 % snus 28%  Gigarrer 23% Snus 53% Rérelseresultat 1062 811 2997

3 527 MSEK (3 457).Valutaomrikning per aktie, efter utspidning, uppgick ==
paverkade jimfGrelsen av netto- ! till 7:80 SEK (8:10). Tandprodukter11% Tuggtobak 9% Resultat fore skatt 976 854 2662
omsittningen negativt med 92 MSEK. fjix 1;11::? rstv m;thfriz foar 552;1 1:/1gS;VKhuV:dk(2)gg;rs Piptobak & tilloendr 6% Tandprodukter 8% Periodens resultat 791 603 2056

. . . . naer
R 6relsemarginalen for fjarde kvartalet Lars Dahlgren Ocshgv :lst d ;;rilfm ds pemiomvmk;r oA 148 . . . Vinet oor aktie SEK 308 219 782

’ nst per akitie, - o B

upp gi ck till 30’1 proc ent jiimfdrt med MSEK under 2006, Tuggtobak 6% Cigarrer 27% Piptobak & tillbehor 7% - oxklusive durig verksamhet inst p i

Analytikerna kommenterar

Anders Hansson, analytiker nu en positiv marginal éver inte bara konkurrerar med Henrik Frojd, analytiker men cigarrerna star ocks& mot bygga vidare pa etablerade va- Swedish Match har hanterat arna som kan relateras till
Danske Bank: férvantan. Snusmarginalen lagst pris. Inom svenskt snus Kaupthing Bank: tuffare jamférelsetal i bérjan rumérken inom andra omraden. affarsutmaningarna val under skattehdjningar, véger upp de
—Det &r en bra rapport relativt har daremot utvecklats nagot finns en risk i ett 6kande 1ag- —Rapporten kéndes stabil av det har aret. Det galler nu Lanseringen av Red Man som 2007. Resultatet fér snus i minskade volymerna. Lan-

i linje med foérvantningarna. svagare men jag ser ingen prissegment. Swedish Match Overlag. Det som sticker ut att Swedish Match jobbar p3, snus &r ett bra exempel pé det.  USA sticker ut sérskilt vl och seringsplanen fér Red Man i
P& divisionsniva finns bade dramatik eftersom det finns balanserar mellan en bibehal- ar tillfalligheter och beror pa bygger volym och varuméarkes-  Jonathan Fell, analytiker dverlag har alla produktka- USA ser bra ut och de véxande
positiva och negativa goda forklaringar till varfér det len stark position inom lagpris- redan kénda orsaker som kdnnedom hos de amerikanska  Deutsche Bank: tegorier levererat som man marknadsandelarna har pa
avvikelser. Cigarrer som de avviker. P& négra ars sikt galler  produkter men utan att driva exempelvis prisdkningar och konsumenterna i den relativt —Rapporten visar bra siffror, utlovat. Budskapen fér 2008 kort tid utvecklats val. Aven
senaste tre-fyra kvartalen haft det att forvalta och starka posi- tillvaxten for hela segmentet hamstringseffekter. Marginalen unga varumarkesportféljen. helt i linje med marknadens ar fértroendeingivande och jag tédndprodukter har levererat ett
en svagare utveckling visar tionen i USA, att visa att man mer &n nédvandigt. pa cigarrer var hogre an vantat, Jag tycker det ar klokt att &ven férvantningar. Jag tycker tror att de svenska prisékning- betryggande resultat.
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ARNE JURBRANT

Portratt

"Varumarken far

0SS att vaxa

Konsumentprodukter och varumarken ar hjartefragor for styrelse-
ledamot Arne Jurbrant som kan se tillbaka pa en lang karriar inom
livsmedelsindustrin. text: Lotta 6rTNAS

et jag sirskilt kan
bidra med 1 Swedish
Match styrelse 4r min
kompetens inom

konsumentprodukter
och marknadsforing. Det passar

mig som hand i handske, eftersom
koncernen har mianga spinnande
varumirken och produkter, forklarar
Arne Jurbrant.

Arne Jurbrants erfarenhet inom
internationella koncerner stricker
sig over ett helt arbetsliv. For sju
ar sedan avslutade han en ling
och framgangsrik karriir inom
livsmedelsindustrin, med bland annat
mer dn 20 dr som VD inom General
Foods och Kraft Foods. Uppdraget
som styrelseledamot i Swedish Match
ar ett styrelseuppdrag han fortsitter
med for att det fortfarande 4r roligt
och motiverande.

Han anser att nagra av Swedish
Match friamsta styrkor 4r formagan att
nd uppsatta mal, och att koncernen
priglas av sjalvfortroende.

—Det kan inte vara litt att
konkurrera med en s professionell
aktor som Swedish Match, siger han.
Arne Jurbrant tycker ocksa att
Swedish Match har en stark
varumirkesportfolj, men ser inda

22 inside | mars 2008

att det finns mycket mer att gora
inom varumirkesbyggande och
varumirkesstrategier for att koncernen
ska fortsitta vixa. Annu finns till
exempel inga globala varumirken

1 portfoljen.

—Den nya koncernfunktionen
Smokefree ir borjan pa en satsning
ddr det sa sminingom kommer
att finnas mojlighet till globala
varumirkesstrategier. Det kriver
minga ars arbete, dven om Swedish
Match redan nu jobbar mycket bra
med strategin for rokfria produkter.
Ett av koncernens smartaste
strategiska beslut var avyttringen av
cigarettverksamheten 1999, vilket
mojliggjorde den framgingsrika

En niggtion
praglad av
sjalvfortroende

koncentrationen pa rokfria produkter
och cigarrer.

—Under min tid i Swedish Match
har bolaget utvecklats till att bli allt
mer internationellt. Det 4r en stor
bedrift, och det priglar allt vi gor. Ett
konkret exempel 4r att styrelsen bestar av
fler nationaliteter, menar Arne Jurbrant.

Han tycker att Swedish Match
styrelsearbete har flera av de drag
som karaktiriserar en bra styrelse:
hogt 1 tak, respekt fOr varandras
kunskap, kompetenser som ticker alla
verksamhetsomriden, och sist men
inte minst att styrelsen héller sig till sin
roll att sdtta och folja upp strategierna.

—Styrelsearbetet ir en pigiende
process med stindigt fornyade
mal. Det ir inte lika euforiskt
tillfredsstillande som att géra mal 1
en fotbollsmatch. Men att ligga upp
strategierna, se att de verkstills och ger
resultat, det ger ocksd en kick, siger han.

Arne Jurbrant tycker att
styrelsearbetet underlittas av att
Swedish Match ir ett bolag med en
tydlig strategi framat.

—Vir viktigaste uppgift just nu ar
att virna om tillvixten. Swedish
Match ar en liten aktor 1 en stor varld,
dirfor dr det absolut nédvindigt att
fortsitta vixa. @

FOTO: HAKAN MOBERG
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ARNE JURBRANT

| Stockholm 1942.
Fru och en dotter som &r
| Stockholm.

Min f
stockholmare sedan flera generatio
Gdrna en cigarr vid sérskilda tillfalen.
Spelar golf och

tennis. Jag reser mycket me: fru, gdrna till vart
hus i Frankrike.
\I[0 Om jag bara far

lirdet Sydafrika. Detar ett resmal
0CN'SOm jag garna rekommenderar.

Det viktigaste ar att hitta balansen mellan jobb och
privatliv, att ha en mix av allvarliga och mindre
allvarliga saker som ger perspektiv pa tillvaron. Da
klarar man bade motgangar och ffamgangar béttre.
Det ar ocksa viktigt att ha kul och att,tycka om det
man gor.

Oppenhet, arlighet och humor.




Vertigo — modermnt snus
designat for kvinnor

For forsta gangen lanseras ett snus for kvinnor framtaget av kvinnor.
Norge var forst ut med nya snuset Vertigo och fran februari finns det
pa den svenska marknadern. Text: KAROLINE HAMMAR

—Lanseringen av Vertigo ligger helt ritt i tiden.
Antalet kvinnliga snusare 6kar och de har linge

efterfrigat ett nytt modernt snus. For att matcha
malgruppens onskemal var det viktigt att fOrstd
deras specifika 6nskemadl och krav redan

1 produktutvecklingsprocessen, menar Anna Neiis,
Marketing Director pa Swedish Match North
Europe Division.

Vertigo har en unik midjeformad dosa och
finns 1 smakerna Bahama Velvet och Cuba Gold.
Bada ir portionstorpackade och har en naturlig
tobakssmak inspirerat av ett solmoget Karibien.
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