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DEL 1 ERBJUDANDE

Nytt
koncept
med
ovantade
design-

moten

Another Nest ar ett livsstilskoncept med bade fysiska bu-
tiker och e-handel. Sortimentet riktar sig till en nyfiken och
medveten malgrupp, med mode for dam, barn, herr och
inredning. Butikerna ska préiglas av upplevelser fér manga
sinnen, dar personlig service star i centrum. Aven pa nitet
ska det kreativa och gransoverskridande markas och vara en
del av foretagskulturen.

Another Nest ska helt enkelt upplevas som en garant for
god design av hog kvalitet och en plattform for nya kreativ
uttryck. Styrkan hos dgarna dr den speciella kombinationen
av erfarenhet fran modebranschen, starkt affarsdriv och
varldsomspannande kontaktnét vilket mojliggor flexibilitet
och snabbhet — bade nar det galler design, produktion och

etablering.
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DEL 2 GRUNDARE OCH ENTREPRENOREN

2007 startade Ulrika Bergqvist och entreprenéren
Staffan Bergqvist butikerna Kids & Friends — ett familjekon-
cept med klader och inredning. 2013 forvarvades herrbu-
tikerna The Uniform och under hosten 2014 bildades det
gemensamma butikskonceptet Another Nest.

— Jag ser en stor tillvixtmgjlighet inom malgruppen
“familj” som tilltalas av kombinationen av fysiska butiker
och e-handel. Marknaden har de senaste aren fokuserat pa
yngre malgrupper men idag ser vi en stor utvecklingspot-
ential 1 malgruppen 25-45 ar (mental dlder), som har hittat
sin stil och ar globalt medveten. De handlar mer dn giarna
produkter och varuméarken som har nagot att berétta till-
sammans med bra kvalitet.

Butiksmiljon kommer att ha en global igenkdnning men
med lokal flexibilitet dar varje butik ar unik. Kombinationen
av dverraskande inredning, upplevelsebaserade butiker och
e-handel ar ett vinnande koncept 1 den internationella han-
deln. Vara kunder ska kunna kopa vart utvalda sortiment 24
timmar om dygnet, sager Ulrika Bergqvist.

De fysiska butikerna kommer att vara métesplatser for
upplevelser och erbjuda biasta tinkbara radgivning for
vara kunder. Det ar ocksd genom de fysiska butikerna vi
har mgjlighet att snabbt bygga ett foranderligt fonster mot
marknaden och via sociala kanaler formedla detta i ett kon-
tinuerligt fléde. Det ar marknadsmassigt en fordel att ha
detta skylfonster for att snabbt kunna presentera stilar och
nyheter pé ett intressevickande sétt.

Genom snabbrorlig kommunikation och sociala medi-

er nar Another Nest en stor malgrupp runt om 1 vérlden.
Kombinationen av service och tillit via fysiska butiker tillsam-
mans med tillgingligheten som e-handeln ger — skapar vi
trovardighet och Oppnar for snabb varldsomfattande tillvaxt.

Sammansattningen av en grupp marknadsaktérer med
stor inblick 1 vad som hander globalt, med forstielse for
konsumentens omvérld och kunskap om den nya marknad-
skommunikationen, gor att Another Nest har det som kravs
for att vara med och ta marknadsandelar pa en hart konkur-
rensutsatt marknad.

Another Nest har en stark ledning med handplockade
anstallda. Vi har stora kunskaper inom it, global design,
produktion och marknadsforing. Vi har ocksa ett stort till-
verknings- och leverantorsnatverk vilket gér att vi snabbt
och utan mellanhiander, kan serva vara kunder och mota
marknadens aktuella behov, fran design till fardig produkt.

Den primidra malgruppen for Another Nest ar kvinnor
och mian, dar den mentala aldern ar 25-45 ar, garna med
familj. Vi vill med Another Nest ge mer tid at familjens oli-
ka aktiviteter genom ett noga utvalt sortiment innehallande
kanda globala och regionala varumérken. Another Nest har
idag tva egendesignade och egenproducerade varumarken;
Moxie for tjej och Haywood for kille. Dessa varuméarken har
en tydlig design med fina kvaliteter och till ratt pris, for att
tillgodose kundens behov.

Med vart stora kontaktnat och djupa branschkunskap
kommer Another Nest att vara uppdaterad om de senaste
behoven och trenderna for att kunna erbjuda rétt produkt,
ratt pris och 6vertriffa konsumentens forvintningar pa ser-
vice och kunskap. Marknadsforingen sker fraimst genom so-

ciala medier, butiksevents och produktsponsring,

— Med var

marknadsmaéjligheterna och timingen ar har och nu, global

entreprendrsbakgrund anser jag att

e-handel med regionala upplevelsebutiker!
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DEL 3 VERKSAMHETSBESKRIVNING

Affirsidé & Mal
Att erbjuda den moderna
medvetna familjen ett
unikt och modemassigt
utvalt sortiment av klader,
skor, accessoarer och hem-
inredning. Att med speciellt
utformade butiker formedla
upplevelser; bade fysiskt och

genom e-handel.

Operationella mal

Another Nest har foljande operationella mal:
— Att vara det ledande alternativet for den moderna
familjen i ett globalt utbud av kldder, skor, accessoarer,
hem- och livsstilsprodukter.
— Att standigt motsvara och 6vertraffa kundens forvant-
ningar med ett modemassigt noga utvalt sortiment av
klader, skor, accessoarer, hem- och livsstilsprodukter.
— Att erbjuda upplevelser som bade 6verraskar och lockar
till aterkommande kop, bade 1 butik och pa den visuella
e-handelsplatsen.
— Att snabbt skapa fortroende och relationer 1 en stark

kundbas med hog aterképstrekvens.

Finansiella mal
— Att vaxa och ge 16nsamhet fran och med verksamhetsar
tva med en tillvaxt som foljer marknadsledarna.
— Att uppna en rorelsemarginal (fore avskrivningar) om ca

12-14% per verksamhetsar.






DEL 3 VERKSAMHETSBESKRIVNING

~ Strategl
Overgripandande
strateg1

Another Nest har siktet instéllt pa att bli en regional och
global aktér for den medvetna kvinnan och mannen med
familj — bade vad géller klader, skor, accessoarer och hem-/
livsstilsprodukter. Vi vill erbjuda en modemassig produkt-
mix som har nagot att beratta och som ar av hog kvalitet,
ett noga utvalt sortiment av nationella och internationella

varumadrken tillsammans med egendesignade varumarken.

Sortiment

Tack vare stor branscherfarenhet ar vi medvetna om att
forsaljningsmarginalerna ar betydligt hogre for egentill-
verkade produkter. Darfor ska Another Nest 6ka andelen
egna varumdrken 1 snabb takt, for att inom tre ar ha en
andel pa 50-60% egenproduktion.

Vara egna varumirkeskollektioner kommer att desi-
gnas och utvecklas av bolagets stora natverk med duktiga
formgivare. Kianda gistdesigners/bloggare kommer att
bjudas in for att skapa delar av kollektionerna och darig-
enom bidra till ett modemassigt intressant sortiment. Det-
ta tillsammans med kdnda externa varumdrken bildar en
spannande och stark mix.

Malgruppen ar medvetna, kopstarka kvinnor och man,
med barn som deltar i familjens beslut. Samtliga varumark-
en kommer att noggrant handplockas av bolagets utsedda

professionella design-, produkt- och férsaljningsrad.

Gastdesigners och nya
designsamarbeten

I ledningsgruppen finns lang erfarenhet, bade regionalt
och globalt, inom mode- och inredningsbranschen.

Another Nest har med stor noggrannhet valt ut nyck-
elpersoner inom design, produktion, moénsterkonstruktion
samt art directors, samtliga specialiserade pa den aktuella
malgruppen. De utvalda nyckelpersonerna har goda kon-
takter och méangarig erfarenhet, bade nar det géller att ar-
beta med internationella varumirken och att driva egna
varumadrken 1 butiksleden. Nagot som ar en forutsattning

for att skapa kontakter och kontrakt med modeikoner, an-

dra duktiga formgivare och celebriteter. Flera nyckelper-
soner ar fran start deldgare 1 Another Nest.

For att kunna rekrytera de stora namnen inom formgivn-
ing och mode/design kravs ett stort kontaktnét och en ut-
markt fungerande design- och produktutvecklingsavdelning;
De kunskaper och kontakter som ledningsgruppen i Anoth-
er Nest har, dr en stor och viktig konkurrensfordel i denna

bransch for att kunna uppna snabba resultat.

Affarsmassig och
effektiv organisation

Another Nest har en slimmad organisation med noggrant
utvalda medarbetare.

Nya flexibla samarbetsformer for design och kommuni-
kation sker genom freelance-avtal som bidrar till en bra och

effektiv produktutveckling och modern kommunikation.

Vertikalt
produktionsled

Tillverkning av egna designande varumarken

Moxie och Haywood

Another Nests huvudpulsader ar de egna varumarkena
Moxie och Haywood. Genom egen tillverkning 6kar snabb-
heten att tillfredsstilla behov och anpassning till modet,
samt ger hogre forsdljningsmarginaler. Genom lednings-
gruppens langa erfarenhet av design och tillverkning av
bland annat klader, skor, accessoarer, underwear och hem-
inredning har Another Nest ett val upparbetat kontaktnat
inom produktion. Vi kan genom vart kontaktnat producera
samtliga designade produktgrupper 1 egen regi.

Tillverkningen kommer 1 de flesta fall att ske direkt
utan nagra mellanhdander. Med var stora kunskap om hela
produktionskedjan (design, monster, passform, produk-
tspecifikationer, pre-produktion och QC) kan vara egna
varumirken tillverkas med samma héga design- och
kvalitetsniva — och till ett attraktivt pris — som andra externa
varumarken.

Another Nests fabriker ar etablerade 1 Europa och Asien.
Produktionskapaciteten ar flexibel, fran sma till stora voly-

mer, som kan f6lja marknadens behov av leveranser.



Unik produkt-
presentation
Forsaljningsstrategi

Det absolut viktigast ar ett noggrant utvalt och tilltalande
sortiment 1 de fysiska butikerna och pa e-handelsplattfor-
men. VAar primira malgrupp dr medvetna, moderna kvin-
nor och min, 25-45 ar, med familj. Another Nest vill méta
sin malgrupps behov genom tillganglighet 24 timmar om
dygnet. Vi vill méta kundens krav pa innehall, tillgangli-
ghet, upplevelser och funktionalitet mer dan vad tidigare
konsumenter 1 detta segment eftersokt. Upplevelsen 1 butik-
erna ska kommunicera kénsla, medvetenhet, kunskap och
social kontakt. Samma upplevelse ska Another Nest form-
edla genom sin e-handel. E-handelsplattformen ska aven
vara anpassad for mobil access da vara e-handelskunder
kommer handla via sina mobiler och surfplattor (s.k respon-

siv webb).

-
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En stor del av framtidens trafik till AnotherNest.com
beriaknas komma fran mobila enheter. AnotherNest.com
kommer utvecklas genom inspiration fran Facebook, Insta-
gram, Pinterest, och Tumblr som anvands dagligen av vara

kunder.

Lansering av butiker
och AnotherNest.com under 2015

Den 25 mars 2015 gick startskottet for den forsta Anto-
ther Nest-butiken 1 Kristianstad. De tidigare och redan
etablerade butikerna kommer profileras om till renodlade
Another Nest-butiker. Fran Q3 kommer samtliga sju bu-
tiker var ombyggda. Under hosten ar det premiar for de

egen designade varuméarkena Moxie och Haywood.

Etableringsplan

Utover de redan etablerade butikerna i Malmo, Lund,
Kristianstad, Staffanstorp och Bjarred kommer etabler-
ingsplanen for Another Nest fokuseras till de bésta han-
delsplatserna som Géteborg, Stockholm och kommande
utvalda regionstader. Butikerna kommer ha en storlek pa
350-500 kvm. Under de ndrmaste aren kommer antalet bu-

tiker vaxa med tva till fyra butiker om aret.
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Social marknadsforing
Marknadsforingsstrategi

Another Nest kommer huvudsakligen att anvindas sig av
sociala mediekanaler for att uppna snabb tillvixt. Genom
dessa kanaler sker marknadsféringen snabbt, smart och ef-
fektivt.

Genom de egna varumérkena kommer Another Nest
ha mgjlighet att generdst produktplacera och sponsra blog-
gare, kandisar, testpatruller mm.

I de fysiska butikerna kommer det att hallas kundevent

med olika of6rvantade inslag.

Sponsring och
ambassadorer

Another Nest kommer genom samarbeten med bloggare/
artister skapa ambassadorsprogram. Modellen for spon-
sring innebdar att Another Nest delar ut produkter gratis for
att uppna viral spridning som 1 sin tur 6kar uppmarksam-
heten och ger fler kunder.

Tack vare egen design och tillverkning av produkter med
héga marginaler (65-70%) kan Another Nest sponsra med
produkter 1 stor omfattning. Dessa kan exempelvis delas ut
via tavlingar, erbjudanden till instagramkonton och till nat-

kandisar med anhéngare 6ver hela vérlden.
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Tillvaxt med lonsamhet
Finansiell strategi

Forsaljningsmarginalen pa egentillverkade produkter
berédknas till 65-70% medan samma marginal pa egenpro-
ducerade accessoarer och heminrednings-/livsstilsproduk-
ter uppgar till 75-80%. Externa varumarken har 1 basta
fall ca 50-60% forsaljningsmarginal.

Malet for Another Nests rorelsemarginal ska nas genom
goda forsdljningsmarginaler parallellt med en bra kost-
nadskontroll. En detaljerad redogoérelse for budget och
finansiell malsdttning finns att tillgd under avsnittet finan-

siell information.






DEL 4 MARKNAD

Another Nest kommer
primart att med sina eg-
endesignade produkter,
gastdesigners samt kan-
da externa varumarken
agera pa marknaden
genom tydliga upplev-
elsebutiker pa de basta
handelsplatserna och pa
den globala e-handels-

marknaden.

Verksamheten har ett prismassigt fokus 1 det évre mitten-
segmentet for kvinnor och mian med familj, 1 mental
alder 25-45 ar.

Another Nests butiker kommer med sitt unika sortiment av
klader, skor, accessoarer, heminrednings-/livsstilsprodukter,
egna och externa varumadrken ta en plats dar dagens butiker
inom multibrand- och independentbutiker har sldpat efter
nar det géller dagens krav pa forandring och utbud.

Marknaden har under en langre tid haft ett annat fokus
an pa den moderna medvetna kvinnan och mannen med
familj, vilket ger en stor mojlighet for Another Nest att erb-
juda full service, dels genom upplevelserbutiker pa de bésta
handelsplatserna och dels genom e-handelns tillgénglighet
dygnet runt.

Butikerna kommer ocksd att fungera som showrooms for
e-handeln. Anothernest.com ska ta vara pa den stora kop-
kraften fran mogna marknader som Vésteuropa och Nord-
amerika, likvil som tillvixtmarknaderna i Ostasien och Ost
europa. Sortimentet ska tilltala den viaxande medelklassen
pa den globala marknaden. Den stora medvetenheten 1 var
malgrupp skapar ny képkraft till Another Nests butiker och
till e-handeln.

Konkurrenter

Another Nest ar verksamt pa en tuff och konkurrensutsatt
marknad globalt sett. Another Nest har saledes konkurrens
fran regionala fysiska butiker samt regionala och globala e-
butiker. Another Nest sarskiljer sig genom att regionalt och
globalt erbjuda ett noggrant utvalt sortiment av egendesig-
nade varumérken och tydliga externa varuméarken som har
nagot unikt att beritta.

Genom sina upplevelsebutiker saval som genom e-han-
deln, skapas relationer for aterkommande kop som bygger
pa att du som kund far personlig hjilp och rad.
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DEL 5§ NYCKELPERSONER

Utover grundaren Ulrika
Bergqvist och entreprenoren
Staffan Bergqvist sa ar nyckel-
personer och styrelsemedlem-

marna handplockade.

VD

-Marja Olander

Bakgrund som affarsomradeschef och operativt ansvarig
for Cross Pharma, dotterbolag till borsnoterade Medivir
AB Lang inképsbakgrund inom retail och andra branscher.
Civilekonom fran Handelshogskolan 1 G6teborg

Retail Operations

-Michael Gustavsson

Ansvarar for butikerna och deras drift och personal.
Gedigen bakgrund inom Retail dar han tidigare bl.a drivit
JC-butik och startade upp The Uniform som kdptes upp av
kids&friends 2013.

Styrelseordférande

-Cecilia Hollerup. Jurist med affirsjuridisk kompetens.
Léang erfarenhet fran bank och finansiella foretag samt ett
flertal styrelseuppdrag.

Ledamoter:
-Per Holknekt. Entreprendr och grundare av Odd Molly.
Driver idag verksamhet med sitt nya varuméarke Non Sense.

-Charlotte Widing. Managementkonsult pa konsultforeta-
get Qcep, tidigare VD for Academic Work Danmark.

-Lars Brodén. Grundare och dgare av Reteam Group, som
utvecklar képcenter och stadskiarnor i Europa och Sydafri-
ka. Tidigare VD for Synoptik. Lang bakgrund inom H&M
och IKEA.

- Magnus Frenne — Bakgrund inom béde retail och fast-
ghetsbranschen. Medgrundare till The Uniform. Driver
idag Intersportbutik pa Nova 1 Lund.

-Staffan Bergqvist, grundare och flera ars erfarenheter fran
flertalet borsintroduktioner och idag deldgare 1 ett antal
bolag genom eget bolag HCN Group AB samt Nordic In-
novation Invest AB

-Klas Erixon. Har lang bakgrund inom JC som produkt-

chef. Director of product development pa Calvin Klein N.Y
USA. Har gedigen bakgrund inom retail, produktion, de-

(17

sign, varumirken och koncept utveckling.






DEL 6 FINANSIELLA UPPGIFTER

Finansiell Information

Budget
Siffror i TKR
2015 2016 2017 2018 2019
Intakter 49250 | 68000 |92000 |120000 |156000
Rorelsekostnader
KSV -28073 |-36720 |-46 000 |-56400 -70 200
Bruttomarginal 43% 46% 50% 53% 55%
E-handelskostnader -681 -666 -1 644 -3 053 -4 084
% av intdkter 1% 1% 2% 3% 3%
Butikskostnader inkl personal| -14 201 |-20 133 |-27 463 |-37010 |-47 567
% av intdkter -29% -30% -30% -31% 30%
Marknadskostnader -756 -876 -1 363 -1 443 -1 552
% av intdkter 1% 1% 1% 1% 1%
Personal (ej butik) -2 839 -3803 -5281 -6 982 -9 198
% av intdkter 6% 6% 6% 6% 6%
Ovrigt -2 396 -2 528 -2 081 -1707 -2 187
% av intdkter 5% 4% 2% 1% 1%
Rorelseresultat fore 304 3274 8169 13405 21234
avskrivningar
Rérelsemarginal 1% 5% 9% 11% 14%







DEL 6 FINANSIELLA UPPGIFTER

OMSATTNINGSMAL BUTIKSETABLERINGSPLAN
ANOTHER NEST (mse)

2015 2016 2017 2018 2019 2015 2016 2017 2018 2019
156
120
92
68
49
Rorelse resultat % 1 5 9 11 14
MSEK 0,3 3,2 8,1 134 21,1 Antal butiker: 7 10 14 18 22

. ANDRA NYCKELTAL
MALSATTNINGAR UNDER PERIODEN 2015-2019

BRUTTOVINSTMARGINAL 55-60%

ANDEL EGENPRODUCERADE VARUMARKEN 50-60%

LAGEROMSATTNINGS HASTIGHET 4-5 génger
SNITTKOP PER KUND 800-1000 kr/kop
RORELSERESULTAT 14%






DEL 6 FINANSIELLA UPPGIFTER

AGARSTRUKTUR

HCN GROUP 64,6%
CECILIA HOLLERUP 10%
PER HOLKNEKT 3%
CONNY MARTENSSON 2,6%
MAGNUS FRENNE 1,9%
KLAS ERIXON 1,2%
MARJA OLANDER 1,2%
MICAEL GUSTAVSSON 0,4%
OVRIGA 15,1%

Borsintroduktion

Foretaget skall verkar for en notering pa handelsplattform
sasom AktieTorget eller First North pa 2-3 ars sikt. Innan
dess skall foretaget ha nétt delmalet med en omsattning pa
100-150 miljoner kr.

Kapitalbehov
Totalt ar kapitalbehovet 30-40 miljoner kr fordelat pa fol-
jande poster:

Butiksetableringar 14 miljoner kr
Varulager 12 ”

Investeringar i e-handel 3 2
Egen produktion-uppbyggnad 2015. 2 7

Investeringskostnader

-Byggnation butikskostnad ca. 4000kr/kvm
-Lageranskflningskostnad ca. 2msek/butik

-E-handel uppgradering/ny plattform kostnad ca. 3 MSEK
-Upprittande av Design/produktionsavd. ca 2 MSEK

Finansiell information
Se bifogad uppstéllning.






