Sweden Buyersclub AB offentliggor bokslutskommuniké
for 2024: Arlig tillvaxt pa 57 procent
PRESSMEDDELANDE, 4 MARS 2025

Sweden Buyersclub AB's sista kvartal foljde samma trend som 6vriga kvartal i 2024 — tillvaxt
med forbattrat resultat. Pa helaret 6kade nettoomsattningen med 57 procent till 83 MSEK.
EBITDA forbattrades 63 procent till -2,4 MSEK. Bolaget ar nu fint positionerat for att 2025 ta
klivet till Ibnsamhet, trots fortsatt kraftig tillvaxt. Bolaget bekraftar dven sedan tidigare
faststdllda mal for 2025 med omséttning 120-150 MSEK och EBITDA 5-8 MSEK.

Perioden oktober — december 2024

* Medlemsintékterna uppgick under perioden till 5,0 MSEK (4,6 MSEK), en 6kning med 9 % jamfort
med motsvarande period féregaende ar.

* Nettoomsattningen uppgick till 24,6 MSEK (19,6 MSEK), en 6kning med 26 % jamfort med
motsvarande period féregaende ar.

» EBITDA uppgick till -2,0 MSEK (-3,6 MSEK).

e EBITDA-marginalen uppgick till -8 % (-18 %).

¢ Rorelseresultat (EBIT) uppgick till -2,9 MSEK (-4,3 MSEK).

* Resultat efter skatt uppgick till -3,2 MSEK (-4,4 MSEK).

e Kassafléde fran den Iépande verksamheten uppgick till -0,7 MSEK (-1,6 MSEK).

¢ Anskaffningskostnaden fér en ny kund var under perioden 54 SEK (93 SEK) per order.

¢ ARR (Annual recurring revenue) uppgick till 20,1 MSEK (17,0 MSEK) vid periodens slut, en 6kning
med 18 % jamfért med motsvarande period foregaende ar.

¢ Resultat per aktie for perioden var -0,25 SEK (-0,54 SEK).

(Jamférelsetal inom parentes avser motsvarande period féregaende ar)

Perioden januari — december 2024

¢ Medlemsintakterna uppgick under perioden till 20,1 MSEK (17,0 MSEK), en 6kning med 18 %
jdmfért med motsvarande period féregaende ar.

¢ Nettoomsattningen uppgick till 82,8 MSEK (52,6 MSEK), en 6kning med 57 % jamfort med
motsvarande period féregaende ar.

EBITDA uppgick till -2,8 MSEK (-6,5 MSEK).

EBITDA-marginalen uppgick till -3 % (-12 %).

Rorelseresultat (EBIT) uppgick till -6,2 MSEK (-9,3 MSEK).

Resultat efter skatt uppgick till -6,8 MSEK (-9,7 MSEK).

Kassaflode fran den I6pande verksamheten uppgick till -3,9 MSEK (-6,1 MSEK).

¢ Anskaffningskostnaden for en ny kund var under perioden 58 SEK (95 SEK) per order.



¢ ARR (Annual recurring revenue) uppgick till 20,1 MSEK (17,0 MSEK) vid periodens slut, en 6kning
med 18 % jamfért med motsvarande period féregaende ar.

* Resultat per aktie for perioden var -0,61 SEK (-1,19 SEK).
* Styrelsen foreslar ingen utdelning for aret.

(Jdmférelsetal inom parentes avser motsvarande period féregaende ar)

Sweden Buyersclub AB summerar ett ar av tillvaxt och strategiska initiativ

Nar 2024 laggs till handlingarna redovisar Sweden Buyersclub AB en nettoomsattning om 82,8 MSEK
for helaret, motsvarande en 6kning med 57 procent jamfort med féregaende ar. Tillvaxten drivs delvis
av bolagets nya satsning inom nischade onlinebutiker, s.k. “storefronts”, dar satsningen pa
bookhero.se bidrog med 12,4 MSEK till omsattningen.

Intdkterna fran medlemskap 6kade med 18 procent till 20,1 MSEK under perioden. Bolaget har under
2024 forbattrat sitt erbjudande, vilket motiverade en héjning av medlemsavgifterna under arets fjarde
kvartal. Full effekt av detta ser vi forst under 2025.

Under éret tog bolaget flera viktiga strategiska steg for att starka sin langsiktiga tillvaxt och forbattra
Idnsamheten. Bolaget utvecklade sin e-handelsplattform for att méjliggdra spegling av sortiment till fler
storefronts, vilket skapar forutsattningar for ett breddat affarsutbud och nya intaktsstrommar.

For att ytterligare stodja tillvaxten beslutades aven om en flytt till nya, andamalsenliga lokaler. De nya
lokalerna starker logistiken, minskar manadskostnaderna och skapar battre forutsattningar for
bolagets framtida expansion. Inflyttning ar planerad till slutet av férsta kvartalet 2025.

For att sakerstalla tillvaxten och starka bolagets finansiella position genomférdes en 6vertecknad
emission. Med anledning av kapitaltillskottet faststallde styrelsen nya finansiella mal:

+ 2025: Omsattning 120150 MSEK, EBITDA 5-8 MSEK

+ 2026: Omsattning 150—200 MSEK, EBITDA 8-12 MSEK

"Som online-aterforsaljare moéter vi stenhard konkurrens och branschens utmaningar ar manga,
sarskilt for mindre aktorer. Att 2025 spracka 100-miljonersgransen i omsattning eliminerar flera
bromsklossar, och jag beddmer att tillvaxten inte stannar under innevarande ar — den kommer att
accelerera.”, sager Emil Henriksson, VD for Sweden Buyersclub AB.

Delarsrapporten finns i sin helhet bifogad i detta pressmeddelande samt pa bolagets hemsida:
https://ir.buyersclub.se/investerare/finansiella-rapporter/

Certified Adviser

Augment Partners AB ar bolagets Certified Adviser.
Telefon: +46 8-604 22 55

E-post: info@augment.se

For mer information, vanligen kontakta:
Emil Henriksson, VD Sweden Buyersclub AB
Telefon: +46 73 37 71 937

E-post: emil.henriksson@buyersclub.se



http://www.bookhero.se
https://ir.buyersclub.se/investerare/finansiella-rapporter/
mailto:emil.henriksson@buyersclub.se

Denna information &r sadan information som Sweden Buyersclub AB &r skyldigt att offentliggéra enligt
EU:s marknadsmissbruksférordning (EU) nr 596/2014. Informationen ldmnades, genom ovanstaende
kontaktpersons férsorg, for offentliggérande den 4 mars 2025 kl. 08:00 CET.

Om Buyersclub:

Sweden Buyersclub AB ar ett tech-drivet féretag med en hég andel aterkommande
prenumerationsintakter, vilket bidrar till stabilitet och langsiktighet. Féretaget erbjuder marknadens
lagsta priser pa hundratals valkanda varumarken via sin digitala handelsplats, buyersclub.se.
Sortimentet ar brett och omfattar kategorier som skénhet, hemelektronik, leksaker, husdjursprodukter,
heminredning, kontorsvaror och bocker, vilket attraherar en bred malgrupp.

For de mest prismedvetna konsumenterna finns “Buyersclub Plus”, ett medlemskap fran 69 kr/manad
som ger tillgang till bolagets egna inkdpspriser, lagsta prisgaranti, exklusiva medlemserbjudanden och
gratisprodukter.

Bolagets innovativa plattform synkroniserar produktdata och lagerstatus direkt med leverantorer, vilket
har potential att kraftigt reducera bolagets behov av eget lager och darmed stor kapitalbindning, vilket
ar en enorm risk och kostnad for traditionella e-handelsféretag.

Marknadsplatser undviker lagerrisk genom att agera som en mellanhand; olika séljare tillhandahaller
produkter och paketering medan marknadsplatsen formedlar affaren. Detta sker ofta pa bekostnad av
hogre pris till kund samt en forsamrad leveransupplevelse da konsumenten kan fa flera leveranser vid
olika tidpunkter vid kop av flera produkter i en och samma order.

Buyersclubs metod reducerar leden i distributionskedjan samtidigt som produkter levereras till
Buyersclubs crossdocking-lager for att sampaketeras i en enskild férsandelse. Priset till kund blir pa
sa satt lagre utan bekostnad av férsdmrad marginal, samtidigt som varor skickas samlat, via kundens
valda speditor.

Plattformen har under 2024 utvecklats for att mojliggéra spegling av sortimentet till nya nischade
onlinebutiker, sa kallade storefronts. Detta gér det mojligt for bolaget att snabbt och kostnadseffektivt
expandera sitt affarsutbud, na nya kundgrupper och ta stérre marknadsandelar.

Detta kan genomféras inom samtliga branscher dar Buyersclub ar aterforsaljare, vilket i dagslaget
inkluderar fler an tio, sdsom bocker, leksaker, kontorsvaror, mébler och inredning.

Till skillnad fran buyersclub.se bygger dessa storefronts inte pa en prenumerationsmodell, utan drivs
som vanliga e-handelssidor. Gemensamt for alla sidor ar att de anvander Buyersclubs lager, personal
och affarssystem. Detta gor att de kan operera utan fasta kostnader, vilket skapar mojligheter for
snabb I6nsamhet.

Onlinebokhandeln bookhero.se, kontorsvaruhandeln kontorsjatten.se — som riktar sig till bade B2C
och B2B — samt norimont.com, ett eget varumarke fér mobiltillbehdr, ar tre storefronts som bygger pa
Buyersclubs befintliga infrastruktur. Detta mojliggér automatiserad orderhantering och effektiv
resursanvandning.
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