Atlas Copco

Ronnie Leten tal pa Atlas Copcos arsstamma den 27 april, 2012
Aktiedgare och gaster,

Nar vi traffades for ett ar sedan beréattade jag varfor vi ar ett bra alternativ for alla
malgrupper. Kunder, medarbetare och aktiedgare. Jag visade hur vart Atlas Copco var
redo for mer hallbar I6nsam tillvaxt.

Idag kan jag beratta att vi har lyckats val med vara mal. 2011 var ett fantastiskt ar for
Atlas Copco pa alla sétt. Vi har uppnatt resultat pa rekordniva.

Efterfragan pa vara produkter och tjanster 6kade markant forra aret. VVara ambitiésa mal
for hallbar lonsam utveckling och ett engagerat arbete av manga manniskor i manga
lander gav fantastiska resultat. Vi uppnadde bade rekordforséljning och rekordvinst.

Intékterna 0kade med 16 procent till 81,2 miljarder svenska kronor och rdrelsemarginalen
var 21,6 procent. Atlas Copco har med god marginal Gvertraffat de nivaer vi var pa innan
den globala kollapsen under 2008 och 2009.

Emedan aktiemarknaden var negativ under 2011 har totalavkastningen for Atlas Copco-
aktien haft ett genomsnitt pa 6ver 20 procent per ar under de senaste 10 aren. Jamfor detta
med 6 procent for Stockholmsborsen. Under samma tio ar har aktiedgare fatt mer an
femtio svenska kronor per aktie i utdelning och inlésen.

Arsstamman kommer senare att rosta for en foreslagen utdelning pé fem svenska kronor
per aktie en 6kning med 25 procent. | férhallande till var starka balansrakning ar detta en
forsiktig utdelning som uppratthaller var formaga att finansiera Atlas Copcos tillvaxt.

Engagerat arbete och en fortsatt stravan efter att bli och forbli First in Mind-First in
Choice, dvs. den man tanker pa forst och sedan valjer, ger resultat pa andra omraden
ocksa. Vi har fatt internationella erkannanden for var innovativa anda och vart
hallbarhetsarbete. Vi var namnda som en av varldens mest innovativa foretag i tva
rankinglistor, Forbes och Thomson Reuters. Atlas Copco har aterigen inkluderats i Dow
Jones hallbarhetsindex. Tidigare i ar inkluderades vi ocksa i Global 100 listan Gver
varldens mest hallbara foretag. Vi ar mycket stolta 6ver dessa resultat.

2011 var ett ar praglat av manga aktiviteter och manga forandringar. Manga fron
planterades i framtiden.

Med start forra sommaren har vi verkat genom fyra affarsomraden istéllet for tre. Varje
affarsomrade har en separat division som fokuserar pa service. Detta innebar att vi har en
annu battre produktdriven, kundfokuserad organisation for varje storre kundsegment.

Efter forandringen har vi tva nya affarsomradeschefer i vart team. Bob Fassl ar ansvarig
for Gruv- och bergbrytningsteknik och Nico Delvaux for Bygg- och anlaggningsteknik.
De har bada lang Atlas Copco- och affarserfarenhet. Ni kanner sedan tidigare Stephan
Kuhn fran Kompressorteknik och Mats Rahmstrom fran Industriteknik.



Atlas Copco

Med var nya struktur vi ar battre positionerade for att dra nytta av nagra av de viktigaste
trenderna idag:

- Utvecklingen pa tillvaxtmarknader

- Fortsatt stark efterfragan pa mineraler

- Investeringar i infrastruktur

- Krav pa energieffektivitet och produktivitet fran industrin

Internt fokuserar vi pa kundlojalitet, narvaro, innovation, service och pa operativ
effektivitet. Hallbarhet ar integrerad i varje aspekt.

Vi fortsatte att gora langsiktiga investeringar i narvaro i de stora snabbvéaxande
ekonomierna som Kina, Indien, Ryssland och Brasilien. Malet ar att driva pa tillvaxten.
Vi ser var och en av dem som en hemmamarknad och vart mal ar att vara odiskutabel
marknadsledare i varje land.

Lat mig ta Kina som ett exempel: Idag har vi 142 kontor. Dessutom finns det
distributorsnatverk for att sakerstalla att vi ocksa nar mindre befolkade omraden. Vi har
15 produktionsanlaggningar i forsta hand betjanar hemmamarknaden. Sjuttio procent av
produkterna som séljs i Kina ar ocksa producerade i Kina. Vi har nastan fem och ett halvt
tusen anstéllda. Det & mer &n i ndgot annat land. Alla utom cirka 40 &r lokala kineser.

Vid sidan av att Atlas Copcos fokuserar pa att utveckla och behélla ledande positioner pa
storre tillvaxtmarknader, lagger vi ocksa mer resurser pa omraden dar potentialen ar
betydande sasom Mellandstern, Afrika och Sydamerika. De senaste etablerade
marknadsbolagen och de som &r pa vag ligger alla i dessa regioner. Malet ar att komma
narmare kunden och bygga starkare kundrelationer.

Kraften i mer mogna marknader kommer aldrig att underskattas. Tillsammans svarar
Europa och Nordamerika for halften av Atlas Copcos intékter. | USA till exempel, har vi
samma hdga narvaro pa marknaden som i Kina. Och var verksamhet utvecklas mycket
val.

Var varumarkesstrategi gor det mojligt att na fler kunder och uppfylla olika behov. Ibland
kan vi arbeta med upp till fyra olika varumarken pa en marknad, i ett enda
industrisegment. Tva av dessa marken kommer alltid att vara vara globala varumarken:
Atlas Copco och Chicago Pneumatic.

Under 2009 beslutade vi att lagga mer fokus pa Chicago Pneumatic eller CP varumarket.
En solid strategi och entusiastiska medarbetare har givit resultat. Vi har okat intédkterna
for CP med mer &n 50 procent under de senaste tva aren. Och det finns mycket mer att
gora.

Vi foljer upp noga upp utvecklingen. Varje varumarke ska tillfora vérde.

Forutom var organiska tillvéxt, ar forvarv kritiska for utvecklingen av Atlas Copco.
Under de senaste 12 manaderna har vi kopt femton foretag med en arlig omsattning pa ca
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2,1 miljarder svenska kronor. Dessa forvarv kommer att hjalpa oss att paskynda tillvaxten
och 6ka var konkurrenskraft i branscher vi kanner val.

Den tyska tillverkaren av limutrustning, SCA Schucker, 6kar var kunskap om en ny typ
av teknik som forvantas vaxa i betydelse pa grund av industrins 6kade anvandning av
latta material.

Atlas Copco har kunder i 178 lander. Dessa kunder kan alltid forvanta sig
applikationskunskap och stod hog niva.

Kundlojalitet &r framst byggd pa servicerelationer och Atlas Copco Service ger oss en
mojlighet att ka var globala rackvidd och serviceutbud ytterligare. Serviceverksamheten
star i dag for cirka 40 procent av intakterna och en tredjedel av alla vara anstéllda. Det
ger stadiga intakter till Atlas Copco. Professionell service okar ocksa sannolikheten att
kunden kommer att kopa fran oss nasta gang behovet uppstar.

For att sakerstalla att vara serviceorganisationer verkar pa ett professionellt satt erbjuds
ett brett utbud av utbildningar till de mer &n 8000 serviceingenjorer som moter kunder
dagligen. Forra aret gav jag er ett exempel pa hur vi tranar vara servicetekniker pa att
representera varumarket. Vi tillhandahaller naturligtvis ocksa produktutbildning. Ingen av
vara ingenjorer kan serva en produkt om de inte &r certifierade att utfora service pa den
specifika produkten. Enbart i Kompressorteknik certifierades nastan 3000
serviceingenjorer i fjol pa nya produkter.

Jag tror att de flesta av er kanner till var servicestrategi nu, men om det finns nya
narvarande aktieagare, lat mig upprepa; Forst stravar vi efter att serva alla Gruppens
produkter som finns pd marknaden. For det andra stravar vi efter att leverera mer
foradlade tjanster, som serviceavtal och tjanster for att forbattra kundernas hallbara
produktivitet.

Vi fortsatter att investera i innovation i alla avseenden. Vare sig det dr nya innovativa
produkter och tjanster, operativ effektivitet och hallbarhetsaspekter.

For att starka var innovativa formaga, 6ppnade vi ett nytt forsknings- och
utvecklingscentrum for gruvutrustning i Nanjing, Kina. Styrelsen var nérvarande vid
invigningen.

Atlas Copco lanserade hundratals fantastiska produkter under 2011. Fér att ndmna nagra.
en ny serie av effektiva hjulférsedda asfaltlaggare, en oljefri kompressor skraddarsydd for
den asiatiska marknaden, en underjordstruck med 60-tons kapacitet som Gppnar Atlas
Copcos mojligheter i segmentet for storre lastmaskiner och ett atdragningsverktyg med
hogt vridmoment. Teamet som utvecklat en atdragningsverktyget senare idag tilldelas
John Munck priset, vart innovationspris.

Under 2011 investerade vi 1,8 miljarder svenska kronor i produktutveckling.

Alla nya produkter &r utvecklade for att mota vara tuffa mal for energieffektivitet. Lat oss
se hur vi har lyckats minska energiforbrukningen av kompressorer under det senaste
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arhundradet. Ni forstar vilka fantastiska besparingar vi har astadkommit.

Vi stravar efter att minska energiforbrukningen hos vara kunder med 20 procent till 2020.
Malet innebér inte bara att vi maste ha de basta produkterna. Som ni forstar maste vi
ocksa ha de basta saljarna. Inte alla kunder &r medvetna om sina besparingspotentialer.
Annu.

Atlas Copco ar en organisation med forhallandevis laga anlaggningstillgangar vilket
kraver snabbhet och effektivitet i vara tillverkande enheter, var distribution, vara
leverantorer och vara finansiella processer.

Att vara snabb kraver narhet till kunder och vi bygger tva nya fabriker, en i Indien och en
i Kina. Tanken bakom dessa investeringar ar att ha god nérvaro i de snabbt véxande stora
ekonomierna.

I USA har vi konsoliderat tre mindre kompressortillverkningsenheter till en. Och i Europa
har fabriker for entreprenadverktyg och védgarbeten anpassat sin kapacitet till lagre
affarsvolymer.

Vi har lyckats med att kraftigt minska monteringstiden pa befintliga kompressorlinor.
Som ett resultat kan kunderna dra nytta av kortare leveranstider. Med dessa forandringar
har vi annu en gang utmanat vara leverantorer till att leverera ratt mangd vid ratt tidpunkt.
Detta ar ett bra exempel pa hur vi har utmanat kompetens och innovationsformagas hos
av vara leverantorer. Vi kan bara uppna detta med mycket engagerade leverantorer.

Under 2011 drog vi ocksa nytta av kapaciteten fran vara leverantorer av administrativa
processer.

En saker och hélsosam arbetsmiljé ar en forutsattning for operativ effektivitet. Vi har ett
nollmal for arbetsrelaterade olyckor och sjukfranvaron bor inte 6verstiga 2,5 procent.
Vara medarbetare maste komma hem friska och oskadda till sina familjer efter en
arbetsdag.

Tack vare den 6kade fokuseringen har antalet olyckor minskat med en tredjedel och
sjukfranvaro ligger kvar pa en lag niva.

Alla atgarder som vidtagits och de processer som inforts hjalper oss att hantera och agera
snabbt i en snabbt foranderlig miljo.

Tidigare idag presenterade vi vart resultat for det forsta kvartalet. Tillvaxten fortsatter.
Var orderingang nadde nastan 25 miljarder kronor under kvartalet och tillvaxten var 15%.
Faktureringen okade och rorelseresultatet blev 4.6 miljarder. Marknadens efterfragan pa
kort sikt for vara produkter och tjanster vantas stanna pa nuvarande hoga niva.

Atlas Copco framgang beror pa en enda resurs; vara medarbetare.

Atlas Copco utvecklar chefer som har modet att leda och uppdraget att utveckla
engagerade medarbetare. Vi har visat oss vara battre &n konkurrenterna pa att leverera



Atlas Copco

varde till kunder och vinst till foretaget. Atlas Copcos medarbetare &r stolta 6ver sina
prestationer, men de vet alla att det alltid finns ett béattre satt.

Vi stravar efter att ha en global ledningsgrupp som speglar den globala struktur och krav.
De maste leva och andas Atlas Copcos kéarnvarden: innovation, engagemang och
samverkan. Forra aret traffades vi alla i Stockholm under flera dagar for diskussioner.
Malet var att fa en gemensam forstaelse av var vi dr och vart vi vill vara.

Vi har fortfarande en lang vég att ga med mangfald och vi maste lara oss att bli battre att
rekrytera fran hela talangpoolen. Med detta sagt har vi trots allt 45 nationaliteter bland de
hdgsta 350 cheferna. 15 procent av dessa ar kvinnor.

Vara lokala team pa respektive marknad maste aterspegla rekryteringsbasen. Har
fortsatter vi att lagga extra kraft pa att fa in fler kvinnor i foretaget. Malet ar att ha fler
kvinnor tar pa hdgre positioner.

Kompetens ar viktig for utvecklingen av var organisation. Vi erbjuder ett brett kursutbud
genom var kompetens portal. En kurs som alla chefer tar varje ar ar var Affarskod. | ar
beslutade vi att fokusera pa kampen mot korruption och vi har integrerat ett
utbildningspaket som produceras av FN, Forenta Nationerna, i vart. Hakan Osvald, var
nya chefsjurist, och ny medlem i koncernledningen, ar ansvarig.

Nar vi &r klara, har cirka 5000 chefer gatt igenom denna utbildning. De skriver pa ett
intyg om efterlevnad dar de intygar att de féljer lagen och var egen Affarskod.
Efterlevnadsprocessen upprepas arligen. Vi tycker att det har ar viktigt da
korruptionsrisken finns pa manga marknader. Detta blir en paminnelse for oss alla.

Jag kan inte avsluta min presentation utan att saga ett par ord om Vatten at Alla, som ar
nara hjartat for alla pa Atlas Copco.

Vatten at Alla arbetar med mottot att rent dricksvatten ar en grundlaggande mansklig
rattighet. Den hjalper manniskor i lander dar det finns ett behov av att fa tillgang till rent
dricksvatten.

Anstallda donerar pengar pa frivillig basis och Atlas Copco matchar dubbelt s mycket.
Tank er, mer an en miljon manniskor har fatt hjalp hittills. Med den snabba 6kningen av
méanniskor pa jorden och med alltfler som lever pa en hogre standard an tidigare blir
bristen pa vatten annu tydligare.

Jag hoppas att vi kan hjalpa manga, manga fler till att fa rent dricksvatten.

Nasta ar nar vi mots igen har vart Atlas Copco haft 140 ar av framgangsrik
affarsverksamhet. Jag ar séker pa vart agerande och var snabbhet, de nya fron som vi har
planterat, kommer att hjalpa oss att framat pa vagen for hallbar I6nsam utveckling. Nu
och under de kommande aren.

Tack!



