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Gunnar Brocks anférande pa bolagsstamman 2004

Kéra aktiedgare, mina damer och herrar, varmt valkomna till Atlas Copcos
bolagsstamma. Vi dar mycket glada Gver att sa manga aktieagare vill narvara
vid denna viktiga sammankomst. Det ger oss en unik mojlighet att beskriva
vad som hant under det gangna aret och samtidigt informera om hur vi ar
rustade att méta morgondagens utmaningar.

Inom Atlas Copco féster vi stor vikt vid att ge vara olika intressenter en sa
detaljerad och allsidig information som méjligt. Vi tror att detta 6kar
mojligheterna att pa ett korrekt satt analysera och bedoma vart foretag. Detta
maste vara en stravan for alla foretag, speciellt i tider som dessa med en
intensiv debatt med fragor runt koncernens styrning, dvs de sa kallade
"corporate governance” fragorna. Det kan kanske vara pa sin plats att namna
att Atlas Copco i fjol fick ett erkdnnande som det bolag i Sverige som var bést
pa att kommunicera med, och hantera relationerna med aktiemarknaden.

Som ni vet sa ar var vision att vara First in mind—first in choice, dvs vara
den som vara nuvarande och potentiella kunder forst har i atanke och sedan
valjer som sin leverant6r. Vart mal har idag ar att forsoka oka forstaelsen for
hur vi arbetar med att forverkliga var vision. Forst ger jag en 6versikt av 2003
ars resultat, sedan beskriver jag nagra av de viktigaste handelserna inom
affarsomradena for att slutligen ga igenom vart arbete med att utveckla var
strategi och var affarskod.

Det gangna aret visade sig vara ytterligare en utmaning for Atlas Copco. Den
ekonomiska aterhamtningen pa de mest betydelsefulla marknaderna var inte
lika stark som forvantat och den amerikanska dollarns fortsatta forsvagning
satte ytterligare press pa forsaljning och rorelseresultat.

Under hela aret var efterfragan god inom gruvindustrin medan bygg- och
anlaggningsmarknaden globalt visade svag efterfragan. Liksom foregaende ar
visade Asien, i synnerhet Kina, stark tillvaxt. God utveckling syntes ocksa i
Osteuropa och Ryssland samt under senare delen av aret dven i Vésteuropa
och Sydamerika. Konjunkturen forbattrades nagot under senare halften av
2003 och efterfragan steg nagot pa vara produkter och tjanster.

Sammantaget okade ordervolymen under 2003. Fran att ha tappat volym under
de forsta tva kvartalen lyckades vi 6ka volymen med cirka 5% under vart och
ett av de sista tva kvartalen. Gruppens fakturering paverkades kraftigt av
negativa valutaomrakningseffekter, framst pga dollarutvecklingen. Positivt var
dock att volym och pris tillsammans 6kade med totalt + 4 %.
Rorelsemarginalen 6kade fran 11,1 % till 11,9 % och vinst efter finansiella
poster steg 10% till SEK 4,9 miljarder. Framsta orsakerna till denna positiva
utveckling var introduktion av en hog andel nya produkter, en dkning av
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eftermarknaden samt 6vergripande produktivitetsforbattringar. Det operativa
kassaflodet var fortsatt starkt under 2003. Var nettoskuld har fortsatt att
minska. Skuldsattningsgraden var vid slutet av 2003 36% jamfort med 67%
for 2002.

Gladjande for alla aktiedgare var att vinsten per aktie 6kade fran SEK 13,88
till SEK 15,62. Dessutom sa dvertraffade aktiekursutvecklingen under 2003
den genomsnittliga utvecklingen for Stockholmshdrsen. Totalt sa 6kade vardet
pa Atlas Copco-aktien med hela 51%.

Atlas Copco bedriver verksamhet inom fyra affarsomraden.
Kompressorteknik, Industriteknik och Anléggnings- och gruvteknik som vi
kallar for producerande affarsomraden. Det fjarde affarsomradet,
Maskinuthyrning, hyr ut utrustning till kunder i Nordamerikanska.

Kompressorteknik visade bra resultat och pa de mest betydelsefulla
marknaderna forbattrades narvaron. Asien, framst Kina, Osteuropa och
Ryssland utvecklades mycket positivt.

Man har under 2003 lanserat en strid strom av nya maskiner,
eftermarknadsprodukter och tjanster. Vara valrenommerade VSD-
kompressorer fortsatter att na framgang hos kunder, bade for den hoga
produktiviteten och for de energibesparingar de ger. Vi kommer har att visa en
kort film dar en av vara kunder, Panasonic i Wales, berattar varfor de valde
just VSD. Panasonic har bytt ut sin gamla kompressorinstallation mot nya
moderna enheter i sin tillverkning av TV-apparater och mikrovagsugnar.

Eftermarknadens produkter och tjanster véxte pa alla storre marknader och
andelen fakturering okade fran eftermarknaden.

| Spanien forvéarvades kompressorforetaget Puska Pneumatic S.A. FOrvarvet
ligger i linje med strategin att 6ka narvaron pa utvalda marknader for att na
fler kunder.

Affarsomradet Industriteknik lanserade framgangsrikt el- och batteridrivna
verktyg for professionella hantverkare. De introducerade dven ett antal nya
industriverktyg och monteringssystem, daribland nya DC-verktyg for
fordonsindustrin. Var utméarkelse - Peter Wallenberg Marketing and Sales
Award - gar i ar till ett team som med framgang har marknadsfort denna typ av
verktyg till en stor bilkund i USA.

Under det gangna aret arbetade affarsomradet med ett antal
omstruktureringsprojekt, dér delar av produktionen omlokaliserats. For att 0ka
effektiviteten har man t.ex flyttat produktion fran Frankrike till England och
from Tyskland till Tjeckien. Projekten &r i stort genomférda och vi kommer att
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dra nytta av dessa omstruktureringar nu under 2004. | Tierp har
tillverkningsenheten av industriverktyg expanderat.

| enlighet med strategin att ka forséljningen av forbrukningsvaror forvarvades
DreBo Werkzeugfabrik GmbH, som tillverkar installations- och hammarborr
till byggindustrin.

For affarsomradet Anlaggnings- och gruvteknik var tillvaxten stark inom
gruvsektorn, for saval utrustning som eftermarknad.

Omlokaliseringen av lastvagnsproduktionen fran USA till Sverige slutfordes
och synergieffekter kommer att uppnas under 2004. Flytten innebar att 125
nya arbetstillfallen skapades i Orebro. Samtidigt har forsaljningen ékat och vi
har ékat var marknadsandel.

For att ytterligare befésta sin position pa den snabbvéxande kinesiska
marknaden forvarvades Shenyang Rock Drilling Machinery Co. Ltd. |
Sydafrika forvarvades tva foretag aktiva inom prospekteringsborrning:
Professional Diamond Drilling Equipment Pty och Mining Drilling Services
Pty, vilka kommer starka var position i regionen.

Affarsomradet Maskinuthyrning upplevde ytterligare ett ar med |ag aktivitet
pa marknaden, framst inom det kommersiella byggsegmentet.

Utan draghjalp fran nagon okad efterfragan fokuserade affarsomradet pa att
Oka den interna effektiviteten och hoja priserna. Man har dven 6kat
utnyttjandet av hyresflottan. Ett betydelsefullt steg har varit att decentralisera
organisationen och att organisera om distrikten, for att etablera en tydlig
ledningsstruktur och erbjuda kunderna battre service och héja deras
produktivitet.

Genom att forbattra hyresapplikationer pa Internet behdver kunderna inte dgna
sa mycket tid at rutinartad administration. Samtidig har kunder majlighet att
ringa oss dygnet runt alla dagar i veckan.

Alla dessa aktiviteter bidrog till ett avsevart béattre resultat for 2003. |
forhallande till vara konkurrenter &r vi troligen det mest framgangsrika
foretaget i branschen i Nordamerika.

Under aret har vi utvecklat och forfinat Gruppens strategi for att na var vision
att vara och forbli “first in mind - first in choice”, dvs den man tanker pa forst
och sedan valjer, bland vara kunder. Visionen omfattar d4ven andra viktiga
intressenter; framst medarbetare, affarspartners och dgare, men det viktigt att
man har en positiv syn pa Atlas Copco dven i samhallet runt omkring.
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Vart strategiska fokus ar att vaxa organiskt med stod av selektiva forvarv. Det
mest effektiva sattet ar att 6ka vara kunders konkurrenskraft genom att vi
levererar produkter och system, antingen genom férsaljning eller uthyrning,
som Okar deras produktivitet.

En kraftig satsning pa forskning och utveckling méjliggor en standig lansering
av nya produkter och tjanster. Detta ar en forutsattning for att behalla var
starka konkurrenskraft. Detta har medfort att den andel av forsaljningen som
kommer fran nyligen lanserade produkter har 6kat. En mycket innovativ
I6sning som ocksa lyckats bli en kommersiell framgang bel6nas med
Gruppens prestigefyllda John Munck pris. Priset gar i ar till Roland
Henriksson for utvecklingen av Solid Body Concept.

Var strategi att 6ka forsaljningen till eftermarknaden har intensifierats
ytterligare. Genom effektiv bearbetning av eftermarknaden kan vi bidra till att
oka effektiviteten och palitligheten i hur man anvander vara produkter.
Foérutom en hog tillvaxt- och god vinstpotential erbjuder eftermarknaden néara
relationer med vara produkters slutanvandare. For att ytterligare fokusera pa
eftermarknadens mojligheter och sékerstélla att erfarenheter delas mellan
affarsomraden och divisioner har ett natverk for eftermarknadskompetens
etablerats inom Gruppen.

For att potentiella forvarv ska genomforas kravs att de ar “lagom stora och
néra kérnverksamheten”. Utan tvekan ar forvarv sammankopplade med storre
risker an vad organisk tillvéxt ar. Ju storre forvarv, ju langre fran
karnverksamheten, desto storre risker. For att minimera dessa risker har vi
skapat en kunskapspool med representanter fran affarsomradena och
huvudkontoret. Gruppen utvecklar och skapar processer for forvérv liksom
genomfor granskningar fore forvarv, under integrering samt efter att forvarvet
genomforts.

| var omvérld och inom Gruppen har foretagens sociala ansvar diskuterats och
debatterats. Atlas Copco har starka véletablerade vérderingar som forstéarkts
och gjorts annu tydligare i var strategi. FOr att betona betydelsen av dessa
varderingar i var organisation samt att forséakra oss om att de ar likadana éver
hela varlden har vi utvecklat Atlas Copcos Affarskod, dar vi sammanfattar
vara interna riktlinjer som &r relaterade till affarsintegritet, samt till sociala och
miljomaéssiga handlingar.

Vi har genomfort ett antal aktiviteter internt for att sakerstalla att koden &r
kénd och att innebdrden ar likadan var i varlden vi bedriver var verksamhet.
Den mest omfattande aktiviteten d&gde rum pa Atlas Copco-dagen i februari i
ar, da mer an 2 500 medarbetare samlades pa 300 platser runt om i varlden for
att samtidigt ga igenom och diskutera bade strategin och var affarskod.
Aktiviteten kommer under varen att na samtliga medarbetare i Gruppen. De av
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er som kom hit tidigt idag fick se bildspel fran var Atlas Copco-dag innan
stdmman borjade.

Sa en titt pa 2004 och utvecklingen hittills i ar. Vi har tidigare i ar annonserat
en 6verenskommelse om att forvarva Ingersoll Rand Drilling Solutions, dar vi
nu vantar pa myndigheters godkannanden. Verksamheten har en arlig
omsattning pa mer an 2 miljarder. Nar forvarvet ar genomfort kommer
verksamheten inga som en egen division i affarsomradet Anlaggnings- och
gruvteknik. Foretaget kommer att passa oss som hand i handske da Drilling
Solutions &r starka ovan jord, framfor allt i Nordamerika, och da var
underjordsverksamhet har en mycket stark stallning pa den globala
marknaden. | Kina har vi tecknat en verenskommelse om att bilda ett samagt
bolag med den kinesiska industriverktygstillverkaren QQPMC. Forvarvet
kommer ytterligare att starka Atlas Copcos position i Kina. Vi har dessutom
tecknat avtal om att forvarva Guimera, ett spanskt maskinuthyrningsforetag
som framst hyr ut generatorer och kompressorer. Forvarvet stimmer Gverrens
med Kompressortekniks strategi att expandera inom specialiserad
hyresverksamhet.

Tidigare idag rapporterade vi resultatet for det forsta kvartalet. Till gladje for
alla aktiedagare sa har volymerna fortsatt att utvecklas mycket positivt.
Samtidigt 6kade rorelseresultatet. Den hér positiva utvecklingen av
efterfragan pa Atlas Copcos produkter och tjanster tror vi kommer att fortsétta
pa kort sikt. Tillverknings- och processindustrin forvantas oka sina
investeringar och efterfraga mer eftermarknadsprodukter och tjanster. Den
senaste tidens forbattring av efterfragan pa entreprenadutrustning tros fortsatta
medan ingen forandring forvantas for aktivitetsnivan inom kommersiell
byggnation. Efterfragan fran gruvindustrin forvantas vara fortsatt hog.

Det finns fortfarande mojlighet for Gruppen att sanka kostnader, forbattra den
interna effektiviteten och 6ka priserna. Samtidigt maste vi ytterligare 6ka de
resurser som anvands till tjanste- och produktutveckling for att méta och
overtraffa vara kunders nuvarande och kommande behov. Detta ar bésta sattet
att astadkomma I6nsam tillvéxt, vilket ocksa maste ses som en prioritering av
Er och andra aktie&dgare som investerat i Gruppen.

Under det gangna aret har vi starkt var position bade geografiskt och
produktmassigt. Utifran vara planer och ambitioner samt med det engagemang
och den kompetens vi har inom Atlas Copco-gruppen &r vi véal rustade att mota
2004 ars utmaningar.

Tack for Ert stod.

Gunnar Brock
VD och koncernchef



