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Anforande av Gunnar Brock, vd Atlas Copco,
pa bolagsstamman den 27 april 2006

Utskrift fran muntligt anférande.

Kéra aktieagare, mina damer och herrar! Det har gatt ett ar sedan manga av oss traffades
hér i Aula Magna senast.

Jag tankte ge er en bild av vad som har hant under aret, och sedan lagga ned lite tid pa att
forsoka forklara hur vi ska uppfylla och na vara malsattningar — nagot som naturligtvis i
hogsta grad ar framatblickande.

Lat oss titta lite pd vad som har hant. Vi har en viss transformation pa gang i koncernen.
Om vi tittar pa vad vi i dag erbjuder vara kunder ser vi att det naturligtvis ar den
karnkompetens som vi har haft under manga ar. Dérfor visar jag den nagot éldre bild som
vi ser har — for att visa att det finns ett starkt forflutet i Atlas Copco. Det ar pa den grunden
vi bygger vidare.

Vi talar i dag om gruv- och anldggningsindustri. Det &r en kundgrupp som vi har tjanat
under manga ar. Vi talar om kompressorverksamheten, kompressorer och
luftbehandlingssystem. Vi har Industriteknik, som i dag &r betydligt mindre efter
forsaljningen av elverktyg. Nar vi sd smaningom forhoppningsvis har salt den
uthyrningsverksamhet som vi kallar rental service eller maskinuthyrning som ar fokuserad
pa bygg- och anlaggningsindustrin sa har vi kvar en viss verksamhet bade inom CMT, det
vill s&ga Anléaggnings- och gruvteknik och Kompressorteknik vad géller uthyrning av
specialprodukter som &r designade och producerade av oss sjalva.

Mer och mer levererar vi tjanster till vara kunder. Mer och mer géller det
kunskapsinnehall. Med det forséker vi bygga murar kring vara kunder for att forsvara oss
mot konkurrenter. Det &r inte bara i Sverige som detta genereras, utan det genereras
runtom i varlden i ett ganska sinnrikt globalt natverk dar vi har produktion i manga lander.
Vi har utvecklingsverksamhet och applikationskunnande i manga lander. Allt detta knyter
vi samman. | dag &r det alltsd bade produkter och i allt hogre grad tjanster och kunskap
som vi levererar till vara kunder.

L&t oss sammanfatta 2005. Jag tror att vi kan séga att vi lyckades hyfsat med att exploatera
den starka marknadsposition som vi har och som vi kommer att bygga vidare pa. Det
resulterade i mycket goda forsaljningssiffror och mycket goda vinstsiffror.

L&t oss titta lite pA maluppfyllelsen. Under aret lyckades vi mer &n vél med att uppfylla
vara mal. Det &r 8 % tillvaxt, och da ska vi komma ihag att den underliggande efterfragan
i de branscher dar vi verkar ar ungefar 2—4 % med bruttonationalprodukten. Detta &r alltsa
mer &n dubbelt s& mycket. Man kanske kan tycka att 8 % &r lite modest, men det &r alltsa
mot bakgrund av den miljé som vi verkar i som man ska se detta.
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Vi talar om att ha en rorelsemarginal pa 15 %, och det har vi ocksa lyckats med. Som vi
ser har har vi accelererat mot slutet av perioden. Kapitalavkastningen ska dverstiga
kostnaden for kapital, och den &r i dag ungefar 11-11,5 % i koncernen.

Annu mer intressanta ar kanske de bestandsdelar som tillsammans ger de hér resultaten. Vi
ser har att kompressorteknik har en rérelsemarginal pd nastan 20 % under fjolaret och en
kapitalavkastning pa runt 70 %. Anlaggnings- och gruvteknik har successivt under den
senaste fyra—fem-arsperioden verkligen befést sin stallning som en ledande leverantor och
har lyckats uppna valdigt goda resultat bade nar det galler tillvaxt och rorelseresultat.

Industriteknik, som &r det minsta av de tre industriella affarsomradena, har en véldigt god
I6nsamhet och tillvéaxt. Maskinuthyrningen fortsatter ocksa att ga mycket bra.

Vad betyder da detta hos de malgrupper som vi ar intresserade av — alla ni som ar har? Vi
har varit tacksamma over den utveckling som vi har haft under de tre senaste aren, framfor
allt kanske mot slutet av perioden. Om man tittar pa det som man kallar for
totalavkastning, som ar en funktion av bade aktiekurs och utdelning, har den ocksa under
perioden varit god.

Vi kungjorde den 2 februari att vi skulle salja och avyttra maskinuthyrningsomradet, av
skal som vi redogjorde for ganska ingaende da. Det har en vildigt annorlunda
affarskaraktar i fornallande till Atlas Copcos traditionella industriella verksamhet. Den &r
kapitalintensiv och sasongsmassigt mycket cyklisk. Den ar ocksa egentligen bara relaterad
till Nordamerika, och det skulle kravas oerhdrt stora kapitalinsatser om vi skulle lata den
affaren véaxa globalt. Vi skulle ocksa komma i konkurrens med manga av vara stora
kunder. Vi har en hel del produktkategorier som vi saljer till uthyrningsbolag.

Detta ar bakgrunden. Det gladjande ar att nar man befinner sig i en sadan har
forsaljningsprocess ar det alltid viktigt att rorelsen gar bra. Vi har nu natt en situation dar
vi har en val fungerande rorelse att sélja. Den tidplan som vi angav i februari, ndmligen att
vi tror att det har kommer att vara klart runt mitten av aret, géller fortfarande.

Vi har fortfarande malséttningen 8 % tillvaxt och 15 % roérelsemarginal och darmed ocksa
en avkastning pa kapitalet som overstiger kostnaden. Om vi lyckas med detta skapar vi
mycket vérde.

Hur ska vi da lyckas med att vdxa med 8 % per ar nar den underliggande
marknadstillvaxten kanske motiverar 2—4 % om man haller sina marknadsandelar? Det
viktigaste &r naturligtvis att ha en stark portfolj av produkter och tjanster och att ha
marknadsledande positioner. Man ska ha en relativ storlek i forhallande till den som ar
nummer tva som ar betydligt mycket storre.

Produktutveckling.

| langden finns det bara en faktor som genererar langsiktig uthallighet och goda
marginaler. Det &r naturligtvis att ha en produktutveckling som hela tiden levererar nya
produkter. Det finns manga satt att méata det har pa. Man kan mata det i antal ingenjorer, i
pengar, i patent och i ritningar. Men i slutdndan finns det egentligen bara ett enda vettigt
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satt att se pa det har, och det ar att se hur mycket av var forsaljning som kommer fran nya
produkter. Om aldersprofilen blir for ogynnsam s& har man en exponering som ar ganska
olycklig. Vi forsoker att driva alla affarsomraden sa att ungefar halften av forsaljningen
ska komma fran produkter som é&r tre ar eller yngre. Det viktiga ar hela tiden att man ar
varse, fokuserar och studerar hur utvecklingen &r. Det kan vara lite mer och det kan vara
lite mindre fran tid till annan, men man maste hela tiden vara vaksam pa att det ar en
regenerering som ager rum.

Jag ska visa nagra exempel pa vad som har hant under aret nar det galler
produktutveckling. Det finns en annan aspekt pa det har, och det &r att varje gang man har
en ny produkt har man en mojlighet att diskutera pris, att hoja priset och att forbattra
marginalen — ett hdgre pris och en lagre kostnad for produkten.

Det jag visar har ar en portabel kompressor som jag tror att vi alla kanner igen. Langt
innan jag borjade pa Atlas Copco sa var detta Atlas Copco for mig. Det visar att detta inte
ar nagon dod produkt dven om den har funnits i artionden. Under aret lanserades en
véldigt lyckosam ny modell av en portabel kompressor. Vi kallar den for the Hard Hat.

Den 4r inte bara stryktalig, utan den bullrar ocksa mycket mindre. Den kraver mindre
energi och den har lagre underhallskostnader. Det finns alltsa en hel del som gor att det
har har blivit ett otroligt lyft for den verksamheten. Den bullrar lite, sade jag. CMT har
ocksa kastat sig in i kriget om ljudnivan och levererat en intressant borrigg.

Man kan undra om en luddampad borrigg ar nagot att komma med. Det kanske inte spelar
sa stor roll om man star ute i norra Norrland eller Alaska. Men fler och fler av den har
typen av riggar jobbar inne i stader eller i stadsomraden. Det gér att man inte kan arbeta
om man har en ljudniva som tidigare generationer. Det har ar faktiskt en praktiskt valdigt
anvandbar utvecklingsidé, som har tagit god fart.

Det tredje affarsomradet, Industriteknik, har ocksa en hog innovationstakt. Jag kanske ska
namna att det ar det affarsomrade dar vi relativt sett satsar mest i dag. Vi satsar ungefar 5
% av var omséattning pa forskning och produktutveckling. Det ar en valdigt hog siffra. Det
kanske ar som en liten forsakringspremie till den oerhort starka marknadsstallning som det
har produktomradet har.

Det ar extra roligt i dag att visa en sarskild produktutveckling som har &gt rum, darfor att
den person som har forbattrat och utvecklat vara valkanda atdragningsverktyg Tensor
kommer att tilldelas John Munkpriset senare i dag. Det ar Karl Brodin, som har gjort ett
oerhort fortjanstfullt arbete med att utveckla ett atdragningsinstrument som redan i dag ar
oerhdrt mycket 6verlagset vara konkurrenters. Detta nya verktyg drar at betydligt snabbare
an tidigare generationer. Kan den lilla skillnaden vara nagot? Ja. Det &r en otrolig skillnad
i produktivitet under en lang tid pa ett 16pande band i en bilfabrik. Det ar ocksa en stor
mangd mjukvara som levereras till den har atdragaren. Det ar alltsa inte bara den
mekaniska produkten. Kombinationen med sparbarhet efter en atdragning och en
ergonomiskt val utvecklad produkt &r en stark insats.
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Marknadsnéarvaro.

Vi talade om strategiska initiativ. Vi har i koncernen under tre ars tid haft valdigt starkt
fokus pa fyra marknader. Det ar Indien, Kina, Ryssland och USA. Varfér man satsar hart
pa Indien, Kina och Ryssland kanske ar sjalvklart. Men i USA tycker vi att vi for ett par ar
sedan inte var sa bra som vi borde vara. Var relativa andel i forhallande till andra lander
var faktiskt lagre dér.

Vi har matt detta. Under varje ar de senaste tre aren har vi alltsa lyckats vaxa med 50 % i
Ryssland per ar, med 26 % i Kina och med 30 % i Indien. Om vi tittar pa den industriella
verksamheten i USA, alltsa inte inkluderande rantor, har vi vuxit med 30 % per ar.

Vad &r viktigt med en sadan har satsning? Producera kan alla géra. Det gar fort att lara sig
producera i Kina. Efter 6~12 manader kan de flesta av vara konkurrenter sétta i gang med
produktion. Vad som tar oerhort 1ang tid att replikera ar marknadsnéarvaro.

| Kina har vi 102 kontor med kinesiska kolleger som talar kinesiska och som kan sina
kunder och sin lokala marknad. Det finns ingen som kommer i ndrheten av det. Det &r ett
oerhort starkt vapen mot konkurrens — mycket starkare an att ha lokal produktion.

I Indien har vi inte 102 kontor, darfor att Indien har en helt annan industriell struktur. Vi
finns dar vi behover finnas i Indien.

Vi hoppar dver till Ryssland. Dér finns vi fran st till vast i snart 30 kontor. Ingen av vara
konkurrenter har den nérvaron. Det gor att vi rimligen borde finnas dar affarerna finns. |
vissa fall finns vi ocksa ensamma dar.

Denna marknadsutveckling ar oerhort viktig for oss. Det ar ocksa en ganska liten risk. Vi
bygger successivt med flera eftermarknadsingenjérer och flera séljare. Den har inga stora
initiala investeringskostnader. Det gar att avbryta precis nar man vill om man tycker att
avkastningen pa investeringarna ar for dalig.

Flervarumarkesstrategi

Peter Wallenbergpriset kommer att tilldelas tva herrar, Christian Rougeron och Jean
Guerin, som har arbetat valdigt starkt med det vi kallar flervarumarkesstrategin. Det &r ett
annat satt att 6ka var narvaro, att forsoka dela in marknaderna i segment som har
gemensamma karaktaristiska kop- och andra beteenden och darmed hitta ratt prisniva och
ratt konkurrenssituation.

De har pa ett oerhort skickligt satt i Frankrike lyckats marknadsfora tre olika
kompressorvaruméarken som har gjort att hela marknaden for Atlas Copco har dkat
betydligt mer an vad den hade gjort annars. Det &r ett oerhort delikat arbete. Kunderna &r
ju véldigt snabba att inse att man har samma produkt, &ven om den har ett annat namn,
bara man gar genom en annan kanal. Detta har skett pa ett mycket fortjanstfullt satt.

Jag vill framhéva att ett viktigt steg for att utveckla framfor allt pa kompressorsidan, men
aven pa industriverktyg, ar att anvanda flera varumarken. Nar livscyklerna ar lite langre
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gar det. | vissa industrier kanske det ar svarare att hantera flera varumarken.
Differentieringen mellan produkterna ar viktig. Men det ar fullt mojligt for oss.

Eftermarknad

En annan faktor som gor att jag tror att vi kan halla vara 8 % &r att vi satsar oerhort
mycket pa eftermarknaden. Vi har under de senaste tre aren mellan 20 och 45 % fler
saljare, eftermarknadsingenjorer och serviceingenjorer som ar i daglig kontakt med vara
kunder.

Denna marknad véxer aven nér produktmarknaden inte véxer. Denna marknad ar mycket
mindre kanslig. Det ar en oerhort I6nsam marknad. Med en god fungerande eftermarknad
bygger man lojalitet hos sina kunder. Detta &r ocksa en del av den strategiska satsningen
som innebér att vi finns med bade forséljare och eftermarknad pa dessa viktiga marknader.

Foretagsforvarv

Man kan inte bara organiskt utveckla sina afféarer. Vi tvingas och vill garna kdpa
kompletterande produkter och applikationer. Vi sager att ungefar tva tredjedelar av de 8
procenten ska genom en organisk tillvaxt. Den aterstaende tredjedelen kommer att ske
genom ackvisitioner. De kommer naturligtvis inte som ett parlband utan nar det finns en
villig séljare och man ar 6verens om priset. Over en tid tror jag att det kommer att fungera
ganska val.

Alla vara 15 divisioner har en kontinuerlig strategisk genomgang av vilka typer av foretag,
applikationer och produkter som man vill komma at. Ju narmare var karnverksamhet det ar
— det kan vara att vi far nya produkter in i vara existerande kanaler eller att vi far nya
kanaler dar vi kan ta vara existerande produkter — desto starkare och mer lonsamt &r detta.

Ju langre ned man kommer i vardeskapande, desto mer diffust och svart kan det vara. Vi
har ett valdigt gott exempel nar vi for tva ar sedan kopte Ingersoll Rand Drilling Solutions
stora ovanjords borriggar. Det var produkter som vi saknade. Vi fick in dem i vara kanaler.
De hade fina distributionskanaler i USA dar vi kunde ta in vara produkter.

Under 2005 kopte vi bland annat Intermech pa Nya Zealand. Det har &r en intressant
applikation for komprimerad naturgas till bilar. Vi har i dag ett véldigt fint sortiment av
hydraulisk handhallen demolerings- och borrutrustning med tillverkning i Bulgarien, dar
vi forvarvade Lifton.

Vi gjorde slutligen ett ganska ovanligt forvarv. Vi kopte ett helt japanskt foretag, Fuji,
japanskt management med hundraprocentigt japanskt agande. Vi fick pa det sattet 10 % av
den japanska marknaden for industriverktyg. Det foretaget ar nu sedan en manad en del i
var normala rapportering.

Atlas Copco star starkt

Nar vi tittar pa rérelsemarginalen kan vi saga att manga av de argument som ska forsoka
generera 8 % tillvaxt naturligtvis ocksa kommer att generera en marginal som ligger
ungefar dar vi vill. Det viktiga ar att vi lagger ned tillrackligt med kraft och tid pa att bli
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duktiga pa prissattning och forstd mekanismerna sa att vi inte ger bort och rabatterar utan
verkligen anvander den styrka som vara produkter har.

Nér det géller hur vi total ska knyta ihop det har vill jag sdga att vi arbetar oerhért mycket
med filosofin: Allt som kan goras rorligt ska goras rorligt. Vi vill inte ha fasta stora
investeringar. Vi vill ha flexibiliteten och de effektiva flodena. Vi vill standardisera vara
produkter. Vi vill inte ha specialgjorda I6sningar som ar unika for varje kund, utan vi vill
sa mycket som mojligt standardisera vara produkter. Det ar da man skapar I6nsamhet,
effektivitet och kvalitet.

Vi rapporterade for ndgra timmar sedan vart resultat for det forsta kvartalet. Man kan
mojligen séga att vi ar tacksamma att fran en ganska hog niva och hog takt under en lang
period har lyckats inte bara bibehalla den utan ldgga in en liten véxel till. Volymokningen
var oerhort stark. Rérelsemarginalen steg och vinst per aktie och kapitalavkastning likasa.

Man har en acceleration har som har varit intressant. Lite av det tror jag hanger samman
med satsningen pa att komma narmare kunden och bygga ut var narvaro.

Jag vill & bolagets vagnar tacka er alla for att ni har sttt Atlas Copco under det ar som har
gatt. Jag hoppas innerligt att ni finner det vart att gora sa aven i framtiden. Tack ska ni ha!
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