Atlas Copco

Arsstamma i Atlas Copco AB
Anforande av Gunnar Brock, VD och koncernchef Atlas Copco, den 24 april 2008

Mina damer och herrar! Lat mig fa halsa er varmt valkomna till var stamma! Ett ar har
gatt sedan manga av oss sags har i denna vackra Aula Magna. Det ar ett ar som har varit
framgangsrikt for foretaget. Jag hoppas att ni delar den asikten med oss.

Stamman dr lite av en examensdag for foretagsledningen, da vi ska sta till svars for vad vi
har gjort och méjligen varfor vi kanske inte har gjort det vi borde ha gjort.

Lat mig varmt rekommendera var Arsredovisning, Hallbarhetsredovisning och Rapport
om koncernens styrning. Den kanske inte blir nagon kioskvaltare, men har star allting
som finns att veta av intresse om féretaget och vad vi har gjort. Jag kan inte ens ga
igenom en brakdel av vad som star nu, men jag tankte i alla fall forsoka presentera aret
som gatt.

Jag ndmner lite vad som har hént i siffror —inte bara i form av finansiella resultat utan
aven om vart miljéengagemang och sociala engagemang. Jag ska tala om vara tre
affarsomraden och hur det har gatt for dem. Den kanske viktigaste fragan for oss alla ar
tillvaxtmajligheterna. De avgor hur framgangsrika vi ska vara, och i slutandan &ven hur
framgangsrika andra tycker att vi ar. Vi ar ett svenskt foretag, sa jag ska namna vad som
skett i Sverige under aret och avslutningsvis ska jag visa tva bilder som visar vad det
forsta kvartalet gav oss.

Vi har i dag tre affarsomraden med mycket starka stallningar globalt: Kompressorteknik,
Anldggnings- och gruvteknik samt Industriteknik. Alla har en sann global néarvaro och ar
i nastan samtliga fall i forhallande till sina konkurrenter storre eller betydligt storre. Det
ar en god startpunkt.

Vi dar ett produktcentrerat foretag. Produkterna vi utvecklar ar k&rnan for oss. Men mer
och mer ser vi i dag att det ar ett applikationskunnande, ett kunnande om hur foretagen
anvander vara produkter, som ar avgorande for var framgang. Detta avspeglar sig i att vi
mer och mer bygger in kunnande i vara produkter — mjukvara och styrsystem — och pa sa
sétt optimerar produkterna.

Men detta skulle inte fungera om vi inte hade en kar av serviceingenjorer och
eftermarknadspersonal som ser till att installationerna verkligen fungerar. Jag
aterkommer till det lite senare.

Det ar oerhort viktigt att vi hela tiden utvecklar nya produkter. Det ar egentligen den enda
mojligheten att halla de hga marginaler som vi har. Tappar vi den formagan kommer
vara konkurrenter snart i kapp, och vi kommer att konkurrera pa pris. Vi brukar mata
denna formaga i forsaljningen av produkter som ar mindre an tre ar gamla, vilket ar ett
matt pa hur snabbt vi kan hantera produktutvecklingen. Som ni ser har andelen nya
produkter dkat kontinuerligt.
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Fran 2003 till 2007 har vi 6kat var forsaljning med mer an tva ganger till det dubbla.
Lyckligtvis har vi lyckats 6ka vinsten med nastan det tredubbla. Om vi gar vidare ser vi
ocksa att eftermarknaden, som jag namnde som ett viktigt ben i var verksamhet, ocksa
vaxer mycket kraftigt. Det ar den mest lonsamma delen av var verksamhet och den &r i
mangt och mycket avgdrande for om kunderna ar néjda med oss eller inte. Att leverera en
produkt som inte fungerar ar manskligt. Men att inte vara dar och reparera den snabbt ar
inte uppskattat.

Ett annat satt att se pa tillvaxten dver perioden ar att dels mata vad vi kallar den organiska
tillvéxten, vad som sker i form av volymutveckling och prisutveckling, dels vad som
kommer fran forvarvade foretag. Var malsattning over tid ar att ungefar tva tredjedelar av
tillvaxten ska komma fran organisk tillvaxt och ungefar en tredjedel fran forvarvad
tillvaxt. Sa har det varit under den gangna femarsperioden, och sa tror jag att det i stort
sett kommer att vara. Den organiska tillvaxten ar ofta mindre riskfylld och betydligt mer
I6nsam.

Jag inledde med att vi skulle ndmna nagot om vart miljéengagemang och sociala
engagemang. Miljofragorna har mer an nagonsin kommit pa tapeten. For oss ar det inte
bara en fraga om att tillgodose krav fran vara intressenter — fran er och fran andra. Det ar
ocksa en fraga om att forsoka finna affarsmajligheter inom detta omrade. Av vara
produktionsenheter har 6ver 90% certifierade miljéledningssystem enligt verkligt strikta
normer. De 9% som saknar det &r ofta forvéarvade foretag dar tidigare dgare inte har lagt
ned lika mycket kraft pa detta.

Ett annat satt att se pa vad som hander i foretaget ar energiférbrukningen.
Energiforbrukningen per producerad enhet sjunker, medan den totala
energiforbrukningen i foretaget stiger eftersom verksamheten ar mer an dubbelt sa stor.

Tyvérr kan jag inte saga att koldioxidutslappen har minskat. Dar har vi inte natt sa langt
som vi vill. Anledningen till att kurvan gar upp det sista aret ar transporterna, transporter
till oss och transporter fran oss till vara kunder. Under de senaste 18 manaderna har vi
haft hogt kapacitetsutnyttjande. Kunderna har velat ha produkterna innan vi har kunnat
leverera. Vi har varit tvungna att i manga fall flygfrakta produkter. Flygfrakt ar inte ett
miljévanligt transportalternativ, men det har varit nédvéandigt. Jag hoppas att detta
minskar nar vi tittar pa det nasta ar. Vattenforbrukning och avfall ar tva andra viktiga
punkter vi méter och har kan vi se att trenden gar ned.

Vart sétt att producera genom att i hog grad képa produkter och montera ihop dem éar ett
relativt skonsamt satt att agera. Vi ar ingen stor miljobov, om jag uttrycker det sa. Dock
betyder inte det pa nagot sétt att vi ska slappa pa takten att forsoka forbattra var image.

Tyvarr ar vi inte lika duktiga pa den sociala sidan nar det géller att ha en bra balans
mellan mén och kvinnor i organisationen. Vi har i dag ungefar 16% kvinnor. Av vara
chefer ar 12% kvinnor. Det ar inte vare sig béttre eller samre &n andra foretag av den har
karaktaren, men det ar sjélvfallet inte bra nog. Gladjande 4r att av alla nyanstallda
akademiker ar en tredjedel kvinnor. Det &r en god grund att bygga fran, for det betyder att
det sa smaningom kommer att finnas en storre andel kvinnor som kan aspirera pa
chefstjanster.
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Halsa och sakerhet dr nagot vi talar mycket om. | vart foretag har vi en valdigt 1ag
sjukfranvaro. Det ar vi sjalvfallet stolta dver och det star sig oerhort val internationellt.

Vi kan dela upp vart samhallsengagemang i tre delar. De anstallda har en frivillig
organisation kallad Vatten at alla, som foretaget stodjer. De genomfor stora insatser for
att borra efter vatten och ge manniskor pa landsbygden tillgang till rent vatten i framfor
allt Asien, Afrika och Latinamerika. Vi har stora program i sodra Afrika, bland annat i
Sydafrika och Zambia, for att hjalpa vara anstallda i kampen mot aids. Vi har fatt
omn&mnande som ett foredome i det fallet, vilket kan vara vért att notera. Det handlar om
utbildning och att stédja unga manniskor och barn. Vi stoder dessutom utbildning genom
ett barnhem i Indien och vart engagemang med SOS Barnbyar.

For att avsluta den har lilla rapsodin om vart miljoméassiga och sociala engagemang kan
vi notera att vi ar upptagna pa de flesta sa kallade sustainability-listor eller listor for
foretag som har ett hallbart miljéarbete. Vi finns alltsa med bland vérldens 100 mest
hallbara foretag. Vi finns med pa FTSE4Good och Dow Jones sustainability index.
Kraven i dag fran investerare och fran fonder som har etiska, miljomassiga och sociala
krav véxer hela tiden.

Nu nagot om ar aktiekursens utveckling. Det kanske ligger nara hjartat hos oss alla har.
Om man tittar pa en arlig avkastning, det vill saga kursutveckling, utdelning och de
inlésenprogram som har varit under de senaste aren har vi haft 37% avkastning per ar,
medan Stockholmsbdrsen legat pa 23%.

Lat mig ga dver till verksamhetsomradena. Vi har som jag sade tre verksamhetsomraden.
Kompressor &r det storsta — ungefar hélften av var verksamhet. Den &r varldsledande och
mer &n dubbelt sd stora som nummer tva i branschen. Vi ar det enda riktigt globala
kompressorforetaget med marginaler och produktutvecklingsformaga som ingen annan i
branschen har.

Vad gor man med en kompressor egentligen? Man kan ha den som kraftkalla till en
tryckluftshammare. Det &r val sa vi alla ser Atlas Copco — den lilla gula maskinen i
gathornet. Man kan ocksa gora snd. Andra applikationer &r avloppsanlaggningar och
vattenrening. Rent vatten krévs till exempel i en laxodling. Fiskodling kraver tryckluft for
stora vattenfloden med Iagt tryck. Vi finns i stenbrott eller pa oljeplattformar. Alla
polyesterflaskor som vi koper vatten i ar gjorda av maskiner som i manga fall anvander
vara kompressorer for att trycka upp luften till hoga tryck. Kompressorer anvands ocksa
vid tillverkning av elektronik — plasmaské&rmar och mikrochips. Det kan anvéandas i
stalverk, cement- och textilindustri. Vissa applikationer forsvinner nar andra teknologier
tar Over - men vi finner nya.

Omséttningen har mer eller mindre férdubblats under perioden. Marginalen har gatt fran
runt 17% till cirka 21%.

Vi har tva priser att dela ut i dag. Det ena priset gar till representanter for

kompressorverksamheten, sa jag tankte visa vad vi tanker belona dem for. Det ar ett satt
och ett system som man har utvecklat for att mata luftférbrukning och energiférbrukning
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hos kunderna. Genom att kontinuerligt géra detta kan man lova energibesparingar och
kostnadsbesparingar. Tyvarr forbrukar kompressorer mycket energi. Att kunna identifiera
lackage och genom mjukvara styra hur kompressorer arbetar med olika varvtal ar mycket
intressant. Den hér gruppen har man tagit fram ett metodiskt system for att méata detta,
vilket gynnar kunderna nar deras energiforbrukning kan minska. Lat oss titta pa filmen.

filmvisning

Lat oss ga vidare till vart nast storsta affarsomrade — Anlaggnings- och gruvteknik. Ocksa
har har vi starka globala positioner. De &r kanske inte pa alla omraden lika starka som
Kompressorteknik; vi har en duktig konkurrent har i Sverige. Men vi ligger val till pa de
allra flesta omraden, och till och med kanske nagot steg fore.

Vi har en balanserad produktions- och leveransmiljo eftersom vi finns i stort sett i alla
varldsdelar med vara produktionsanlaggningar, vilket i dessa valutatider inte &r att
forakta. Affarsomradet heter Anlaggnings- och gruvteknik. De erbjuder till exempel
produkter som anvands nar man river och pulvriserar byggnader. Det &r nadgot som ska
ske tyst i stadsmiljoer, utan buller och bang. Vi ser hur man bygger tunnlar. Alla ni som
aker i Stockholm ser en méangd gula borriggar vid Norra lanken och Norrtull. For oss slar
hjartat lite extra nar vi aker forbi dessa gula riggar. Jag hoppas att era hjartan slar lite
fortare ocksa. Vi ser maskiner fran Dynapac nere till véanster. Det ar en verksamhet som
vi forvarvade for drygt ett halvar sedan, som ar koncentrerad till vag och infrastruktur.
Man har asfaltlaggare, valtar och liknande produkter. Vi har ocksa nya sma automatiska
fjarrstyrda riggar som borrar i berg.

Den andra delen, som vaxer kraftigt, ar gruvapplikationer. Det kan vara borrmaskiner i
gruvor, underjordsmaskiner eller ovanjordsmaskiner. Det kan vara lastare som tar bort
rester efter sprangningsoperationen. Vi levererar ocksa borrstal och borrkronor till detta.

Om vi tittar pa historiken ar det ratt imponerande med en forséljningsokning som
trefaldigats. Den har blivit tre ganger storre under en femarsperiod. Lénsamheten har gatt
fran runt 8% till drygt 17%.

Nu kommer jag till det andra priset. Vart John Munck-pris kommer i ar att delas ut till
utvecklingen av vad vi kallar for RCS, ett datastyrt kontrollsystem for vara riggar. Vi ar
unika med detta system och under senare ar har det fatt en oerhort stark genomslagskraft.

filmvisning

Affarsomradet Industriteknik &r vart tredje och minsta, men det mest ldnsamma
affarsomradet. Ni som dr gamla aktiedgare vet att vi for nagra ar sedan dven hade
handverktyg och elektriska verktyg, men det salde vi for ett tag sedan. Nu har vi enbart
industriverktyg, produkter som vénder sig till industriella applikationer och andra
producerande enheter. Framfor allt har fordonsindustrin varit en tung kundkategori.
Fordonsindustrin staller stora krav som har stimulerat var produktutveckling och var
mojlighet att vara en bra leverantor.
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Har erbjuder vi till exempel olika typer av atdragningsverktyg for olika typer av
sakerhetskritiska atdragningar man gér inom fordonsindustrin. Det ser kanske inte sa
mycket ut med en liten metallstang och en liten kabel, men det har ar oerhort
sofistikerade produkter med valdigt mycket mjukvara. Konkurrensférdelen ligger kanske
inte i det mekaniska, &ven om vi har fina patenterade motorer, utan det & mjukvaran,
kunskapen och applikationen som &r avgérande. Om vi ska tala om relativa
marknadsandelar ligger vi har langt fore vara konkurrenter.

Industriteknik har alltmer fatt ett annat ben att sta pa ocksa; industrin och
verkstadsindustrin. | dag har vi faktiskt ungefar halften av omséttningen till den
kundkategorin. Dar finns en del stora, val fokuserade kundgrupper. Flygplanstillverkare
ar en, vi har elektronikindustri med tvattmaskiner och andra vitvaror, varv och annan typ
av metallbearbetning dar man anvander vara produkter, bland annat mycket slipmaskiner.
Sedan tva ar har vi aven forvarvat en produkt som anvénds for betydligt mindre
atdragningar och mindre moment. Vi levererar faktiskt en hel del av utrustningen till
sammansattningen av Rolexklockor.

Om vi tittar pa utvecklingen for Industriteknik éver tiden kanske inte omsattningen ser sa
spektakular ut. Det har tva forklaringar. Det ena &r, att vi var betydligt mer beroende av
bilindustrin tidigare. Eftersom bilindustrin under 2006 och 2007 har haft det lite motigt
och inte investerat lika mycket har det paverkat forsaljningsutvecklingen. Den andra
faktorn 4r att vi inte har gjort sd manga forvarv som vi i de andra affarsomradena.

Jag sade att omradet ar det mest [onsamma. Har ser vi vilken resa affarsomradet har gjort
sedan 2003. Man har gatt fran 15% till cirka 22% rorelsemarginal. Det ar oerhort
skickligt.

Om vi summerar har Atlas Copco-gruppen tre ben. Kompressorteknik har ungefar 50%
av forsaljningen och nagot mer av vinsten, men betydligt mindre &n sin andel vad galler
kapitalbehov. Anlaggnings- och gruvteknik ar lite mer kapitalkravande och star for en
storre andel av kapitalet. Industriverktyg haller sin andel.

L&t mig namna nagot om tillvéxt och tillvaxtmojligheter. Dar ska vi forsoka vara lika
duktiga framdéver som under den senaste tiden. Vi har en tanke om att tva tredjedelar av
verksamheten ska utvecklas organiskt. Vi gor mer av det vi redan kan. Vi saljer mer av
vara produkter till kunderna. Vi okar vara kundandelar. Vi méter detta. Vi kan
exempelvis ta Mercedes som kund och titta pa hur stor andel av deras totala inkop av
produkter och ataganden som vi har och som de anvénder. Hur stor del av Nestlés andel
polyesterkompressorer levererar vi? Detta ar en bit. Organisk tillvéxt & mindre risk och
mer lénsamt.

Vi har ocksa en forvarvsstrategi, for vi maste i vissa fall komplettera produkter, kunskap,
kanaler eller marknadsterritorier. Som jag har ndmnt tidigare har vi en valdigt stark
produktportfélj som gor det majligt att driva den organiska utvecklingen starkt. Ingen har
en sadan global narvaro som vi. Vi har distributionskanaler genom dels varumarket Atlas
Copco, dels vara andra egna varumarken. Vi har alltsa en flermarkesstrategi. Vi kan
darfor na flera segment pa marknaden.
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Vi satsar i dag dubbelt sa mycket pa forskning och utveckling som vi gjorde for fyra ar
sedan. Det ar inte s mycket mer i procent av omsattningen, men eftersom omsattningen
har fordubblats har den absoluta mangden pengar fordubblats. Det kanske later markligt,
men problemet i dag &r inte pengar. Problemet &r att hitta duktiga manniskor, ha ratt
process och rétt organisation.

Eftermarknaden skulle man egentligen kunna kalla formarknaden. Om man skoéter den
har man nésta affar given. Man finns dar, och man vet néar kunden behover investera.
Man finns dar och haller kunden n6jd. Man skulle lika garna kunna kalla det formarknad,
med andra ord.

Vi har ocksa forvarvsmajligheter. Varje division maste titta och se vad som ar mojligt att
forvarva.

Jag ska bara namna vad jag ser som viktiga tillvaxtmojligheter under de kommande aren.
En av anledningarna till att vi forvarvade Dynapac for ett halvar sedan var just de enorma
mdjligheterna som vi ser runt vérlden — inte bara i Indien, Kina och Latinamerika utan
aven i USA och i Europa dr vi har ett vagnat och en infrastruktur som ar daliga. Det
behdvs en satsning pa detta globalt. Det galler ocksa olja och gas och mineralutvinning.
Vi ar vél representerade i omradet gruv och mineralutvinning. Det ar inte lika mycket
inom olja och gas, men framfor allt genom Kompressorteknik, men aven inom CMT far
vi mer och mer affarer inom omradet.

Produktivitetsforbattringar ar ett annat tillvaxtomrade - vara produkter gor att kunden kan
hoja sin produktivitet. Vi levererar mer effektiva atdragare, mer effektiva borrmaskiner
och sa vidare. FOr kunderna &r detta oerhort viktigt. Under de senaste aren har man
upplevt en kapacitetsbrist pa manga hall, da ar det viktigt att kunna investera i battre
maskiner for en existerande produktionsstruktur. Energibesparingar ar ett exempel pa
produktivitetsforbattringar.

Vi maste oka vart produktutbud. Vi har gjort tva forvarv under de senaste aren for att
komma in pa naturgasmarknaden for fordonsgas. Dar kravs kompressorer som vi inte
hade sa mycket av tidigare, men genom forvarv har vi breddat vart produktutbud. Detta ar
en oerhort intressant marknad. Vi ser inte sa mycket av det i Sverige i dag; jag tror att det
finns 140 fordonsgasstationer att tanka gas pa, men i andra lander har detta en stark
tillvaxt. Jag namner detta som ett exempel pa hur det galler att 6ka applikations- och
produktutbudet.

Till slut har vi eftermarknaden. Den &r en oerhort viktig del av var verksamhet och vi
kommer att driva detta annu hardare i framtiden.

Jag ska saga ndgot om utvecklingslander. Under forsta kvartalet i ar, och &ven i stort sett
under foregaende ar, kom ungefar 45% av var orderingang fran utvecklingslander. Med
det menar vi alla lander som inte tillhor VVasteuropa, Nordamerika, Japan, Korea,
Australien och sa vidare. Det ar har manniskorna finns. Det ar har BNP-utvecklingen
kommer att &ga rum. Det ar hér industrialiseringen kommer att &ga rum. Vi har en valdigt
god position for att delta i den utvecklingen. Vi ser i dag att i var orderbok betyder USA
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allt mindre, medan de har landerna betyder alltmer. Vi far en mycket béttre spridning av
orderingangen.

Vi kan titta pa hur det kortsiktigt ser ut i de har landerna. USA réknas inte som en
utvecklingsmarknad, men USA tillh6r en grupp av marknader som vi har extra fokus pa.
Det beror pd att vi inte tycker att vi har varit tillrackligt bra i USA. Det ar vérldens storsta
industriella marknad — vérldens storsta marknad for kompressorer, borriggar och sa
vidare. Har tycker vi att vi hade en del att gora, och darfor ar USA med. Under de senaste
tre aren har vi vuxit dar med 30% per ar. Under de senaste tre aren har Ryssland vuxit
med 55% - i fjol vaxte vi med 120% i Ryssland. | Indien véxer vi med 40% per ar, i Kina
med 30%. Brasilien borjar antligen ha en uthallig tillvaxt. Vi har sett Brasilien ga upp och
ned manga ganger, men nu har landet haft en stark utveckling i ett par ar.

Vad vi forséker gora har, som jag tror ar lite mer aggressivt an vad vara konkurrenter gor,
ar att vi bygger ut det vi kallar narvaron pa marknaden. Pa engelska kallar vi det for feet
in the street. Det ar séljare och serviceingenjorer som finns néra kunderna dar affaren
ager rum. | Kina i dag har vi 150 kontor 6ver hela landet med kineser som talar den
lokala dialekten och som forstar kundens behov. Det finns ingen konkurrent som kommer
i narheten av det. | Ryssland har vi ett 60-tal kontor fran Vladivostok till Irkutsk till Sankt
Petersburg och Jekaterinburg. Vi har affarer dar det inte finns en enda konkurrent, vilket
egentligen &r lite underligt. I Indien &r det i stort sett sammalunda. Vi forsoker driva den
organiska tillvaxten genom att finnas nara kunden. Det &r i de hér utvecklingslanderna
som tillvaxttakten kommer att fortsatta.

Lat mig summera: Jag tror att vi kan behalla tillvéxten tack vare det jag sagt tidigare. Vi
har ett bra satt att arbeta pa och vi har en marknadsledande situation. Jag tror att vi kan
halla vara marginaler och vara priser. Vi forbrukar relativt lite kapital. | slutandan borde
det bli en god avkastning och ett hogt vardeskapande.

Vi hoppar nu till Sverige. Vi har satsat en hel del i Sverige under de senaste aren. Sverige
ar vart ursprung, det var hér det borjade 1873. Vi har snart fler anstallda i Kina an vi har i
Sverige, da kan man naturligtvis fraga sig: Ar vi ett svenskt foretag, ar vi ett kinesiskt
foretag eller vad ar vi? N4, det rader nog ingen tvekan om att vi kanner oss som ett
svenskt foretag. Vi har en stark bas i Sverige.

Framfor allt har Anldggnings- och gruvteknik (CMT) investerat mycket under de senaste
aren, framfor allt i Orebro men aven i Kalmar. Genom forvérvet av Dynapac har vi ocksa
fatt tva stora enheter — en i Karlskrona och en i Ljungby. Mer &n hélften av
affarsomradets investeringar sker i Sverige. Jag tror att mindre av 5% av var omséttning
for CMT ar i Sverige. Det kanske bara ar 2-3%, men det ar har kompetensen pa manga
omraden finns, och hér har vi en plattform att bygga vidare pa.

Nér det géller Industriteknik &r det i stort sett samma sak. Investeringsbehovet &r
betydligt mindre. Vi har investerat en hel del i Ungern, for att flytta montering fran
England till Ungern, men de storsta investeringarna gor vi i Sverige.

Vi har ocksa okat antalet anstallda i Sverige, fran 3 200 i december 2006 till 4 500 i
december 2007. Tyvarr gor vi ofta investeringar med betydande belopp utan att det
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resulterar i sa stor 6kning av antalet anstallda. Det ar mer en effektivisering av
produktionen som gdérs. Ungefar drygt hélften av 6kningen kommer fran forvarvade
enheter, framfor allt fran Dynapac.

Jag vill bara sdga nagot om det kvartal som gatt. Vi har presenterat var kvartalsrapport i
dag och haft en analytikerinvesterarkonferens alldeles nyligen. Vi tycker att de kurvor
som ni har sett under de senaste aren fortsatter. Vi jagar naturligtvis var egen svans lite
grann; det blir ju svarare att vertraffa sig sjalv hela tiden. Men vi tycker att det forsta
kvartalet har varit ett mycket starkt kvartal. Vi jamfor alla siffror med samma kvartal
2007 och det var ett valdigt starkt kvartal. Kvartalet har gatt mycket bra och tillvaxttakten
i volymtillvaxten fortsatter.

Jag vill tacka for att ni har kommit hit till stamman. Jag vill ocksa tacka er alla for det
fortroende ni visar oss genom att vara aktiedgare i Atlas Copco.
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