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Anforande av Atlas Copcos VD, den 28 april 2010

Aktiedgare och gaster, 2009 inleddes med enorma utmaningar. Minskningen av
efterfragan var storre an nagonsin och vi jobbade hart pa att anpassa verksamheten. Och
nu fortsatter jag pa engelska.

2009 fortsatte att vara tufft. Finanskrisen paverkade oss pa ett dramatiskt sétt och Atlas
Copco genomgick stora férandringar under det forsta halvaret 2009. Kanske ska man inte
vara nojd efter ett ar dar intakterna minskade kraftigt och manga medarbetare forlorade
sina jobb. Anda sé lyckades vi snabbt anpassa oss till den lagre efterfragan utan att tappa
fokus pa kunder och pa produktutveckling. Detta, sammantaget med var solida
affarsmodell, gjorde det mojligt att uppna en god I6nsamhet och ett mycket starkt
kassaflode.

Vi forlorade mer an 20 procent i forsaljningsvolym, anda lyckades vi astadkomma en
rorelsemarginal pa néara 15 procent. Detta ar avsevard prestation med alla matt matt. Den
mest negativa utvecklingen drabbade forséljning av utrustning. Eftermarknadsaffaren
stod emot bra med endast en mindre minskning i volym. Fran bérjan till arets slut bidrog
reservdelar och service starkt till Idonsamheten. Under detta tuffa affarsklimat har vi
lyckats starka vara marknadspositioner pa manga omraden. Inom Kompressorteknik,
inom Gruv- och anlaggningsteknik och inom Industriteknik. Om vi tittar pa det forsta
decenniet detta arhundrade sa har tillvaxten for den kvarvarande verksamheten vaxt med
10 procent i snitt nar valutaeffekter exkluderats. En stor del av tillvaxten kommer fran en
Okad globalisering. Som vi kan se i den héar grafen: 2002 kom en tredjedel av Atlas
Copcos omsattning fran marknader utanfor Europa och Nordamerika. Idag, sju ar senare,
har andelen vuxit till halften av vara intakter. Tillvaxten kommer framfor allt fran
tillvaxtmarknader. Detta betyder att vi maste finnas representerade i jordens alla horn.

Vi har fortsatt att investera in medarbetare och andelen anstallda i Asien 6kade under
perioden fran 16 procent till 25 procent. Vi tror att denna trend kommer att fortsatta och
att antalet anstallda inom forsaljning och service pa tillvaxtmarknaderna kommer att 6ka
ytterligare. Vi kommer ocksa att etablera fler tillverkningsenheter narmare kunderna.

Lat oss titta pa aktien. Totalavkastningen pa Atlas Copco aktien har legat pa nastan 25
procent i snitt under de senaste fem aren. Detta ska jamforas med 10 procent for
Stockholmsborsen. Under 2009 vande Atlas Copcos aktiekurs uppat efter en betydande
minskning under 2008. A-aktien 6kade 58 procent jamfort med 47 procent for
generalindex. Sa har langt i ar har aktiekursen 6kat runt 15 procent.

Tidigare idag publicerade vi resultatet for det forsta kvartalet. Vi hade en stark
aterhamtning av orderingangen under kvartalet, efter fem kvartal med mycket svag
efterfragan. Okningen var 22 procent organiskt jamfort med foregaende ar. Efterfragan
fran gruvindustrin och fran tillvaxtmarknaderna forbattrades markant och orderingangen
nadde nya rekordnivaer | Asien och Sydamerika. Intdkterna blev 15.3 miljarder kronor.
Det var nagot lagre an under foregaende ar men tack vare framfor allt
kostnadsbesparingar och en béttre forsaljningsmix lyckades vi 6ka rorelseresultatet med
21 procent. Nu lamnar jag de finansiella resultaten och 6vergar till att berétta om vara
viktigaste strategier.
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Att fokusera pa dessa innebér att arbeta inom ramen for Atlas Copcos varumarkeslofte,
hallbar produktivitet. VVar passion for hallbar produktivitet innebar att vi gor allt vi kan
for att uppna bestaende resultat genom att anvanda resurser — manniskor, miljé och
kapital, sa ansvarsfullt som mojligt. Atlas Copco stravar for att erbjuda en séaker och
halsosam arbetsmiljo. Under 2009 var den genomsnittliga sjukfranvaron 2.1 procent per
ar. Vart mal ar att stanna kvar under 2.5 procent. Vi har 6kat vart fokus pa att minska
arbetsrelaterade olyckor i vara verksamheter och de fortsatter att minska. For att
ytterligare forstarka detta arbete kommer vi att infora en internationell standard for
hélsa/sakerhet i vara produktionsenheter och marknadsbolag. | korthet sa vidtar vi
atgarder for att paverka tankesattet, att fa medarbetarna att *tanka pa sakerhet forst’.
Ambitionen &r att halvera antalet olyckor fram till 2012 jamfort med 2008.

Vi fortsétter ocksa med vart miljoarbete och miljomedvetande. Idag arbetar 73 procent av
alla medarbetare i ett bolag som har ett miljéledningssystem jamfort med 65 procent ett
ar tidigare. Malet ar 100 procent. Femtiosju produktionsenheter har 1SO14001 certifiering
vilket motsvarar 95 procent av kostnad for salda varor. Koldioxidutslapp har funnits hogt
pa var agenda under manga ar. Vi mater koldioxidutslapp bade fran vara egna
verksamheter och fran transporter till och fran vara fabriker. CO2 utslappen fran energi
minskade 18 procent i absoluta tal under 2009. Férsaljningen minskade dramatiskt forra
aret och trots alla anstrangningar klarade vi inte att minska CO2 utslappen i samma
omfattning. Ser vi till transporter s& minskade utslappen. Atlas Copco har en begransad
energikonsumtion i sina verksamheter. Var storsta paverkan pa miljon ar istallet nar
produkterna anvands hos kunderna. Den har grafen visar hur vi har lyckats med att
standigt minska energikonsumtionen for vara kompressorkunder genom att lansera nya,
mer energieffektiva produkter. Jag aterkommer till detta senare nar vi tittar pa
produktnyheter.

For oss ingar samhallsengagemang i begreppet hallbar produktivitet. Jag ska ge er ett
exempel som vi ar mycket stolta 6ver. Sedan 1984 har Atlas Copco givit stdd till
bistandsorganisationen Vatten at Alla. Vatten at Alla arbetar med mottot att rent
dricksvatten ar en mansklig rattighet. Och vi vet alla att tillgang till rent vatten &r ett
problem som Okar. Pa en frivillig basis donerar Atlas Copco medarbetare pengar.
Gruppen matchar med motsvarande belopp. Tack vare vart arbete har mer an en miljon
manniskor fatt tillgang till rent vatten hela livet I lander som Peru, Sudan, Indien,
Afganistan och Kina. Det har &r ett project som forenar Atlas Copco manniskor vérlden
over. Vatten at Alla finns for narvarande i tio lander och vi uppmuntrar fler att vara med.

Ett annat prioriterat omrade ar mangfald. Vi rekryterar, utvecklar och behaller de mest
talangfulla medarbetarna for det arbete som ska genomforas oavsett vilka de &r eller var
de kommer ifrdn. Vi har strategier pa plats for att 6ka mangfalden bade i vara globala
team och i de lokala. Vart team av globala ledare, runt 500 chefer, maste aterspegla
Gruppens globala struktur. Har soker vi personer med ratt kunskap och erfarenhet fran de
branscher och marknader dar vi gor affarer. Da en 6kad andel av forsaljningen sker i
Asien och i Sydamerika betyder det att vi maste rekrytera mer i dessa regioner. Men det
betyder ocksa att vi maste transferera kompetens och kultur till tillvaxtmarknaderna.

For att starka var verksamhet i Asien har tva ledningsgrupper flyttat till Shanghai i Kina:
Chefen for affarsomradet Anlaggnings- och gruvteknik och chefen for var division Oil-



Atlas Copco

free Air. Vara lokala team, som omfattar cirka 30 000 personer, maste spegla
rekryteringshasen pa respektive marknad. Har ligger fokus pa jamstalldhet mellan konen.
Vi vill 6ka andelen kvinnor som jobbar pa Atlas Copco. Under 2009 var 34 procent av de
nyutexaminerade som vi rekryterade kvinnor. Ett viktigt steg i ratt riktning. Atlas Copco
stravar ocksa efter att 6ka andelen kvinnliga chefer. Vi har mentorskapsprogram for
kvinnor pa hogre nivaer for att uppmuntra fler kvinnor att séka ledande positioner. Under
programmet har de fatt stod av mentorer fran Atlas Copcos hogre ledning.

Flervarumarkesstrategin &r grundldggande for Atlas Copco-gruppen. Idag har vi cirka 40
olika varumérken. Atlas Copco, Chicago Pneumatic och Dynapac &r globala varumérken
medan Ovriga varumarken har ett regionalt fokus. Varje varumérke stravar efter en stark
position och att uppfylla ett behov inom det marknadsegment man inriktar sig mot. Vart
senaste forvarv innebér ytterligare ett varumarke, Quincy. Affaren ger oss en battre
plattform pa de Nordamerikanska och kinesiska kompressormarknaderna. Vi har manga
fler forvarv pa gang i vara planer. Dessa forvarv kommer dock i manga fall att integreras
i existerande varumarken och verksamheter. Under de senaste tva aren har vi satsat extra
pa Chicago Pneumatic som saljs via distributorer. Varumarket har en lang historia och
starka positioner i lander som Brasilien, USA och Indien. Vi ar 6vertygare att det har en
bra potential. Vi har utvecklat ett attraktivt produktsortiment med en professionell
formgivning.

Senare idag kommer vi att ge Peter Wallenberg-priset till teamet som har skapat en
enhetlig design. Titta! Vilken distributor skuller inte vilja representera det har
varumarket? Lat oss traffa de designers som gjorde det.

Nu till karnan av affaren. VVara produkter och tjanster ar utformade for att vara effektiva,
sékra, ergonomiska och miljévanliga. De &r designade och producerade for att ge den
lagsta livscykelkostnaden. Hur kan detta astadkommas? Vi tillbringar tid hos kunderna, vi
lar oss om deras applikationer och utmaningar och vi anvander var kunskap och
erfarenhet for att utveckla nya produkter som tillgodoser — och forhoppningsvis ocksa
Overtraffar — deras forvantningar.

Sedan nagra ar tillbaka méater vi kundlojalitet pa ett strukturerat satt och vidtar atgarder
nar det kravs forbattringar. Vart mal ar att alla kunder ska rekommendera oss som sitt
forstahandsval. 2009 hade vi lojala kunder i 174 lander. Det &r ett resultat av god service.
Att erbjuda professionell service ar det basta sattet att sékerstélla kundernas produktivitet
och tillfredsstéllelse. Samtidigt som det mojliggor det frekventa kontakter med kunderna.
VAr strategi ar att utveckla serviceaffaren in tva dimensioner. A ena sidanstréavar vi att
underhdlla alla vara produkter pA marknaden. A andra sidan ar vért mal att fa leverera
mervéarde sasom servicekontrakt och tjanster som okar kundernas produktivitet.

Vi investerar standigt i produktutveckling for att behalla och dka var kundbas. Vi &r stolta
over den hastighet med vilken vi lanserar nya och battre produkter till marknaden. Det
finns alltid ett battre sétt. Vi kommer aldrig att att sluta. Andelen forséljning som
genereras av produkter som introducerats under de senaste sex aren &r runt 70 procent.

| 6kande grad utvecklar och producerar vi produkter narmre kunderna da en global
utformning inte alltid later oss ga pa djupet pa en marknad. Till exempel: Industriverktyg
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for den asiatiska marknaden, utvecklade och tillverkade i Japan och salda under
varumarket Fuji. I Indien har vi utvecklat en modern ovanjordsrigg som kraver en lagre
investering. Ett tredje exempel &r industrikompressorer med varumarket Liutech,
designade och producerade i sodra Kina. Vissa av dessa riktar sig till kunder som soker
mindre avancerad utrustning som anda ar effektiv, saker och miljovanlig. Likval, vi
kommer alltid att erbjuda ett toppmodernt sortiment till den globala marknaden.

Har ar nagra av de senaste modellerna. Den har nya handhallna skruvdragaren ar
uppbyggd av moduler vilket gor det mojligt for kunden att plocka ihop sitt verktyg sa det
uppfyller hans eller hennes exakta behov. Senare idag kommer vi att bel6na det italienska
team som utvecklade skruvdragaren med John Munck-priset. Innovation &r ocksa till
nytta for sakerheten, vilket ar ett fokusomrade for gruvdrift i dagbrott och i gruvor. Har &r
en ny produktionsborrningsrigg med hoég produktivitet i kombination med hdg sakerhet.
Den kan till och med styras med fjarrkontroll.

Jag ndmnde tidigare att det finns en god potential for att minska energiférbrukningen hos
vara kunder genom att introducera nya mer effektiva produkter. Har &r en film som visar
hur det gar till. Tyckte ni om den? Tryckluft svarar for cirka 10 procent av
energiforbrukning inom tillverkande industri. I manga fall, speciellt nar maskinerna ar
aldre, har industrin en stor besparingspotential.

Att byta till modern utrustning betyder att industrierna blir mer konkurrenskraftiga pa
grund av lagre energikostnader. Och koldioxidutsl&ppen minskar. Har har vi en fantastisk
majlighet. Ju mer vi séljer: Desto béttre &r det for kunderna, for miljon, och for Atlas
Copco.

Man fragar sig varfor det inte ar lika sjalvklart med statliga incitament for att snabbare
modernisera befintlig industri som stimulanspaket for att investera i alternativa
energikallor. For att summera: Vi har upplevt ett svart ar med enorma utmaningar. Nar vi
tittar tillbaka ser vi att vara medarbetare har dvertraffat sig sjalva och att var affarsmodell
ar motstandskraftig. Under the kommande aren har vi nagra masten sasom:

Vi maste se till att 6ka mangfalden och sédkerstalla att vi har ratt medarbetare for den
kommande utvecklingen av bolaget.

Vi maste anvanda kraften i vara varumarken ytterligare och utveckla vart
produkterbjudande ytterligare, speciellt pa tillvaxtmarknaderna. Detta kan ske organiskt
eller genom forvarv.

Dessutom maste vi fortsatta med fornyelse och utveckla vara produkter och tjanster for
att mota behoven pa existerande och nya marknader.

Jag ar verkligen stolt dver att leda detta hart arbetande team. Har finns en fantastisk
professionell kunskap och stark vilja att gora vara kunder nojda i alla lagen. Jag ar saker
pa att det har ar ocksa det basta séttet att skapa varde for aktiedgarna. Vart Atlas Copco
star starkt — och ar redo for hallbar 16nsam tillvéxt. Tack!



