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Alfa Laval AB:s verkstéllande direktér och koncernchef
Sigge Haraldsson vid bolagsstamman den 27 april 2004.

Jag halsar er hjartligt valkomna till Alfa Lavals bolagsstdmma nummer tva!

| dag kommer jag inte bara att prata om féregaende ar utan aven forsta kvartalet 2004, men jag
bdrjar med 2003.

For drygt ett ar sedan deklarerade vi vara utsikter for 2003. Vi sa att orderingangen forvantades
visa en begransad O6kning under aret och att ytterligare besparingsinitiativ kommer att minska
den negativa valutaeffekten. Resultatet fore skatt kommer att forbattras vasentligt. Hur har det
da gatt?

Orderingangen var 14 145 miljoner svenska kronor och vi tittar pa hur orderingangen har
fordelat sig pa per kvartal jamfort med ar 2002. Orderingangen steg med 1,6 % under forsta
kvartalet, under det andra kvartalet sjonk den med 3 %. Under det tredje och fjarde kvartalet
Okade orderingangen med 5,6 % respektive 15,7 %. Det intressanta i den har bilden ar
egentligen att orderingangen boérjade ta fart i slutet av det andra kvartalet. Den fortsatte att
forbattras under det tredje och fjarde kvartalet och forbattringen ar inte en handfull stérre projekt
utan det ar jamt férdelat mellan alla de kundsegment, som vi arbetar med i féretaget. Om vi tittar
pa foretaget som helhet under 2003, sa 6kade orderingangen med 5 %. Dock, som ni kan se pa
bilden, sa ligger andra halvaret pa en niva som ar 10,7%.

Om vi tittar pa de kundsegment, som vi arbetar med — vi har 10 kundsegment i foretaget,
fordelat pa tva divisioner, Equipment-divisionen och Process Technology-divisionen, sa har
varje kundsegment totalansvar for sin respektive kundgrupp. Segmenten saljer allt Alfa Laval
har att erbjuda till de respektive kundgrupperna i form av produkter, produktpaket,
systemldsningar och processlinjer. Om vi illustrerar utvecklingen i kundsegmenten med plus-
och minustecken, dar plus naturligtvis representerar battre an motsvarande period ar 2002, och
dar minustecknet ar sdmre, sa 6kade orderingangen i nio av vara tio segment 2003 jamt med
2002. Enbart i segmentet Processindustri hamnade vi pa en lagre niva. Processindustri ar
valdigt mycket kemisk processindustri, dar de stora kapacitetsrelaterade investeringarna annu
inte har tagit fart. Utsikterna for ar 2004 - vi forvantar oss en stark utveckling i alla 10
kundsegmenten. Mojligen kommer segmentet Marine & Diesel 2004 inte att bli battre an 2003,
eftersom 2003 var lite av ett rekordar, men det kommer fortfarande att vara bra. | alla dvriga
segment forvantar vi oss att orderingdngen kommer att bli battre an 2003. Saledes en stark
utveckling i alla kundsegment under 2004.

Om vi nu gar in och fittar pa ett land, ett viktigt land i Alfa Laval &ven om alla lander ar viktiga,
sa ar detta stort och snabbt vaxande, Kina. 1984 etablerade vi vart forsta saljkontor i Kina. | dag
har vi en organisation i Kina med ett huvudkontor i Shanghai och ett antal saljkontor i landet. Vi
har 411 anstéllda och vi har tva egna fabriker, helagda av Alfa Laval. En fabrik tillverkar
plattvarmevaxlare och en fabrik tillverkar flodesutrustning. Volymerna férser naturligtvis den
kinesiska marknaden, men en hel del av volymerna gar ocksa pa export till andra lander i
varlden. Orderingangen Okade under 2003 med 12 % jamfért med 2002 och Kina
representerade foregaende ar 6 % av koncernens totala orderingang. Ray Field ar VD i Alfa
Laval, Kina och vi har bett Ray kommentera Marine & Diesel segmentets utveckling i Kina under
2003.

(Se separat film)

Om vi sedan tittar pa resten av varlden sa kan vi se pa den har bilden, som visar hur
orderingangen fordelar sig i regioner, dar Norden, Véasteuropa och Central- och Osteuropa
tillsammans representerar 52% utav Alfa Lavals orderingang, med Nordamerika 17% och Asien



25%. Den snabbast vaxande regionen under de senast 3-4 aren ar Asien. Nordamerika har
tappat och Europa har konsekvent legat pa en niva strax éver 50%. Sedan har vi ytterligare lite
tillskott fran Latinamerika och dvriga varlden, som i huvudsak ar Australien och Nya Zeeland.

Om vi tittar pa hur de olika regionerna har utvecklats under 2003 pa samma satt som vi tittade
pa kundsegmenten, sa har vi en utveckling i de nordiska landerna, i vastra Europa och i
Australien och Nya Zeeland, dar orderingangen hamnade pa en niva under nivan for 2002. Nar
det galler de nordiska landerna och vastra Europa, sa forbattrades laget 16pande under aret,
men inte tillrackligt mycket for att vi skulle kunna komma riktigt pa 2002 ars niva. Nordamerika,
Latinamerika, Central- och Osteuropa och Asien hade alla en utveckling, som var battre 2003
an 2002. | Nordamerika hade vi en svag utveckling under forsta halvaret. Det repade sig under
andra halvaret och det fjarde kvartalet i framfor allt USA var mycket starkt. | Asien, som var den
klart lysande stjarnan under féregaende ar, utvecklade sig alla lander bra. Japan, Kina, Indien —
alla de stora l&nderna, men aven Sydkorea, Taiwan, Filippinerna och Thailand — alla Iander i
regionen utvecklades bra under féregaende ar. Om vi tittar pa utsikterna for 2004, sa sager vi
att alla regioner kommer att utvecklas positivt under detta ar.

Lat oss studera ytterligare ett viktigt land — Indien. 1937 grundades Alfa Laval i Indien. Det ar ett
foretag, dar vi ager 64 %. Det ar noterat pa boérsen i Mumbai. Féretaget har 1031 anstallda, vi
har tre fabriker, en som tillverkar plattvarmevaxlare, en som tillverkar flddesutrustning och en
som tillverkar separatorer och dekantrar. Aven har &r det naturligtvis sa att vi férser den lokala
indiska marknaden med produkter, men vi exporterar ocksa en hel del fran Indien till andra Alfa
Laval lander. Orderingadngen 6kade med 21 % under 2003 och Indien representerar 4% av
koncernens totala férsaljning. Nu skall ni fa nagra korta kommentarer om utvecklingen under
2003 i Indien fran Satish Tandon, som ar VD i vart indiska bolag.

(Se separat film)

Som sagt, orderingangen tog fart i slutet av andra kvartalet och vi hade en bra tillvaxt under
tredje och fjarde kvartalet. Nar man tittar pa marknadens tillvaxt, sa ligger den i
storleksordningen 2-3 %, vilket innebar med den tillvaxt vi har haft, att vi inte bara ser en
starkare efterfragan, utan vi ser ocksa att vi har tagit marknadsandelar. De marknadsandelarna
har vi tagit med hjalp av ett tillvaxtprogram, som vi har drivit i féretaget under de senaste 1-1,5
aren och som nu borjar ge resultat. Ett bra exempel ar produktutveckling. Vi investerar varje ar
2,5 % av var forsaljning i Forskning och Utveckling. Vi introducerar varje ar pa marknaden 25-30
nya produkter. Vi ar marknadsledare och vi bor ligga pa ungefar den nivan. Det ni ser har pa
bilden ar ett exempel pa de produktlanseringar, som har gjorts under 2003.

Lat mig ge nagra korta kommentarer. Fran vanster har vi ar en rostfri pump, som har mycket,
mycket fina hygieniska egenskaper och som kommer att bli viktig inom framfor allt
livsmedelsomradet. Darefter Aldec G2 som ar en ny dekanter, eller rattare sagt en ny serie av
dekantrar. Med lanseringen av den nya serien blir vi betydligt mer konkurrenskraftiga i en
marknad som ar mycket konkurrensutsatt. Den tredje produkten ar en ny plattvarmevaxlare. Vi
har historiskt arbetat huvudsakligen med vatska/vatska i vara plattvarmevaxlare, dar vi har héga
marknadsandelar. Vi har nu anvant samma teknologi och utvecklat en plattvarmevaxlare for
anga och gaser. Det betyder att vi flyttar den teknologi, som vi historiskt har anvant mest for
vatska/vatska in pa ang- och gasmarknaden, vilket ar en intressant framtidsmarknad. Den fjarde
produkten, som heter Culturefuge &ar en separator, som ar speciellt utvecklad for
bioteknikmarknaden, som far ta hand om och separera de kansliga produkter som hanteras i
olika typer av bioteknik- och lakemedelsapplikationer. Den sista produkten, som syns har pa
bilden ar Alfa Nova. Det ar en ny kategori av |6dda plattvarmevéxlare, dar vi har introducerat en
ny patenterad |6dteknik, som ger oss méjlighet att komma in pa marknader, som vi tidigare inte
har haft méjlighet att bearbeta.
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Lépande under aren har vi med vart utvecklingsarbete tanjt pa de tekniska granserna och
darmed ocksa den potentiella marknaden for var typ av kompakta varmevaxlare. Om man tittar
pa historien for vara varmevaxlare, sa startade den 1931 nar en man som hette Pontus
Larsson, utvecklade och designade den forsta plattvarmevaxlaren. Pontus Larsson ar for ovrigt
son till den svenska malaren Carl Larsson. Over tiden har vi sedan utvecklat konceptet och det
finns ett antal varianter, som har tillkommit sedan dess. Var och en av de har varianterna har
hjalpt till att 6ka storleken pa marknaden fér kompakta varmevaxlare och att 6ka var forsaljning.
Alfa Nova, det senare tillskottet var det jag visade pa féregaende bild, dar vi alltsa ytterligare
tanjer pa de tekniska granser, som naturligtvis finns i alla typer av produkter. Ett exempel pa en
grans, som vi har flyttat vasentligt med hjalp utav Alfa Nova ar temperaturgransen. Tidigare
typer av l6dda plattvarmevaxlare klarade av temperaturer upp till 225°. Med denna produkt kan
vi arbeta med temperaturer upp till 550°. Alfa Nova ar definitivt en framtidsprodukt.

Vart tillvaxtprogram ar mycket mer an produktutveckling. Det bestar faktiskt av sex olika
program. Vi arbetar med dessa program déver hela varlden, i alla bolag och det ar naturligtvis en
del av bakgrunden till den dkade orderingangen.

En viktig del i vart tillvaxtprogram ar naturligtvis den férvarvade tillvaxten. Om vi tittar pa
organisk och forvarvad tillvaxt tillsammans, sa har vi kommunicerat till marknaden att vi skall ha
en snittillvaxt pa 5 % per ar éver en konjunkturcykel. Det har kommit synpunkter att 5 % ar
konservativt och jag ar den forste att halla med, men vi har ocksa sagt att det finns ingen
anledning att éver huvudtaget fundera pa att revidera tillvaxttalet forran vi med viss sakerhet
befinner oss pa den har nivan. Vara 5% har vi fordelat med 3 % organisk tillvaxt och 2%
forvarvad tillvaxt. Just 2 % forvarvad tillvaxt indikerar ju att det vi pratar om ar sma och
medelstora kép. Under foregaende ar forvarvade vi tva féretag. Det forsta var ett danskt foretag,
Toftejorg, med en omsattning 2002 pa 210 miljoner kronor. Det konsoliderades i Alfa Laval den
1 januari 2003. De ar marknadsledare pa utrustning for tankrengéring. Det ar framfor allt tva
segment som berdrs. Det ena ar Marine & Diesel och det andra ar Sanitary. Nyforsaljningen
under 2003 6kade med 15% jamfoért med 2002.

Det andra foretaget var bioKinetics, som omsatte ca 550 miljoner kr 2002. Det konsoliderades
med Alfa Laval den 2 oktober 2003 och dar saljer vi processprodukter for bioteknik- och
lakemedelsindustrin. Detta ger oss utvecklingsméjligheter inom det segment, som vi kallar for
Life Science, som vander sig till bioteknik- och lakemedelsindustrin och som ar en av de
marknader vi ser som en tillvaxtmarknad. Féretaget ar huvudsakligen verksamt i Nordamerika
och vi skall naturligtvis hjalpa till att med var organisation skapa marknadsnarvaro i de
europeiska och de asiatiska marknaderna.

| tva olika pressmeddelanden, i december respektive mars i ar, har vi informerat att vi har
initierat och driver en process mot forre agaren till bioKinetics, mot bakgrund av
redovisningsfelaktigheter. Sa ar laget for narvarande och det finns inte nagot nytt att tillagga.

Nu atervander vi till siffrorna. Resultat efter planenliga avskrivningar, 1 627 miljoner kronor,
vilket innebar en rorelsemarginal pa 11,7 %. Under 2002 var nivan 12 %. Om vi tittar pa hur
resultatet varierat per kvartal under de senaste tre aren, har vi har rort oss runt 12 %-nivan.

Tittar vi pa resultatet med och utan valutaeffekt, sa kan vi se att 2002 hade vi ett resultat efter
planenliga avskrivningar pa SEK 1 755 miljoner kronor och 2003, som jag tidigare sagt SEK
1 627 miljoner kronor, en negativ differens pa 128 miljoner. Om jag rensar bort valutaeffekter pa
SEK 273 miljoner, som ar helt och hallet relaterade till den svaga dollarn, sa ser vi att vi har en
forbattring SEK 145 miljoner. Vi har lyckats att med besparingar kompensera drygt halften av
den negativa valutaeffekten.

Det har vi gjort med hjalp av vart besparingsprogram, som vi har kallat "Beyond Expectations”,
som introducerades 1999. D& deklarerade vi att vi i slutet av ar 2003 skulle ligga pa en
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besparingstakt av SEK 850 miljoner per ar. Vi uppnadde detta under det tredje kvartalet
foregaende ar och vi sager darfor att nar det galler Beyond Expectations, sa ar malet uppnatt.
Beyond Expecations ar avslutat som omstruktureringsprojekt. Det betyder inte att de projekt
som finns kvar har stoppats utan de fortsatter naturligtvis, men de blir nu en naturlig del av var
normala verksamhet, en verksamhet dar man alltid skall arbeta med effektiviteten.

Om vi tittar pa antalet anstallda, som ar ett bra matetal pa hur egentligen kostnaderna har
utvecklats, sa kan vi se att antalet anstallda har okat totalt sett i Alfa Laval fran 9133 till 9358,
men om jag tar bort de forvarv som gjordes under aret, Toftejorg och Biokinetics, sa visar det
sig att vi har haft en reducering med 232 personer 6ver aret.

Vinst fore skatt SEK 817 miljoner kronor, foregaende ar var det SEK 372 miljoner kronor.
Kassaflodet SEK 1 654 miljoner kronor och aret tidigare SEK 1 924 miljoner. Skillnaden i
kassaflode ar helt och hallet relaterad till en 6kning av rorelsekapitalet. Vi minskade vart
rorelsekapital 2002 med SEK 20 miljoner och vi 6kade det under 2003 med SEK 250 miljoner.
Under ett flertal ar har vi kontinuerligt minskat rorelsekapitalet och natt till en niva dar vi
framover kommer att se variationer, som foljer volymférandringarna.

Avkastningen pa det sysselsatta kapitalet pa 21,3 % ar en forbattring i forhallande till aret
tidigare, en soliditet pa 33,3%, ocksa det en forbattring i férhallande till tidigare.

Lat oss nu titta pa foretagets finansiella mal - vi har tidigare kommunicerat att malet ar 5 %
tillvaxt i snitt dver en konjunkturcykel och féregaende ar kunde vi konstatera att det var det
forsta aret pa lange som vi lag pa den nivan. Nar det galler rérelsemarginalen ar malet 12-15 %
och dar har vi da ocksa sagt att vi skall na en rérelsemarginal pa 12 % med hjalp av vart
omstruktureringsprogram "Beyond Expectations”. Vi kan ocksa konstatera att 2002 lag vi pa
12 % och 2003 Iag vi strax under 12%. Vi ligger saledes pa den nivan, men vi har ocksa sagt att
vi inte kommer att na 15 % utan hjalp fran tillvaxt. Darfor ar det naturligtvis speciellt gladjande
att konstatera att det andra halvaret féoregaende ar var orderingangen pa en niva pa 10,7 %,
vilket da ar klart over det snitt pa 5 % som vi talar om. Malet for avkastning pa det sysselsatta
kapitalet ar 20%. Féregaende ar hade 21,3%.

Orderingangstakten lag saledes andra halvaret 2003 pa 10,7 %. Vi sag en Okning av
orderingangen redan i slutet av det andra kvartalet och framat och det ar naturligtvis da
intressant att se hur den har utvecklats under 2004. Hur ser det forsta kvartalet 2004 ut? Har
orderingangen fortsatt att vara stark? Har I6nsamheten fortsatt att forbattras? Lat oss titta pa
detta.

Denna bild sag ni tidigare, namligen hur orderingangen fordelar sig per kvartal under 2003,
jdmfoért med motsvarande kvartal 2002 och vi ser ocksa den 6kning vi har talat om. Om vi nu
lagger till det forsta kvartalet 2004 kan vi konstatera att orderingdngen har fortsatt att dka.
Under det forsta kvartalet ar 6kningen 22,6 % jamfort med det férsta kvartalet 2003.

Orderingangen var 3 929 miljoner kronor och férsaljningen 3 184 miljoner kronor. Forsaljningen
Okade med 6,5 % och exklusive valutaeffekten dkade forsaljningen med 12 %. Resultatet efter
planenliga avskrivningar var 383 miljoner kronor med 12 % rdrelsemarginal. Motsvarande
period aret tidigare, 2003, var marginalen 10,7 %, saledes en klar forbattring.

Om vi ocksa tittar pa hur valutan har paverkat resultatutvecklingen, sa hade vi 2003 ett resultat
efter planenliga avskrivningar pa 321 miljoner kronor for det forsta kvartalet, 2004 383 miljoner
kronor, dvs. en forbattring med 62 miljoner kronor och om vi dessutom korrigerar for den
negativa valutaeffekten pa 68 miljoner kronor, sa har vi totalt en férbattring pa 130 miljoner
kronor.
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Vinst fore skatt ar 211 miljoner kronor mot féregaende ar 141 miljoner kronor. Kassaflédet ar
321 miljoner kronor mot féregaende ar 215 miljoner kronor. Avkastning pa det sysselsatta
kapitalet ar 22 %, ocksa det en forbattring i forhallande till féregaende ar.

Asbestrelaterade stamningar i USA, hur ser situationen ut efter det forsta kvartalet 2004? Det vi
kan konstatera ar att Alfa Laval Inc., vart amerikanska dotterbolag, den 31 mars 2004 var
instdmt som en av manga svaranden i sammanlagt 131 asbestrelaterade mal omfattande totalt
ca 20 000 karanden. Stamningarna i delstaten Mississippi omfattar ca 99 % av det totala antalet
karanden. Vi vidhaller samtidigt var tidigare bedémning att krav och legala kostnader kommer
att tdckas av forsakringar och att stdmningarna inte i vasentlig grad kommer att paverka
koncernens finansiella stallning eller resultat.

Lat oss nu ta ytterligare en titt pa orderingangen under férsta kvartalet i ar, inte bara totalt sett
utan ocksd per segment och regionalt. Lat oss bdrja med att studera utvecklingen av
orderingangen for vara olika segment. Vad vi kan konstatera ar att samtliga segment har haft en
battre utveckling under férsta kvartalet 2004 jamfért med samma period foregaende ar.

En viktig region i varlden ar vad vi kallar Mid-Europe. Den bestar av tre lander, Tyskland,
Osterrike och Schweiz. Alfa Laval startade har runt &r 1900, Osterrike i slutet pa 1800-talet och
Tyskland och Schweiz i bérjan pa 1900-talet. Vi har 292 anstéllda i denna region.
Orderingangen 6kade med 11 % under forsta kvartalet 2004 jamfért med samma period 2003.
Regionen motsvarar 7 % av koncernens totala orderingang under forsta kvartalet. VD i Mid-
Europe ar Susanne Pahlén Aklundh och ni kommer nu att f& héra nagra korta kommentarer fran
henne, speciellt relaterade till de marknader, som Process divisionen arbetar med.

(Se separat film)

Lat oss nu titta pa orderingangen per region. Under forsta kvartalet har det inte skett nagra
storre forandringar vad galler regionernas proportionerliga andel, jamfért med hur det sag ut i
slutet av 2003. Daremot ser vi vissa férandringar pa hur orderingdngen har utvecklats i relation
till samma period 2003. Summerat kan man saga att samtliga regioner utom Latinamerika har
en orderingang under forsta kvartalet i ar, som var battre an foregaende ar. Latinamerika ligger
strax under féregaende ars niva och representerar 3 %. Nordamerikas positiva utveckling under
fiarde kvartalet 2003 fortsatte in 2004. Den positiva utvecklingen under det senaste aret
fortsatter i Centrala och Ostra Europa. Mycket gladjande &r att bade vésta Europa och de
Nordiska landerna ar battre an samma period 2003. Detta dels fér att det var ett bra tag sedan
som vi kunde satta plus for dessa tva regioner och dels for att de tillsammans representerar en
ansenlig del av helheten, nasta 45 %. Asien fortsatter att vara battre an jdmférande period,
vilket innebar att tillvaxten fortsatter med oférminskad styrka, vilket naturligtvis ocksa ar
gladjande. Aven resten av vérlden utvecklades battre.

USA representerar 14 % av var totala orderingang under forsta kvartalet och ar naturligtvis en
viktig marknad for oss, sa lat oss ta en narmare titt. | USA har Alfa Laval funnits sedan 1885,
vilket ar samma ar som Alfa Laval grundades, sa USA har varit med fran borjan. Vi har 742
anstallda, 2 fabriker, en som tillverkar plattvarmevaxlare och en som tillverkar flodesutrustning.
Orderingangen under det forsta kvartalet i ar 6kade med 27 % jamfért med samma period 2003.
Kirk Spitzer, VD i USA kommer att ge nagra korta kommentarer om utvecklingen under forsta
kvartalet i ar.

(Se separat film)
Utsikterna for helaret 2004 - Alfa Laval forvantar att aterhamtningen under andra halvaret 2003
kommer att fortsatta under 2004. Vi har nyss konstaterat att férsta kvartalet 2004 var ett mycket

starkt kvartal. Okningen under 2004 kommer sannolikt att bli fortsatt stark. Rérelsemarginalen,
EBITA-marginalen, exklusive valutaeffekter kommer att fortsatta att forbattras. Under arets
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forsta kvartal kan vi konstatera att vi har en klar forbattring aven inkluderat valutaeffekten. Detta
ar naturligtvis synnerligen uppmuntrande.

Lat mig avslutningsvis bara padminna om var affarsidé — "Att optimera prestanda i vara kunders
processer. Om och om igen”. Jag tycker att affarsidén valdigt val speglar vara anstrangningar
och vart fokus och den ger er en tydlig bild av det varde vi erbjuder och levererar till vara
kunder.

Tack!
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