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VD Henrik Perbecks anforande vid Beijer Alma AB:s arsstamma den 22
mars 2018

Basta aktieagare,

Lat mig allra forst tacka styrelsen och alla er aktieagare for fortroendet att leda Beijer
Alma. Det &r ett fint jobb ni har gett mig, i en valskoétt, professionell verksamhet med
langsiktiga, industriella agare. Det ar jag bade glad och stolt dver.

Jag vill ocksa tacka den tidigare koncernchefen Bertil Persson, dotterbolagscheferna
Kjell-Arne Lindback, Carl Modigh, Staffan Andersson, deras ledningsgrupper och
ovriga medarbetare. Det ar era fina insatser som gjort att Beijer Alma lange haft en
sa stark [6nsamhet.

Var ekonomichef Jan Blomén har varit tillférordnad vd de senaste manaderna. Jag
vill tacka dig sarskilt for dina insatser och for att du aven lotsat koncernen in i 2018.

For mig kanns det onekligen speciellt att st har och halla ett anférande infor en sa
diger samling aktieagare efter bara nagra veckor pa jobbet.

Jag kommer strax att sammanfatta utvecklingen 2017, men ocksa beratta lite mer om
mig sjalv, mina erfarenheter och forsta intryck av Beijer Alma.

Nar det galler verksamheten 2017 s& blev det gladjande nog det basta aret hittills i
koncernens historia.

Lesjofors utvecklades starkt under hela aret. | takt med att industrikonjunkturen
starktes forbattrades efterfragan inom affarsomrade Industrifjadrar. Den har 6kningen
var stabil och jamnt férdelad pa branscher och geografiska regioner.

Utvecklingen inom Chassifjadrar var ocksa mycket positiv. Forsaljningen till alla
geografiska marknader 6kade. Lesjofors tog dessutom marknadsandelar och
sammantaget lag forséaljningen i det har affarsomradet pa rekordnivaer.

Habia Cable inledde aret bra. Faktureringen till telekomsektorn steg. Aven
forsaljningen till 6vrig industri vaxte. Senare skedde en tydlig férsvagning, bland
annat beroende pa en ogynnsam produktmix. Leveranserna till karnkraftsindustrin
var laga samtidigt som de mer prispressade telekomleveranserna var hoga.

Habia drabbades dessutom av driftstérningar som minskade faktureringen. Under
aret genomfordes kostnadsneddragningar och ytterligare besparingar planeras.

Habia har pa senare ar ocksa gjort satsningar pa det nya omradet Offshore. Darfor
kanns det extra positivt att vi forra veckan kunde beratta att en ny offshoreorder
tecknats — pa i storleksordningen 100 miljoner kronor — for leverans under 2019.



| Beijer Tech gav de senaste arens kostnadsbesparingar i affarsomrade
Industriprodukter effekt. Har kan vi till och med tala om en rejal "turn around” med en
tydlig resultatforbattring.

Samtidigt utvecklades forsaljningen inom Flodesteknik positivt. Under varen
forvarvades dessutom Svenska Brandslangsfabriken (Svebab), som ar en ledande
tillverkare av bland annat brandslang. Forvarvet fick snabbt en positiv paverkan pa
Beijer Tech och vi kan — sa har ett ar senare — konstatera att det varit en mycket bra
affar.

For helaret uppgick koncernens fakturering till 3 971 Mkr. Justerat for valutakurser
och foretagsforvarv ar det 10 procent hogre an under narmast féregaende ar.
Resultatet blev 517 Mkr och det &ar 16 procent hogre an under 2016. Orderingdngen
Okade med 14 procent under 2017 och vinsten per aktie steg till 12,89.

Som denna tioarsoversikt visar har utvecklingen i koncernen varit positiv under lang
tid.

Med den héar starka trenden i ryggen kanns det sjalvklart extra positivt att 2017 blev
det basta aret hittills i Beijer Almas historia. Jag vill &n en gang tacka alla ni som
gjorde detta majligt.

Efter genomgangen av 2017 forstar jag att manga nu ar nyfikna pa vem jag ar och
vad jag har for planer for koncernen. Jag ska strax beréatta lite mer om mig sjalv, men
vill redan nu saga att jag vantar med att prata framtidsplaner for Beijer Alma.

Aven om jag hunnit bekanta mig med verksamheten s& &r det i det kommande
strategiarbete som kursen for koncernen laggs. Det har arbetet ska vara klart efter
sommaren.

Daremot ska jag beratta lite mer om mig sjalv. Jag 45 ar, civilingenjor i botten och har
arbetat med forsaljning och foretagsledning i internationella foretag i manga ar. Jag
har bott utomlands lange — i Ryssland, Schweiz och i Storbritannien. Idag bor jag i
Stockholm med min familj, reser fortfarande mycket i arbetet och har alltid
I6parskorna i bagaget for lite sightseeing och hélsans skull.

Nu senast har jag varit vd och koncernchef i ViaCon Group som tillverkar och séljer
roér, broar och andra produkter for vag- och jarnvagsbyggen. Innan dess var jag vd
och regionchef i Dometic-gruppen, men har ocksa arbetat som forsaljningsdirektor i
Trygg Hansa, varit handelssekreterare i Ryssland och Storbritannien och
managementkonsult inom McKinsey.

Det finns tva teman som praglat min karriar och som har baring pa mitt nuvarande
uppdrag i Beijer Alma. Det ena temat ar internationalisering, det andra ar arbetet med
tekniska, vardeskapande produkter.

Internationalisering har inneburit att jag bade byggt upp internationella verksamheter
fran grunden och vidareutvecklat befintliga foretag.



ViaCon finns i 18 lander. Under min tid gjordes flera industriella férvarv som starkte
koncernen, men ocksa avknoppningar av verksamheter som hade battre majligheter
att utvecklas hos andra agare.

Jag arbetade mycket med att bygga upp en langsiktig foretagsstruktur och med att
utveckla karnaffaren i ratt riktning — ett arbete som alltsa handlat om bade forvarv och
avknoppningar for att skapa sa starka positioner som mojligt.

Dometic gav mig delvis andra erfarenheter. Foretaget tillverkar och séljer kylskap,
luftkonditioneringar och annan utrustning till batar, hushbilar och tunga fordon.

Jag var ansvarig for Dometic Emerging Europe. Det innebar konkret att jag holl i
etableringen i olika lander i Osteuropa. Har stod valet ofta mellan att vaxa via forvarv
eller genom organisk utveckling, dar man bygger upp den egna verksamheter helt
fran grunden.

Det finns for- och nackdelar med b&gge alternativen. Foretagskop ger naturligtvis
snabbare etableringar, men att hitta ratt forvarvskandidat — och en foretagskultur som
passar — ar avgorande for slutresultatet.

Bygger man daremot upp en verksamhet fran grunden kan man forma
foretagskulturen fran start, men en sadan etablering tar & andra sidan langre tid.

Som ett kvitto pa arbetet i Dometic kan jag beratta att fyra landsorganisationer
skapades — tva via forvarv och tva genom organisk utveckling.

Det andra temat i min karriar har alltsa varit arbetet med tekniska, vardeskapande
produkter, dar jag varit mest aktiv inom forsaljning och ledning.

Ofta har det handlat om teknikprodukter som varit ledande pa sina marknader. Det ar
produkter dar priset inte ar konkurrensfordelen, utan kvalitet, design,
specialanpassning eller andra mervarden kunderna ar beredda att betala for. Och
dessa mervarden galler det att sla vakt om — t ex genom att aldrig tumma pa
kvaliteten och satsa langsiktigt pa produktutveckling.

Lika viktigt &r det att ha kompetenta medarbetare inom férséljning, teknik och service,
som formedlar dessa mervarden.

Vid sidan av dessa tva teman har jag varit chef och ledare i olika branscher och
kulturer. | den rollen ar en av huvuduppgifterna att fa individer att véaxa och utvecklas.
Och det forsoker jag gora utan att leta efter kulturella skillnader och férdomar, utan
se till drivkrafterna och ansvarstagandet hos var och en.

Jag ar van att ge fortroenden och forma gemensamma beslut med medarbetarna,
men vill ocksa se ett tydligt engagemang och "driv”’ for na snabba resultat utifran
riktlinjerna vi dragit upp tillsammans.

Det ar nu ungefar tre veckor sedan jag tilltradde som vd och koncernchef. Under de
gangna manaderna har jag dock hunnit besoka ett tiotal anlaggningar och pa sa satt
fatt en forsta bild av verksamheten.



Att arbeta internationellt ar ett naturligt steg for manga svenska foretag i sin tillvaxt
och jag kan konstatera att Beijer Alma inlett sin internationalisering pa ett starkt satt.
Lesjofors ar nara nog en global verksamhet. Habia ar starka i Europa och i Kina.
Beijer Tech finns i Norden med sarskild tyngdpunkt pa Sverige.

Vi arbetar mycket med kundanpassade produkter och erbjudanden — sarskilt i
Lesjofors och Habia — men aven i Beijer Tech, dar kompetensen och férmagan att
satta ihop ratt paket till kunderna ar viktig.

Att sdlja marknadsledande produkter med hog kundanpassning ar speciellt. Férenklat
kan man saga att vi inte séljer de billigaste produkterna, utan de basta Iésningarna!
Det staller krav pa att vi ar "pa tarna” och kan skilja ut oss via olika mervarden — och
som sagt genom att aldrig kompromissa med kvaliteten.

Det ar genom sadana mervarden vi far vart existensberattigande, blir Iocnsamma och
konkurrenskraftiga.

Att skapa ratt forutsattningar fér koncernbolagen och deras produkter ar nu en av
mina huvuduppgifter. Lika viktigt &r det att arbeta vidare med Beijer Almas
internationalisering och stéarka den fina plattform vi byggt upp. Och det ska vi gora
genom att driva pa tillvaxten via val valda forvarv och starkare organisk utveckling.
Det ger vara bolag méjligheter att bredda sig ytterligare — geografiskt och
produktmassigt.

| nartid handlar mycket for mig nu om att snabbt lara mig koncernen utan och innan,
halla tempot uppe och pa plats ute i verksamheten stodja dotterbolagen i pagaende
initiativ och affarer.

Under varvinterns foretagsbesok har jag traffat manga duktiga, stolta och
engagerade medarbetare. Flera av dem har gatt den langa vagen, kanske borjat som
saljare och med tiden avancerat till fabrikschef eller vd. FGr mig ar det inspirerade att
traffa manniskor som brinner for det de gor. Nu ser jag fram mot fler sddana méten,
bland annat vid vara anlaggningar i Kina som jag besoker nasta vecka.

Snart paborjas alltsa strategiarbetet, som tar sikte pa hur Beijer Alma ska verka som
en aktiv agare inom industrin. Vi har redan manga framgangsrika ar bakom oss. Min
utgangspunkt ar darfor att det snarare handlar om evolution, an revolution.

Och malet med denna evolution ar att skapa basta langsiktiga varde for er aktieagare
— via en strategi som ger tillvaxt och fortsatt hog Ionsamhet i Beijer Alma.

Tack sa mycket!





