AB Volvos arstamma 2006
Tal av VD och koncernchef Leif Johansson

Inledning
Arade aktieagare, mina damer och herrar

Volvokoncernen har lagt ett framgangsrikt ar bakom sig. Ett
rekordar med stark utveckling pa i stort sett alla marknader.
Koncernen vaxte med 14 procent, till en omsattning pa 231
miljarder kronor. Alla affarsomraden forbattrade resultaten. Pa
nagra hall med riktigt stora tal. Det ar frukten av manga
medarbetares arbete med att forbattra verksamheten och
genomfora de planer som vi lagt under senare ar. Utan detta arbete
skulle vi naturligtvis inte befinna oss dar vi ar i dag.

Jag ska ge en oversiktlig bild av vara affarsomradens utveckling och
sedan ga in pa de utmaningar och de moéjligheter vi har framfor oss,
bade pa kort och lite langre sikt.

Lat mig for ovanlighetens skull borja med vart nyaste affarsomrade,
Financial Services.

Affarsomradenas utveckling och resultat
Financial Services

Var kundfinansiering vaxer och omfattar Europa, Nordamerika,
Australien, delar av Sydamerika och Asien, och finns nu i 50 lander.
Kreditportfoljen vaxte med 15 miljarder till 79 miljarder under
2005. Det var pa en marknad med allt storre konkurrens fran
banker.

Alla regioner forbattrade resultaten, som totalt uppgick till drygt 2
miljarder. Avkastningen pa det egna kapitalet uppgick till 15
procent vilket ar bra med tanke pa dagens laga rantor.

For framtiden ar det viktigt att vi tar vara pa mojligheterna att
expandera kreditverksamheten pa tillvaxtmarknader, och samtidigt
behalla de ldga omkostnaderna.

Aero

Volvo Aero tappade mycket forséaljning under krisen i flygbranschen
som utbrot hésten 2001. De senaste aren har flygresorna ckat



kraftigt och flygbolagen - framst i Europa och Asien — har
aterhamtat sig. Det har lett till 6kad orderingang pa nya plan.

Volvo Aero har kommit med pa ett bra satt och deltar i utvecklingen
av motorerna till bade Airbus och Boings framtidsplan, bland andra
Airbus 380 - som flog for forsta gangen under 2005 — och Boeings
Dreamliner.

Under 2005 okade Volvo Aero forsaljningen for forsta gangen sedan
2001. Den uppgick till 7,5 miljarder kronor. Resultatet fordubblades
till 836 miljoner kronor. Marginalen pa drygt 11 procent var
koncernens hogsta.

Ett prioriterat mal for Aero ar att arbeta vidare med att fa upp
volymerna och I6nsamheten pa eftermarknaden.

Penta

Volvo Penta har haft stark tillvaxt sju ar i strack och beféast sin
stallning som varldens ledande tillverkare av dieselmotorer for
fritidsbatar. Framgangarna med det nya drivsystemet Volvo Penta
IPS fortsatte under 2005. Systemet lanserades under aret aven for
kommersiella batar. Bilden visar hur man med en joystick enkelt
kan manoévrera baten i sidled, tack vare den fantastiska
manovreringsformaga som IPS-systemet ger mojlighet till. Inom
industrimotorer hade vi daremot en tillbakagang, till foljd av
minskad efterfragan i Kina.

Forsaljningen gick upp med 8 procent till 9,8 miljarder kronor.
Resultatet narmar sig en miljard. Liksom 2004 ar Iénsamheten hog,
med en marginal kring 10 procent.

En viktig utveckling ar att Volvo Penta gar mot ett mer integrerat
samarbete med batbyggare. Syftet ar att bidra till effektivare
tillverkning av batar och pa sa satt vidga affaren. IPS, som ar enkelt
for batbyggare att montera, ar ett steg framat aven i det
avseendet.

Volvo CE

Efterfragan pa anlaggningsmaskiner okade i hela varlden. Det galler
aven i Kina dar marknaden aterhamtade sig efter en tillbakagang.
Volvo CE, vars nya maskiner natt en varldsledande stallning inom
bransleekonomi, tog marknadsandelar i flera segment. Vi startade
tillverkningen av var hittills stérsta gravmaskin pa 70 ton, som ni
ser pd bilden. Det ar en breddning uppat i gravmaskinsprogrammet,



som tagits val emot av kunderna. Volvo CE lanserade ocksa en ny
serie vaghyvlar under 2005.

Forsaljningen 6kade med 19 procent till nara 35 miljarder kronor
och leveranserna till en rekordniva pa 33.000 maskiner. Resultatet
pa narmare 2,8 miljarder kronor ar det klart basta nagonsin.
Marginalen pa 7,9 procent ar den hogsta pa sex ar.

En fortsatt utveckling av gravmaskinsaffaren har hog prioritet,
eftersom det ar det storsta produktslaget inom branschen. Vi har nu
Okat andelen pa varldsmarknaden fran 1 till 7 procent sedan 1998.

Bussar

varldsmarknaden for bussar 6kade nagot. Utvecklingen mot att
busskunderna blir storre fortsatte, sarskilt for stadsbussar, medan
det inom turistbussar fortfarande finns utrymme f6ér mindre foretag.
Volvo Bussar lanserade 6 nya bussmodeller, anpassade for olika
marknader, och tog marknadsandelar.

Forsaljningen 6kade kraftigt for andra aret i strack och ar med 16,6
miljarder tillbaka till de hoga nivaerna 2000 och 2001. En stor del
av o6kningen kommer fran den stora ordern pa 1700 bussar till det
nya kollektivtrafiksystemet i Chiles huvudstad Santiago.

Resultatet pa narmare en halv miljard ar det hogsta pa nastan 10
ar.

Trots forbattringen ar lonsamheten fortfarande otillfredsstallande i
bussaffaren. Arbetet med att 6ka standardiseringen och sanka
produktionskostnaderna har fortsatt hog prioritet.

Lastbilar

Efterfragan pa lastbilar var stark under hela 2005, sarskilt i
Nordamerika. Mack Trucks O0kade leveranserna med hela 42
procent till drygt 36.000 lastbilar. Mack forsvarade sin ledande
stallning i USA inom lastbilar for anlaggningsarbete, regionala
transporter och renhallning. Under senare delen av aret tog Mack
det storsta steget i produktfornyelse pa 40 ar. Det var genom
lanseringen av Mack Pinnacle, som ni ser pa bilden, Mack Granite
och ett helt nytt motorprogram.

Renault Trucks lanserade nya versioner av Renault Magnum och
Renault Premium Route, som ar Renault Trucks storséljare. Det ar



gladjande att den fatt ett bra mottagande av kunderna och att
orderingangen ar stark.

Leveranserna 0kade med 6 procent till drygt 74.500 fordon. Har
ingar ocksa fina positioner for Renault Trucks latta och medeltunga
lastbilar.

Volvo Lastvagnar hade liksom Mack en bra utveckling i
Nordamerika, dar tillverkningen av Volvolastbilar nadde
kapacitetstaket. Europa lag p& en hdg niva och for forsta gangen
levererades 6ver 100.000 Volvolastbilar varlden over.

Under aret lanserades V1880, flaggskeppet pa den
Nordamerikanska marknaden. Volvo Lastvagnar lanserade ocksa en
ny generation av sina storsaljare, Volvo FH och Volvo FM, som fatt
ett gott mottagande.

Forsaljningen for koncernens sammanlagda lastbilsverksamhet
okade med 14 procent, till rekordh6éga 155 miljarder kronor. For
fijarde aret i strack forbattrades lonsamheten. Resultatet uppgick till
11,7 miljarder och marginalen steg fran 6,6 till 7,5 procent.

Koncernens totala forsaljning okade till 231 miljarder kronor och
resultatet landade pa drygt 18 miljarder. Med denna kraftiga tillvaxt
har vi pa tva ar vuxit med en tredjedel, och samtidigt tredubblat
resultatet.

Marginalen steg fran 7,3 till 7,9 procent. Det ar en bra niva i
forhallande till vart langsiktiga mal pa 5 till 7 procent 6ver en
konjunkturcykel.

Det aktuella laget i koncernen

Som vi tidigare berattat ar koncernen mitt i en intensiv period med
produktfornyelse och industriella omstallningar. Till stora delar ar
tidtabellen styrd av ny emissionslagstiftning. Den forsta oktober i ar
infors hardare bestammelser i Europa och den forsta januari nasta
ar sker det i USA.

Det ar ocksa inom Lastbilar vi har den storsta fornyelsen. Nar vi gar
in i 2007 kommer vi att ha ett nytt och konkurrenskraftigt
produktprogram for alla tre varuméarkena. For Mack och Renault
Trucks handlar det om de mest omfattande fornyelserna i
foretagens historia.

Vi ar positiva till den hardare miljolagsstiftningen men det har ocksa
negativa effekter. Vi vet att en del av den hoga efterfragan i
Nordamerika, och faktiskt aven i Europa, beror pa att kunderna
forkoper lastbilar med de gamla motorerna, eftersom den nya



generationen blir dyrare. Darfor raknar vi med en tillbakagang i
Nordamerika under 2007, da alla nya motorer maste klara de nya
lagkraven.

Vi har stora forvantningar pa vara nya produkter och kan gladjas
over att orderingangen ar stark. Vara nya motorer med upp till 5
procents lagre bransleférbrukning, och nya effektomraden, har fatt
ett starkt gensvar fran vara kunder.

Samtidigt slutfor vi de industriella forandringar som planerades vid
forvarven av Renault Trucks och Mack Trucks 2001. | det sista
steget koncentreras tillverkningen av tunga Renaultlastbilar till en
fabrik. Det sker i och med att vi stanger Villaverde i Spanien.
Darmed sker monteringen av Renault Trucks tunga lastbilar i Bourg-
en-Bresse utanfor Lyon, och de medeltunga i Blainville.

Aven motortillverkningen effektiviseras. Vi fasar ut gamla
produktionssystem i Frankrike och USA och trimmar samtidigt in
nya, for den nya generationen motorer.

I samband med detta gar vi fran 18 till tva motorfamiljer och far en
effektiv struktur pa plats aven for motortillverkningen.

Integration och foretagskultur

Vi har lart oss mycket under de senaste 6-7 arens forandringar. Vi
har genom Mack, Renault Trucks och Financial Services etablerat tre
nya affarsomraden. Det har gatt bra.

Vi har byggt upp tva stora interna enheter: *

Volvo Powertrain for koncernens dieselmotorer och transmissioner.
Volvo 3P, for lastbilsverksamhetens produktplanering,
produktutveckling och inkdp. Det har ocksa gatt bra.

Vi kan ocksd namna att vara forvarvade foretag, med drygt 20.000
medarbetare, ocksa har integrerats i vara system for IT, reservdelar
och logistik.

Utvecklingen av en gemensam foretagskultur har varit viktigt i
integrationsarbetet. Sedan 2000 har vi arbetet med The Volvo Way,
som ar var guide till att skapa en konkurrenskraftig global kultur.
Man kan beskriva den pa manga satt. Ett satt ar att kalla den for ett
gemensamt sprak. The Volvo Way hjalper vara medarbetare att
forsta vara mal, arbeta i samma riktning, och inte minst viktigt:
forstd varandra varlden 6ver.

Ett viktigt mal i arbetet med att utveckla kulturen ar att oka
mangfalden i organisationen. Nar vi talar om mangfald menar vi
bland annat nationalitet, erfarenhet och utbildning. Det a&r omraden



som vi har lyckats bra med. Vi har i dag till exempel fem olika
nationaliteter inom koncernledningen och en betydligt storre
internationell mix bland vara hogre chefer an for bara nagra ar
sedan.

I Volvokoncernen ar 83 procent man. Det slar inte bara igenom i
statistiken dver antalet kvinnliga chefer, utan givetvis aven i
foretagskulturen. | mangfaldsarbetet ingar darfor ambitionen att fa
fram fler kvinnliga chefer i koncernen.

| flera lander har vi nu inrattat natverk som stoder kvinnor i deras
yrkesutdvning.

Vi tranar vara hogre chefer och haller aven interna seminarier for
att oka forstaelsen om fordelarna med mangfald.

Vidare har vi i riktlinjerna for chefsrekrytering infort att den slutliga
urvalsgruppen ska innehalla minst en kvinnlig sokande — och att det
ska finnas en kvinnlig intervjuare med vid rekrytering.

Sedan flera ar tillbaka har vi dessutom extra platser vikta for
kvinnor i vara interna styrelser, i syfte att utbilda for hégre
befattningar.

Anstrangningarna borjar ge resultat. Det senaste aret dkade
andelen kvinnliga chefer fran 12,3 till 13,6 procent. Det &ar den
storsta 6kningen sedan vi borjade méata. Koncernen har nu omkring
1000 kvinnliga chefer. Andelen kvinnor pa hoégre befattningar ar
hogre, 16 procent, vilket ganska precis motsvarar den totala
andelen kvinnliga medarbetare.

Varje ar fragar vi alla medarbetare om hur de upplever
arbetsklimatet. Det gors genom en undersdkning som heter Volvo
Group Attitude Survey. Viktiga omraden i undersdkningen ar
respekt for individen, kommunikation, genomfdorande av beslut,
lagarbete, samarbete mellan avdelningar och ledarskap. Det ar
omraden som vi vet paverkar vara finansiella resultat.

I arets undersokning deltog hela 93 procent av vara 82 000
medarbetare. Styrkor som undersdkningen visade pa var bland
annat motivation, stolthet, respekt, utrymme att kunna paverka sin
situation, saga vad man tycker och kanna till malen i arbetet.

For att mata utvecklingen har vi skapat ett index, Employee
Satisfaction Index, ESI. Grovt forenklat kan man saga att det ar ett
index pa de viktigaste fragorna for arbetsklimat och lonsamhet.

Som siffrorna visar har arbetsklimatet férbattrats successivt sedan
vi borjade, trots att vi under perioden tagit manga tuffa beslut och
genomfort stora férandringar.



Var attitydundersokning ger en klar indikation pa att integrationen
av vara forvarv och nya enheter gar framat. Vara medarbetare trivs
allt battre.

Vi ar naturligtvis stolta dver det. Vi vill att Volvokoncernen ska vara
ett attraktivt foretag att arbeta for.

Aven om det finns omraden som behover finslipas vill jag pasta att
vi har lyckats val med att ta hand om vara forvarvade bolag.

Tillvaxt och nya forvarv

Pa lang sikt har vi malet att astadkomma en I6nsam tillvaxt med 10
procent per ar i genomsnitt. Vi har sagt att det ska ske genom egen
tillvaxt och forvarv. | en cyklisk bransch som var ar tillvaxten i regel
mycket snabb nar konjunkturen gar upp. Vid nedgangar 6ppnas
gynnsamma mojligheter att vaxa genom forvarv, forutsatt att det
finns finansiella resurser.

Som bilden visar har vi lyckats bra de senaste aren. Vi hade en 50-
procentig tillvaxt genom forvarvet av Renault Trucks och Mack, en
djup lagkonjunktur och en stark egen tillvaxt under de tva senaste
aren da vi vuxit med en tredjedel. Med en tillvaxt pa drygt 14
procent i genomsnitt de senaste fem aren har vi overtraffat malet.

Under 2005 har vi bade i styrelsen och koncernledningen diskuterat
hur vi pa basta satt ska vaxa de kommande 5-10 aren.
Huvudsparen ar klara.

PA etablerade marknader starker vi servicenaten och breddar
produktutbuden. Vi har flera exempel pa detta. Volvo Lastvagnar
har tilsammans med Mack starkt servicenatet i Nordamerika. Volvo
CE har 6ppnat en ny distributionskanal genom att starta ett 100-tal
uthyrningsstallen i Nordamerika och Europa, som drivs genom
franchiseavtal. Volvo Bussar marknadsfors och séljs genom Renault
Trucks valutbyggda servicenat i Frankrike och Volvo Aero satsar pa
att utveckla sin eftermarknad. Volvo Penta utvecklar som jag
tidigare namnt nya produkter tillsammans med batbyggare. Inom
sa kallade mjuka produkter har vi ocksa Financial Services vaxande
finansieringsverksamhet.

P& nya marknader galler det framfor allt att géra varumarkena
kadnda, bygga upp distributions- och servicenat, och i vissa fall
ocksa nya monteringsfabriker.

Ostra Europa och Ryssland ar tillvaxtomraden dar vara varumarken
redan ar kanda. Renault Trucks fortsatter att fokusera pa Ostra
Europa och okar investeringarna i servicenaten.



Volvo Lastvagnar har funnits lange i Ryssland och ligger som storsta
importerade lastbilsméarke bra till nar den ryska ekonomin nu véxer.
Ryssland har forutsattningar att bli en mycket viktig marknad for
OSS.

De tva snabbast vaxande marknaderna, Indien och Kina, finns i
allra hogsta grad med i var tillvaxtstrategi.

I Indien har vi lyckats mycket val med att bygga upp Volvos
varumarke, framst genom bussar. Volvobussar har blivit ett
kvalitetsbegrepp i Indien. Passagerare betalar mer for att dka i en
Volvobuss.

Detta har faktiskt lett till en del markliga forsok att kopiera
varumarket. Man kan undra over vilken framgang férsoken som ni
ser pa bilden har haft, men jag kan séga att vi far jobba ganska
hart for att halla rent pa den har fronten.

I Indien tillverkar vi bussar och lastbilar, i Bangalore, men annu sa
lange i liten skala.

Vi har produktion aven i Kina med snabbt vaxande verksamheter
inom gravmaskiner, bussar och industrimotorer.

Den kinesiska marknaden dampades under 2005 pa grund av
restriktioner fran myndigheter, men vi ser nu att forsaljningen okar
igen.

Kina ar den marknad som vi diskuterat mest i styrelse och ledning.
Det ar inte den enklaste att ga in i, men det ar forvisso en av
varldens storsta marknader for lastbilar. Var situation blir definitivt
inte battre om vi vantar och later konkurrenter ta tillvara pa de
basta mojligheterna.

En av svarigheterna ar att det i Kina finns stora och
konkurrenskraftiga inhemska fordonstillverkare, med lagt
kostnadslage. Stora tillverkare som Dongfeng och FAW siktar inte
bara pa att forsvara den inhemska marknaden, utan har ocksa
offensiva planer utanfor granserna. Vi vill vara dar, inte bara for att
ta del av tillvaxten i Kina, utan ocksa for att lara oss att integrera
kinesiska verksamheter i vara globala system.

Med uppgoérelsen som vi gjorde i mars med Nissan Motor vill vi
starka positionen i Japan och Sydostasien. Vi har alltsa kopt 13
procent av det borsnoterade foretaget Nissan Diesel med option att
kopa ytterligare 6 procent.

Nissan Diesel ar en av Japans stora tillverkare av tunga och
medeltunga lastbilar. Féretaget har en fjardedel av den japanska
marknaden, som i storlek kan jamfoéras med Frankrikes.



Nissan diesel tillverkade drygt 38.000 tunga lastbilar och narmare
1.700 bussar under 2004.

Forsaljningen uppgick till 31 miljarder kronor, resultatet till 2,3
miljarder vilket gav en marginal pa 7,2 procent. Det vill siaga en
Ibnsamhet som ligger nara var lastbilsverksamhet.

Mer an 90 procent av forsaljningen i Japan séljs via egna
aterforsaljare. Nissan Diesel har aven ett val utbyggt
distributionsnat i andra delar av Sydostasien.

Deras produkter och geografiska tackning kompletterar
Volvokoncernen val. Vi ser samarbetsmojligheter inom produktion,
forsaljning och eftermarknad. Vi har redan fatt ingenjorer och
affarsutvecklare pa plats i Japan for att diskutera mojliga
samarbetsomraden.

Utover detta kommer vi tillsammans med Nissan Motor att
undersdka moéjligheterna att samarbeta med Kinas storsta
tillverkare av lastbilar, Dongfeng som Nissan Motor ager till 50
procent.

Dongfeng har ungefar en tredjedel av den kinesiska marknaden pa
bade tunga och medeltunga lastbilar. En marknad som ar i samma
storlek som den europeiska eller nordamerikanska.

I antal fordon motsvarar Dongfengs marknadsandel drygt 70.000
tunga lastbilar och 66.000 medeltunga lastbilar.

Nissan Motors fokusering pa personbilar kan ge oss utrymme att
tillsammans med Nissan Diesel och Dongfeng utveckla en riktigt
stark lastbilsverksamhet i Asien.

Det medeltunga segmentet ar sarskilt intressant. Dar har
Volvokoncernen historiskt sett alltid varit sma. Med en volym pa 60
— 70.000 lastbilar &r Dongfeng Kinas storsta tillverkare inom det
medeltunga segmentet. Om vi tillsammans med de kinesiska
myndigheterna och Nissan Motor hittar en fungerande
samarbetsform skulle vi kunna bilda en mycket stark global
konstellation inom det medeltunga segmentet.

Miljé och nya drivlinor

En annan viktig framtidsfraga ar alternativa drivmedel och drivlinor.
Bland annat pa grund av den snabba tillvaxten i Asien borjar vi
narma oss den punkt dar oljeproduktionen nar sin topp och inte
langre kan mota en okande efterfragan. Vi har ocksa en valkand
politisk osakerhet kring tillgadngen pa olja. Vid sidan av detta finns
klimatférandringar som forbranning av fossila branslen ger upphov
till.



Det innebar att intresset for branslesnala fordon kommer att bli allt
storre. Darfor tror vi att sa kallade hybridfordon blir
konkurrenskraftiga alternativ i framtiden, dven for tunga fordon.
Det handlar om fordon som tar tillvara pa energin vid
inbromsningar, lagrar den och ateranvander den for framdrivning
med en elmotor. | vart fall ar det i samverkan med en dieselmotor.

Dieselmotorn kan drivas av saval fossil diesel som alternativa
branslen som utvinns ur biomassa. En betydelsefull styrka hos
dieselmotorn ar att den med hdg verkningsgrad kan forbranna
manga olika sorters branslen.

I mars presenterade vi var hybridteknik genom tva
demonstrationsfordon, med mycket kraftfulla elmotorer. De forsta i
sitt slag bland tunga fordon. Med den nya tekniken ser vi
mojligheter att minska bransleforbrukningen med upp till 35
procent. Det galler for bussar och lastbilar som har korstrackor med
manga inbromsningar, bland annat inom stadsdistribution,
sophantering och kollektivtrafik.

Med var kraftfulla och kostnadseffektiva hybridteknik, battre
batterier och fortsatt 6kande oljepriser tror vi att vara
hybridldsningar ganska snart kommer att vara kommersiellt
gangbara. Eftersom bransle star for ungefar en tredjedel av
transportkostnaderna kan kunderna pa ganska kort tid kompensera
ett hogre inkdpspris genom minskade driftkostnader. Inom
anlaggningsmaskiner har vi sett mojligheter till branslebesparingar
pa anda upp till 50 procent.

Vi raknar med att redan inom nagra ar ha konkurrenskraftiga
hybridfordon ute pa marknaden och siktar pa att ta en ledande
position pa varldsmarknaden inom dessa segment. Med var stora
kompetens och erfarenhet inom dieselmotorteknologi, elektronik,
elektroniska styrsystem och transmissioner, har vi en fordel
gentemot manga andra tillverkare. Darutover deltar vi ocksa i
hogintressanta utvecklingsprojekt med ny batteriteknik.

Volvoaktiens utveckling
Som jag beskrivit, har var aktivitet varit mycket hog under 2005.

Manga duktiga medarbetare har gjort enastaende jobb med att
genomfdéra produktférnyelsen.
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Det ar forstas oerhort gladjande och stimulerande att se att vi snart
har bade helt fornyade produktprogram — produkter i varldsklass —
och ett effektivare industriellt system pa plats.

Lika gladjande ar att kunna ge en riktigt bra avkastning till vara
aktieagare. Efter lagkonjunkturen har vi 6kat avkastningen pa eget
kapital till nastan 18 procent. Det ar ett hogt tal med tanke pa det
laga rantelaget. Under 2005 steg ocksa vinsten per aktie med
narmare 40 procent.

Vi har ocksa delat ut en hel del pengar. Direktavkastningen har
normalt legat kring 4-5 procent och vasentligt mer nar vi gjort
enskilda utdelningar.

Som ni ser pa bilden ar totalavkastningen pa Volvoaktien, raknat pa
att utdelningarna har aterinvesterats, betydligt hdogre an index pa
Stockholmsborsen. | genomsnitt har avkastningen pa Volvoaktien
varit 25 procent per ar. Det far vi val sdga ar en hyggligt
konkurrenskraftig niva. Med andra ord har Volvoaktien varit en
I6nsam investering.

Avslut

Vi ar overtygade om att vi aven i fortsattningen kan skapa varden
for vara kunder och ge vara aktieagare en bra avkastning.

Vara positioner pa varldsmarknaden ar starka i alla affarsomraden
och vi har byggt upp en mycket konkurrenskraftig plattform att
jobba vidare fran. Vi kommer att vaxa av egen kraft.

Med storsta sakerhet kommer vi ocksa att fa se en fortsatt
konsolidering inom vara branscher. Var avsikt ar att delta i en
sadan omvandling, studera tankbara forvarv och samarbeten. Det
ar med utgangspunkten att bredda var verksamhet geografiskt
samt starka och komplettera vara produktsegment.

Vi ser fram emot att ga vidare med arbetet att utveckla
Volvokoncernen som en varldsledande global aktor.

Tack for ordet.
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