Soren Gylls tal till aktieagarna
pa bolagsstamman 1997

err Ordférande, Arade
H aktiedgare, Mina damer
och herrar!
For tre ar sedan besléts att koncen-
trera Volvo till fordonsrérelsen och
avveckla verksamheter utanfor
karnrorelsen. Detta arbete har
pagatt sedan dess. Jag kommer nu
att redogora for verksamheten
under 1996, men jag vill ocksa
anlagga ett nagot langre perspektiv
pa verksamheten. Skélet &r att \olvo
star infor en ny fas i sin utveckling
pa mer an ett satt.

Styrelsens ordférande, Bert-Olof
Svanholm, avled den 18 mars. Jag
vill personligen understryka vad
som sades inledningsvis om de
utomordentligt stora insatser han
gjort for Volvo under en mycket
krévande tidsperiod. Med sitt stora
engagemang och kunnande bidrog
han starkt till att den férdndrings-
process, som Volvo genomgatt,
kunde ske snabbt, malmedvetet och
med bred uppslutning i saval styrelse
som ledning. Bert-Olof Svanholms
franfalle ar en stor forlust.

Nér jag nu for sista gdngen som
VD redogor for verksamheten i
Volvo &r det med stor tacksamhet.
Jag har fatt delta i en av de storsta
omdaningarna i svenskt naringsliv:

- forandringen fran ett diversifierat
Volvo med en fordonsrérelse pa
vdg in i en fusion

« till ett fokuserat och finansiellt
starkt foretag med frihet och
mdjlighet att utforma sin framtid
som en sjélvstandig transport-
medelskoncern.

Lat mig borja med att kort redogéra
for verksamhetsaret 1996.

Forséljningen uppgick till
156 miljarder kronor. Minskningen
beror i allt vasentligt pa forsaljning-
en av verksamheter utanfor fordons-
rérelsen.

Rorelseresultatet i fordonsrorel-
sen blev vésentligt lagre &n 1995,
3,6 miljarder kronor. Forsémringen
beror framfor allt p& en helt oaccep-
tabel utveckling i Volvo Lastvagnars
nordamerikanska rorelse.

Lastvagnars rorelseresultat pa
878 MKr &r en stor besvikelse. Den
nordamerikanska verksamheten
redovisar en forlust om totalt 1,6
miljarder, varav 700 Mkr i kostna-
der fér omstrukturering. Ett inten-
sivt arbete med att aterfora USA-
verksamheten till lonsamhet pagar.
Atgérderna, med bland annat kon-
centration till en fabrik, storre per-
sonalreduktioner, utfasning av aldre
produkter, respektive introduktion
av nya, innebdr dock stora och tids-
krdvande omstallningar. Det goda
mottagandet av VVolvo VN innebdr
att vi ser positivt pa utvecklingen.

I Europa bibehdll Volvo Lastvagnar

sin starka position. Lonsamheten
i Europa ar fortsatt god.

Volvo Personvagnars resultat har
forbéttrats kvartal for kvartal. De
viktigaste orsakerna ar den tkande
forsaljningen av Volvo S40/V40,
som ersatt 400-serien, hogre effek-
tivitet inom avsnitt som administra-
tion, produktion, inkdp och distri-
bution. Den positiva trenden har
fortsatt &ven under det forsta kvar-
talet i ar.

Volvo Bussars rorelseresultat
sjonk till 331 Mkr beroende pa
6kad konkurrens och problem i den
sydamerikanska verksamheten.

Volvo Construction Equipment
hade ett rorelseresultat pa 1,2 mil-
jarder kronor. Det ar ett bra resul-
tat, om an lagre &n 1995. Avkast-
ningen pé operativt kapital ar fort-
satt god.

Volvo Penta gjorde 1996 en for-
lust pa 27 Mkr. Férsamringen
berodde pa storre omstrukturerings-
kostnader och oférméanliga valuta-
kurser. Volvo Penta beddms forbatt-
ra sitt resultat under 1997.

Volvo Aeros rorelseresultat upp-
gick till 153 Mkr. Beslutet om flytt-
ning av det militara flygunderhallet
frn Arboga till Trollhattan sker
mot bakgrund av flygvapnets ned-
dragning av Viggen, som minskar
motorunderhallet med 80% inom
ett ar och upphor helt 2003. Glad-
jande nog visar flera enkater att hit-
tills ndrmare 300 av de anstéllda i
Arboga 6vervéger att flytta till
Trollhdttan, dar alternativt arbete
har erbjudits.

Koncernens samlade rorelse-
resultat for 1996 ar otillfredsstallan-
de. Ett enskilt ar racker dock inte
for att beddma bolagets prestationer
eller dess strategiska position. Volvo
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befinner sig i en fas av utveckling,
férandring och fornyelse. Resultatet
av det pagdende arbetet visar sig
inte forran pa flera ars sikt. Jag ater-
kommer till detta.

Nettoresultatet blev 12,5 miljar-
der kronor, motsvarande 26.90
kr/aktie. Volvos finansiella stéallning
starktes darmed ytterligare. Av detta
&r 8,6 miljarder realisationsvinster
vid forséljning av aktier, frdmst
i Pharmacia & Upjohn.

Soliditeten, inklusive saljfinansie-
ring, uppgick till 41,4% och exklu-
sive saljfinansiering till 48%.

Avkastningen pa eget kapital
inklusives reavinster uppgick till
23,7%, och exklusive reavinster till
8,1%.

Lat mig nu beskriva verksam-
heten i ett ndgot langre perspektiv.
Hosten 1993 fattades beslutet att
inte fullfdlja den planerade fusio-
nen med Renault. Véaren 1994
presenterade vi ett strategiskt
8-punktsprogram, som drog upp
huvudlinjerna for vart kommande
arbete, och som jag berort vid flera
tidigare stdammor. Jag kommer, for
kontinuitetens och uppfdljningens
skull, att ocksa i ar folja 8-punkts-
programmets struktur och férdjupa
mig i nagra vasentliga omraden.

Beslutet 1994 att renodla kon-
cernen och skapa ett sjélvstandigt
och starkt transportmedelsforetag
tedde sig kanske for manga som
sjalvklart. Mot bakgrund av forbe-
redelserna for fusionen med Renault
och de effekter detta haft pa Volvo,
innebar beslutet i sjalva verket en
stor utmaning. Vid ingangen av
1994, stod koncernen utan heltack-
ande strategi och i stort sett utan
fria kapitalfloden. Lonsamheten var

mycket svag. Nettoskulden accele-
rerade och nadde 20,6 miljarder
kronor.

Att skapa sjalvstandighet och
handlingsfrihet i fordonsrérelsen
forutsatte dels upplésningen av det
korsvisa &gandet med Renault, dels
kraftfulla atgarder for att ta igen
forlorad tid. Jag skall inte belasta
stdmman med detaljerna i avveck-
lingsprocessen. Sammantaget har
den medfort att verksamheter och
aktieinnehav till ett sammanlagt
varde om ca 40 miljarder kronor
har bytt agare, nu senast var andel
i Pripps Ringnes. Detta arbete ar nu
i det narmaste slutfort. Malet har
varit att maximera Volvos ekono-
miska utbyte och att hitta industri-
ellt riktiga strukturer. Jag menar att
vi har lyckats med bada dessa ambi-
tioner.

Resultatet av arbetet med
8-punktsprogrammets tre forsta
punkter &r

e att en ndrmast total renodling till
fordonsrorelsen har uppnatts

 att nettoskulden pé éver 20 mil-
jarder har forvandlats till netto-
tillgangar pa 12 miljarder kronor

« att aktiedgarna genom utdelning-
en 1996 av Swedish Match till-
godogjorts ett varde pa ca 9,3
miljarder kronor utdver ordinarie
utdelning. Sedan dess har mark-
nadsvardet pa Swedish Match
Okat med ca 30%. Om stdmman
godkanner dagens forslag om in-
l6sen av var 20e Volvo-aktie inne-
bar det att aktiedgarna erhaller
ytterligare minst 5 miljarder kro-
nor. Tillsammans innebdr dessa
tva atgarder att ca 15 miljarder
kronor, motsvarande ca 30 kr/aktie
Overfors till aktiedgarna.

Langt viktigare, svarare och mer
tidskrévande &n dessa utforsaljning-
ar har varit

- att lagga fast en hallbar och tro-
vardig strategi for framtiden,

» att fokusera och intensifiera
utvecklingsinsatserna och

« att skapa kostnadseffektiva och
motiverande arbetsmetoder och
processer.

Det ar inom dessa omraden det
stora arbetet i Volvo har &gt rum.

Huvuddragen i den offensiva
strategi som valts och som skall ge
Volvo tillvaxt och uthalligt god 16n-
samhet r:

« ett breddat produktutbud for att
na nya kunder

« en optimering av de industriella
och kommersiella systemen

= och en 6kad narvaro pa markna-
der i tillvéxt.

| samband med detta har vi aviserat
det kanske mest omfattande inves-
teringsprogrammet nagonsin i
svensk industrihistoria. Detta

skall ses

= dels mot bakgrund av den efter-
slapning av produktutveckling
och investeringar som skedde i
borjan av 90-talet och som maste
aterhamtas,

« dels som en konsekvens av rorelse-
grenarnas offensiva strategier.

Inom samtliga delar av koncernen
pagar alltsé idag ett stort utveck-
lingsarbete. Detta inkluderar bety-
dande och langsiktiga satsningar pa
marknader i tillvaxt, fraimst Asien.
Hittills galler detta framfor allt
Lastvagnar och Bussar, som nu for-



starker sin industriella narvaro
i regionen.

Jag har valt att idag beskriva
verksamheten med tyngdpunkt pa
\Volvo Personvagnar. Volvo Person-
vagnar star ensamt fér halva kon-
cernens omsattning och verkar i en
av vérldens mest globala och kon-
kurrensintensiva branscher. Volvo
Personvagnar &r en relativt liten
aktdr och har darmed behov av en
utpraglad nischstrategi som méste
genomfdras med stor precision.
Kostnadseffektivitet i varldsklass ar
nddvéndig. Det &r heller ingen
hemlighet att de storsta frage-
tecknen kring var férmdga att lyck-
as galler just Volvo Personvagnar.

| strategiarbetet valde vi att
angripa fragestallningarna utifran
styrkefaktorer snarare &n svagheter.

For Volvo Personvagnar utgor
varumarket, och vad det star for,
en ovarderlig tillgang. Var ledande
position och kompetens inom
omradet sakerhet dr en unik kon-
kurrensfordel tillsammans med
kvalitet och miljo. Vi har ocksa en
bred geografisk narvaro och en lang
internationell tradition.

Den strategi Volvo Personvagnar
valt ar att utifran sin starka bas
inom familjesegmentet, bredda
produktutbudet for att 6ka antalet
yngre kunder och behalla kunderna
langre under livscykeln — ocksa
sedan barnen flyttat hemifran.
Strategin forutsatter:

= tatare modellintroduktioner
« differentierade produkter
» kortare framtagningstider.

Att uppna den nédvandiga kost-
nadseffektivitet fordrar

= hdg system — och komponent-
gemenskap

= samarbeten och partnerskap

« flexibel produktion

Tillvaxtregion — Expansion

Xian e
Manila o
Produktion Lastvagnar | Bangkok' e
Indien (1998) Ny marknads-
Pakistan (1997) Kuala e organisation inom
Lumpur Personvagnar,

Djarkarta ¢

Produktion Bussar,
Kina Shanghai (1997)

Penta, Construc-
tion Equipment
och Bussar

Inom samtliga delar av koncernen pagar idag ett stort utvecklingsarbete. Detta inkluderar
betydande och langsiktiga satsningar p& marknader i tillvaxt, framst Asien.

= och sist men inte minst — motive-
rade och kompetenta medarbetare.

Strategin har resulterat i en genom-
gripande forandring i Volvo Person-
vagnars arbete.

En av nycklarna till framgang &ar
hur vi hanterar produkternas livs-
cykler.

Av en bils totala livslangd, dvs
fran beslutet om en ny produkt till
utfasning fran marknaden, atgar
traditionellt upp emot 1/3 av tiden
till produkt- och processutveckling.
Forenklat kan man séga att produk-
ten redan ar flera & gammal innan
den borjar né sina kunder.

Framgangsfaktorer

Tétare " .
modaii Differentierade

instruktioner ‘ produkter
‘ Korta ‘

framtagnings-
tider

Volvo Personvagnars strategi &r att ut-
ifr&n sin starka bas inom familjesegmen-
tet, bredda produktutbudet for att 6ka
antalet yngre kunder och behalla kunder-
na langre under livscykeln — ocksa sedan
barnen flyttat hemifran.

De egenskaper och den design, som
lases fast vid beslutet att utveckla
produkten, borjar succesivt forald-
ras och attraktiviteten borjar sjunka.
Darfor ar formagan att snabbt na
hdga volymer avgdrande for bilens
totala intjaningsférmaga. Varje tids-
besparing i utvecklingsfasen ar dér-
for av storsta betydelse, av ekono-
miska skél — och av konkurrensskal.
Nér produkten natt sin volymtopp
och efterfragan forsvagas installer
sig flera alternativ for att halla upp
forséljningen for maximal avkast-
ning pa de gjorda investeringarna.
Att hélla liv i en produkt under
lang tid, kan te sig frestande. Kost-
naderna for att forlanga livet genom
ett antal ansiktslyftningar ar dock
inte mycket lagre &n for att ta fram
en ny modell. Man far heller inte
underskatta den erodering av varu-
mérket som sker med ett produkt-
program, som kan uppfattas som
foraldrat jamfort med konkur-
renternas.

Jag skall forsoka att ndrmare
belysa Volvo Personvagnars arbete
for att sdnka utvecklingstiden,
effektivisera introduktionen och
skapa en konkurrenskraftig och
kostnadseffektiv produktfornyelse.

Vid ingéngen av 1994 fanns
egentligen bara en produkt i pipe- 11
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“Forr” — Sekventiell utveckling

"Forst produkten
sedan processen”

Volvo Personvagnars produkt- och processutveckling

”Nu” — Parallella processer

Konstruktion  — Konstruktion
Processberedning | e | Processberedning
Byggnation | | Byggnation
Provning  — | Provning

Modellteam

ERR

Volvo Personvagnars produktstrategi kraver nya angreppssatt. For att korta ledtider och uppnd battre resursutnyttjande maste fler bilar
utvecklas fran samma plattform. Det innebar arbetsmetoder dar Volvo gar fran att, som tidigare, arbeta i funktionella och sekventiella pro-

cesser till att accelerera produkt- och processutvecklingen genom att arbeta i parallella processer.

line, ndmligen Volvo S40 och V40.
Produktutvecklingsinsatserna hade
successivt minskat sedan 1990. Det
var alltsa utifran ett stort och brad-
skande behov, som produktstrate-
gin utvecklades och ett malinriktat
produktutvecklingsarbete inleddes.
Produktutvecklingskostnaderna for
\Volvo Personvagnar har déarfér de
senaste aren okat fran nivan 2,5
miljarder till cirka 5 miljarder kronor
under 1996, vilket motsvarar nastan
6% av omséttningen. Jag beddmer
att vi bor ligga pa denna niva aven
framgent.

Genomfoérandet av var produkt-
strategi kréver helt nya angrepps-

satt. For att korta ledtider och upp-
na ett battre resursutnyttjande mas-
te fler bilar utvecklas fran en och
samma plattform.

Detta innebar ocksa arbets-
metoder dar vi gar

- fran att, som tidigare, arbeta
i funktionella och sekventiella
processer

« till att accelerera produkt- och
processutvecklingen genom att
arbeta i parallella processer.

Utvecklingsarbetet sker idag i tvér-
funktionella grupper, sk modul-
team, dar all nédvéandig kompetens
ar representerad, alltifran utveck-

Livscykel Okat antal varianter

Modellbeslut
A

Volym

Produktions-
start

Maximal
volym
Produkt-
och
process-
utveckling

Variant med
unika egenskaper

S __ Marknadens
Sel s efterfragan

- Produktions-
volym

»

Td

Att bredda kundbasen forutsatter dels fler modeller, dels differentierade produkter. Darfér
overgar Volvo Personvagnar till att utifran varje plattform utveckla ett antal varianter, var-
dera med sarskilda produktegenskaper, som riktas mot specifika segment och deras behov.

ling, provning, inkép, produktion
och leverantdrer. Idag arbetar 800
personer i 72 parallellt arbetande
uppdragsteam. Hittills har den tid
som atgar for att utveckla en bil
sjunkit med cirka 25%. Samtidigt
som ledtiderna forkortats har kvali-
teten forbattrats och kostnaderna
sjunkit.

Att bredda kundbasen forutsat-
ter dels fler modeller, dels differen-
tierade produkter. Ocksé detta
innebar en forandring. Vi gar fran
att, som tidigare, forldnga livslang-
den pa en huvudmodell genom en
lang rad ansiktslyftningar till att ut-
ifrn varje plattform utveckla ett
antal varianter, vardera med sarskil-
da produktegenskaper, som riktas
mot specifika segment och deras
respektive behov. P4 detta sétt vid-
gas kundgruppen och totalvolymen
Okar.

En avgdrande invandning mot
Volvo Personvagnars formaga att
Overleva som sjalvstandigt bilfére-
tag ar de skalproblem, som laga
volymer innebdr. Dessa skalpro-
blem maste kompenseras. Detta
kan delvis ske genom hdgre system-
och komponentgemenskap. Gemen-
samma grundskonstruktioner fér
flera modeller innebér att:



utvecklingskostnaderna sjunker;
inkdpen blir billigare,
produktionen rationaliseras och
kvaliteten kan halla en hdg och
jamn niva.

Som exempel kan ndmnas motorer-
na i Volvo S40 och V40, S70 och
V70 samt S90 och V90. De har en
gemensam grundkonstruktion och
finns i varianter med 4, 5 respektive
6 cylindrar.

Okningen av antalet modeller
och varianter medfor ocksa att pro-
duktionsapparaten maste bli mera
flexibel, en teknik som vi behérskar
bl a tack vare samarbetet med Mit-
subishi i NedCar. Dar tillverkas idag
tva helt olika bilar i tvé olika utfor-
anden i ett och samma produktions-
system, vilket &r unikt i branschen.
Denna teknik har byggts in i Udde-
valla liksom i Torslanda, vars flexi-
bilitet kommer att hélla varldsklass.

Detta for mig till en vital del av
Volvos strategi: samarbeten med
externa partners. Det ar var uttala-
de avsikt att soka samarbeten med
saval andra biltillverkare som
underleverantdrer for att uppna
skalfordelar. | alla samarbeten kom-
mer vi dock att sla vakt om och
fullt ut kontrollera de egenskaper,
som bygger var identitet.

Samarbetet med TWR i Udde-
valla ar ett annat exempel pa ett
fungerande partnerskap. Resultatet
ar att vi pa kort tid kunnat utveckla
Volvo C70 Coupé och Volvo C70
Cabriolet. Dessa bilar &r inte avsedda
att bilda ryggraden i vare sig VVolvos
produktstrategi eller ekonomi. De
fyller daremot den viktiga funktio-
nen att lyfta Volvos image genom
att kunna visa yppersta varldsklass
ocksa i bilmarknadens allra mest
krédvande segment.

\Volvo Personvagnar kan inte
lyckas langsiktigt utan ett konse-
kvent och kompromisslost kvali-
tetsarbete. Ett sddant arbete pagar
och ger resultat. | USA rankades
Volvo 1991 pa 26:e plats av 35
majliga i JD Powers kvalitetsmét-
ning 1QS — Initial Quality Study,
dvs bilens tillforlitlighet under de
tre forsta manaderna. 1996 ranka-
des Volvo nummer tre. P4 samma
satt har Sales Satisfaction Index,
dvs kundernas upplevelse av Volvo
fram till koptillfallet forbattrats
vasentligt. Volvo-fabriken i Gent
rankades som bést av alla europeiska
fabriker pa att leverera felfria bilar
till den amerikanska marknaden.
Torslandaverken ligger pa tredje
plats efter Mercedes anldggning
i Sindelfingen.

Att 6ka kvaliteten och samtidigt
sénka kostnaderna i distributions-
ledet &r malet for ett pagdende pro-
gram i USA, Enterprise 98. Malet
ar att pa tre ar reducera distribu-
tionskostnaderna fran fabrik till
kund med 30%. Beaktar man att
upp emot 30% av totalkostnaden
for en produkt uppstar i distribu-
tionsledet, innebdr programmet en
stor kostnadsreduktion och effekti-
visering.

Auvslutningsvis vill jag sdga nagot
om arbetet med att utveckla arbets-
processerna i Volvo - ett i hdgsta
grad strategiskt arbete, som haft
hdg prioritet.

Sedan ett antal ar driver vi i Volvo
ett program vi kallar Verksamhets-
utveckling — VU. Det ar ett pro-
gram dar vi steg for steg, inom alla
vara affarsomraden infor en arbets-
struktur i lag dér alla deltar aktivt i
att metodiskt forbéttra och utveck-
la foretaget. Metoden skapar den
dialog som kravs for att 6ka forand-
ringstakten, identifiera och elimine-
ra problem, stka nya och effektiva
I6sningar. Och det fungerar. Lat
mig ta exemplet Volvo Torslanda-
verken, dar antalet fel per bil sjun-
kit med 40% sedan 1995. Antalet
dagar fran order till leverans har
sjunkit med 70%. Antalet mantim-
mar per bil har forbattrats med
20%. Och de anstélldas kénsla for
delaktighet har okat. Alla forbatt-
ringar kan inte tillskrivas Verksam-
hetsutvecklingen, men arbetsfor-
men har tvekldst accelererat takten
i forbattringsarbetet. Idag arbetar
700 malstyrda lag pa detta satt.
Malet ar att alla vara 70.000
anstéllda skall omfattas av arbets-
formen.

Verksamhetsutveckling

Monteringsfabrik, Torslanda

Fel/bil

\

1995 Mars 1997 1995

Leveransdagar

Mars 1997 1995

Mantimmar/bil

\

Mars 1997

Programmet "Verksamhetsutveckling” skapar den dialog som kréavs for att 6ka for-

battringstakten.

13
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Volvo Aero, som var forst med
arbetsmetoden, fick 1996 utmarkel-
sen Svensk Kvalitet av SIQ, som
framjar kvalitetsutveckling, en
utmarkelse vi har anledning att vara
stolta Over.

Med detta har jag forsokt for-
medla nagot av det inre arbete som
pagar i Volvo, ett spannande, svart
men stimulerande arbete, som ger
resultat. Det for mig till resultatet
for det forsta kvartalet 1997, som
offentliggors idag.

Forsaljningen har 6kat i samtliga
affarsomraden utom Volvo Lastvag-
nar och uppgick till 41,8 miljarder
kronor.

Rorelseresultatet i fordonsrorel-
sen fordubblades i det ndrmaste,
jamfort med forsta kvartalet 1996
och blev 1,9 miljarder kronor, jam-
fort med 970 Mkr for 1996.

\Volvo Personvagnars utveckling
&r mycket gladjande. Forséljningen
Okade med 18%, framst beroende
pa tkad forséljning av Volvo S40
och V40. Introduktionen av Volvo
S70 och V70 har gétt bra och for-
séljningen har tagit ordentlig fart.
Den nya produktmixen och effekti-
vitetsforbattringar har okat rorelse-
marginalen till 4,6%. Rorelseresul-
tatet pa 1.068 Mkr ar det hogsta for
ett enskilt kvartal under 90-talet.

Volvo Lastvagnars forséljning
minskade med 6%. Rorelseresultatet
uppgick till helt otillfredsstallande
304 MKkr. Forlusttakten i USA har
minskat men belastar fortfarande
resultatet. | Europa ar Volvo Last-
vagnars forsaljning och lonsamhet
fortsatt god.

Volvo Bussars rérelsersultat 6ka-
de till 87 Mkr.

For Volvo Construction Equip-
ment 6kade forsaljningen med 12%

och roérelseresultatet forbattrades
till 309 Mkr.

I Volvo Penta och Volvo Aero
Okade saval forsaljning som resultat.

Jag lamnar i och med denna
bolagsstimma det operativa ansva-
ret i Volvo. Jag 6nskar min eftertré-
dare Leif Johansson lycka till. Precis
som jag — far han tillfalle att arbeta i
ett av de mest internationella bola-
gen och pa flera satt ett av de mest
betydelsefulla bolagen i Sverige. Det-
ta for mig — avslutningsvis — till en
generell reflexion kring svensk
exportindustri och dess villkor.

Sverige har flera stora, internatio-
nella féretag, med basen av sin
verksamhet, inte minst pé forsk-
nings- och utvecklingsomradet, i
Sverige. | motsats till vara konkur-
renter ar var hemmamarknad liten.
Var framtid avgors darfor inte i
Sverige. Vi verkar i en global miljo,
konkurrerar med vérldens bésta och
mest effektiva foretag. Vi konkurre-
rar om vérldens béasta forskare, tek-
niker, marknadsférare och chefer.
Vi &r en del av den internationella
strukturen och maste folja den
internationella strukturomvandling-
ens lagar. Vi méaste kunna konkurre-
ra pa lika villkor. Var svenska bas
far inte bli en begréansning.

Jag tror att Sverige star i ndgot av
ett vagval. Antingen bejakar man
och deltar i en dialog om industrins
faktiska forutsattningar, skapar en
miljo dar antalet riktiga jobb i kon-
kurrenskraftiga foretag okar i kraft
av en innovativ verksamhet, kvalitet
och effektivitet. Eller sa véljer man
att halla emot och skapa sérregler.
Det finns exempel pa detta. Jag
valjer ett Volvo narliggande, den sk
Kommunikationskommitténs for-
slag till framtida transportpolitik i
Sverige: Det &r ett forslag om att
nedrusta vdgnatet, gynna icke kon-

kurrenskraftiga och dyra transport-
slag pa bekostnad av de effektiva,
mm mm, dvs forsvara och fordyra
trafik och transporter. Jag talar nu
inte huvudsakligen som biltillverka-
re, utan som foretradare for en av
Sveriges storsta kdpare av trans-
porter.

Jag tror att detta forslag — och
manga andra — hade sett annorlunda
ut om vi haft en riktig dialog utifran
realiteter. Men dialogen uteblir. Nar
industrins foretradare anda tar till
orda kallas det konfrontation och
hot om utflyttning. Det handlar
inte om det. Det handlar om att
skapa konkurrenskraftiga produkter
— produkter som genererar jobb i
Sverige och pa andra platser och
som genererar en god avkastning pa
aktiedgarnas investerade kapital. Vi
soker inte konfrontation. Vi soker
en konstruktiv dialog om hur vi kan
medverka till att Sverige forblir en
attraktiv plats att idka naringsverk-
samhet pa och investera i. Nar ini-
tiativ till en sddan dialog tas, bor
detta besvaras med en 6ppen, forut-
sattningslos attityd och en genuin
vilja till samtal. Detta skulle gynna
alla parter, samtidigt som fler skulle
ké&nna igen sig i debatten och dar-
med kunna delta.

Med detta vill jag avsluta med att
tacka for fortroendet att under fem
handelserika ar ha fatt leda Volvo —
som &r ett enastdende foretag. Jag
vill ocksa tacka medarbetarna, som
gjort det mojligt att skapa en kon-
cern som har frihet och mdjlighet
att metodiskt bygga vidare fér fram-
tiden. Tack och Lycka till!



