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Basta Aktieagare,

Valkomna till arets bolagsstamma!

Valdigt kul att vi kan ha det i World of Volvo for férsta gangen. Sa valkomna hit ocksa!

Jag kom tillbaka till bolaget for ett ar sedan, for jag har ju varit har innan - som ni kanske vet var jag ledig i tre
ar. For ett ar sedan kom jag tillbaka i en utmanande period for foretaget. Vi sdg vikande efterfragan pa viktiga
marknader i Kina, nya tullar in i USA och minskade stdd for elbilar ocksa i USA, men dven i andra marknader.
Allt det satte press pa var forséljning, men ocksa pa lonsamhet.

Och i en sadan situation gjorde vi egentligen det som man alltid ska géra i en sddan situation. Vi fokuserar pa

kostnader och vi tog fram en turnaround-plan for att fokusera pa indirekta kostnader i férsta hand, men aven
pa kassaflode. Och vi satt ihop ett paket pa tillsammans 18 miljarder kronor och det inkluderar ju naturligtvis

ocksa personalkostnader och 6vriga utgifter. Men ocksa materialkostnaden, genom att titta noggrannare pa

mojligheter till kostnadssynergier med Geely nar det galler gemensam upphandling av material.

Det har vi gjort och dessutom har vi reducerat rorelsekapitalet och verkligen tittat pa investeringar for att fa
fram ett battre kassafléde, och det har vi gjort utan att dventyra vara framtida investeringar. Vi genomforde
det har programmet snabbare &n planerat och vi sag full effekt redan under 2025 - ett program som var tankt
att dven gdini 2026.

Med det har som en nédvandig bas tog vi sedan nasta steg och sag 6ver var strategi och uppdaterade vagen
framat. Vi har tagit fram atgérder som ska ge foretaget en lénsam tillvaxt och en ldnsamhetsniva pa cirka 8 %
rérelsemarginal kombinerat med ett starkt kassafléde. Det ar vardet i vart strategipaket om det levereras fullt
ut.

Den hér strategin utgar fran tre externa utmaningar som paverkar hela bilindustrin och den ska ocksa ge ett
svar pa hur Volvo kommer att tackla de har utmaningarna.

Punkt ett ar egentligen klimatet och elektrifieringen.

Vi konstaterar nu att elektrifieringen inte bara ar bra fér klimatet, det minskar ocksa oljebehovet, importerat
oljebehov, och det &r ndgot som vi har blivit pAminda om i nartid — hur viktigt det ar.

Dessutom innebar elektrifiering att vara kunder egentligen far battre och attraktivare bilar. Det finns
egentligen bara en hake och det &r laddningsinfrastrukturen. Vi har fortfarande en utmaning i vissa regioner
och darfér kommer vi, precis som Eric ocksa sa i sitt tal, inte satsa bara pa elektriska bilar. Vi behéver ocksa en
overgangslosning i form av laddhybrider.

Det ar for att vi ska kunna erbjuda alla vara kunder méjlighet att kora elektriskt och vanta tills man ar mogen
att kora helt elektriskt. Pa det har sattet har vi med det programmet en stor méjlighet att utnyttja det har
pagaende teknologiskiftet for att bygga ett stérre, mer hallbart och ocksad mer l6nsamt Volvo Cars.

Teknologiskiftet ar for oss ingalunda ett hot, utan vi ser det som en stor méjlighet att bygga ett starkare
Volvo.
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Den andra punkten ar globaliseringen, som har blivit allt mer utmanad och kommer att ersattas av en mer
regional varld med tre ekonomiska huvudcentra i USA, Kina och Europa. | en sddan varld géller det att
anpassa sig och darfor infor vi nu en mer regional styrning av var verksamhet, framfor allt i Kina men dven i
USA.

Det innebér ett tydligare operativt ansvar, mer anpassade produkter till regionala krav, men ocksa mer
regional tillverkning och regionala leveranskedjor. Har har vi naturligtvis ocksa en stor méjlighet att samordna
produktion och leveranskedjor med Geely, framfér allt i Kina, och det ar en stor férdel for oss.

Punkt tre &r nagot som jag kallar hyperkonkurrens. Vi har alltid haft konkurrens, men det kommer att bli varre.
Det beror pa att den relativt nya kinesiska bilindustrin kommer att ta en stor del av marknaden, inte bara den
kinesiska marknaden utan ocksa den globala, och kommer att satta ett enormt kostnadstryck pa de
etablerade som redan finns pa marknaden.

Har har vi da en unik méjlighet att med var relation med Geely utnyttja synergimdjligheter och minska
utvecklingskostnader, men ocksa ta fram lagre kostnad fér material och moduler som vi kan dela i storre
utstrackning, utan att pa nagot satt dventyra Volvos identitet som produkt och som varumarke.

Med all den osakerhet som vi idag ser kan det vara latt att tappa perspektivet. Man laser ofta om det i
tidningar: kommer omstallningen till el att ske? Kommer investeringarna i elbilar att l6na sig?

Mitt svar &r valdigt tydligt: var framtid ar elektrisk.

Vi bygger upp ett komplett helt elektriskt bilprogram men kompletterar med ett antal plug-in-hybrider for de
kunder som fortfarande inte kan ladda. De har hybriderna kommer ha en langre rackvidd an dagens. Pa det
har sattet har vi ett valdigt bra produktprogram foér att komma ut starkare.

Teknologiskiftet ar ocksa ett medel fér att na vasentligt hdgre marknadsandelar. | dag ligger BEVs plus
laddhybrider pa knappt halften, cirka 46%, av vara bilar. Det &r ungefar den dubbla marknadsandelen jamfort
med vara europeiska konkurrenter. Sa vi ligger langt framme i den har omstallningen.

Vi har ocksa en ny bil pa vag in —EX60. Det ar ett viktigt steg i resan. Den bilen &r byggd pa en helt ny
plattform som tillsammans med Volvos unika skandinaviska design ger en mycket attraktiv bil med
kompromisslds prestanda och hég kostnadseffektivitet.

Bilen innehaller ny banbrytande teknologi som cell-to-body, dar batterierna &r monterade direkt i chassit,
samt megacasting med en stor bakdel i aluminium som ersatter cirka 150 platdelar. Hundratals datorer i bilen
kommer att centraliseras i en struktur som vi kallar Hugin Core Compute, vilket &r en grundférutsattning for
att bli ledare inom mjukvarudefinierade bilar.

Vi har ocksa fatt en utmarkelse fran Standard & Poor’s, som gor en global ranking av hur redo tillverkare &r foér
mjukvarudefinierade bilar. Volvo &r en av tva i den hogsta kategorin och den enda etablerade. Den andra var
ett nyetablerat kinesiskt varumarke, NIO.

Det visar vagen, att var core compute och det jobb vi har gjort med forskning och utveckling, &r absolut ratt i
tiden.
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EX60 ger ett tydligt svar till de kunder som fortfarande tvekar att vélja elektriskt. Nu har ni en réackvidd som
motsvarar en vanlig bensinbil, ett laddstopp som tar ungefar lika lang tid som ett normalt tankstopp, och
kanske det viktigaste — priset kommer ligga i nivd med dagens laddhybrider. Dessutom kommer bilen med tio
ars garanti pa batteriet, for de som tvekar pa andrahandsvardet pa en elektrisk bil.

Det ar inte bara en ny bil - dessutom introducerar vi ett nytt kommersiellt koncept byggt pa enkelhet,
transparens och leveranssakerhet. Kunden véljer en av sju grundvarianter, farg, interior, hjul och ett par tillval.
Det blir betydligt snabbare och enklare an idag. | stéllet for att bygga sin egen bil i en konfigurator véljer man
ut sin favoritmodell. | detta ingar dessutom ett komplett Care-erbjudande dar allt ingar och man far ett
transparent manadspris, det som idag kallas leasing. Vi bérjar i Sverige och Storbritannien. | Sverige ingar fri
hemmaladdning i samarbete med Vattenfall. Vi tittar pa fler marknader for att fora in denna bonus.

Responsen for EX60 har dvertraffat alla forvantningar och vi 6kar nu produktionsplanen for 2026.
Produktionen startar snart i Torslandafabriken och de forsta leveranserna sker till sommaren.

I en ny regionaliserad varld har vi ocksa stor fordel genom var relation med Geely och en unik tillgang till
kinesiska underleverantorer. Det ger oss lagre kostnader, till exempel for speciella modeller for den kinesiska
marknaden som annars skulle bli valdigt kostsamma och svara att utveckla. Den nya XC70 som vi nyligen
lanserade i Kina visar hur detta fungerar i praktiken.

Men det ar inte bara bilar. Ur ett affarsperspektiv finns ocksa synergier med Geely-gruppen som ar
fordelaktiga for Volvo Cars. Vi kommer till exempel att konsolidera produktionen av Polestar 3 till var
Charleston-fabrik for att sdnka kostnader fér produkt, tullar och logistik. Ett annat exempel ar var avsikt att ta
over ansvaret for import och forsaljning av Lynk & Co-bilar. | Europa kommer det ske genom Volvos
distributionsnat, helt integrerat. Darigenom kan vi komplettera vart produkterbjudande till kund samt ge vara
partners 6kad forsaljning- och servicevolym.

Sammanfattningsvis dr Volvo Cars battre positionerat for framtiden &n manga av vara konkurrenter. Vi har
gjort nédvandiga framtidsinvesteringar och gar nu in i en fas med lagre investeringar och hogre fritt
kassafléde.

Vi befinner oss i en mycket utmanande och avgdrande period for branschen, och vi kommer fortsatta
fokusera pa kostnader, bade rorliga och indirekta, samt vidta atgarder for att 6ka férsaljningen for att snabbt

komma tillbaka till ldnsam volymtillvaxt.

Volvo Cars har ratt férutsattningar, fokus och strategi fér att komma ut denna fas som ett starkare och mer
l6nsamt foéretag.

Med det vill jag avsluta med att tacka for ert fértroende som talmodiga aktiedgare i Volvo Cars.

Tack!
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