Stammotal den 17 april 2008
VD och koncernchef Alf GOransson

Basta aktiedgare,

Om man haller for ena 6gat var resultatet i Securitas 2007 ungefar i linje med vara egna
forvantningar. Tittar man med bada 6gonen, var det daligt.

Vad jag menar med detta ar att Securitas del av koncernen, d.v.s. bevakningsverksamheten,
hade samma goda organiska tillvéxt 2007 som 2006, d.v.s. 6 % och rdrelsemarginalen
uppgick till 5,6 %, vilket aven det var lika med 2006. | korthet — en acceptabel utveckling.

Loomis daremot har ater igen haft ett ar fyllt av bekymmer, besvikelser och beska besked.

Vardehanteringsverksamheten hade ingen tillvéxt och rérelsemarginalen uppgick till 2,6 %.
Exkluderar vi LCM, d.v.s. Loomis Cash Management i Storbritannien och dess rorelseforlust
samt utredningskostnader avseende historiska forsyndelser, uppgick rérelsemarginalen till 5,7
%. Exkluderar jag ytterligare ett antal mindre poster av engangskaraktar nar jag ca 6,5 %.

| vilket fall som helst langt ifran de 8 % rorelsemarginal som Loomis minst skall kunna
uppna.

Loomis har dessutom under 2007 tyngts av tva besvarliga processer i LCM i Storbritannien,
som redovisats som jamforelsestdrande poster och alltsa inte inkluderats i rorelseresultatet.

Den ena &r upprakningsverksamheten, d.v.s. sjalva rorelsen och bolaget LCM, dar bristande
kompetens och kontroll under flera ar lett till betydande forluster och att jag tillsammans med
styrelsen beslutade att vi skulle avveckla detta engagemang, och déarmed inte fortsétta att
driva bolaget fram till 2013 som avtalet stipulerade.

For att gora en lang och omfattande historia kort, ledde det till att vi i november ifjol salde
verksamheten pa for Securitas och Loomis rimliga villkor till bankerna Barclays och HSBC.
Med de reservationer som vi gjort for kvarstaende garantier, anser vi oss nu kunna forpassa
Loomis atagande i LCM till historiebockerna.

Det andra kostsamma problemet i England har varit det faktum att LCM under en langre tid
inte deklarerat sitt valutainnehav i enlighet med Bank of Englands regelverk.
Konsekvensen dr att brittiska riksbanken forlorat ranteintakter, for vilket man kraver
kompensation av Loomis.

Utredningsarbetet, som vi enligt géllande avtal tvingats betala, &r i princip avslutat men annu
aterstar att slutligt faststalla en uppgorelse med Bank of England. Vi bedomer att den reserv
som vi belastat 2007 med pa 375 MSEK skall vara tillracklig.

Loomis problem i LCM i Storbritannien har under 2006 och 2007 kostat koncernen i det
narmaste 1,7 mdr SEK. Dartill skall laggas den kraft och tid manga av oss dgnat
avvecklingen. Nu anser jag att vi kan lamna detta bakom oss och blicka framat.



Nar vi blickar framat sa gor vi det med en ny ledning och verkstallande direktor. Lars Blecko,
som sitter har, tilltradde den 1 februari. Jag kanner Lars sedan tidigare da vi arbetat
tillsammans under nagra ar for 8-10 ar sedan, och kanner mig darmed saker pa att under hans
ledarskap kommer Loomis att utvecklas vél framover.

Det blir emellertid kanske inte en spikrak resa inledningsvis eftersom vi skall sakerstalla:

e Attvii Sverige far ordentlig ordning och reda samt battre I1onsamhet i kolvattnet av
hotet om indraget vardetransporttillstand som vi fick erfara andra halvaret ifjol

e Attvi far gjort den turnaround av Danmark som vi paborjat 2007

e Attvi far igenom prishojningar och effektiviseringsatgarder som slapat i Frankrike

e Samma sak i USA samt att vi ocksa nyligen har initierat ett
kostnadsnedskarningsprogram for att bryta de senaste fem arens negativa
intjdningstrend

e Att vi skall gora erforderliga ledningsbyten i England, hoja kvaliteten i vara tjanster
men ocksa ta béttre betalt for det vi gor

e Att vi skall fa effekt av de nedskarningar vi gjort pa huvudkontoret i Solna

e Attvi bryter den negativa trenden av fallande bruttomarginaler dér prissattning och
effektiviseringar inte gatt i takt med kostnadsékningarna under ganska manga ar,

e Och mycket annat

Men viktigast av allt for Lars, ledningen och Loomis styrelse ar att bolaget skall atervinna sitt
sjalvfortroende.

Det &r ett stukat bolag som fatt mycket stryk under nagra ar, men i grunden ar Loomis en
mycket bra verksamhet i vilken det gar att uppna god l6nsamhet.

Detta ar jag helt saker pa och jag har haft goda mojligheter att lara kanna bolaget val under
2007. Denna Overtygelse starks av att alla storre konkurrenter uppvisar god lénsamhet och bra
tillvaxt.

| slutet av 2008 raknar vi med att kunna dela ut Loomis till er aktiedgare pa samma satt som
Securitas Systems och Securitas Direct delades ut under hésten 2006.

Da star det varje aktiedgare fritt att tro eller inte tro pa Loomis férmaga att skapa vérde. Jag
kommer i alla fall inte att sélja mina Loomis aktier i forsta taget.

Nu 6ver till Securitas delen av koncernen och bevakningsverksamheten.

| Europa var den organiska tillvaxten under 2007 god och uppgick till 8 %, vilket innebar att
Securitas, precis som 2006, fortsatte att ta marknadsandelar i Europa.

Marginalerna var i niva med aret innan och reellt forbattrades rorelseresultatet med 9 %.

| Nordamerika vaxer vi med ndgon enstaka procentenhet mindre &n marknaden, men a andra
sidan sa fortsatter rorelsemarginalen att forbattras och USA-organisationen &r full av
tillforsikt, energi och stolthet Gver den “turnaround” som man nu skordar frukterna av efter
nagra svara ar efter de stora férvarven i borjan av decenniet.



En viktig punkt som skiljer USA och Europa dr att vi i USA under 2007 har haft hogre
bruttomarginal i nyférsaljningen &n i portféljen i genomsnitt, medan situationen ar den
omvénda i Europa.

| USA har den sedan manga ar langsiktigt fallande trenden pa bruttomarginalen definitivt
brutits, medan i Europa fortsatter den att falla och nyforsaljningen ger som sagt inte nagon
trendbrytande férhoppning.

Darfor fokuserar vi i Europa nu pa att vaga vara nagot mer offensiva i var prissattning, dven
om det kan sla nagot pa tillvaxten sa kan vi leva med det, samtidigt som vi kombinerar detta
med att 6ka fokus pa kundsegmenteringen och manga andra atgarder som skall skapa
mervarden for vara kunder.

Vi tror att ett 6kat fokus pa vara kunder kommer att leda till lagre kostnader och 6kat vérde
for kunderna och férhoppningsvis, med 0,1% i taget, till battre marginaler for Securitas.

Vi har ett antal exempel dér avdelningskontor som lever och dor med sin egen férmaga inom
sitt segment, - handel, bank, logistik, flyg, sjukhus eller vad det vara mande, - har gett goda
resultat for saval kunden som Securitas.

Nu har vi pa allvar paborijat att ta det fran ritbordet till verkligheten i stérre skala. Hur vi gor
det och i vilken omfattning varierar fran marknad till marknad.

I vissa marknader &r vi ”commodity”-leverantor - en leverantor av standardldsningar- , vi
séljer helt enkelt bevakningstimmar, och vi gor det effektivt och skickligt. Detta &r vi duktiga
pa och skall fortsatta att vara for de kunder som inte efterfragar nagot annat.

Pa andra marknader eller hos andra kunder, énskar man att vi ar

radgivare,

finner kombinationsldsningar med stationér bevakning och rondering,

integrerar teknik,

skoter de flesta sdkerhetsrelaterade kringtjanster,

installerar 6vervakningsrutiner och uppféljningssystem,

overfor kunskap och forslag pa forbattringar som vi lart oss pa andra hall i koncernen,
och sa vidare;

Koncernen kommer de narmaste aren att utvecklas i denna riktning, men med férstand och
utan att nagon framtonas i nagon av boxarna som vinnare eller forlorare. Bada &r lika viktiga
for Securitas framtid.

Nar vi nu okar var specialisering, var formaga som sékerhetsradgivare och kundfokus sa
géller det naturligtvis att sakerstalla att allt det vi kan och 1ar oss inom till exempel sjukhus
eller kdpcentrum i en stad eller i ett land, sprids i form av goda idéer och sékerhetslésningar
till andra lander och gors tillgangligt for alla. Har ett exempel pa vad jag menar, fran
varuhuskekdjan EI Corte Inglés i Spanien. (video)

Tank om bara Securitas visste allt som Securitas redan vet!

Tank om vi bara visste var vi kan finna vetskapen om det som nagon annan Securitas-kollega
i varlden redan vet!



Ett verktyg for att samla och forvissa oss om att vi vet var den basta kunskapen och de basta
sékerhetslosningarna finns, ar den web som vi snart kan lansera dar en databank och en
sokmotor skapats dar vi och vara kunder enkelt kan hitta, om inte allt, s& mycket av det som
Securitas redan vet.

Vissa pastar att all "business is local” i sékerhetsbranchen. Jag delar inte denna uppfattning.
Jag tror relationer ar lokala, men kunskapen &r global och kundernas forvantan pa Securitas
kunskap ar global.

Darfor maste vi organisera var verksamhet darefter.

En annan viktig del av var strategi for framtiden &r att 6ka tillvaxten inom det affarsomrade
som vi kallar Mobile and Monitoring, d.v.s. larmcentraler, rondering och utryckning.

Denna verksamhet nddde 2007 en rérelsemarginal pa 12 % och da har den belastats med
betydande investeringar i séljresurser och uppréttande av nya ronderingsrutter. Dessa
satsningar gors for att oka tillvaxten i detta Ionsamma segment och som ett forsta steg pa
vagen ckade tillvaxten ifjol till 7 % fran 4 % aret innan.

Det tredje satsningsomradet &r att 6ka Securitas internationella narvaro, dels darfor att det ar
I6nsamt och det &r god tillvaxt pa manga av dessa marknader, och dels darfor att vi kan
erbjuda vara globala kunder vara egna och kvalitetssékrade tjanster i de lander som kunderna
verkar.

Under 2007 har vi gjort atta forvarv i Sydamerika, Indien och Osteuropa och vi fortsatter pa
denna vdg i ar bland annat genom att ocksa etablera oss steg for steg i snabbvaxande
Mellandstern.

Vart finansiella mal for resultatrakningen ar att vi skall forbattra vinsten per aktie i genomsnitt
med 10 % per ar och startpunkten &r 5,36 per aktie, som ar rensat fran alla jamforelsestérande
poster ifjol.

Vart finansiella mal for balansrakningen ar att vi skall arbeta med en skuldsattning i vilken det
fria kassaflodet uppgar till minst 20 % av nettoskulden. Forenklat betyder det att vi skall
kunna betala tillbaka koncernens nettoskuld pa maximalt fem ar.

Forandringar tar tid och de narmaste aren maste vi rusta oss med mycket talamod eftersom det
inte finns nagra snabba lésningar i en decentraliserad organisation med mer &n 250 000
medarbetare i fler &n 30 lander. Samtidigt kréavs det otalighet for att skapa rorelseenergi, for
att lyckas och for att generera resultat.



Med 6vertygelse, noggrannhet, envishet och motivation kommer vi langt.

Tack!



