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Formandens beretning

Endnu engang et stort og varmt velkommen til jer alle — til
Nilfisk’s ordinaere generalforsamling.

Vi har set frem til at byde jer inden for her pa Nilfisks hovedkvar-
ter i Brandby.

Nilfisk flyttede til disse lokaler for knap tre ar siden - i april 2016
—0g i dag arbejder her cirka 225 medarbejdere i en lang raekke

forskellige funktioner - fra produktudvikling, indkgb og logistik,

til marketing, salg og administrative funktioner som finans, IT og
HR.

Stedet her reflekterer vores nye forretningsmodel, hvor salgsor-
ganisationerne har fokus pa at salge, og hvor vi i enkelte globale
centre driver en raekke funktionelle ekspertomrader for vores
salgsorganisationer, men mere herom senere

Det er den anden generalforsamling for Nilfisk, siden vi blev
barsnoteret som et selvstaendigt selskab i efterdret 2017. Og vi
kan dermed nu se tilbage pa det farste hele ar som selvstaendigt
selskab.

Og hvilket ar har 2018 veeret for Nilfisk?

Pa mange omrader er der ét ord, der gar igen, nar vi skal beskrive
aret 2018 i Nilfisk.

Det er ordet transformation. Dermed ikke sagt, at vi ikke har lavet
om i Nilfisk tidligere. Transformationen er dog accelereret, siden
vi ansatte Hans Henrik Lund som administrerende direkter for
godt halvandet ar siden.

| lgbet af dret har vi gennemfart en lang raekke forandringer af
Nilfisk. Det er forandringer, der alle er forankret i vores strategi
om at skabe et enklere og staerkere Nilfisk. Og det er forandrin-
ger, der har skabt et endnu staerkere grundlag for fremtidens
vaekst og lgnsomhed.

Mere konkret har vi frasolgt visse dele af forretningen, omstruk-
tureret vores produktion og gjort den simplere, sidelgbende med
at vi har forenklet vores portefglje af produkter. Og sa er vi blevet
skarpere pa, hvad vi laver centralt og pa tveers af Nilfisk, og hvad
vi laver lokalt i de enkelte markeder, taet pa vores kunder. Samlet
set har det fjernet en masse kompleksitet fra forretningen.
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For bestyrelsen er der ingen tvivl om, at vi har set solide frem-
skridt i eksekveringen af strategien i lgbet af 2018.

Vi kalder strategien for “Nilfisk Next”, og jeg vil om et gjeblik
komme tilbage til den og forklare naermere, hvordan vi ser denne
transformation og forenkling af Nilfisk som ngglen til at vinde en
farerposition pa fremtidens marked for renggringslasninger.

Pa resultatsiden har vi set en staerk udvikling i den professionelle
forretning i EMEA-segmentet, mens udviklingen i Americas,
specifikt i USA, har veeret utilfredsstillende. Samlet set har det
medfart et samlet resultat for dret, der 13 under vores oprindelige
forventninger.

Jeg kommer tilbage til de finansielle resultater. Lad os ferst se
naermere pa de begivenheder, der tegnede aret.

Et omrade, hvor vi har skabt en enklere struktur, er i forhold til
Nilfisks produktportefglie. Gennem arene — og med baggrund i
savel opkgb som lokal historik, var antallet af produkter vokset
betragteligt, og vi kunne se, at mange af disse produkter stort
set ikke bidrog til omsaetningen. De skabte derimod stor kom-
pleksitet i alle dele af forretningen, som for eksempel produktion,
indkab, logistik og gkonomi.

Vi igangsatte derfor i begyndelsen af 2018 et projekt, der har til
formal at reducere antallet af produkter markant i Nilfisk.

Med udgangspunkt i analyser af omsaetning og lensomhed
besluttede vi at afvikle i alt 144 produktplatforme over en
arraekke, svarende til mere end 40% af Nilfisks samlede antal
produktplatforme.

Ved arets udgang var 109 af disse platforme afviklet — hvilket har
reduceret kompleksiteten og forenklet vores forretning
yderligere. Vi kan samtidig konstatere, at udfasningen ikke har
gaet ud over salget.

Et andet tydeligt bevis pa den forenkling af Nilfisk, vi er i gang
med, er de frasalg, vi gennemferte i 2018.

I alt har vi solgt fem forretningsenheder fra, der samlet set tegner
sig for en arlig omsaetning pa 75 millioner euro.



Frasalgene er selvsagt sket pa baggrund af grundige strategiske
analyser, hvor vi har vurderet indtjenings- og vaekstmuligheder
for de enkelte forretninger.

Det har vi gjort ud fra en forudsaetning om, at vi gnsker at vaere
tilstede pa markeder, der er attraktive, og hvor vi har eller kan fa
en staerk position — og hvor vi rent forretningsmaessigt har de
rette betin-gelser for udvikling og vaekst. Vores analyser viste, at
det ikke var tilfeeldet for de pageeldende forretningsomrader, vi
ser her:

Arets sterste frasalg fandt sted i oktober. Her underskrev vi en
aftale om salg af vores Outdoor forretning, der med en arlig
omsaetning pa omkring 35 millioner euro producerer udendars
maskiner til rengering af veje, fortove og andre arealer. Vi har
arbejdet fokuseret med Outdoor og har udviklet den siden
opkgbet i 2011. | Igbet af 2018 ndede vi dog til konklusionen, at
det kraever andre kompetencer, og et langt starre volumen,
fortsat at kunne udvikle en sadan forretning. Nilfisk har ganske
enkelt ikke starrelsen inden for dette forretningsomrade, der ville
gere os i stand til udvikle denne forretning, og vores vurdering var
derfor, at vi ikke var de rette ejere. Vi var glade for at kunne
sxlge dele af forretningen tilbage til Egholm, de tidligere ejere og
grundlaeggere af Outdoor-forretningen,

Samme rationale omkring volumen og udviklingspotentiale la
bag salget af HydraMaster, vores amerikanske forretning for
udstyr til skadeservice — det er udstyr sasom taepperensere. Salget
fandt ligeledes sted i oktober og ogsa her var det vores vurdering,
at forretningen adskilte sig for meget fra Nilfisks kerneforretning
til at vi kunne fortsat udvikle den positivt.

@vrige frasalg omfattede forretningsenheden Nordic Chemicals &
Utensils, der med base i Sverige saelger renggringsmidler, samt en
lokal producent af hgjtryksrensere med salg og altsa ogsa
produktion udelukkende i Tyrkiet.

Derudover traf vi beslutning om at salge vores forretning i
Sydafrika, der for hovedpartens vedkommende udggres af pro-
duktion og salg af renggringsmidler — igen et omrade, der ikke er
en del af vores kerneforretning.

Frasalgene har skabt et markant simplere Nilfisk. Det kom blandt
andet til udtryk i vores produktion, hvor vi har veeret i stand til at
nedbringe antallet af produktionsfaciliteter markant.

Med salget af Outdoor forretningen, overdrog vi vores produk-
tion i Lemvig til de nye ejere, Egholm. Samtidig afviklede vi vores
fabrik i Guardamiglio, Italien, og med salget af HydraMaster blev
produktionen uden for Seattle i USA ogsa afhaendet.

Derudover traf vi i andet halvar beslutning om at lukke vores
fabrik i Suzhou, Kina. Suzhou har tjent Nilfisk godt i mange
ar, men Nilfisk fik med kgbet af Viper nogle ar tilbage et stort
produktionsanlaeg i Dongguan i den sydlige del af landet. Med
@nsket om at konsolidere produktionen i Kina og samle den
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pa ét sted, blev flere produktionslinjer flyttet til Dongguan, og
andre udliciteret til tredjepart, hvormed Suzhou igangsatte en
nedlukning.

| alt er syv produktionsfaciliteter blevet fraflyttet eller er lukket i
lgbet af 2018, hvilket nedbringer det samlede antal lokationer,
hvor Nilfisk har produktion fra 18 til 11.

Det nedbringer samtidig kompleksiteten i forretningen, ikke

bare i selve produktionen, men ogsa i beslaegtede omrader som
indkab og logistik, og baner vejen for en mere effektiv udnyttelse
af produktionsapparatet.

En del af disse aktiviteter — herunder frasalg og afvikling af
produktionsenheder — har vaeret en medvirkende arsag til, at
vi i 2018 realiserede et resultat, der 14 under vores oprindelige
forventninger til aret.

Lad os vende os mod arets resultater:

Nilfisk leverede en organisk vaekst i 2018 pa 2,0%. Det er lavere
end forventet ved arets begyndelse, men i trad med de forvent-
ninger, vi praeciserede i oktober. Den lavere vaekstrate er drevet af
savel frasalg, men ogsa af nedlukningen af produktionen i Kina,
der betgd, at vi kortsigtet i tredje og fjerde kvartal ikke kunne
levere de produkter, vi havde bestillinger til. Samtidig er arets
organiske vaekst ogsa et udtryk for en utilfredsstillende udvikling

i vores forretning for gulvrengaringsudstyr i USA. Det vender jeg
tilbage til.

Bruttomarginen landede pa 42,0% for aret, mens EBITDA
marginen for saerlige poster endte pa 11,9%. EBITDA margin blev
positivt pavirket af Nilfisks fantomaktieprogram. Eksklusive denne
effekt, var den operationelle EBITDA margin 11,5%. Det er en lille
fremgang i forhold til dret far og inden for det forventede interval.
Vi guidede 11,5 til 12,0% i starten af aret.

Afkast pa den investerede kapital steg ogsa og udgjorde et sam-
let 16,7% for aret, en stigning pa 0,7 procentpoint i forhold til
aret for, drevet af en forbedret indtjening fer scerlige poster idet
dog en stigende arbejdskapital trak i den modsatte retning.

Vi ndede saledes ikke de resultater, vi havde stillet jer aktionzerer
og os selv i udsigt ved starten af aret, hvilket aldrig er tilfredsstil-
lende. Der var alligevel gode fremskridt at spore. Lad os ga lidt
mere i detaljer med resultatet.

Ser vi arets omsaetning, realiserede Nilfisk en samlet omsaetning
pa 1 milliard og 54 millioner euro. Det er en lille nedgang i for-
hold til dret fgr, som primaert skyldes udsving i valutakurser samt
effekt fra de frasalg, vi har foretaget.



Korrigeret for disse udsving giver det som sagt en samlet organisk
vaekst pa 2,0%.

Vaeksten var drevet af en positiv udvikling i Nilfisks “brandede
professionelle forretning” i EMEA med organisk vaekst pa 3,6%
og en steerk udvikling i Specialty Professional-segmentet, der
leverede en organisk vaekst pa 11,4%. Pa tveers af regioner og
segmenter leverede den professionelle forretning - det vil sige
eksklusive consumer-forretningen og eksklusive den del af forret-
ningen, der producerer og szlger produkter i kundens eget navn,
det vi kalder “private label”, en organisk vaekst i 2018 pd 2,8%.
Den brandede professionelle forretning, som vi kalder den, udger
over 80% af vores samlede omsatning og noget mere af den
samlede indtjening.

Isaer i EMEA ser vi solid vaekst og fremgang. EMEA daekker over
Europa, Mellemgsten og Afrika, og her sa vi en fortsat positiv
udvikling i de store etablerede markeder sasom Tyskland, Frankrig
og Spanien, men ogsa nyere markeder i @steuropa bidrog til
vaeksten.

Som naevnt har 2018 veeret et udfordrende ar for vores forretning i
USA, specifikt i forhold til salget af gulvrengeringsudstyr. Samlet
set var vores organiske vaekst i hele Americas-regionen negativ
med 0,3, trukket ned af udviklingen i USA. Dette er ikke tilfreds-
stillende. Vi har vaeret pavirket af det faktum, at en af vores store
forhandlere valgte at skifte leverandgr, og derudover har de
leveringsudfordringer, vi oplevede i begyndelsen af aret, pavirket
vores evne til at levere til de store industrielle kunder i USA, og det
har negativt pavirket salget. Disse forhold har pavirket vores
samlede resultat i Americas-segmentet og overskygger dermed en
positiv udvikling i lande som Brasilien, Argentina og Canada. Vi
@nsker at aendre vores tilgang til det amerikanske marked, hele
vejen fra bestyrelsen og i selve organisationen. Dette er
baggrunden for, at bestyrelsen indstiller Richard Bisson som nyt
bestyrelsesmedlem. Mere herom senere.

| APAC blev den organiske vaekst 1,7%. APAC daekker Asien og
Stillehavsregionen, og her har vi iszer oplevet staerk fremgang pa
det kinesiske marked, hvor Kina har leveret to-cifret vaekst gennem
alle arets kvartaler.

Specialty Professional segmentet leverede som navnt steerk vaekst
gennem aret med organisk vaekst pa 11,4% for helaret, iscer
drevet af vores forretning for industrielle stgvsugere og anlaeg.

I Nilfisks consumer-forretning lykkedes det i lgbet af 2018 at sta-
bilisere omsaetning og samtidig forbedre lensomheden. | tredje
kvartal igangsatte vi et arbejde, der skal vurdere og beslutte
den bedst mulige strategiske retning for consumer-forretningen.
Dette arbejde bliver afsluttet i lgbet af farste halvar i ar.

Pa indtjeningssiden, realiserede Nilfisk en bruttomargin pa 42,0%
i 2018. Det var lige under vores forventninger og en svag ned-
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gang i forhold til aret far.

Bruttomarginen var positivt drevet af prisjusteringer i vores
markeder og vores program for omkostningsbesparelser, men
modsat drev et skift i produktmix, det vil sige hvor vi solgte flere
produkter med lavere daekningsbidrag, og stigende ravarepriser
og toldsatser, bruttomargin i den modsatte retning.

EBITDA margin far seerlige poster var pa 11,9%, positivt

pavirket af en justering af Nilfisks fantomaktieprogram. Ser vi

pa den underliggende drift, det vil sige eksklusive effekten fra
fantomaktieprogrammet, kan vi konstatere en positiv udvikling,
idet den operationelle EBITDA margin far saerlige poster landede
pa 11,5%. Det er en stigning i forhold til aret fer. Den positive
udvikling var seerligt drevet af et staerkt fokus pa at drive mere
effektivitet ud af vores ressourcer pa tvaers af hele forretningen
og organisationen. Nilfisks besparelsesprogram fortsatte derfor
som planlagt, og i lgbet af 2018 haevede vi vores forventninger til
det samlede forbedringspotentiale fra 35 millioner til 50 millioner
euro ved udgangen af 2020. Vi har eksekveret Initiativer svarende
til 33 millioner euro i akkumuleret effekt allerede.

Afkast pa den investerede kapital steg ogsa og udgjorde et
samlet 16,7% for dret, en stigning pa 0,7 procentpoint i forhold
til dret for, drevet af en forbedret indtjening far saerlige poster.

Transformationen har medfert en del omkostninger, og nogle
af dem betegner vi som saerlige poster, idet de ikke forventes at
gentage sig. De seerlige poster var markante og udgjorde i 2018
68,5 millioner euro og bestod primaert af omkostninger i
forbindelse med frasalg, samt omkostninger relateret til
nedlukningen af fabrikken i Suzhou og optimeringen af
produktionsstrukturen.

Nilfisk-aktien er fortsat en del af Large Cap-indexet pa Nasdaq
Copenhagen.

Ogsa igennem 2018 har vores aktie faet en del opmaerksomhed
pa barsen. Vi har set udsving i aktiekurs-udviklingen, der til dels
har vaeret koblet til spekulationer omkring en mulig fusion med
Tennant, samt justeringen af vores forventning til helarsresultatet i
oktober 2018.

Vi har gennem hele 2018 og til dato i 2019 oplevet stor stgtte fra
vores starste aktionaerer, som har kabt yderligere aktier i Nilfisk.
Det er en statte, vi saetter stor pris, og som er vigtigt i den
fortsatte strategiske udvikling af Nilfisk.

Arets resultat udger 10,0 millioner euro, mod 40,3 millioner euro i
2017. Resultatet er dermed lavere end aret for, og det skyldes, at
vi har set en markant stigning i saerlige poster, drevet af de
mange frasalg, vi har foretaget gennem 2018.

Nilfisks udbyttepolitik er at udbetale en tredjedel af arets netto-
resultat i udbytte, nar kapitalmalsaetningen er opfyldt. Eftersom
gearingen malt som den nettorentebaerende geeld i forhold til



EBITDA pa 2,9x er hgjere end malsaetningen pa 2,5x, foreslar
bestyrelsen i dag pa generalforsamlingen, at der ikke udbetales
udbytte for regnskabsaret 2018.

Som jeg allerede har veeret inde pa, har 2018 veaeret et ar praeget
af forandring. Og det gar sig ikke kun gaeldende i Nilfisk

som virksomhed og forretning, men i hele den professionelle
renggringsbranche.

Branchen gennemgadr i gjeblikket en raekke vaesentlige forandrin-
ger, der er drevet af nye teknologier. Den nye teknologi endrer
dynamikken mellem kunder og leverandgrer. Rengering bliver
intelligent, som man siger. “Smarte” Igsninger og applikationer,
der indhenter og bruger data — og dermed skaber ny veerdi fra
denne data — bliver lanceret pa tvaers af hele branchen.

Hos Nilfisk er vi allerede en del af denne udvikling.

Vi har en vision om at gare vores kunders forretning bade smar-
tere og mere produktiv gennem intelligente renggringslasninger
og nye forretningsmodeller. Her taenker jeg blandt andet pa
renggringslasninger, der gar brug af robotteknologi, eller som
integrerer data fra omgivelserne, sa renggringsresultatet bliver
endnu bedre. Det kunne for eksempel vaere data fra lamper

i bygningen, der registrerer hvor meget et mgdelokale eller
the-kakken er blevet brugt i lgbet af dagen, og dermed fortzeller
maskinen, hvor grundigt der skal gares rent.

Vi ved, at vores kunder i stigende grad gnsker en partner, der
kan skabe mervaerdi for dem og deres virksomhed eller forret-
ning — langt ud over det at levere en maskine, der kan ggre rent.
Samtidig tilbyder lavpriskonkurrenter enkle maskiner til markedet,
hvilket @ger konkurrencen yderligere.

Vores strategi, “Nilfisk Next”, er vores svar pa disse tendenser og
forandringer.

Nilfisk vil i de kommende ar arbejde pa en todelt transformation:
Vi vil gge lgansomheden i vores kerneforretning, sa vi kan
medfinansiere de ngdvendige investeringer, der skal til for at
udvikle morgendagens renggringsl@sninger - samtidig med at vi
positionerer os som leder inden for intelligent rengering.

Nilfisk Next saetter dermed den overordnede strategiske retning
for virksomheden. Vi har — som jeg allerede har veeret inde pa —
eksekveret pa en raekke initiativer i lgbet af 2018, der bakker op
om denne retning, og samlet set har disse strategiske milepaele
gjort os i stand til at tage transformationen videre til et naeste
niveau.

Transformationen af Nilfisk er bygget op omkring en raekke
initiativer og programmer, der kan kategoriseres i fire overord-
nede omrader [drivere]: P& engelsk kalder vi dem Simplify, Grow,
Digitize og Lead.
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Inden for hvert omrader ligger der detaljerede programbeskri-
velser, men helt overordnet kan jeg sige, at “Simplify” handler
om at reducere kompleksiteten i forretningen og harmonisere
mader at arbejde pa tvaers af Nilfisk, herunder at konsolidere
produktsortimentet og antallet af varemaerker; standardisere
vores produktionsstruktur og harmonisere IT-landskabet. Det
handler ogsa om den forretningsmodel, vi indferer i Nilfisk, hvor
salgsorganisationerne bliver organiserede efter en standardmodel
og struktur, der har fuldt fokus pa salg. Til gengaeld har vi sa
flere globale centre, driver en raekke funktionelle ekspertomrader
inden for eksempelvis service, finans og marketing, der alle
supporterer salgsorganisationer.

"Grow"” handler om at forbedre vores kommercielle muligheder
yderligere og udvikle ny forretning. Vi er fokuseret pa at drive
organisk vaekst pa alle markeder og engagere os i samarbejder
med store globale kunder for at drive vaekst og innovation, og
vi gnsker at @ge vores udbud at servicelgsninger pa tveers af
markeder — blandt andet ved at introducere nye tjenester og nye
forretningsmodeller.

Med "Digitize” vil vi arbejde videre med robotteknologien og
selvkgrende lgsninger, kombineret med lancering af nye digitale
tjenester.

Endelig handler “Lead” om Igbende at opbygge organisa-
tionen med kompetencer og en adfaerd, der understatter
transformationen.

Lad mig dveele lidt ved “Digitize” og de mange muligheder, den
ny teknologi giver os.

Nilfisk har i de seneste ar udviklet pa lgsninger, der indarbejder
robotteknologien i vores kendte og afprgvede rengaringsma-
skiner og lgsninger. Vi arbejder teet sammen med en raekke
teknologipartnere — sa sent som i gar kunne vi annoncere endnu
et nyt og spaendende partnerskab — og netop ved at supplere
vores egen-udvikling med ekspertise fra eksterne partnere,

sikrer vi den rette fremdrift. Vi far vi mulighed for yderligere at
accelerere udviklingen af selvkgrende Igsninger, samtidig med at
vi fortsaetter udviklingen af maskinen Liberty SC50, der er Nilfisks
farste intelligente gulvvasker.

| 2018 er Nilfisk fortsat med at raffinere netop denne maskine,
Liberty SC50, der kan kgre og renggre selv, og skabe en mer-
veerdi for kunderne, som | kan se her bag mig.

Lasningen er i dag leveret til en raekke store, globale kunder, og
tilbagemeldingerne er saerdeles positive.

Det | skal forestille jer, at den her maskine den ggr ikke kun rent
af sig selv. Den indsamler ogsa data. Det er noget, vi forventer os
meget af.

Behovet for ny teknologi og fremtidens intelligente rengeringsles-
ninger afspejles, at vi har valgt at dedikere en raekke investeringer
til fremtidens lgsninger.



Vi har i 2018 afsat 18 millioner euro, og forventer at @ge dette
belgb i 2019 til 20 millioner euro, hvoraf 12 millioner euro alene
gar til selvkgrende lgsninger og digitale tjenester.

Her bag mig ser vi en illustration af vores forventede satsning pa
nye omrader i 2019 og 2020. Udover udvikling af intelligente
renggringslgsninger, som naturligvis fortsaetter ind i 2020, for-
venter vi at @ge investeringer i salg og marketing med nye globale
kundesystemer, samt en markant opgradering af IT-omradet.

Pa den baggrund star det klart, at transformationen af Nilfisk vil
fortsaette i 2019. Her vil vi fokusere pa den videre implementering
af Nilfisk Next-strategien og fortsaette vores bestraebelser pa at
@ge lgnsomheden i forretningen, samtidig med at vi investerer og
bygger fremtidens Nilfisk.

Vi vil legge szerlig vaegt pa at globalisere funktioner pa tveers af
organisationen, fgromtalte forretningsmodel, samt standardisere
vores processer for at skabe yderligere effektivitet.

Denne transformation er indregnet i vores forventninger
til 2019, der ogsa tager hgjde for en forventet udvikling i
verdensgkonomien.

Vores forventninger til 2019 ser vi her, som kommunikeret i

vores arsrapport. Vi forventer en organisk vaekst i den brandede
professionelle forretning til at vaere over 3,0% i 2019. Vores for-
ventning er, at denne vaekst vil vaere drevet af fortsat solid vaekst i
EMEA-regionen, og gget vaekst i Americas og APAC-segmenterne
sammenlignet med 2018.

Vi er opmaerksomme pa den makrogkonomiske udvikling, som kan
have positiv eller negativ effekt pa resultatet, samt gget usikkerhed
fra vores transformations-initiativer, der kan have en negativ
indvirkning pa organisk vaekst.

| vores consumer-forretning forventer vi en fortsat stabilisering
af omsaetningen med organisk vaekst pa ca. 0%, mens private
label-forretningen i 2019 forventes at falde med ca. 10%, da en
stgrre kunde har valgt en anden strategi og ikke fortsaetter hos
Nilfisk — dette forhold har vaeret kendt og blev kommunikeret i
slutningen af fjerde kvartal 2017.

Samlet set er det vores forventning, at den organiske vaekst for
den samlede forretning i 2019 vil veere cirka 2,0%.

Pa indtjeningssiden forventer vi en EBITDA-margin far saerlige
poster, der ligger over 14,4% i 2019, indregnet effekt fra den nye
regnskabsstandard, kaldet IFRS 16. Uden den omregning svarer
det til at EBITDA-margin fer saerlige poster pa 12.0% - til sam-
menligning realiserede vi 11,5% i 2018, sa en fortsat forbedring i
2019., hvilket ogsa er som planlagt og absolut nedvendigt for at
na vore malsaetninger om en EBITDA margin pa 13-15% (eller
15,4%-17,4% korrigeret for den nye regnskabsstandard) i
2020-22.
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Den forventede stigning i EBITDA-marginen skal ses som et resul-
tat af en forventet forbedring i bruttomarginen, men ogsa positiv
effekt fra vores besparelsesprogram, effekt af frasalg foretaget i
2018 samt en positiv nettoeffekt af kursreguleringer ogsa effekt
af organisk vaekst.

Med de transformationer og forandringer, vi har igangsat, har der
naturligvis vaeret grobund for gode drgftelser pa bestyrelses- og
ledelsesniveau gennem hele 2018.

Vi har en fast plan for megder gennem aret i bestyrelsen og i de
enkelte udvalg. Her bag mig ser | en oversigt over de mgder, der
er blevet afholdt i bestyrelsesregi i lgbet af 2018. Dertil kommer
formandsmeder i de maneder, der ikke er bestyrelsesmader.
Derudover har der veaeret rigtig mange telefonsamtaler og
telekonferencer — og en lang raekke uformelle mader. Vi har
samtidig et teet og aktivt samarbejde med ledelsesteamet i Nilfisk.

Vi har netop gennemfart vores arlige bestyrelsesevaluering. Vi har
konkluderet, at bestyrelsen udger et godt team, hvor der er plads
til de rigtige diskussioner og hvor der en hgj grad af tillid imellem
bestyrelsesmedlemmerne. Det er saledes vores vurdering, at vi
har den rigtige bestyrelsessammensaetning.

Samtidig har vi imidlertid et @nske om at gge aktionaer-repraesen-
tationen fra Kirkbi, der nu har mere end 20% af aktierne i Nilfisk,
som tidligere naevnt gnsker vi at fa en amerikaner med staerk
ledelses-, salgs- og marketing-baggrund ind i bestyrelsen.

Safremt bestyrelsesmedlemmerne valges ind, er det tanken, at
Thomas Schleicher indtraeder i Revisionsudvalget og at Richard
Bisson indtreeder i en ad-hoc komite til at @ge bestyrelsens fokus
pa det amerikanske marked.

Derudover gnsker vi at haeve madltallet for det underrepraesen-
terede ken, sd det bliver nogenlunde overensstemmende med
kans-repraesentationen i vores virksomhed. De maltal vil blive
a&ndret i Igbet af dret.

Vi gnsker samtidig at spidse pennen pa overvagningen af vore
mange strategiske og transformationsmaessige initiativer.

Som jeg har beskrevet i denne beretning, var 2018 et ar praeget af
solide fremskridt i eksekveringen af vores strategi i Nilfisk. Hvis jeg
her til sidst skal opsummere, sa har vi:

e Arbejdet intensivt for at forenkle vores forretning, produktion
og portefalje

e Vi har frasolgt en raekke forretningsenheder, der ikke var en
del af kerneforretningen

¢ Vi har konsolideret og forenklet vores produktionsstruktur

e Og vi har taget vaesentlige skridt i at skabe et langt mere
enkelt produktsortiment, som reducerer kompleksiteten
overalt i forretningen

Med disse mange milepale er der hos bestyrelsen ikke tvivl om, at
Nilfisk i dag star i en langt staerkere position end for et ar siden,



men det er ogsa klar, at transformationen vil fortsaette.

Nilfisk skal forblive en ledende akter pa det globale marked og
vaere klar til at lede udviklingen inden for intelligent rengering,
samtidig med at vi hele tiden optimerer kerneforretningen og
@ger lgnsomheden. Med dette som udgangspunkt har vi indledt
naeste fase i vores flerarige strategi, Nilfisk Next.

Nilfisk gennemgar en fantastisk spaendende periode, og vi har
fundamentet pa plads til at fortsaette transformationen - til
fordel for bade aktionaerer, kunder og medarbejdere.

| den forbindelse — og her til sidst — vil vi i bestyrelsen gerne takke
vores aktionzerer for den fortsatte stgtte og engagement i Nilfisk
i lgbet af aret.

Vi vil ogsa gerne takke Nilfisks ledelsesteam med administrerende
direktgr Hans Henrik Lund i spidsen for deres dedikation til at for-
enkle virksomheden og bane vejen for den fremtidige vaekst — og
ikke mindst skal en stor tak lyde til de over 5.500 medarbejdere
for at bidrage til Nilfisk succes.

Ogsa tak til vores loyale kunder over hele verden, der ogsa spiller
en vaesentlig rolle som gode partnere, der far os til at udvikle

vores forretning.

Tak for det, og tak for ordet.
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