Anfdrande till Nolatos arsstamma 2026

Det talade ordet galler.

Arade aktiedgare,

Mina damer och herrar

Framat i motvind — det &r rubriken pa mitt vd-ord i arsredovisningen for 2025. Med den
globala oron som har préglat aret, och inte minst de amerikanska tullarna och
Rysslands fortsatta anfallskrig mot Ukraina, s& ar det en talande summering for aret.
For trots det oroliga omvarldslaget sa har Nolato rort sig i ratt riktning, dar malet
givetvis ar att pa sikt nd och évertraffa vara finansiella mal som uppdaterades under
2025.

Nolatos EBITA-marginal 6kade till 11,3 procent, vilket raskt tog oss narmare vart
finansiella mal om en EBITA-marginal som Overstiger 12 procent éver en
konjunkturcykel. Och Nolato genererade en avkastning pa sysselsatt kapital om 14,2
procent, vilket dven det ar i narheten av malet att avkastningen pa sysselsatt kapital
ska Overstiga 15 procent sett 6ver en konjunkturcykel. Tillvaxtmassigt hade vi det
emellertid lite tuffare och summerade en mindre 6kning pa 2 procent, medan malet ar 8
procents tillvaxt sett dver en konjunkturcykel.

Tack vare denna prestation har styrelsen beslutat att féresla hojd utdelning med 20 6re
per aktie till 1,70 kronor per aktie, helt i linje med bolagets utdelningspolicy.

Vara tre finansiella mal ar ett enkelt satt att stélla diagnosen pa Nolato och sakerstélla
att vi ar ett vdaxande och lénsamt bolag som genererar virde, savél for er som dgare
som for vara kunder och andra intressenter.

De finansiella malen utgdr ocksa en mattstock pa om vi rér oss i ratt riktning pa Nolatos
resa till att bli kundens férstahandsval; en hogt varderad produktionspartner och
radgivare kring innovationer och héllbar utveckling, i stéllet for att “bara” ses som en
leverantor. Det ar en forflyttning som till stora delar sker i vara och kundernas huvuden.
Jag tankte ta med er pa en kort tur for att visa hur vi tanker.

For att illustrera den resa som Nolato gor i vara kunders vérld tar jag hjalp av en enkel
modell, en vardepyramid. Den har modellen anvédnder vi i vara kundundersokningar och
den ar inspirerad av den amerikanske psykologen Maslows behovstrappa. Ni har sakert
stott pa den ndgon gang: tanken ar att manniskan forst och framst behdver fa sina
grundldggande behov pa plats, som mat i magen, sémn och att kdnna sig trygg. Forst
nar det finns bdrjar vi drivas av lite hdgre behov, som till exempel att utvecklas som
person och kanna att vi far anvanda var fulla potential.



| samma anda vill kunderna att deras leverantorer ska tillhandahalla ratt produkter av
ratt kvalitet och i ratt tid samt till dverenskommet pris. Svarar leverantdren inte upp mot
de grundlaggande behoven sa spelar det inte sa stor roll hur trevliga séljarna ar.
Grunden maste alltid finnas dar. Nasta niva ar kundernas upplevelse, dar mjuka faktorer
som tillganglighet, bemdtande och kommunikation avgor.

Hogst upp i pyramidens topp finns det strategiska partnerskapet, dar affaren bygger
pa en professionell relation som skapar hogt och unikt varde for kunden. Var resa
handlar om hur Nolato blir kundens viktigaste strategiska produktionspartner och
bygger en stark och vardeskapande professionell relation.

Om vi fordjupar oss i toppen av pyramiden sa finns det sex tydligt urskiljbara
spjutspetsar som bidrar till att géra Nolato till kundernas férstahandsval. Jag tanker nu
kort ga igenom var och en av dessa och ge exempel pa hur vi starkt Nolato under det
gangna aret.

Var forsta spjutspets ar Nolatos globala réckvidd, dar vi successivt genom férvarv och
investeringar har byggt upp var férmaga. | dag har vi ett globalt avtryck som ger oss
formagan att hjalpa kunderna i en alltmer oséker varld. Vi kan regionalisera vara kedjor
och leveranser och vi kan styra om produktionsfldden, allt efter kundens 6nskemal och
behov. Under aret har vi investerat i utbyggd kapacitet fér Medical-segmentet i
Ungern, i Polen och pa Irland. Fabriken i Penang, Malaysia, har fornyats for att kunna
serva flera segment med olika typer av produkter. Sist men inte minst har vi forstarkt
fabriken i Hallsberg nar det galler bade produktion och utveckling inom Materials.
Sammantaget ger detta oss férmagan att fora dialog med kunder om hur vi hjalper dem
med flexibla produktionslésningar pa olika sajter, vilket ar en forutsattning for stora
globala kontrakt.

Den nyckelférmaga som kanske har haft allra storst betydelse fér Nolatos resa fran att
vara en leverantdr i mangden till att bli kundernas forstahandsval &r vara tekniska
designcenters, TDC. Med gedigen kompetens kring material samt ekonomi- och
miljoprestanda, liksom produktionstekniker och processer, sa kan vi skapa stort
mervarde for kunden genom att involveras redan pa ritbordet. De utmaningar Nolato
kan bistd kunderna med &r att 6ka innovationstakten, starka hallbarheten, korta
ledtider fran ritbord till fardig produkt och effektivisera bade produktutveckling och
produktion.

Under 2025 har TDC tagit tydliga steg framat. Organisationen har starkts och byggts ut
for att annu battre stddja kundernas utvecklingsarbete. TDC har samtidigt etablerats
som ett nav for samverkan i koncernen, dar synergier tas till vara i kombinationsaffarer
som forenar materialkompetens med system- och komponentldsningar. Under aret har
TDC varit involverat frén start i olika projekt inom nya teknik- och applikationsomraden,
vilket har starkt forutsattningarna for langsiktig kundnytta.

Néasta superférmaga for Nolato ar teknikbredden - var tredje spjutspets. Det handlar
om fokus pa kundernas behov i kombination med stor kunskap om bade material och
I6sningar, samt Iang erfarenhet av hur vi kan optimera dessa. Var genuina vilja att

hjalpa kunden tror jag har framgatt vid det har laget i mitt anférande, men det tal att



upprepas. Att satta kunden i centrum &r I4tt att sdga, men det ar svarare att uppna pa
riktigt. Jag tycker att Nolato har kommit Iangt, men det finns alltid mer att goéra.

Vart kunnande och var formaga inom olika teknikomraden bidrar till att vi involveras
tidigt nar kunderna ska utveckla nya produkter. Vi laser mycket om Al och det ar
enorma summor som investeras i mjukvaruutveckling, men Al-revolutionen kraver
ocksa gigantiska serverhallar, energi och snabb kommunikation av stora madngder data.
Denna férmaga har redan 6ppnat affarer inom snabbvaxande teknikomraden som
elektrifiering, digitalisering, Al och avancerad elektronik. Med Engineered Solutions och
Materials i samverkan kan vi i dag erbjuda I6sningar for aktdrer som bygger datacenter.

Under aret har Nolato ytterligare breddat och fordjupat sin material- och
l6sningskompetens. Kombinationen av polymerexpertis, avancerade materialldsningar
och industrialiseringsformaga goér det mojligt att hantera annu mer komplexa
kundutmaningar. Den tekniska bredden starker kundvardet och Nolatos position i
vardekedjan.

Nu till ndsta spjutspets. Det talas mycket om att hallbarhet har omvarderats, inte minst
drivet av de tvara kasten i amerikansk politik och EU:s U-svang i frdga om nagra
centrala regleringar pa omradet. For oss som verkar i néringslivet, i synnerhet i den
tillverkande industrin, ar hallbarhet emellertid fortfarande helt centralt. Det ligger i vart
DNA och handlar om ndgot sé enkelt som att hushéalla med resurserna, ateranvdnda
resurser, jobba smartare och optimera bade konstruktion och process. Kort sagt: battre
affarer. Och vem vill inte gora battre affarer, inte minst om det dven gor den varld vi
lever i lite battre att I1amna Over till n3sta generation? Detta ser inte bara vi utan ocksa
vara kunder, vilket banar vag for att Nolatos expertis pa omradet vialkomnas.

Under aret har Nolato haft ett tydligare fokus pa cirkuldra kundfléden, med 6kad
samverkan kring design, materialval och produktion for att minska resursanvandning
och klimatpaverkan 6ver hela livscykeln. Samtidigt har samarbetet i hela vardekedjan
fordjupats, bade med kunder och leverantorer, for att mojliggéra materialskiften och
minska utslappen av koldioxid i hela vardekedjan, det s& kallade Scope 3-avtrycket. Det
Okade analysarbetet i linje med EU:s 6kade krav har skarpt vara malsattningar och gjort
hallbarhetsarbetet mer fokuserat — med tydligare prioriteringar och storre effekt av
vara insatser. Sa vi ser hallbarhetsarbetet som en viktig del av vart vardeskapande.
Tack vare att vi ligger sa langt framme - vilket 2025 bekraftades av Nolatos placering
och guldmedalj i Ecovadis-rankingen - blir hallbarhet en dérréppnare for nya affarer.

Nu till ndsta spjutspets; global sales. Var globala séljorganisation spelar en nyckelroll
for att Nolato ska utveckla befintliga affarer och vinna nya affarer bland de stora
globala aktorerna. Vi tror fortfarande pa ett decentraliserat affarsmannaskap, dar
ansvaret ligger i frontlinjen nara kunden, men for att komma in pa &nnu fler globala
nyckelkunder behdver vi en forsaljningsorganisation som underlattar dialog med dessa
pa ratt niva. Och for att vinna deras fortroende och darmed paskynda Nolatos
forflyttning sa behdver vi anpassa oss efter deras satt att arbeta. Under aret har vi
darfor forstarkt organisationen med fokus pa de segment dar vi ser stérst potential.



Sist men inte minst vill jag ndmna var sjatte spjutspets, ndmligen att Nolato gar mot att
blir en komplett Solutions provider, dar vi bidrar inte bara med enstaka produkter utan
med kompletta I6sningar och system. En tydlig trend &r att vara kunder vill kunna
renodla sin affar, med fokus pa till exempel innovation och utveckling, pa
kundrelationer och pa att gora afférer. Vi ser det tydligt inom Medical, dar vi redan i
dag férser kunderna med avancerade l6sningar for att administrera lakemedel, till
exempel injektionspennor, eller utrustning for diagnostik. Motsvarande utveckling sker
pa andra omraden. Det kan till exempel handla om kompletta elektronikprodukter dar
var gedigna kompetens inom material kombineras med férmagor inom elektronik. De
kameror vi tillverkar for Verisure ar ett bra exempel pa hur Nolato kan fungera som en
komplett partner. Detta omrédde kommer att sta i fokus for var fortsatta forvarvsresa.

Det var vara sex spjutspetsar som lagger grunden till att Nolato blir kundernas forsta
val som utvecklings- och produktionspartner. For att ta en annan pyramid-liknelse, sa
ar det frestande att snegla mot Egyptens pyramider, i meningen att vi ocksa bygger
fran grunden med ambition att Nolatos framgangar ska vara langsiktigt hallbara. Det
som haller samman spjutspetsarna ar vara varderingar, ett ledarskap som bygger pa ett
langt drivet individuellt ansvarstagande i kombination med kénsla for teamet och
samverkan, samt en ambition att alltid vara nira kunderna for att forsta deras
utmaningar och behov.

Vart fokus framat ar enkelt: vi ska fortsatta pa den inslagna vagen men Oka takten. For
2026 &r prioriteringarna tydliga: Vi siktar pa fortsatt Ionsam tillvaxt, kompletterad med
strategiska férvarv som starker vart erbjudande. Aven 2026 blir ett handelserikt &r, ett
forandringens ar: efter omfattande investeringar skalar vi nu upp produktionen och
borjar leverera pa den stora order vi tog 2024. Kunden &r en ledande aktor inom
medicintekniska hjalpmedel som anvands for att administrera lakemedel mot dvervikt
och diabetes. Det illustrerar vilken potential Nolato har som kvalificerad partner till
bolag inom Life Science. Parallellt fortsatter vi att utveckla och fordjupa var kompetens
och férmaga.

Vi verkar i en omvarld som skapar mycket osdkerhet for oss och for vara kunder; desto
storre anledning att ha fokus pa det vi kan paverka. De nya finansiella malen &r ytterst
ett uttryck for framtidstro — vi ser att Nolato kan ga langre, vi vill fortsétta den positiva
resan och vi hoppas givetvis att ni vill vara med pa den.

Tack for att ni lyssnade!



