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140 framgångsrika år med ett av världens 
mest innovativa och hållbara företag

SAMVERKAN ENGAGEMANG INNOVATION 
Nära samarbete med kunderna, en ständig strävan
efter att hitta en bättre lösning och engagemang
för att hålla sina löften är det som har format
Atlas Copco. Ta del av utvecklingen i ett företag som
anser att produktivitet och hållbarhet går hand i hand.
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Atlas Copco
140 framgångsrika år med ett av världens mest  

innovativa och hållbara företag
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Det finns AlltiD en bättre lösning

Atlas Copcos framgångsrika historia beror på de kunniga och hängivna medarbetare som 

sedan 1873 har hittat innovativa lösningar på kundernas problem och gjort deras verksamhet 

mer produktiv. Var skulle vi vara om vi inte hade medarbetare världen över som ger kunderna 

den bästa supporten år efter år?

När Atlas Copco grundades tillverkade man produkter till järnvägen. Dagens 

kärnverksamhet går tillbaka till början av 1900-talet då de första kompressorerna, 

industriverktygen och bergborrmaskinerna tillverkades. Idag har Atlas Copco en världsledande 

ställning inom dessa produktområden och många andra. 

Mycket har förstås hänt på 140 år. Vi har vuxit från verksamhet enbart i Sverige till att bli 

en multinationell grupp som når kunder i nästan 180 länder och bedriver egen verksamhet i 

90 länder. Vår anda och våra värderingar har däremot aldrig förändrats. Atlas Copco står för 

innovation, hållbarhet och etik. Det handlar om att kunna utveckla nya produkter och tjänster 

för att tillgodose eller rentav överträffa kundernas behov. Det handlar om att tycka om det 

vi gör.

I och med att världen förändras måste vi också göra det. Megatrender inom demografi, 

levnadsstandard och urbanisering ställer nya krav på vår innovationsförmåga. Tillsammans 

med våra kunder och affärspartners måste vi utveckla nya produkter som uppfyller högre krav 

på användningen av naturresurser samt på säkerhet, ergonomi och produktivitet. 

Idag är vårt varumärkeslöfte ”vi står för hållbar produktivitet”. Finns det något bättre bevis 

på det än vår 140 år långa historia? Tack vare vår övertygelse om att det alltid finns en bättre 

lösning är jag säker på att vi kan erbjuda hållbar produktivitet även i framtiden.

Atlas Copco, 21 februari 2013

Ronnie Leten

VD och koncernchef
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De förstA åren



”Anpassade och förbättrade” är en bra 
beskrivning av Atlas första tryckluftsdrivna 
verktyg och maskiner. Atlas köpte verktyg 
för eget bruk och vidareutvecklade dem 
sedan i samarbete med användare, 
konstruktörer och metallarbetare.
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ATLAS gRuNDADeS I SToCkhoLM 1873 av järnvägsingenjören 
Eduard Fränckel samt finansiärerna David Otto Francke och 
André Oscar Wallenberg. Fränckel blev företagets verkställande direktör och 
framtiden såg ljus ut.

3

MoDeRNISeRINg AV DeT 
SVeNSkA SAMhäLLeT

DeN SVeNSkA ekoNoMIN var under 
utveckling och ett modernt järnvägsnät 
höll på att byggas upp. Atlas mål var att 
tillhandahålla all slags utrustning som 
användes för att bygga och hålla igång 
ett järnvägsnät. Anläggningen låg nära 
järnvägsstationen mitt i Stockholm, vilket 
underlättade leveransen av tillverkat gods.
Det unga företaget fick en tredjedel av 

vagnbeställningarna från Statens Järnvägar och var inställt på utökning. Till en 
början gick det med vinst, men 1876 minskade Statens Järnvägars tillväxt 
plötsligt. De lönsamma åren följdes av flera år med förlust. Med familjen 
Wallenbergs hjälp kunde Atlas emellertid fortsätta på vägen till framgång.
Trots att André Oscar Wallenberg var en av grundarna och ägde den 

största andelen av aktierna hade den framstående familjen Wallenberg en 
relativt liten roll i grundandet av Atlas. Men eftersom hans bank, Stockholms 
Enskilda Bank, lånade ut stora summor ökade familjens intresse för företaget 
i takt med att förlusterna blev större. Innan Wallenberg dog 1886 gjorde han 
klart för sin son Knut Agathon (K.A.), som efterträdde honom som direktör 
för banken, att Atlas måste få en ny ledning om de skulle kunna vända den 
nedåtgående trenden.
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Ny LeDNINg oCh MeR 
AVANCeRADe pRoDukTeR

NäR k.A. WALLeNBeRg tog över ledningen av 
banken försökte han hitta någon som ville köpa 
Atlas. När det inte lyckades anställde han en 
ny VD. Valet föll på Oscar Lamm, chef för AB 
Separator-Alfa Laval, som tog över 1887.
Under Lamms ledning minskade förlusterna, 

men det krävdes fortfarande drastiska åtgärder. 
Banken skrev av en stor del av företagets 
skulder när det trädde i likvidation. Men innan 
likvidationen hade Atlas inlett en strategisk 
inriktning på tillverkning av mer avancerade 
produkter, till exempel ångmotorer och 
maskinverktyg. Anläggningens egna maskiner 
moderniserades och man lade till utrustning för 
hyvling, fräsning och slipning. Från England 
importerades bland annat en kompressor och 
en bygelnitmaskin, vilket nämndes i ett stycke i 
årsredovisningen från 1888: ”Styrelsen har, efter 
att ha insett behovet av att koncentrera sig mer på 
tillverkning av ångmotorer och ångpannor, för detta 
ändamål köpt och installerat ett antal nya maskiner, 
varav en nithammare.”
När Nya Aktiebolaget Atlas riktade in sig på 

ångmotorer och köpte en kompressor anade de föga 
att de banade väg för en helt ny verksamhet som 
skulle göra Atlas världsberömt. Det var företagets 
eget behov och användning av tryckluftsdrivna 
verktyg och maskiner som gav näring åt Atlas 
intresse och expertis avseende dessa produkter. 9
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INTeRNATIoNeLL INSpIRATIoN

I ATLAS egeN pRoDukTIoN var man tvungen att stuka plåt och sedan nita 
kanterna för att göra dem täta. En ung svensk ingenjör vid namn Gustaf Ryd 
var medveten om detta när han besökte England 1892 och köpte en 
tryckluftsdriven dikthammare just för detta ändamål. Året därpå köpte Atlas en 
tryckluftsdriven nithammare från USA.
De nya maskinerna var ovärderliga för produktionen och snart uppstod 

ett behov av reservdelar och byten. De skickliga yrkesmännen på 
forskningsverkstaden fick i uppgift att ta reda på hur maskinerna fungerade 
utan att ha några ritningar till hjälp.
Den brittiska tidningen Engineering publicerade 1893 en genomskärning av 

en dikthammare, och Ryd reagerade snabbt. Tre veckor senare godkände han 
en skalritning av maskinen som började tillverkas redan samma år. Året därpå 
konstruerade Ryd själv en förbättrad hammare.

TRyCkLuFTSVeRkTyg uT på MARkNADeN

De TRyCkLuFTSDRIVNA VeRkTygeN som Atlas tillverkade var till en början 
endast avsedda för företagets egna verkstäder. De vidareutvecklades genom ett 
samarbete med användare, konstruktörer och metallarbetare. Men ryktet spreds 
om hur effektiva och pålitliga de var, vilket gjorde att andra större verkstäder i 
Sverige började efterfråga dem.
1894 levererade Atlas en tryckluftsdriven nithammare till Motala Verkstad, 

som 1878 hade byggt världens första oljetanker. Året därpå levererades ännu en 
till Göteborgs Mekaniska Verkstad. Efterfrågan utifrån blev allt större, men det 
dröjde till 1901 innan det första tryckluftsdrivna verktyget lanserades officiellt 
på marknaden.
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Sedan Atlas Copco grundades 1873 har företaget 
endast haft elva koncernchefer. 1997 blev 
giulio Mazzalupi den första icke-svensk som 
utnämndes till VD och koncernchef. Den andra, 
Ronnie Leten, utnämndes 2009. Alla utom två, 
Walter Wehtje och gunnar Brock, har rekryterats 
internt från Atlas Copco-gruppen.

1873 – 1887
eDuArD fränCkel
Eduard Fränckel, 
maskindirektör för Statens 
Järnvägar, utnämndes till AB 
Atlas första VD. Fränckel var en 
av de drivande krafterna bakom 
grundandet av AB Atlas. 

1909 – 1940 
gunnAr JACobsson
Gunnar Jacobsson, som blev 
VD för Nya AB Atlas 1909, 
behöll denna befattning 
på AB Atlas Diesel efter 
sammanslagningen med 
AB Diesels Motorer 1917. 
Han utökade sortimentet 
med nya tryckluftsverktyg 
och kompressorer.

1887 – 1909 
osCAr lAmm
Tillsammans med bröderna 
K.A. och Marcus Wallenberg 
ansvarade Oscar Lamm för 
likvidationen av AB Atlas 
1890 och grundandet av 
efterträdaren Nya AB Atlas.
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1991 – 1997 
miChAel tresChow
Gruppens utveckling 
under Michael Treschow 
kan sammanfattas som 
mer stabil och lönsam, 
med en god tillväxt både 
genom produktutvekling 
och förvärv. Han införde ett 
nytt koncept: en strategi för 
varumärkesportföljen.

2002 – 2009 
gunnAr broCk
Gunnar Brock tog 
tillbaka Atlas Copco till 
kärnverksamheten genom 
avyttringar, men utökade också 
till området vägbyggnad. 
En viktig strategi var att 
sätta in fler försäljare och 
därmed skapa en mer 
kundinriktad organisation.

1997 – 2002 
giulio mAzzAlupi
Veteranen Giulio Mazzalupi 
var den första icke-svensk 
som blev utnämnd till VD 
och koncernchef. Han stärkte 
gruppens ställning 
genom framgångsrika 
produktinnovationer, en 
ny produktionsstrategi och 
bättre eftermarknadsservice 
för kunderna.

2009 – 
ronnie leten
Ronnie Leten har fortsatt att 
öka fokus på kundrelationer 
och förstärkt Atlas Copcos 
varumärkeshantering. Hans 
tillvägagångssätt innefattar 
en förstärkt servicestrategi 
och -struktur samt förbättrad 
effektivitet i verksamheten.

1940 – 1957 
wAlter wehtJe
Walter Wehtje stod för en ny 
typ av ledarskap i ett företag 
som dittills varit inriktat på 
teknik. Han hade tidigare 
varit chef på varuhuset 
PUB i Stockholm och var 
en affärsman med lång 
bakgrund inom försäljning 
och marknadsföring.

1970 – 1975 
erik Johnsson
Erik Johnsson bidrog främst 
till området industriell 
marknadsföring där han 
var en pionjär. Det var 
Johnsson som tog initiativet 
till att erbjuda en komplett 
lösning istället för att sälja 
enskilda produkter.

1957 – 1970 
kurt-AllAn belfrAge
Kurt-Allan Belfrage bytte 
inriktning till forskning och 
utveckling och hade stora 
planer för modernisering 
och utbyggnad av 
produktionsanläggningarna. 
Den oljefria kompressorn 
infördes och öppnade 
nya kundsegment 
och användningsområden.

1975 – 1991 
tom wAChtmeister
Tom Wachtmeister anställdes 
av gruppen 1959 och hade 
olika befattningar innan han 
utnämndes till VD 1975. 
Han gjorde organisationen 
ännu mer decentraliserad och 
delade in företaget i divisioner 
och tre affärsområden. 





tillgoDose kunDens behov
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Industriell marknadsföring 
handlar inte om att skriva 
under kontrakt oavsett 
pris, utan om att uppskatta 
vad som är bäst för kunden. 
Det handlar om att bygga 
upp långsiktiga relationer 
och utveckla produkter som 
tillgodoser kundernas behov.

1917 gICk ATLAS Ihop med Diesels 
Motorer, som grundades 1898 i Nacka 
utanför Stockholm av K.A. Wallenbergs 
halvbror Marcus Wallenberg. Företaget 
tillverkade marinmotorer och stationära 
dieselmotorer. Det var ett tekniskt 
framstående företag som gjorde flera 
viktiga konstruktionsförbättringar. 
En uppfinning av Jonas Hesselman 1906 
gjorde att motorerna snabbt kunde växla 
från framåt till back, vilket öppnade 
marknaden för marinmotorer på allvar.
Det nya företaget fick namnet 

Atlas Diesel och under 1920-talet 
förflyttades verksamheten till Nacka.
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TRyCkLuFTSVeRkTyg oCh koMpReSSoReR

guNNAR JACoBSSoN, som efterträdde Oscar Lamm som VD för nya 
Atlas 1909, fick samma befattning på Atlas Diesel. Han anställdes först som 
chef för den fristående tryckluftsavdelningen, som skapades 1901 när Atlas 
började med fortlöpande tillverkning av tryckluftsdrivna verktyg.
Under Jacobssons ledning utökades tryckluftssortimentet med nya 

verktyg och även kompressorer. Redan 1904 tillverkade man en kopia av 
en tysk kompressor, som drevs av ångmotorer från Atlas, och året därpå 
lanserade företaget en egen kompressor. Samma år lanserade Atlas sin 
första bergborrmaskin.

SoRTIMeNTeT AV TRyCkLuFTSDRIVNA verktyg och kompressorer 
växte stadigt. Genom ett nätverk av återförsäljare hade man lagt grunden 
till en lönsam exportmarknad när första världskriget bröt ut. 1915 stod 
tryckluftsprodukterna för mer än 50 % av Atlas intäkter och en ännu större del 
av vinsten. Sverige deltog inte i kriget, men återförsäljarnätverket kollapsade 
och exporten av tryckluftsdrivna verktyg avstannade.
Styrelsen hade förhoppningar om en bättre framtid efter kriget, och 1917 

beslutade de sig för en notering på Stockholmsbörsen. Börsnoteringen 
lyckades, men problemen fortsatte för Atlas Diesel. Verksamheten hämtade sig 
inte som förväntat när kriget var över, och fler svåra år var att vänta.

SAMARBeTe MeD kuNDeN

ATLAS DIeSeL DRABBADeS håRT av depressionerna på 1920- och 1930-talet 
och lade sina begränsade utvecklingsresurser och exportsatsningar på 
dieselmotorer. Emellertid hade den nationella försäljningen av tryckluftsdrivna 
verktyg börjat öka lite i skymundan, till stor del tack vare den kundinriktade 
Josef Hollertz.



20

Hollertz var en oerhört framgångsrik säljare på Atlas Diesel och en bestämd 
”kundombudsman” inom sitt eget företag. Han blev väl bekant med de relativt 
få kunderna och deras behov. Han tillbringade tid i deras verkstäder och 
observerade åsikter, kapacitet, kvalitetsbrister och liknande. När han återvände 
till sitt kontor på Atlas Diesel diskuterade han kundernas behov och frågor med 
den begåvade Erik Ryd, som var chef för konstruktionsavdelningen. Ryd följde 
ofta med Hollertz på kundbesöken för att få klarhet i problemen. Den här 
närheten till kunderna ledde till viktiga konstruktionsändringar och lade 
grunden till det kundfokus som är kännetecknande för Atlas forsknings- och 
utvecklingsarbete än idag.

uTVeCkLINgeN AV poRTABLA kompressorer och lätt bergborrutrustning 
öppnade en ny marknad. Hollertz studerade ingående vilka problem 
potentiella kunder stötte på genom att observera förhållandena inom industrin. 
Han upptäckte att marknaden behövde en välutvecklad sälj- och 
serviceorganisation och öppnade regionkontor i flera större svenska städer. 
När han insåg att många mindre företag inte gärna ville investera i portabla 
kompressorer skapade han ett hyr-och-köp-system, vilket gjorde att efterfrågan 
på tryckluftsutrustning ökade snabbt.
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olikA Affärskulturer 
Atlas sammanslagning med Diesels 
Motorer i Nacka medförde inga förändringar 
i företaget. De två divisionerna, diesel 
och tryckluft, var separata och hade olika 
affärskulturer. Teknikerna på de båda 
divisionerna hade inte mycket kontakt 
med varandra. Dieseldivisionen ansågs 
vara den finare, och det var där man 
genomförde större utvecklingsprojekt 
och rekryterade personerna med bäst 
kvalifikationer. Det var också personal från 
dieseldivisionen som fick de viktigaste 
befattningarna i företagets gemensamma 
funktioner – den högre ledningen och på 
de utländska försäljningskontoren. Till och 
med i personalmatsalen var det alltid 
dieselpersonalen som fick de bästa borden.

De finansiella rapporterna visade att 
dieseldivisionen normalt gick med förlust 
medan tryckluftsdivisionen gick med vinst. 
Dieseldivisionens prestige var dock så hög 
att ingen vågade dra några slutsatser om 
verksamheten. Det var alltid här företaget 
investerade mest pengar. Ledningen blev 
ständigt lugnad av försäkringar om att 
dieseldivisionen skulle komma på fötter 
efter nästa omorganisation.

Ny SäLJTekNIk

DeN SäLJINRIkTADe hoLLeRTZ erfarenhet 
utgjorde grunden till Atlas Diesels utbildning i 
säljteknik. En grundläggande rekommendation var 
att övertyga kunden om att den erbjudna lösningen 
var den som passade behoven bäst innan man 
började diskutera priset. Hollertz införde även 
vinstbaserad försäljningsplanering. Samtidigt 
tänkte han långsiktigt och odlade relationer för 
framtiden. För att försäljarna skulle utnyttja 
tiden effektivt satte han ihop vägledningar som 
anpassade säljmetoder och besöksfrekvens efter 
kundernas vinstpotential på lång sikt. 
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När Walter Wehtje utnämndes till VD var avsikten att Atlas Diesel 
skulle gå från ett teknikbaserat till ett marknadsinriktat 
produktionsföretag. han införde en policy där kundbehoven 
var utgångspunkten för utveckling av produktlinjer 
och försäljningsstrategier.

14 15

16 17



25

BANkMANNeN MARCuS WALLeNBeRg hade varit ordförande för 
Atlas Diesels styrelse sedan 1933. Som finansiär var han flera gånger tvungen 
att skjuta till pengar för att hantera förlusterna. Han insåg att företagets 
huvudprodukt, dieselmotorer, sannolikt skulle fortsätta att gå med förlust och 
sluka pengar. Den självfinansierade, inkomstskapande ”sidoverksamheten” 
tryckluft bidrog å andra sidan relativt mycket, trots hårda krav på verksamheten. 
VD:n Gunnar Jacobsson var på väg att gå i pension, och Wallenbergs analys av 
situationen bidrog till att valet av ny VD blev något oortodoxt.

LeDARe MeD FokuS på FöRSäLJNINg

WALLeNBeRg BeSLuTADe SIg för att omorganisera Atlas Diesel från ett 
teknikbaserat, produktionsinriktat företag till att bli mer marknadsinriktat. 
Till sin hjälp tog han en vän från studenttiden, Walter Wehtje, som tidigare var 
chef för varuhuset PUB i Stockholm.
Wehtje tillträdde som VD 1940, och på grund av nedläggningar av 

internationell verksamhet under andra världskriget var han främst inriktad 
på att öka försäljningen av tryckluftsprodukter på nya inhemska marknader. 
Sverige var neutralt under kriget, men Försvarsdepartementet behövde borra ut 
bergrum för baser och skyddsrum, något som fick stor betydelse för Atlas Diesel. 
Den kommersiellt sinnade Wehtje, som var mer bekant med försäljning av 
konsumentvaror, fokuserade även på små företag och utvecklade nya, oprövade 
marknadssektorer. För att göra detta grundade han X-Sales, en säljorganisation 
som skulle samarbeta systematiskt med små företag och erbjuda anpassade 
produkter och säljstrategier.
På Josef Hollertz rekommendation fick den 32-årige Erik Johnsson ansvaret 

för X-Sales. Han annonserade om tio platser som försäljare och fick ansökningar 
från många unga män. Ingen av de nyrekryterade hade särskilt mycket erfarenhet 
av tryckluftsutrustning. De blev tilldelade olika regioner och fick listor med 
potentiella kunder som tagits från telefonkatalogen. Tanken var att de skulle 
besöka företagen på listan och ta vara på eventuella affärsmöjligheter som uppstod.
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eTT BäTTRe eRBJuDANDe

eN VIkTIg MåLgRupp för X-Sales var mindre 
verkstäder. Men Atlas Diesel behövde kunna erbjuda små 
kompressorer och tillräckligt många tryckluftstillämpningar 
för att verkstäderna skulle bli motiverade att investera. 
Wehtje insåg snart att det fanns brister i produktutbudet, 
vilket ledde till att de köpte upp två svenska verkstäder 
som tillverkade små kompressorer och utrustning för 
sprutlackering. Tack vare detta kunde X-Sales erbjuda 
kompressorer och luftverktyg för alla ändamål: slipning, 
borrning, blästring och mutteråtdragning såväl som 
pumpning av däck och sprutlackering.

De SäRSkILDA oMSTäNDIgheTeR som Atlas Diesel 
upplevde under kriget öppnade en ny, specialiserad 
marknad för X-Sales: bönderna. För att Sverige skulle 
kunna försörja hela befolkningen var man tvungen att 
utöka odlingsområdena. Regeringen införde ett särskilt 
program för att hjälpa bönderna att rensa bort stenar 
från fälten, vilket var en bra möjlighet för Atlas Diesel. 
Försäljarna på X-Sales fick relevant information, till 
exempel detaljerade analyser av vilka vinstmöjligheter 
bönderna hade om de tog bort de större stenblocken.

månDAg 22 JAnuAri 1940
under andra världskriget blev många 
svenska män inkallade i väntan på 
ett anfall och lämnade sina arbeten. 
Många kvinnor tog deras plats och fick 
ett tillfälle att tjäna egna pengar.

”Omkring tio kvinnor har anställts 
på fabriken för att lära sig några av 
de lättare uppgifterna. Deras klädsel 
är allt annat än enhetlig. En var klädd 
i gul overall och vit hatt, en annan i 
snickarbyxor, en tredje i blå byxor och vit 
jacka, en fjärde i kjol och skinnjacka, en 
femte i pälsjacka, en sjätte i arbetsrock 
och så vidare.”

utdrag ur Lambert Wahlbergs 
dagbok. Wahlberg blev anställd som 
traversförare 1928 på Atlas Diesel 
i Nacka och skrev dagbok om livet 
på verkstaden i över 30 år. ett urval 
av anteckningarna gavs ut i boken 
utsikt från en travers vid företagets 
100-årsjubileum 1973.





Den innovAtivA svenskA metoDen
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Atlas Diesel utvecklade en lätt 
bergborrmaskin ungefär samtidigt 
som den svenska stålindustrin 
började utveckla borrkronor av 
hårdmetall från Sandvik.  
Den drivna säljaren erik Johnsson 
insåg fördelarna med att 
marknadsföra båda gemensamt 
som den svenska metoden. 
kundernas inköpare hade svårt 
att förhandla om priset för en 
metod och tvingades ge försäljarna 
direktkontakt med teknikerna, som 
var mer insatta.

19
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uNDeR 1920- oCh 1930-TALeT utvecklades tryckluftstekniken på flera 
viktiga sätt av Erik Ryd, son till Atlas Diesels förre chefskonstruktör 
Gustaf Ryd. Han var nyutexaminerad bergborrare och blev anställd som 
senior laboratorietekniker på Atlas Diesel. När företaget öppnade sitt första 
konstruktionskontor för tryckluftsverktyg blev han utnämnd till kontorschef. 
Han arbetade nära Josef Hollertz, som då var fältförsäljare och som lärde 
honom att alltid agera utifrån kundernas behov.
Ryd hade goda kunskaper om material och värmebehandling och brann 

för att öka kundernas produktivitet. De här egenskaperna inspirerade honom 
till att tillsammans med John Munck, som var expert på materialhållfasthet, 
utveckla en tryckluftsdriven bergborrmaskin som var lätt, stark och effektiv. 
Den här maskinen lanserades 1936 och kunde utrustas med en tryckluftsdriven 
knämatare som gjorde bergborrningen betydligt mer effektiv.

uNDeR ANDRA VäRLDSkRIgeT testade man den nya maskinen i de 
underjordiska försvarsanläggningarna och i gruvor runtom i Sverige. 
Olika borrkronor användes för att borra genom de hårda bergarterna. 
Borrkronorna av hårdmetall gav mycket goda resultat sett till kostnad per 
borrad meter. Under de sista krigsåren stod det klart att den innovativa och 
välbeprövade kombinationen av en stark men lätt borr med tryckluftsdriven 
knämatare och borrkronor i hårdmetall gav enastående resultat.

expoRT I FRAMkANT

eFTeR kRIgeT SATSADe VD:N Walter Wehtje på att öka exporten. 
Erik Johnsson skickades till Paris våren 1946 för att undersöka vilka 
möjligheter som fanns på den franska marknaden. Under sina besök i 
franska gruvor upptäckte han att priskonkurrensen var hårdare än väntat. 
Konkurrenternas försäljare var relativt okvalificerade och bjöd under varandra.  
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Det gjorde att priserna på fransk och tysk borrutrustning var mycket låga, 
och Johnsson såg ingen mening med att försöka sälja Atlas konventionella 
tunga bergborrmaskiner.
Det krävdes något mer för att komma in på marknaden – en överlägsen 

metod. Johnsson upptäckte värdet av att sälja en hel metod istället för 
en maskin, mer eller mindre av en slump under ett besök i kolgruvorna 
i franska Centralmassivet. Med sig hade han parischefen för företaget 
Svenska Diamantbergborrnings AB. Under resan diskuterade de moderna 
tunnelborrningsmetoder och kom bland annat in på den amerikanska tunga 
metoden som de jämförde med den lätta svenska. När de kom fram till 
gruvorna diskuterade de fortfarande den svenska metoden, och köparna 
förde vidare informationen till teknikerna (som förstod vad de pratade om). 
Inköparna kunde förhandla om priset på maskiner och verktyg, men de kunde 
inte diskutera en hel metod.

eN Ny TeRM VAR MyNTAD, den svenska metoden, som skulle komma att bli 
känd över hela världen. Atlas Diesel hade hittat en väg direkt till teknikerna 
och gruvcheferna. När de väl hade sålt metoden till teknikerna var själva köpet 
av maskiner och borrar bara en ren formalitet.
Fransk, amerikansk och tysk utrustning hade inte längre någon chans när 

teknikerna väl hade valt den svenska metoden från Atlas Diesel.





ett speCiAliserAt företAg 
blir internAtionellt
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Det krävdes stora 
satsningar för att snabbt 
utnyttja potentialen i 
den svenska metoden. 
Diesels produktion fasades 
ut och Atlas Diesel blev 
ett specialistföretag 
inom tryckluft som fick 
enorma marknadsandelar 
tack vare sina uppenbart 
överlägsna metoder.

WALTeR WehTJeS TALANg 
FöR AFFäReR gjorde att han såg 
marknadspotentialen i den svenska 
metoden. På inrådan från Erik Johnsson 
inledde han förhandlingar med 
Sandvikens Jernverks AB (Sandvik) 
för att få ensamrätt på företagets 
borrstål och borrkronor. Man nådde en 
överenskommelse 1947 och kunde då 
börja marknadsföra den svenska metoden 
i form av lätta tryckluftsbergborrar 
utrustade med Sandviks borrkronor i 
hårdmetall. Den svenska metoden hade 
klara fördelar jämfört med konkurrenterna 
och världsmarknaden låg öppen. 23

22
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ett kompressorCenter skApAs 
1956 förvärvades belgiska Arpic engineering 
till ett pris av 5,7 miljoner kronor. Förvärvet 
omfattade en anläggning på 8 000 m2 för 
tillverkning av portabla kompressorer samt 
300 anställda. Till en början var det kämpigt 
med lönsamheten, men inom två år hade 
man kommit upp i en rimlig nivå.

kort efter uppköpet av Arpic utökades 
produktsortimentet så att det täckte alla 
slags kompressorer. Atlas Copco fick ett 
stort genombrott på marknaden 1967 när 
den första oljefria höghastighetskompressorn 
lanserades, vilket gjorde att kundbasen 
utökades till att inkludera bland andra textil-, 
livsmedels- och läkemedelsindustrierna. 
kompressorn, som fick namnet Z, ansågs 
vara den ultimata innovationen.

1968 blev Arpic Atlas Copco Airpower, 
ett fristående produktbolag som skulle bli 
gruppens kompressorcenter. Företaget 
hade vuxit och hade då 1 700 anställda och 
en toppmodern anläggning. omkring 97 % 
av tillverkningen av portabla och 
stationära kompressorer, efterkylare och 
extrautrustning exporterades över hela 
världen genom Atlas Copcos säljnätverk.

24
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INVoLVeRADe I kuNDeRNAS pRoJekT

JäMFöRT MeD FöRSäLJNINg av produkter var det krävande att sälja 
en metod. Kundernas tekniker behövde ofta hjälp med att planera projekt. 
Patrik Danielsson, ingenjören som ansvarade för teknisk service när den 
svenska metoden testades, visste bättre än någon annan hur den skulle 
tillämpas. Han förde register och utvecklade en särskild ”projektavdelning” 
som arbetade i samråd med kunderna. Avdelningen tog på sig uppgiften att 
ge instruktioner om hur den nya tekniken skulle användas vid anläggning 
av tunnlar, gruvgångar och skyddsrum. För det mesta kunde de även visa 
hur kunderna skulle spara både tid och pengar.
Med stöd av projektavdelningen skickades många specialteam med 

unga borrmästare, ingenjörer och blivande chefer över hela världen för att 
demonstrera borrningen på plats hos kunderna. Resultaten övertygade även 
de mest konservativa och patriotiska borrkunderna. Den svenska metoden 
blev oerhört framgångsrik tack vare att den erbjöd en uppenbart överlägsen 

26

produktivitet. Atlas Diesels ledning insåg att 
resultaten av de här borrdemonstrationerna 
skulle vara kortlivade om inte företaget 
snabbt kunde upprätta lokal närvaro för 
att ge bättre trygghet och hjälpa kunderna 
världen över. Under Wehtjes tid på 
företaget grundade man därför fler än 
20 nya försäljningsbolag.
Under andra halvan av 1940-talet 

tiodubblades försäljningen av 
tryckluftsutrustning, och under 1950-talet 
femdubblades den.
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SLuTeT FöR DIeSeLMoToReR, eTT NyTT 
VARuMäRke SkApAS

ATLAS DIeSeL hADe INTe tillräckligt med resurser för att 
både tillverka dieselmotorer och utveckla tryckluftsutrustning. 
Företaget beslutade sig 1948 för att upphöra med tillverkningen 
av dieselmotorer, som vid det laget inte längre var lönsam. 
Efter 5 447 tillverkade motorer såldes den här delen av 
verksamheten. Alla tekniska resurser och verkstäder kunde 
då användas för att utöka den lönsamma tillverkningen 
av tryckluftsmaskiner och -utrustning. I och med det blev 
Atlas Diesel helt inriktat på tryckluft. Efter uppköpet av 
Arpic Engineering NV i Belgien 1956 ändrades företagsnamnet 
till Atlas Copco. Namnet Copco kom från franska  
Compagnie Pneumatique Commerciale.

28
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logotypens utveCkling 
Atlas Copcos logotyp är unik både vad 
gäller färg och form och är välkänd över 
hela världen. Logotypen står för 140 års 
kunskap och erfarenhet. Den ger uttryck 
åt gruppens värderingar och förmedlar 
hållbar, lönsam tillväxt. Det är också 
logotypen som förenar alla Atlas Copcos 
bolag och har stor inverkan på alla 
marknader där Atlas Copco är verksamt. 
Arbetet med att skapa en enhetlig logotyp 
för Atlas Copco påbörjades i början av 
1960-talet när den dåvarande ledningen 
insåg vikten av att kommunicera inom 
gemensamma ramar. Innan dess fanns 
flera olika versioner. Den nya stilen 
etablerades och infördes 1961; tidigare 
hade flera logotyper använts samtidigt. 
Atlas Copcos logotyp förbättrades 1997 
och fick ett lite modernare typsnitt. 
Tanken var att logotypen skulle gå att 
läsa även i mindre format, till exempel på 
industriverktyg och trycksaker.





utviDgADe hAnDelshorisonter
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Atlas Copcos internationella 
genombrott byggde helt på 
den svenska metoden, och 
all verksamhet bedrevs inom 
gruvindustrin som var känslig 
för ekonomiska fluktuationer. 
under 1960-talet riktade man in 
sig på lokala anläggningsprojekt 
och industrisektorn.

ATLAS CopCoS INTeRNATIoNeLLA genombrott 
skedde under Walter Wehtjes ledning. Den överlägsna 
svenska metoden utnyttjades världen över där 
det fanns viktiga gruvanläggningar. Men när han 
lämnade företaget 1957 var metoden inte längre 
lika konkurrenskraftig och den ekonomiskt 
känsliga gruvindustrin var på nedgång. Atlas Copco 
påverkades av detta och led samtidigt av växtvärk. 
Vid det här laget var det fler än 50 chefer som 
rapporterade direkt till Wehtje. Omkring hälften av dem 
ansvarade för utländska försäljningsbolag och resten 
för olika sektioner, till exempel teknisk utveckling och 
produktion både i Sverige och utomlands.
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oMoRgANISATIoN oCh FöRNyAT 
FokuS på TekNIk

Nu FATTADe MARCuS WALLeNBeRg återigen ett 
oortodoxt beslut. Han utnämnde Kurt-Allan Belfrage 
till Wehtjes efterträdare, en flerspråkig och erfaren 
diplomat som var van vid att leda diskussioner 
på högsta nivå. Han visade sig ha förstklassiga 
delegerande och samordnande färdigheter i den 
internationella gruppen. Han tog genast initiativ till en 
omorganisation med målet att göra dotterbolagen mer 
oberoende och strukturera om teknikdivisionen helt 
och hållet.

29
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Belfrage utnämnde två biträdande direktörer. 
Den ena, den marknadsinriktade Erik Johnsson, 
fick ansvaret för försäljningen. Den andra ansvarade 
för alla tekniska frågor, inklusive produktionen.
Belfrage själv hade ingen teknisk erfarenhet 

eller utbildning, men trots det var det teknisk 
utveckling och produktionssamordning som 
han genast intresserade sig för. Den extrema 
inriktningen på försäljning som var utmärkande 
för Wehtjes ledarskap hade gjort att företaget 
blivit stillastående inom teknikområdet. Företagets 
produkter låg inte längre framför konkurrenternas 
och tillverkningsmetoderna började bli förlegade. 
Belfrage hittade ingen biträdande teknikdirektör 
inom företaget, så han utnämnde Sture Ekefalk, 
generaldirektör för Vattenfall. Under den nya 
förenade ledningen påbörjade man ett intensivt 
arbete med forskning och utveckling.

FöRBäTTRAD pRoDukTuTVeCkLINg

pRoDukTIoNSANLäggNINgARNA 
moderniserades och byggdes ut och 
produktutveckling påbörjades på flera områden. 
Kompressorerna utvecklades snabbt och gruv- 
och konstruktionsdelen blev mekaniserad. 
Vid det här laget var den framgångsrika lätta 
svenska metoden omodern. Den ersattes av tunga, 
mekaniska borriggar.

ett företAg som inget AnnAt 
peter Wallenberg, född 1926, är fjärde 
generationens överhuvud i familjen Wallenberg. 
Till skillnad från sina föregångare valde han 
att inte göra karriär inom bankvärlden och 
satsade istället på tillverkningsindustrin, där han 
främst ägnade sig åt försäljning. Wallenberg är 
utan tvekan Sveriges mest kända affärsman. 
han har varit – och är – mycket inflytelserik i 
många av Sveriges största företag, och hans 
nätverk omfattar industriledare, presidenter och 
kungligheter över hela världen.

år 1953 anställdes peter Wallenberg på 
Atlas Diesel och började med att arbeta på 
reparationsverkstaden för att lära sig företaget 
från grunden. Senare reste han till kundernas 
anläggningar för att till exempel reparera 
kompressorer. han arbetade som försäljare 
i många år och var VD för företaget i uSA, 
Storbritannien och dåvarande Rhodesia.

1970 blev peter Wallenberg vice VD för 
Atlas Copco. Fyra år senare blev han 
styrelseordförande och 1996 utnämndes han till 
hedersordförande för Atlas Copco.

När han fick frågan om Atlas Copco är hans 
favoritföretag kom svaret direkt: ”Det är ett 
företag som inget annat.”
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Sortimentet av handhållna verktyg för tillverkningsindustrin höll också på 
att utvecklas och utökas. Utvecklingen var främst inriktad på ett genombrott 
inom bilindustrin med hjälp av tryckluftsdrivna monteringsverktyg och 
system. Systematisk industridesign infördes och den kreativa konstruktören 
Rune Zernell bidrog mycket till utvecklingsprocessen. På 1960-talet ledde 
det nära samarbetet med medicinska experter till att Atlas Copcos verktyg 
fick en mycket bättre ergonomisk utformning. Marknaden svarade positivt 
på förbättringarna.

Ny oRgANISATIoN MeD TRe pRoDukTIoNSBoLAg

SATSNINgeN på FoRSkNINg oCh uTVeCkLINg lönade sig verkligen. 
I slutet av 1960-talet var Atlas Copco ett helt nytt företag, vilket bekräftades i 
och med en stor omorganisering 1968. Gruppen delades in i tre producerande 
verksamheter: Mining and Construction Technique, Airpower och Tools. 
Dessa hade en gemensam säljorganisation.

NäR DeN NyA oRgANISATIoNeN var genomförd ville VD:n Belfrage, som 
nu var över 60, lämna företaget. Trots att ordförande Wallenberg försökte 
övertala honom att stanna gick han i pension 1970. På Wallenbergs begäran 
utsåg Belfrage själv sin efterträdare. Det blev Erik Johnsson, som hade ansvarat 
för försäljningen under Belfrages tid. Under hans ledning hade man gjort stora 
investeringar i säljorganisationen, som kännetecknades av hög kompetens, 
högkvalitativ service och varaktiga kundrelationer. Johnssons efterträdare som 
försäljningschef och vice VD var Peter Wallenberg, Marcus Wallenbergs son.
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mästAre på ergonomi
Atlas Copco anses vara experter inom ergonomiskt utformade 
verktyg och delar med sig av kunskaperna till kunder världen 
över. I så gott som alla böcker om industriell design från det 
senaste århundradet står det något om hur Atlas Copco har 
förbättrat operatörens dagliga arbete.

ergonomi handlar om samverkan mellan operatören och 
verktyget. utmaningen för teknikerna är att hitta en optimal 
kombination av olika parametrar, till exempel handtagens 
utformning, extern belastning på operatören, vikt, temperatur, 
stötar, vibration, buller, damm och olja.

ergonomi blev en naturlig del i utvecklingen och 
konstruktionen av verktyg på 1960-talet, ungefär tio år efter 
att Rune Zernell utvecklade ett helt nytt borrhandtag. Det här 
revolutionerande handtaget som var utformat efter handen 
används än idag på nya borrar, mer eller mindre oförändrad.





innovAtiv kompressorteknik
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Atlas Copcos innovativa kompressorteknik överträffade 
kundernas behov och förväntningar. Samtidigt lade man  
grunden till nya tillämpningar för tryckluft i helt outforskade 
områden och marknadssektorer.

34 35
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I BöRJAN AV 1950-talet var tiden mogen för en radikal utveckling av 
kompressortekniken. Det handlade inte bara om att utveckla och förbättra 
befintlig teknik i nära samarbete med kunderna, utan även om att ta ett jättekliv 
mot en helt ny teknik.
Utvecklingen av skruvkompressorer började med en konstruktion som 

den svenska uppfinnaren Alf Lysholm tagit patent på i mitten av 1930-talet, 
innan dess praktiska tillämpning var fastställd. De komplexa skruvarna var 
svåra att få tillräckligt exakta och samtidigt undvika deformation, brott och 
läckage. År 1954 köpte Atlas Copco rättigheterna till att tillverka och sälja 
skruvkompressorer som tillverkades efter Lysholms koncept, och året därpå 
levererades den första kompressorn till en av LKAB:s gruvor. Det återstod 
dock mycket arbete innan principen kunde tillämpas på en hel produktserie.

eTT VIkTIgT FöRVäRV
NäR ATLAS CopCo köpte det belgiska kompressorföretaget Arpic 
Engineering NV 1956 var det ett viktigt steg för framtiden. En ung svensk 
ingenjör vid namn Iwan Åkerman stod snart inför en ny utmaning. Han fick 
ansvaret för den tekniska delen av det förvärvade företaget. I oktober 1956 åkte 
han till Belgien som första svensk anställd på plats för att kontrollera att flytten 
av Atlas Copcos teknik gick rätt till. Han fick genast nya uppgifter som bland 
annat ledde till utvecklingen av en ny luftkyld portabel kolvkompressor.

IWAN åkeRMAN hADe INgeN erfarenhet av kompressorteknik när han 1955 
började som laboratorietekniker på Atlas Copco. I och med att han ansvarade 
för kompressorlaboratoriet i Belgien blev han dock en viktig drivkraft för 
innovationsprocessen. Tack vare utvecklingen av oljefri luft kunde gruppen 
fortsätta att växa och frodas. Åkerman studerade huvudkonkurrenterna 
och olika kompressortekniker och började experimentera med oljesmorda 
skruvkompressorer genom att använda skruvkompressorelement som han 
köpte på marknaden. På så sätt kunde Atlas Copco införa den första oljesmorda 
skruvkompressorn på marknaden 1958.
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pRogRAM FöR FoRSkNINg oCh uTVeCkLINg

åkeRMAN åTeRVäNDe till Atlas Copco i Stockholm 1962 där han blev chef 
för forskning och utveckling. Han skapade ett utvecklingsprogram för att öka 
effektiviteten och bredda användningen av skruvkompressorn. Möjligheten 
att lansera höghastighetsdrivna stationära och portabla skruvkompressorer för 
oljefri luft väntade vid horisonten.
År 1967 visade Atlas Copco upp en portabel skruvkompressor som 

levererade oljefri tryckluft utan oljeinsprutning i kompressionskammaren. 
Det blev grundbulten i en serie stationära eldrivna kompressorer.
Enheten var nästan helt vibrationsfri och kunde därför installeras till låg 

kostnad hos kunden.
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AtlAsCopCosAurus 
år 1984 upptäcktes en ny dinosaurieart 
i Dinosaur Cove east vid Victorias kust i 
Australien. Den fick namnet Atlascopcosaurus 
loadsi efter Atlas Copco, som tillhandahöll 
utrustningen till utgrävningen, och William 
Loads, dåvarande State Manager för 
Atlas Copco, som deltog i utgrävningen. 
Atlascopcosaurus betyder Atlas Copco-ödla.

Atlascopcosaurus var växtätande och 
uppskattas ha varit två till tre meter lång och 
vägt omkring 125 kg.

MeD oLJeFRI  TRyCkLuFT blev Atlas Copcos 
marknad ännu bredare. Nya möjligheter 
skapades till exempel inom textil-, livsmedels- 
och läkemedelsindustrin. Nya kategorier 
med potentiella kunder som kunde använda 
oljefri tryckluft i sin tillverkningsprocess 
hamnade i fokus.
I samband med omorganisationen 1968 blev 

Atlas Copco Airpower NV (tidigare Arpic) ett 
oberoende produktionsbolag lett av Iwan Åkerman. 
Utvecklingen och tillverkningen av kompressorer 
koncentrerades till Belgien och ungefär 60 svenska 
ingenjörer förflyttades hit. För Åkerman var en stor 
utmaning att utveckla koncept i nära samarbete 
med kunder vilket utvidgade användningen av 
tryckluft och gaser i många olika tillämpningar.





NYTT FOTO

tillväxt genom förvärv
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Sedan mitten av 1970-talet har Atlas Copco, som 
tidigare endast var inriktat på tryckluftsprodukter, 
utökat sin verksamhet. genom strategiska uppköp 
av företag och en väl genomtänkt strategi för 
varumärkesportföljen har kunderna fått ännu bättre 
valmöjligheter och mer kompletta systemlösningar.

NäR ToM WAChTMeISTeR efterträdde Erik Johnsson som VD och 
koncernchef för Atlas Copco 1975 hade han ingen lätt uppgift framför sig. 
Marknaden hade blivit svagare i några mycket viktiga kundsegment, till 
exempel gruv- och anläggningsindustrin. Tillverkningskostnaderna hade gått 
upp, inte minst i Sverige och Belgien. Inom flera tillämpningsområden var 
tryckluften hotad av andra energikällor, som elektricitet och hydraulik, som 
gjorde att behovet av traditionella kompressorer minskade.
Wachtmeister tvingades både bromsa och gasa för att expansionen skulle 
kunna fortsätta samtidigt som företaget hölls lönsamt. Det ledde till ändringar i 
organisationen och effektivisering, men framför allt ett antal strategiska uppköp 
och en inriktning på Asien som banade väg för ett bredare produktutbud och 
större marknader.
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koMpLeTTeRANDe pRoDukTeR

höSTeN 1975 köpte Atlas Copco merparten av aktierna i Berema, vars lätta 
bensindrivna borr- och spettmaskiner, var ett naturligt komplement till Atlas 
Copcos borrspett Cobra. Året därpå kompletterades produktutbudet med små 
kompressorer genom att det franska företaget Mauguière förvärvades. År 1980 
genomförde Airpower flera strategiska köp som stärkte dess affärspotential 
i USA avsevärt. Förvärvet av Turbonetics Inc. gav Atlas Copco värdefull 
kunskap om centrifugalkompressorer. När man köpte en del av det tyska 
företaget Linde AG 1984 banade man också väg för en snabb utveckling inom 
området gaskompressorer.

SToR poTeNTIAL I INDuSTRIVeRkTyg

I BöRJAN AV 1980-talet var Atlas Copco världsledande inom både 
bergborrning och tryckluft. Inom Tools, det tredje verksamhetsområdet, fanns 
det fortfarande stor potential. Tom Wachtmeister utsåg 1984 Michael Treschow 
till VD för Atlas Copco Tools AB. Treschows mål var att stärka företagets 
marknadsställning och bredda produktutbudet i Atlas Copcos tredje ”ben”. 
Han lade snabbt grunden till en kraftfull utökning av det industritekniska 
området som nu var på uppgång.
Genom strategiska uppköp stärkte Treschow Atlas Copcos ställning på den 

amerikanska, franska och brittiska marknaden. År 1987 förvärvade Atlas Copco 
det välrenommerade företaget Chicago Pneumatic Tool Co. som hade en 
mycket stark ställning inom amerikansk industri och bilverkstäder. Tack vare 
det här uppköpet blev Atlas Copco genast världens största tillverkare av 
tryckluftsverktyg och monteringssystem.
Året därpå förvärvades det franska företaget SA Ets Georges Renault. 

De tillverkade industriverktyg, särskilt slipnings- och putsningsmaskiner 
och små monteringssystem. Atlas Copco fick därmed en leverantör med ett 
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mycket starkt varumärke inom fransk industri. 
År 1990 förvärvades Desoutter Brothers Plc., ett 
företag med en bred bas inom industriverktyg och 
monteringsenheter. Man ville utöka ännu mer och 
förvärvade därför tillverkarna av eldrivna verktyg 
AEG Elektrowerkzeuge och Milwaukee Electric 
Tool 1992 respektive 1995.

eN Ny STRATegI FöR 
VARuMäRkeSpoRTFöLJeN

uNDeR TReSChoWS LeDARSkAp utvecklades 
affärsområdet Industriteknik med en medveten och 
väl genomtänkt strategi för varumärkesportföljen. 
När han efterträdde Wachtmeister som VD och 
koncernchef för Atlas Copco-gruppen 1991 
konsoliderade han den här strategin med flera 
varumärken inom hela företaget.
Principen med strategiska företagsförvärv 

inom anläggning och gruvteknik gjorde att man 
fick in flera starka varumärken i produktutbudet. 
Det handlade inte om konkurrerande produkter, 
utan kompletterande produkter som breddade 
urvalet för Atlas Copcos kunder inom gruv- 
och anläggningsindustrin.
Av de viktigaste produkterna som gick 

under eget varumärke vid den här tiden, bör 
man särskilt nämna Secoroc borrstål, Craelius 
prospekteringsutrustning samt lastare och 
gruvtruckar från Wagner.

vAtten åt AllA 
Atlas Copco har alltid strävat efter att vara ett bolag 
som tar sitt ansvar som god samhällsmedborgare, och 
inser att ett långsiktigt åtagande för kunden innebär att 
man även måste ta hand om samhället runtomkring. 
Därför uppmuntrar gruppen sina anställda att delta i 
filantropisk verksamhet, stödja barnhem, hjälpa offer för 
naturkatastrofer eller arbeta för en bättre miljö.

Det mest utbredda arbetet är Vatten åt Alla, 
en ideell organisation som drivs av anställda på 
Atlas Copco. Vatten åt Alla grundades 1984 och arbetar 
för att förbättra de allvarliga problem som orsakas av 
vattenbrist och bristande sanitet. Tillsammans med 
politiskt obundna partners borrar eller gräver man nya 
brunnar eller skyddar naturliga källor.

Vatten åt Alla stärker även kvinnorna, eftersom det är 
mest kvinnor och flickor som går långt – ofta med risk 
för att bli överfallna eller våldtagna – för att hämta vatten 
av bristfällig kvalitet, vilket ofta orsakar dysenteri eller 
än värre tyfus. När kvinnorna slipper den här tidsödande 
och riskfyllda uppgiften kan de ta hand om familjen 
eller få in pengar genom en liten trädgårdsodling eller 
verksamhet på gården, och flickorna kan gå i skolan och 
lära sig läsa och skriva.

Vatten åt Alla finansieras av donationer från de 
anställda. Atlas Copco har sedan starten matchat 
donationerna, men från och med 2011 dubblerar 
man dem.
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stArkAre kultur genom mobilitet 
Från det att Atlas Copco grundades fram till slutet 
av 1980-talet hade man ett säljbolag (kundcenter) 
per marknad som leddes av en bolagschef 
som rapporterade direkt till gruppens VD och 
koncernchef. Dåvarande VD och koncernchef 
utnämnde bolagschefen, som i sin tur valde ut 
sina anställda.

För att ge alla produkter möjlighet att växa på 
marknaden började man dela upp organisationen 
på 1980-talet. Detta innebar att divisioner skapades 
och tilldelades ansvar för de olika produkterna. 
Den nya organisationen blev färdig 1989.

Divisionerna är enheter med vinstansvar 
genom hela värdekedjan, som börjar med 
produktutveckling. kundcentren ansvarar för 
försäljning och service medan produktbolagen 
leder produktutvecklingsprocessen, produktion och 
distribution. Varje division leds av en divisionschef 
som rapporterar till en chef för affärsområdet.

Fördelarna med den nya organisationen 
märktes direkt och ledde till ökad tillväxt och bättre 
lönsamhet. Mer transparent rapportering gjorde det 
lättare att identifiera var potentialen fanns och vilka 
områden man behövde ta itu med.

För att göra jobbmöjligheterna mer synliga på 
de olika divisionerna och mellan olika geografiska 
regioner har Atlas Copco infört en intern 
arbetsmarknad. Alla lediga jobb, förutom VD och 
koncernchef som styrelsen utser, annonseras 
på marknaden och alla uppmuntras till att söka. 
När den interna arbetsmarknaden infördes 
innebar det en stor omställning, men efter några 
år ansågs den allmänt vara ett viktigt verktyg för 
att öka mobiliteten och förbättra förflyttningen av 
kompetens inom gruppen.

Kundcenter

Distributionscenter

Produktbolag Produktbolag

Kundcenter Kundcenter

Kunder

En division

KundcenterKundcenter

DistributionscenterDistributionscenter

ProduktbolagProduktbolag
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Närhet till kundernas 
verksamhet är grundläggande 
för Atlas Copco. 
Innovationer inom teknik och 
marknadsföring bygger på 
kundinriktad utveckling. Detta 
blir allt viktigare i och med att 
gruppen når nya marknader.

ITALIeNAReN gIuLIo MAZZALupI 
tillträdde som VD och koncernchef 
för Atlas Copco 1997. Han var den 
första i befattningen som inte kom från 
Sverige och även en av de första icke-
svenskar som ledde ett börsnoterat 
svenskt företag. Mazzalupi utbildade 
sig till gruvingenjör i Italien och 
började på Atlas Copco 1971. Tio år 
senare blev han chef för affärsområdet 
Kompressorteknik i Belgien.
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håLLA FARTeN uppe

MAZZALupI STäRkTe gruppens ställning genom 
en ändrad produktionsfilosofi med fokus på 
kärnkomponenter och utrustning som tillverkades 
efter ett modulärt koncept. Han drev framgångsrika 
produktinnovationer och förbättrad kundservice när 
produkterna tagits i bruk. 
Modulbaserad tillverkning infördes för många 

olika produkter. Det här nya konceptet var också 
en förutsättning för att göra produktionen mer 
slimmad och distributionen snabbare. Samtidigt 
blev det möjligt att konsolidera produktionen 
då världsmarknaden kunde nås effektivt från 
färre ställen. 
Som internationell tillverkare med enorm 

logistikverksamhet såg Atlas Copco tydligt de 
stora möjligheterna med internet och andra digitala 
kommunikationskanaler. Man genomförde projekt 
för att bredda och fördjupa försäljningens räckvidd. 
Dessutom gjorde man guppens verksamhet mer 
effektiv med administrativt stöd från interna 
tjänsteleverantörer. Under Mazzalupis tid som VD 
blev det möjligt att fjärrövervaka kompressorer, och 
de första fjärrstyrda borriggarna lanserades.
Mazzalupi satte alltid kunderna främst och 

bytte därför benämning på försäljningsbolagen till 
kundcenter. Dessa kundcenter skulle både sälja 
utrustningen och utföra servicearbete under hela 
dess livslängd.
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Atlas Copco förstärkte även inriktningen på tillväxt och Mazzalupi höjde 
gruppens mål för tillväxt i en konjunkturcykel från 5 % till 8 %. Målet skulle 
uppnås på tre sätt: organisk tillväxt i befintlig verksamhet, stärkt närvaro 
på asiatiska marknader samt ökade intäkter från produkternas användning. 
Exempel på dessa var underhåll, reservdelar och tillbehör samt uthyrning 
av utrustning. 
Vid slutet av 2000-talet gav sig Atlas Copco in på den snabbt växande 

marknaden för uthyrning av utrustning. Det största förvärvet någonsin 
skedde 1997 när man köpte det USA-baserade Prime Service Corporation. 
Förvärvet var ett viktigt steg i linje med den nya strategin för att öka intäkterna 
från produktanvändning. Fler förvärv inom uthyrningsutrustning följde. 
Det nordamerikanska Rental Service Corporation förvärvades 1999. Samma år 
grundades ett fjärde affärsområde, Rental Service. År 2001 slogs Prime Service 
och Rental Service Corporation samman till en stor verksamhet.
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FLeR SäLJARe

MAZZALupI gICk I peNSIoN 2002 och Gunnar Brock utnämndes till VD och 
koncernchef. Innan han började på Atlas Copco var han VD och koncernchef 
för Alfa Laval-gruppen, Tetra Pak-gruppen och Thule. Under Brocks ledarskap 
skedde stora förändringar i Atlas Copco. Företaget började återigen ha fokus på 
kärnverksamheten, samtidigt fick man mycket hög tillväxt och lönsamhet i ett 
gynnsamt affärsklimat. Brocks strategi omfattade bland annat att sätta in fler 
säljare och skapa en mer kundinriktad organisation. Kundtillfredsställelse var 
något som låg honom varmt om hjärtat, och han införde en enhetlig metod för 
att mäta kundlojaliteten.
Gruppen koncentrerade sig på att stärka sin ställning inom segment där den 

redan var stark, hade kärnexpertis och omfattande kunskaper. Man förvärvade 
också flera företag. Ett stort förvärv gjordes 2004 av ett amerikanskt företag 
som erbjöd borrningslösningar. 2007 förvärvades Dynapac, en sverigebaserad 
tillverkare av utrustning för kompaktering och vägbyggnad.

LäMNA VIkANDe MARkNADSSegMeNT

INoM De SegMeNT DäR ATLAS CopCo inte hade en marknadsledande 
ställning och inte hade möjlighet att få det utan stora uppoffringar beslöt sig 
gruppen för en annan inriktning. Verksamheten för professionella eldrivna 
verktyg med de två divisionerna Atlas Copco Electric Tools och Milwaukee 
Electric Tool avyttrades 2005. Uthyrning av anläggningsutrustning, inom det 
USA-baserade affärsområdet Rental Service, avyttrades 2006. Återigen hade 
gruppen tre affärsområden: Kompressorteknik, Anläggnings- och gruvteknik 
samt Industriteknik.
I slutet av 2008 drabbades världen av en ekonomisk kris som även påverkade 

Atlas Copco i hög grad, särskilt på grund av att gruvkundernas investeringar 
minskade. Man vidtog åtgärder för att anpassa kapaciteten och kostnaderna, 
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vilket fick omedelbar effekt mycket tack vare den uppdelade organisationen 
som svarade snabbt. Atlas Copcos affärsmodell visade sig klara prövningen i en 
snabbt nedåtgående kurva och även i uppsvinget som kom senare när ekonomin 
började växa.

MeD BeToNINg på SeRVICe

BeLgAReN RoNNIe LeTeN efterträdde Gunnar Brock som VD och koncernchef 
2009. Leten började på Atlas Copco 1985 och hade olika befattningar inom 
Kompressorteknik innan han blev chef för affärsområdet 2006. 
På Kompressorteknik hade Leten fortsatt att utveckla strategin för 

varumärkesportföljen som Treschow påbörjat. Många mindre företag 
med starka lokala varumärken hade förvärvats och Atlas Copco kunde 
erbjuda upp till fyra olika varumärken på samma marknad, beroende på 
marknadsstrukturen. Med mer än ett varumärke kunde företaget få ökad 
marknadspenetration, använda parallella försäljningskanaler och uppfylla 
fler kunders behov. Man utsåg två varumärken till globala, Atlas Copco och 
Chicago Pneumatic.
Leten såg stor potential i att erbjuda kunderna bättre service och 

2007 upprättade han en särskild servicedivision inom affärsområdet 
Kompressorteknik. Service ger stadiga intäkter och mycket kundkontakt. 
Strategin var tvådelad: dels att utföra service på alla enheter som 
företaget säljer, dels att ”klättra uppför servicestegen”, alltså att gå från 
att enbart sälja reservdelar till att erbjuda omfattande servicekontrakt som 
inkluderar övervakning av utrustningen. Genom att avskilja service från 
produktdivisionerna kunde de sistnämnda rikta uppmärksamheten mot själva 
kärnan, dvs. produktutveckling och effektivitet i verksamheten, samt geografisk 
expansion och marknadspenetration.
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en unik företAgskultur 
Atlas Copco har en otroligt stark företagskultur. Den har 
byggts upp genom årtiondena av många människor i många 
länder. De som delar våra värderingar stannar oftast kvar. 
Det har hänt flera gånger att personer som har lämnat 
gruppen för att se om det finns bättre möjligheter någon 
annanstans har kommit tillbaka till företaget.

Få dokument har haft så stor inverkan på Atlas Copcos 
strategi och företagskultur som boken med strategier, eller 
Atlas Copco-boken som den senare bytte namn till. Fyra 
koncernchefer har bidragit till bokens utveckling: Michael 
Treschow, giulio Mazzalupi, gunnar Brock och Ronnie Leten.

Boken gavs ut första gånger 1996 med målet att utveckla 
personalen och verksamheten. Den växte fram gradvis 
och har gett cheferna inom gruppen en gemensam väg till 
hållbar, lönsam utveckling. Den har bidragit till den tydliga 
förmedlingen av Atlas Copcos vision, uppdrag, strategi 
och värderingar.

år 2009 trycktes 40 000 exemplar av boken för att alla 
anställda skulle få varsitt. Alla anställda fick även möjlighet 
att sitta och diskutera koncepten; målet är att alla ska förstå 
vad de har för innebörd.

en sida i boken som har blivit viktigare än någon annan 
är ”Det finns alltid en bättre lösning.” haren symboliserar 
innovation och sköldpaddan kontinuerlig utveckling. 
Båda behövs för att leverera hållbar, lönsam tillväxt.

För att Atlas Copco skulle kunna hjälpa 
kunder i olika industrier på ett mer fokuserat 
sätt delades företaget in i fyra affärsområden 
2011: Kompressorteknik, Industriteknik, 
Gruv- och bergbrytningsteknik samt Bygg- och 
anläggningsteknik. Varje affärsområde fick ansvara 
för sina egna strategier inom gruppens vision 
och uppdrag och skapade egna servicedivisioner.

kuNDeR I FLeR äN 170 LäNDeR

I TAkT MeD ATLAS CopCoS tillväxt 
har nya bolag grundats över hela världen. 
Under 2000-talets första årtionde öppnades 
flera kundcenter för att erbjuda bättre hjälp till 
marknaderna i Asien, Afrika och Östeuropa. 
I slutet av 2012 hade Atlas Copco företag i 90 
länder och kunder i 178.
Tack vare kontinuerlig utveckling och en 

stark kultur kommer Atlas Copco att leva upp 
till sin vision: First in Mind – First in Choice®. 
Det är antagligen den enda visionen i världen som 
är upphovsrättsskyddad.
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eTABLeRADe VeRkSAMheTeR SeDAN 1873

1873–1939

EUROPA – Sverige, Norge,  
Storbritannien, Spanien 

AFRIKA/MELLANöSTERN – Kenya

1940–1957

EUROPA – Frankrike, Italien,  
Nederländerna, Cypern, Belgien,  
Danmark, österrike, Grekland

NORDAMERIKA – Kanada, USA

SyDAMERIKA – Peru, Mexiko, Chile

AFRIKA/MELLANöSTERN – Sydafrika, 
Marocko, Zambia, Zimbabwe

ASIEN/SöDRA STILLAHAVSOMRåDET – 
Australien, Nya Zeeland
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1974–1989

EUROPA – Finland

SyDAMERIKA – Bolivia, 
Colombia

AFRIKA/MELLANöSTERN – 
Iran, Namibia, Saudiarabien

ASIEN/SöDRA 
STILLAHAVSOMRåDET – 
Singapore, Hongkong, Taiwan, 
Malaysia, Sydkorea, Japan

1958–1973

EUROPA – Portugal, Irland, 
Tyskland, Schweiz, Turkiet

SyDAMERIKA – Argentina, 
Brasilien, Venezuela

AFRIKA/MELLANöSTERN – 
Botswana

ASIEN/SöDRA 
STILLAHAVSOMRåDET – 
Indien, Filippinerna
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1990–2007

EUROPA – Ungern, Polen, 
 Slovakien, Ryssland, 
Serbien, Tjeckien, Bulgarien, 
Rumänien,  Slovenien, 
Lettland, Ukraina, Kroatien, 
Makedonien, Litauen

AFRIKA/MELLANöSTERN – 
Ghana, Egypten, Bahrain, 
Förenade arabemiraten, Kuwait 

ASIEN/SöDRA 
STILLAHAVSOMRåDET – Thailand, 
Indonesien, Kina, Kazakstan, 
Mongoliet, Pakistan, Vietnam, 
Armenien

2008–2012

EUROPA – Bosnien och Hercegovina

AFRIKA/MELLANöSTERN –  
Angola, Algeriet, Nigeria, 
Demokratiska republiken Kongo, 
Mali, Libanon, Burkina Faso, 
Kamerun, Irak, Moçambique, 
Senegal, Tanzania

SyDAMERIKA – Panama

ASIEN/SöDRA 
STILLAHAVSOMRåDET – 
Bangladesh, Uzbekistan





hållbAr, lönsAm 
utveCkling
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klimatförändring blev en stor global fråga i början av 2000-talet, 
och utmaningen att utveckla mer energieffektiva produkter som 
förbrukar färre resurser är därför en viktig drivkraft för Atlas Copcos 
forsknings- och utvecklingsavdelningar. Atlas Copco har tagit sig 
an uppgiften att skapa mervärde och samtidigt bidra till lösningar 
för hållbar, lönsam utveckling och utöva verksamheten på ett 
etiskt sätt.
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BöRJAN AV DeT NyA årtusendet präglades av allt större klimatförändringar, 
med högre medeltemperaturer som sades bero på snabbt ökande 
koldioxidutsläpp. Den här krisen gjorde att olika myndigheter började leta 
efter förnyelsebar energi och energieffektivitet i verksamheter och produkter. 
Frivilliga etiska riktlinjer som FN och OECD utfärdade blev allt viktigare. 
Företagen förväntades agera ansvarsfullt och förmedla sina prestationer för 
att kunna locka och behålla anställda, för att utveckla och utöka kundbasen 
men även för att skydda sitt rykte. Internet medförde en ökad transparens 
globalt, och företag som inte följde riktlinjerna riskerade negativ exponering.

ATLAS CopCo FöRBLIR eN FöRegåNgARe

ATLAS CopCo, SoM ALLTID STRäVAR eFTeR att vara en föregångare, 
agerade med besked. År 2002 gav företaget ut en affärskod som 
sammanfattade alla interna policyer för affärsetik och socialt och 
miljömässigt arbete. Förutom finansiell rapportering började Atlas Copco 
mäta och rapportera sociala, etiska och miljömässiga resultat.
Med tanke på hur stor Atlas Copcos roll är på många marknader beslutade 

sig styrelsen 2010 för att öka satsningarna mot korruption i alla aspekter 
för att eliminera den helt inom gruppen. Bolaget satte upp mål för hållbar, 
lönsam utveckling 2011 som återspeglade ett starkare fokus på hållbarhet 
som en viktig del av verksamheten. Tidigare hade Atlas Copco endast haft 
ekonomiska mål på bolagsnivå.
Nya byggnader uppfördes enligt internationella miljönormer och man 

satsade på att minska de negativa effekterna från transporter. Dessutom 
började företaget använda ny teknik, såsom videokonferenser, för att dra ner 
på antalet affärsresor och samtidigt kunna ha affärsmöten. Det sparade inte 
bara energi, utan även tid och pengar.
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Bland gruppens viktigaste mål var att de sålda produkterna, den 
interna verksamheten och transporterna skulle vara energieffektiva. 
De här målen sporrar ingenjörerna att utveckla produkter som är mer 
effektiva med samma resurser eller lika effektiva med färre resurser, 
det vill säga. förbrukning av material, personal och energi. Många nya 
produkter lanserades tack vare inriktningen på att hjälpa kunderna att 
öka produktiviteten och förbruka resurserna på ett ansvarsfullt sätt.

INgeT BuLLeR oCh MINIMAL eNeRgIFöRBRukNINg

uTAN eN STRID STRöM av innovationer skulle Atlas Copco inte ha 
kunnat nå den ställning man har i dag. Gruppen drivs av krav på högre 
produktivitet, bättre ergonomi, lägre energiförbrukning och bättre 
säkerhet, och utmanar ständigt sig själv och sina affärspartners för att 
säkerställa kundernas produktivitet och framgångar.
Den nya generationens eldrivna verktyg, som först lanserades 1993, 

Tensor S/Power Focus, blev ett riktigt genombrott för Atlas Copco. 
Mutterdragaren hade en unik motor med överlägsen effektivitet, lägre 
vikt och mer kraft än någon annan enhet på marknaden. Den blev 
snabbt en succé inom motorfordonsindustrin. Tensor-serien förbättras 
fortfarande efter drygt 15 år, till exempel med ytterligare programvara 
och ergonomiska egenskaper.
En ljuddämpad ovanjordsborrigg lanserades 2005 som passar 

perfekt för anläggningsarbete dygnet runt i tätbefolkade områden. 
Atlas Copco lanserade 2009 vattenkylda oljefria kompressorer med 

inbyggt system för energiåtervinning. De var först i världen med att 
certifieras för noll nettoenergiförbrukning.
Ett annat viktigt genombrott inom produktutveckling var en ny 

kraftfull bränsledriven asfalthammare på marknaden. Den har fått flera 
priser för ergonomi och miljövänlig konstruktion.
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SäkeRheT oCh häLSA

FöReTAgeTS ANSVARSTAgANDe LeDDe 
också till ökat fokus på en säker arbetsplats 
och frisk personal. Atlas Copcos första 
frivilligprogram för  
HIV/AIDS upprättades i Sydafrika 2002 för att 
hantera effekterna och förhindra spridning av 
AIDS-epidemin. Sedan dess har programmet 
nått all verksamhet söder om Sahara och har fått 
flera priser. Ett liknande program för diabetes 
finns i Nordamerika och Indien där detta är ett 
stort problem. Program för ökad säkerhet har 
också införts för att minska olyckorna i gruppens 
verksamhet. Dessa program har fördelar för de 
anställda, deras familjer och företagen. Med en 
friskare personal kan Atlas Copco bedriva 
verksamheten med mindre risk för större avbrott.

bättre energiutnyttJAnDe 
prioriterAs 
kompressorer används i nästan alla världens 
industrier som energikälla eller som en viktig 
del av en process. Totalt sett kommer omkring 
10 % av den globala tillverkningsindustrins 
energiförbrukning från tryckluftssystem.

De första kompressorerna förbrukade stora 
mängder energi. Nyare modellers energibehov 
är emellertid endast en tiondel jämfört med 
1904. Den tekniska utvecklingen, från oljefria 
kolvkompressorer till turbokompressorer 
med höghastighetsdrivning, har bidragit till att 
kompressorerna är mer effektiva.

När Atlas Copco lanserade kompressorer 
med variabelt varvtalstyrning som kunde sänka 
energiförbrukningen med upp till 35 % blev de 
snabbt en storsäljare. Det särskilda drivsystemet 
gör att kompressorn alltid levererar rätt mängd 
luft och sparar därmed energi. utöver detta kan 
man ta till vara på överskottsenergi för att till 
exempel värma vatten till duschar. under vissa 
förhållanden kan all energi som kompressorn 
förbrukar återvinnas.

genom att använda energieffektiva 
kompressorer kan företag runtom i världen 
minska sina koldioxidutsläpp avsevärt.
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serviCetJänster 
kundlojalitet byggs upp genom de täta kontakterna i en 
servicerelation. Detta ger Atlas Copco möjlighet att stärka 
sin globala räckvidd och sitt serviceutbud. professionell 
service utgör även en stadig intäktskälla för Atlas Copco och 
ökar sannolikheten för att kunden ska köpa produkter från 
företaget nästa gång behov uppstår.

Atlas Copcos strategi är att sträva efter att utföra service 
på alla gruppens produkter på marknaden och leverera fler 
tjänster som ger mervärde, såsom serviceavtal och andra 
tjänster för att förbättra kundens hållbara produktivitet.

under andra halvan av 2011 hade alla affärsområden 
etablerade divisioner inriktade på service. Då stod 
serviceverksamheten för 40 % av Atlas Copcos intäkter och 
en tredjedel av dess anställda.

För att serviceorganisationerna ska fungera på ett 
professionellt sätt erbjuds många olika utbildningskurser till 
de fler än 8 000 servicetekniker som möter kunderna varje 
dag. De får utbildning i hur de ska representera varumärket 
och, givetvis, hur de ska utföra service på produkterna. 
Ingen tekniker får utföra service om de inte är certifierade 
för service på en viss produkt.

Atlas Copco Service anses också vara viktigt för att bygga 
upp varumärket, och man har arbetat hårt för att stärka och 
förena varumärkena på servicebilar och arbetskläder.

koNkuRReNSkRAFTIg koMpeTeNS

ATLAS CopCo uTVeCkLAR CheFeR som 
vågar leda och stärvar efter att utveckla 
engagerade medarbetare. Om man tittar på 
resultaten från de senaste 140 åren har gruppen 
haft stora framgångar inom detta område.
Mångfald ses som en förutsättning för 

att utvecklas framgångsrikt och företaget 
uppmuntrar sina chefer att ha en bred 
rekryteringsbas. Atlas Copco strävar efter att 
ha ett ledningsteam som återspeglar företagets 
struktur och behoven i en global verksamhet. 
Ledarna måste stå för Atlas Copcos värderingar: 
innovation, engagemang och samverkan. År 
2012 hade Atlas Copcos 350 högsta chefer 45 
olika nationaliteter.
De lokala teamen på marknaderna måste 

återspegla sina respektive rekryteringsbaser. 
Här lägger Atlas Copco ner extra möda på att 
få in fler kvinnor i företaget, särskilt på högre 
befattningar. 17 % av alla anställda 2012 var 
kvinnor, och gruppen har många projekt på 
gång för att uppmuntra fler kvinnor att ta sig 
an nya utmaningar.
Utbildning är viktigt för medarbetarnas 

utveckling, och Atlas Copco har en mängd olika 
kurser världen över för alla anställda. Det finns en 
utbildningsportal för att stödja utvecklingen, och 
dessutom seminarier, utbildning på arbetsplatsen 
samt externa program. En kurs som alla anställda 
går behandlar företagets affärskod.
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I slutändan är det endast en resurs som är avgörande för Atlas Copcos 
framgångar: människorna. Atlas Copco har långsiktiga planer för att öka 
mångfalden, mobiliteten och kompetensutvecklingen och är redo för 
de kommande 140 åren.
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fAktA oCh tAbeller
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FöReTAgeT oCh DeSS LeDARe
från Ab AtlAs till AtlAs CopCo Ab

1873–1890 AB Atlas

1890–1917 Nya AB Atlas

1917–1956 AB Atlas Diesel

1956–idag Atlas Copco AB

styrelseorDförAnDe

1873–1878 Fredrik Didron

1878–1909 B A Leijonhuvud

1909–1917 oscar Lamm

1917–1933 Marcus Wallenberg Sr.

1933–1957 Marcus Wallenberg Jr.

1957–1959 Walter Wehtje

1959–1974 Marcus Wallenberg Jr.

1974–1996 peter Wallenberg

1996–2003 Anders Scharp

2003–idag Sune Carlsson

konCernChefer för AtlAs CopCo-gruppen

1873–1887 eduard Fränckel

1887–1909 oscar Lamm

1909–1940 gunnar Jacobsson

1940–1957 Walter Wehtje

1957–1970 kurt-Allan Belfrage

1970–1975 erik Johnsson

1975–1991 Tom Wachtmeister

1991–1997 Michael Treschow

1997–2002 giulio Mazzalupi

2002–2009 gunnar Brock

2009–idag Ronnie Leten
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INTeRNATIoNeLL VeRkSAMheT
grunDAnDe Av verksAmmA bolAg

Sverige 1873

Norge 1916

Storbritannien 1919

Spanien 1931

kenya 1936

Frankrike 1946

Sydafrika 1946

Marocko 1948

kanada 1949

Italien 1949

Nederländerna 1949

Zambia 1949

Australien 1950

peru 1950

uSA 1950

Mexiko 1952

Zimbabwe 1952

Cypern 1953

Nya Zeeland 1953

Chile 1954

Belgien 1955

Danmark 1955

österrike 1956

grekland 1957

portugal 1958

Indien 1960

Irland 1965

Filippinerna 1967

Argentina 1968

Botswana 1969

Brasilien 1969

Tyskland 1969

Schweiz 1969

Turkiet 1969

Venezuela 1973

Iran 1974

Bolivia 1976

Namibia 1976

Japan 1979

Singapore 1979

hongkong 1980

Sydkorea 1981

Taiwan 1981

Malaysia 1982

Saudiarabien 1985

Colombia 1986

Finland 1986

ungern 1990

ghana 1992

polen 1993

Slovakien 1993

Thailand 1993

Ryssland 1996

Indonesien 1997

kuwait 1997

Serbien 1997

kina 1998

egypten 1999

Tjeckien 2001

Bahrain 2002

Makedonien 2004

Bulgarien 2005

kazakstan 2005

Mongoliet 2005

Rumänien 2005

Slovenien 2005

Förenade 
arabemiraten

2005

Armenien 2006

Lettland 2006

Litauen 2006

pakistan 2006

ukraina 2006

kroatien 2007

Vietnam 2007

Angola 2008

Bangladesh 2008

Bosnien och 
hercegovina

2008

Algeriet 2009

Nigeria 2009

Demokratiska rep. 
kongo

2010

Mali 2010

panama 2010

Libanon 2011

Burkina Faso 2012

kamerun 2012

Irak 2012

Moçambique 2012

Senegal 2012

Tanzania 2012

uzbekistan 2012
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FöRVäRV

1947 förvärvades Injector Co och Bolinders dieselmotoravdelning av AB Atlas Diesel. 

Sedan dess har många andra företag världen över blivit en del av Atlas Copco-familjen.

1947 Injector Co och Bolinders dieselmotoravdelning

1951 AVoS underhåll och reparation av järnväg

1956 Arpic engineering NV 
hesselmans motorföretag

1960 Craelius AB

1975 Berema AB

1976 Mauguière S.A.

1980 Turbonetics Inc. 
Worthington Compressors Inc. 
Standard Industrial pneumatics Inc.

1984 Linde Ag

1987 Chicago pneumatic

1988 ets. georges Renault 
Secoroc AB 
hydro pneumatic AB

1989 gMe Systems 
Wagner Mining equipment

1990 Desoutter Ltd. 
Rotoflow Corporation

1991 Aeg elektrowerkzeuge

1992 Craelius AB

1993 Worthington Creyssensac 
Robbins Inc. 
kango Ltd.

1994 hamrin Adsorption och Filterteknik AB

1995 Socapel SA 
Milwaukee electric Tool Corporation

1996 IRMeR+eLZe 
elesta Automation Ag

1997 Thomé-Crepelle 
prime Service Inc.

1998 JkS Boyles 
Ceccato

1999 Tool Technics NV 
Rental Service Corporation 
ABIRD holding BV. 
Rand-Air Ltd.

2000 hobic Bit Industries Corporation

2001 Masons 
Christensen products 
grassair B.V.

2002 Ankertechnik gmbh 
Liuzhou Tech Machinery Co. Ltd. 
krupp Berco Bautechnik gmbh

2003 DreBo Werkzeugfabrik gmbh. 
puska pneumatic S.A. 
South African professional Diamond Drilling 
equipment (pty) Ltd. och Mining Drilling Services 
(pty) Ltd. 
Shenyang Rock Drilling Machinery Co. Ltd.

2004 Ingersoll-Rand Drilling Solutions 
guimerá S.A. och dess dotterbolag S.A.M.M. S.L. 
Baker hughes Mining Tools. 
Rotex oy 
kolfor plant Ltd.
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2005 Lifton 
gSe tech-motive tool 
Scanrotor 
BIAB Tryckluft AB 
ketting handel B.V. 
Creemers Compressors B.V. 
BLM s.r.l. 
Intermech Ltd. 
Lutos
pneumatech
ConservAir
Contex

2006 Microtec Systems gmbh 
BeaconMedaes-gruppen
BeMT Tryckluft AB
Thiessen Team Mining products
Consolidated Rock Machinery (pty) Ltd.
Fuji Air Tools Co. Ltd.
Shanghai Bolaite
BLM 
Technisches Büro Böhm

2007 Dynapac AB 
ABAC
greenfield
Rodcraft Beteiligungsgesellschaft gmbh
Mafi-Trench
Shenyang Ruifeng

2008 Aggreko european Rental  
Industrial power Sales
hurricane
grimmerSchmidt
Fluidcon

2009 Service A.C. s.r.o. 
Focus och prisma 
Compressor engineering

2010 Cirmac International B.V. 
kramer Air Tool Inc. 
h&F Drilling Supplies Ltd. 
hartl Anlagenbau 
Tooling Technologies 
American Air products 
Quincy Compressor

2011 Seti-Tec S.A.S. 
kalibrierdienst Stenger 
SCA Schucker
penlon Medical gas Solutions
gesan
Tencarva
ABAC Catalunya
J.C. Carter

2012 guangzhou Linghein Compressor Co. 
Wuxi Shengda Air/gas purity equipment Co., Ltd.
Neumatica
gIA Industri AB
perfora S.p.A.
houston Service Industries, Inc.
ekomak
gazcon A/S

ett antal av dessa förvärvade företag har avyttrats. Den här 
informationen uppges inte.
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peTeR WALLeNBeRg-pRISeT FöR MARkNADSFöRINg oCh FöRSäLJNINg

peter Wallenberg, hedersordförande för Atlas Copco AB, arbetade för gruppen i 20 år innan 

han blev styrelseordförande från 1974 till 1996. peter Wallenberg-priset belönar den mest 

innovativa metoden inom området försäljning och marknadsföring.

åR MoTTAgARe SoM eRkäNNANDe AV

1997 Charles Robinson, uSA ett marknadsföringsprogram och en säljorganisation för eldrivna 
verktyg inom bilindustrin i uSA och kanada. 

1998 Leif Larsson, Sverige Framgångsrikt arbete med att bygga en bro mellan försäljnings- och 
produktbolag och därmed ge utmärkt kundtillfredsställelse.

1999 Ignace Cappyns, Belgien ett nytt utbildningskoncept för lanseringen av ett nytt sortiment 
av kompressorer.

2000 yngve Revander, Tyskland 
Tom Tysl, uSA

konsekvent arbete för att skapa en stabil plattform för 
industriverktygsbranschen i Tyskland, och för hans förutseende metod 
för att hjälpa små, kortsiktiga uthyrningskunder.

2001 Debra Sajkowski, uSA 
hans Lidén, Sverige

Innovativa mötesplatser på internet för yrkesmän inom indutrin. ett 
effektivt verktyg för bättre samverkan med kunderna.

2002 åke Larsson, Belgien 
Lars Larson, Sverige 
gösta henningsson, Sverige

Det innovativa konceptet Daily Direct Deliveries, ett 
distributionssystem som ger Atlas Copco unika försäljnings- och 
marknadsföringsfördelar framför konkurrenterna.

2003 herbert hermens, Australien en lyckad lansering av Milwaukee electric Tools på nya marknader.

2006 Christian Rougeron, Frankrike 
Jean guerin, Frankrike

en lyckad strategi för varumärkesportföljen och framgångsrik utveckling 
av gruppens olika kompressorvarumärken på samma marknad.

2007 Anil hingorani, Belgien 
kristin Dom, Belgien 
Sven Van Dyck, Belgien 
Jeroen opperdoes, Belgien 
Jan Verstraeten, Belgien 
Rudi Zonnevijlle, Belgien

en lanseringskampanj för kompressorer certifierade för högsta 
luftkvalitet, vilket ledde till att försäljningen ökade märkbart.

2008 Tine Lefebvre, Belgien 
urban pettersson, Belgien 
Vagner Rego, Belgien

utveckling och marknadsföring av Airoptimizer™, en tjänst som 
minskar tryckluftssystemens energiförbrukning.

2009 Andreas Nordbrandt, Sverige 
Jan Forsell, Sverige

utveckling av serviceavtalet RoC CARe som ökade försäljningen på 
eftermarknaden under 2008.
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åR MoTTAgARe SoM eRkäNNANDe AV

2010 Alex Liebert, Sverige, och hans 
industridesigngrupp

Designspråket som ger varje varumärke ett unikt utseende och en 
unik känsla i olika produktsortiment: Atlas Copco, Chicago pneumatic 
och Dynapac.

2011 Nico Delvaux, Belgien 
Dirk Beyts, Belgien 
Wouter Ceulemans, Belgien 
peter Leemans, Belgien

Införande av en ny strategi som ökar kundtillfredsställelsen och 
lojaliteten inom kompressorservice.

2012 Volker Wiens, Tyskland 
Fabrice homo, Frankrike

ett framgångsrikt projekt som öppnade dörren till användning av mer 
avancerade monteringsverktyg inom flygindustrin.
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JohN MuNCk-pRISeT FöR TekNISk INNoVATIoN

John Munck var en av Atlas Copcos mest framgångsrika ingenjörer. han 

arbetade för gruppen mellan 1930 och 1970, bland annat som teknisk direktör. 

John Munck-priset delas ut varje år till en produktutvecklare eller konstruktör, 

eller ett team, för framstående bidrag till den övergripande kvaliteten på en  

Atlas Copco-produkt.

åR MoTTAgARe SoM eRkäNNANDe AV

1991 Christian Schoeps utveckling av tryckluftsdrivna industriverktyg.

1992 Dirk Beyts utveckling av gA90-250-serien.

1994 Christer hansson Framgångsrik produktutveckling av eldrivna verktyg.

1995 gunnar Wijk 
åke eklöf 
kurt Andersson 
Sten-åke hilberts

produktutveckling av Cop 1838.

1996 guido Luyts 
Rickard De Bock

utveckling av en helt ny serie stationära 
oljefria kompressorer.

1997 Rolf Jacobsson utveckling av turbinmotortekniken för industriella 
eldrivna verktyg.

2000 karl-Axel Stjernström 
kurt Andersson 
Jörgen Rodert

utveckling av CopRoD-systemet, en patenterad 
innovation som ger en viktig ökning av 
borrproduktiviteten för stora hål.

2001 Sverker hartwig 
Chris Lybaert 
Ludo Van Nederkassel

utveckling av Atlas Copcos kompressorteknik 
med variabelt varvtalstyrning som minskar 
energiförbrukningen avsevärt.

2002 Carl Carlin hans drivande roll bakom utvecklingen av Atlas Copcos 
sortiment av flera mutterdragare till bilindustrin.

2004 Roland henriksson konceptet med kompakt hus för hydraulhammare som 
är enkelt att tillverka och har enastående hållbarhet, 
förhållande mellan effekt och vikt samt servicevänlighet.

2006 karl Brodin utveckling av ett nytt sortiment monteringsverktyg 
som gagnar användare inom bilindustrin och 
allmänna industrier.

2008 Jörgen Appelgren med team utveckling av ett elektroniskt kontrollsystem och 
en automatiseringsplattform som ökar maskinernas 
prestanda och förbättrar arbetsmiljön.
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åR MoTTAgARe SoM eRkäNNANDe AV

2009 Cesare Manzardo kreativ konstruktion av skruvkompressorer under 
varumärket Ceccato och andra varumärken som inte 
tillhör Atlas Copco.

2010 Massimiliano Cattaneo 
Sergio giannonea med team

utveckling av STwrench, ett kvalitetsverktyg för 
åtdragning med modulär konstruktion som gör att 
kunderna kan anpassa funktionerna och budgeten efter 
sina egna behov.

2011 olof östensson 
Thomas Lilja 
ola Davidsson

utveckling av en bilningshammare som minskar 
vibrationsnivåerna markant.

2012 Mikael Monsell 
Thomas hanspers 
Mikael Wendel

utveckling av ett innovativt nytt sortiment av 
monteringsverktyg, Tensor ST10 Revo.
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FAkTA oCh SIFFRoR 1873–1900

åR INTäkTeR 
(1 000 Sek)

NeTToVINST  
(1 000 Sek)

SAMMANLAgDA 
TILLgåNgAR  

(1 000 Sek)

ANTAL ANSTäLLDA

1873 e.T. e.T. e.T. 196

1874 e.T. e.T. e.T. e.T.

1875 e.T. e.T. e.T. 781

1876 e.T. e.T. e.T. 687

1877 e.T. e.T. e.T. 577

1878 e.T. e.T. e.T. 480

1879 e.T. e.T. e.T. 381

1880 e.T. e.T. e.T. 360

1881 e.T. e.T. e.T. e.T.

1882 e.T. e.T. e.T. e.T.

1883 e.T. e.T. e.T. e.T.

1884 e.T. e.T. e.T. 770

1885 e.T. e.T. e.T. 780

1886 e.T. e.T. e.T. 561

1887 1 097 -153 6 159 436

1888 1 033 -7 5 596 510

1889 1 131 -5 5 744 504

1890 e.T. e.T. e.T. 527

1891 1 483 110 3 121 550

1892 1 240 -8 3 346 518

1893 1 636 36 3 331 510

1894 1 867 156 4 145 553

1895 1 521 339 4 238 582

1896 1 586 127 3 992 641

1897 2 148 182 4 461 650

1898 2 750 177 3 978 66

1899 3 250 530 5 177 776

1900 2 833 335 5 552 713
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FAkTA oCh SIFFRoR 1901–1928

åR INTäkTeR 
(1 000 Sek)

NeTToVINST  
(1 000 Sek)

SAMMANLAgDA 
TILLgåNgAR  

(1 000 Sek)

ANTAL ANSTäLLDA

1901 2 131 114 5 689 623

1902 1 842 247 6 251 559

1903 2 234 122 6 074 526

1904 1 827 252 7 509 585

1905 1 447 -32 6 164 630

1906 2 917 361 7 010 613

1907 3 233 414 7 814 630

1908 3 147 249 7 682 616

1909 1 532 -33 7 007 463

1910 2 121 186 7 656 447

1911 2 426 320 9 001 474

1912 2 762 331 9 564 453

1913 2 926 352 9 676 550

1914 3 262 700 10 494 600

1915 4 147 704 11 462 580

1916 5 535 1 565 11 764 620

1917 e.T. 2 828 41 400 e.T.

1918 e.T. 1 372 38 600 e.T.

1919 e.T. 1 322 39 955 e.T.

1920 e.T. 5 40 567 1 114

1921 e.T. –325 39 079 e.T.

1922 e.T. -2 902 38 776 e.T.

1923 e.T. -193 26 079 e.T.

1924 e.T. -374 22 991 e.T.

1925 e.T. 69 20 734 778

1926 e.T. 86 21 172 e.T.

1927 e.T. 123 21 857 e.T.

1928 e.T. 316 21 000 e.T.
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åR INTäkTeR 
(1 000 Sek)

NeTToVINST  
(1 000 Sek)

SAMMANLAgDA 
TILLgåNgAR  

(1 000 Sek)

ANTAL ANSTäLLDA

1929 e.T. 563 22 566 e.T.

1930 e.T. 240 21 008 1 004

1931 e.T. 62 19 689 e.T.

1932 e.T. -172 18 626 e.T.

1933 e.T. -240 18 291 e.T.

1934 e.T. 145 13 605 e.T.

1935 e.T. 510 14 763 937

1936 e.T. 651 16 646 e.T.

1937 e.T. 903 19 075 e.T.

1938 e.T. 920 18 708 e.T.

1939 e.T. 961 20 825 e.T.

1940 e.T. 901 20 465 1 462

1941 e.T. 951 24 085 e.T.

1942 e.T. 1 189 27 315 e.T.

1943 e.T. 974 27 965 e.T.

1944 e.T. 1 013 27 512 2 430

1945 e.T. 575 25 934 1 697

1946 e.T. 2 703 30 143 1 732

1947 e.T. 1 506 39 514 1 793

1948 e.T. 1 508 48 835 1 993

1949 66 621 2 423 47 945 2 011

1950 83 386 4 851 53 993 1 992

1951 147 000 5 992 73 353 2 123

1952 197 000 5 403 92 344 2 311

1953 200 000 5 020 91 645 1 899

1954 204 000 6 376 82 490 1 681

1955 247 000 e.T. 113 228 1 876

1956 315 000 8 225 126 414 2 072

FAkTA oCh SIFFRoR 1929–1956
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åR INTäkTeR 
(1 000 Sek)

NeTToVINST  
(1 000 Sek)

SAMMANLAgDA 
TILLgåNgAR  

(1 000 Sek)

ANTAL ANSTäLLDA

1957 345 000 8 100 133 005 2 091

1958 334 000 11 438 301 306 1 762

1959 380 000 13 663 331 295 1 969

1960 480 000 26 685 451 037 7 740

1961 525 000 21 596 531 703 2 302

1962 582 000 23 029 583 356 2 261

1963 674 000 34 968 588 445 e.T.

1964 766 000 43 678 662 356 597

1965 888 535 53 523 811 732 e.T.

1966 994 866 56 104 954 833 11 061

1967 1 058 000 41 450 1 048 661 11 196

1968 1 138 000 50 649 1 157 447 11 349

1969 1 280 000 67 181 1 330 666 12 734

1970 1 542 000 86 643 2 048 075 13 764

1971 1 696 000 86 969 2 139 279 13 706

1972 1 849 000 91 639 2 245 662 13 881

1973 2 213 000 135 104 2 645 346 15 473

1974 2 949 000 118 079 3 272 445 17 392

1975 3 385 000 135 300 4 060 939 18 236

1976 3 791 200 101 100 3 946 100 18 384

1977 4 157 200 163 600 4 410 500 18 032

1978 4 742 300 208 600 4 545 900 17 664

1979 5 305 400 148 300 4 990 400 17 883

1980 6 226 800 107 800 5 982 600 18 786

1981 7 488 400 256 500 7 077 700 19 538

1982 7 923 900 201 200 8 021 300 18 402

1983 8 092 700 2 700 7 470 000 16 974

1984 9 099 600 281 100 8 216 600 16 484

FAkTA oCh SIFFRoR 1957–1984
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åR INTäkTeR 
(1 000 Sek)

NeTToVINST  
(1 000 Sek)

SAMMANLAgDA 
TILLgåNgAR  

(1 000 Sek)

ANTAL ANSTäLLDA

1985 10 062 000 392 300 8 674 500 16 659

1986 10 351 000 330 200 9 262 000 16 498

1987 11 520 000 592 000 10 752 000 18 777

1988 12 812 000 714 000 11 377 000 19 207

1989 15 035 000 765 000 13 258 000 20 057

1990 15 915 000 698 000 13 971 000 21 507

1991 15 030 000 507 000 14 094 000 19 544

1992 16 007 000 598 000 16 219 000 19 195

1993 18 906 000 867 000 17 822 000 18 247

1994 20 914 000 1 194 000 18 198 000 18 104

1995 24 454 000 1 823 000 22 179 000 19 751

1996 25 121 000 1 938 000 23 175 000 21 085

1997 30 032 000 2 208 000 34 790 000 22 296

1998 33 740 000 2 283 000 37 166 000 23 857

1999 36 234 000 2 247 000 53 650 000 24 249

2000 46 527 000 2 924 000 61 688 000 26 392

2001 51 139 000 3 067 000 64 357 000 26 201

2002 47 562 000 -3 889 000 48 668 000 25 787

2003 44 619 000 3 274 000 45 862 000 25 707

2004 43 192 000 4 671 000 48 168 000 26 828

2005 52 742 000 6 581 000 54 955 000 26 258

2006 50 512 000 15 373 000 55 255 000 24 378

2007 63 355 000 7 469 000 56 659 000 29 522

2008 74 177 000 10 190 000 75 394 000 34 119

2009 63 762 000 6 276 000 67 874 000 31 085

2010 69 875 000 9 944 000 71 622 000 31 214

2011 81 203 000 12 988 000 75 109 000 35 131

FAkTA oCh SIFFRoR 1985–2011
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vem äger AtlAs CopCos historiA?

DeT kANSke äR eN koNSTIg FRågA, men det var den första som dök upp 
när vi bestämde oss för att sätta ihop en ny bok om Atlas Copcos historia. Vem 
bestämmer vad som ska ingå i ett dokument som beskriver de första 140 åren i 
ett företags liv?

Atlas Copco har vuxit mycket under den tiden och genomgått stora förändringar. 
Många medarbetare har kommit in i gruppen genom förvärv. Många andra har 
rekryterats till befintlig verksamhet eller för nya marknader. Alla förtjänar att ta del av 
och lära sig av historien. Andra har varit en del av gruppen under lång tid och hjälpt 
till att forma vårt förflutna och vår nutid. Såväl nykomlingar som veteraner hjälps åt 
att skapa Atlas Copcos framtida historia.

Så vem äger vår historia? Det gör vi alla, även om vi kanske ser det på olika 
sätt. Vi har vår starka Atlas Copco-kultur gemensamt: vår vision, vårt uppdrag och 
våra värderingar. om du känner dig hemma och frodas i vår miljö kommer du att 
stanna kvar.

För att den historiska informationen ska vara faktabaserad har Centrum för 
Näringslivshistoria i Stockholm tillsammans med författaren Anders Johnson skrivit 
om utvecklingen från 1873 till millennieskiftet.

Vi har för det mesta utelämnat hänvisningar till samhället och miljön i stort, men 
det är givetvis också något som har påverkat Atlas Copcos utveckling. Detsamma 
gäller för många av de företag i världsklass som är våra kunder. Vi vet hur viktiga de 
är för Atlas Copcos prestationer.
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BILDTexTeR

Nr

1 Aktiecertifikat från 1873.

2 Tillverkning av lok på Atlas-anläggningen i 

Stockholm i början av 1900-talet. 

3 André oscar Wallenberg, en av finansiärerna när 

Atlas grundades 1873.

4 Atlas-anläggningen i Stockholm på 1920-talet, 

med S:t eriksbron i förgrunden.

5 Atlas verktyg användes vid bygget av bron som 

förbinder Stockholm och Lidingö.

6 ett lok som Atlas tillverkade till 

Saltsjöbanan i Stockholm. 

7 en ritning av en nithammare från 1900.

8 Borrmaskinen BR-12, tidigt 1900-tal.

9 Atlas-verkstaden 1877.

10 Ingenjören gustaf Ryd, som var viktig för Atlas 

utveckling av tryckluftsverktyg, och hans kollega i 

slutet av 1800-talet.

11 VD gunnar Jacobsson med gäster på Diesel-

anläggningen i Sickla.

12 Luciafirande 13 december 1935.

13 Foto från Atlas Diesels kontor i Sickla 1920. 

Byggnaden är från 1913 och står fortfarande kvar.

14 en svensk servicetekniker ute på fältet 1960.

15 Arbete med vattenledningar i centrala Stockholm 

i början av 1950-talet.

16 utbildning för tekniker i Qatar i början 

av 1980-talet.

17 operation stenröjning på den svenska 

landsbygden 1939.

18 Atlas Diesels visningslokal på 

Wembleyutställningen 1952.

19 Annons om Atlas bergborrmaskiner i uSA 

på 1950-talet.

20 Det här är en föregångare till "Boomer" som 

användes i vissa tunneldrivningsprojekt, särskilt 

på 1950-talet. Man använde lätta bergborrar, men 

knämataren ersattes av en liten anordning med 

kort slaglängd, en s.k. stegmatare. Bergborren 

och mataren var monterade på en smal balk 

med stegpinnar som mataren åkte på. på så sätt 

kunde man hantera flera bergborrar samtidigt. 

21 kompressorer levereras till portugal i slutet 

av 1970-talet.

22 en Atlas Copco-servicebil i Cameron highlands i 

Malaya på 1960-talet.

23 en Atlas Copco-servicebil i egypten på 1970-talet.

24 Atlas del peru 1952.

25 utrustning från Atlas Copco användes när 

panamerikanska landsvägen i peru byggdes 

på 1950-talet.

26 Atlas Copco India pTVT Ltd. 1964.

27 år 1956 bytte Atlas Diesel namn till Atlas 

Copco (från franska Compagnie pneumatique 

Commerciale). Det nya namnet tillkännagavs 

internationellt med den här bilden.

28 Copco pacifics huvudkontor i San Carlos i 

kalifornien 1953.

29 ordförande Marcus Wallenberg och VD kurt-Allan 

Belfrage i Brasilien.

30 Arpic engineering förvärvades 1956. 

31 Atlas Copco Mexicanas lokala kontor i 

Monterrey 1982.

32 Foto från Volkswagens fabrik i Brasilien på 

1960-talet, en av Atlas Copcos kunder inom 

verktyg och monteringssystem.

33 Vägreklam i Brasilien på 1960-talet.

34 ölandsbron byggs på 1970-talet, på den tiden 

europas längsta bro.

35 en stenhuggare använder tryckluftsverktyg 

på 1940-talet.

36 Demonstration för belgiska flygvapnet ca 1960.

37 portabla kompressorer på Rhen i Tyskland i 

början av 1970-talet.

38 Atlas Copco köpte sin första skrivbordsdator i 

slutet av 1970-talet.

39 år 1982 lanserade Atlas Copco Jarva en ny 

stigortsborrigg som kunde borra vertikala schakt 

utan sprängmedel. 

40 portabla kompressorer i hongkong 1978.

41 år 1997 grundades samriskbolaget Shanghai 

Worthington orient Compressor Co., det andra 

bolaget som Atlas Copco grundade för lokal 

tillverkning av kompressorer i kina. 

42 år 1990 förvärvade Atlas Copco Desoutter 

Brothers (holdings) pLC, ett börsnoterat företag 

i Storbritannien som tillverkade verktyg och 

monteringssystem. 

43 Sortering av diamanter som ska användas 

till borrkronor på Craelius, som Atlas Copco 

förvärvade 1992.

44 Chicago pneumatics verktyg används på Brooklyn 

Bridge i New york 1987. 

45 omkring 100 män arbetar 4 600 meter över havet 

i kumurana-gruvan i södra Bolivia. på 1990-talet 

använde de Atlas Copcos bensindrivna 

hammare pionjär.

46 1994 var ett bra år för uthyrning av portabel 

utrustning för borrning och rivning, särskilt i uSA 

och Australien.

47 år 1997 hade prime Service en ledande ställning 

på den amerikanska marknaden för uthyrning av 

utrustning med omkring 55 000 kunder.

48 oljefria kompressorer används inom 

livsmedelsindustrin i Vietnam, den första 

tillverkningsprocess i vilken sådana 

kompressorer används.

49 kansas i uSA där en unik naturgaskompressor 

med två Rotoflow-expandrar användes för att 

minska kundens kostnader, både för investering 

och energiförbrukning. 

50 För att bredda sitt produktutbud införde Atlas 

Copco portabla generatorer 1994 som ett 

komplement till portabla kompressorer. 

51 1996 tillkännagav man att Atlas Copco skulle öka 

sin lokala närvaro i Asien. 

52 Slutgiltig testning av en oljefri kompressor på en 

Atlas Copco-anläggning i Japan 1991.

53 Atlas Copco använde sig av fallskärmshoppning 

som marknadsföringsstrategi i en kampanj för att 

främja energieffektivitet. 

54–

55

hälsodag på Atlas Copco South Africa, med 

frivillig konsultation och hIV-testning för 

alla anställda.

56 2009 organiserade Atlas Copco sitt första 

mentorprogram för kvinnor, genom vilket det 

globala kvinnliga nätverket "The pleiades" 

skapades officiellt. 
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140 framgångsrika år med ett av världens 
mest innovativa och hållbara företag

SAMVERKAN ENGAGEMANG INNOVATION 
Nära samarbete med kunderna, en ständig strävan
efter att hitta en bättre lösning och engagemang
för att hålla sina löften är det som har format
Atlas Copco. Ta del av utvecklingen i ett företag som
anser att produktivitet och hållbarhet går hand i hand.
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