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Bolagsstämma 2004. Ordinarie bolagsstämma äger rum onsdagen den 21 april 2004 kl. 16.00 i 

Kongresshallen, Hotel Tylösand, Halmstad. Aktieägare som önskar deltaga i bolagsstämman ska 

vara införd i den av VPC AB förda aktieboken senast den 8 april 2004 (avstämningsdagen är den 

11 april 2004, p g a mellankommande veckoslut måste införandet ske den 8 april 2004) och anmäla 

deltagandet till Getinges huvudkontor: Getinge AB, Informationsavdelningen, Box 69, 310 44 

Getinge, tel. 035-15 55 00 senast den 15 april 2004. Aktieägare som låtit förvaltarregistrera sina 

aktier måste i god tid före den 8 april 2004 genom förvaltares försorg tillfälligt inregistrera aktierna 

i eget namn för att erhålla rätt att deltaga vid stämman. För aktieägare som företräds av ombud 

bör fullmakt översändas före stämman. Den som företräder juridisk person ska förete kopia av 

registreringsbevis eller motsvarande behörighetshandlingar som utvisar behörig firmatecknare.

Utdelning. Styrelsen och verkställande direktören föreslår att utdelning lämnas med 1:35 kronor 

(1:06) per aktie, vartill åtgår 272,5 (214,5) Mkr. Föreslagen avstämningsdag är den 26 april 2004. 

VPC räknar med att kunna sända utdelningen till aktieägarna den 29 april 2004. 

Raportering för 2004. Getinge AB publicerar under året följande rapporter på svenska och 

engelska: Rapport för första kvartalet 2004 lämnas i samband med bolagsstämman den 21 april. 

Delårsrapport för sex månader 2004: 15 juli 2004. Rapport för tredje kvartalet 2004: 18 okto-

ber 2004. Bokslutskommuniké för 2004: januari 2005. Årsredovisning för 2004: april 2005. 

Rapporterna kan beställas från: 

Getinge AB, Informationsavdelningen, Box 69, 310 44 Getinge. Tel. 035-15 55 00.

Läsanvisningar. I årsredovisningen benämns Getingekoncernen med Getinge. Sifferuppgifterna 

inom parentes avser, om intet annat anges, 2002 års verksamhet. Svenska kronor (SEK) används 

genomgående. Miljoner kronor förkortas Mkr. Samtliga belopp avser Mkr, om intet annat anges. 

I årsredovisningen redovisade uppgifter avseende marknader, konkurrens och framtida tillväxt är 

Getinges bedömningar baserade främst på internt inom koncernen framtaget material. 

Framsidesbilden visar produkten MYWIRE Temporary Pacing Electrode som används inom hjärtkirurgin.



Orderingång  –  ökade med 4 % till 9.153,8 Mkr (8.772,9)

Nettoomsättning  –  ökade med 6 % till 9.160,2 Mkr (8.640,1)

Resultat före skatt  –  ökade med 25 % till 1.095,4 Mkr (875,6)

Medical Systems  –  Strategisk expansion genom förvärven av Jostra och 
Siemens LSS

 –  Förbättrat resultat genom fortsatta synergier från 
Heraeus-förvärvet

 –  Resultatförbättringar i den amerikanska 
verksamheten

Infection Control  –  Starkt genomslag av förbättringsåtgärderna har gjort 
att rörelseresultatet har förbättrats med 46,2 %

  –  Fortsatt strukturarbete förväntas stärka 
rörelsemarginalen ytterligare

Extended Care  –  Under året genomförd kostnadsöversyn når full 
effekt 2004

 –  Intensifierad produktutveckling lägger grunden för 
stark organisk tillväxt

Starkt kassaflöde –  1.386 Mkr (1.211) från den löpande verksamheten

Utdelning –  Utdelningen per aktie föreslås öka till 1:35 kr (1:06)
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2003 i korthet 



Affärsområde Medical Systems

 Verksamhet
 Kompletta system för kirurgiska arbetsstationer, hjärtkirurgi och intensivvård. 
 Produktsortimentet omfattar operationsbord, operationslampor, takkonsoler för olika typer av medicinsk 

utrustning, hjärt-lungmaskiner och respiratorer, samt relaterade förbrukningsvaror.

 Strategi
 PRODUKTLEDARSKAP. Affärsområdet ska vara ledande när det gäller att snabbt möta nya kundkrav med 

anpassade produkter i en bransch som präglas av snabb förändringstakt.
 INTEGRERADE LÖSNINGAR. Att kunna erbjuda integrerade lösningar där de enskilda produkterna ska samverka 

och skapa bästa ergonomi, effektivitet och säkerhet.
 SERVICE. Branschens bästa och snabbaste service, i kombination med högkvalitativa produkter, ska garantera 

maximal tillgänglighet till operationssalen.

 Prioriterade områden
 Utvärdera nya intressanta expansionsområden inom Medical Systems. 
 Utveckla distributionssynergier. 
 Produktledarskap inom bildbaserad kirurgi, endoskopi och integrerade arbetsplatser för kirurgi och radiologi.
 Ökade marknadsandelar i USA och Asien.
 Integration av Jostra och Siemens LSS

Affärsområde Extended Care

 Verksamhet
 System för hygien och förflyttning av äldre och rörelsehindrade samt produkter som förebygger och behandlar 

trycksår. 
 Produktsortimentet omfattar bad- och duschprodukter, hjälpmedel för patienthantering samt kliniskt utprovade 

madrasser för behandling och förebyggande av trycksår. 

 Strategi
 PRODUKTLEDARSKAP. Att genom produktutveckling ständigt utveckla och utvidga marknaden. 
 INTEGRERADE LÖSNINGAR. Affärsområdets breda sortiment och en väl utvecklad marknadsorganisation med 

konsultativ inriktning, ska möjliggöra ett brett ansvarstagande för arbetsmiljö och vårdkvalitet. 
 DOKUMENTERAD KUNDNYTTA. Dokumenterade positiva effekter för vårdgivare och vårdtagare ska vara basen 

för Getinges kunderbjudande och möjliggöra nya finansierings- och betalningslösningar, där Getinge och kunderna 
delar risken.

 Prioriterade områden
 Ökad marknadspenetration genom utökad säljorganisation och utbildning av kunder. 
 Geografisk expansion – Japan och utvecklingsmarknader. 
 Utveckla sjukhusmarknaden. 
 Produktutveckling – lätta patientlyftar.
 Distributionssynergier – sårvård.

4  Koncernöversikt

Affärsområde Infection Control

 Verksamhet
 Kompletta system för att förhindra uppkomst och spridning av smitta för sjuk- och äldrevård samt läkemedels- och 

medicinteknisk industri. 
 Produktsortimentet omfattar desinfektorer, sterilisatorer, dokumentationssystem, kringutrustning samt service och 

rådgivning. 
 Världsledande position med egen representation på alla väsentliga marknader. 

 Strategi
 KOSTNADSLEDARSKAP. Att utnyttja affärsområdets världsledande ställning för att hålla branschens lägsta 

tillverkningskostnader genom effektiv produktion och effektiv distribution. 
 INTEGRERADE LÖSNINGAR. Att positionera varumärket Getinge som branschens bästa problemlösare, där 

Getinges sortimentsbredd och kompetens kommer kunderna till godo. 
 SERVICE. Att utnyttja Getinges välutbyggda servicenätverk som en konkurrensfördel, genom aktiv paketering och 

marknadsföring av innovativa tjänster.

 Prioriterade områden
 Stärka och positionera Getinge som systemleverantör.
 Förbättrad produktionsstruktur.
 Förbättrad distributionsstruktur.
 Ökade satsningar på utveckling av produkter för materialhantering, ergonomi, lågtemperatursterilisering och 

desinfektion.
 Utbyggnad av serviceorganisation.



Getingekoncernen är världsledande leverantör av medicinteknisk ut  rust  ning 

för kirurgi, intensivvård och infektionsbekämpning, samt ergo nomiska lös-

ningar för äldrevården. Omsättningen uppgick under 2003 till 9,2 (8,6) 

miljarder kronor och försäljningsvolymen motsvarar cirka 11 miljarder på 

årsbasis. Koncernen har 6.600 anställda, verksamma i ett 90-tal bolag i 30 

länder. Koncernens produktion bedrivs vid 20 anläggningar i 8 länder och 

distribueras globalt, huvudsakligen genom den egna försälj nings organisa-

tionen. Under den senaste tio-årsperioden har Getinge genomfört ett antal 

betydelsefulla förvärv och omfattar nu en bred verksamhet organiserad i tre 

affärsområden enligt följande:
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Koncernchef

Koncernledning bestående av koncernchef, ekonomidirektör och  ledningen för respektive affärsområde

AO Medical Systems AO Infection Control AO Extended Care

KONCERNÖVERSIKT

En världsledande 
leverantör av medicin-

teknisk utrustning

Getinges historia

Getinge grundades 1904 av Olander Larsson för tillverkning av utrustning 

till jordbruksindustrin. Ett första steg mot nuvarande verksamhetsinrikt-

ning togs 1932 när den första sterilisatorn tillverkades. Under 1940- och 

1950-talen byggdes Getinges verksamhet upp inom sjukvårds- och stor-

köksprodukter. Under 60-talet koncentrerades verksamheten till sterilisa-

tions- och desinfektionsutrustning. 1980- och 1990-talen kännetecknas av 

en snabb expansion både vad gäller geografi sk utbredning och utbud av 

produkter och tjänster.



Koncernen                                                                                            1999                  2000                  2001                  2002                  2003

Nettoomsättning, Mkr                                                                         4 884,7              5 253,5              8 148,2              8 640,1              9 160,2

varav utlandsförsäljning, procent                                                              94,5                   95,0                   96,9                   96,9                   97,2

Rörelseresultat före avskrivningar                                                           880,4                 892,2               1 341,3              1 437,6              1 687,3

Rörelseresultat före avskrivningar marginal, procent                                 18,0                   17,0                    16,5                   16,6                   18,4

Rörelseresultat före goodwill avskrivningar                                              752,9                 762,8               1 130,2              1 214,6              1 448,7

Rörelseresultat före goodwill avskrivningar marginal, procent                   15,4                   14,5                    13,9                   14,1                   15,8

Rörelseresultat, Mkr                                                                               692,2               697,03)                  974,0              1 049,5              1 256,5

Rörelsemarginal, procent                                                                         14,2                 13,33)                    12,0                   12,1                   13,7

Resultat före skatter, Mkr                                                                       636,2                 623,7                 750,4                 875,6              1 095,4

Årets resultat, Mkr                                                                                 477,7                 467,8                 525,3                 621,7                 777,7

Arbetande kapital                                                                               2 988,2              3 356,8              6 592,8              6 528,7              6 430,4

Eget kapital, 31 december, Mkr                                                          1 560,8              1 931,0              2 952,9              3 158,2              3 530,4

Avkastning på arbetande kapital, procent                                                23,2                 20,83)                    14,8                   15,9                   18,6

Avkastning på eget kapital, procent                                                         35,1                   27,6                   20,4                   21,1                   23,9

Kassaflöde från den löpande verksamheten                                           604,5                 199,8                    89,9              1 211,4              1 386,1

Nettoskuldsättningsgrad, ggr                                                                   0,97                   1,92                   1,36                   1,07                   1,37

Soliditet, procent                                                                                     35,7                   24,2                   30,8                   33,3                   29,3

Räntetäckningsgrad, ggr                                                                           9,2                     6,8                     4,2                     5,9                     7,3

Nettoinvesteringar i materiella anläggningstillgångar, Mkr 1)                     167,4                 110,3                 180,9                 149,6                 215,6

Antal anställda 31 december                                                                 3 812                 5 298                 5 330                 5 556                 6 598

Vinst per aktie, kronor 4)                                                                            2,56                   2,50                   2,65                   3,08                   3,85

Kassaflöde, kronor per aktie 4)                                                                  2,34                   0,48                 -0,46                   5,26                   5,80

Eget kapital, kronor per aktie 4)                                                                 8,35                 10,33                 14,63                 15,64                 17,49

Utdelning, kronor per aktie 4)                                                                    0,88                   0,88                   0,94                   1,06                 1,352)

Börskurs 31 december, kronor per aktie                                                24,00                 28,12                 43,00                 44,50                 69,00

Direktavkastning, procent                                                                          3,6                     3,1                     2,2                     2,4                     2,0

Antal miljoner aktier, 31 december                                                           45,4                   45,4                   50,5                   50,5                 201,9

1.  Exklusive utrustning för uthyrning.
2.  Enligt styrelsens och verkställande direktörens förslag.
3.  Exklusive överskottsmedel från SPP 23,2 Mkr.
4.  Nyemission var genomförd vid början av april månad 2001. För uppgifter per aktie för tid dessförinnan har fondemissionselementet i nyemissionen beaktats genom 

omräkning med faktorn 0,9717. 2003 genomfördes en split med villkor 4:1. Antalet aktier före split uppgick till 50 468 480 och efter split 201 873 920. År 2001 var 
genomsnittligt antal aktier 198 150 704 efter split. Aktierelaterade nyckeltal har korrigerats med det nya antalet aktier efter spliten.

 Se sida 83 för definitioner.
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Getingekoncernen har under de senaste fem åren genomfört elva förvärv. Inom Extended Care 

förvärvades år 2000 tre bolag. Det kanadensiska Gestion Techno-Médic och engelska Parker 

Bath Ltd förvärvades för att bredda affärsområdets produktsortiment, medan irländska Lenken 

förvärvades för att stärka det egna distributionsnätet. Infection Control förvärvade 1999 delar 

av danska Lunatronic för att få tillgång till företagets programvara för drift av sterilcentraler. I 

december 2000 etablerades affärsområdet Surgical Systems (nu Medical Systems) genom förvärvet 

av den tyska operationsbordstillverkaren MAQUET. I januari 2001 förvärvades franska ALM som 

tillverkar operationslampor och under 2002 förvärvades HERAEUS för att ytterligare förstärka 

Surgical Systems produktsortiment. Som ett led i arbetet att bredda affärsområdets verksamhet 

förvärvades under 2003 JOSTRAS verksamhet med utrustning och förbrukningsvaror för öppen 

hjärtkirurgi och SIEMENS LSS som tillverkar respiratorer. Under året förvärvades också Medical 

Systems holländska och ett schweiziska distributörer för att stärka affärsområdets marknadsorga-

nisation.

 Getingekoncernens omsättning har vuxit från 4 884,7 Mkr år 1999 till 9 160,2 Mkr 2003, vil-

ket motsvarar en årlig försäljningsökning på 17 %. Den förväntade försäljningsvolymen motsvarar 

cirka 11 miljarder på årsbasis. Den stora ökningen i omsättning 2001 förklaras genom förvärven av 

MAQUET och ALM. Den organiska tillväxten 2003 uppgick till 5 %.

 Resultatet före skatt har vuxit från 636,2 Mkr 1999 till 1 095,4 Mkr 2003, vilket motsvarar 

en årlig tillväxt på 15 %, vilket är i linje med koncernens långsiktiga finansiella mål. Den starka 

utvecklingen under 2001 förklaras till stor del av förvärven av Maquet och ALM, medan det 

starka resultatet under 2003 främst förklaras med strukturförbättringar inom Infection Control 

och Medical Systems. Förvärven av Jostra och Siemens LSS under 2003 har haft en mindre resultat-

påverkan. 

 Koncernens kassaflöde från den löpande verksamheten har stärkts under de senaste åren. År 2002 

påbörjades ett långsiktigt kapitalrationaliseringsprojekt vilket redan lett till kraftiga förbättringar.

 Koncernens nettoskuldsättningsgrad varierar förhållandevis mycket på grund av de betydande 

förvärv som genomförts under de senaste fem åren. Målsättningen är att nettoskuldsättningsgra-

den ska ligga mellan 1 och 1,5.

 Koncernens soliditet har varit god under perioden. De förhållandevis stora variationerna för-

klaras av de genomförda förvärven. Målsättningen är att soliditeten ska ligga över 30 %.

 Som ett led i finansieringen av förvärven av Maquet och ALM och för att stärka den finansiella 

ställningen emitterades 337 554 aktier av serie A och 4 709 294 aktier av serie B under våren 2001. 

Erhållet kapital uppgick till 490,1.

 Femårsöversikt  7

FEMÅRSÖVERSIKT

Framgångsrik 
expansion och god 

resultatutveckling
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Johan Malmquist
VD och koncernchef
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2003 var ännu ett starkt år då vi flyttat fram våra positioner rejält både strategiskt och resultat-

mässigt. Detta trots att sjukvården befinner sig i en svag fas av konjunkturen i Europa, vår vikti-

gaste region, och trots att vi har haft negativa valutaeffekter om 140 miljoner kronor.

    På sjukhussidan, som nu är vår huvudmarknad med cirka 70% av omsättningen, har vi för-

bättrat vår strategiska position kraftigt i och med förvärven av de två världsledande företagen 

Jostra och Siemens LSS. Koncernens produktutbud har i och med dessa förvärv förstärkts med 

hjärt-lungmaskiner respektive respiratorer och försäljningsvolymen har vuxit till cirka 11 miljar-

der kronor på årsbasis. Historiskt har Getinge fokuserat på produkter för sjukvårdens infrastruktur, 

men vi får nu också mer patientnära produkter med ett högre teknikinnehåll i vårt sortiment. De 

båda företagen integreras i affärsområdet Surgical Systems, som byter namn till Medical Systems 

för att bättre beskriva verksamheten. 

    Affärsområde Medical Systems har haft en positiv resultatutveckling under året, framför allt 

beroende av ett framgångsrikt genomfört integrationsarbete av de bolag som förvärvades under 

2001 och 2002.  

    Affärsområde Infection Control har haft en god volymutveckling som tillsammans med en 

fortsatt förbättrad struktur lett till en stark resultatutveckling under året, inte minst i USA, där 

arbetet på att öka effektiviteten och kompetensen i den egna organisationen varit mycket fram-

gångsrikt. 

    Affärsområde Extended Care hade en svag inledning på året, något som till stor del parerats 

med god kostnadskontroll. Ledningsfunktionen för affärsområdet har förstärkts och ett mer integ-

rerat synsätt har etablerats för affärsområdet. Ett flertal produkter utvecklade för volymsegmenten 

i marknaden har lanserats under de senaste månaderna. Årets sista kvartal var starkt, inte minst på 

den nordamerikanska marknaden och affärsområdet är nu bra positionerat för 2004.

    Koncernens omsättning ökade med 6 % till 9,2 miljarder kronor och resultatet före skatt upp-

gick till cirka 1,1 miljarder, vilket är en ökning med 25 %. Den positiva utvecklingen av resultatet 

gör att vi kan föreslå bolagsstämman en höjning av utdelningen till 1:35 (1:06) kronor per aktie.  

Getingekoncernens marknad. Sjukvårdsmarknaden präglas av en långsiktigt stabil efterfrågan. 

Den demografiska utvecklingen med en åldrande befolkning leder i sig till att behovet av vård 

ökar inom de flesta medicinska discipliner. Därtill kan adderas våra vällevnadssjukdomar, speciellt 

den snabba ökningen av sjukdomar som är relaterade till extrem övervikt. Kunskapsmässiga och 

metodologiska landvinningar leder också till att allt fler diagnoser kan behandlas. Sammantaget 

leder detta till en obalans inom sjukvården: behovet av vård är större än tillgängliga resurser och 

vårdsektorn ställs inför utmaningen att producera vård betydligt mer kostnadseffektivt.

KONCERNCHEFEN HAR ORDET

Strategisk expansion  
och starkt resultat trots 
en konjunktur i motvind



    Det är i detta perspektiv man ska se Getingekoncernen. Vår verksamhet syftar till att hjälpa sjuk-

vården att leverera mer och bättre vård till samma eller lägre kostnad än tidigare. Vi försöker göra 

detta genom att vara en stark och kompetent leverantör av integrerade lösningar och system och ta 

ett långsiktigt ansvar för våra kunders investeringar genom våra eftermarknadsorganisationer. 

    Finansiell styrka, global distribution och ett både brett och djupt produktprogram kommer i 

framtiden att vara avgörande när de stora privata aktörerna på sjukvårdsmarknaden väljer leveran-

törer. Leverantörer med en begränsad geografi sk täckning eller med ett smalt utbud av produkter 

och tjänster kommer att få det svårt att bli nyckelleverantörer till framtidens vårdsektor.

Strategi för fortsatt expansion. Inom Getingekoncernen har vi därför fortsatt höga ambitio-

ner för vår fortsatta utveckling, både vad gäller den organiska tillväxten och den förvärvsledda 

expansionen. Den organiska tillväxten kommer framför allt att skapas genom ett fortsatt fokus på 

produktutveckling och fördjupad marknadsbearbetning med en tydlig inriktning mot systemför-

säljning och en stark organisation för eftermarknaden.  

    Det kommer fortsatt att fi nnas intressanta förvärvsmöjligheter för att komplettera eller bredda 

koncernens verksamhet. Vi kommer att gå vidare på den inslagna vägen att förvärva oss till 

världsledande positioner, som ökar Getinges konkurrenskraft på marknaden och som hjälper 

oss att bygga vår kritiska massa. För att kunna ta tillvara förvärvsmöjligheter arbetar koncernen 

med en långsiktig fi nansiell planering. Som ett led i denna planering har vi under året drivit ett 

koncentrerat projekt för effektiv användning av vårt arbetande kapital. Detta projekt kommer att 

fortsätta med full intensitet under hela 2004. Under kvartal fyra 2003 genomfördes också en private 

placement med institutionella investerare. Volymen är 250 miljoner USD och är fördelad på fem, 

sju och tio år. Koncernens fi nansiella beredskap kommer därmed att vara god när det blir aktuellt 

med ytterligare förvärv. 

Medical Systems – koncernens snabbast växande affärsområde. År 2000 etablerades genom 

förvärvet av tyska Maquet ett nytt affärsområde inom Getingekoncernen: Surgical Systems. Under 

2001 och 2002 fortsatte affärsområdet att växa genom ett antal förvärv och idag har vi en globalt 

ledande position inom kirurgiska arbetsstationer. Under 2003 har expansionen fortsatt med förvär-

ven av Jostra (hjärt-lungmaskiner) och Siemens LSS (respiratorer). Med dessa förvärv har affärs-

områdets verksamhet breddats och blivit mer patientnära än tidigare. Under senare delen av 2003 

inledes arbetet med att integrera de nya bolagen i affärsområdets struktur och arbetet beräknas vara 

slutfört under första halvåret 2004. Under året har affärsområdets marknadsorganisation expan-

derat kraftigt från 7 till 22 säljbolag, vilket kommer att skapa en effektivare marknadsbearbetning. 

Medical Systems nuvarande verksamheter kommer att ha ett starkt fokus på produktutveckling 

och en ytterligare förstärkt marknadsbearbetning för att nå en god lönsamhet och en god orga-

nisk tillväxt. Innehållet av förbrukningsvaror kommer också att öka, vilket leder till en stabilare 

intjäning. Ambitionen är att en stor del av koncernens framtida expansion sker genom förvärv av 

kompletterande eller näraliggande verksamheter inom detta affärsområdet. 

Infection Control – kraftigt förbättrad lönsamhet. Under 2002 genomfördes en rad aktiviteter 

på både produktions- och marknadssidan för att positionera affärsområdet för ökad lönsamhet 

och högre organisk tillväxt. Under 2003 har vi kunnat se resultatet av detta arbete i en organisk 

omsättningsökning på 8 % och en förbättring av rörelsemarginalen från 9 till dryg 13 %. Under 

2004 kommer arbetet med att ytterligare förbättra konkurrenskraften att fortsätta. Bland annat 

kommer affärsområdets logistikprojekt att skapa färre lagringspunkter och förenklad adminis-

tration och därmed avsevärt minska affärsområdets kapitalbindning och distributionskostnader. 
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Den organiska tillväxten kommer att stå ännu tydligare i fokus med bland annat satsningar på 

produktutveckling och åtgärder för att förstärka affärsområdets position som systemleverantör. 

Prioriterade områden för produktutvecklingen kommer att vara så kallade point-of-use applika-

tioner (desinfektorer och sterilisatorer som befi nner sig nära användaren), effektiva lösningar för 

temperaturkänsliga instrument, samt lösningar som optimerar godshanteringen med fokus på 

logistik och ergonomi.

Gemensam organisation i USA. I USA har koncernen en gemensam organisation för Infection 

Control och Surgical Workplaces inom Medical Systems för att utnyttja distributionssynergier och 

vara en attraktiv partner till de stora sjukhuskedjorna och inköpsorganisationerna. Den nya led-

ningen för den amerikanska verksamheten, som tillsattes i början av 2002, har under förbättrings-

programmet Operational Excellence vänt den tidigare svaga resultatutvecklingen. Verksamheten 

visar nu en bra lönsamhet och under innevarande år kommer tyngdpunkten att ligga på att öka 

tillväxten. 

Extended Care – konsolidering av verksamheten. 2003 var ett konsolideringsår för affärsom-

rådet. Delvis förklaras detta av en svag marknadsutveckling. I Kanada har utbyggnadsprogrammet 

av äldrevården avslutats med en avmattning i försäljningen som följd. I USA har efterfrågan på 

sårvårdsprodukter sjunkit tillbaka något och i Tyskland har vi sett en avmattning i investeringsvil-

jan på grund av den svaga tyska ekonomin. En annan anledning till det förhållandevis svaga 2003 

är att fl era av affärsområdets patienthanteringsprodukter har varit utvecklade och positionerade för 

toppsegmenten i marknaden, medan den stora volymtillväxten har skett i mellansegmenten. Den 

nya ledningen har därför under året vidtagit ett antal åtgärder för att positionera affärsområdet 

för en starkare organisk tillväxt. Kostnadsnivån har sänkts och produktutvecklingen av ett fl ertal 

produkter för marknadens volymsegment har snabbats upp. Med de nya produkterna, som lanse-

rats under de senaste månaderna, kommer vi att kunna konkurrera effektivt i volymsegmenten, 

samtidigt som marginalerna hos top-of-the line produkterna kan bibehållas. Extended Care kommer 

fortsatt att ha fokus på organisk tillväxt och en kombination av produktutveckling och gradvis 

expansion av säljkåren kommer att ge en stabilare tillväxt under kommande år. 

Utsikter för 2004. Marknadsläget för 2004 bedöms bli snarlikt 2003 med goda tillväxtmöjlig-

heter i Nordamerika och utvecklingsländerna, medan efterfrågan i Europa kommer att vara mer 

dämpad. Både Extended Care och Infection Control planerar för en god organisk tillväxt, medan 

tillväxten för Medical Systems kirurgiska arbetsstationer med det starka beroendet av den västeu-

ropeiska marknaden förväntas bli lägre. Mycket fokus kommer att läggas på integrationen av Jostra 

och Siemens LSS och ytterligare förvärv inom Medical Systems kommer att bli aktuella tidigast 

under årets andra hälft. Både Jostra och Siemens LSS kommer att lämna starka bidrag till 2004 

års resultat. Inom Infection Control kommer det fortsatta strukturarbetet att ytterligare förbättra 

konkurrenskraften. För Extended Care kommer den genomförda kostnadsöversynen att få full 

effekt under 2004, vilket tillsammans med det stora antalet intressanta produktlanseringar borgar 

för en stark förbättring av resultatet. Valutaeffekterna kommer att vara i nivå med 2003. Den sam-

mantagna bedömningen för koncernens resultatutveckling under 2004 är fortsatt positiv.

Johan Malmquist

VD och koncernchef
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 1993: Börsintroduktion Mkr %

Omsättning 919,8 
Resultat före skatt 130,4
Börsvärde 31 december 1 215

 1994: Förvärv av franska Lancer

Omsättning 1 103,9 +20 %
Resultat före skatt 177,2 +36 %
Börsvärde 31 december 1 248 +3 %

 1995: Samgående med svenska Arjo 

Omsättning 3 222,9 +192 % 
Resultat före skatt 388,9 +119 %
Börsvärde 31 december 4 274 +242 %

 1996: Förvärv av amerikanska MDT 

Omsättning 3 799,4 + 18 %
Rörelseresultat 497,1 + 28 %
Börsvärde 31 december 5 701 +33 %

 1997: Affärsområde Distribution delas ut till aktieägarna

Omsättning 4 600,6 +21 %
Resultat före skatt 501,5 +1 %
Börsvärde 31 december 5 340 -6 %

 1998: Rationaliseringsprogram 

Omsättning 4 345,0 -6 %
Resultat före skatt 602,6 +20 %
Börsvärde 31 december 5 171 -3 %

 1999: Förstärkt produktportfölj, reducerade kostnader

Omsättning 4 884,7 +12 %
Resultat före skatt 636,2 +6 %
Börsvärde 31 december 4 069 - 21 %

 2000: Förvärv av tyska Maquet 

Omsättning 5 253,5 +8 %
Resultat före skatt 623,7 -2 %
Börsvärde 31 december 4 768 +17 %

 2001: Förvärv av ALM  

Omsättning 8 148,2 +55 %
Resultat före skatt 750,4 +20 %
Börsvärde 31 december 8 100 +70 %

 2002: Strukturförbättringar inom Infection Control 

Omsättning 8 640,1 +6 %
Resultat före skatt 875,6 +17 %
Börsvärde 31 december 8 383 +3 %

 2003: Förvärv av Jostra och Siemens LSS 

Omsättning 9 160,2 +6 %
Resultat före skatt 1 095,4 +25 %
Börsvärde 31 december 12 998 +55 %

Sammanfattning av Getinges 
utveckling sedan 
börsintroduktionen 1993

Omsättning

Resultat före skatt
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Den genomsnittliga resultattillväxten sedan börsintroduktionen 1993 är 24 %.



Affärsidé – en kompetent problemlösare. Den demografiska utvecklingen med en åldrande 

befolkning leder till ett ökande behov av god och effektiv sjukvård. Även faktorer som våra vanliga 

vällevnadssjukdomar och problemen med extrem fetma bland befolkningen gör att efterfrågan på 

vård ökar. Marknaden för medicintekniska produkter kännetecknas därför av en stabil efterfrå-

gan och svag konjunkturell påverkan. Givet den stora och kontinuerligt ökande efterfrågan är en 

av vårdens största utmaningar att hitta vägar att skapa mer och bättre vård till samma eller lägre 

kostnad. Det är i denna ekvation Getingekoncernen kan vara en stark faktor. Getinges uppgift är 

att genom sina produkter och tjänster vara en kompetent problemlösare med ett tydligt fokus på 

kundnytta. Koncernens produkter, tjänster och kompetens ska mätbart bidra till en ökad kvalitet 

och en förbättrad effektivitet för kunderna.

De finansiella målen för koncernen har sedan lång tid formulerats så här:

 Resultattillväxten, mätt som resultat före skatt, ska uppgå till 15 % per år i genomsnitt och ska 

uppnås genom en kombination av organisk tillväxt och förvärv.

 Tillväxten genom förvärv om genomsnittligt 10 % per år ska i största utsträckning finansieras 

med koncernens eget kassaflöde.

Strategi för organisk tillväxt och hög lönsamhet. Getinge har som strategiskt mål att etablera 

och upprätthålla marknadsledande positioner – dvs vara nummer ett eller två på de nischmark-

nader där koncernen är verksam – genom att erbjuda kompletta system och kunskapsbaserade 

lösningar. Erbjudandet omfattar idag breda, integrerade lösningar som produkter, tjänster, kon-

sultation, utbildning och service inom specifika områden som infektionsbekämpning, kirurgi, 

intensivvård och vårdergonomi. Ett konsekvent och långsiktigt utnyttjande av skalfördelar ska 

bidra till en fortsatt stark utveckling av koncernens lönsamhet.

    Den organiska tillväxten är basen i koncernens verksamhet och en förutsättning för koncer-

nens förmåga att fortsätta den framgångsrika expansionen genom förvärv. För att bibehålla och 

ytterligare förstärka den organiska tillväxten och lönsamheten arbetar koncernen fokuserat för att 

utveckla nyckelområden inom de existerande verksamheterna:

  Produktutveckling. Aktiv produktutveckling är en hörnsten i koncernens strategi för organisk 

tillväxt. Getinge kompletterar den egna produktutvecklingen med samarbeten med kompetenta, 

externa partners. Förvärv är ytterligare ett sätt att få tillgång till ny teknik och nya produkter. 

 Produktion. Getingekoncernens produktion sker i dag i 20 tillverkningsenheter i 8 länder. 

Produktlinjernas tillverkning inriktas på värdeskapande produktion. Komponenter som inte 

är kritiska läggs ut på underleverantörer och de interna resurserna koncentreras till utveckling, 
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design, montering och kvalitetssäkring. Leverantörsbasen för affärsområdena Infection Control 

och Medical Systems återfi nns huvudsakligen i Nord- och Centraleuropa medan affärsområde 

Extended Care har en betydande och växande andel av sina leverantörer i Fjärran Östern och 

Östeuropa, i följd av ett aktivt strävande mot länder med lägre kostnader. 

 Distribution. En aktiv marknadsbearbetning för att ytterligare fördjupa penetrationen på existe-

rande marknader åstadkoms genom att koncernen konsekvent etablerar egna säljkanaler när mark-

nadsförutsättningarna är riktiga. Cirka 95% av koncernens försäljning sker genom egna säljbolag, 

vilket säkerställer att kunskap och kompetens hålls på hög nivå samtidigt som marknadsföringen 

får en mer långsiktig karaktär. Koncernen arbetar även kontinuerligt med att expandera den geo-

grafi ska basen för sin verksamhet. Antalet säljbolag uppgår för närvarande till 70.

 Eftermarknad. Genom att ha en stark närvaro på marknaden med egna försäljningsorganisa-

tioner får koncernen också tillgång till den lönsamma eftermarknaden. Från att ursprungligen 

ha varit helt fokuserad på olika former av teknisk service, sker nu en snabb utveckling av detta 

segment mot allt fl er typer av tjänsteproduktion, bland annat i form av utbildningsverksamhet och 

olika typer av affärsrelationer där Getinge delar den fi nansiella risken med sina kunder. Genom att 

fokusera på kundens nytta i termer av kvalitativa och kvantitativa förbättringar, blir dessa tjänster 

mindre priskänsliga. 

              

Strategi för den förvärsledda expansionen. Koncernens förvärvsstrategi syftar till att antingen 

etablera nya affärsområden som är intressanta ur tillväxtsynvinkel eller från branschsynpunkt, eller 

att bredda existerande affärsområden. Målsättningen är att förvärvade bolag ska öka koncernens 

attraktionskraft som en global leverantör av högkvalitativa medicintekniska produkter, samt vid-

makthålla ställningen som världsledande inom de olika verksamheterna, dvs att vara nummer 1 

eller nummer 2 i jämförelse med konkurrenter. Möjliga förvärv utvärderas löpande och för när-

varande är det företag inom affärsområdet Medical Systems verksamhet som är de mest intressanta. 

Under de senaste tio åren har Getinge genomfört 26 förvärv och har utvecklat den kompetens 

som krävs för att genomföra intressanta affärer och integrera de förvärvade företagen i bolagets 

affärsstruktur och därmed realisera de potentiella synergierna.

Getinges organisation. Getingeorganisationen är anpassad för att kunna reagera snabbt på för-

ändringar i marknaden. För att uppnå detta är resurser och beslutsfattande koncentrerade till de 

operativa verksamheterna nära marknaden. Övergripande beslut om strategi och inriktning fattas 

av Getinges styrelse och koncernledning, medan operativa beslut fattas på bolags- eller affärsområ-

desnivå. Från att ha varit ett bolag med ett mycket smalt produktutbud omfattar Getingekoncernen 

idag tre affärsområden – Infection Control, Medical Systems och Extended Care. Varje affärs-

område ansvarar självständigt för produktutveckling, produktion och distribution av specifi ka 

produktlinjer. För Nordamerika har koncernen en gemensam marknadsorganisation för Infection 

Control och divisionen Surgical Workplaces inom Medical Systems, som båda har sjukvården som 

sin viktigaste kund. I dagsläget omfattar koncernen cirka 90 operativa enheter.  

  Medical Systems. Affärsområdet erbjuder kompletta system för kirurgiska arbetsstationer, hjärt-

lungmaskiner med tillhörande förbrukningsvaror och respiratorer. Dessa system skapar rationella, 

effektiva och ergonomiskt riktiga arbetsmiljöer för olika former av kirurgi och intensivvård. 

Sortimentet omfattar såväl produkter för öppen kirurgi som för den växande marknaden för 

minimal-invasiva ingrepp (så kallad titthålskirurgi). Produkterna marknadsförs under varumärket 

MAQUET och fi nns representerade på ett 150-tal marknader. Huvuddelen av försäljningen sker 

genom den egna försäljningsorganisationen.

 Infection Control. Affärsområdet förser kunder inom sjuk- och äldrevården med kompletta 
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lösningar för att förebygga uppkomsten och spridningen av infektioner. Med affärsområdets IT-

stöd T-Doc får kunderna tillgång till en kvalitetssäkrad process för hantering av sterilgods. För 

kunder inom farmaceutisk och medicinteknisk industri erbjuds kundspecifi ka diskdesinfektorer 

och sterilisatorer för produktion och forskning. Produkterna marknadsförs huvudsakligen under 

varumärket GETINGE.

  Extended Care. Affärsområdet erbjuder system, produkter och olika typer av tjänster som 

syftar till att förbättra arbetsmiljön inom vården genom att reducera förekomsten av belastnings-

skador hos personalen och därmed också minskade vårdkostnader. Samtidigt leder användandet 

av affärsområdets förfl yttnings- och hygienlösningar till en förbättrad livskvalitet för de boende 

inom äldrevården. Affärsområdet tillhandahåller också produkter som förebygger och behandlar 

trycksår som bland annat är en följd av patienternas minskade rörlighet. Äldrevården är i dagsläget 

den viktigaste kundkategorin men sjukvården har god tillväxtpotential, särskilt inom områdena 

patienthantering och sårvård. Produkterna marknadsförs primärt under varumärket ARJO.

Riskhantering i Getingekoncernen. Den enskilt största risken för Getinge är politisk. 

Förändringar i olika ersättningssystem inom vården kan få stora effekter på enskilda marknader. 

Genom att Getinge är verksamt på ett stort antal geografi ska marknader, begränsas denna risk 

för koncernen som helhet. Risken för att andra företag ska kopiera produkter begränsas antingen 

genom patent eller genom att produktionen av produkterna kräver stora investeringar relativt 

marknadens storlek och tillväxt. De nya EU-standarderna kan innebära att kunderna kommer att 

uppleva små skillnader i produktprestanda mellan olika tillverkare. Kunskap, service och partner-

skap kommer därför att bli viktiga konkurrensparametrarna i framtiden. Inom dessa områden är 

Getinge välpositionerat och utvecklar sitt kunderbjudande kontinuerligt.

Framtida expansion. Förvärven som präglat mycket av Getinges expansion under de senaste åren 

är ett viktigt komplement till den egna tillväxten och då i första hand inom Medical Systems. 

Men basen för koncernens tillväxt ska vara organisk. Det innebär fortsatta satsningar på försälj-

ning av kompletta system, en aktiv produktutveckling samt innovativa marknadsföringsprogram. 

Getingekoncernen har på kort tid intagit en världsledande position inom det expansiva området 

Medical Systems och koncernen ser goda möjligheter att bredda detta affärsområdes erbjudande 

med produkter i kompletterande eller näraliggande områden.
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Data per aktie

 Belopp i kornor per aktie där annat ej anges 1999 2000 2001 2002 2003

Vinst per aktie efter full skatt 2,56 2,50 2,65 3,08 3,85
Börskurs 31 december 24,0 28,1 43,0 44,5 69,0
Kassaflöde från den löpande verksamheten 3,23 1,1 0,5 6,0 6,9
Utdelning, kronor per aktie 0,88 0,88 0,94 1,06 1,35
Utdelningstillväxt, % 7,7 0,0 6,8 12,8 27,4
Direktavkastning, % 3,6 3,1 2,2 2,4 2,0
P/E-tal 9,4 11,2 16,2 14,4 17,9
Andel utdelad vinst, % 34,4 35,2 35,5 34,4 35,0
Eget kapital  8,35 10,33 14,63 15,64 17,49
Genomsnittligt antal aktier (milj st) 187,0 187,0 198,2 201,9 201,9
Antal aktier 31 december (milj st) 187,0 187,0 201,9 201,9 201,9

2003 genomfördes en split med villkor 4:1. Antalet aktier före split uppgick till 50 468 480 och efter split 201 873 920. Nyckeltal ovan har omräknats 
med antal aktier efter split. Se sidan 83 för definitioner.

Ägarstruktur per 31 december 2003 i Getinge AB 1

 Innehav  Andel ägare, %   Andel aktier, %

1-500  48,7   1,2
501-1.000  20,3   1,6
1.001-10.000  27,3   7,4
10.001-100.000  5,5   7,7
100.001-10.000.000  1,0   61,9

Utveckling av aktiekapitalet  

 År  Transaktion  Antal aktier efter transaktion  Aktiekapital efter transaktion

1990  Bildandet  500  50.000
1992  Split 50:1, nom 100 kr till 2 kr  25.000  50.000
1992  Riktad nyemission  5.088.400  10.176.800
1993  Riktad nyemission  6.928.400  13.856.800
1995  Apportemission  15.140.544  30.281.088
1996  Fondemission 2:1  45.421.632  90.843.264
2001  Nyemission 1:9 kurs 100 kr  50.468.480  100.936.960
2003 Split 4:1, nom 2 kr till 0:50 kr 201.873.920 100.936.960

De största aktieägarna i februari 2004, inklusive kända förändringar 1

 Bolag  Antal A-aktier Antal B-aktier Andel kapital,% Andel röster, %

Carl Bennet bolag  13 502 160 15 020 124 14,1 46,4
Robur fonder   14 537 136 7,2 4,5
Fjärde AP-fonden   5 092 000 2,5 1,6
SHB fonder & Livförsäkring   4 315 553 2,1 1,3
SHB-sfären   4 050 396 2,0 1,3
Tredje AP-fonden   3 558 000 1,8 1,1
Skandia   3 377 504 1,7 1,0
Pioneer    2 297 795 1,1 0,7
Första AP-fonden   2 257 320 1,1 0,7
Östersjöstiftelsen   2 008 444 1,0 0,6
Övriga   131 857 488 65,4 40,8
Totalt  13 502 160 188 371 760 100,0 100,0

Aktiekapitalet fördelar sig enligt följande:

 Aktieslag Antal aktier: Antal röster Andel kapital % Andel röster %

A   13 502 160 135 021 600 6,7% 41,8%
B  188 371 760 188 371 760 93,3% 58,2%
Summa 201 873 920 323 393 360 100,0% 100,0%

1. Källa: VPC och SIS Ägarservice



Getinges B-aktie noteras sedan 1993 på Stockholmsbörsens A-lista. Börsposten omfattar 400 

aktier. Emissionsjusterad högsta betalkurs år 2003 var 77,00 (21 oktober 2003) och lägsta var 

37,75 (27 februari 2003). Sista betalkurs för 2003 var 69 kr. Antalet omsatta aktier under 2003 

var 43.799.737 (emissionsjusterat 140.708.128), antalet under 2002 var 27.150.112. Antalet aktieä-

gare är cirka 19.000. Andelen utlandsägda aktier uppgår till 34,6% (33,2). Andelen institutionellt 

ägande är 40,3% (41,5), varav aktiefonder utgör 14% (14,8).

Aktiekapital och ägarförhållanden. Aktiekapitalet i Getinge uppgick vid utgången av 2003 till 

100.936.960 kronor fördelat på 201.873.920 aktier. Varje aktie är nominellt värd 0:50 kr. Samtliga 

aktier har lika rätt till utdelning. En A-aktie har 10 röster och en B-aktie en röst.

Utdelningspolitik. Den framtida utdelningen kommer att anpassas till Getinges resultatnivå, 

finansiella ställning och framtida utvecklingsmöjligheter. Styrelsens målsättning är att utdelningen 

långsiktigt ska utgöra cirka en tredjedel av resultatet efter finansiella intäkter och kostnader och 

schablonskatt om 28 procent.

Getinge analyseras av ABG Sundal Collier, Alfred Berg, Carnegie, Cazenove, Danske Bank, 

Handelsbanken, Enskilda, Kaupthing Bank, Nordea, Swedbank, UBS Warburg och Öhman.
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Världsmarknaden 

 Produktsegment Värde Mkr Tillväxt % Andel %

Operationsbord 4 200 5 42
Operationslampor 2 100 5 39
Takkonsoler 1 100 10-15 17
Hjärt-lungmaskiner 800 3-5 30
Oxygenatorer 4 200 5 13
Respiratorer 5 000 5 30

Marknadsutveckling

 Orderingång 2003 2002 Förändring*

Västeuropa 1.790,0 1.469,6 2,2 %
USA och Kanada 562,8 548,7 -0,9 %
Asien och Australien 575,3 392,7 2,3%
Övriga världen 209,8 178,6 -13,7%
Affärsområdet totalt 3 137,9 2 589,6 0,3 %
*Justerat för förvärv och valutaeffekter

Omsättning per marknad

   2003 2002

Västeuropa  58 % 58 %
USA och Kanada  20 % 20 %
Asien och Australien  16 % 16 %
Övriga världen  6 % 6 %

Omsättning per kundsegment

Akutsjukvård   100 %

Distribution

Egna säljbolag   71 %
Distributörer   29 %

Heribert Ballhaus, ansvarig för affärsområde 
Medical Systems verksamhet och Michael 
Rieder, ansvarig för affärsområdets försäljning och 
marknadsföring, kommenterar verksamhetsåret på 
följande sätt: Under 2003 har vi expanderat både 
vårt produktutbud och vår marknadsorganisation 
kraftigt och blivit en ännu attraktivare partner för 
våra kunder.
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Affärsområdet Medical Systems övergripande ambition är att tillhandahålla ergonomiskt utfor-

made medicintekniska produkter för snabbare, effektivare och säkrare behandling av patienter. 

Affärsområdet är världsledande leverantör av kirurgiska arbetsstationer, respiratorer, och hjärt-

lungmaskiner med tillhörande förbrukningsmateriel. Affärsområdet etablerades år 2000 och 

har genom ett flertal förvärv vuxit till Getingekoncernens största under 2003. Under året för-

värvades Jostra och Siemens LSS och det ursprungliga namnet Surgical Systems har ändrats till 

Medical Systems för att bättre beskriva verksamheten. Med det utvidgade produktsortimentet 

för operationssalar och intensivvårdsavdelningar utvecklades Medical Systems under året till en 

världsledande leverantör för alla typer av sjukhus. Marknadsandelarna för de olika produktlinjerna 

ligger generellt mellan 30 och 40 %. Försäljning sker genom en global marknadsorganisation med 

verksamhet i mer än 100 länder. Världsmarknaden för affärsområdets produkter värderas till cirka 

17 miljarder kronor.

Utveckling under 2003. 2003 var ytterligare ett viktigt år för Medical Systems, både vad gäl-

ler strategisk och resultatmässig utveckling. Omsättningen ökade till 3.238,3 Mkr (2.520,8) och 

rörelseresultatet stärktes med 47 % till 375,1 Mkr (254,9). Under året genomfördes förvärv av 

de världsledande företagen Jostra och Siemens LSS. Affärsområdet har därmed utökat sitt pro-

duktutbud med hjärt-lungmaskiner respektive respiratorer. Med de förvärvade verksamheterna 

får affärsområdet patientnära produkter med ett högt teknikinnehåll och gör en inbrytning på 

intensivvårdsmarknaden. Integration av de förvärvade bolagen inleddes under 2003 och kommer 

att vara slutförd under första halvåret 2004 och innebära en koncentration till färre produktionsan-

läggningar och en kraftigt utbyggd marknadsorganisation. Expansionen av marknadsorganisatio-

nen från sju till tjugotvå säljbolag, kommer att leda till en betydligt effektivare marknadsbearbet-

ning och öppna upp den attraktiva eftermarknaden på ett stort antal nya marknader. 

    Den anestesiverksamhet som ingick i förvärvet av Siemens LSS har under lång tid lidit av dålig 

lönsamhet och har därför avvecklats som aktiv produktlinje. Åtaganden mot kunder i form av 

reservdelar och service kommer att fullgöras. 

Fyra år i översikt

  2000  2001 2002 2003

Orderingång   157,8  2 262,8 2 589,6 3 137,9

Nettoomsättning   146,6  2 223,4 2 520,8 3 238,3

Andel av koncernens nettoomsättning, %   2,8  27,3 29,2 35,4

Bruttoresultat   44,4  1 106,2 1 200,5 1 593,6

Bruttomarginal, %   30,3 49,8 47,6 49,2

Rörelsekostnader, Mkr   -45,4  -877,8 -945,6 -1 218,5

Rörelseresultat före goodwillavskrivningar   -1,0 304,7 338,6 493,0

Rörelseresultat före goodwillavskrivningar marginal %   -0,7 13,7  13,4  15,2

Rörelseresultat   -1,0  228,4 254,9 375,1

Andel av koncernens rörelseresultat, %   -0,1  23,4 24,3 29,9

Rörelsemarginal %   -0,7 10,3 10,1 11,6

Antal anställda   76  1 372 1 499 2 727

AFFÄRSOMRÅDE MEDICAL SYSTEMS 2003

 Strategisk expansion 
och fortsatt

starka synergier
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Aktiviteter 2003. Affärsområdet har, bland annat genom förvärv och en kraftig expansion av 

marknadsorganisationen, skapat en slagkraftig och välpositionerad verksamhet. 

  Strategiska förvärv. Som ett led i affärsområdets tillväxtstrategi genomfördes under 2003 två 

betydande förvärv: Jostra i kvartal tre och Siemens LSS i kvartal fyra. Med dessa nya, världsledande 

verksamheter breddar Medical Systems sitt sortiment med hjärt-lungmaskiner med tillhörande 

förbrukningsvaror för hjärtkirurgi samt med respiratorer. 

  Expansion av marknadsorganisationen. Under året genomfördes en mycket kraftig utvidg-

ning av affärsområdets egen marknadsorganisation. Antalet marknadsbolag har vuxit från sju 

till tjugotvå. Nya bolag har bland annat bildats i Brasilien, Hong Kong, Indien, Kina, Portugal, 

Ryssland, Schweiz, Singapore, Spanien, Sverige och Österrike. För att skapa en slagkraftig och 

specialiserad organisation etableras inom de flesta marknadsbolag tre separata försäljningsdivi-

sioner: Surgical Workplaces (operationsbord och -lampor och takkonsoler för medicinteknisk 

utrustning), Cardio-Pulmonary (hjärt-lung maskiner) och Critical Care (respiratorer). Denna 

divisionalisering av säljkåren möjliggör djupa och kunskapsbaserade relationer med kunderna. För 

att minimera kostnaderna är ledning, administration och serviceorganisation gemensam. Ett nytt 

bolag etablerades under året i USA för distribution av Critical Cares produktsortiment och i Japan 

har affärsområdets distributionsnätverk förstärkts ytterligare. 

 Förbättrad struktur. Under 2002 förvärvades det tyska företaget Hereaus Med för att fördjupa 

sortimentet och öka marknadsandelarna för de kirurgiska arbetsstationerna. Under 2003 har 

Hereaus Med integrerats fullt ut i affärsområdets struktur. Hereaus Med-produkterna mark-

nadsförs nu tillsammans med affärsområdets övriga produkter och produktionen har flyttats från 

Hanau i Tyskland till affärsområdets produktionsanläggning i Ardon i Frankrike. Integrationen 

av Jostras och Siemens verksamheter påbörjades under 2003 och beräknas vara avslutad under 

första halvåret 2004. Tillverkningen av förbrukningsmateriel för hjärtkirurgi har koncentrerats 

till anläggningen i Hirrlingen, Tyskland och tillverkningen av hjärt-lungmaskiner i Lund har 

koncentrerats till Solna-anläggningen. 

 Produktutveckling. Nytillskott av världsledande produkter har skett genom förvärven av Jostra och 

Siemens LSS. Under 2003 har produktutvecklingen i det befintliga sortimentet fortsatt med oför-

minskad styrka. På sjukvårdsmässan MEDICA lanserades bland annat en ny version av de avancerade 

transport-, diagnos- och operationssystemen AWIGS och VIVAS med utökade integrationsmöjlig-

heter, en ny operationslampa (Axcel X10), en ny endoskopilösning och en ny respirator, Servo-s. 

De genomförda 

förvärven innebär en 

strategisk breddning av 

affärsområdets 

verksamhet
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Marknaden för Medical Systems. Medical Systems marknad utgörs av sjukhus, kliniker, dag-

kirurgi m.m. Affärsområdet har sedan det etablerades år 2000 marknadsfört operationsbord, 

operationslampor och takkonsoler för medicinteknisk utrustning. Under året har produktsorti-

mentet genom förvärven breddats med hjärt-lungmaskiner och respiratorer. Med respiratorerna 

från Siemens LSS gör affärsområdet en inbrytning på intensivvårdsmarknaden, som är en viktig 

delmarknad inom sjukhuset med starka kopplingar till operationsavdelningarna. Affärsområdets 

kunder utgörs av läkare och annan medicinsk personal vid sjukhus världen över. 

Drivkrafter och trender. Den demografiska utveckling med en allt äldre befolkning och ökning-

en av vällevnadssjukdomar leder till en växande efterfrågan på kirurgisk behandling. Tekniska 

och kunskapsmässiga landvinningar gör också att allt fler diagnoser kan behandlas. Investeringar i 

medicinteknisk utrustning begränsas främst av samhällsekonomiska faktorer och politiska beslut. 

Ett exempel på detta är den svaga utvecklingen på den tyska marknaden som är betingad av för-

ändringar i de tyska ersättningssystemen och inte en effekt av minskade behov. Den växande efter-

frågan leder till en obalans mellan efterfrågan och tillgång på vård, vilket resulterat i allt starkare 

krav på högre effektivitet inom vården. Ett exempel på detta är den bildbaserade kirurgin som har 

gjort det möjligt att genomföra minimalinvasiva ingrepp, som radikalt förkortar den efterföljande 

vården och rehabiliteringen. 

    Ett ökat fokus på kostnadseffektivitet i den offentliga sektorn är en annan tydlig trend på markna-

den. Investeringar i medicintekniska produkter görs bland annat för att reducera personalkostnader, 

säkerställa att handhavandet av patienter är säkert och inte ger upphov till skador (t ex trycksår som 

kan uppstå under en långvarig operation) och att hygiensituationen på sjukhuset är god. Det blir 

också viktigt att säkerställa att operationssalarna kan utnyttjas effektivt och operationsförberedelsen 

av patienterna är optimal. I detta sammanhang växer även efterfrågan på utbildning av personalen. 

  Surgical Workplaces Division. Världsmarknaden för divisionen Surgical Workplaces värderas till 

7,4 miljarder kronor. Den för närvarande största geografiska marknaden är Västeuropa med när-

mare 60 % av omsättningen. Denna marknad är högt penetrerad och har för närvarande en svag 

konjunktur. USA/Kanada och Asien/Australien står för cirka 34 % och marknadsförutsättning-

arna inom dessa regioner bedöms som betydligt starkare än i Europa. För Nordamerika förväntas 

en god volymutveckling under 2004. 

  Cardio-Pulmonary Division. Under 2003 genomfördes cirka 1 000 000 hjärtoperationer i 

världen. Världsmarknaden för hjärt-lungmaskiner och tillhörande förbrukningsmateriel värderas 

till cirka 4,5 miljarder kronor och förväntas ha en tillväxt på cirka 5 % årligen. Västeuropa är 

förnärvarande divisionens största marknad, medan Nordamerika och Asien/Australien är ungefär 

jämstora. Den starkaste utvecklingen under 2004 förväntas äga rum i Asien/Australien. 

  Critical Care Division. Världsmarknaden för denna division beräknas till 5 miljarder kro-

nor med en årlig tillväxt i marknaden på 5 %. Nordamerika är den största marknaden följt av 

Västeuropa. På leverantörssidan är denna marknad fortfarande fragmenterad, även om en konso-

lidering har påbörjats.  

Den demografiska 

utvecklingen och 

behovet att effektivisera 

vårdarbetet är starka 

drivkrafter för 

affärsområdet
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  Generellt. Sjukhus världen över söker alltmer partnerskap med leverantörer av medicintek-

niska lösningar för att kunna etablera kostnadseffektiva och säkra arbetsflöden. Högpresterande 

medicintekniska produkter, brett produktutbud och professionell teknisk service är avgörande när 

sjukvården i framtiden väljer sina leverantörer.

Strategi för att möta marknaden. 
  Produktledarskap är en av hörnstenarna i affärsområdets strategi vilket tydligt återspeglas i den 

höga innovationstakten i samtliga divisioner och det stora antalet patent som affärsområden äger. 

Cirka sju procent av omsättningen investeras i forskning och utveckling och den övergripande 

målsättningen är att kunna leverera produkter som gör vården effektivare, samtidigt som de ska 

vara ergonomiskt utformade så att personalen får en god arbetssituation och bidra till ett förbättrat 

behandlingsresultat. Affärsområdets ambition är att vara kundernas förstahandsval för produkter 

till operationssalar och intensivvårdsavdelningar genom att vara marknadens ledande aktör vad 

gäller innovativa och verksamhetsanpassade lösningar. 

 Distribution och eftermarknad. En investering i medicinteknisk utrustning har en lång livs-

längd. Under denna tid behöver produkten service men även förbrukningsmateriel och tekniska 

uppdateringar. För att kunna utföra dessa tjänster krävs direktkontakt med marknaden. Genom 

den kraftiga expansionen av marknadsorganisationen, som utvecklats från 7 - 22 säljbolag, har 

affärsområdet under 2003 förbättrat sin marknadsbearbetning och tillgången till den attraktiva 

eftermarknaden. 

  Expansion till angränsande produktområden. Expansionsmöjligheter till näraliggande områden 

utvärderas kontinuerligt. I framtiden kommer det att krävas kritisk massa vad gäller produkt- och 

tjänsteerbjudande så väl som geografisk närvaro för att kunna vara en attraktiv partner till både 

nationella och globala leverantörer av sjukvård. Med den nya marknadsorganisationen blir affärs-

området också en attraktiv distributionskanal för andra tillverkare av medicintekniska produkter 

(OEM-produkter). Att inkludera OEM-produkter i sortimentet innebär en förstärkning av 

affärsområdets position på marknaden och en utspädning av administrations- och försäljnings-

kostnader.

Varumärkesstrategi. Sedan Surgical Systems (nu Medical Systems) etablerades genom förvärvet 

av MAQUET år 2000 har ett flertal verksamheter förvärvats för att komplettera och bredda affärs-

områdets erbjudande, vilket lett till en situation med en spretig varumärkesflora. För att undvika 

en ineffektiv och kostnadsintensiv kommunikation med kunder har en enhetlig varumärkesstra-

tegi utvecklats under 2003. MAQUET är nu det övergripande varumärket inom affärsområdet 

– samtliga produkter och tjänster kommer att marknadsföras under detta namn. 

Konkurrenter. Med de senaste förvärven konkurrerar affärsområdet nu direkt med företag som 

Dräger-Siemens och General Electric inom respiratorområdet. Förutom dessa företag har affärs-

området konkurrenter som Trumpf och amerikanska Steris vad gäller operationsutrustning. Sorin 

och Medtronic konkurrerar på marknaden för hjärt-lungmaskiner och relaterade förbruknings-

varor. 
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Medical Systems organisation. För att på ett effektivt sätt införliva de nya verksamheterna har 

affärsområdet organiserats i tre integrerade divisioner.

Surgical Workplaces utvecklar, producerar och marknadsför operationsbord, operationslampor och 

takkonsoler för medicinteknisk utrustning, men även pre-fabricerade, modulära operationssalar. 

Cardio-Pulmonary  utvecklar, producerar och marknadsför hjärt-lungmaskiner, oxygenatorer 

(konst gjorda lungor) och tillhörande förbrukningsmateriel för hjärtkirurgi. Critical Care utvecklar, 

producerar och marknadsför respiratorer. 

Produktutveckling. Produktutvecklingen följer samma divisionaliserade struktur som organisa-

tionen i övrigt. Nytänkandet och innovationstakten inom affärsområdet illustreras bland annat 

av det faktum att mer än 50 patent registrerades under 2003. Produkter som är under utveckling 

ska aktivt bidra till ett bättre utnyttjande av sjukhusens resurser, vara ergonomiskt utformade 

så att sjukhuspersonalen får en god arbetssituation och bidra till förbättrade behandlingsresultat. 

Sju procent av omsättningen investeras årligen i produktutveckling.

Produktion. Affärsområdets produktionsstruktur innehåller fem enheter. Surgical Workplaces och 

Cardio-Pulmonary divisionerna har två produktionsanläggningar vardera: Rastatt i Tyskland och 

Ardon i Frankrike, respektive Lund i Sverige och Hirrlingen i Tyskland. Varje enhet är speciali-

serad på specifi ka delar av divisionens produktsortiment. Produktionen för divisionen Critical Care 

ligger i Solna. Fokus för samtliga enheter ligger på sammansättning, design och kvalitetssäkring. 

Stora delar av produktionen ligger därmed på underleverantörer. 

Global marknadsorganisation. För att kunna marknadsföra produkterna inom respektive divi-

sion på ett professionellt sätt har respektive marknadsbolag en divisonaliserad säljkår. Genom att 

ledning, administration och serviceorganisationen är gemensam minimeras de totala kostna-

derna för organinsationen. Genom att etablera egna distributionskanaler i länder som Brasilien, 

Singapore, Ryssland och Indien kommer affärsområdets beroende av den europeiska marknaden 

att minska. Affärsområdet har nu över 200 säljare och 400 servicetekniker i daglig kontakt med 

marknaden. Genom att etablera egna försäljningskanaler på fl er marknader skapas förutsättningar 

för ökad lönsamhet i produktförsäljningen, samtidigt som affärsområdet får tillgång till den 

attraktiva eftermarknaden. På de marknader där det saknas egna försäljningskanaler samarbetar 

affärsområdet för närvarande med cirka 200 distributörer och agenter. Marknadsorganisationen 

i USA är gemensam för Surgical Workplaces och Infection Control för att utnyttja distributions-

Medical Systems Management

Produktutveckling & produktion Försäljning & marknadsföring

Surgical Workplaces

Cardio-Pulmonary
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synergier och vara en attraktiv partner till de stora sjukhuskedjorna och inköpsorganisationerna på 

denna marknad. Försäljningen av Critical Cares produkter sker i USA genom ett separat bolag.

Kvalitets- och miljöarbete. Samtliga tillverkande enheter inom affärsområdet arbetar efter 

ISO 9001:2000 och följer MDD-direktiven(Medical Device Directives). Under 2004 kommer 

samtliga fabriker att bli miljöcertifierade enligt ISO 14001. 

Logistik. Under 2003 initierades ett projekt för att harmonisera IT-strukturen inom affärsområdet 

och etablera ett automatiserat OFL-system (order-fakturering-leverans). Detta arbete förväntas 

pågå under hela 2004 och kommer när det avslutas att innebära effektiv kommunikation mellan 

marknadsbolag och fabrik, enklare administration, minskade lager och direktleveranser från fabrik 

till slutkund. 

Aktiviteter 2004. 

  Arbetet med att integrera de förvärvade bolagen och ytterligare stärka affärsområdets struktur 

kommer att fortsätta under 2004. Produktionen av hjärt-lungmaskiner kommer att flyttas från 

Lund till anläggningen i Solna, som är affärsområdets största anläggning för life support produk-

ter. Produktlinjen anestesi, med systemen Kion/Kion-I och Symeon, kommer att avvecklas. 

Anestesisystem har, trots tidigare kraftfulla investeringar, varit förlustbringande och bedömningen 

har gjorts att marknadsandelen är för låg för långsiktig lönsamhet. 

 Affärsområdet planerar också att utvidga sitt produkterbjudande med produkter från andra 

tillverkare för att förstärka sin ställning som partner till akutsjukvården. 
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Surgical Workplaces Division erbjuder ett brett produktsortiment som omfattar operations-

bord i olika utförande för alla kirurgiska specialiteter; den modulära, pre-fabricerade opera-

tionssalen VARIOP; ett brett utbud av operationslampor, som kan kompletteras med kameror, 

tele-medicinska applikationer; och takkonsoler för olika typer av medicinteknisk utrustning.

Critical Care Division tillverkar och marknadsför respiratorer för operationssalar och intensiv-

vårdsavdelningar. Sortimentet utgörs av produktgruppen SERVO som finns i ett flertal utfö-

randen för vuxna och barn; mjukvara och förbrukningsvaror till respiratorerna.

Cardio-Pulmonary Divison arbetar med medicinteknisk utrustning och förbrukningsva-

ror för hjärtkirurgi. Produktsortimentet innefattar hjärt-lungmaskinerna Jostra-HL30 och 

Jostra-HL 20; oxygenatorer för syresättning av blod; Heater-Cooler Units HC 20 och 

HC 30; förbrukningsvaror som katetrar och kanyler, filter och pumpar.
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M E D I C A L  S Y S T E M S  P R O D U K T Ö V E R S I K T

 Medical Systems  27



28  Infection Control Infection Control  29

Världsmarknaden 

 Produktsegment Värde Mkr Tillväxt % Andel %

Sterilisation 6 500 4 24
Desinfektion 3 500 5 27

Marknadsutveckling

  Orderingång 2003 2002 Förändring*

Västeuropa 1 533,0 1 546,1 1,0 %
USA och Kanada 1 164,4 1 346,3 3,9 %
Asien och Australien 450,3 368,4 25,5 %
Övriga världen 223,2 179,5 26,8 %
Affärsområdet totalt 3 370,9 3 440,3 6,1 %
*Justerat för förvärv och valutaeffekter

Omsättning per marknad

   2003 2002

Västeuropa  45 % 46 %
USA och Kanada  36 % 38 %
Asien och Australien  12 % 10 %
Övriga världen  7 % 6 %

Omsättning per kundsegment

Akutsjukvård   60 %
Äldrevård   10 %
Farmaceutisk industri   30 %

Distribution

Egna säljbolag   90 %
Distributörer   10 %

Christophe Hammer, ansvarig för marknadsföring 
och försäljning, och Mats Ottosson, ansvarig för 
produktion och produktutveckling kommenterar 
verksamhetsåret på följande sätt: 2003 var ett 
positivt år för Infection Control. De strukturella 
åtgärderna har lett till en förbättrad lönsamhet för 
affärsområdet. Samtidigt finns det många positiva 
rörelser på marknaden som gör att vi tror på en god 
utveckling för de kommande åren.
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Affärsområdet har som övergripande uppgift att förse sina kunder inom sjukvården, äldrevården 

och den farmaceutiska industrin med integrerade lösningar som på ett kostnadseffektivt sätt  för-

hindrar uppkomst och spridning av mikroorganismer och smitta. Produkterbjudandet omfattar 

sterilisatorer (autoklaver), desinfektorer, beskickningssystem och IT-stöd för att dokumentera och 

kvalitetssäkra flödet av kritiskt gods. Tjänstesidan domineras av affärsområdets serviceorganisation 

men nya erbjudanden i form av utbildning, förebyggande service och valideringstjänster efterfrå-

gas i allt större omfattning. Affärsområdets historiska rötter sträcker sig långt tillbaka: redan 1932 

såldes den första sterilisatorn och idag erbjuds kunderna marknadens bredaste och mest sofistike-

rade utbud av produkter och tjänster. Affärsområdets marknadsandel är cirka 25 % av en utrust-

ningsmarknad som beräknas till 10 miljarder kronor golbalt. Den globala marknadsorganisationen 

har försäljning i fler än 80 länder.

Utveckling under 2003. 2003 var ett trendbrott för Infection Control vad gäller omsättnings- 

och resultatutveckling. Omsättningen uppgick till 3.343,7 Mkr (3.359,3), vilket motsvarar en 

organisk tillväxt på 8 %. Tack vare de strukturförbättringar som genomförts 2002 och 2003 har 

rörelsemarginalen under året stärkts till 13,4 % (9,1). Rörelseresultatet har därmed stigit kraftigt 

till 447,2 Mkr (305,9). Under året har arbetet med att positionera affärsområdet som systemleve-

rantör fortsatt med full kraft, bland annat med intensifierade satsningar på programvaran T-Doc. 

Produktionsstrukturen har genomgått ytterligare effektiviseringar. Nya produkter har lanserats 

under året, bland annat en ny generation av spoldesinfektorer i kompositmaterial med en helt unik 

design. Åtgärder har också vidtagits för att förstärka affärsområdets serviceorganisation.

Fem år i översikt

 1999  2000  2001  2002 2003

Orderingång, Mkr  2 884,5  2 887,0  3 404,1  3 440,3 3 370,9

Nettoomsättning  2 811,1  2 934,6  3 204,3  3 359,3 3 343,7

Andel av koncernens nettoomsättning, %  57,5  55,9 39,3 38,9 36,5

Bruttoresultat  1 084,6  1 142,7  1 142,7  1 215,8 1 286,7

Bruttomarginal, %  38,6  35,7 35,7  36,2 38,5

Rörelsekostnader,Mkr  -719,3  -821,9  -821,9  -909,9 -839,5

Rörelseresultat före goodwillavskrivningar 402,0 406,3 363,3 351,2 490,4

Rörelseresultat före goodwillavskrivningar marginal % 14,3 13,8 11,3 10,5 14,7

Rörelseresultat  365,4  368,5  320,8  305,9 447,2

Andel av koncernens rörelseresultat  52,8  52,9  32,9  29,1 35,6

Rörelsemarginal %  13,0 12,6  10,0  9,1 13,4

Antal anställda  2 371  2 327  2 312  2 364 2 204

AFFÄRSOMRÅDE INFECTION CONTROL 2003

 Starkt förbättrad 
lönsamhet och god 

organisk tillväxt
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Aktiviteter under 2003. Affärsområdet har under 2003 initierat ett antal projekt som kommer att 

prägla även 2004 och leda till en ytterligare förstärkt konkurrenskraft. 

 Positionera Getinge som systemleverantör. Under 2003 har en rad aktiviteter som stärker Getinges 

profil som systemleverantör genomförts. I Frankrike driver Getinge i ett joint venture en sterilcen-

tral som förser ett flertal sjukhus i Paris-regionen med desinfekterade och steriliserade instrument 

på kontraktsbasis. Denna anläggning gör det möjligt att utveckla och förfina affärsområdets syste-

merbjudande under realistiska former så att bästa möjliga lösning kan erbjudas ”service providers” 

och storsjukhus. Försäljningen av programvaran T-Doc, som dokumenterar och kvalitetssäkrar 

flödet av sterilgods inom ett sjukhus, fortsätter att uvecklas väl och är ett exempel på hur affärs-

området erbjuder totala lösningar för sterilcentraler. Säljverktyg som stöder systemförsäljningen 

har förfinats.

  Förbättrad produktionsstruktur. Det förändringsarbete som inleddes under 2002 har fortsatt även 

under 2003. Produktionen i Frankrike och delar av tillverkningen i USA har flyttats till Sverige. 

Enheten i USA är nu en renodlad monteringsanläggning och integrerad i den övergripande 

produktionsstrukturen. Graden av modularisering i tillverkningen har ökat, vilket effektiviserat 

monteringsarbetet. Sammantaget har dessa åtgärder lett till avsevärda kostnadsrationaliseringar.

  Organisationsutveckling. Under året har en ny process för innovation och produktutveckling eta-

blerats som ett led i affärsområdets strävan att växa organiskt. Två tydliga kompetenscentra med glo-

balt ansvar för sterilisering och desinfektering har etablerats i Getinge respektive Växjö. Respektive 

enhet är ansvarig för utveckling och produktion. Säljkåren har kompletterats med specialister på 

T-Doc för att stödja försäljningen av denna strategiskt viktiga produkt.

 Produktutveckling. I början av året lanserades Ninjo, en nya spoldesinfektor i kompositmate-

rial. Produkten, som säljs både till äldrevården och sjukhusmarknaden, har fått ett mycket gott 

mottagande på marknaden. En stor del av årets utvecklingsarbete har varit inriktat på standar-

disering, vilket gett goda resultat. Utöver detta har T-Doc anpassats till olika länders specifika 

behov. Under 2004 kommer en ny generation diskdesinfektorer vara klar för lansering. 

Marknaden för Infection Control. Affärsområdets kunder återfinns inom sjukvården, den insti-

tutionella äldrevårdsektorn, farmaceutiska och medical device industrin samt  forskningssektorn. 

Tyngdpunkten ligger inom sjukvårdssegmentet som står för 60 % av omsättningen. Gemensamt 

Ninjo, den nya spol-

desinfektorn har fått ett 

mycket bra mottagande 

på marknaden och 

försäljningen av mjuk-

varan T-Doc fortsätter att 

utvecklas väl.
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för de olika kunderna är att de har behov av att kunna desinfektera och sterilisera olika typer av 

gods, instrument och produkter.

Drivkrafter och trender. Den grundläggande drivkraften för affärsområdet är den demografiska 

utvecklingen som leder till en ökande efterfrågan på god sjukvård. I spåret av den ökande efterfrå-

gan kan några tydliga trender urskiljas på marknaden.

  Effektivisering. En av de tydligaste drivkrafterna på marknaden är kraven på ökad effektivitet 

inom sjukvården, som enkelt uttryckt kan formuleras som ett krav på mer vård för pengarna. För 

affärsområdets del innebär detta att kunderna söker vägar att minska sterilcentralernas perso-

nal- och kapitalbehov genom färre och större enheter. Framför allt märks detta i etablerandet av 

stora enheter, som lokaliseras så att de kan betjäna ett flertal sjukhus. Bland annat kan nämnas att 

Storbritannien planerar att bygga mer än 50 stora sterilcentraler som ska ansvara för försörjning av 

sterilgods till multipla sjukhus på regional basis. Ett första pilotprojekt har offererats och det totala 

värdet för affärsområdets produkter för samtliga 50 installationer beräknas till 750-1 000 Mkr mel-

lan år 2004 och 2007. I Frankrike, Storbritannien och Tyskland syns också flera initiativ där sjuk-

vården överlämnar ansvaret för desinfektion och sterilisation till utomstående aktörer, som förser 

de olika sjukhusen med det sterila gods de behöver. I förlängningen kommer de allt större anlägg-

ningarna att öka kraven på produkternas prestanda och kvalitet, samt den service som erbjuds. 

  Kvalitetssäkring och standardisering. Som en konsekvens av kraven på ökad effektivitet följer 

ett ökat fokus på kvalitetssäkring och standardisering. De produkter som inte uppfyller dagens 

standarder byts ut i allt snabbare takt, samtidigt som efterfrågan på valideringstjänster och under-

hållsservice ökar. Även IT-stöd som styr flödet av sterilt gods, minskar risken för användarfel och 

som ger en god spårbarhet av instrumenten blir en allt viktigare komponent i sterilcentralernas 

verksamhet. 

  På den amerikanska marknaden syns en tydlig kapacitetsbrist inom akutsjukvården och ett flertal 

nya sjukhus är under konstruktion. Kvalitet i vården blir ett allt starkare konkurrensmedel för de 

amerikanska sjukhusen, vilket kommer att leda till investeringar i kvalitetshöjande och effektivitets-

förbättrande medicinteknisk utrustning.

  Forskningssektor och farmaceutisk industri. Inom forskningen och den farmaceutiska industrin är 

precision och tillförlitlighet i sterilisationsprocesserna avgörande för att säkerställa att forsknings-
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resultaten är tillförlitliga och att läkemedeln produceras under säkra former. Detta segment präglas 

också av stor kundanpassning av produkterna. De senaste årens terrorattentat har också lett till 

en intensiv forskning om hur man kan skydda sig mot biologiska vapen. Utvecklingen av denna 

forskning sker för närvarande mycket snabbt och har lett till en ökad efterfrågan av affärsområdets 

produkter.

Strategi för att möta marknaden. Efter en period under 90-talet med ett stort antal förvärv har 

affärsområdet under de senaste åren genomgått en konsolideringsfas, med fokus på förbättrade 

produktions- och marknadsstrukturer. Den tidigare förvärvsstrategin har, efter 90-talets konsoli-

dering av marknaden, övergått till en strategi där grundläggande fokus ligger på organisk tillväxt 

och förbättrad lönsamhet genom tillvaratagande av stordriftsfördelar.  

  Kostnadsledarskap. Givet den starka rationaliseringsviljan i marknaden kommer affärsområdet 

fortsatt att utnyttja sin världsledande ställning för att effektivisera produktion och distribution och 

därmed hålla branschens lägsta tillverkningskostnader.

  Integrerade lösningar. Det växande kravet på effektiv vårdproduktion kommer att förändra för-

utsättningarna på marknaden. Affärsområdet kommer att utveckla sitt erbjudande och sin flexi-

bilitet för att kunna möta kundernas förväntningar. Framtidens erbjudande kommer att omfatta 

högkvalitativa produkter och system, men också en rad tjänsteerbjudande som underhållsservice, 

outsourcing med flera andra. Fokus kommer att flyttas från priset på enskilda produkter till de 

totala kostnaderna för att producera sterilt gods.

  Distribution och eftermarknad. En förutsättning för att kunna vara en stark och kompetent leve-

rantör och partner är naturligtvis en stark närvaro på marknaden. Affärsområdet har konsekvent 

arbetat med att etablera egna marknadsorganisationer, som omfattar försäljning så väl som konsulta-

tion och teknisk service. De konsultativa inslaget i affärsområdets verksamhet kommer successivt att 

ökas. Möjligheter till geografisk expansion utvärderas kontinuerligt.

  Varumärkesstrategi. Affärsområdet har idag en tydlig och renodlad varumärkesstrategi 

med Getinge som det dominerande varumärket. Den renodling av varumärkesfloran som 

genomfördes under 2001 har under 2003 gett ett gott resultat genom en tydlig och kostnads-

effektiv kommunikation med marknaden. 
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Konkurrenter. Det finns egentligen bara ett bolag, amerikanska Steris, som kan mäta sig med 

Getinge avseende storlek och sortimentsbredd. Företaget är marknadsledande i Nordamerika. Av 

Steris totala försäljning går cirka 80 % till kunder i Nordamerika. Andra konkurrenter inom sterilisa-

tion är MMM i Tyskland, Johnson & Johnson i USA och Sakura i Japan. Italienska Fedegari är jämte 

Steris den största konkurrenten inom industrisegmentet. Inom produktlinje desinfektion är Miele och 

Meiko från Tyskland de största konkurrenterna jämte Steris.
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Infection Controls organisation. Affärsområdet är organiserat i en produktförsörjningsorganisa-

tion som ansvarar för produktutveckling, produktion och logistik, och en marknadsorganisation 

som ansvarar för marknadsföring och försäljning. Produktför sörjningsorganisationen följer orga-

nisatoriskt affärsområdets två produktlinjer – desinfektion och sterilisation.

Produktutveckling och produktion. Under de senaste två åren har produktionen av sterilisations-

utrustning koncentrerats till huvudanläggningen i Getinge, där fokus ligger på nyckelkompeten-

serna tryckkärlstillverkning och montering. Monteringen av produkterna äger rum i Getinge eller 

vid någon av de lokala monteringsanläggningar i USA, Tyskland, Storbritannien eller Sydafrika. 

Denna nya produktionsstruktur som kombinerar centralisering av nyckelkompetenser och lokala 

sammansättningsanläggningar har visat sig var mycket kostnadseffektiv. För närvarande utvärde-

ras möjligheten att etablera en monteringsanläggning i Kina för försörjning av den asiatiska mark-

naden. Affärsområdets bordsautoklaver, som riktar sig till dentalmarknaden och mindre kliniker, 

produceras vid anläggningen i Skärhamn, medan Getinge Water Systems i Danmark tillverkar 

destillatorer för produktion av höggradigt rent vatten till läkemedelsindustrin.

    Produktionen av desinfektionsprodukterna sker främst vid anläggningarna i Växjö, som 

fokuserar på desinfektionsprodukter för sjukhusmarknaden och Lancer i Frankrike, vars fokus 

är produkter till laboratorier och den farmaceutiska industrin. Under 2003 startades ett projekt 

för strukturella förbättringar inom tillverkningsstrukturen för desinfektionsprodukter. Projektet 

beräknas vara avslutat under första halvåret 2005. 

Global marknadsorganisation. Affärsområdet är representerat med egna säljbolag på 18 markna-

der, som står för 90% av omsättningen. 65 distributörer täcker resterande delar av världen. Genom 

200 säljare och 600 servicetekniker har affärsområdet en stor och direkt kontaktyta mot markna-

den. I USA har Infection Control och Surgical Workplaces inom Medical Systems en gemensam 

marknads- och försäljningsorganisation.

Kvalitets- och miljöarbete.  Samtliga tillverkande enheter inom affärsområdet har ISO 9001:

2000 certifi kat och följder MDD-direktiven (Medical Device Directives). Under 2004 kommer 

samtliga fabriker att bli miljöcertifi erade enligt ISO 14001. Produktionen till den farmaceutiska 

industrin följer GAMP 4. 

Logistik. För närvarande sker levereranser av produkter till våra kunder från marknadsbolagens 

lokala lager. Affärsområdet har initierat ett projekt som ska förenkla nuvarande hantering och 

centralisera logistikstrukturen. Målsättningen med projekt är också att etablera en högre leverans-

precision och kortare ledtider. Under 2004 kommer en logistiklösning att detaljformuleras och 

Infection Control Management

Produktutveckling & produktion Försäljning & marknadsföring

Sterilisation

Desinfektion

Försäljning och konsultation

Service
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implementeringen att planeras. Själva implementeringen beräknas pågå under 2005 och 2006. 

När projektet är genomfört kommer  lagernivåerna att reduceras med 20 % och ge en kostnads-

besparing på 50 Mkr årligen.

Aktiviteter 2004. Under året kommer en rad aktiviteter att genomföras för att ytterligare förbättra 

affärsområdets konkurrenskraft, omfattande:

  Förbättad distributionsstruktur i Europa för att förbättra affärsområdets kassaflöde 

    och lönsamhet.

  Förstärkt inköpsorganisation.

  Etablering av en monteringsanläggning i Kina för försörjning av den asiatiska marknaden.

  Effektivisering av produktionsstrukturen för desinfektionsprodukter.

  Stärkt produktsortimentet för farmaceutisk industri och beskickningssystem.

  Certifiering av samtliga fabriker enligt miljöstandarden ISO 14001.

 Utökad säljkår i USA.

 Utökad satsning på den japanska sjukhusmarknaden.

 Utökade aktiviteter gentemot kunder inom den farmaceutiska industrin.



Affärsområdets produkter och system syftar till att förhindra kontaktsmitta, dvs att bakterier 

eller virus överförs mellan patienter och personal via föremål som kirurgiska och dentala 

instrument, bäcken och handfat. De två processer som används är desinfektion och sterili-

sering. Desinfektion dödar de aktiva mikroorganismerna, men inte de sporbildande, medan 

sterilisering dödar både aktiva och sporbildande mikroorganismer.

Spol- och diskdesinfektorer. Affärsområdet har ett brett utbud av spol- och diskinfektorer 

anpassade för sjukvården, äldrevården och farmaceutisk och medicinteknisk industri. Exempel på 

gods som behöver desinfekteras är bäcken, urinflaskor och rondskålar. Spoldesinfektorer används 

för bäcken och urinflaskor på vårdavdelningar, medan diskdesinfektorer används för rengöring och 

desinfektion av olika typer av instrument.

T-Doc. Idag ställs det allt högre krav på att kunna planera, kontrollera, dokumentera och kvalitets-

säkra sterilcentralernas arbete. Getinge har därför utvecklat en mjukvara, T-DOC, som gör att 

sjukhuset i varje ögonblick har kontroll över sitt sterila gods och därmed får en effektiv planering 

av sin verksamhet. Andra områden som är av stor vikt för kunderna är den tekniska service som 

affärsområdet erbjuder (en sterilcentral måste vara i kontinuerlig drift) och de konsulttjänster det 

kan erbjuda, till exempel vid projektering av nya sterilcentraler.  

Sterilisatorer. Sterilisering dödar både aktiva och sporbildande mikroorganismer med ånga 

under tryck eller med gas. Instrument som kräver sterilisering är till exempel kirurgiska och 

dentala instrument. Temperaturkänsligt gods steriliseras inom affärsområdet med etylenoxid-

gas eller formalin.
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Världsmarknaden 

 Produktsegment Värde Mkr Tillväxt % Andel %

Hygiensystem 1 700 5 60

Patienthantering 2 000 8-10 40

Sårvård 8 000 5 6

Marknadsutveckling

 Orderingång 2003 2002 Förändring*

Västeuropa 1 684,5 1 661,5 6,2 %

USA och Kanada 821,8 934,0 1,8 %

Asien och Australien 77,1 79,1 3,6 %

Övriga världen 18,4 28,5 -32,5 %

Affärsområdet totalt 2 601,8 2 703,1 4,2 %

*Justerat för förvärv och valutaeffekter

Omsättning per marknad

   2003 2002

Västeuropa  65 % 60 %

USA och Kanada  31 % 36 %

Asien och Australien  3 % 3 %

Övriga världen  1 % 1 %

Omsättning per kundsegment

Akutsjukvård   30 %

Äldrevård   55 %

Special care & home care   15 %

Distribution

Egna säljbolag   97 %

Distributörer   3 %

Albrecht Knauf, ansvarig för affärsområde 
Extended Cares verksamhet, kommenterar 
verksamhetsåret på följande sätt: 2003 var ett 
konsolideringsår då vi organiserades i en mycket 
mer kundorienterad och effetiv organisation. En rad 
åtgärder har gjort att vi nu är väl positionerade för 
lönsam tillväxt – på en växande marknad. 
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Affärsområde Extended Care har som övergripande ambition att genom sina olika produkter 

och tjänster förbättra arbetssituationen för vårdpersonalen, förbättra kvaliteten på vården och 

öka effektiviteten för vårdgivarna. Affärsområdets lösningar ska aktivt bidra till en totalt sett 

bättre kostnadssituation för kunderna. Produktsortimentet omfattar hygiensystem och lyft- och 

förflyttningshjälpmedel för den institutionella vårdsektorn, samt specialmadrasser för sårvård. 

Affärsområdet har sina historiska rötter i 60-talet då de första hygiensystemen och lyftarna utveck-

lades. Idag har affärsområdet marknadens bredaste och mest sofistikerade utbud av produkter och 

tjänster. Den totala världsmarknaden för de tre produktlinjerna beräknas till 12 miljarder kronor 

och affärsområdets totala marknadsandel är 20 %, fördelat på 60 % för hygiensystem, 40 % för 

patientlyftar och 6 % för specialmadrasser för sårvård. Affärsområdets globala marknadsorgani-

sation består av 24 marknadsbolag och ett 40-tal distributörer som agerar på de marknader där 

affärsområdet saknar egen representation.  

Utveckling under 2003. 2003 var ett mellanår för Extended Care vad gäller omsättnings- och 

resultatutveckling. Omsättningen uppgick till 2.535,1 Mkr (2.720,0). En stor del av nedgången i 

volym har parerats med en god kostnadskontroll – rörelsekostnaderna reducerades med 12,4 % till 

788,5 Mkr (900,3). Rörelseresultatet blev därmed 435,2 Mkr (487,6). Under året har ledningen 

för affärsområdet förstärkts och ett mer integrerat och marknadsfokuserat synsätt etablerats, vilket 

lett till kraftfulla åtgärder och hög intensitet inom nyckelområden som produktutveckling, pro-

duktion och marknadsföring. Under årets sista kvartal, något tidigare än förväntat, kom resultatet 

från det intensiva arbete som genomförts, med ett tydligt trendbrott i orderingången, som ökade 

med närmare 12 %. Särskilt glädjande var den starka volymutveckling i Nordamerika där order-

ingången ökade med 28 % under det fjärde kvartalet. Affärsområdet är nu bra positionerat för en 

starkare organisk utveckling och fortsatt hög lönsamhet under 2004.

Fem år i översikt

 1999 2000  2001 2002 2003

Orderingång, Mkr  1 981,6  2 137,7  2 643,9 2 703,1 2 601,8 

Nettoomsättning  2 007,7  2 110,9  2 655,5 2 720,0 2 535,1

Andel av koncernens nettoomsättning, %  41,1  40,2  32,6 31,5 27,7

Bruttoresultat  1 051,6  1 042,3  1 307,1 1 387,9 1 223,7

Bruttomarginal, %  52,4  49,4  49,2 51,0 48,3 

Rörelsekostnader, Mkr  -731,2  -719,3  -885,8 -900,3 -788,5

Rörelseresultat före goodwillavskrivningar 344,5 351,0 458,7 523,7 466,3

Rörelseresultat före goodwillavskrivningar marginal % 17,2 16,6 17,3 19,3 18,4

Rörelseresultat  320,4  323,0  421,3 487,6 435,2

Andel av koncernens rörelseresultat, %  46,3  46,3  43,3 46,5 34,6

Rörelsemarginal %  16,0  15,3  15,9 17,9 17,2

Antal anställda  1 383  1 559  1 594 1 647 1 621

AFFÄRSOMRÅDE EXTENDED CARE 2003

 Kraftfulla åtgärder 
för hög lönsamhet & 

organisk tillväxt
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Aktiviteter under 2003. Affärsområdet har under 2003 genomfört ett antal aktiviteter och plan-

lagt aktiviteter för 2004 som kommer att leda till en förbättrad konkurrenskraft. 

  Produktutveckling. Under året har ett stort antal nya eller förbättrade produkter tagits fram. Vad 

gäller duschlösningar har en helt ny produkt, Carino, utvecklats för volymsegmenten i marknaden. 

Lanseringen av Carino kommer att ske under andra och tredje kvartalet 2004. I slutet av 2003 

inleddes arbetet med att utveckla nästa generation av duschvagnar. Vad gäller duschprodukter kan 

också noteras att dusch- och hygienstolen Carendo fortsätter att ha en bra försäljningsutveckling. 

Vad gäller patienthantering har en ny aktiv lyft – Sara 3000 – utvecklats för marknadens volym-

segment och en ny taklyft har tagits fram. Båda produkterna lanserades efter halvårsskiftet och har 

fått ett bra mottagande på marknaden. Ytterligare ett antal produkter har fått en översyn vad gäller 

design och kostnadsstruktur.

  Marknadsföring och utbildningsprogram. Under 2003 har affärsområdets viktigaste marknadsfö-

ringsinstrument för projektförsäljning – Guidebok för arkitekter och planerare – uppdaterats med ny 

information och kommer att lanseras på marknaden under 2004. I anslutning till detta kommer 

en genomgripande utbildning i projektförsäljning att genomföras för affärsområdets samtliga säl-

jare. Under 2003 etablerades affärsområdets egen Business Academy för utbildning av säljledning 

och säljare. I USA marknadsför affärsområdet det ergonomiska åtgärdsprogrammet DILIGENT. 

Programmet löper under flera år och omfattar både införandet av affärsområdets produkter i 

vårdarbetet och kontinuerlig ergonomiutbildning av sjukvårdspersonal. Programmet har vuxit 

kraftigt under året och är nu en av de viktigaste drivkrafterna för utvecklingen på den amerikanska 

marknaden.  I Storbritannien och Nederländerna har ergonomiutbildningen för vårdsektorn varit 

fortsatt mycket framgångsrik och en liknande verksamhet startade i slutet av året även på den tyska 

marknaden. 

  Geografisk expansion. Affärsområdets ambition är att etablera en stark organisation för organisk 

tillväxt i Japan och Kina. Situationen utvärderas för närvarande och konkreta beslut för hur arbetet 

ska drivas vidare kommer att fattas under 2004. De länder som upptas i EU under 2004 kommer 

efterhand att bearbetas av affärsområdets egen försäljningsorganisation.  

  Distributionssynergier – sårvård. Sårvårdsprodukterna har framgångsrikt integrerats i affärsom-

rådets säljkanaler i Italien och Spanien. Detta integrationsarbete kommer att fortsätta med ökad 

intensitet under 2004 och breddas till nya marknader i Centraleuropa. 

Med nya produkter 

för marknadens volym-

segment och strategiska 

marknadsföringsprogram 

är affärsområdet åter 

positionerat för en stark 

organisk tillväxt.
Carino Sara 3000 Bravo

Freedom Bath Century Guidebok för arkitekter Business Academy
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Marknaden för Extended Care. Affärsområdets kunder utgörs av olika typer av institutio-

ner för äldrevård, institutioner för vård av fysiskt och psykiskt handikappade och sjukhus. 

Huvudmannaskapet för de olika institutionerna skiljer sig mellan olika marknader, men uppskatt-

ningsvis drivs 50 % i offentlig regi medan välgörenhetsorganisationer som Caritas och Röda korset 

står för 30 % och resterande 20 % drivs i privat regi. Marknadstillväxten beräknas ligga mellan 6 

och 8 %. Det mest expansiva produktsegmentet är patientlyftarna där inte minst taklyftssegmentet 

(fasta installationer av lyfthjälpmedel i taket) har vuxit kraftigt under de senaste åren. Även för 

eftermarknaden och de konsultativa tjänsterna är tillväxten god. Världsmarknaden för affärsom-

rådets produkter och tjänster uppskattas till cirka 12 miljarder kronor.

Drivkrafter och trender. Den mest grundläggande drivkraften för affärsområdets utveckling är 

den demografiska utvecklingen med en åldrande befolkning, vilket leder till att allt fler är i behov 

av omsorg och kvalificerad vård. Det underliggande behovet av affärsområdets produkter och 

tjänster är således stort och kommer att fortsätta att öka under överskådlig tid. Det finns även andra 

drivkrafter som verkar i en positiv riktning för affärsområdet.

  Konsekvenser av dålig arbetsmiljö. Vårdarbetet präglas i stor utsträckning fortfarande av tunga 

lyft och skadliga arbetsställningar. Som en konsekvens av detta drabbas personalen av olika typer 

av arbetsskador, vilket är en bidragande faktor till att det blir allt svårare att rekrytera och behålla 

vårdpersonal med en svår personalbrist som följd. En annan följd av den dåliga arbetsmiljön är de 

stora kostnaderna för arbetsskadeersättningar till sjukvårdspersonal, framför allt på de engelska och 

amerikanska marknaderna. 

  Extrem övervikt. Problemet med en överviktig befolkning fortsätter att öka och ställer vårdsek-

torn inför nya utmaningar, bland annat saknas utrustning som är dimensionerad för dessa patienter. 

Särskilt tydlig är detta i USA där mer än 20 % av befolkningen bedöms lida av extrem övervikt. 

   De trender som verkar begränsande för affärsområdets utveckling är samhällsekonomiska och poli-

tiska faktorer. Under 2003 har vi på några marknader sett en svag utveckling som till stora delar 

varit betingad av begränsade anslag, vilket lett till ett ökat pristryck. Detta har medfört att delar 

av affärsområdets produktsortiment, framför allt patientlyftarna, delvis har varit fel positionerade 

och inte kunnat konkurrera i marknadens mellansegment där stora volymer säljs. I bland annat 

Tyskland och USA har vi sett minskade investeringar i nyproduktion av vårdhem och liknande 

institutioner, med en minskad efterfrågan av affärsområdets hygiensystem som följd. 

 Specifika trender inom produktlinjerna. Vad gäller produktlinjen hygiensystem har vi sedan flera 

år sett en trend mot ökad användning av duschprodukter, medan badsystemen ligger på konstanta 

nivåer. Det finns också en tydlig trend mot privata badrum på bekostnad av de stora centrala badrum-

men. Under de senaste åren har marknaden även sett en stark expansion av taklyftsinstallationer. 
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Den demografiska 

utvecklingen och insatser 

för att förbättra arbets-

miljön inom vårdsektorn 

är starka drivkrafter för 

affärsområdet. 
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Strategi för att möta marknaden. Affärsområdet lever i en marknad med god tillväxt och strate-

gin är baserad på en marknadsanpassad produktutveckling och en aktiv marknadsbearbetning.

  Produktledarskap är en av hörnstenarna i affärsområdets långsiktiga strategi. Produktutvecklingen 

inom affärsområdet präglas i hög grad av systemtänkande: produkterna ska helt enkelt fungera 

tillsammans. En annan grundläggande tanke är att produkterna utvecklas med fokus på specifika 

kundsegment och mobilitetsnivåer. Vårdtagarna ska få precis den hjälp de behöver, men inte mer 

eftersom de då riskerar att förlora den mobilitet de faktiskt har. För att möta den ökande efterfrå-

gan av duschprodukter har affärsområdet under de senaste åren utvecklat två nya duschkoncept, 

Carendo och Carino. Tillsammans med den existerande duschvagnen ger dessa produkter en opti-

mal lösning för alla mobilitetsnivåer. Under 2004 kommer en förstudie genomföras för det privata 

badrummet, som är en marknad med god tillväxtpotential. Vad gäller patientlyftarna, kommer 

2004 att präglas av ett intensivt arbete för att ta fram ett nytt sortiment som är positionerat för 

marknadens volymsegment. Under 2003 påbörjades arbetet med att utveckla produkter som är 

anpassade för extremt överviktiga personer och de första produktlanseringarna i detta sortiment 

kommer att ske under första halvåret 2004. 

  Integrerade lösningar. Tekniska hjälpmedel som patientlyftar och olika typer av hygienlösningar 

är en viktig del i arbetet med att förbättra arbetssituationen för personalen och livskvaliteten 

för vårdtagarna. För att detta arbete ska bli riktigt framgångsrikt krävs det dock fler insatser. 

Affärsområdets starka marknadsorganisation bidrar med utvärderingar av äldrevårdsinstitutioner 

för att säkerställa att investeringarna görs i rätt typ av utrustning. Affärsområdet bidrar därutö-

ver med utbildning av personalen vad gäller ergonomi och korrekt användning av produkterna. 

Även vid nyproduktion av vårdhem och andra institutioner kan affärsområdet agera som en stark 

kunskapspartner, bland annat med djupa kunskaper om vikten av att utforma vårdutrymmena rätt, 

något som är tydligt dokumenterat i Guidebok för arkitekter och planerare. 

  Dokumenterad kundnytta. Dokumenterade positiva effekter för vårdgivare och vårdtagare 

ska vara basen för Getinges erbjudande och möjliggöra finansierings- och betalningslösningar 

där Getinge och kunden delar risken. Ett exempel på detta är DILIGENT SERVICES i USA. 

Försäljningsdivisionen DILIGENT erbjuder kunderna ett ergonomiskt åtgärdsprogram som 

sträcker sig över flera år och omfattar både produkter och utbildning av personalen med en garan-

terad minskning av kostnaderna för arbetsskadeersättning till personalen.

  Distribution och eftermarknad. En förutsättning för att kunna vara en stark och kompetent 

leverantör och partner är naturligtvis en stark närvaro på marknaden. Affärsområdet har konsek-

vent arbetat med att etablera egna marknadsorganisationer, som omfattar försäljning så väl som 

konsultation och teknisk service. Den konsultativa tjänsten är mest utvecklad i Nederländerna, 

Storbritannien och USA, medan den tekniska servicen har kommit längst i Kanada, Nederländerna 

och Storbritannien. Övriga marknader kommer att implementera motsvarande arbetssätt i takt 

med de lokala marknadsförutsättningarna. Båda typer av verksamhet är lönsamma och bidrar på 

ett tydligt sätt till att förbättra kundnyttan.

  Varumärkesstrategi. De finns i dagsläget ett antal varumärken inom affärsområdet, även om 

ARJO är det dominerande. Övriga varumärken är Meditechnik som främst vänder sig till det pri-

vatfinansierade marknadssegmentet i Tyskland; Medibo/Medibol som är verksamt i Nederländerna 

och Belgien; och slutligen Pegasus som representerar affärsområdets sårvårdsprodukter. Under 2004 

initieras en plan som syftar till att renodla varumärkesfloran, så att ARJO  på sikt kommer att vara 

det enda varumärket inom affärsområdet. Detta kommer att leda till en effektivare marknadsbear-

betning och förstärkta synergier för distributionen av sårvårdsprodukterna.

Konkurrenter. Inom hygiensegmentet har affärsområdet en mycket stark ställning med en upp-
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skattad marknadsandel om 60 %. Den omsättningsmässigt största konkurrenten är Sakai/OG 

Giken, vars försäljning huvudsakligen sker i Japan, med viss export i övriga Asien. I Europa 

återfinns konkurrenter som Chiltern och France Reval. Dessa företags produkter är som regel 

positionerade i de lägre prissegmenten och de arbetar i högre utsträckning med återförsäljare. 

    Även inom patienthantering har affärsområdet en hög marknadsandel med 40 %, men kon-

kurrenterna bedöms som starkare än inom hygiensegmentet. Svenska Liko är aktiva med antingen 

egna säljare eller distributörer inom EU, Nordamerika, och Japan. Liko har ett starkt produktsorti-

ment, inte minst på taklyftssidan. Andra konkurrenter är Sunrise, som har en stark ställning på den 

amerikanska marknaden. Även Invacare har en stark ställning på den amerikanska marknaden. 

Danska Guldman är starka inom taklyftssegmentet. 
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    Inom sårvårdssegmentet har affärsområdet en svagare ställning, med en uppskattad marknads-

andel på 6 %. Detta område domineras av företag som Hill-Rom och KCI i USA och Huntley 

Technologies i Storbritannien.

Extended Cares organisation. 2003 har sett en samordning av affärsområdets organisation. 

Ledningsfunktionen för affärsområdet har förstärkts och ett mer integrerat synsätt har etablerats, 

bland annat har produktutvecklingen förts samman under ett gemensamt ledarskap. 

  Produktutveckling. Affärsområdets produktutveckling är uppdelad i två tydliga funktioner: 

konceptutveckling och konstruktion. Organisationen för konceptutveckling spänner över samt-

liga tre produktlinjer och har som uppgift att utveckla nya produktkoncept i nära samarbete med 

affärsområdets marknadsbolag och kunder. När ett projekt kommit så långt att det övergår i en 

ren konstruktionsfas, lämnas det över till konstruktionsavdelningen vid någon av affärsområdets 

kompetenscentra. Konstruktionsarbetet genomförs därigenom vid den enhet som kommer att 

producera produkten. 

 Produktion. Produktionen är organiserad utifrån affärsområdets tre produktlinjer. Hygien-

systemen tillverkas i Eslöv, Sverige och Wetzlar, Tyskland. Under året har den producerande enhe-

ten Parker Bath Ltd i New Milton, Storbritannien avvecklats och produktionen fl yttats till Eslöv. 

Kostnadsbesparingen beräknas till 20 miljoner kronor årligen. Patienthanteringsproduk terna 

tillverkas vid anläggningarna i Gloucester, Storbritannien; Hamont-Achel, Belgien och Quebec, 

Kanada. Sårvårdsprodukterna tillverkas vid anläggningen i Waterlooville, Storbritannien.

  Marknadsorganisation. Extended Care har idag 24 egna marknadsbolag organiserade i fem regio-

ner. Den egna organisationen står för 97 % av den totala försäljningen, medan övrig försäljning 

sker via ett nätverk av distributörer, framför allt i Asien och Centraleuropa. Med 330 säljare och 

370 servicetekniker har affärsområdet en bred och djup kontakt med kunderna och får därmed 

förstahandskunskap om utvecklingen på marknaden. I Storbritannien och Nederländerna bedriver 

affärsområdet en kommersiell ergonomiutbildning för vårdsektorn. Förutom att denna verksamhet 

är lönsam i sig, bidrar en ökad kunskap om ergonomiska frågor på marknaden till en ökad efterfrå-

gan av affärsområdets produkter och övriga tjänster. I USA etablerades i slutet av 2001 DILIGENT 

SERVICES, som erbjuder ergonomiska åtgärdsprogram till sjukhus och vårdhem. Programmen 

består både av införandet av ergonomiska produkter i vårdarbetet och kontinuerligt löpande utbild-

ning av personalen i arbetsteknik med garanterad reduktion av skadefrekvensen bland personalen.

Kvalitets- och miljöarbete. Hög och tillförlitlig kvalitet är centralt för affärsområdets verksam-

het och ett strukturerat kvalitetsarbete har bedrivits under lång tid. Produktionsanläggningarna 

i Eslöv, Gloucester, Quebec och Waterlooville är certifi erade enligt ISO 9001 och ISO 13485. 

Extended Care Management

Produktutveckling & produktion Försäljning & marknadsföring

Hygiensystem

Patienthantering

Försäljning

Service

Sårvård Konsultverksamhet 



44  Extended Care  Extended Care  45

Anäggningen i Belgien kommer under 2004 arbeta med sin ISO-certifiering. Getingekoncernen 

använder ISO 14001 som utgångspunkt för sitt miljöarbete. Produktionsanläggningarna i 

Waterlooville (Sårvård), Gloucester (Patienthantering) och Eslöv (Hygiensystem) är ISO 14001 

certifierade.  

Logistik. Under året etablerades ett logistikråd med uppgift att driva affärsområdets logistik stra-

tegier och övervaka koncernens projekt att förbättra kassaflödet. De frågor som är i särskild fokus 

för de europeiska marknaderna är ytterligare utveckling av direktleverans från fabrik till kund, 

marknadsanpassade leveranstider, förbättrad order- och faktureringsprocesser. 

Aktiviteter 2004. Marknadsförutsättning bedöms som goda, inte minst på den nordamerikanska 

marknaden, och affärsområdet planerar för en god organisk tillväxt under 2004. De viktigaste 

aktiviteterna under året kommer att vara:

 Fortsatt utveckling av patienthanteringssortimentet.

 Lansering av de nya produkterna, bland annat duschlösningen Carino.

 Lansering av Guidebok för arkitekter och planerare. 

 Fortsatt utbildning av säljledning och säljkår.

 Investeringar i affärsområdets serviceorganisationer.

 Fortsatt effektivisering av affärsområdets logistikfunktion.
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Hygiensystem. Affärsområdets hygiensystem utgörs av olika typer av specialanpassade bad- 

och duschlösningar. Gemensamt för produkterna är att de är utvecklade för patienters olika 

mobilitetsnivåer och att de ska kunna integrera med  olika typer av lyftar för att säkerställa 

att personalen inte behöver utföra tunga och skadliga lyft. Freedom Bath är ett exempel på en 

produkt som är utvecklad för personer med relativt god mobilitet, medan badkaret Rhapsody 

tillsammans med badvagnen Miranti utgör ett system för personer med starkt nedsatt rörelse-

förmåga. Affärsområdets duschsortiment har under de senaste åren fått två mycket viktiga 

nytillskott, Carendo och Carino. Carendo är en av affärsområdets mest sofistikerade produkter 

och har bland annat en funktion som gör det möjligt att genomföra av- och påklädning samt 

byte av inkontinensskydd. Carino är utvecklad för personer med en större rörlighet och saknar 

några av Carendos mest sofistikerade funktioner. Generellt för samtliga produkter är system-

integrationen och fokus på säkerhet.

Sårvård. Trycksår är ett vanligt förekommande problem inom äldrevården. Såren uppstår på 

grund av att syretillförseln i muskulaturen begränsas genom yttre tryck. Denna situation upp-

står till exempel när sängliggande människor av någon anledning saknar förmåga att vända 

sig. Trycksår är som regel djupgående, mycket smärtsamma och kostsamma att behandla. 

Affärsområdet har ett brett utbud av specialmadrasser och specialanpassade sängar i sortimen-

tet. Även inom detta produktområde ökar efterfrågan på produkter för människor som lider 

av extrem övervikt.

Patienthantering. Affärsområdets patientlyftar faller under två kategorier: aktiva och pas-

siva lyftar. De aktiva lyftarna är utvecklade för personer som har viss styrka i ben och bål. 

Meningen är att dessa lyftar, förutom att eliminera tunga lyft för personalen, också stimulerar 

patienterna till så mycket aktivitet som möjligt. Att några gånger om dagen komma upp i 

en stående ställning har mycket positiva effekter på bland annat balanssinne och blodtryck. 

De aktiva lyftarna används vid toalettbesök eftersom de är utmärkta hjälpmedel vid av- och 

påklädning och vid kortare förflyttningar. De passiva lyftarna är utvecklade för patienter 

som helt saknar förmåga att själva hjälpa till i lyftsituationen. De passiva lyftarna kan delas 

in i två kategorier: mobila lyftar och taklyftar. På grund av den stora ökningen av patienter 

med extrem fetma har efterfrågan på specialanpassad utrustning ökat kraftigt. Lyften Tenor är 

affärsområdets första produkt inom detta segment av marknaden.
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E X T E N D E D  C A R E  P R O D U K T Ö V E R S I K T
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Ett företag i stark utveckling och omvandling. Getinge har sedan börsintroduktionen 1993 haft 

en mycket expansiv utveckling. Antalet anställda har vuxit från 1 000 till 6 600. Antalet företag som 

ingick i koncernen var 1993 ett 20-tal och hade vid 2003 års utgång vuxit till cirka 90. En stor del 

av denna utveckling beror på att koncernen har genomfört ett antal betydande förvärv, bland annat 

Lancer 1994, samgåendet med Arjo 1995, Castle 1996, Maquet 2000, ALM 2001, Heraeus 2002, 

och Jostra och Siemens LSS 2003. Denna expansiva utveckling har lett till att Getingekoncernen 

idag är ett annorlunda och betydligt större företag än för tio år sedan. Verksamheten är nu världs-

omspännande med försäljning genom egna bolag i samtliga världsdelar. Produktionen bedrivs i åtta 

länder och koncernens underleverantörer återfinns i Europa, Nordamerika och Asien.

    Getinges påverkan på omvärlden är idag därför mycket större än tidigare och sker i fler dimen-

sioner. Koncernens ansvar är därmed betydligt större än tidigare. Under 2003 har därför ett lång-

siktigt arbete att etablera en värdegemenskap för koncernen inletts. Programmet kallas Action for 

Corporate Trust – ACT. Fyra nyckelområden har identifierats där Getinge kommer att arbeta för 

kontinuerliga förbättringar och årligen mäta utfallet av genomförda aktiviteter. De fyra nyckel-

områdena är relationen till våra kunder, relationen till våra anställda, relationen till våra underleveran-

törer och Getingekoncernens miljöpåverkan. De värderingar som kommer att vägleda koncernens 

arbete är öppenhet, hållbarhet, stolthet och förtroende. För att säkerställa att dessa värderingar omsätts i 

konkreta åtgärder kommer koncernen att använda relevanta ISO-normer och ISO-certifieringar. 

Varje operativ enhet kommer dessutom att själva formulera aktivitetsplaner inom samtliga nyck-

elområden. Detaljerna i detta arbete utformas för närvarande och Getinge räknar med att inleda 

implementeringen av detta program under andra halvåret 2004. Utgångspunkterna kommer fort-

satt vara alla människors lika rättigheter och lika värde; kundfokus, engagemang, delaktighet och 

samarbete; öppet och ärligt förhållningssätt; och uppfyllelse av normer, regler och lagstiftning vad 

gäller mänskliga rättigheter, jämställdhet, mångfald, arbetsmiljö, affärsetik m.m.

Getinges kunder. Getinges kunder återfinns inom skilda delar av sjukvården och våra produkter 

spelar en central roll i olika former av behandlingar och daglig omsorg. Produkterna är viktiga 

både för att skapa en god arbetsmiljö för personalen och för patienternas behandlingsresultat och 

livssituation. Produktkvaliteten i vid bemärkelse är avgörande för relationen med våra kunder. 

Samtliga huvudanläggningar inom koncernen är därför certifierade enligt kvalitetsstandarden 

ISO 9001:2000. Under 2005 kommer ett långsiktigt arbete med att även ISO-certifiera samtliga 

marknadsbolag att påbörjas. Den övergripande målsättningen är att skapa ett starkt förtroende hos 

våra kunder genom att leverera högkvalitativa produkter och vara en kompetent, professionell och 

affärsmässig partner. 

GETINGE I SAMHÄLLET

 Tydliga värderingar
stärker verksamheten
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Getinges anställda. Relationen mellan de anställda och företagsledning ska präglas av öppenhet 

och dialog. Getinge ska vara en ansvarstagande arbetsgivare med fokus på både företagets och de 

anställdas långsiktiga vällevnad. Det är bara de anställda som kan skapa värde för företaget och 

representera företagets värderingar. De områden som kommer stå i särskild fokus för det fortsatta 

arbetet är bland annat diskrimineringsfrågor, arbetsmiljö som främjar säkerhet för alla anställda 

och skyddar deras hälsa samt kompetensutveckling. 

 Personalöversikt   2003  2002

Totalt antal anställda den 31 december   6 598 5 556 

Antal anställda i Sverige den 31 december   1 403 877 

Förädlingsvärdet per anställd* under verksamhetsåret, TSEK  710 720  

Antal anställda män, %   77 79 

Antal anställda kvinnor, %   23 21 

Antal anställda i åldrarna 20-30 år, %   16 16 

Antal anställda i åldrarna 31-40 år, %   34 35 

Antal anställda i åldrarna 41-50 år, %   29 28 

Antal anställda i åldrarna 51-60 år, %   19 18 

Antal anställda i åldrarna 61-70 år, %   2 2 

Antal anställda per affärsområde, %:  Infection Control  34 39 

 Extended Care  25 30 

 Medical Systems  41 31 

Geografisk fördelning av anställda, %:  Västeuropa  78 74 

 USA & Kanada  18 22 

 Asien & Australien  3 3

 Övriga världen  1 1

* Se sidan 83 för definition.

Getinges underleverantörer. Valet av underleverantörer är ett mycket starkt instrument att kunna 

påverka samhällsutvecklingen. Genom att ställa samma krav på sina underleverantörer som kon-

cernen ställer på sig själv, bidrar Getinge på ett aktivt sätt till utvecklingen mot ett hållbart och 

tolerant samhälle. Samma krav på ISO-certifiering som Getinge ställer på sig själv och samma 

grundläggande värderingar vad avser till exempel diskriminering, gäller också för koncernens 

underleverantörer. Relationen med underleverantörer ska utöver detta präglas av en total profes-

sionalism. För att minimera risken för korruption är det förbjudet ta emot någon form av gåvor 

från underleverantörer. 

Miljöarbetet i Getinge – företagets miljöpolicy. Koncernens ambition är att vara ledande i det 

långsiktiga miljöarbetet såväl som i den dagliga hanteringen. Det övergripande målet är att minimera 

produkternas påverkan på miljön under hela deras livscykel, genom att utnyttja resurser effektivt vid 

produktutveckling, i tillverkningsprocesser och i drift. I praktiken innebär detta:

  Inarbetande av miljöhänsyn från allra första början i produktutvecklingsarbetet.

 Användande av livscykelanalyser för att förstå produkternas påverkan på miljön och 

optimera balansen mellan miljöpåverkan och produktprestanda.

 Kontinuerlig förbättring av processer och dess effektivitet.

 Minskad råvaruanvändning i alla processer och uppmuntran till återvinning och användning 

av återvunnet material där det kan motiveras av miljömässiga, tekniska och ekonomiska skäl.

 Ökad effektivitet avseende energiförbrukning, samt klok hantering av naturresurser i hela 

verksamheten.

 Uppfyllande av, och där så är lämpligt överträffande av, kraven i alla tillämpliga miljölagar, 

-bestämmelser och -riktlinjer. Lokala lagkrav ska ses som en miniminivå.
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Basen i Getinges miljöarbete är ISO 14001 och under 2004 kommer koncernens samt-

liga huvudanläggningar att vara certifierade enligt denna miljöstandard. I samtliga pågående 

utvecklingsprojekt genomgår produkten en granskning för att maximera återvinningsbarheten. 

Återvinningsstationer för avfall från tillverkningen finns installerade i samtliga producerande bolag 

och utsläppen från koncernens ytbehandlingsanläggningar ligger långt under tillåtna koncessions-

värden. Sammanfattningsvis arbetar Getinge utifrån målet att skapa största möjliga nytta till lägsta 

möjliga kostnad utifrån både ett företagsekonomiskt och samhällsekonomiskt perspektiv. 

ARJO i Nederländerna blev i februari 

utsett till den bästa arbetsplatsen i landet. 

Studien, som är utförd av amerikanska 

”The Great Place to Work Institute” tar 

fasta på alla de möjligheter som företagen 

erbjuder sina anställda. På bilden till 

vänster studerar personalen utmärkelsen.


