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Nu hanger altting ihop

Véren 2003 var vi pa vag att antligen sknja slutet p& neddragningarna.
Da visste vi inte sikert om s var fallet, men nu vet vi att botten naddes
under hiisten samma &r. P4 véren formerade Carl-Henric Svanberg sin nya
koncernledning och i denna startade diskussioner och planering hur det
nya Ericsson borde se ut nér krisen var tver.

| borjan handlade diskussionerna till stor del om grundférutsitt-
ningarna for hur vi skulle iterta positionen som den verkliga marknads-
ledaren i vir bransch. Vilka faser méiste vi igenom, vilka beslut méste tas och
i vilken ordning? Koncernledningen tillbringade mycket tid med att se till att
alla var eniga kring det som nu &r vara kiimvérderingar och vir ledarskaps-
filosofi. Ingen fick limna rummet forréin alla var dverens.

Under samma tid fick jag sjilv méjligheten att testa vira idéer som talare
vid nigra ledarutbildningar, och jag méttes av en hel del skepsis. Det var
manga som inte trodde att vi skulle kunna fa det att hiinga ihop och verkli-
gen hiinda. "Vi har hort det forut.” Nu ett &r senare miits jag istéllet av "Wow,
det var inte bara snack, det hdnder”!

Efter hand kom ledningsdiskussionema in pa fragor om hur koncernen
skulle organiseras - enkelhet, tydlighet och ansvar. Vi beslutade om vad det-
ta innebar i form av vem som skulle ansvara for vad.

Nista steg, delvis parallellt med frdgan om strukturen, var prévningen av
strategin. Var den tillrdckligt tydlig? Infér GMC 2004 inbjid vi ett par hundra
personer att delta i formuleringen av den nu géllande strategin - det vi har
bérjat kalla Ericssonhuset. Nu kan verkligen alla ta del. Och vi kan ta konse-
kvensen av den - inte minst i vir kommunikation. Alla méste veta. | detta
och nista nummer samt i ett specialnummer om varumérket kommer fler
steg pé den tydliga vigen. En ny marknadsféringsstrategi har tagit form.
Varumiirkesfrigorna &r pa vig att landa. Ways of Working diskuteras.

Det borjar hanga ihop. Strategi - Ways of Working — Varuméirket. Men
det tar tid och vi téinker hilla fast! Uthallighet — javisst! .
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Want to ease your storage card protection
design in Mobile Applications?

Use ST’s IPAD Filter Chips and
save up to 65% PCB space

STMicroelectronics Integrated Passive and
Active Device (IPAD™) technology has become
an essential element in the race towards higher
integration and increased added value in a wide
range of wireless applications, especially in
mobile phones.

IPADs combine different passive and active
elements in a monolithic silicon substrate.
They can save you up to 65% of your PCB space
simply by reducing an equivalent of 4o discrete
components into a single chip.

And of course, our highly integrated Flip Chip
packages, are IEC61000-4-2 level 4 compliant
(15kV) and offer high mobile frequency

attenuation.

ESD Protection

The IPAD Advantages

* Better electrical performance than discretes
* Minimized board space

* Increased reliability by monolithic solution

* Reduced component number

* Added value by multiple integrated functions
* Cost effectiveness

The IPAD Family for Storage Card

ESDALC6V1P6

Quad ESD protection Low capacitance device
EMIF03-SIM02F2

IPAD for SIM Card 3 lines EMI Filter
EMIF06-HMCO1F2

IPAD for HS MMC, SD, 6 lines EMI Filter
EMIF04-MMCO02F2

IPAD for MMC Card 4 lines EMI Filter

EMI Filters

Want more information on how IPAD from ST can change imagination into application?

Go to www.st.com/ipad
Or contact the ST sales office in Sweden:

74

Helping lead the way

Borgarfjordsgatan 13, - Box 1904, SE-16425 Kista
Tel. +46 8 58774400 - Fax. +46 8 58774411
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Ett Lyft for
Excellence

Nu ar det dags att ge forbattringsarbetet inom Ericsson

ytterligare luft under vingarna. Forsta december skapas
en helt ny koncernfunktion, Operational Excellence, med
uppgift att hdja effektiviteten inom Ericsson.

Chef for den nya enheten blir konstflygaren Joakim
Westh. Som managementkonsult, sméftretagare
och tidigare medlem i koncernledningen pa Assa
Abloy har han stor erfarenhet av férbittringsarbete.
Som konstflygare borde han vara bra pa att navige-
ramed perfektion, nir det giller konstflyg ér opera-
tional excellence extra viktigt eftersom man séllan
fér en andra chans att riitta till ett misstag.
Operational excellence har det senaste ret varit ett
av de viktigaste omridena for Ericsson. Nu ges for-
béttringsarbetet innu mer kraft genom den nya kon-
cemnfunktionen. Vid bildandet avkoncernfunktionen
Operational Excellence delas IS/IT & Sourcing, Sour-
cing-delen fiyttas till Operational Excellence tillsam-
mans med Operational Development och den Sup-
ply-funktion som idag ligger under afffirsenheten
Access. Joakim Wesths uppgift, forutom att vara an-
svarig for ndmnda enheter, blir att stiitta och dra
iging nya initiativinom prioriterade omréaden. Funk-
tionens uppgift blir att skapa en mer heltiickande syn
pa Operational Excellence inom foretaget och sam-
ansvaret for att jobba effektivt kommer &ven i fort-
sittningen att finnas hos linjecheferna.

— Operational excellence handlar om att jobba
enklare och smartare. Men det ir viktigt att under-
stryka att dven om den hiir funktionen kommit till
fr att stétta och driva pd forbittringsarbetet, s ir
det alltid linjecheferna som har ansvaret for att driva
igenom beslutade forindringar, séiger han. Enligt
honom riicker det inte for ett foretag att vara bra pa
en sak nufortiden. I dag méste foretag vara bra pa
flera dimensioner for att na framgang.

—Ericsson har alltid varit teknikledande och haft
ménga och starka kundkontakter. Till det méste
man nu légga en hgre operationell effektivitet om
man ska kunna sékerstilla att Ericsson ska vara
marknadsledare &ven i framtiden.

Joakim Westh ir ingen total nykomling pa Ericsson,
framforallt har han varit med i bide supply- och
strategiarbetet som inhyrd konsult under de senaste
18 ménaderna. Hans intryck av firetaget dr mycket
positivt, men han ser ocksd mijligheter till frbitt-
ringar.

- Jag tror det finns en ytterligare hiivstingseffekt
i den operationella effektiviteten. Och Ericsson &r
ett otroligt spinnande bolag i ett spinnande skede,
annars skulle jag inte sitta hér, siger han. Joakim

Operational

Westh har alltid arbetat med operational excellence i
olika former.Den merit han sjilv anser viger tyngst
for det nya uppdraget ér att han under fyra 4rs tid pa
Assa Abloy, var ansvarig for det integrationsarbete
som foljde av den forvirvsstrategi foretaget valde.
Han var dven ansvarig for inkpssamordningen
inom koncernen. Under drygt tio 4r har han byggt
upp det egna firetaget Absolent AB som &r mark-
nadsledande i Norden pa oljedimfilter. Samtidigt har
han varit managementkonsult och partner p konsult-
foretaget Mc Kinsey. Dér var han bland annat ansvarig
for metodiken kring operationella forbéttringspro-
glamothawmdeﬁ'&nmmedmmapomm&
teknik- och verkstadsbolag.

fakta: joakim westh —I

Alder: 43.

Utbildning: Civilingenjérsexamen inom flygteknik
pa KTH. Har dven en Master of Science inom aero-
nautics och astronautics fr&n MIT | Boston.

Bor: Arild | Skéne, men ska fiytta till Stockholm.
Familj: Fru och tva déttrar, 6 och 10 &r, samt en
hund av rasen caim terrier.

Fédelseort: Stromstad, men har véixt upp i Lidképing
i Vastergtiand.
Fritidsintressen: Flygning i alla former. Och nér tiden
till&ter &ven dykning, simning och skidAkning.
Favoritartist: Bruce Springsteen.
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rakt pa sak

Ett och ett halvt &r har han varit Ericssons koncern-
chef. Arvet efter foregiende vd:n Kurt Hellstrém
blir allt mindre patagligt, i stiillet &r det ett nytt fore-
tag préglat av Carl-Henric Svanbergs ledarskap
som héller pd att viixa fram. Ericsson visar stabilitet
och vinst igen. Andé sade Carl-Henric Svanberg ny-
ligen att "Ericsson har ménga fiender och en av
dem dr vi sjalva”.

- Uttalandet liter dramatisk men dr en naturlig
reflektion med tanke pé den situation som Ericsson
befinner sig i just nu. Vi har klarat oss igenom en
allvarlig kris och #r starkare som foretag &n pa
linge. | det hir liget dr det oerhirt viktigt att vi inte
tar framgéngen for given utan behiller 6dmjuk-
heten och fortsitter att arbeta hart for att na nya
framgangar, sager han.

Vilka iir byggstenarna pd Ericssons vig framdt?
- Det handlar om tre stora delar. Det ir vir strategi
som vi har arbetat med sedan drygt ett ir tillbaka
och som vi presenterade konkret i samband med
GMC i &r. Det ir ocksd véira arbetssiitt (Our ways of
working) som vi har gitt igenom och férbiittrat s&
att de hjdlper oss att n ett globalt ledarskap i var
bransch. Den tredje delen &r vir nya varumiirkes-
plattform. Diir gick startskottet i samband med
senaste kvartalsrapporten dd vi presenterade var
nya tagline ~ Ericsson Taking You Forward -. Frin
och med nu kommer alla vira externa aktiviteter
priiglas av detta budskap i en allt hégre grad.

Hur hiinger delarna ihop?

- Delarna hiéinger ihop dérfor att de tillsammans
besvarar de fundamentala frigorna; Vart &r vi pa
vidg, vad vill vi och hur ska vi gbra det? Strategin
handlar om vad vi ska stadkomma och vér fird-
riktning. Our ways of working 4r hur vi ska gra det
mijligt. Varumiirket handlar om hur véra kunder
och dvriga omvirlden uppfattar oss. Om vi ir tyd-
liga och koordinerade i de hér tre delarna s har vi
en vildigt stark bas att utgd ifrdn.

Hur blir dessa tankegdngar till ndgot konkret
Jor den enskilde Ericssonmedarbetaren i exem-
pelvis Brasilien eller Polen?

Det ir alla vira chefers ansvar. De ska se till att
Ericssons medarbetare arbetar efter vira strategier

Carl-Henric
Svanberg

Ericsson har en tydlig strategi. sina vdarderingar om hur arbetet ska utféras och
en alldeles farsk varumarkesplattform som nu ska lanseras. Detta ar tre viktiga
byggstenar i varje foretag. Men hur sdkrar man att de fungerar tillsammans och
att alla medarbetare kanner det? Kontakten traffade koncernchefen Carl-Henric
Svanberg for att ta reda pa hur de olika delarna hanger ihop.

och viirderingar och kan relatera till dessa. Man har
som anstilld rétt att forvinta sig att ens chef ar
hiingiven firetagets nya riktlinjer och kan forklara
vad det innebér for mig som individ och hur jag kan
bidra till resultatet. De seminarier som vi nu kor i
hela féretaget utifrin boken "Our ways of working”
dr ocksd ett konkret sétt att dversitta de dvergri-
pande riktlinjerna till en lokal verklighet.

Hur filjer ni pd koncernledningsnivid upp ait
ovriga chefer gor sitt jobb med detta?

~ Dialogresultatet blir en &nnu viktigare méttstock
p4 hur vi lyckats tillsammans och hur framgangsrik
varje chef har varit. Dessutom kommer en liten del
av chefernas STI (Short Term Incentive) frin och
med nista Ar vara direkt relaterad till dialogunder-
sokningen och hur de har arbetat med dessa frigor.
Vi genomfiir ocksd regelbundna undersékningar
som ger oss en tydlig bild av hur vi lyckats med att
méta kundernas forviintningar och vir externa
framtoning i olika delar av véirlden.

Du brukar tala om att kulturen alltid besegrar
strategin — vad menar du med det?

— Strategin éir aldrig starkare {n de antal ménniskor
som star bakom den. Vill ménniskorna nagot annat
#n vad som siigs i strategin s& spelar strategin ingen
roll. Jag kiinner att vi nu kanske mer 4n tidigare #r
p vig in i ett liige dir majoriteten av de anstiillda i
firetaget verkligen drar 4t samma hall. Det éir under-
bart att kiinna den kraften.

Vi har haft ett antal initiativ kring varumiirket
tidigare. Vad éir annorlunda nu?

- Framfrallt har vi gjort en gedigen forankring av
arbetet bide internt och externt den hir gangen.
Det hir ér ett langsiktigt arbete, och det handlar om
ett varumiirket som ska leva kvar med relevans
ménga &r framdver. Diiremot kan vi inte viinta med
att visa vira kunder att vi menar allvar med vért
varumirke. Vi méste leva upp till det vi pastar att vi
iir. Det giller i varje méte, och varje dag.

Ericssons nya tagline - Ericsson Taking You For-
ward -, vad betyder det och fiir vem?

- Det betyder att Ericsson ir ett foretag pa vig
framét i partnerskap med sina kunder. Ericsson ér

inte ett féretag som sitter inne med alla svar pa fiir-
hand. Déremot har vi alltid ideér och férslag pa hur
operatiirerna och deras kunder kan utveckla sina
affiirer och ta verksamheten framét om de viljer att
arbeta med oss. Men budskapet giller lika mycket
for Ericssons anstiillda som ska kiinna att de har ett
foretag som stottar dem och vill att de ska utvecklas
isitt arbete.

Arbetssiitten dr beskrivna i boken "Our ways of
working”. Ar det inte tomma ord som riskerar att
Jalla i glomska?

—Tomma ord blir det om vi inte tar arbetsséitten vidare
frin boken och bérjar leva dem. Filosofierna kring
vira arbetssétt dr resultatet av flera manaders arbete
med Ericssons higsta chefer. Vi tror pa det hir och
jag ska gora allt for att de ska bli verklighet for si
ménga som mdjligt inom det hiir foretaget. Jag litar
pé att mina chefskolleger gor detsamma.

Ericssons viirderingar éir professionalism, respekt
och uthdllighet. Samtidigt finns det anstiillda
pé foretaget som har haft ett flertal chefer de
senaste dren. Hur héinger det ihop?

— Att det har blivit sd minga chefsbyten héinger
naturligtvis ihop med senare irs stora neddrag-
ningar och féréndringar. Nu &r det viktigt att f&
till en stabilitet igen, men det hiir &r hela tiden en
balansgéing. Vi méste vi bli biittre p4 att f véra chefer
att stanna kvar ldngre pa sina poster. Men vi r
ibland tvungna att fiytta pa folk dérfér att vir om-
virld fordndras. Generellt anser jag att man ska
stanna pé en chefspost sd linge att man hunnit lira
sig ndgot av sitt arbete, inte minst av sina misstag.
Jag vet av erfarenhet fréin tidigare i min karriér att
det dyker upp erbjudande som kan verka mera
lockande. Vid varje sddant tillfille tycker jag att
man ska fundera en extra ging pA om man &r néjd
med det man limnar efter sig 4t nigon annan att ta
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text: michael masoliver. michael. masoliver@journalistgruppen.se | foto: getty images .

Marknadsforing ar mer an glassiga
annonser och coola kampanjer.
Effektiv marknadsféring handlar om
att anstranga sig till det yttersta for
att ta reda pa vad kunderna vill ha.
For att lyckas med det maste
Ericsson bli battre pa att lara kdnna
sina kunder och den marknad de
verkar pa. Det handlar om att kunna
se nya mojligheter nu och i fram-
tiden. Och det ar ju ratt sjdalvklart,
den som hjdlper kunderna att vaxa
och ma bra vaxer dven sjalv.

—

>>
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special: marknadsféring

BRE TR v S

For att vacka intresse méaste Ericsson kunna

>>— Vi har sagt att vi vill vara en tillviixtmotor och

viixa snabbare &n marknaden. D méste ocksd ope-
ratbrerna viixa. VAr egen framging iir beroende av
véra kunders framgang, berittar Ericssons marknads-
foringschef Johan Bergendahl.

De dagar &r forbi dA efterfrdgan pé Ericssons pro-
dukter var s stor att man kunde strunta i att ha en
genomtiinkt marknadsforingsstrategi.

— Ericsson har aldrig behivt marknadsftra sig. Vi har
efter ny teknik, och kundemna har
alltid vetat att vira produkter hjal-
per dem att fa sina nit snabbare,
Johan Bergendahl.

Det var alltsd Ericssons tekniska
ledarskap som garanterade dess
starka stillning pd telekommark-
naden. Kunderna har alltid kommit
tillbaka eftersom de har litat pa
Ericsson. Men viirlden har firéindrats. Det riicker inte
lingre med att leda telmilutvecklingen. | dag maste

Johan
Bergendahl
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Ericsson dessutom kunna visa kunderna hur féretaget
kan hjilpa dem att viixa och tjina pengar pi bide be-
fintliga och nya marknader.

Niér Ericsson nu drar igdng en internationell lanse-
ring av mobilt bredband &r det resultatet av en ny
marknadsstrategi. En strategi som bland annat séiger
att varje erbjudande som lanseras ska bidra till kun-
dernas affiirer, efterfrigas av konsumenterna och
Klart och tydligt visa att Ericsson ér marknadsledande.

En lansering kan ta sig olika uttryck beroende pa
marknaden och situationen. Ett siitt dr att, som i detta
fall, borja med att personer pi ledande nivier inom
Ericsson formedlar de Gvergripande budskapen till
opinionsbildare for att pa sd sitt skapa forutsétt-
ningar for férdjupade diskussioner med kunder och
beslutsfattare.

Budskapen maste vara enkla. Med mobilt bred-
band ska Ericssons kunder till exempel kunna dka,
den genomsnittliga intiikten per anviindare, eller
Average Revenue per User (ARPU), genom att kom-
binera mobiltelefoni och mobilt bredband. Inom
vissa kundsegment kommer mobiloperatérernas

paketera sina erbjudanden och visa upp kombinationer och méjligheter som kunden kanske i

nte ens har ténkt pa.

ARPU att mer 4n fordubblas med mobilt bredband.

De évergripande budskapen ska vara gemensamma
for samtliga marknader under en period pa sex till
tolv minader, men varje lokalbolag ska fa tillrickligt
med information for att kunna anpassa budskapen
efter lokala forhdllanden. Men det viktiga dr att
Ericsson kan visa pd vilket sitt foretaget kan bidra till
operatirernas tillvixt.

— Det ricker inte lingre med att presentera nya
produkter, siger Johan Bergendahl. Nu méste vi hjilpa
operatbrerna att tjina pengar.

De senaste drens nirmast hysteriska teknikut-
veckling har suddat ut grinserna mellan telekom
och datakom, attraherat nya aktorer till telekom-
marknaden, motverkat standardisering och gett
upphov till en knivskarp konkurrens. Ingen kan nu-
mera kosta pd sig att férsumma en strategisk
marknadsforing. Allt for mycket stir pa spel. Den
som hinner fore sina konkurrenter har en unik méj-
lighet att viixa snabbare &n resten av marknaden,
vilket ér en forutsittning fér att Ericsson ska kunna
uppnd sina hogt satta mél.



,xéx’ VI lanserar en ny
orodukt ska kundema o
INtresserade och nyfikna.

Peder Asplund som ansvarar for lanseringar inom
Sales & Marketing siiger att det handlar om att ni ut
till marknaden pa bésta sétt:

—Vi har tusentals tjdnster och produkter och arbe-
tar stindigt med att forbéttra véra erbjudanden. Var
utmaning dr att gruppera dessa i vildigt attraktiva
erbjudanden som utgér frin kundens behov och inte
enbart utifrin ett produktperspektiv. De mest rele-
vanta av dessa sé kallade Winning Propositions for vi
sedan ut p4 marknaden genom lanseringsarbetet,
séiger Peder Asplund.

Enormt gensvar
Lanseringen av mobilt bredband har likheter med lan-
seringen av Expander som viinde sig till telekomviirl-
dens nya tillviixtmarknader. Med Expander fick opera-
tirerna for forsta gdngen méijlighet att 6ka tickningen
pé befintliga basstationer till en rimlig kostnad. Aven
den gingen gick Ericsson ut med ett erbjudande med
en konkret Winning Proposition: foretaget kunde gira
fyradollarsabonnenter lonsamma.

Marknadens gensvar blev enormt. Inte nog med

Bert Nordberg

att Expander hjiilpte operatbrer att vinna fler kunder i
glest befolkade regioner utan att for den skull tvingas
siitta upp en kostsam infrastruktur. Dessutom fick
méinniskor som saknat tillging till fast telefoni moj-
lighet att kommunicera tridlést.

Men det unika med Expander var inte tekniken i sig.
Den fanns sedan tidigare. Det unika var det séitt pa vilket
Ericsson valde att paketera och presentera befintliga
hardvaror, programvaror och tjénster. Ericsson visade
att foretaget kan hjilpa operatbrer att tjina pengar
ocksd pa mycket smé intiikter. Lanseringen blev éiven
ett besked till omviirlden att koncernen satsar pé just
de marknader som forviintas viixa snabbast under de
niirmaste dren. For en gings skull lyckades Ericsson
dessutom presentera ett erbjudande pa ett sitt som

1 ett slag fick Ericsson fram flera strategiska budskap.

— Nir jag berittar att vi kan géra en fyradollars-
abonnent lénsam s lyssnar kunden till vad jag har
att séiga, sidger Johan Bergendahl. Da har jag lyckats
viicka intresse.

I bista fall kunde Expander vara ett illustrativt

exempel pd hur Ericsson arbetar med marknads-
foring. Dessviirre &r den framgéngsrika lanseringen
ett undantag.

- Det finns en gingse bild av Ericsson som ett teknik-
fisretag som brukar vara sent ute men som nér det vil
kommer iging brukar fungera vildigt bra. Vira kunder
har alltid tyckt om oss. Kanske har vi inte brytt oss till-
réckligt mycket om alla dem som inte kiint till oss.

Tisdagen den 7 september 2004 gick startskottet fisr
Marketing Transformation Program, satsningen som ska
etablera Operational Excellence inom Ericssons mark-
nadsforingsorganisation. Group Function Sales & Marke-
ting héller i fordndringsarbetet som
ska bidra till en langsiktig tillvéixt for
koncernen. Den tidigare sa styv-
moderligt behandlade marknads-
firingen har blivit affiirskritisk.

- Det hir handlar om hur Erics-
son ska effektivisera sin mark-
nadsféringsorganisation, siger Bert
Nordberg, siljchef pa Ericsson.
Det handlar om hur vi ska bli

>>
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>> virldsledande sett ocksd till vart varumirke, siittet

som vi skiter lanseringar, hur vi marknadsfér pro-
dukter och hur vi kommunicerar. Nir vi lanserar en
ny produkt ska kundema bli intresserade och nyfikna,
férklarade han under en forsta intern presentation
av programmet.

Ericsson ir visserligen viirldsledande pa flera om-
raden. Men for att oka tillvixten enligt koncernens
mél kriivs att forsiljningen dkar hos bade befintliga
och nya kunder pa bade gamla
och nya marknader.

Patrik Regirdh, som ansvarar
for marknadsstrategifrigorna pa
koncernniva talar om marknads-
foringens tvd tidsperspektiv. For
att skapa tillviixt pa kort sikt méste
Ericsson bli bétre pa att paketera
befintliga produkter och tjinster till
ett antal erbjudanden som klart och
tydligt visar pa vilka sétt Ericsson,
snabbare och bittre dn konkurrenterna, kan hjilpa
sina kunder att expandera sina affiirer och tjdna mer
pengar.

For att sikerstilla tillviixten pa lingre sikt maste

Patrik
Rehgardh

De som méter kunderna méaste verkligen tro p4 det de séger och kénna sina erbjudanden. Det &r Ericsson som &r experterna pa Ericssons produkter.

Ericsson bli bittre pa att identifiera framtida mark-
nader. Den som biist kan férutse framtiden har unika
mdbjligheter att vilja marknadsposition, paverka
marknadens utformning, ta fram konkurrenskraftiga
erbjudanden och sékerstilla efterfragan.

Nya marknader kan uppsti med olika drivkrafter.
Det kan ske som foljd av revolutionerande tekniska
landvinningar, som en gang skedde med internet
eller mobiltelefonin. Nya marknader kan &ven upp-
st4 ndr tekniker mognar och andra, helt nya aktorer,
ser affirsméijligheter som en vidareutveckling inom
sina branscher. Dessutom sker &ven en kontinuerlig
utveckling som resultatet av affirsmissig och tek-
nisk evolution eller konvergens kring befintliga
erbjudanden.

- Kunderna skulle helst se att vi viigleder och &r
aktiva med att hitta och skapa framtida marknader
och affdrsmijligheter, men tyvirr uppfattar de oss i
dag varken som visionirer eller inspiratérer, sdger
Patrik Regirdh. I mina 6gon har Ericsson all den
kompetens som kriivs for att vi tydligare ska kunna
visa ledarskap och samtidigt bli mer offensiva gente-
mot resten av branschen.

Ett antal marknadsforingsteman kommer att

¥

ALY

identifiera och uppmérksamma de framtida mark-
nader dér bade Ericsson och dess kunder har méjlig-
het att viixa dven pé lingre sikt. Med bittre framfér-
héllning blir beredskapen bittre.

Forst ut dr temat bredband éverallt "broadband
everywhere”.

- Har finns en stor potential, sdger Patrik Regéardh.
P4 sikt kommer konsumenterna vilja ha tillging till
bredband, oavsett var de befinner sig, via saviil fast
som mobil uppkoppling. Pa den marknaden vill vi
vara ledande.

Marketing Transformation Program drivs uteslu-
tande med hjélp av nitverk och projekt som knyter
samman olika enheter inom organisationen, unge-
fiir pd samma sitt som skedde infor 2004 érs lanse-
ring av Expander.

Ove Wedsijo leder programmets nétverk for forin-
dring som pa sikt ska engagera fler dn de cirka 200
medarbetare vars huvudsakliga arbetsuppgift &r just
marknadsftring.

— Ericsson har alltid haft nigon form av produkt-
ledarskap, siger Ove Wedsj6. Det kommer inte att
forindras. Men nu méste vi dessutom bli béttre pa
att dka efterfrigan pa védra erbjudanden och viicka
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Marknadsforing 4r viktigt och Ericsson kan inte Lingre blunda
for detta faktum. Det anser Hans-Erhard Reiter fran marknads-
enheten Iberia och Martin Wiktorin frdn Kina.

— Marketing Transformation Program &r inte bara ett
mycket intressant fordindringsarbete. I dagens situation &r
det dessutom absolut nédvindigt, séiger Hans-Erhard Reiter,
ansvarig for marknads- och affirsutveckling i Iberia.

Han anser att Ericssons organisation for forsiljning och
marknadsféring ér skicklig pa att se ett halvar, kanske till och
med ett ar, framét i tiden. Dessviirre borde perspektiven vara
avsevirt ldngre én sa.

— Vi har insett att var siljprocess méiste generera stirre
effekt. I sa fall maste marknaden bade se och forstd vara
erbjudanden i ett tidigare skede. Helst ska
vi vara ute i god tid, gdrna tva eller tre ar,
fiire sjdlva affdrerna.

- Marknadsforing har aldrig varit ett
starkt omride inom Ericsson. Men idag
tror jag att marknadsforing kan géra en
stor skillnad inom telekomsektorn, bland
annat pd grund av den tkande konkur-
rensen. Dessviirre kan vi inte bara titta pa
hur omvirlden ser ut i dag. Vi maste éiven
bli bittre pa att forutse hur situationen
kan komma att se ut om ett eller ett par ar. Och Marketing
Transformation Program r ett steg i helt riitt riktning.

Hans-Erhard
Reiter

fran

Marknadsennetema

Martin Wiktorin, ansvarig for systemlos-
ningar i Kina, anser att marknadsftring-
ens betydelse har dkat under senare ar.
Fior bara nagra ar sedan rickte det for
Ericsson att positionera sig som tekniskt
ledande inom infrastruktur. Sedan dess
har foretagets ambitioner svillt rejilt,
bland mycket annat med Service Layer
systemintegration, IMS och Managed
Services.

Diirfor har det blivit n6dvindigt for Erics-
son att kunna samla erbjudanden pa det sitt som skedde
med Expander och som nu ska ske med mobilt bredband.

— Det gor det enklare att fi ut budskap 4n om vi bara talar
om tjanster och produkter, sdger Martin Wiktorin. Darutiver
mdste vi naturligtvis bli bittre pa att se affirsnyttan med véra
erbjudanden och lyfta fram vad som gor oss bittre dn vara
konkurrenter.

Liksom Hans-Erhard Reiter har Martin Wiktorin varit enga-
gerad i Marketing Transformation Program fran allra forsta
bérjan. I samtalen har han bland annat slagits av hur likartad
situationen &r pa de olika marknaderna.

— Det ir ett skil till att vi bor kunna samla véara krafter bak-
om enhetliga budskap, séiger han. Nér vi vil har lyckats viicka
uppmirksamhet och intresse kan vi sedan bérja diskutera
specifika erbjudanden tillsammans med enskilda kunder. «

Martin
Wiktorin

mer uppmiirksamhet i samband
med lanseringar.

Ett féretag som hittar ett struk-
turerat sétt att hantera mark-
nadsfrigor har mycket att vinna,
sidger han. Foretaget blir bland
annat béttre pa att studera mark-
naden, forstd kundviirden, identi-
fiera kundsegment, granska kon-
kurrenter, skita lanseringar, viicka
efterfrigan, utveckla produkter
och vérda varumérket.

I slutéinden handlar det férstds om att 6ka omsitt-
ningen och dirmed vinsten,

- Det finns oerhért mycket kunskap inom Ericsson.
Medarbetarna arbetar bade hart och effektivt. Dess-
viirre blir inte resultatet av vira samlade anstring-
ningar lika effektivt, siger Ove Wedsjo.

Om vi bara kunde samla véra krafter och fi dem att
pekai en och samma riktning skulle mycket vara vunnet.
Dé skulle vi viicka stijrre intresse for vara lanseringar och
kunna visa upp en produktportftlj som hingde ihop.

Milen for forindringarna dr hogt stillda, eller
aggressiva, som Ove Wedsj6 uttrycker det. Milen ska

ocksé vara mitbara. Nitverket ska till exempel miita
hur kunderna uppfattar Ericsson och dess varu-
miirke. De kommer &ven att undersika hur ling tid
det tar fran det att ett erbjudande lanseras tills dess
att forsiljningen av erbjudandet kommer iging pa
allvar, det vill séiga time-to-volume.

Visade upp framtiden

Ericsson var forst ute p4 marknaden med att visa
kunderna att det var méjligt att Gverftra information
P4 hela 10 megabit 6ver befintliga WCDMA-niit. For
Mikael Biick, ansvarig for produktomrddet WCDMA,
var demonstrationen ett utmérkt exempel pé fram-
gangsrik marknadsféring:

— Vi kunde visa upp framtidens teknik i stillet for
att bara tala om den. Sddant ger en unik troviirdighet.
Vi visar att vi ligger lingst fram i dag och att vi behdl-
ler den positionen &ven i framtiden eftersom véra
mindre konkurrenter inte har tillrickligt med resur-
ser for att kunna efterapa den hiir typen av tjénster.

Mikael Bick siger att exemplet dessutom visar att
Ericsson bér lita tekniska budskap ligga till grund fér
de affirsmissiga, for att skapa trovirdighet i mark-
nadsforingen.

- Det later kanske trakigt att stindigt tala om vért
tekniska ledarskap. Men det dr trots allt dirifrin vi
kommer, och det ir tack vare tekniken som vara kun-
der vill tala afféirer med oss, sdger han.

Mikael Bick vilkomnar en mer strategisk syn pa
marknadsforing, &ven om han upplever att Ericsson
dr starkt p flera omréden som faller under rubriken
marknadsforing, diribland kundrelationer och busi-
ness intelligence.

: I forsta hand hoppas Mikael
M| Biick att organisationen blir bitt-
re pd att samordna sina insatser.
Det &r sérskilt viktigt att kontak-
terna mellan huvudkontoret och
lokalbolagen fungerar smiirtfritt.

— Lanseringar och andra mark-
nadsaktiviteter maste forankras
bittre internt innan de skickas ut
externt. Det #r viktigt att beriitta
vad som kommer ut, niir det ska ut
och varfor det ska ut for att alla berrda ska kunna kiin-
na igen sig, siger Mikael Biick.

—De som ska tala med kunderna maste verkligen tro
padetsomskautoch kinnaattdekanstafordet.  »

Mikael
Béck

>>
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Ett starkt varumaérke &r guld vért.

Vardet av ett
Starkt varumarke

Ericssons styrka att ligga langt fram inom teknikutvecklingen
kommer alltid att vara viktig. Men minst lika viktig blir
foretagets erfarenhet av langsiktiga samarbetsavtal. inte
minst i en tid da allt fler kunder letar efter en partner som
inte bara levererar produkter utan som dessutom hjdlper
sina kunder att bli mer lBnsamma.

Allt fler foretag i branschen anviinder sina pro-
dukter for att sélja kringtjinster som drift och under-
hall, tjinster som tidigare anviindes for att silja sjilva
produkterna. | forlingningen hégrar de riktigt stora
samarbetsavialen.

En leverantir har mycket att vinna p ett langsik-
tigt partnerskap. Leverantirer som kommer néra
kunden fér en god inblick i kundens afféirer. Mijlig-
heten att péverka blir stbrre, intikter kan séikras for
ling tid framéver och det blir enklare att forutse
framtida hot och mdjligheter.

Ifall flera konkurrerande leverantérer har liknande
erbjudanden, eller om deras erbjudanden &r svira
att jamfora, viljer kunden den leverantbr som upp-
fattas som mest tillfirlitlig. Leverantren med det
starkaste varumiirket slipper ménga génger konkur-
rera om pris och vinner med all sikerhet de allra
stbrsta kontrakten.

Ett ansett varumiirke &r att lita pd. Till stor del
handlar det alltsd om sjilva namnet Ericsson, eller
varumirket om man s vill. Det &r namnet Ericsson
som Oppnar dorrar pd nya marknader. Det ér nam-
net Ericsson som f6rdjupar partnerskapet med be-
fintliga kunder.

Den som vill stérka sitt varumiirke méste forst och
friimsta vilja en position pa marknaden. Ett foretag
kan till exempel vara skickligt pa att leverera produk-
ter pa ett effektivt och enkelt siitt, som Dell eller
Amazon.com. Ett annat alternativ r att utnyttja sitt
tekniska forsprang, som Intel eller BMW gir. Det tredje
alternativet ér att stréiva efter niirhet, eller kundintimi-
tet. Fiiretag som striivar efter intimitet méste bland an-
nat vara lyhérda for kundens behov och Gnskemél, pA
samma séitt som British Airways eller [BM.

Ericssons styrka ligger inom de tvé forsta omrédena,
effektivitet och tekniskt ledarskap. Dédremot visar

enkitstudier att en hel del kunder inte uppfattar
Ericsson som en stark partner. Det ir lite ironiskt,
kan man tycka, eftersom just partnerskap &r nigot
som Ericssonfolket ser som en av foretagets styrkor.
Hade inte Ericssons medarbetare varit lyhorda for
kunders énskemdl, férmatt erbjuda dem hjilp och
kiint till slutkonsumenternas behov, skulle foretaget
knappast ha varit s4 framgangsrikt inda sedan starten
1876. Hir sitter alltsd Ericsson inne med en konkur-
rensfordel som foretaget hittills underlatit att utnyttja
fullt ut.

1 september 2004 kunde Dusyant Patel, sorm ansvarar
fir Ericssons marknadskommunikation och varumir-
kesarbete, presentera en varumér-
kesplattform och en kreativ platt-
form som &terspeglar Ericssons
identitet anno 2004. Lite férenk-
lat kan man siiga att allt det som
Ericsson vill visa omvirlden att
foretaget star for har kondense-
rats ned till ett antal nyckelord,
eller kiirnviirden.

Ericsson dr en partner for fram-
steg, eller Partner for Progress,
som bland annat ska vara stédjande, konsultativ, in-
siktsfull, proaktiv, innovativ och troviirdig. Ericsson
ska kunna definiera och leverera framsteg. For att
formedla det viktigaste av allt — att Ericsson faktiskt
siiljer affirsnytta och dérmed lénsamhet — kom pro-
jektet fram till foljande: Your Partner for progress -
"Ericsson - Taking You Forward”.

- Om vi ska vinna de riktigt stora kontrakten och
samarbetsavtalen si méste vi bli mycket béttre pd att
visa marknaden att vi &r en bra parter, séiger Dusyant
Patel. Den hiir satsningen kommer mycket ligligt i
tiden. Nu har vi limnat de tunga 4ren bakom oss. Det
har blivit dags att beriitta fr omviirlden exakt vilka vi
&r och vad vi star for. .

Dusyant

L3s mer om Ericssons nya varumdrkesplattform
i Kontaktens varumarkesspecial som kommer

mellan detta nummer och decembernumret
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kundfokus: 3

Det kravs 3 fér att att lyckas... med videotelefoni, Atminstone enligt operatbren sjélv. Och det ser ut att lossna bilden &r ett montage
i de lander dar 3 har nét idag. Under en betydelsefull fotbollsmatch i Engelska ligan nyligen skedde drygt
470 000 nedladdningar i 3:s nét | Storbritannien.
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Med over 3.2 miljoner anvdandare pa sju marknader ar Hutchison 3G. med
varumadrket 3 den stérsta 3G-operatéren utanfor Japan. Efter en tuff start

hoppas foretaget snart kunna presentera ett positivt ekonomiskt

resultat. 3 &r inte nagon traditionell mobiloperatér utan en multimediaoperatér,
dar videotelefoni spelar en viktig roll.

- Dekommande tvé Aren blir viktiga for 3, séiger Canning
Fok, som &r ansvarig for 3 inom foretagsgruppen
Hutchison Whampoa.

~Vi har gétt frin en uppbyggnadsfas till en expan-

sionsfas. Vi har nu en viixande verksamhet pd vig
mot lénsamhet och vi forvintar
oss nollresultat 2005 och vinst
2006.
Hutchison har 3G-system i kom-
mersiell drift pd sju marknader.
Forst ut var Italien och Storbri-
tannien, dir nu ocksa den stérsta
tillviixten sker. Aven i linder som
Sverige, Australien, Hong Kong,
Danmark och Osterrike viixer
antalet anvéndare. | Israel viintas 3G-tjdnster lanse-
ras i slutet av aret. For Norge och Irland finns inga
officiella lanseringsplaner .

~ Nu inriktar vi oss pd de marknader dir antalet
anviindare viixer snabbast. Varje dag dkar antalet
kunder med Gver 20 000, forklarar Canning Fok.

Italienarna #r intresserade av tekniska nyheter,
vilket avspeglades i intresset for 3 nir den kommersi-
ella starten skedde i mars 2003. Redan frén bérjan
var videosamtal, nyheter och sport bland de populi-
raste tjinsterna. I borjan av 2004 lanserades Mobile
TV. Det ér nu en av det populéraste tjinsterna med
tvi miljoner minuter videostreaming i oktober.

I Storbritannien var man dock lite avvaktande i
bérjan, men dir har intresset nu vaknat pa allvar. I
samband med en viktig fotbollsmatch i engelska
ligan for en tid sedan skedde drygt 470 0oo nedladd-
ningar pa en enda dag. Ett bra bevis pa det kande
engelska intresset.

Ericsson ér huvudleverantir till 3 globalt. Samarbe-
tet med 3 i [talien birjade redan 1999 vilket var innan
Hutchison fatt sin italienska 3G-licens.

— Vi har levererat hela kimniitet och hela radioniitet

till systemen i Australien, Sverige och Danmark. I Tralien
giller det hela kirnnitet och hélften av radionétet, dir
den andra hilften kommer frin Siemens och NEC,
rittar Kinson Loo péd Ericsson i :
Hong Kong, dir han ir globalt
kundansvarig for Hutchison.

3 ér inte bara en viktig referens
for Ericsson, utan har dven en
betydelsefull roll nir det giller
FOA, First Office Application,
alltsa test ute hos kund.

Ericssons storsta konkurrenter  Kinson Loo
nir det giller 3G-utrustning &r
idag NEC och Siemens, medan Nokia just nu ligger
lite efter. 3 har dven kipt utrustning frin Nortel.

— Var ambition &r naturligtvis att vara den storsta
3G-leverantiiren till 3, men det finns utrymme for
konkurrenter — och det ir bra, fér det driver pa ut-
vecklingen, séiger Kinson Loo.

Canning Fok tycker att Ericsson och 3 har ett sam-
arbete som fungerar bra.

— Det har genomgitt olika stadier och vi har Lirt
oss mycket av varandra. Ibland har Ericsson haft
svirt att forstd véra krav och varfér vi behivt vissa
tjanster, men nu har vi en kommunikation dér vi
bada forstir varandra.

Kinson Loo héller med om att samarbetet funge-
rar bra och att man liirt sig av erfarenheterna.

— I bérjan var det ménga svirigheter och 3 satte
press pa oss pé ett siitt som vi pa Ericsson inte fr rik-
tigt vana vid.

Vi arbetade béde med en ny kund och ny teknik, s
nog motte vi mdnga utmaningar. Vi har liirt oss mycket,
som hur viktigt det iir for en s kallad greenfielder, en
ny operatdr, att ha ett stabilt nit, siger han.

Dilig stabilitet i néitet med manga &terstarter, var
ett problem i bisrjan.

- Idag &r stabiliteten bra i Ericssons nit och vi r

nojda med vir leverantdr. Nu hoppas vi att foretaget
fortsiitter att vara lyhorda fér marknadens behov,
sdger Canning Fok.

Tillgdngen pd 3G-telefoner har varit avgorande for
att fi fart pa 3G-niiten. Den snabba 6kning av anviin-
dare som operatdren haft de senaste manaderna be-
ror till viss del pa nya videotelefoner frdn LG. Dessa
bygger pd mobilplattformar frin Ericsson Mobile
Platforms. Canning Fok ser det som en styrka hos
Ericsson som leverantdr att detta bolag finns inom
koncernen.

~ Det skapar bra forstdelse for helheten, séiger han.
Ericsson och 3 har nyligen inlett diskussioner om ett
utikat samarbete nir det giller olika lésningar for
meddelanden.

— Det ir ett bra bevis pd att Ericsson och 3 har ett
givande samarbete. Men det betyder inte att vi fir sla
oss till ro. Det ér férs1 om tvd, tre &r som kunden ser
viirdet av sina investeringar och vi kan tala om succé
for 3G. Redan nu &r vi dock en bra bit pd vig, sige!
Kinson Loo. .

| fakta: hutchison whampoa och 3 ]

=ram

Hutchison Whampoa Ltd &r en internationell kon-
cem med verksamhet i 42 lander och dver 170000
anstillda.

Hutchison &r verksamma inom fem kérnomréden;
hamnar med tillhérande tjdnster, telekommunikation,
fastigheter och hotell, férsélining och tillverkning
samt energi och infrastruktur.

Hutchison 3G har licenser pa tio marknader med en
befolkning som totalt omfattar 175 miljoner ménniskor.

| augusti | & hade operatéren &ver 3,2 miljoner 3G-
anvandare.

Mer information p& www.hutchison-whampoa.com
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Grenada i Vastindien drabbades hért av orkanen Ivan.

foto: pressens bild

Snapb hialp till orkandrabbade

Ett privat jetplan, ett samarbete utdver det vanliga
och 1 000 kilo MINI-LINK-utrustning fran Ericsson
hjalpte operatéren Digicel att komma pa banan
efter orkanen lvans framfart tidigare i host.

Digicel &r den stérsta operatdren pd 6n Grenada i Karibien. go procent av Digi-
cels utrustning pd Grenada forstérdes nér orkanen Ivan drog Gver én i septem-
ber. Tre dagar efter ddeliggelsen fick Henrik Johansson, som ér siljansvarig for
Karibien p4 affdrsenheten Transmission och Transport (BTTN), en forfrigan
om hur lang tid det skulle ta att leverera tio MINI-LINK-hops till Grenada.

— En kamp mot klockan startade. BTTN i Bords hade tio MINI-LINK i lager,
men inte med samma frekvens som Digicel anviinde sig av. Digicel accepterade
detta med lifte om att fi utrustning med ritt frekvens vid ett senare tillfille.
Nu gillde det att fa igdng mobilnétet si fort som méiligt, beritiar han,

Ericssons egen Iron Man

For nagra veckor sedan blev Glenn Menge-
ring, som jobbar pé Ericsson i Boulder, Colorado,
USA, en Ironman, niir han deltog i VM i triathlon
p4 Hawaii. Efter n timmar och 40 minuter med
simning, cykling och l6pning kom han i mél.

Sjdlv dr han inte alls néjd med resultatet.

— Det dr tva timmar mer
én jag hade hoppats pa.
Vidret med hard motvind
giorde cyklingen vildigt
tuff, berittar han.

Transporten av utrustningen underlittades av att Digicels fgare David
O'Brien stillde sitt privata jetplan till férfogande. Planet flogs frdn London till
Gboteborg for att sedan flyga vidare till Barbados, dir godset skulle lastas om
och gi med bét till Grenada. Alla bekvimligheter som bord och stolar montera-
des bort frdn planet.

Klockan 14.30 fick Bords okej pa att samla ihop utrustning. Tre timmar senare
var 47 kollin pa sammanlagt 1 ooo kilo klara att g till G6teborgs flygplats. Vil dér
uppticktes det dock att emballagen var for stora for jetplanets inging. Peder
Johannisson, enhetschef fér orderkontoret inom BTTN, gav di tillstind till att
lata packa upp utrustningen sé att den kunde béras in i planet, dir den sedan
forpackades igen.

Pa mindre &n en dag hade utrustning tagits fram, packats, lastats och skeppats
till kund pé andra sidan jordklotet. Digicel var mycket imponerat av hur snabbt
Ericsson kunde l6sa deras akuta problem. Heder 4t Borasfabriken.

KARIN HANSON
karin.xk.hanson@ericsson.com

ur arkivet

Det bldste s mycket att
det inte gick att slippa
cykelstyret fisr att dricka
och fa i sig tillrickligt med
salt. Trots motgéingar tycker han att det var en
verklig upplevelse att vara med.

— Nir jag gick i mél hejade massor med askid-
are, ropade mitt namn och kommenterade min
Ericssontrija, siger han.

Glenns fru Kerrie, som ocksa deltog i tivlingen,
kom pé nionde plats i sin aldersklass, s& nog kan
man tala om en riktig jarnfamilj. .

Lyckad demo i Finland

Ericsson har framgangsrikt demonstrerat
CDMA2000 pé 450 MHz. Det skedde i Finland in-
for den skandinaviska operatiiren Nordisk, Norges
andra grupper som var intresserade av att se hur
CDMA450 kan anviindas. Demonstrationen omfat-
tade tal, push-to-talk och 1XEV-DO, med betydligt
snabbare dataéverforing. Omriden diir CDMA450
kan passa bra ér norra och dstra Europa och éven
Centraleuropa samt Centralasien, Afrika och vissa
delar av Latinamerika. .

For att folja Omans regler var basstationerna
tvungna att smaita in i landsskapets miljo.
Dérfér denna "antika” basstation frén 1988.



mailto:gunilla.tamm@journalistgruppen.se
mailto:karin.xk.hanson@ericsson.com

20 - Kontakten 11 - 2004 Kontakten 11 - 2004 - 21

rapport: latinamerika text: jesper mott, jesper.mott@journalistgruppen.se | foto: micael wiking/pressens bild

| atinamerka star paltoppen av tilvaxt

Den latinamerikanska marknaden star pa toppen av en tillvaxtperiod.
Antalet abonnenter i regionen 6kar i ar med 31 procent. De tre
dominerande operatérerna slass om marknadsandelar genom agressiv

operatéren pabirjade sin expansion i
regionen runt &r 2000 var han den forsta
anstiillda som &kte iviig pa utlandskon-
trakt.

~ América Maovil har sammanlagt 55 mil-

Var strategi gick ut pa att
kdpa foretag med finansiella
problem | regionen och

Ericssonroster
om Latinamerika

M 1 = joner abonnenter i Latinamerika. Vi har verk- codan vanda "Ericssons

marknadsféring och snabb utbyggnad av naten. Dragloket heter GSM. s Pl Gl NS Sedan venda dem .
El Salvador, Honduras, Colombia, Equador, fill lbnsamhet. Det taltrafik. Att med punktiighet och
Argentina och Brasilien, siger Rogelio T, = TR e [ precision leverera produkter med
Viceca. ar en framgangsrik hoe el e G

I Rio de Janeiro i Brasilien ligger kikstideroch  kation ir nigot som gagnar hela samhillsekonomin.  har tillsammans 75 procent av regionens 157 miljoner América Mé6vil har eréivrat en ledande strateqi upp VAr organisation for services

vackra villaomriden bara ett kvarter frdn varandra. For bara ett par ir sedan var Latinamerika en = mobilabonnenter. Ericsson ir en av huvudleveran- position pé kort tid. Rogelio Viesca ¥ o, Latinamerika &r en mm

Kontrasterna och spiinnvidden mellan fattiga och  region i kris. Det priiglade éven telekommarknaden  térerna till alla tre. séiger att det beror pa att foretaget Rogelio Viesca marknad f6r olika nivaer av

rika, stad och landsbygd priglar hela Latinamerika.  diir bide operatirer och leverantérer fick kiimpa for América M6vil har bland annat képt flera mindre expanderat pA nya marknader vid outsourcing.”

For mobiloperattrer giller det att hitta riitt modeller ~ 6verlevnad. Idag syns inte ett spar av ndgon kris. Tre  lokala spelare i Brasilien och slagit ihop verksam- riitt tillfille.

fér segmentering for att lyckas nd maximalt antal  operatrer har tagit befilet i regionen genom upp-  heten under namnet Claro. ~Vi hade en mycket stark position i Mexiko nér den Latin- —Men det kommer inte att rbra sig om nagra affiireri den ; ) H

kunder. Att déma av den pAgdende tillvixten lyckas  kép och agressiv marknadsforing, Mexikanska América Rogelio Viesca ér chef for Claros regionala verk- amerikanska marknaden stannade av. Vér strategi gickutpd  storleken som nér Telefénica kipte Bell South. Det finns 2 mwwf;s&mnmg'

de allt bittre. Vil utbyggd infrastrukiur fér kommuni-

Movil, spanska Telef6nica och TIM med bas i Italien

samhet. Han har tidigare arbetat i Mexiko och niir

att kbpa foretag med finansiella problem i regionen och
sedan viinda dem till lénsamhet. Det ir en framgangsrik
strategi. Om du kommer in med en plan for hur proble-
men ska lsas si vilkomnar personalen dig.

mindre spelare pd strategiska marknader som ér intressanta.
América Movil har ingen verksamhet i Chile till exempel.
Sma operattrer kommer att fi problem att konkurrera
med de stora regionala spelarna.

“1 &r har det viktigaste for oss varit

Rogelio Viesca bekriftar att strategin med uppkip kom- Bt;“‘ “W‘d vadsandelar inom GSM
Dennis Burke, analytiker pA Pyramid Research, beriittaratt  mer att forsétta: ‘ gér vi genom att :::mdaa o

kundtillstrémningen var avsevird dven under kriséren.
2002 Skade antalet abonnenter med 19 procent och 2003
med 23 procent.

—Ja, det dr en premanent strategi. Var grupp ér alltid pa
jakt efter ritt tillfiille. De avgorande faktorerna ér potentiell
tillvéixt, pris och synergier.

vinna nya kunder. 16 miljoner tillkom-
mer | &r | Brasilien. Av dem &r mellan

— Man kan siga att operatorerna nu har bérjat gora TO-80 progent- GOM-shapowier
investeringar som matchar tillviixten, siger Dennis Burke.  Abonnenterna i Latinamerika genererar i genomsnitt sma Anders Runevad,
2004 har varit ett succédr for GSM —succén serut att fort-  inkomster for operatbrerna. Vad de tre stora framst sbker chef for Ericsson Brasilien
sdtta. 2003 var 17 procent av abonnenterna pA marknaden  efter &r 16sningar som kan hjilpa dem hélla nere rérelse-
GSM-kunder. I 4r ir siffran 31 procent. 2009 beriiknas den  kostnaderna (OPEX).
uppg till 61 procent. — Operatorerna tittar till exempel pi mijligheten att "Det senaste ren har markanden
— Det innebir att GSM viixer med 22 procent ar for &  anviinda IP-baserade véxlar. Det har inte tagit fart dnnu, varit mycket bra. Konkurrensen
fram till 2009. Det ér ganska imponerande siffror, Telefonica, ~ men det ar intressant fr dem. De har ocksd bérjat inse att skapar prispress, vilket attraherar
som driver bide GSM- och CDMA-nit, kan komma att  vissa delar avverksamheten kan outsourcas i olika typer av nya abonnenter och vi pa Ericsson
migrera delar av CDMA-verksamheten de kopt frin Bell  nitdrifisavtal. Teknikvalen iir gjorda och de vill fokusera p& far méjlighet att salja mer utrust-
South till GSM och d& méste siffrorna forstds uppdateras.  kiirnverksamheten, som r marknadsforing och forsilj- ning. Vi fokuserar pa utbyggnaden
Det finns flera forklaringar till varfor GSM viixer si  ning av tal- och datatjinster. Leverantrerna maste sjily- av taltrafiken, men férbereder ocksa
snabbt. Operatirerna ir skickliga i sin marknadsféringoch ~ klart kunna visa att det faktiskt innebér besparingar. erbjudanden av EDGE, som &r
med den nya standarden kan de erbjuda funktionsrika nésta steg fér de mexikanska
mobiltelefoner till liga priser. Tjénster bortom taltrafik #r idag ytterst marginella, men de operatdrerna.”
— Det finns ocks skalfirdelar med GSM. Frimst néir det  viixer och 2009 riiknar Pyramid Research med att de stir Gerhard Weise,
giller terminaler, men &dven GSM-system ger skalfordelar  for12-13 procent av operatérernas intikter. Siffrorna kom- chef for Ericsson Mexiko

jamftirt med konkurrerande standarder, siger Dennis Burke.

Claro befinner sig mitt i processen att rulla ut GSM éver det
gamla TDMA-niitet. Det ir ett enormt projekt eftersom
stora delar av Brasilien &r oléindigt och landet ar lika stort
som USA om man riknar bort Alaska. Rogelio Viesca be-
kriftar att GSM hjédlper América Mévil att vara kostnads-
effektiva.

— Det ir en fordel att Gverbygga med GSM-niit eftersom
det ir en bra standard som ger oss skalférdelar. Detédrenav
de avgiirande faktorerna i vir framgéng.

Pa Pyramid Research riknar man med att TDMA kom-
mer att finnas kvar i tminstone fem 4r till eftersom &Gver-
lappningen tar tid. Det kostar inte operatérerna mycket att
halla systemen i drift, men de kommer inte att géra nigra
nyinvesteringar.

Dennis Burke tror att vi sett toppen pa tillviixtkurvan for
TDMA fir den hiir gingen. Tillviixten kommer succesivt att
minska fram till 2009. Vad som hénder efter det &r det svart
att ha ndgon uppfattning om.

Dennis Burke séger att det finns utrymme for ytterligare
uppkép och sammanslagningar.

mer att vara hagre i Mexiko, Brasilien och p4 ytterligare
ndgra marknader. Anviindandet av SMS tkar rejilt i flera
linder och nedladdning av ringsignaler blir allt mer
populiirt. Foretagstjinster &r viktiga for utvecklingen och
Push-to-talk kan bli intressant framfor allt fr smé- och
medelstora foretag. Precis som pa mognare marknader &r
ungdomarna ett annat nyckelsegment.

— Sjdlvklart investerar vi i mobila datatjénster - vi vet att
det kommer i framtiden, men det viktigaste just nu &r att
bygga ut stabila niit med god kvalitet, siger Rogelio Viesca.

Stora delar av befolkningen har vare sig rid med avance-
rade mobiltelminaler eller vana av datatjinster. Det kommer
att ta tid innan tjinster bortom taltrafik nir stora volymer.

— Taltrafiken stér fortfarande fér go procent av véra in-
tikter och foretaget maste fortfarande koncentrera sig pa
att ta marknadsandelar dér.

Dennis Burke beskriver Ericssons position p4 den latin-
amerikanska marknaden som mycket stark.

— Ericsson skaffade sig en ledande position med TDMA
och har lyckats dra fordel av den i Gvergangen till GSM.
Foretaget har inte varit s aktivt inomn CDMA i Latinamerika,
men relationen med Telef6nica ger dem goda méjligheter
att f den verksamheten att viixa. .
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Carl-Henric Svanberg

oaKra den egna
verksamneten

| Kontaktens tidigare uppféljningar fran GMC har vi belyst vilka produkter som
attraherar kunderna och hur Ericsson vill uppfattas pa marknaden. Nu géller
det att folja upp det som fastslogs pa GMC om den egna verksamheten.

1. Sdkra operational excellence och vara kost-
nadsledande.

~ Operational excellence ndr vi genom att leva och
arbeta efter de viirderingar och arbetssédtt vi har
enats om i "Our Ways of Working", sdger Ericssons
koncernchef Carl-Henric Svanberg och fortsétter:

- Operational excellence handlar om allt vi jobbar
med niir det giller att forverkliga strategierna och att
motsvara vara kunders férviintingar. Nér det géller att
vara kostnadsledande handlar det om att vara effektiva
i allt vi gor. Bland annat genom att reducera ledtider,
leverera i tid, och ldra av det goda exemplen (best
practises) som det finns s manga av inom foretaget.

2. Utveckla strategiska produkter internt. Out-
sourcing av icke strategiska delar av leverans-
kedjan.
— Ericssons strategi dr att i stirsta méjliga utstriickning
producera sina kiirnprodukter inom foretaget. Nodpro-
duktionen &r ett exempel pi ett omrade som Ericsson
strategiskt valt att behdlla internt, séiger Christer Ohlén,
ansvarig for koncernstaben Supply. Han fortsétter:
~Behovet av utomstiende partner fiir vir produktion
varierar beroende av hur produkten, beldggningen
och kostnadsbilden ser ut. Som ett exempel pa hur
detta arbete fortskrider kan nimnas att stora delar av
vér tidigare produktion av GSM-moduler redan &r
outsourcad.

3. Sarskilja och reducera ledtiden i leverans-
kedjan.

~ Att reducera ledtiden och dela upp produkter i olika
ledtider #r viktigt for att tillgodose véra kunders
tnskemal och samtidigt undvika onddiga utgifter. Vi
arbetar efter grundregeln att produkter med hog
efterfrigan ska ha korta ledtider och sillan efterfra-

gade fir lingre ledtider. For att vi ska lyckas med detta
maste varje liten del avleveranskedjan bidra. Redan i
designfasen ska vi anpassa vara produkter efter hur
efterfragan ser ut, hur de fungerar med andra pro-
duktdelar och hur processen ser ut i resten av leverans-
kedjan, siger Christer Ohlén.

4. Utveckla gemensamma plattformar for ser-
vice delivery och investera i ligkostnadscenter.
En grundférutsiitining for Global Services arbete ir
att affirsenhetens leveransorganisation verkar ut-
ifrin en och samma organisatoriska plattform och
drar nytta av gemensamma produkter, losningar och
kompetenser.

— Arbetet befinner sig i en intensiv fas déir samt-
liga véra erbjudanden ir inblandade, séiger Roger
Orrstenius, chef for Global Services, service delivery,
region EMEA norr.

Fér att tka sin konkurrenskraft p4 marknaden och
hélla nere totalkostnaden investerar Global Services
dessutom resurser i s kallade ldgkosmadscenter for
serviceleveranser.

- Det handlar inte om att flytta p4 medarbetare. Vi
utbkar var leveransbas med ytterligare center pa
platser dér det finns tillging till kompetent personal
och dér det dr 1dnsamt for oss att verka.

Ambitionen ir att ha ett ldgkostnadscenter i varje
tidszon. Vi arbetar dirfor med att fi iging verk-
samheter i Ungern, Brasilien och Indien, siger Roger
Orrstenius.

5. Konsolidera leverantdrsbasen, anvanda en tyd-
lig nivastruktur.

Det ér viktigt att Ericsson har en vl balanserad bas av
underleverantrer med ritt kompetens och affirs-
miissiga villkor for att mita viira krav pa effektivitet i

leveranskedjan, riskminimering och leveranskrav.

— Produktsidan inom Ericsson och lokalbolagen arbe-
tar fir nirvarande med en Gversyn och en optimering av
vir leverantéirsbas, Ett begriinsat antal underleveran-
torer ger oss en bittre styrning och en 6kad kontroll Gver
leveranskedjan. Samtidigt gor vi oss sarbara med alltfor
f4 leverantorer, si arbetet kriiver ett noggrant over-
vigande, siger Martin Johansson, ansvarig for gemen-
samma inkdp pa den nya koncernfunktionen Opera-
tional Excellence.

En tydlig nivistruktur innebér att underleveran-
tirerna far ett tydligare och stirre ansvar for enskilda
produktdelar.

—Det ska inte rida nigra tveksamheter om vem som
ansvarar fir vad. Gir ndgot fel kan vi snabbare dtgiirda
problemet, dessutom undviker vi att frdgor och beslut
hamnar mellan tvé stolar, sdger Martin Johansson.

é. Koncentrera [T-investeringar sa att de stoder
kritiska affarsbehov.

— Ericssons IT-infrastruktur och fortsatta [T-inves-
teringar ska vara vil samstimda med olika verk-
samheters strategier och mal. Ett arbete som be-
finner sig i en intensiv fas nu nir koncernens afféirs-
strategier dr utarbetade.

—Vi har gjort avsevirda insatser i vir interna IT-in-
frastruktur for an forbéttra arbetssituationen for
véra anvindare. Vi har forstiirkt servermiljon i viira
globala SAP-system, vilket medfor kortare svarstider
for exempelvis order- och faktureringsavdelningar.
Dessutom har vi gatt igenom HP:s (Ericssons IT- out-
sourcingpartner) arbetsprocesser runt IT- kundtjénst-
funktionen. Bland annat &r det aktuellt med ytter-
ligare resurser till kundtjinsten. Detta arbete kom-
mer att fortsitta med hog prioritet, siger Ulf Lilja,
[T-ansvarig inom koncernfunktionen Finance. »
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operational excellence: informationsakerhet

Stolder fran ett foretag ar
en kostsam historia. Varst
ar stéld av information,

som far kunderna att forlora
fortroendet och som kan
forsena eller stoppa en
order. Darfér bor man alltid
vara uppmarksam pa vilka
risker som finns och hur
man kan forebygga dem.
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Heehee, har ligger ju Konferensrum 2
allt serverat...
Produktinfo? Den har
cd'n kopierar jag!

o

| Hmm, huskalagspnda
dethérdé .? DI's chatt
sa klart! Far inte glomma
att kolla min Hotmail ocksa.
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g »

Hej, det hér ar Kann Ek
pa marknadsavdelningen. _/
Jag har hittat en grej pa
natet som ni borde kolla

Irygga affarer meda | saker nantering Rﬂ

En informationsstold kan medféra enorma
kostnader for det drabbade foretaget. En studie som
nyligen gjorts av Information Security Forum (ISF),
visar att organisationens medlemmar, som bestir
av stora internationella firetag, har forlorat ver
665 miljoner kronor (USD g5) bara under det senaste
aret pd grund av just informationsstolder.

Risken for att nagot liknande intréiffar pd Ericsson
kan minimeras genom att alla chefer, medarbetare
och affiirspartner blir mer medvetna om hur viktigt
virdet av viss information &r for fortagets affirer.
Riskanalys och klassificering av dokument &r det
enda sittet att forsékra sig om att informationen
skyddas pd lampligast sitt.

1 alla afféirer som Ericsson gor dr
det helt avgirande att vi levererar
ritt information i ritt tid och att rétt
personer har tillgang till den. Om
den inte stimmer eller kommer pa
avvigar kan vi lida enorma forlus-
ter, séiger Siobhan O'Brien Thulin,
sikerhetshandliggare pa Security
Office pa Ericsson.

Stora internationella foretags O'Brien Thulin
behov av att satsa pa informa-
tionssiikerhet fr stérre nu én for ndgra 4r sedan, i och
med att hotet mot virdefull information dkat.

— Det later kanske som en sjdlvklarhet, men for att
na inda fram maste vi stiindigt pAminna varandra

om vikten av hur vi klassificerar och handskas med
information, anser Siobhan O'Brien Thulin.

Uppgifter som stjils frin ett foretag kan bland
annat anviindas till att ge konkurrenter ett férsprang.
Det kan ocks4 skada varumiirket och oroa investerare
om den forlorade informationen kan péaverka
vinsten.

Om viktiga dokument hamnar i fel héinder pa-
bérjar Ericsson omedelbart en utredning.

— Vi utreder allt frin smastélder till spionage. Om
en stulen dator innehdller virdefull information
légger vi ner stora resurser pd att hitta den. Det kan
till och med bli ett hot mot landets sikerhet,
beriittar Solve Turesson, ansvarig for Security Office
pé Ericsson.

Att utreda en stold kan ta allt ifrdn en timme till
flera ar. Vanligtvis tar det ett par dagar. Sélve Turesson
betonar att man alltid bér kryptera sin harddisk for
att skydda viirdefull information, och skicka sddan
information via secure mail. Han séger ocksa att
man inte ska luras tro att det inte gor nagot om
liten del av en affir eller produkt sprids ut till
nagon annan én dem som arbetar med den.

~Varje liten bit blir snabbt till ett pussel. Dérfor ska
man aldrig limna ut nagot, siger han.

P4 Ericsson #r det de som ansvarar for viss informa-
tion som ocksa méste klassificera den utifrin dess

virde. Det innebir till exempel att man inom forsk-
ning och utveckling maste se till att skydda informa-
tion om upphovskyddade lésningar, till exempel
patent. Marknadsavdelningen ansvarar for att skydda
information om kunder och ekonomiavdelningen
méste bestimma vem som ska ha tillgdng till
information nér koncernens finansiella rapporter
sammanstills, och sé vidare,

Arbetet med att klassificera dokument &r ingen
nyhet, men det ér viktigt att kontinuerligt utvirdera
och forbéttra systemet i och med att nya sarbarheter
och hot uppstar.

Nyligen togs tvd nya koncerndirektiv fram. De
beskriver hur man klassificerar och ger behérighet
till information. Syftet é@r att forse ledningen med
viigledning och stéd for att kunna skydda verksam-
heten.

~ Véar kunskap ér viktig for oss men farlig om den
hamnar i oriitta hiinder. Vi mdste veta att det som ir
konfidentiellt inte limnas ut till obehoriga, och att
oppen information inte éindras av ndgon som saknar
behorighet. Det handlar om att ta ansvar for hur

foretagets tillgdngar skyddas, siger Siobhan O Bnen
Thulin.

Fotnot: Security- och risk management ér en
avdelning med koncernivergripande ansvar.
Fokusomrddet iir verksambhetsrisker.

Sa har klassificeras
informationen

Information existerar i manga for- och dartill hirande resurser. (Informatio-

mor Den kan tryckas eller skrivas forhand,  nen ér hiimtad frdn 1SO 17799.)
Det finns flera fordelar ur afféirssyn-
punkt med att arbeta med in-
formationssikerhet utifrin dessa
tre aspekter. Kostnaden for att

skydda informationen stills i

riitt proportion till dess virde

och det ir ldttare att sidkerstilla
att ekonomiska rapporter dr
exakta.

P4 Ericsson Klassificeras infor-
mation av sidkerhetsskiil utifrin tre
kategorier: Ericsson Confidential, Internal
och Public. De ersiitter de gamla kategori-
erna Strictly Confidential, Confidential,
Limited Internal, Ericsson-wide Internal
och Open. .

Den hér typen av stold upptacks alltid. Sélve Turesson,
ansvarig for Security Office pa Ericsson, forklarar:

Inligget som hittats p4 Dagens Industris chattsidor inne-
hdller en [P-adress (datorns adress, som styr sé att informa-
tionen som skickas dver nitet kommer riitt) frAn av-
sindardatorn. [ det hir fallet ir inléigget gjort frin en skola
i Bonn. En snabb kontroll av datorn i Bonn visar att det i
sjilva verket ér en proxy (en maskin som skickar trafiken
vidare, en vanlig metod for att délja sin identitet pa Inter-
net). Skolan kontaktas och dérifrin spéras den riktiga av-
séindaren, som visar sig vara ett internet-kafé i Stockholm.

Vid en genomging av datorn pa internet-kafét avslojas
att avsdandaren férutom inldgget i DI:s diskussionsforum
ocksa har anviint sin privata e-postadress, registrerad
med sitt riktiga namn. En analys av personens arbets-
dator visar att han har tillgang till en hel del av den infor-
mation som lickt ut.

Detta ar ett fiktivt, men tankbart scenario, och fér
Ericsson innebér det att:

* Kundens fértroende fér Ericsson Aventyras.
* Prisbilder och rabatter sprids till andra potentiella kunder.

* Andra kunders fértroende fér hur Ericsson hanterar
information férsdmras.

* Fortroendet for Ericsson pa bdrsen sjunker.
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teknik: basstationer

text: lars cederquist, lars.cederquist@journalistgrupppen.se

foto: kent walther

man delar
upp stationen

\l passtat

| delar ger manga nya fordelar

Den nya basstationen, RBS 3402, har redan
tagits i bruk i Mobilkoms it i Osterrike. Bjéirn Tern-
by, produktchef p4 Ericsson, berdttar att Mobilkom
var férst med att fi en live-station, men att intresset
ar stort diven pd andra hall i Europa och Asien.

Den stora fordelen med det nya konceptet ér att det
ghr snabbare for en operatbr att hitta platser att
placera basstationerna pa. Kunden kan placera sin
huvuddel, Main Unit (MU), dér det passar biist och
sedan via optisk fiber ansluta radioenheterna, Radio
Remote Units (RRU) som kan spridas ut efter behov.
Typiska platser som kan fi snabb tiickning &r motor-
vigar eller, som i Osterrike, stadskvarter dir man
sétter master med RRU-er i varsitt hérn av taket.
Kent Walther, projektledare foir RBS 3402 pd Erics-

sons utvecklingskontor i Beijing, Kina, beriittar om
flera fordelar.

- Man slipper de stora effektférlusterna som bru-
kar ske mellan basstationen och antennen, eftersom
RRU-n sitter uppe i masten, bara en dryg meter frin
antennen. Avstindet mellan en MU och en RRU kan
vara upp till 1,5 kilometer och i férsta varianten kan
en MU anslutas till tre RRU-er.

Huvudenheten iir en inomhusenhet som ér betydligt
mindre dn tidigare basstationer och faktiskt mindre
in var och en av remote-enheterna. Den innehéller
kontroll- och basbandssignalbehandling, medan
RRU-n, som ir en utomhusenhet, har de radiorelate-
rade funktionerna.

Mikael Wahlén, som ér projektiedare for utveckling-

Ol

en av basstationer fiir WCDMA, séiger att den niya bas-
stationen genomgitt ovanligt hirda tester.

~ Eftersom den sitter sé avigt till for service har vi
stillt héga krav pd att den ska fungera under de mest

Den kinesiska marknaden har drivit pA framtagandet
av basstationen, vilken till stérsta delen utvecklats pa
R&D-enheten i Beijing. Enheten har varit ansvarig
for sdvill hardvaruutvecklingen som nodverifiering
och industrialiseringsfasen.

Det hiir ar ocksa den forsta WCDMA-basstationen
som utvecklats utanfir Sverige. Allt har skett i nira
samarbete med de svenska enheterna i Kista, Kumla
och Géteborg, som har svarat for systemdesign och
mjukvaruutveckling. .
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rapidio switches Learning

EETEE
to smile
... are central to the RapidlO system architecture. RapidiO, e
a switch fabric-based architecture, delivers the scalability and w I °

high-performance functionality demanded by next-generation
systems.

Tundra, already a leader in RapidlO, is the first to produce a
switch fabric-based RapidlO product — the Tundra Tsi500™
RapidlO Multi-port Switch, In July 2004, Tundra announced its

commitment to serial RapidiO product development. 2 low risk
Get more information on Tundra's RapidlO Switches — ¢ r
contact our European Sales Director, Bronan McCabe at

+44 1628 851962 or bronan.mccabe@tundra.com and efficient )
check out www.tundra.com/ericsson2

¥ TUNDRA.

Design. Connect. Go.™

90nm

e Tired of awkward
ISSP choices? ISSP gives
you the best from two worlds. With
frequencies up to 500 MHz and 90nm
technology the brandnew ISSP90 now
performs like a cellbased solution.

ISSPs ultra-short production time and low
NRE-costs (at only a tenth of what you are
used to) are unmatched. Its astonishingly

Anvinder du produkter fran IBM Rational? sy demign tlow is uniqgs, protiding you

- fér 2005 with customized samples within days.
Dags att bestalla licenser for ; And ISSP outcomipetes FPGA 160, By
Det &r snart tid att bestalla nya licenser fér dig som anvander produkter PeIfOl'maIlCC and b)’ much lower cost —
fran IBM Rational. Du bestéller dem fran var webbshop och de nya which makes it the ideal solution for your

licenserna fér 2005 finns tillgangliga under december manad. Se 6ver

5 : midrange volumes. So switch & smile!
ditt licensbehov redan nu, sa haller ni farten uppe.

NEC Electronics (Europe) GmbH
Har du nagra fragor kan du mejla ericsson_order@se.ibm.com

www.ee.nec.de/ISSP
soﬂware

ON DEMAND BUSINESS Empoveres by innovstion N EC

Bestall pa Ericsson Rational Easy Access Shop.
Adressen &r http://accelerator.ericsson.net
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det mangkulturella ericsson: nordafrika

Kontakten 11 - 2004 - 29

text: petra malm, petra.malm@journalistgruppen.se | foto: mark markefelt/pressens bild

Vanskap och respekt | saker vag till affarer

Vialkommen till Sudan, Algeriet och Tunisien.
Tre lander déar historien har ett stort inflytande pa
vardagen. Och dar det viktigaste i en affarsrelation
ar att man visar varandra vanskap. arlighet och
respekt.

Kontakten fortsatter har sin artikelserie om hur
det ar att arbeta i ett frammande land.

_@.f-:‘.;’f#i-«"

"Folk soker kontakt pa kaféer och i afférer. De vill veta vem man &r, vad man tycker om maten och priserna.
Priser &r nagot som diskuteras ofta. Man prutar for att det &r kul att prata, och far dessutom billigare
varor pA kdpet,” siger Moncef Mettiji, KAM for Tunisie Telecom i Tunisien (bilden till hbger).

Nar Kevin Murphy kom till Sudan for tva ar
sedan stod han infér tv stora utmaningar: att leva
och att arbeta i ett nytt land. Han var den forste
som representerade Ericsson pa plats och fick bygga
upp ett fungerande firetag, etablera kontakter med
kunder och anstiilla medarbetare.

— Det finns inte ménga fler platser i virlden dér vi
bygger upp en verksamhet frin borjan. Det har varit
tufft, men jag gor giirna om det, siger Kevin Murphy.

I slutet av det hiir 4ret beréiknar han att Ericsson i
Sudan bestér av 20 personer, och att de dr helt sjélv-
gaende.

— Hir handlar 95 procent av affirerna om person-

i

liga relationer. For att lyckas mdste man etablera en
relation till sina kunder som bygger pa vinskap,
dirlighet, respekt och prestation.
Man maste ocksd ha forstielse
for landets kultur, siger han.

Sudan dr ett stort land med
en utbredd fattigdom. Lis- och
skrivkunnigheten rlag. Flera drs
krig och oroligheter har priglat
befolkningens tillvaro.

— Infrastrukturen ir dalig, det Kevin Murphy
finns fi vigar, ett fital restau-
ranger och fattigdomen &r stor. Men ménniskorna
har &r toppen. De éir 6dmjuka, visar respekt och har
ett genuint intresse for andra. De gor det enkelt att
leva hir, siger Kevin Murphy.

Marknaden i Sudan ir speciell. Stora oljefyndig-
heter har gjort att ekonomin vuxit starkt de senaste
aren. For Ericssons del har det inneburit stora affirs-
mbjligheter.

— For tvi ar sedan fanns det ungefir 140 ooo aktiva
abonnenter i var kunds nétverk. Nu ér antalet néistan
en miljon. Nésta &r véntas siffran ha férdubblats,
berittar han.

P det privata planet tog det forst lite tid att komma in
i gemenskapen med andra utlinningar. Manga ir
diplomater och har ett etablerat socialt nétverk. Nu
umgds han och hans familj ofta med sina nya vianner.
Vanligtvis triiffas de éver en middag i ndgons hem.

I huvudstaden Khartoum finns fa restauranger som
lever upp till europeisk standard vad giller hygien. Barer
finns inte alls eftersom alkohol ir forbjudet. Tillgangen
pd livsmedel av viisterlindsk standard och firsk frukt
och griint dr dalig. [ Khartoum bor 6ver sex miljoner in-
vénare men det finns bara ndgra sma mataffirer. Nyli-
gen oppnade en stormarknad, men den ér turkisk och
har mest souvenirer, berittar Kevin Murphy.

— For att klara sig hér bor man ha humor och vara
social. Man far inte vara riadd for att ta tag i saker, for
det finns ingen annan som gor det dt en.

Tommy Comstedt jobbar foér Ericsson i Algeriet.
Landet har en mirk historia med terrorddd och

attentat mot utlinningar, i synnerhet under 1990-
talet. Nu menar landets regering att terrorismen inte
lingre finns kvar, och pratar hellre i termer av krimi-
nalitet nér nagot intréiffar.

Tidigare fick man som Ericssonanstiilld inte ta
med fru och barn till Algeriet pd grund av sikerhets-
risken. Det var forbjudet att kéra bil sjilv, man var
tvungen att ha ett fordon som kérdes av en lokal
chauffor. I januari i ar littades reglerna upp och
familjerna fir numera félja med. Den som har ett
langtidskontrakt som lGper pd lingre tid &dn tolv
ménader far kira bil sjdlv. Trots det &r det svart att fa
personal hit.

— Algeriet har fatt en ofortjant
dalig staimpel. "Det ir farligt”, tror
folk. Man far anvinda sitt sunda
fornuft och lata bli att dka upp i
bergen eller ut pa landsbygden,
berittar Tommy Comstedt.

Han limnade Sverige for 25 ar
sedan och har arbetat i 15 olika
linder dver hela viirlden. Iborjan  Tommy
av februari dkte han frin New Comstedt
Delhi i Indien till Algeriet. Valet
stod mellan flera afrikanska linder.

— Jag valde Algeriet. Mitt hem &r i sbdra Frankrike
s4 jag har aldrig haft s4 nira hem som nu. Alger dren
trevlig stad. Det ér ett ganska 6ppet och tillitande
klimat. P4 gatan kan man se kvinnor i allt frin det
senaste modet till fullt beslGjade, siger Tommy
Comstedt.

En stor del av Algeriets yta ir dken. Olja dr den storsta
inkomstkillan. Landet har varit en fransk koloni och
blev fritt 1962. Naturen é&r omvéxlande, i norr gér det
att utva vintersporter och i soder breder Sahara ut
sig.

— Det finns otroligt mycket att se, minga historiska
limningar och utgrdvningar frin romartiden, be-
rdattar Tommy Comstedt.

Ericsson har levererat de fasta niten till det statliga
telefonbolaget Algérie Telecom sedan 30 ar tillbaka.
Forra aret bildades dotterbolaget Algerie Telecom
Mobile, som #ven kallas Mobilis. Tre licenser har

delats ut till Orasom, Mobilis och Wataniya. Ericsson
ar den klart storsta leverantoren till Mobilis och en av
leverantorerna till Wataniya.

— Vi har en stor del av marknaden, men fér sliss
med ménga andra globala foretag som finns repre-
senterade hir, sdger Tommy Comstedt.

I norddst grinsar Algeriet till Tunisien, som till ytan
ir ett betydligt mindre land. Hir &r det, liksom i
Sudan, mycket viktigt med personliga relationer nir
man gor affirer.

— Jag bjuder hem kunder pa middag s att vara
fruar fér lira kiinna varandra. [ bérjan kunde min fru
bara engelska och det blev till ett problem eftersom
hon hade svart for att fi kontakt med andra. Nu har
hon lért sig franska och pratar det nistan perfekt. Vi
har ett stort socialt liv. Kanske underlittar det att
jag sjilv ursprungligen kommer frin Tunisien, séger
Moncef Mettiji, KAM for Tunisie Telecom i Tunisien.

Ilandet pratar man till 60 procent arabiska och 40
procent franska, men i affirssammanhang fors mer-
parten av konversationerna pa franska.

— Det dr tufft att genomfora affirer i Tunisien, men
hittills har vi lyckats. Det dr viktigt att hantera landets
sprak. Det gor det lidttare att fa kontakt med folk,
siger Moncef Mettiji.

Han atervinde till Tunisien for drygt fyra ir sedan.
Planen var att han och hans familj skulle stanna ett
ar, men de trivdes si bra att de blev kvar.

— Maten dr bra, det &r relativt billigt och védret dr
utmirkt. Tunisien dr ganska litet och man kan snabbt
ta sig dverallt. Allt man behéver finns hir, sidger han.

For den historie- och kulturintresserade ir utbu-
det stort. Under sommaren arrangeras olika festiva-
ler i kuststidderna. Artister bjuds in och teater spelas i
de gamla amfiteatrarna.

Moncef Mettiji anser att han fitt en god kundkontakt
och ett mycket vinligt bemotande av landets befolk-
ning.

— Ansprikslos dr ett ord som passar bra in pd mén-
niskorna hir, alla anses lika mycket viirda — fattiga
som rika, De bidrar till att det &r litt att kiinna sig
vilkommen och anpassa sig till miljén, séiger han. «

TUNISIEN

Statsskick: republik
Antal invanare:

9,7 miljoner (2003)
Huvudstad: Tunis
Sprak: Arabiska, franska
BNP/invénare:

2 162 US dollar

SUDAN

Statsskick: republik
Antal invinare:

33,6 miljoner (2003)
Huvudstad: Khartoum

ALGERIET

Statsskick: republik
‘. Antal invénare:

32,8 miljoner (2003)

Huvudstad: Alger

Sprak: Arabiska, franska

BNP/invanare:

1677 US dollar

Sprék: Arabiska och ett hundratal inhemska sprak
BNP/invénare: 416 US dollar, vilket kan jamféras

med USA eller Storbritannien, vars BNP &r 36 000
respektive drygt 25 000 US doliar.
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sedan sist

foto: hanna teleman

Resultatet starkare
an beraknat

— orderingangen i fokus for analytiker

Ericsson dvertraffade ater aktiemarknadens
férhandsprognoser och redovisade ett resultat
fore skatt pa 7 miljarder kronor for tredje kvar-
talet. Koncernchefen Carl-Henric Svanberg
kénner sig stolt Gver resultatet och presenterade
i samband med presskonferensen foretagets
nya tagline - Ericsson Taking You Forward -

Resultatet for det tredje kvartalet pa 7 miljarder
(nettoreultat 4,8 miljarder), var nigot liigre &n for
det andra kvartalet men 100 miljoner kronor mer
in vad aktiemarknaden hade férutspatt. Det var
dessutom ett rejilt lyft i jamforelse med samma
period forra dret d4 Ericsson redovisade ett netto-
resultat pé -3,9 miljarder kronor.

Faktureringen (31,8 miljarder) sjonk nagot mellan
kvartal tva och tre, delvis pd grund av att de kraftiga
nyinvesteringar i niit, som operatéirerna har gjort hit-

tills det hér dret, har avtagit nigot i styrka. Dock var
faktureringen en forbittring med niirmare 4 miljarder
jaimfort med tredje kvartalet 2003.

- Vi ér ndjda med den vinst vi redovisar. Det &r
glidjande att kunna hilla fast vid en hog tillviixt, sade
Carl-Henric Svanberg.

Flera analytiker reagerade dock negativt pa order-
ingAngen pa 29 miljarder. Siffran éiri och for sightgre
an fjoldrets, men motsvarade inte de férvéintningar
som analytikerna har haft sedan foregiende kvar-
talsresultat,

- Orderingingen var det enda som inte levde upp
till véira frviintingar i rapporten, vi forviintade oss
en hogre summa, siger Martin Nilsson pd Carnegie
Investment Bank.

Detta var ocksd huvudorsaken till att Ericsson-
aktien sjoink i viirde under rapportdagen.

—Man ska inte tolka in fér mycket i orderingéngen.

Den flukturerar mellan kvartalen och vi ir det enda
foretaget i den héir branschen som redovisar siffran.
Vi har stabila marginaler och #r skuldfria, sade
Carl-Henric Svanberg under presskonferensen i
Stockholm. Han fortsatte:

— Det hiir éir fortfarande en tillvéixtbransch och vi
ligger bra till for att na fortsatt tillviixt och l6nsam-
het. Vi kommer dessutom att behalla virt fokus pa
kostnadseffektiva atgiirder inom foretaget.

Rapportdagen blev ocksa tillfillet di media
och analytiker fick ta del av firetagets nya tagline
— Ericsson Taking You Forward -,

— Det dr en stark signal fran var sida att Ericsson
iir ett foretag som arbetar tétt ihop med sina kunder
for att utveckla deras affiirer och ta dem framat, sade
Carl-Henric Svanberg.

DEBBY ELOVSSON
debby.elovsson@journalistgruppen.se
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Kunglig glans dver varldspremlar

For forsta gangen nagonsin utfordes nyligen
en smidig verkoppling (seamless handover) mel-
lan UMTS-EDGE-WLAN. Detta skedde under kon-
ferensen "Information Society and the Future" den
19 oktober pé Ericsson i Budapest.

Ericsson Ungern firevisade ett [P-baserat multi-

access-system som binder samman UMTS (3G),
EDGE och WLAN (Wireless Local Area Network).
En mobilnod mottog direktsind streamad video
samtidigt som den kommunicerade med de andra
tvé teknikerna.
Kronprinsessan Victoria, som var pié officiellt besok
i Ungern 18-19 oktober, passade pd att delta i kon-
ferensen och bevittnade den historiska demonstra-
tionen.

De direktsénda bilder som visades kom frin ett
rum pd Ericsson i Budapest som for dagen inretts
till lekstuga for barn till de anstillda. .

€W, "SSON Z

ERICSSON =~ ERICSSON Z

Sveri 5
Victoria sag och hérde den
historiska héndelsen pa
plats i Budapest. Har till-
ERICSSON Z sammans med Bengt Lund-
borg, Sveriges ambassador
i Ungemn och Istvan Fodor,
styrelseordférande Erics-
son i Ungem.

= foto: janos szamosi
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Svensk mobilférsaljning
slar rekord

augusti och september. IT Rese-
arch riiknar med att siffran for hela-
ret blir 3,6 miljoner. I sé fall innebér
det en 3o procentig dkning i jamiGrelse
med 2003. Sony Ericsson siljer bist to- som séljer
talt, foljt av Nokia och Samsung. 52 pro- bast i
cent av alla mobiltefoner som sdljs i Sverige.
Sverige just nu dr kameratelefoner och

13 procent ér vikbara. Nér det giller 3G-

telefoner dr LG det biist siljande miirket foljt av Sony
Ericsson och NEC, allt enligt I'T Research. .

Mérket

MMS-genombrott
| Karibiska dvarlden

Ericsson har fatt ett MMS-kontrakt med
Verizon Dominicana i Dominikanska Republiken
som innebir att Ericsson ska serva 1 miljon abon-
nenter. Robert Rudin, Ericssons kundansvarige
mot Verizon Dominicana, séger att kontraktet ir ett
genombrott i Dominikanska Republiken.

— Anledningen till att vi fick kontraktet beror pa
vara MMS-meriter med Verizon i USA och var lokala
nérvaro hir. Det hir dr ocksa det forsta kontraktet
med en operatdr som har ett landstickande
CDMAzo00 1X nit. Samtidigt hjilper Ericsson ope-
rattren Orange att bringa MMS-tjénster till 1,4 mil-
joner anvdndare i Karibien.

Orange lanserade nyligen planenligt MMS pa sju
dar i Karibien, inkluderat Dominikanska Republi-

Viktigt MMS-kontrakt i Karibien.

ken, och Ericsson har levererat en gemensam
MMS-plattform fér att serva samdiga av dessa
marknader. .

Samgaendet i USA godkant

Nu ar sammanslagningen av de amerikan-
ska operatbrerna Cingular Wireless och AT&T Wire-
less officiellt godkiind. Alla inblandade instanser i
USA har gett sitt samtycke till afféren som innebér
att de bada foretagens telefonniit slas ihop och bil-
dar USA:s storsta telefonniit fér mobil- och datatra-
fik med drygt 46 miljoner abonnenter. Ericssons
chef for marknadsenheten Nord- :
amerika, Angel Ruiz, tycker det
&r bra att beskedet dntligen har
kommit, #ven om det &r for ti-
digt att sdga vad sammanslag-
ningen innebér for Ericsson.
~Vi har en mycket god affirs-
relation med Cingular. Och om
vi p Ericsson fortséitter att vara
professionella i vira kundkontakter och leverera
utlovade produkter pa utsatt tid, sd blir det har
samarbetet extremt givande for bade Cingular och
Ericsson, sédger han. .

Ruiz

Tv i mobilen
pa tapeten globalt

Nyhetstidningen Ny Teknik skriver att det
amerikanska telekomféretaget Qualcomm, kiint
for sina framgangar med CDMA, ska investera éver
5 miljarder kronor i tv-teknik fér mobiltelefoner.

Det handlar dock inte om tv i 3G-niitet, vilket
bland annat Sony Ericsson satsar pa i framtida mo-
deller, utan pd traditionell tv-sindning med hig
sindareffekt.

Tidningen skriver ocksd att Nokia lanserar en tele-
fonmodell med inbyggd tv-mottagare om drygt ett ir.
ratdiren O2 om ett forsik med tvi mobilen och har &ven
inlett ett samarbetsprojekt med det amerikanska nit-
bolaget Crown Castle. Sony Ericssons vd Miles Flint
sdger i en intervju i samma tidning att foretaget Sony
Ericsson riknar med att ha en tv-mobil ute i handeln
under 2006, .
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Chiff

cn uppleve

Ett av de framsta verktygen for
att vinna kundernas fortroende
ar live-demonstrationer. Chiff
Welander. projektledare pa
Ericssons Demos & Events,

ar standigt pa vag ut i varlden for
att rigga upp demoutrustningen.

s hiff Welander har kommit hem frin

Turkiet pd natten och under morgonen har

han hunnit vara med pa sonen Max kvartsamtal i sko-

lan. Han borde vara tritt och lite frinvarande, men

han berittar entusiastiskt om sitt arbete som projekt-
ledare fér demonstrationer och kundaktiviteter.

Chiff Welander hor till en grupp inom Demos &
Events som siftter samman demonstrationer pé
bland annat méssor och event for enskilda kunder.
Han arbetar frimst med det som kallas Telecom
Incubator, en presentation som &r anpassad for
just enskilda kunder.

Uppdragsgivarna ér Ericssons affirsenheter Sys-
tems, Access och Global Services.

- Affirsenheterna beslutar vilka marknader det
ir strategiskt viktigt att vi besiker, sdiger Chiff Wel-
ander. Innehallet i varje presentation tar affirsenhe-
terna fram tillsammans med oss och den aktuella
marknadsenheten som kiinner de lokala kunderna
bést.

1 ett och samma paket demonstrerar Ericsson
wireline, GSM, GPRS, EDGE och WCDMA. Vid ett
par tillfillen har fiven CDMA ingétt. Chiff Welander
beriittar att det pagar forberedelser for att inkludera
CDMA som ett stiende inslag i demonstrationen.

— Att kunna ta med sig allt detta till kunderna och
visa applikationer live over alla standarder 4r en
fantastisk styrka hos Ericsson.

Men mycket ska stimma for att det ska bli en lyck-
ad demonstration. For att allt ska fungera pé plats
krivs att det finns tillgang till elndt med 63 ampere,
trefas 380 volt. For att transmissionen ska fungera
behivs ISDN eller Ex samt ett virtuellt privat niit tver
Internet. Anslutning till Internet ér ocksd nodviindig
foir att kunna styra noderna som stér i Stockholm.

—Vi behover dessutom frekvenstillstind for de
mobila systemen. Vi har bara med oss sjilva radio-
niitet. Kiirnnétet stir i Ericsson Experience Center i
Kista, Sverige.

beskriver sitt jobb som stressigt och spéannande.

Chiff Welander poéingterar att det &r viktigt for
kunderna att med egna 6gon fi se att helheten
fungerar. De vill se applikationer som fungerar idag
och ér intressanta for deras kunder, slutanvindama.

Nir Incubator-"studion” &r fullpackad med kun-
der giller det att allt flyter. Skulle nagot problem
uppsta giller det att hitta snabba lésningar under
resans gang. Det iir extra viktigt att projektledaren tar
det kallt - d haller resten av gruppen ocksa uppe
skiirpan. Chiff Welander har hunnit f4 mycket rutin
efter fem &r som projektledare.

- Jag har satt samman 50-60 olika kundevene-
mang och det ér inte lika pirrigt lingre. Men det &r
fortfarande roligt. Om fem r haller jag nog fortfaran-
de pa med det hiir i en eller annan form. Det kiinns

text: jesper mott. jesper. mott@journalistgruppen.se

or kunden
e

foto: jesper mott

Nér kunderna ar samlade maste allt klaffa. Chiff Welander, projektiedare pa Ericsson Demos & Events,

fakta: chiff welander )

Aider: 35 &r

Familj: Sambon Britta och barnen Maja 8 &r, Max
6 &r och Elfiott 1 &r

Bor: Sigtuna
Bakgrund: Unix- och nétverkstekniker

Intressen: Wakeboard, klippkléttring, fiygning (har
certifikat) och familjen

fantastiskt att samarbeta med alla medarbetare ute i
marknadsenheterna och férhoppningsvis bidra till
nya affiirer och framgangar for Ericsson. B

kten kommer den 16 ¢
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