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Kursen é&r utstakag

S3& har vi da passerat en av rets milstolpar - Global Management Conference (GMC)
2006. Ericssons 250 hogsta chefer samlades fr att diskutera verksamheten och ligga
fast kursen for det kommande &ret. Forberedelserna bérjade, som brukligt 4r, redan
innan jul forra dret. D& startade planeringen fir det som kallas Strategic Workshops.
Tanken #r att en tredjedel av GMC-delegaterna ska delta i dessa arbetsméten som i sin
tur definierar vilka initiativ som mdste tas for att kunna forverkliga strategierna. P4 si
vis innebédr GMC-forberedelserna stor delaktighet pa de flesta hall i koncernen. Och
fsrankring ér viktigt.

Hela detta nummer av Kontakten handlar om en sak: Ericssons strategier — och
processen som leder fram till dessa. Vi vill ge alla anstillda mbjlighet att ta del av hur
den langsiktiga strategin ser ut. Det handlar ocksd om att vi alla behéver forsta vér roll
i helheten. DA blir vardagen mer begriplig och vi kiinner oss alla mer motiverade.
Dessutom &r det littare for oss alla att veta hur vi ska agera niir vi kiinner till bide vision,
mél och strategier. Detta &r ett unikt nummer av Kontakten som dr vl virt att spara
under kommande &r som en uppslagsbok.

Vi som hade férmanen att vara med pd GMC kunde inte undgi att smittas av all
energi och tanken pd alla de mdjligheter som ligger framfor oss. Men dér fanns ocksé
mycket tydliga budskap om att vi méste fortsiitta att jaga onddiga kostnader, och om
de tuffa utmaningar vi stir infor med en dkad konsolidering inom vér bransch.

Under drets GMC modifierades tva viktiga styrdokument: vir énskade position
(wanted position) justerades och virt strategitempel gjordes tydligare. Det tydliggdr
motivet och nyttan med det vi hiller pd med. Samtidigt har vi viissat huvudstrategierna,
de har blivit tre istéllet for fem.

Men, ett nummer av Kontakten &r inte tillriickligt for att alla ska fi kunskap om
strategier och nya fokusomriden. Nej, alla som deltog pA GMC har nu uppgiften att
sprida informationen frin konferensen vidare till alla som inte var med att sprida
budskapet. Informationsmaterial finns och det &r bara att birja. Se till att du ocksé far
del av informationen. Viinta inte. Friga din chef nu. .
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Ericsson har sakta men sikert forbattrat sin position. 2006 ars upplaga av den globala forandringarna, sade Ericssons vd och koncernchef, Carl-Henric Svanberg.
chefskonferensen (GMC) handlade om férandring och forbattring. Resan mot verkligt Det stod aven klart under GMC att fragan om forandringar inte bara galler Ericsson,
ledarskap fortsatter. Ericsson har kommit en lang vdg och ar redan ledande pa flera '. utan hela branschen, och konsolidering var givetvis ndgot som diskuterades. Ett
omraden, men receptet &r att aldrig ndja sig. Att aldrig luta sig tillbaka. Att istallet mycket relevant amne, skulle det visa sig:
fortsatta forandras och forbatiras — och forandras och forbattras. — Siemens ar bra pa mycket men inte bland de basta inom nagot omrade. Om de ska
— Vi maste andra oss pa sa manga olika satt om vi ska fanga de madjligheter som finns overleva kravs nastan en sammanslagning, sade Ericssons strategichef Torbjorn
framfér oss. Vinnarna ar de som kan se méjligheterna och driva igenom de nddvandiga Nilsson. Nagra dagar senare var sammanslagningen med Nokia branschens stora nyhet. >>
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Under Carl-Henric Svanbergs forsta GMC 2003
fick sig deltagama en rejiil avhyvling av Vodafones CTO,
Thomas Geitner. Han meddelade att Ericsson skulle
fa ta och skiirpa till sig ordentligt om de ville behdlla
Vodafone som kund i fortséttningen. I r har Ericsson
inget att skiimmas for lingre. Tvirtom. Enligt den
senaste kundunderstkningen, genomfiird av ett obe-
roende understkningsforetag, har Ericssonmedarbetarna
snarare anledning att vara stolta:

— Trenden #r kristallklar, vi fir hga betyg av
kunderna och ligger bra till i forhallande till
konkurrenterna, sade Carl-Henric Svanberg.

Men éven om kunderna #r mycket néjdare nu s
maste fordndringsarbetet fortstitta. For att Ericsson
ska genomfira sina strategier och uppna sina mél,
#r det framfor allt fem omraden som foretaget méste
jobba med (se faktaruta och lis mer i artiklarna
pd foljande sidor). Fokusomriden introducerades for
forsta gingen forra dret och syftet med dessa &r att
samla foretaget kring de viktigaste forbéttrings-
omridena. Fokusomridena har en sak gemensamt,
de #r koncernévergripande, och ingen enskild enhet
Klarar att na resultat p4 egen hand. De nya fokus-
omradena ska stbtta de tre pelarna i Ericssons
omgjorda strategitempel: att vara biist inom nétinfra-
struktur, att véixa i tjinstesektorn och att skapa en bra
position inom multimedia (se artikel pd néista upp-
slag).

Av de sex fokusomridena frdn forra dret har man
lyckats s& viil med tvé, att de nu kunde stéingas, Forra
drets fokusomrade om fasta nét har i &r breddats tll
att handla om bredbandsniit, och fokusomradet kring

floen

Fem omraden fér forandring. Fem omraden for forbattring. For att sdkra
framtiden har Ericsson nu fem nya strategiska fokusomraden som hela
foretaget forvantas jobba med det ndrmaste aret.

prispress fingas upp av det nya omradet att skapa en
affirsmodell fér mjukvara.

Foretag med tillvixtanda

Vid 4rets GMC kunde Bjérn Hemstad, chef for
Centraleuropa och Centralasien, ge ett talande exem-
pel pé hur viil fokusomradet att odla en tillviixtanda
fallit ut:

Niér Nokia holl pé att ta Gver affidrerna med Kievstar
visade Hemstad vad envishet och uthéllighet innebér.
Samma morgon som Nokia satt i Norge och trodde att
de skulle skriva kontrakt med Agaren Telenor sd valde
han att sétta sig utanfor dorren hos Kievstars vd.

- Om du ska limna oss s4 maste du séiga det till mig
iga mot Hga, sade Hemstad till kunden.

Eftersom Kievstar egentligen var nijda med Ericsson
som leverantdr s resulterade métet i att kontraktet
undertecknades i Kiev, med Ericsson, och inte i Oslo
med Nokia.

Det finns bara en sak som betyder nigot och det &r
16nsam tillviixt, det var séljichef Bert Nordbergs mantra
under konferensen och det &r ocksé den instéllningen
som har gjort att fokusomrédet nu kunde stéingas. Han
berittade att fokusomradet var till stor hjilp nér det
giller att infira en ny struktur och en ny attityd. Det
fungerade néstan fér bra:

- Man kan niistan séiga att vi fverimplementerade
"must wins". Det skulle vara tio, men vi skapade en
attityd dir vi ville vinna alla kontrakt och det ir ju forstas
bra, men det firtog lite syftet med att ha "must wins”,
sade Bert Nordberg,

Och dessutom si finns det andra parametrar &n

tillviixt, den fir aldrig ske pa bekostnad av den lingsiktiga
lonsamheten. S4 i &r handlar det inte om "must wins”"
lingre, nu handlar det om strategiska kontrakt, kontrakt
som pa grund av storlek eller potential &r viktigare &n
andra kontrakt. De strategiska kontrakten kan delas in
i fyra omrdden: 3G och LTE (Long Term Evolution),
fullservicebredband, managed services samt multi-
mediaaffirer.

Services vaxer
2005 var ett genombrottsar for Ericssons tjdnste-
verksamhet med en &kning av nettoforsiljningen pa
29 procent, och tillviixten kommer frén samtliga tjéinste-
omraden och frén 23 av 24 marknadsenheter. Ericsson
ska fortséitta att véixa snabbare &n marknaden for
telekomtjénster, men fokusomrédet for tjanster har
kunnat stingas eftersom resultatet visar att alla mark-
nadsenheter framgangsrikt har infért en tydlig stra-
tegi. Affiirsenheten Global Services méste nu vidare-
utveckla och forfina strategin i néra samarbete med
alla marknadsenheter.

~ Tjénsteaffiren #r en lokal affir, men nyckeln till
framgéng ligger i att dela och att dteranvéinda var
kunskap och véra erfarenheter globalt, sd kallad
"Knowledge Sharing”, sade Hans Vestberg, chef for
Global Services (lis mer i artikeln pd sidan 23).

Prispress och kostnadsjakt

Trots att fokusomrddet niir det giller en ny prisstrategi
for att forhindra prispress inte finns kvar i 4r, si finns
det fortfarande mycket jobb kvar att géra pA omradet.
Och det stora ansvaret for den frigan ligger nu inom
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Trenden &r kristz far
hoga betyg av kunderna och
liggerbra till i forhallande fill

onkurrenterna.

ramen for fokusomridet kring mjukvaruhanteringen
(se artikel pd sidan 14).

Prispress handlar frimst om tva saker. Dels att
priserna faktiskt gar ner, dels att Ericsson fortfarande
inte #r tillrdckligt bra pd att ta betalt.

- Jag tror att vi har sett priserosion déir det har hand-
lat om att vi har geit bort mer &n vi borde. Vi vet genom
vira kundundersokningar att kunderna viirderar vira
produkter och tjanster higt, s& pass hogt att vi faktiskt
miste kunna argumentera att Ericssons produkter kan
vara dyrare én konkurrenternas, eftersom de uppfattas
som biittre. Vir starka position ger en méjlighet att
hélla prispressen stingen, sade Carl-Henric
Svanberg.

Men det handlar inte bara om priser, det handlar
om de egna kostnaderna ocksé. Finanschef Karl-Henrik
Sundstrom inledde sitt anférande med att beskriva de
finansiella utmaningar som méter Ericsson idag.

~ Vi maste balansera kortsiktig lénsamhet med
lingsiktigt 16nsam tillviixt. Dessutom maste vi kunna
méta den forindrade marknadssituationen. D4 ér det
viktigt att vi inte slipper véir kostnadsmedvetenhet och
att vi kan fortsitta ha ett starkt kassaflide, sade han.

Ett positivt kassaflode ger pengar i kistan och skapar
en frihet foir Ericsson att agera sjélvstindigt. Om Ericsson
klarar av att fortsétta sin tillviixt med ett positivt kassa-
fléde och samtidigt halla kostnaderna nere, kommer
foretaget att vara i en gyllene sits framéver. Idag har
Ericsson branschens biista marginaler, men de far
inte bli tagna for givet:

~Vikan bara behélla dem om vi har full kontroll tver
véra kostnader, sade Karl-Henrik Sundstrém.

Sjdlvklart dr operational excellence fortfarande en
viktig del i att gbra Ericsson konkurrenskraftigt och
lénsamt.

— Vi méste skapa en passion for att hitta smarta,
enkla l6sningar i allt vi gbr. Déarfér kommer vi under
dret att jobba "bottom-up” med operational
excellence, for att engagera samtliga medarbetare.
Effektivare lokala inkdp och en lyckad integration av
Marconi dr andra viktiga omriden under &ret, sade
Joakim Westh, ansvarig for koncernfunktionen
Operational Excellence.

Internet i mobilen — ndsta revolution

Att fa in Internet i mobiltelefonerna, IP-tv och att
kunna erbjuda obruten (seamless) media Gver de tre
skiirmarna (tv, pc och mobil) var de hetaste &mnena
under drets GMC nér det giller att driva trafik i nédten.

— Niistan alla datorer i viirlden &r uppkopplade mot
Internet och snart kommer hilften av alla ménniskor
i viirlden att ha en egen mobiltelefon, sade Carl-Henric
Svanberg.

— Nu ér det dags for nésta revolution - att fi in Internet
i mobilerna.

Idag finns det nérmare 400 miljoner anviindare som
via sina datorer ér uppkopplade mot Internet. Om
bara nigra ér, nér Internet finns i var mans mobil, kan
densiffran vara tiodubblad. En fattigbonde i Bangladesh
kommer att kunna inspireras av vad som hiinder i New
York och Peking och samtidigt hitta information om
var han féir det bésta priset for sitt ris.

— Det dr en svindlande tanke att niirmare fyra mil-
jarder ménniskor i alla vérldens horn, kommer att

Kontakten - special - 2006 - T

vara sammankopplade via Internet mobilt, sade Carl-
Henric Svanberg.

Nir nu mobilt bredband rullas ut pé fler och fler
platser innebér det att det ar tekniskt méjligt att
erbjuda riktig tv-kvalitet i mobilerna.

— Jag vill att vi hittar viigar att fa in tv-innehdllet
i vara datorer och mobiler s att vi har tillgdng tll
samma innehall, med samma kvalitet, var vi én befinner
oss, sade Carl-Henric Svanberg.

IP-tv ér troligen den enskilda applikation som
kommer att véixa mest och nir den gir det kommer
det, enligt Carl-Henric Svanberg, att stilla higa krav
pé niitens kapacitet. Detta kommer i sin tur att skapa
investeringsbehov hos operatrerna.

— Framét jobbar vi pa tvd huvudspér. Det ena &r att
Oka antalet anviindare i véra tillvixtmarknader. Det
andra iir att 6ka trafiken p4 de mogna marknaderna.
Att vi lyckas med detta ir avgérande for att sikerstilla
vért ledarskap i framtiden. .

fakta: strategiska fokusomraden

* Utveckla kapaciteten inom helhetslsningar,
end-to-end.

* Bygga en stark position inom bredbandsnat.

* Starka konkurrenskraften inom forskning och
utveckling.

* Etablera en affdarsmodell f6r mjukvara.

* Skapa kommunikationslésningar fér marknader
med lag ARPU / hig tillvéxt.
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wmseamonsomdenmestimwa-

tiva och ansvarstagande affarspartnern, som
stdder deras affarsmal. :

Ericsson ska dra till sig och utveckla hégpreste-

rande, kompetenta och motiverade ménniskor.
Man ska bygga pé allas ambition att lyckas i en
utmanande och varierande milj6.

Finanserna
Som en sann ledare ska Ericsson generera den
bésta tillvéxten och de basta marginalerna.

Verksamheten
Konkurrensférdelar genom operational
excellence i allt vi gor.
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in an all-communicating world

The prime driver

Make people’s life easier and richer

Provide affordable communication for all
able new ways for companies to do business
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otrategn ar inte hel
— Jden ar ett emp

Strategins tempel. Ett starkt fundament av operational excellence. Tre
grundpelare som visar de strategiska vagvalen. Pa detta vilar visionen
och malet - att Ericsson ska vara ledare i en varld dar kommunikation

finns till fér allt och alla.

For ett par arsedan enades GMC-deltagarna om ett
tempel med fem pelare som nu reducerats, eller sna-
rare koncentrerats, till tre. Dessa bygger pa tanken att
marknadsdynamiken varierar och att foretaget i dag
befinner sig i olika positioner péa framgingsstegen
beroende pa vilket omréde man talar om. Tanken med
det nya templets uppbyggnad och innehdll ir att
spegla marknaden i stillet for Ericssons organisa-
tion.

Steget mellan de tre strategiska pelarna och visionen
om vad foretaget ska vara — ledare i en viirld dir
kommunikation finns till fr allt och alla - bestar
itemplet av ett filt som visar vilken betydelse Ericsson
vill ha och vad fretaget ska gora for ménniskor i vérl-
den. Det handlar om att gra ménniskors liv enklare
och rikare genom att géra kommunikation ekonomiskt
tillgéinglig for alla.

Dessutom ska Ericsson skapa nya vigar for foretag
att gora afféirer.

Infrastruktur, den férsta pelaren, ir det omride dar
man excellerar. Sedan manga manga &r &r Ericsson
virldsledande hiir, i synnerhet inom radio, och allt
pekar pé att det s& kommer att férbli. Konvergerade
niit #r en av storsatsningarna, liksom att behdlla det
tekniska ledarskapet och att yiterligare utveckla bred-

bandsportféljen. Att vara storst ger viktiga fordelar
i den hirda konkurrensen.

P4 tjénstesidan ska Ericsson expandera ytterligare.
For affdrsenheten Global Services var 2005 ett genom-
brottsar med tva lysande megadeals och ett stort antal
andra lyckade affirer. Baserat pa foretagets lokala
forméga i kombination med globala kunskaper vill
Ericsson utveckla tjinsteerbjudandena fir nitevolution
och driftseffektivitet.

Den tredje pelaren handlar om multimedia, ddr man
ska positionera sig vill for att skapa lésningar for
foretag och konsumenter. Etablerandet av enheten
Multimedia Solutions é&r ett lyckat forsta steg, men
krafttag kommer att krévas, bade inom den enheten
men ocksd inom foretaget som helhet. Framgéngar pa
omrédet ska bygga pa Ericssons formaga att forstd
slutanviéindarnas behov och att Gversitta dessa till
helhetslésningar.

De tre pelarna ska i sin tur sti stadigt p4 en grund
bestdende av operational excellence i all verksamhet
och pé alla plan. Begreppets praktiska utformning (lis
mer i Kontakten nr 4/2006) ska genomsyra och priigla
hela foretaget.

Templet med fem pelare hade en négot annorlunda
uppbyggnad. Rubrikerna var mer inriktade pa erbju-

danden, det nya templet fokuserar pa strategier. [ det
nya templet har ocksé visionen lyfts fram tydligare,

Synpunkterna som framkom genom viérens work-
shops var minga.

— Inte minst menade man att vi méaste koppla
samman visioner och strategier béttre, berdttade Joakim
Westh, som lett arbetet med strategy workshops.

Workshopdeltagarna ansag ocksa att det gamla
templet lade for stor vikt vid produkter och affirsenheter
i pelarna, och att fastnétssidan, Marconi och enter-
prisemarknaden inte var tillréickligt synliga.

— Vi ska ha ett bredare kundperspektiv &n bara
néitoperatorer, sa Joakim Westh i en kommentar till
steget mellan pelare och tak.

— Med anviindarens behov i fokus ska vi lyfta fram
det faktum att vi kan vara en stark partner for vira
kunder.

Vd och koncernchef Carl-Henric Svanberg:

— Vill vill fortsiitta att vara ledare och vi ér starka
inom infrastruktur for telekom. Men vi behtver ocksa
vara starka pa tjdnstesidan och inom multimedia. Det
innebir att vi maste bli bittre pé att jobba pé nya siitt,
eftersom det dr helt andra framgangsfaktorer inom
dessa omraden.

—For att tydliggbra detta har vi ritat om vért strategi-
tempel. .

OWND « DND « DND » DND « DND » DIND ¢ DIND » DIND » DIND » DIND ¢ DIND » DIND *DIND » DIND « DND » DIND » DND



10 - Kontakten - special - 2006 Kontakten - special - 2006 - 11

special: gmc text: staffan j thorsell | foto: jonatan fernstrém

NN
i O

‘B' but “‘"W‘ on U’Uﬁ-m.l |5||

Mo, ke guestions sl be

riven through the fine organizufion,

©
o
o
N
-
<
&)
w
o
N
o
=
<t
oc
e
0
<
w
-
<
[
<
O
X
L]
©o
(=
]
N
-
-
O
w
o
w
]
=
<
o
f
n
<
w
-
<
[
r4
@)
X
-
©
o
o
N
-
=
O
L
o
)
]
-
<
o
-
)
<
w
-
i
[
z
®)
X

| Den breda
vagen framat

Samtliga enheter inom Ericsson maste driva foretagets lésningar for
bredband, och alla inom koncernen maste bli battre pa att forklara

fastnatslésningarna for kunderna om Ericsson ska kunna starka sin
position inom bredbandsnét. Det stod klart vid arets GMC.

— Forra aret kande jag mig ensam nir jag pratade
om de fasta niitens betydelse for framtidens bred-
bandsmarknad, séger Karl Thedéen, chef for produkt-
omradet Wireline, med glimten i 6gat.

— Men sé #r det inte Lingre, fortsitter han. Vi borjar
se att vi nu kommit en bit pa viig nir det giller att
Ericsson ska ses som en helhetsleverantdr inom bred-
bandsnt.

Anda ér det en bit kvar, menar Sivert Bergman, chef
fir affirsenheten for bredbandsniit. Utvecklingen gar
stadigt mot konvergerade nét - sammanslagningen
av de mobila och fasta niiten - och da giller det for
Ericsson att bygga vidare p4 den robusta grund som
foretaget har inom just mobilnéten.

- Den miste vi bygga pd, siger han. Vi ligger inte
lika l&ngt framme nér det giller fasta nét och nu krévs
att vi bygger upp kompetensen kring omradet och
uppnér samma kunskap inom fasmiit som inom mo-
bilnit.

- Och d& méste hela Ericsson medverka.

For att ta ett strategiskt steg mot malen - att ha en
ledande position inom fasta bredbandsniit och att
vara nummer ett inom nésta generations IP-nétslds-

ningar — har det bildats ett fokusomrade: att stirka
positionen inom bredbandsniit.

Det &r kravet pa kapacitet som gor art trycket pa
fastnéten dkar. Konsumenterna vill ha allt fler tjdnster
inom IP-ty, internet och telefoni och Ericssons viig
framat foljer marknadsféringstemat "broadband
everywhere” och Ericssons nya winning proposition
"full service broadband”. Inom "full service broadband”
ska man erbjuda helhetslfsningar f6r bredbandsniit
som kan géra vilken néittjinst som helst tillginglig for
alla terminaler: mobiltelefoner, datorer eller stora tv-
skiirmar. Kraven p niitet varierar beroende pé tjinst
och terminal.

Inom produktportfdljen ir strategin att bygga en
komplett portfilj fisr metro- och accessniit. Det inne-
bér att stiirka Ericssons position inom DSL (koppar-
baserad bredband), att skapa l6sningar fr fiberaccess,
samt att naturligtvis dra nytta av vért ledarskap inom
radioniit. Vidare behéver vi sikerstiilla att morgon-
dagens IP-nit klarar kvalitetskraven frin de nya
multimediatjdnsterna.

Inom tjénster som utftrs for fasta nét dr malet att

vara en av tva toppleverantorer till 2008. I dag ligger
Ericsson som nummer fem pd den listan. Foretagets
framgéangar pa servicesidan inom mobila nit ska
anviindas som forebild pa fastnitsidan.

Sammanslagningen med Marconi betyder oerhirt
mycket for Ericssons méjlighet att leverera ett komplett
tjinsteutbud pé bredbandsomradet..

Aven inom siljorganisationen skall Ericsson stirka
sin kompetens nir det giller fasta nit. Hir handlar
det om att 6ka kunskapen, bygga nya kundrelationer
och om att dra nytta av de verktyg vi har anviint for
véra mobila affiirer de senaste aren (sales campus,
sales summits, best practice sharing, competition,
incentives med flera).

Enligt Ericssons siljchef Bert Nordberg ligger ut-
maningarna i att fastnistsidan stitt i skuggan av de
mobila niten inom Ericsson.

- I det avseendet maste vi komplettera varumarket.

Resultatet &r alltsd att samtliga affiirsenheter, till-
sammans med marknadsenheter och koncernfunk-
tioner behbver arbeta med fokusomréadet for att nd
malen. .
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Ratt sak pa ratt
Satt pa ratt plats

Ericsson ska satsa pa fortsatt effektivisering inom Forskning och
Utveckling (FoU) - operational excellence. Det ar kdrnan nar det galler

fokusomradet att starka konkurrenskraften inom FoU.

Det var klara besked niir Ericssons tekniske chef
Hékan Eriksson talade om sitt fokusomréde pd GMC
2006:

~Viméste helt enkelt gra ritt sak, pa riitt siitt och
pa riitt plats. Produktledningen mdste vara med fran
bérjan, vi méste effektivisera kedjan och se till att vi
ger kunden precis vad den vill ha nér den vill ha det,
siiger han. :

Nir det giller att uppné operational excellence
inom FoU blir det allts3 dnnu viktigare att arbeta
niira produktledningen fir att pa sé séitt kunna ta fram
rétt produkter i rétt tid.

Mdlet som sattes upp vid forra arets GMC stér kvar,
man ska minska ledtiderna, time-to-market, med 50
procent till 2008.

Frén det andra kvartalet till det fjirde ar 2005 for-
kortades ledtiderna med elva procent. Lika viktigt som
att vara tekniskt ledande ér att Ericssons tekniska
lésningar inte lanseras senare dn konkurrenternas,
Konkurrenter, som till exempel kinesiska Huawei, har
laga utvecklingskostnader och billiga, lokala under-
leverantérer.

Nu &r Ericssons mdl att korta ledtiderna med
20 procent under 2006, med ytterligare 20 procent
under 2007 och med lika mycket under 2008,

— Nu ligger vi i nivd med branschens benchmark.
Men vi kan giira mycket mer, siiger Hakan Eriksson.

Ericssons personalunderskning Dialog pekar
ocksd i en positiv riktning fir FoU. Motivationen bland

de anstillda har dkat med 20 procent och andelen
som anser att man effektiviserat inom Ericssons "ways
of working” har 6kat med 39 procent.

Ericsson ska alltsa satsa pa att utveckla produkter
s4 niira lanseringsdatumet som mbjligt. Nir det giller
produkter for basstationsystem (BSS) har man lyckats
forkorta ledtiderna fran 84 till 54 veckor genom att
satsa pé flexibilitet - man utdkade samarbetet med
produktledningen och lyssnade till kundens behov,
vilket resulterade i produkter som var anpassade,
litta att leverera och att installera.

~Ju senare i processen man fattar ett beslut, desto
mer kunskap kan man samla om vilka specifika behov
kunden har. Det innebiér dven att vi kan éigna den tiden
atatt utveckla redan bestiillda 16sningar, for att sedan
ha tid att anpassa utvecklingen av senare delar efter
kundens specifika behov niirmare release, sdger Hikan
Eriksson.

Resultatet av Ericssons satsning pé att vara kon-
kurrenskraftigt inom FoU kommer synas nir man
minskat kostnaden for FoU i forhallande till forsilj-
ningen av produkten, samtidigt som man behaller
eller tar nya marknadsandelar.

En femtioprocentig minskning av ledtiderna bety-
der en reducering av utvecklingskostnaderna med
20-30 procent. Och det i sin tur betyder besparingar
pé fem till &tta miljarder kronor 4t Ericsson.

— Det skulle vara en bekriftelse pd att vi lyckas, stiger
Hékan Eriksson. .

-

text: staffan j thorsell & johan kvickstrdm | foto: jonatan fernstrém

Nngen ance
pa end-to-end

Tillvaxt. Att vara med i multimediarevolutionen. Att vara fortsatt starka
inom "IP-fieringen” av telendten. Att introducera nya tjanster som ger
slutanvandarna spannande upplevelser.

53 sammanfattar systemchef Bjirn Olsson ambi-
tionerna med fokusomradet att utveckla kapaciteten
end-to-end, som ska fortsitta utvecklas under det
kommande 4ret.

- Digitaliseringen av innehéllet och niiten ger otro-
liga mijligheter fér méinniskor att nd alla anviindare
i viirlden, all information kan nis den viigen. Och att
vara med nir det tdget gir dr en forutséttning for
Ericssons fortsatta framgdngar 6ver huvudtaget, siger
han.

Sedan fokusomradet slogs fast pa forra arets GMC
har mycket hiint. Och det har gétt viildigt bra att
etablera den nya verksamhetsgrenen, user end-to-end.
Och det nya anviindarperspektivet har en kraftig tillvixt
och en oerhiird potential. Ett antal affdrer pi omréadet
ér redan i hamn och utvecklingen gér snabbt.

~ Vi @r en bra bit pa viig redan, som Bjérn Olsson

uttrycker det.

Den kanske enskilt viktigaste hiindelsen sedan forra
aret ér dock bildandet av produktenheten Multimedia
Solutions, resultatet av foretagets tydliga fokusering
pd slutanviindarperspektivet. Det éir den enheten som,
under ledning av Claes Odman, ska driva arbetet med
att Ericsson ska driva utifrén-och-in-perspektivet
iverksamheten. Genom att forsta slutanviindarna kan
man bli mycket biittre p att erbjuda tjénster och
produkter som helhetslésningar.

Bildandet av enheten &r resultatet av en marknad
i fordndring. Nir kommunikationsomradet i hig
hastighet roir sig mot att allt gér Gver IP vill Ericsson
fortsitta leda utvecklingen.

— Linge har allt vi gjort varit centrerat kring rost-
trafik, och det ska vi givetvis fortsitta med. Men vad vi
nu ser framfor oss ér framtidens tvd omraden: multi-
mediatjénster 4 ena sidan och IP-baserat konvergerat
kiimniit (AIl-IP converged core) 4 den andra. Dessa tvé
madste spela med varandra, trots att de kommer att
fungera relativt olika nér det giller utvecklingstider,
affirsmodeller och sa vidare, siger Bjorn Olsson.

Hir &r det viktigt, menar han, att man &r uppmirk-
sam pé de skillnader som finns och handlar direfter.

- Det ir litt hiint att man tror att multimediaomra-
det fungerar likadant som foretagets traditionella
omréden, och att man dérfor forsdker driva arbetet
med samma affirslogik och processer som anviinds
inom infrastruktur, séiger han och fortsiitter:

- Den annorlunda afférslogiken och fokuseringen
inom multimediaomradet gér att vi méste tillita oss
att jobba pé ett annat sétt nér vi tar fram lésningar och
gor affidrer. Nir vi arbetar med multimediatjanster
méste vi komma énnu néirmare kunderna, bygga
kompetens lokalt och ha hela ekosystem kring lis-
ningarna.

En viktig friga &r hur man ska hantera de i sam-
manhanget nya spelarna pd marknaden: media-,

innehdlls- och internetbolagen. P4 GMC talade man
om en grupp foretag, GAMEY, (Google, AOL, MSN,
eBay och Yahoo). Dessa skulle kunna betraktas bide
som samarbetspartners och konkurrenter till opera-
torerna. Deltagarna vid GMC var Gverens om att de
inte ska ses som konkurrenter varken av Ericsson eller
operatdrerna.

— Vi ser dem snarare som tinkbara kunder, vilket
stdmmer viil in med att vi maste bredda vir kundbas,
séger Bjorn Olsson.

Eric Schmidt, Googles vd och kancernchef, deltog
pa GMC via videoinspelning och gav sin syn p4 mark-
naden. Han menade att den kommer att delas mellan
de olika spelarna:

- Internets infrastruktur kommer att delas pé s sétt
att Google tillhandahéller innehall och annonser,
operatdrerna erbjuder tjinsterna och leverantérerna,
exempelvis Ericsson, kommer att std for 16sning-
arna.

Det iir en uppdelning som kan passa Ericsson all-
deles utmirkt. Bjirn Olsson aterknyter till tanken att
de tva sidorna, kiirnnit och multimediatjénster, ska
ha utbyte av varandra:

~Vi kan forse exempelvis kabelbolag med produkter
och losningar frén systemsidan, si den etablerade
infrastrukturverksamheten blir betydelsefull ocksa
pé nya omraden. 2
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ags att lyita
am Oet miuka

Hardvara har lange varit Ericssons stora affar. Men mjukvaran blir en allt
storre del. Och nu &r det &r dags att [dta mjukvaran leva pa sina egna

meriter. Pa s3 satt kan Ericsson 6ka sin totala l[dnsamhet.

Darfor finns det nu ett nytt fokusomride med
syfte att skapa en affirsmodell for mjukvaruhante-
ringen.

—Vikommer frén en traditionellt hardvarurelaterad
bransch, men ménga av vira produkters och lésningars
konkurrensférdelar ligger pA4 mjukvarusidan, sdger
Ericssons strategichef Torbjérn Nilsson.

— Vi genomgér nu samma utveckling som IS/TT-
foretagen redan gjort och jobbar med en ny affirsmodell
som ldgger stor vikt vid underhall och uppgradering.
Pé sa siitt skapas intikter genom hela produktlivscykeln
samtidigt som kunderna stéindigt har tillgéng till den
senaste versionen av mjukvaran.

Det hela handlar om att Ericsson behéver utgé frén
kundperspektivet i kombination med en praktisk
hantering av mjukvaran, Syftet dr att kunna géra sina
kunder mer konkurrenskraftiga, och dérigenom stiir-
ka sin stéllning pd marknaden.

For att lyckas med det ska Ericsson nu dvergé till att
leverera mjukvara i regelbundna intervaller.
UtgAngspunkten for leveranserna ska bli det man
kommit &verens om med kunderna.

Genomm att hela tiden halla mjukvaran uppdaterad
till senaste versionen kan Ericsson erbjuda kunderna
bittre 6verblick och minskade totala kostnader.

Driftskvaliteten hélls pa en hig nivi och det blir mdj-
ligt att snabbt och enkelt tka kapaciteten och ligga
till nya funktioner.

Men hur &r det méjligt att kunderna far Ligre kost-
nader samtidigt som Ericsson tjdnar pa det?

~ Fir Ericssons del handlar det om ett antal fordelar.
Vi fir en storre del av kundbasen pd samma mjuk-
vara, vilket ger liigre kostnader for support och skapar
en effektivare hantering. Det ger ocksa lédgre silj-
kostnader och fokus kan liggas pa forsiljning av
funktionalitet, forklarar Ericssons siljchef Bert
Nordberg.

Ytterligare en fiirdel ér att ett 6kat mjukvarufokus
bidrar till att géra Ericssons produkter béttre och att
effektiviteten kan tkas inom Forskning och Utveckling
(Fol).

- Vi kommer #ven att introducera en speciell del
kring mjukvara i sdljutbildningen och det kommer att
vara en viktig del i beléningsprogrammet foir séljkéren,
Sales Incentive Program, séiger Bert Nordberg.

Det var tydligt att det fanns ett samfrstdnd bland
GMC-deltagarna kring att mjukvaruaspekten ar
mycket viktig. Nir delegaterna fick frigan om de anség
att en affdrsmodell fér mjukvara var nédvindig
for Ericssons lAngsiktiga vinst s blev svaret unisont:
Ja .

E?

I\

text: sara leffler morge & staffan j thorsell | foto: jonatan fernstrém

Tilgeng pa
fivaxtrarknager

Behoven av kommunikation pa marknader med ldg genomsnittlig omsattning
per anvandare &r desamma som pa mogna marknader. Men erbjudandena
kan se annorlunda ut for att passa forhallandena i dessa omraden.

Inom fokusomradet for kommunikationslosningar
till marknader med lag ARPU/hég tillvixt satsar nu
Ericsson pé att paketera lsningar som &r mer tillging-
liga pa tillviixtmarknaderna. Man ska ha ldsningar
klara att na fyra miljarder anvéndare pa tillvéxt-
marknader under 2007 - och verksamheten ska vara
forankrad i och drivas av affirsenheterna och ute pa
marknadsenheterna.

Att det #r mycket rimligt att rikna med en dkande
tillviixt av antalet anvéiindare visade professor Leonard
Waverman frin London Business School, under GMC.
Hans forskning visar att tillgingen till en mobiltelefon
forbittrar den ekonomiska livskvaliteten fér en fattig
familj i mycket hogre grad &n for en rik familj. Darfor
lagger familjer p4 tillvixtmarknader en storre del av
sin inkomst pa kommunikationslésningar.

— Fast telefoni har vildigt lig penetration p dessa
marknader. Dérfor kriivs innovativa mobillésningar
som mdjliggor lonsamhet éven i lagbefolkade omréden
eller pd tillvéixtmarknader, sdger Kurt Jofs, chef for
affiirsenheten Access och ansvarig for fokusomrédet.

Inom Ericssons affirsenheter finns redan idag flera
starka erbjudanden till operatérer pé tillvixtmarkna-
der. P4 Access har man till exempel under flera ar
arbetat med Expander, Ericssons lésning for radionit
och basstationer som gor det majligt att reducera

antalet siter med 30 till 40 procent. Affirsenheten Systems
erbjuder lésningar inom mikrobetalningar (micro-
payments), betalningssitt for ligkostnadstjénster.

— P4 tjinstesidan handlar det om att hitta affdrs-
modeller fér operatdrer pa tillvixtmarknader. Det
viktigaste fiir oss nu ér att se dver vilka erbjudanden
vi har, paketera dem samt att koordinera véra insatser
sé att vi fir ett gemensamt, &nnu mer kraftfullt, erbju-
dande, séiger Kurt Jofs.

Strategin ir att satsa éinnu hirdare pd kombinationen
av de omréden inom vilka Ericsson ir starkt: teknik,
affirsmodeller och tjénster.

Inom teknik ska man till exempel satsa pd att ta fram
fler Expanderlésningar. Man koncentrerar sig pé
sjélva siten — och pa Gverforingskapacitet till siterna
for att fa ner operatbrernas kostnader for driften av
nitet.

— Det krdvs basstationer som man inte bara ska
kunna transportera dér det kanske inte finns viigar, de
kanske ska placeras p& byggnader som inte #r konstru-
erade fsr mer én vad som ér absolut nddvindigt, séiger
Kurt Jofs.

Ericsson ska dven satsa pa att utveckla nya affiirs-
modeller. P4 minga marknader maste de passa ope-
ratrer med kunder som kanske tjédnar runt 15 kronor
om dagen. | dag #r de flesta affiirsmodellerna utveck-

lade efter forhdllanden p4 de mogna marknaderna.

Inom tjénster ska man satsa ytterligare pa bland
annat delade konton (shared accounts), d4 till exem-
pel en hel by kan dela pa abonnemanget och fakturan.
Ericsson ska dven utveckla lésningar inom bland
annat, elekironisk pafyllning (e-refill) som gor det
mijligt att till exempel skicka ett gratis sms till en bekant
med begdran om att denne ska fylla pd avsdndarens
kontantkort.

~Vi maste forstd helheten pa tillviixtmarknaderna.
Man kan forestilla sig en liten by lingt ute pé lands-
bygden dér méjligheterna att kommunicera med
omvirlden har varit mycket begrinsade. S& dr det
inte lingre. Déir kan man nu se en person pé en cykel
med en telefon och internetuppkoppling. Helt pléitsligt
dr det mojligt att se vad som héinder i Washington eller
vad det dr for viider i Delhi, séger Kurt Jofs.

Mats Granryd, chef for Ericsson i Indien och Sri
Lanka, sammanfattade vad Ericsson behover gora
inom detta fokusomréde: tillfredsstilla samma behov,
men med andra losningar.

Ericsson ska allts4 samordna anstréingningarna for
att fi ut budskapet pa tillvixtmarknaderna och hitta
helhetslisningar fir dessa specifika kunder. Och frimst
handlar det alltsd om mobila system, och det arbetet
birjar nu. .

OWD +« NIAYHWNOSNYOd4 OWD « NIAYHWOSNMO4 OND o N3IAYHWOSNYO04 OND « NIAYHWOSNMO4 OWD




O
o
o
N
-
-
&)
w
o.
v
o
=
<
o
(-
0
<
w
-
<
-
<
O
X
L]
(o]
o
o
N
~
-
O
w
a
0
O
=
<
s
(7]
Z
w
-
<
=
z
e
x
L
o
o
o
N
ol
-
&)
w
a
0
O
=
<
o
b—
n
Z
w
[
<
-
Z
O
X

16 - Kontakten special - 2006

En val utarbetad och genomférd
skiljer vinnaren fran férloraren.
extra som goér hela skillnaden.

Nar Ericsson skapar sinastra-
tegier for det kommande dret
anvinder man sig av en viilplanerad
process. Underlaget &r stort med
grundliiggande fakta om till exem-
pel anviindarbeteenden, fretagets
kunder, teknik, finansmarknaden,
standardisering och lagar. .

Att liigga strategier iir konsten att 10r2jom Nilsson
féirstd och kunna lisa trender pa et riktigt séitt, anser
Torbjém Nilsson, Ericssons affirsstrateg.

- Det handlar om erfarenhet, att kunna bedéma
egna mdjligheter och resurser, och att forstd markna-
den, séiger han.

- Men det handlar kanske framfor allt om timing,
man fir inte Lisa fel, d4 kan det gi som det gjort ibland
ndr vi satsat pa négot som i och for sig ir bra, men
inte moget fn. Ett exempel &r mobildatatekniken
Mobitex som kom alldeles for tidigt och gick en orért-
vis did till métes. Emellertid lyckades vi riidda en hel

strategi kan vara det som
Och det ar ofta det dar lilla

del kompetens som vi dteranviinde i GPRS-utveck-
lingen.

Men strategier ér ocksd ett rivspel. Det giller att
vara taktisk och bara avsloja lagom mycket. Samtidigt
som man vill styra marknaden genom att i god tid
arbeta med att standardisera nya tekniker och demon-
strera nya tjédnster eller applikationer giller det att
inte avsléja for mycket.

— Dd kan det bli for mycket konkurrens redan i in-
ledningsstadiet, séiger Torbjom Nilsson.

- Déremot lyckades vi vildigt bra med Global Services,
diir vi under flera dr kamouflerade vad vi hill pd med
och sedan fick ett bra férspring nér det var dags.

Enligt Torbjérn Nilsson méste man ha klart for sigatt
det finns en stor naturlig tréghet i hela branschen. Det
gér inte att gbra tviira, strategiska kast. Att bygga infra-
struktur fi5r telenét dr en lingsiktig verksamhet pé cirka
tio r. Och d4 finns det inte utrymme for att gissa fel.

— Arbetet med Ericssons strategi ir en standigt
pagdende process och kan liknas vid ett rullande hjul

- -

LME Board
strategy desicion

eglema-

som hela tiden rir sig framét, siger Joakim Westh, an-
svarig for koncernfunktionen operational excellence.

~ Det mdste resultera i en stark strategi som #r litt
att forstd, som endast kan inféras med hjilp och
engagemang frin Ericssons medarbetare.

Koncernfunktionen operational excellence ansvarar
for att implementeringen av strategin blir framgangs-
rik genom att nédvéindiga foréindringar genomférs.
Joakim Westh och projektledare Mikael Goldberg har
béda varit delaktiga i strategiprocessen inda sedan
den nya stra tegimodellen inférdes 2004. De betonar
hur viktigt det ér att fi med alla pa tiget och att det gér
iréitt riktning.

— Det &r roligt, inspirerande och ett privilegium att fa
jobba med Ericssons strategi. Det éir fantastiskt att se
hur ménga i organisationen som verkligen &r intres-
serade av att vara med i arbetet och
bidra med massor av viktig kunskap,
sdger Mikael Goldberg.

- 2004 beslét vi oss for att an-
passa en modifierad strategimodell
och den lper nu i cykler p tolv
ménader, forklarar Joakim Westh
och fortséitter:

~ Man kanske kan tycka att det

behévs snabbare uppdateringar nér det giller de snab-
ba férindringama pa telekommarknaden men for att
kunna genomfora strategier i stora organisationer behtvs
bred support och det ér inte bra att &ndra huvuddelen
alltfir ofta. Mindre findringar och uppdateringar under
dret beroende pd marknaden &r naturligtvis nédviin-
diga, men huvuddelen férblir densamma.

Arbetet borjar varje dr i januari med att en situa-
tionsanalys och produktportfiljstrategier skapas,
vilket ligger till grund fér bland annat strategiarbetet
avseende marknad och teknik, samt afféirsenheternas
strategier. Detta gbrs av koncernfunktionen strategy
and product management, som leds av Torbjérn Nilsson.
Gruppen samlar analyser frin affiirs- och marknads-
enheterna. Annan viktig information ér den om kon-
kurrenterna samt feedback frdn kunder.

Niista steg i strategiarbetet &r att samla personer till
de workshops som hélls innan Global Management
Conference (GMC). Dessa workshops omfattar en
tredjedel av de 250 hiiga chefer som sedan deltar pa
GMC.

~ Hir har cheferna méjlighet att ge feedback pa
Vi brukar ha tre, fyra workshops dér vi tittar pé foréind-
ringar och méjliga anpassningar, siger Joakim Westh.

Han betonar att dessa workshops spelar en viktig

Kontakten special - 2006 - 17

text: hendrik bergstén & lars cederquist | illustration: robert hilmersson

Situation analysis

roll nér det giller att identifiera
forbéttringsomraden. Vanligtvis
identifieras fem eller sex strate-
giska fokusomridden, som man
sedan till sist beslutar om pa GMC. )
De berdr fragor som spénner tver d
hela organisationen, inom vilka det » 1
finns stora behov av strategisk for- -
andring. Joakim Westh

— Det kan bero p4 att vi har halkat efter, att stora
fordndringar sker i marknaden eller att nya méjligheter
oppnar sig, sidger Joakim Westh.

Dessa kopplas sedan till malsitmingsprocessen och
anviinds i de s4 kallade "balanced scorecards” for alla
enheter.

~ Strategiworkshops innan GMC ir ett bra séitt att dka
medvetandet for strategierna i hela organisationen
eftersom deltagarna &ir medarbetare frin alla delar av
Ericsson, séiger Joakim Westh.

~ De tar med sig kunskap frén sin del av organisa-
tionen och samtidigt agerar de ambassadtrer for att
sikerstiilla att strategierna nér ut till alla, fortsétter
han.

Lirdomarna frin arbetsgrupperna i kombination
med arbetet p& koncernfunktionerna leder till férslag

h bidra med

pé uppdateringar av strategierna. Uppdateringarna
och de strategiska fokusomradena diskuteras av
EMT, som omfattar den stérre ledningsgruppen pa
ungefir 30 personer. De uppdaterade strategierna
presenteras sedan pa GMC i juni och blir slutligen
klubbade.

- Det &r pA GMC som vi presenterar och diskuterar
forslagen p& uppdateringar med hela gruppen pé 250
chefer, siger Joakim Westh.

Resultatet fran GMC presenteras sedan for Ericssons
styrelse i augusti, som da har méjlighet att fi informa-
tion om #dndringar som den slutligen kan godkiinna.
Under tredje kvartalet kommuniceras #ndringarna
i organisationen och arbetet med att genomfra dem
kan bérja. I slutet av Aret pabbrjas arbetet med att
sétta mél for ndsta ar.

ingsvis si tycker bade Joakim Westh
och Mikael Goldberg att tolvménaderscykeln for stra-
tegier dr framgingsrik.

- Det behiivs mer tid innan man kan se hela resul-
tatet. Men hittills kiinns det som ett framgangsrikt
koncept, séger Joakim Westh.

—Till stbrsta delen beror det pé genomférandepro-
cessen och den ékade medvetenheten om véra stra-

tegier i hela organisationen. *
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for fjanster. Ett omrade déar
Ericsson ar outstanding.
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Nya GSM-néat varje manad. 3G i full gang pa de mogna marknaderna.

Positivt fér Ericssons férsaljning, men det finns omraden dar

Nar Bert Nordberg, ansvarig
for koncernfunktionen marknads-
foring och forsiljning, far frigan om
hur marknaden ser ut i dag viiljer
han i stillet att birja tala om det
allra viktigaste, kunderna.

Silljstrategin fr malet, tillviixt,
stér fast. Viktigast éir att forstirka
Ericssons position hos de sju glo- M"m
bala nyckelkunderna Deutsche Telecom, France
Telecom, Hutchison, Telecom Italia, Telefonica, Telenor
ochVodafone.

~ Det har ocksi kommit operatbrer som vuxit och
blivit internationella och som nu blir allt viktigare,
séiger Bert Nordberg och néimner Etisalat och Orascom
i Mellanéstern samt China Mobile i Kina.

Bert Nordberg talar dven om tillvixtmarknader och
trafikbkning i néiten. Den stirsta tillviixten av abonnen-
ter finns pa de sa kallade "high growth markets”, alltsa
tillviixtmarknader, som Afrika, Indien och Asien-
Oceanien.

P& mogna marknader dkar inte antalet abonnenter
sdrskilt mycket utan hir gilller det att hitta st att 5ka

forsaljningen maste dka - fast telefoni och féretagsmarknaden.

trafiken i mobilnéten. Ett viktigt omrade dr naturligt-
vis olika losningar for mobil data och multimediasystem.
Ericssons foretagslésningar som till exempel "One
Phone”-konceptet och méjligheten att f4 in kontors-
miljiin i mobilen dr ocks intressanta.

Ett annat viktigt tillvéixtomrdde éir kombinationen
bredband och fast telefoni, dér Ericsson i dag har ett
lagt antal marknadsandelar. Har handlar det om att
gira come back. Det var ocksa ett av fokusomradena
pé drets GMC.

Under den senaste tiden har 3G-niiten fatt mycket
uppmérksamhet. Men det betyder inte att GSM spelat
ut sin roll.

~ Absolut inte. GSM ir basen fir allt mobilt och
potentialen fér GSM-system i till exempel Osteuropa
#ir enorm och si kommer det att vara i flera &r framét.
Varje ménad tillkommer nya niit runt om i véirlden och
2006 lir bli ett rekordér for GSM - igen, séger Bert
Nordberg med eftertryck.

Samtidigt som GSM-niten okar i antal har 3G tagit
fart p& de mogna marknaderna. Den utan tvekan allra
viktigaste affiiren dr HSDPA till amerikanska Cingular.

— Det &r en ledande operatdr som kriver det allra

" .!/

senaste. En higt prioriterad kund och en viktig referens
fiir oss, betonar Bert Nordberg,

— 3G #r inte bara intressant for operatérer pa de
mogna marknaderna, menar han. I till exempel Afrika
finns marknader dér enda méjligheten att erbjuda
internet &r via mobilen i ett 3G-niit.

Forsiljningsarbetet pa Ericsson organiserades om
for ett tag sedan. Nya processer har inforts och ett
flertal program har genomfirts eller haller pa att
genomfbiras, Att detta varit lyckat miirks pa koncernens
marknadsandelar, som ékat.

—Vi har en duktig och hungrig séljkir och har lyckats
fsrmedla kiinslan av att alla medarbetare har en séljroll.
De higsta cheferna har ocksa fitt en mer aktiv roll
i saljarbetet och vi har fitt en bittre balans mellan
lokal och global forsaljning, siger Bert Norberg och
fortsétter:

— Inget #r si bra att det inte kan bli bittre.
Forséljningen av fasta nét behover fi mer "sting” och
pé foretagsmarknaden kan forsiljningen bli effekti-
vare. E-business, elektronisk forséljning, ér ett annat
omréade som vi méste bli béttre pa.

En annan faktor som péverkar siljstrategier dr
konkurrenssituationen, Det finns ménga konkurren-
ter, vissa starka, andra svaga — och flera nya har
kommit till.

- Ménga telekomleverantérer har ekonomiska
bekymmer i dag och nigra kommer att slas ut. Det
betyder fiirre men starkare konkurrenter framéver.

Foretag som jobbar med multimediasystem &r en ny
typ av konkurrent som blir allt fler, siger Bert
Nordberg.

Nar det galler hotet frin de kinesiska telekomleveran-
tirerna ser han dem som vilken annan konkurrent
som helst.

~Vir huvudfiende 4r Nokia, som @r ett verkligt starkt
foretag och dessutom har en fsrdel i att de kan kopp-
la ihop sina systemaffirer med sina terminaler. Annu
tuffare blir den konkurrensen nu niir Nokia och Siemens
slér ihop sin tillverkning av nétverksprodukter och
bildar ett gemensamt bolag. Ericssons styrka gentemot
konkurrenterna ér vért tekniska ledarskap och det fir
vi aldrig kompromissa med, betonar han och tillig-
ger:

~ Det som ocks4 skiljer oss frin konkurrenterna ér
Global Services, var globala organisation fiir tjanster.
Ett omréde dér Ericsson &r outstanding,

Pé fastndtssidan &r Ericssons stora konkurrent

— Vér ambition #r att bli nummer tvd och utma-
ningen ir att uppfattas som ett alternativ till Lucent-
Alcatel. | Europa éir Siemens stora pd fasta néit och en
konkurrent som vi gérna vill vinna 6ver, séger Bert
Nordberg.

Ericsson har en stor bas av installerade AXE-viixlar
hosmﬁngahmder.négotsamkanligauﬂgmndﬁsr
nya afférer inom fasta nit.
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Malet med Ericssons strategi dr en fordubbling av omsattningen
fran 2004 till 2008, bland annat genom inbrytningar i nya segment.
For att kunna na det malet, och for att matcha marknadens
utveckling. maste férsaljningsarbetet forstarkas.

En férdubbling av koncernens om-
sittning till 2008 #r malet med
Ericssons strategi. For att kunna
leva upp till det malet maste silj-
strategin 4ndras fér att matcha
marknaden - det gr inte att silja
tjdnster pd samma sétt som man
siljer produkter.

— Under den tuffa tiden for Henry Kings
nagra ar sedan gjordes en storre
undersékning dér kunderna fick svara pa frigor om
hur de upplevde Ericsson. Det idr kundernas svar,
alltsa kundperspektivet, som ligger till grund for var
séljstrategi, siger Henry Kings, som ér ansvarig for
forsiljning inom koncernfunktionen Sales and
Marketing .

—Milet, som sattes upp for drygt tva ar sedan, ér att

Ericssons omsitining ska ha férdubblats till 2008, och
vara 200 miljarder kronor, tilligger han.

— Foor att kunna leva upp till tillviixtmalet méaste vi
forindra det sétt vi gor affirer pa. Tidigare hade Ericsson
inte ndgon Gvergripande och gemensam organisation
for global forséljning och marknadsféring men det har
vi skapat nu, sdger Henry Kings.

Telekombranschen genomgér stora fordndringar,
konsolideringen bland operattirerna fortsétter och
ménga stora operatorer blir innu storre. Virldens
20 stirsta operatbrer star idag for 7o procent av
branschens inkomster.

— Dessa stora operatrer dr naturligtvis otroligt
viktiga for Ericsson. For att kunna jobba med dem pé
bista sitt har vi globala kundteam, forklarar Henry
Kings.

Nir det giller vriga kunder, som ér minst lika vik-

Strateg

tiga, vill vi dra nytta av de erfarenheter man har frdn
férsiljningen till de stora globala operatérerna.

Henry Kings betonar vikten av att sprida s kallad
"best practice”, alltsd dela med sig av framgéngsrika
arbetssitt. Speciellt viktigt &r det inom omrédet tjénste-
forsiljning, som skiljer sig mycket fran systemforsilj-
ning.

Operatirerna har sitt affirsfokus instéllt pa hur och
inom vilka omraden de kan viixa. Det finns stora skill-
nader mellan operatiirerna. Vissa, som kommer fran
traditionella monopol vill kanske bara kipa utrustning
medan andra "nya” operatiirer, som till exempel "Hutch”
har sitt fokus pa marknadsforing och vill limna allt
vrigt till en leverantor.

— P& Ericsson &r vi mycket duktiga pa traditionell
systemforsiljning och nu méste vi ocksé bli lika duk-
tiga pa tjdnsteforsiljning, betonar Henry Kings.

Det betyder att det behévs olika siljmodeller for att
arbetet ska kunna goras sa framgangsrikt och kost-
nadseffektivt som mbjligt. Det giller till exempel
specialistsiiljare inom omraden som lésningar fér
multimedia, nétverksrelaterade tjinster och managed
services.

Kostnadseffektivitet dr ocksa viktigt nér det giller

Férutom att jQ
som mojligEska vi ok
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8 S8 kos dseffektivt
se till att de

som arbetar med forséljning tilloringar sa
mycket tid som mdjligt &t kunderna.

att méta konkurrenterna och speciellt den allt tuffare
konkurrensen frin de kinesiska leverantérerna.

En annan typ av konkurrenter éir de IT-foretag som
nu visar allt stérre intresse for telekombranschen.

— Férutom att jobba sa kostnadseffektivt som mdj-
ligt ska vi ocksé se till att de som arbetar med forsiljning
tillbringar s& mycket tid som mdjligt 4t kunderna. Vi
maste ha interna arbetssétt som tar bort "tidstjuvarna”,
allts4 onbdig administration, frén siljarbetet, forklarar
Henry Kings.

Néir det giller siljarbetet skiljer det sig ocksd mellan
Ericssons olika marknadsenheter beroende pd hur
mogna marknaderna ir.

I tillviixtmarknader som Osteuropa, Afrika och
Latinamerika handlar det mycket om att bygga
mobilnit, nigot som ju Ericsson &r bra pa.

P4 mogna marknader som Visteuropa, USA,
Australien och Asien, dir det redan finns 2G- och
3G-system, ir det svirare att skapa tillviixt. Har dr det
viktigt att forverkliga véra tillvéixtambitioner inom
services och multimedia.

For att leva upp till malet for siljstrategin arbetar
man med flera program. I &r har "must wins"-pro-
grammet utvecklats till ett program for "strategiska
kontrakt”, kontrakt som pa grund av storlek eller

for fordubblad omsattning

potential &r viktigare &n andra kontrakt. De strate-
giska kontrakten delas in i fyra omréaden: 3G och LTE
(Long Term Evolution), fullservicebredband, managed
services samt multimediaaffirer.

Ett annat viktigt omrade ir siljkulturen, som nu blivit
mer prestationsorienterad, tydligare och enklare nér
det giller bland annat arbetsuppgifterna.

—Vi vill ha en spénnande, proffsig och utmanande
arbetsmilj6, som ska locka de bdsta medarbetarna,
séger Henry Kings.

I dag finns bra, interna processer for arbetet inom
forsiljning,

Nista steg &r att skapa liknande processer mellan
Ericsson och kunderna. Nir det giller de traditionella
operatiirerna finns sidana redan. Ddremot behovs det
for den nya typen av mobiloperatrer och interneto-
peratérer. Arbetet med att gira kopplingen mellan
marknadsforing och forsiljning tydligare &r ocksd
viktigt.

—Visst finns det en hel del kvar att géira men vi har
anda hunnit med manga forbéttringar p kort tid.
Det &r mycket tack vare att operational excellence gar
som en rod trdd genom allt vi gor, avslutar Henry
Kings. .

&

\/ad hander hos
anvandama?

— Det ar anvandarnas behov i kombination
med teknikens méjligheter som ér drivkraften till
marknadsutvecklingen, séger Torbjorn Nilsson
ansvarig for affirsstrategier pd Ericsson.

Ungdomarna leder utvecklingen i att anvinda
den nya tekniken : Internet med "communities”,
omristningar i tv-program och anvindandet av
mobiltelefoner som bade kameror och musik
maskiner dr tydliga exempel. Allt talar for att
trenden forstirks med Gkat deltagande p4 internet,
tkad interaktivitet i TV och ett ytterligare breddat
anviindande av mobiltelefonen, exempelvis for
identifikation, betalningar, mcbil-tv. Beteendet
sprider sig sedan till dldre Aldersgrupper.

For att svara pa anvandarbehoven sker invest-
eringar frin media-, internet- och telekombolag
inya spénnande tjanster. Det r en marknad som
kan tillfredsstillas med multimedialdsningar.

De nya tjénsterna kriver hig kostmadseffektiv
nitkapacitet. Bredband fir mobiltelefoni kommer
att fortsétta utvecklas i5-10 r till med High Speed
Packet Access och Long Term Evolution. De fasta
niiten kommer att na hastigheter pa upp till
BoMegabit per sekund.

— Det hdnder mycket inom fasta niitet och
uppkopplingen frin hemmet. Vi maste dérfor bli
biéittre pé att forst hur hemelektroniken fungerar
— det kommer med tiden att paverka hela vir
strategi for fasta nét och stélla hogre krav pa till-
géinglighet och robusthet i néiten. Bredbandstekniken
som ska ge integrerade tjiinster bade fér mobila
och fasta niit, tillsammans med HD-tv-introduk-
tionen och IP-tv kommer att skapa en ny, mycket
intressant industri, séger Torbjorn Nilsson.

P4 mogna marknader &r ménstret att operato-
remna gér ihop for att skapa skalférdelar och dér
star nu de 20 stirsta operatrerna for cirka 70
procent av intikterna. Dir dyker det ocksa upp
en rad nya spelare, till exempel kabel-tv-bolagen
i USA.

En viktig trend ir att de s4 kallade tillvixtmark-
naderna kommer att spela en allt stérre roll, med
85 procent av abonnenttillviixten de kommande
fem aren.

— Detta dr idag méjligt bland annat eftersom
kostnaderna for terminaler och system gitt ner
drastiskt genom higa volymer och eftersom ope-
ratdrerna hittat nya affirsmodeller som passar
dessa marknader.

Yiterligare en trend ér tillvéixten inom services.
I takt med att operatirerna okar sitt kundfokus
och tjansteutbud viljer de att kipa tjinster fér
integration och drift. Idag ser vi hur iiven de stora
operattrerna har ett dkat intresse fér den typen
av tjénster.

Torbjérn Nilsson pekar ocksé péd ett par andra
omraden som &r mycket viktiga att ta hiinsyn till.
Det #r sikerhetsfrigorna nir kommunikationen
alltmer gér tver till IP och det ér de regulatoriska
frdgorna dir lagarna skiftar frin marknad till
marknad. Dér ér alla operatiirer reglerade medan
hela internetmarknaden &r oreglerad idag.

— Dir foresprikar vi, och arbetar for, att samma
tjénster ska behandlas regulatoriskt lika i alla
linder. Annars kommer det att bli ordentliga

problem pé sikt. .
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Sa 1ors
strategierma ut

Att de nya strategierna verkligen nar ut till alla medarbetare ar
forstas avgorande for om man ska lyckas. Ericsson har de
senaste aren forbattrat implementeringsfasen sa att
budskapen snabbt forankras hos en stor del av de
anstallda. Har speglas med exempel fran olika delar av
verksamheten hur strategierna ska forverkligas.
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Att vara tekniskt ledande och att arbeta sa
effektivt som méjligt ér fortfarande de tvi huvudmdlen
for affirsenheten Forskning och Utveckling (FoU).
Det dvergripande koncernmdlet — att frin 2004 till
2008 halvera ledtiden - stér fast, men for att nd dit
blir det &nnu viktigare att arbeta niira produkt-
ledningen.

Att genom framstdende forskning ligga i teknikens
framkant och genom en effektiv utvecklingsverksam-
het kunna erbjuda kompletta helhetslésningar,

Ericssons nya strategier med satsningar pé IP,
bredband, multimedia och konvergerade nit, hand-
lar om lésningar som berér hela organisationen pa
ett helt nytt sétt.

- Vi kommer dirfor att behiva arbeta betydligt
mer Gver griinserna, speciellt mellan affiirsenheterna,
siger Christian Hedelin, som i flera 4r arbetat med
strategifrdgor p4 BUAC, affirsenheten for accessystem
med drygt 8 0oo anstillda.

- En av de stirsta skillnaderna mellan dagens stra-

tegiarbete och girdagens iir just hur implemente-

ver det som en cyklisk process dir de

antal workshops ser man sedan till att
forankra budskapen pa bred front.

kunderna, sdger Inger Hogberg. Det &r

Tekniskt ledarskap och effektivitet

end-to-end, ér kanske Ericssons frimsta styrka.

Diir satsar man nu hart p& de framviixande IP-
néiten - IMS med applikationer - men éven framtidens
Long Term Evolution, LTE.

Gunnar Thrysin, i Group Function R&D System
Management, pekar pé flera omrdden dir man
skérper fokus:

- Det ér nddviindigt att vi far béttre triffsikerhet
mot kunden och att vi mer téinker pd att anpasssa
produkterna s att de ér litta att leverera och installera.

Behalla och utveckla ledarskapet inom

faktum iéir att implementeringen &r helt avgbrande for
om vi ska lyckas med vira mal eller inte, Strategiarbetet
ir nu en kontinuerlig process diir en méingd olika or-
ganisationer ér involverade genom hela arbetet.

Huvudstrategierna for BUAC ér att behélla ledar-
skapet fir GSM, att vinna kampen om 3G (WCDMA)
och att anviinda den starka positionen inom GSM
for att bana vig for 3G. Ericsson ska ocksa vara le-
dande niir det géller niista generations mobilniit, det
som kallas LTE, Long Term Evolution.

Inger Hogberg haller ihop arbetet niimligen inte alls sikert att alla vra
med strategiplaneringen och underlaget ~ strategiska mal bedéms ha samma
for att etablera strategierna. Honbeskri-  genomslagskraft pa alla marknader.
Sjdlva processen, gestaltad som ett
olika marknads- och affirsenheterna  hjul utan riktig bérjan eller slut, beskrivs
tidigt ger input och feedback, ochérmed  nirmare p4 annan plats i tidningen (sid
om att etablera strategierna. Med ett  14-15).

- Implementeringen &r ytterst en
fréga for de operativa enheterna, vad vi

Det ir viktigt att de som ska féra ut  gor &r att ta fram ett neutralt fakia-
strategierna talar om ifall de trorpddem, underlag, och ibland kanske obekvima
sé att vi vet hur de ska tas emot ute hos  sanningar, séiger Inger Hogberg.

LARS CEDERQUIST

En stor utmaning iir ocks4 de sé kallade tillvéixtmark-
naderna.

~Vi ska inte tro att de néjer sig med att ta vad som
blir &ver, tviirtom utgdr de en allt stirre del av virldens
totala BNP och dessa linder kréiver den senaste
tekniken, sdger Gunnar Thrysin.

~Det betyder att den teknik vi utvecklar ér till for
alla marknader och att vi ska vara 6ppna for alterna-
tiva tekniker som kan bli stora i volymer.

LARS CEDERQUIST

radionat

Vagen till mélet gér via operational excellence.

— Allt vi gbr inom FoU och sourcing till forséljning
och produktion ska vi vara biist i viriden pa. Om vi
ska kunna tka var marknadsandel frin 40 till 50
procent maste vi arbeta mycket téitare med bade
Global Services (BUGS) och transmission (BUBS). Vi
ska ocks4 bli &nnu snabbare med vir kunddrivna
utveckling dér vi ett par gdnger om dret lanserar nya
lésningar som #r aktuella och méter kundernas krav,
siiger Christian Hedelin.

LARS CEDERQUIST

Arbetet med strategin pé affiirsenheten Global
Services (BUGS) har visat sig vara mycket enkelt i ar.
Redan &r 2003 utvecklade BUGS sin basstrategi med
ettmxsilmhm&l uppsatt mrérzooa Med &rliga

kan summeras med orden "forsvara” och "utdka’”.
Forsvara syftar pd att Ericsson levererar tjinstels-
ningar till kunder med Ericssons teknik. Utéka stir
for hur Ericsson skapar tillviixt genom att bredda
tjinsteerbjudandena hos dessa kunder till managed
services, systemintegration och konsultverksamhet.

Men en strategi pé affirsenhetsniva har ingen
betydelse fiir helheten om inte marknadsenheterna

Full fart pa Systems

Pa affarsenheten Systems tar man tagi strategi-
implementeringen omdelelbart. Forst ett inledande
mote med alla enhetens chefer. Detta foljs av ett
mdte med alla anstéillda déir man informerar alla brett
om vad som gilller. Sedan foljer det verkliga arbetet.

—Enhet fir enhet ska jobba igenom strategin for att
se vilka foréindringar som nyheterna kan innebéira.

tittar man p4 om man beh6ver arbeta pa andra sitt,
béde inom den egna enheten och mellan olika enhe-
ter, m %mlm Bwi n Olsson.

Hallbar strategi pa Global Services

dr med. For att dela kunskap mellan affirs- och
marknadsenheterna har djupgdende diskussioner
#gt rum varje 4r i vad BUGS kallar for Executive Growth
Workshops (EGW). Delar av BUGS ledningsgrupp
besﬁkerledninmlppﬂnalwxjenmdsenhet
for att diskutera frigor kring strategin.

Forsta gingen de dgde rum var ar 2003, da for att
se om forséljningsmalet var realistiskt. Resultatet
visade att forsiljningsmalet var praktiskt genomfor-
bart.

Men diskussionerna visade dven pd ett antal kri-
tiska luckor i verksamheten. Nér dessa blev analyse-
rade i den strategiska planeringsprocessen ar 2004
blev resultatet en uppdaterad strategiplan, som
innehdll fem fokusomréden for tjfinster: 1) Bli bittre
pé att sillja tjéinster. 2) Bli bittre pd att leverera tjins-
ter. 3) Bli biittre pd att hantera partner och underle-

BUSY’s strategier kan beskrivas i tre delar: attleda
och utveckla den mobila och fasta telefoniaffiren,
att genom multimedial6sningar skapa berikande
upplevelser pA anviindarens villkor, samt att eta-
blera IMS och produkter for "access edge” i 16s-
ningar for konvergerade IP-nét.

Ett omréde som ér centralt i strategin f5r det kom-
mande &ret dr de s kallade "emerging markets”,
alltsd marknader under utveckling. Dit hér Indien,
Afrika och Asien, dir det finns mycket stor tillvixt-
potential.

— Det handlar inte bara om mobilsystem och tal
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verantorer. 4) Oka kostnadseffektiviteten i vira tjéns-
televeranser. 5) Utveckla affirer inom nya omré-
den,

Filjande 4r resulterade EGW i en gemensam re-
sursstrategi i strategiplanen 2005. BUGS enades kring
21 nyckeltal, sa kallade Key Performance Indicators
(KPI), dér vissa tillhtrde marknadsenheterna och
vissa afféirsenheten.

KPLerna var basen nir EGW genomftrdes éret
diirpd, med fokus pd hur marknadsenheternas tjéns-
teverksamhetsplan skulle anpassas. Strategiplanen
2006 fokuserade pd struktur och effektivitet.

- Allt handlar om genomfbrande, séiger Erik
Oldmark, ansvarig for strategiarbetet pi BUGS.

— Det #ir extremt viktigt att affiirsenheten gor detta
tillsammans med marknadsenheterna.

' HELEN RIDGER

utan om hur ny teknik kan anviindas kostnadseffektivt
fr olika typer avkommunikation p4 dessa markna-
der, forklarar Jan Ogren, ansvarig for Sales pa
Sysyems.

—GMC ger oss den bvergripande grunden som vi
ska bygga vér strategi p& och visar vad vi ska ligga
vart krut pd. Efter sommarsemestrarna kommer vi
att ha en Gvning for att flja upp GMC. Innan dess
ska varje chef sprida vir strategi i sin grupp, nigot
som #r minst lika viktigt som det stora GMC,
sammanfattar han.

GUNILLA TAMM
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Sa 1ors strategierna ut till alla

Nordamerika leder utvecklingen mot All-IP

Ungefar 1500 personer arbetar nu for
Ericsson pd marknadsenheten for Nordamerika,
alltsd USA och Kanada. Rowland Shaw, som
arbetar med strategierna pa huvudkontoret
i Dallas, Texas, séger att de ér fullt medvetna
om hur oumbirlig den nordamerikanska
marknaden ér for Ericsson. Han #r optimistisk
eftersom han tror att de fériindringar som nu
sker diir kommer att gynna Ericsson.
Drivkrafterna i Nordamerika &r den all-
miinna trenden mot all-IP-niit (Internet) och
utvecklingen av bredband samt att nya och
starka spelare kommer in pd arenan. Dessutom

borjar content och mediaindustrin, internet-
virlden och kabel-tv-bolagen goira sina stim-
mor hirda. De r alla potentiella kunder.

— Det hiir ir den verklighet vi stir infor, siger
Rowland Shaw. Mycket positivt i samman-
hanget ér att Ericsson har stora méjligheter att
bli nummer ett p att integrera operatbrernas
niit, néir de nu konsoliderar sina bolag och
affiirsmodeller och pressar kostnaderna.

Strategierna kommer att implementeras pa
flera sétt. Dels genom att frsvara de relationer
man redan har med ledande operatiirer som
Cingular, AT&T, Rogers och T-mobile, och éven

att uttka dessa kontrakt, dels genom att tka
tillviixten med nya kontrakt med de nya spe-
larna.

— Marconiképet ger oss ocksa en betydligt
starkare position mot operatbrerna inom
fasta niit. Ericsson har nu tillsammans med
pariners resurser att dér kunna erbjuda fiber
dnda till hemmet, séger Rowland Shaw.

Dessutom har man mélet att erbjuda alla
dessa operatdrer drift av deras néit samt hos-
tade lésningar, dir operatirerna hyr in sig pa
Ericssons hosting-centers for olika tjinster.

LARS CEDERQUIST

Marknadsenheten lberia gick fére med strategin

P& marknadsenheten Iberia, som omfat-
tar Spanien och Portugal, gjordes firra &ret en
lokalt anpassad organisationsfériindring. Den
gor det littare att ta tillvara affiirsmojlighe-
terna inom framfor allt tjinsteomrédet och
end-to-end, alltsd helhetslésningar. Nu gar
man vidare och definierar tillviixtmélen for
de tre affirssegment som inrdttats.

— Som en konsekvens av frra drets stra-
tegi med betoning pa helhetslésningar, har
vi delat upp Sales Support och Customer
Solutions i tre afféirssegment, berittar Ingemar
Naeve, som ir ansvarig for marknadsenheten
Iberia, som har cirka 2 ooo medarbetare,

Ett affirssegment giller infrastruktur med
niitprojekt fisr fast och mobil telefoni. Det andra
giller tjzinster och det tredje omfattar end-to-end
med bland annat multimedialésningar. Mer &n
40 procent av marknadsenhetens totala
affirsverksamhet kommer frén tjdnstesidan.

Affirssegmenten ger tekniskt siljsttd med-
an KAM-organisationerna ansvarar for afférs-
strategin och koordinerar alla kontakter med
kunderna.

— Med vér nya organisation har vi lagt en
grund for framtiden och den forindrade te-
lekommarknaden. Vi har fitt stérre méjlighe-
ter att bembta vara konkurrenter, som &r

Kina redo for 3G-racet

3G-racets forberedelser ir i full ging pa
marknadsenheten Greater China (MUGS).

— Det innebir en stor fordndring i vart
strategiarbete, sidger Michael Jiang, chef for
marknadsforing och strategi pa enheten.

—Vi har sett ett stort behov av att forstirka
vér position pd "fronten” och har placerat
core 3-lag i projekten niirmare kunderna.

~Vihar alltid haft ett mycket bra forhéllande
till kunderna men behiver firse oss med higre
siljikompetens nér det giller l6sningar och
konsultverksamhet ytterst, mot kunden.

For att uppnd detta har man under de

strategi-workshops som héllits under dret
med hela chefsorganisationen och nyckel-
personer i produktlinjen (Systems and
Services), forskning och utveckling och
Supply intensifierat arbetet inom det nya
High-Performance Sales Culture-program-
met.

~ Nu satsar vi pd de forindringar som krévs
infér den konstanta foriindringen pa mark-
naden och den hirda konkurrensen, sdger
Michael Jiang,

Niir de faststiillts kommer de att implemen-
teras i produktlinjen och i de fyra regionerna

olika fir de tre segmenten, till exempel IBM,
HP och Accenture &r starka pd systemintegra-
tion men inte pé infrastruktur, forklarar
Ingemar Naeve och fortsitter:

- Négon éndring av vér strategi blir det
inte utan vi bygger vidare pa den. Nu bestim-
mer vi tillviixtmélen for affdrssegmenten och
tittar ocksa pa Operational Excellence (OPEX)
och andra nyckeltal. P4 s sitt forstker vi na
operational excellence inom alla véra verk-
samhetsomraden.

GUNILLA TAMM

Kina, Hong Kong/Macau och Taiwan, allts&i
hela marknadsenheten.

Utdver forberedelserna for 3G-racet har
man dven koncentrerat sig pa nigra andra,
specifika strategiomraden — Professional
Services, Service Layer & System Integration
Division (SLSI), Transport och Overféring,
1P/BBA -1gsningar och Public Safety.

~Vi blir mer aggressiva inom dessa omriden
och ligger nu stérre tyngd pé slutanvéindar-
perspektivet én sjdlva produkterna —vi flyttar
oss niirmare kunden, séger Michael Jiang.

STAFFAN J THORSELL

Latinamerika fokuserar pa individen

Kommendera inte. Det ir vad Thomas
Wavelet, ansvarig fér Ericsson Business
Consulting i regionen Americas, tycker ar
viktigast nir det géller att implementera stra-
tegier och uppnd operational excellence.

~ Vi utviirderar. Vi arbetar hela tiden med
att utveckla véra utviirderingsmodeller for att
ha klara kriteria och processer.

Mélet for Ericsson Business Consulting 4r
att vara en externt erkiind, ledande global
konsultenhet. Enligt Wavelet finns det tre
omraden att ta hdnsyn till i detta arbete. Det
férsta ér den miénskliga komponenten - att
veta néir man ska rekrytera och att skapa riitt

kombination av expertis och erfarenhet. Det
andra handlar om utvirdering och uppftlj-
ning, och till sist handlar det om kundrela-
tionen.

— Consulting Maturity-programmet identi-
fierar brister och &r ett bra verktyg for att
jamfra marknadsenheter. Inte bara chefen
kan avgora hur en konsult presterar—vi mas-
te jimftra best practice mellan enheterna,
siger Thomas Wavelet.

Ett annat exempel pa implementering av
strategier, inom det omrade som berr den
méinskliga komponenten, &r den nya Consulting
miinskliga-modellen. Varje konsult certifieras

enligt fem nivier beroende pa kompetens,
erfarenhet och kvalifikationer.

—Det hjilper oss inte bara att fi rétt kompe-
tensblandning inom enheten utan det hjilper
dven konsulten att se brister och utvecklas,
séiger Thomas Wavelet. For att lyckas behgver
vi kompetenta konsulter och vi méste veta hur
vi ska arbeta med operatéiren — som ocksa bestér
av individer. Vi arbetar sd hiir kontinuerligt fir
att implementera vira strategier och nd opera-
tional excellence. Vi kan inte gora allt pd en
glng. Men vi bockar av punkt fiir punkt.

STAFFAN J THORSELL
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Ordidranoen

Michael Treschow kom in som Ericssons styrelseordférande just som det riste
anda in i bolagets grundvalar. Har berdttar han om vandningen, om Ericssons

strategier och om sin beundran fér medarbetarnas enorma glod.

For méanga Ericssonanstallda ir det firmodligen
naturligt att se koncernledningen som det slutgiltliga
beslutsorganet. Men i ett ytterligare led sitter Ericssons
styrelse med uppgiften att utviirdera och ta stéllning
till ledningens forslag. Vem gor egentligen vad?

— Styrelsen har en viktig roll i det beslutsfattande
arbetet, men vi maste ge ledningen lugn och ro att
gora sitt jobb, siger Michael Treschow.

Skulle du kunna beriitta lite om hur du ser pa
Ericssons styrelse i dag - hur fir den sammansatt?

— Min standpunkt ir att en fungerande styrelse
mdste bestd av alla nédvindiga kompetenser — vi har
en styrelse som bestir av ombudsmén for alla vara
intressenter. Forst och friimst representerar vi bolagets
dgare eftersom det &r p4 deras mandat vi sitter hir.
Men vi har dven medlemmar med bakgrund inom
kund- och leverantirsledet och personer med kunskap
inom forskning och utveckling. Vi beh6ver personer
som forstar sig pA bankproblematiken eftersom vi
ibland faktiskt far agera bank. Dessa kompentenser
har vi idag. Dessutom ér ju dréomliget for att kunna
gora ett bra jobb att man sjilv blivit utvirderad, att
man sjilv varit vd. Da férstar man samspelet mellan
ledning och styrelse, och i Ericssons styrelse har vi
flera som varit pa den nivan.

Styrka genom méngfald, alltsi?
— Ja absolut. Och jag tror att det méaste vara s& —
vi mdste sikerstiilla att alla fragor stills.

Skulle styrelsen kunna bli innu mer komplett?

~Vi har kompetenser nir det giller marknader inom
olika regioner. Vad vi faktiskt saknar éir direktkompetens
frdn Asien. Vi har amerikaner och européer
i styrelsen men vi saknar nigon frin Asien. Det ér
dessutom viktigt att vi tar vdra kunders kunder i beak-
tande. Det kan vi gbra i nagot higre grad - bli mer
konsumentinriktade.

Hur fungerar styrelsens strategiarbete i relation till
de strategier som presenteras under GMC?

~Styrelsen har ett stort strategiméte i augusti varje
ar dér vi dgnar en hel dag 4t att uppdatera de strate-
giska frigor som utvecklats inom bolaget och under
GMC. Det iir det stora arbetet och efter GMC nu i juni
kommer vi att diskutera vidare de strategier som fast-
stiills ddr. Men sedan har vi méten dé vi dgnar oss it
specifika frigor. Det kan rora sig om forviiry, teknisk
utveckling eller en specifik marknad.

Hur implementeras detta, hur ser beslutskedjan
ut?

- Det ir alltid ledningen som flaggar for en friga,
det ér alltid ledningen som ligger fram firslag. Det
kan vara att vi saknar nigot i samband med en mark-
nad, kund eller ny teknik. Ledningen informerar
styrelsen, ytterligare frslag kommer succesivt och

ur dem viixer ett mer tydligt forslag fram som styrel-
sen godkinner. Men vi kan alltid efterfriga forslag
och forbittringar. Det finns naturligtvis interna pro-
cesser inom bolaget beroende pé vilka funktioner
som ir inblandande. En affir som Marconi tar ju
ménga varv, det kan rora sig om ménga kvartal. Det
hinder ju hela tiden nagot i denna branschen, vi &r
ju alla medvetna om att férutséttningarna éndras
hela tiden.

Hiinder det att styrelsen och ledningen &r oense i
vissa fragor?

— Oense vill jag inte sdga. Men visst kan man ha
olika infallsvinklar. Ledningen sitter
ju alltid med informations- och kun-
skapsoverldge. Men vi har utbildning
for styrelsemedlemmarna mellan mé-
tena och vi strévar alltid efter att stiinga
kunskapsgapet mellan ledning och
styrelse.

Det kanske iir en nodvindighet att
styrelsen har ett sidant utifran-och-
in-perspektivet?

— Precis. Det dr vildigt viktigt att man
ifrdgasitter hela tiden. Det dr det som
dr styrelsens roll. Men dérifran till att
man dr oense ir steget vildigt langt.
Jag har aldrig varit med om att vi haft
en omristning i styrelsen. Sedan kan
det vara sd att nir man gér igenom
enorma omstruktureringar si ér det
ledningen som littast kan bedma vad
som dr méjligt. Styrelsen kanske kan
tycka att nigot ska g lite snabbare.
Men styrelsen sitter ju inte mitt i allt
och dd krivs diskussion. Man méste
ha stor respekt for att ledningen befinner sig i héindel-
sernas centrum 24 timmar om dygnet medan styrelsen
kommer in dd och di. Man méste vara mogen nog att
forsta att en ledning har mdnga aspekter att ta till sig,
béde internt och med kunder.

— Det viktigaste man har &r fortroendet for led-
ningen. Det gor att man kan stétta den ordentligt. Jag
tror att vi har en hiillsosam blandning av utomstaende
och ledning - men det ér alltid en balansging att se till
att ledningen fir lugn och ro att gbra sitt jobb.

Sé hur stark jirnkoll méste styrelsen ha pé tele-
kombranschen?

= Det beror pa vad som menas med jarnkoll. Vi far
aldrig tro att vi kan lika mycket som ledningen, vi
maste lita pd den. Men man maste stiilla alla sina
fragor och bilda sig en uppfattning. Kinns det inte bra
talar vi om att vi beh6ver veta mer. Det &r en pedago-
gisk uppgift for en ledning att forklara svira saker for
en styrelse utan samma kunskap. Men har man varit
med ett tag s kan man tolka sddant som kroppssprik

och beteende och avgtra hur sdker négon ir eller hur
svér en fraga ir.

Vad enligt dig iéir det som gjort att Ericsson har en
sadan ledande position?

~ Man har ldnga relationer med kunder i Gver 140
lander. Det &r svarkopierat. Vi har vision nér det gl-
ler teknik- och produktutveckling och kvalitet. Bara
det fantastiska i att jag sitter hir med min telefon och
att signalen hittar min bror p4 Nya Zealand genom
sa ménga steg, det &r ju nagot av viirldens 4ttonde,
nionde eller tionde underverk. Och tiink pa alla som jobbat
med detta, som lagt ned alla dessa mantimmar for att fi
det att fungera sa att vi faktiskt njuter av
det och det inte bara #r ett komplicerat
helsike. Det ér fascinerande och dir har
Ericsson gatt i brischen.

—Sedan har man hanterat upp- och
nedgingarna otroligt vil, att man
dragit ned sa mycket kapacitet pa s&
kort tid och 6verlevt. Det dr beund-
ransvirt, Det &r nog vildigt minga
som inte firstar hur Ericsson lyckats
med det. Detinger en oerhérd respekt
att man klarat av det. Sedan har vi
den idoga Ericssonkulturen dér vi ser
till att ha néjda kunder, att de far vad
de vill ha och vad de ska ha.

— Och det viktigaste av allt — alla
medarbetare som reser jorden runt
eller bor i olika linder med sina fa-
miljer. Det éir Ericssons kultur - det &r
minniskor som skapar detta, inte
instruktionsbécker och system. Jag
ténker pa alla medarbetare som under
de tuffa dren pa ndgot sitt gav sig
fasen pd att detta skulle i6sas. Och det
tragiska for alla dem som fick limna bolaget, man har
ju hela tiden hoppats pa att de hittat andra spiinnande
mébjligheter. Andd Karade vi att behilla en framtidssyn
som var sd lockande att man orkade ga til jobbet trots
mediaskill och domedagsprofetior. Vindningen, att
frén ett &r till ett annat ha ndstan samma siffror men
med olika tecken framftr — det &r ofattbart.

Varfir vill du sitta i just Ericssons styrelse?

— 0j. Det dr ett oerhort spinnande foretag. Man ser
hur starkt Ericsson ér, inte bara pa det ekonomiska
resultatet men ocksé pé den otroliga stryktdligheten
i att ha ghtt igenom ett sidant stilbad. Det dr oerhort
imponerande.

— Var man #n reser i virlden si fir ménnsikor
beundran i résten nér de talar om Ericsson. Och det
éir ju ett spinnande teknikomridde, kommunikation.
Ténk om vi inte haft mobiltelefoner i dag. Har
man glémt sin telefon hemma sa 4r ju dagen néstan
forstérd. Att fa vara med pé den resan 4r ett enormt
privilegium. .

TR YRARERAT T e T
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text: staffan j thorsell

illustration: robert hilmersson
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Ericssonbétens Richard Mason tar sig an vadrets makter
under etapp sju.

fakta: kundbesdk under Volvo Ocean Race

Sanxenxo/Vigo, Spanien 28 kunder
Kapstaden, Sydafrika 33 kunder
Melbourne/Wellington, Australien/Nya Zealand 106 kunder

Rio de Janeiro, Brasilien 54 kunder
Baltimore/Annapolis/NYC, U.S.A. 58 kunder
Portsmouth, England 28 kunder
Rotterdam, Nederlanderna 114 kunder
Gdteborg, Sverige 31 kunder

Totalt 4 350 gaster har besdkt Ericsson under téviingen.

SIS EHELERGGIEEIE foto: magnus woxén

— Vvart varenda minut

AL %

olvo Ocean Race #r slut for denna
gangen.
Neal McDonald séger att det dr en konstig
kinsla.
— Detta projekt som vi har arbetat med - som

halvt ér - éir Hver.

har besdttningarna seglat genom nagra a
viirldens farligaste stormar, genom fullkomili

Tillsammans har de upplevt segerrus och
besvikelse, lycka och sorg — Hans Horrevoets pa
ABN Amro Two omkom pa etappen mot
Portsmouth.

Neal McDonald séger att han dr glad Gver att
vara hemma vilbehillen, och att stbdet fran
Ericsson dver hela viirlden har varit enormt.

— Det ér klart att vi ville prestera bittre, bade
fior var egen och vira sponsorers skull. Det ér
absolut den tuffaste tidvlingen jag deltagiti och
det var en utmaning att biten &r s4 ny. Tekniken
ir oerhort avancerad. Men genom svarigheterna,
genom hela processen, har Ericsson stéttat 0ss
till 100 procent. Ericssonpaviljongen bérjade
kiinnas som hemma.

Skulle han gira om det? Han tvekar inte en
sekund.

- Jag dr beroende av det hir.

For Ericsson har det varit en succé. Bert

vi levt med, andats och dréimt om i ett och ett,,

Under tio mé&nader och Gver 31 000 siﬁp:x;

stiltje och mellan isberg och vassa kllppor ' be

A
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Ericssonbdtens skeppare Neal McDonald vet inte riktigt-
vad han ska gora de narmaste dagarna. Hw.

Kroppen har tagit rejalt med stryk. Han minns Sarsk
hur rasande havet var vid Kap Horn i mafs;, . och'hu
blankt det lag utanfér Skottlands nordv‘&élra kust i juni.
P& eftermiddagen. lérdagen den 17 juni, gick hans

besattning i mal i Géteborg, péjemate plats totalt. 3

Nordberg, ansvarig for koncernfunktionen
marknadsforingoch forséljning beréttar att de
kunder som besokt stoppén smﬁat ige-
nomsnitt lett |
flera nya aﬂiirer pa de ma.rhlader

Enligt Ericssons undersiikning har giisterna pa
samtliga stopp sett Ericsson som en "sann
partner for operatbrer” och aktiviteterna har
"kraftigt 6kat deras forstéelse for Ericssons
produkter och Isningar”. Av Ericssonanstillda
#r g7 procent mycket stolta dver foretaget och
fiir 36 procent har den stoltheten tkat "markant”
efter att de deltagit vid stoppen.

Dessutom, tilldgger Bert Nordberg, ligger
Ericssons marknadsféringskostnad p4 samma
niva som féregiende ar, dd Volvo Ocean Race
inte pagick.

~Vi har forstirkt viira kundrelationer oerhirt.
Kunder har hért av sig till mig och varit lyriska
dver de dagar de tillbringat med oss. Det édr det
detta evenemanget handlar om. Sjilvklart har
det varit vért det. .




