
NR 9 TIDNINGEN FÖR OSS INOM ERICSSON I SVERIGE 1989 

Genombrottet i USA 
värt att flagga för 

Det varpå något sätt signifikativt att Ericssons genombrott i USA kom inom South Western Bell där "hemstaten" Texas är den största delstaten. 
Texasflaggan här mellan US A-flaggan och Ericssons flagga. FOTO: ALF ÖST 

Det amerikanska genombrottet var verkligen efterläng­
tat. När det till slut kom, så innebär det att vi blir volym­
leverantör av AXE- lo kalstat ione r till ett av de sju Bell bo­
lagen, South Western Bell. South Western Bell omfattar 
ett antal stater i sydvästra USA, varav Texas är den 
största. 

Då kan man faktiskt säga att USA-genombrottet blev 
på "hemmaplan", eftersom det är i Dallasförorten 
Richardson i Texas, som Ericsson har sitt amerikanska 
huvudkontor. 

South Western Bellområdet är så stort att kontraktet 
i betydelse kan jämföras med våra genombrott i Storbri­
tannien och i Frankrike för ett par år sedan. Inom områ­
det bor omkring 27 miljoner människor. Det är lika 
mycket som i alla de nordiska länderna tillsammans. Så 
nu vajar flaggorna stolt utanför huvudkontoret i 
Richardson. 

På sidorna 3-5 skriver vi om vår historia i USA och ge­
nombrottet i USA och tar också en titt in framtiden för 
AXE i världen. 

Förslag om avveckling 
av fabriken i Kungsbacka 
MBL-förhandlingar kommer att inledas om företagets förslag till 
produktionsstrukturering av Ericssons kabeltillverkning i Sveri­
ge under 1990. 

Den föreslagna struktureringen innebär att kabeltillverkningen 
koncentreras till Ericsson Cables' fabriker i Falun och Hudiksvall 
och att fabriken i Kungsbacka avvecklas. Vid fabriken i Kungs­
backa arbetar för närvarande 280 personer. 

Utvecklingen mot ny teknik och rationella produktionsutrust­
ningar, erforderliga för den hårda konkurrensen på öppen euro­
peisk marknad, innebär stora investeringar. För fortsatt konkur­
renskraft krävs dessutom hög beläggning av maskinutrustningar 
och rationellt utnyttjande av gemensamma funktioner. 

Försäljningen av Specialkabeldivisionens produkter kommer 
även fortsättningsvis att ske från Kungsbacka. Reportage om av­
vecklingsförslaget kommer i nästa nr. 

Ericsson bildar bolag 
med Bang & Olufsen 
Ericsson och Bang & Olufsen A/S, Danmark har för avsikt att 
upprätta ett gemensamt bolag för telekommunikation. Det nya 
bolaget har sin utgångspunkt i Bang & Olufeens telekommunika­
tionsdivision, Dikon Systems Division. 

Det nya bolaget skall utveckla, producera och marknadsföra 
nya telenätprodukter som kompletterar Ericssons produktpro­
gram, samt fortsätta utvecklingen av Dikons produktfamilj. 

— Ericsson sysselsätter cirka 500 personer i Danmark. Utöver 
en ökning med 50 ingenjörer som ägt rum under 1988/89, önskar 
vi att utöka vår industriella bas i Danmark. Detta samarbete med 
Bang & Olufsen passar bra in i vår strategi, säger Kaj Juul-
Pedersen, Vice President, Ericsson Telecom. 

Bang & Olufsen är en dansk Radio- och TV-tillverkare, som 
med försäljning över hela den industrialiserade världen omsätter 
1,8 miljarder kronor. Bang & Olufsen har 3 500 medarbetare. 

Intensivt i 
Italien 
Oktober var en intensiv månad 
för Ericsson i Italien. Då ar­
rangerades SMAU — den stora 
kommunikations- och kon­
torsautomationsmässan i Mi­
lano och INTELEC — en årlig 
konferens inom området kraft 
för telekommunikation som 
denna gång var i Florens. På 
SMAU presenterade FATME 
en fullt fungerande kommuni­
kationsmodell på temat "Com-
municazione Globale". 

Mitten 

Kvalitéts-
kamp 
Ericsson gör nu en nysatsning 
inom kvalitetsområdet efter en 
viss kampanjtrötthet i sam­
band med Ericsson Quality 
1983-86. 

Kvalitétskampen är i första 
hand en kamp mellan olika 
kulturer och traditioner. Sid 9 

Mobitex 
i Kanada 
I december förra året tog Mo­
bitex steget över Atlanten. Det 
var då ERA fick en viktig or­
der från Kanada på 100 miljo­
ner kronor. I somras togs pilot­
systemet i drift. I slutet av året 
ska första fasen av nätupp­
byggnaden vara klar och då 
täcka Windsor, Toronto och 
Montreal och de stora vägarna 
mellan städerna. Sid 12 

Fortsatt positiv utveckling • Sid 2 



9 MÅNADER I SAMMANDRAG 

VD-kommentar: 

Fortsatt positiv 
utveckling 

Det är glädjande att kunna 
konstatera att den positi­

va utvecklingen vi redovisade 
efter första halvåret har fort­
satt, helt i enlighet med våra 
långsiktiga bedömningar. Den 
starkaste tillväxten sker fort­
satt främst inom våra viktiga 
systemområden, vilket är ett 
resultat av de stora och uthålli­
ga satsningar vi gjort under en 
följd av år. 

En sådan satsning som nu 
börjar ge resultat är våra an­
strängningar art etablera AXE-
systemet på marknaden för lo­
kalstationer i USA. Vi har nu 
fått vår första volymorder av 
South Western Bell, ett av de 
sju regionala Bell-bolagen. 
Dessutom har vi kunnat notera 
fortsatta framgångar när det 
gäller AXE för avancerade 
specialtillämpningar, senast 
till ett "intelligent nät" hos 
Ameritech. 

Inom mobiltelefoni fortsät­
ter utbyggnaden av system i 

en mycket god takt, och vi be­
håller våra marknadsandelar. 
Även inom mobil datakommu­
nikation utvecklas marknaden 
på ett för oss positivt sätt. Det 
är inom området mobil kom­
munikation vi nu förstärker oss 
genom vårt nyligen inledda 
samarbete med USA-företaget 
General Electric. 

Företagskommunikation är 
ett annat område där vi genom 
långsiktiga satsningar byggt en 
god position. I dag är vårt sys­
tem MD110 väl etablerat på 
många viktiga marknader, 
framförallt i Europa. 

G enom sammanslagning 
av affärsområdena Ka­

bel och Nätbyggnad, och en 
samtidig renodling av verk­
samheterna, blir vi starkare in­
om dessa områden. 

Försvarssystem är ett affärs­
område som fortsatt visar ne­
gativt resultat, även om en viss 
förbättring skett. Här fortsätter 
översynen av verksamheten. 

Vi har nu en framgångsrik 
niomånadersperiod bakom 
oss, men det betyder inte att vi 
på något sätt har stannat upp. 
Vi vet, att den konkurrensbild 
som fortsatt avreglering och 
avmonopolisering bygger upp 
blir allt hårdare. Vi fortsätter 
hela tiden våra effektivitets­
program, dels med tanke på 
konkurrensen och dels för att 
ha bästa möjliga utgångspunkt 
inför en trolig avmattning av 
världsekonomin inom en inte 
alltför avlägsen framtid. 

V i har alla förutsättningar 
att vara det ledande in­

ternationella telekommunika­
tionsföretaget, och vi kommer 
att ta vara på våra möjligheter. 
Detta gör vi genom fortsatt ut­
hålliga och kraftfulla satsning­
ar inom våra huvudområden. 

Faktureringen var 26136 
MSEK (20561 MSEK 
motsvarande period 1988), 
och orderingången 29485 
MSEK (23146), en ökning 
i båda fallen med 27 pro­
cent. Vinst före boksluts­
dispositioner och skatter 
blev 2320 MSEK (854), 
varav -4 MSEK (7) var rea­
lisationsresultat. Vinst per 
aktie efter skatteutgifter 
och efter full konvertering 
blev 33,57 kr (9,07) och ef­
ter skatteutgifter och be­
räknade latenta skatter på 
bokslutsdispositioner efter 
full konvertering 30,58 kr 
(12,25). 
Den fortsatta resultatförbättringen un­
der det tredje kvartalet beror främst på 
ökade rörelseresultat för Publik Tele­
kommunikation. Dessa båda affärs­
områden svarade tillsammans med 
Företagskommunikation för huvudde­
len av niomånadersperiodens ökade 
fakturering. En viss del av resultatför­
bättringen beror på ett bättre finans­
netto. Försvarssystem har fortfarande 
negativt resultat, men en viss åter­
hämtning noterades. 

Tillkommande enheter i samband 
med avtalet med General Electric in­
om Radiokommunikation har inte in­
kluderats i denna delårsrapport. 

Verksamheten 
En fortsatt stark ökning av beställ­
ningsingången har noterats inom sys­
temområdena, och då framförallt in­
om mobiltelefonsystem. De viktiga 
AXE-order som nyligen tecknats i 
USA inom Publik Telekommunika­
tion är inte inräknade i periodens or­
deringång. 

PUBLIK TELEKOMMUNIKA­
TION visade ett markant förbättrat rö­
relseresultat och en 35-procentig fak­
tureringsökning jämfört med motsva­
rande niomånadersperiod förra året. 
Orderingången ökade med 14 procent. 
Verksamheten utvecklades fortsatt 
starkt under tredje kvartalet, framför­
allt i Spanien och Italien. 

RADIOKOMMUNIKATIONS po­
sitiva resultatutveckling förstärktes 
under tredje kvartalet. Orderingången 
för niomånadersperioden ökade med 
92 procent och faktureringen med 50 
procent. Framförallt inom området 
mobiltelefonsystem fortsatte fram­
gångarna, samtidigt som ökad beställ­
ningsingång noterades även för mobil­
telefonterminaler och mobila datasys­
temet Mobitex. 

KONCERNENS UTVECKLING I SAMMANDRAG 
MSEK där ej annat anges 

Fakturering 
Orderingång 
Orderbestånd vid periodens slut 
Vinst före bokslutsdispositioner och skatter 
Vinst efter skatteutgifter1' 
Vinst efter skatteutgifter och beräknade latenta skatter 
på bokslutsdispositioner 
Antal aktier, miljoner 
Vinst per aktie efter skatteutgifter, kronor 

— dito efter full konvertering 
Vinst per aktie efter skatteutgifter och beräknade latenta 
skatter på bokslutsdispositioner, kronor 

— dito efter full konvertering 
1) Periodens andel av för helåret beräknade skatteutgifter. 

FAKTURERING PER AFFÄRSOMRÅDE 
Juli-sept 

MSEK 1989 

Publik Telekommunikation 4 486 
Radiokommunikation 1487 
Företagskommunikation 1 100 
Kabel och Nät 1 209 
Komponenter 440 
Försvarssystem 483 
Övrig verksamhet 167 
Avgår intern fakturering - 1 128 

8 244 

Jan-sept 
1989 

26136 
29 485 
29 996 

2320 
1402 

1272 
40 

35,29 
33,57 

32,02 
30,58 

Juli-sept 
1988 

3 735 
1020 

919 
1350 

374 
401 
233 

-1078 

6 954 

FAKTURERING PER GEOGRAFISKT OMRÅDE 
Juli-sept 

MSEK 1989 

Sverige 983 
Europa, exkl Sverige 3 945 
USA och Kanada 652 
Latinamerika 768 
Afrika 504 
Mellanöstern 177 
Asien, exkl Mellanöstern 561 
Oceanien 654 

8 244 

Juli-sept 
1988 

1 149 
3 319 

508 
748 
140 
271 
334 
485 

6 954 

Jan-sept 
1988 

20 561 
23 146 
26 589 

854 
384 

522 
38 

10,07 
9,07 

13,68 
12,25 

Jan-sept 
1989 

13 496 
4 671 
3 413 
3 831 
1 456 
1986 

504 
-3 221 

26136 

Jan-sept 
1989 

4 222 
12 963 

1889 
2 253 

785 
862 

1 502 
1 660 

26136 

Förändr 
procent 

+ 27 
+ 27 
+ 13 

+ 172 
+ 265 

+ 144 
+ 5 

+ 250 
+ 270 

+ 134 
+ 150 

Jan-sept 
1988 

9 998 
3 1 0 5 
2 447 
4 1 8 9 
1243 
1 637 

794 
-2 852 

20 561 

Jan-sept 
1988 

3 876 
9 818 
1 6 0 1 
2 067 

392 
622 
834 

1 351 

20 561 

FÖRETAGSKOMMUNIKATION 
ökade rörelseresultatet påtagligt. En 
orderingångsökning med 30 procent 
och den redovisade faktureringsök­
ningen med 39 procent beror huvud­
sakligen på fortsatta framgångar för 
företagssystemet MD110, men delvis 
också på att verksamheter tillförts af­
färsområdet. För jämförbara enheter 
var ökningen 24 procent respektive 22 
procent. 

KABEL OCH NÄT redovisade ett 
något försämrat rörelseresultat samt 
en faktureringsminskning med 8 pro­
cent till följd av avyttring av gatu- och 
järnvägsverksamheten samt avveck­
lingen av kabelverksamheten i USA. 
För jämförbara enheter ökade fakture­
ringen med 20 procent. Orderin­
gången minskade med 4 procent, men 
för jämförbara enheter var det en ök­

ning med 20 procent, främst till följd 
av en god utveckling för Ericsson 
Cables och Selga i Sverige samt för 
nätbolagen i Italien. 

KOMPONENTER redovisade en 
ökning av orderingången med 2 pro­
cent och av faktureringen med 17 pro­
cent. Rörelseresultatet förbättrades. 

FÖRSVARSSYSTEM visade ett 
bättre men fortsatt negativt rörelsere­
sultat. Faktureringen ökade med 21 
procent och orderingången med 30 
procent. Förbättringarna är hänförli­
ga till den svenska verksamheten. 

Finansiering 
Finansnettot förbättrades med 168 
MSEK. Den främsta orsaken är den 
kraftiga minskningen av koncernens 
räntekostnader netto till följd av ett 
fortsatt positivt kassaflöde. Solidite-

ten uppgick till 36 procent, en ökning 
sedan årsskiftet med 2 procentenheter. 
Ökningen förklaras främst av konver-
teringar av lån i schweizerfranc och 
U.S. dollar. 

Investeringar 
Koncernens investeringar i fastighe­
ter, maskiner och inventarier uppgick 
till 1475 MSEK (1 127) varav i Sverige 
621 MSEK (455). 

Utsikter 
Efter en fortsatt positiv utveckling för 
koncernen under tredje kvartalet be­
döms helårsvinsten före boksluts­
dispositioner och skatter komma att 
uppgå till drygt 3,5 miljarder kronor. 
Vid jämförelse med 1988 måste hän­
syn tas till att i fjärde kvartalets resul­
tat ingick konfliktersättning med 192 
MSEK. 

Björn Svedber 

Skattereformen: 

Både minus och plus för aktier och konvertibler 
I och med att regeringen 
uppnått enighet med 
Folkpartiet kring den nya 
skattereformen är denna 
ett faktum. BI a innehål­
ler reformen nya skatte­
regler för aktier och kon­
vertibler. 
En av nyheterna är att konvertibler 
som tecknas av anställda kommer att 
beskattas som löneförmån i ökad ut­
sträckning. Beskattningen sker det 
beskattningsår konvertiblerna teck­
nas. De nya reglerna gäller från och 
med beskattningsåret 1990 och på­

verkar därför inte oss på Ericsson 
eftersom våra konvertibler teckna­
des redan 1987. 

Högre — lägre 
Skattereformen innehåller också 
några andra förändringar som kan 
påverka en del av oss på Ericson, bl a 
de som tänker sälja sin andel. Den 
skattepliktiga delen av reavinsten på 
aktier och konvertibler (som man 
ägt i två år eller längre) höjs från 40 
procent till 50 procent. Men denna 
höjning motverkas av den sänkta 
marginalskatten och innebär i kro­
nor ingen stor förändring. 

I år beskattas alltså 40 procent av 

reavinsten om man säljer efter den 
viktiga tvåårsgränsen. From 1990 
beskattas 50 procent av reavinsten, 
men å andra sidan sänks ju margi­
nalskatten på de 50 procenten som 
läggs på inkomsten. Exakt vad det 
innebär för var och en beror på vil­
ken marginalskatt man kommer upp 
till. För de flesta blir det en viss 
skärpning av reavinstskatten. 

Idag gäller också att försäljning av 
aktier för sammanlagt 6.600 kr un­
der ett beskattningsår är skattefritt 
och inte behöver redovisas. Denna 
beloppsgräns sänks nästa år till 
5.300 kr. 

Något som nu diskuteras inför 
1991 men som inte kommit till poli­

tiskt beslut är förslaget om att rea-
vinstbeskatta själva konverteringen. 
Förslaget har dock mött visst mot-
srånd. Man anser bl a att den som 
omsätter sina konvertibler till aktier 
då får skatta för pengar som ännu in­
te frigjorts. 

Höjd gräns 
På grund av den kommande kraftiga 
upptaxeringen av fastigheter höjs 
den undre gränsen för förmögen­
hetsskatt från 400.000 kr till 800.000 
kr. Den som har en förmögenhet på 
mellan 800.000-1.600.000 får betala 
1,5 procent i förmögenhetsskatt. 
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Den 14 november 1987 klippte Ericsson till kraftigt och gav en föraning om vad som senare skulle komma. Här kapas de gamla kablarna i stationen i Canon City i Colorado när Ericssons 
första amerikanska AXE-station just gått i drift. FOTO 1 USA: ALF ÖST 

NU VISAR ERICSSON 
MUSKLERNA I USA 

Nyligen tog Ericsson ett 
viktigt steg in på USA-
marknaden, då man teck­
nade ett femårigt avtal 
med South Western Bell. 

Avtalet innebär att 
Ericssons genombrott i 
USA nu är ett faktum, ef­
ter nio års hårt arbete. 

— Detta innebär en vik­
tig milstolpe i Ericssons 
marknadssatsning i USA, 
och ger oss en ställning 
som etablerad volymleve­
rantör av telefonstationer, 
kommenterar Leif Kallen. 
nybliven VD för Ericsson 
North America Inc. 

Vår moderna AXE-historia i USA 
började i slutet av 1980. Då gjordes ett 
första försök att sälja AXE till ett lång­
distansnät för Southern Pacific Com­
munication, som sedan tidigare var en 
transmissionskund till Ericsson. 

Vi fick inte kontrakt den gången, 
men fortsatte kontakterna med lång-
distansbolagen under 1981. 

Ett av de bolag vi bearbetade var 
MCI, och det var med dem vi 1982 
fick den första ordern på två växlar för 
långdistanstrafik. 

Stationerna byggdes först för natio­
nell trafik, men före idriftsättningen 

beslöts att de skulle byggas om till in­
ternationella stationer. De gick sedan i 
drift 1984. 

Samma år byggde vi också ut vårt 
nuvarande kontor i Richardson, där vi 
hade haft ett konstruktionskontor se­
dan MCI-affären 1982. Där jobbade 
man även med AXE-utveckling för 
mobil telefoni. Dessförinnan hade 
marknadsföringen av AXE skötts från 
Kalifornien som en följd av bolags­
konstellationen Anaconda-Ericsson, 
vilken från början primärt var inriktad 
på transmissions,- kabel och PBX-
marknaden. 

Mobiltelefoni i Buffalo 
I sammanhanget får vi inte glömma 
den AXE-historik som innefattas av 
mobiltelefonin som fick sin start i april 
1982. Buffalo-ordern blev först ut på 
den kanten. 

Detta är dock ett eget kapitel i en 
framgångshistoria som givit Ericsson 
en 23-procentig marknadsandel i 
USA, plus drygt 50% i Kanada. Vid 
vårt nya huvudkontor i Richardson 
fortsatte vi offerera AXE till MCI och 
fick göra utökningar och ombyggna­
der till totalt tre internationella sta­
tioner. 

I samband med avregleringen 1984, 
började vi offerera lokal stationer till 
Bellbolagen, s k Class 5 offices. 

Vi gjorde en "Road Show" för att 
presentera AXE och Ericsson för de 
sju Beilbolag som blev resultatet av 
"the divestiture". 

US West blev det första vi inrättade 
ett lokalkontor hos i Denver, Colora­

do. Mike Margolis, som blev chef där, 
är fortfarande kvar. 

Vi var också kvar i Greenwich, 
Connectitut, där vi hade haft vårt hu­
vudkontor under Anaconda-Ericsson-
tiden (nära Nynex huvudkontor). 

Det första lokalstationskontraktet 
fick vi med Mountain Bell, ett av US 
West's dotterbolag. Det var för en sta­
tion i Canon City, en liten ort i kanten 
av Klippiga Bergen med drygt 20000 
invånare. 

Stationen, som skulle ha drygt 
10000 linjer, idriftsattes under stor 
pompa den 14 november 1987. 

En fin prestation gjorde vi sedan 
med denna station, då den flyttades i 
stationslokalen medan den var i drift 
— man gjorde en sk Hot Slide. 

År 1987 fick vi också Idaho­
kontraktet med samma Beilbolag och 
även en teststation för Nyne'x", det Beil­
bolag som i sitt territorium inkluderar 
New-York. 

Station till Manhattan 
Det var New York Telephone som 
skulle ha stationen i sina lokaler på 
Manhattan (140 West Street). 

Till New York fick vi även sälja en 
IM AS-switch, en station för bl a mass­
information som genererar stora in­
täkter till driftbolaget. 

Framåt slutet av 1987 hade vi även 
kontrakt på STP:er (Signal Transfer 
Points), bl a i Denver och Phoenix. 
Senare kom fler STP-stationer till Bell 
South och US West. 

Totalt före det nu aktuella kontraktet 
med SWBell, är vi uppe i mer än en 
miljon linjer, inklusive mobiltelefoni. 

Trött men nöjd var provningschefen Birgitta Mossier när hon konstate­
rade att det första stora AXE-steget in i USA gått bra. 

I ren lokalstationstillämpning är vi 
uppe i drygt 170000 linjer AXE. 

Eftersom ramavtalet med SWBell 
inte offentliggjordes i detalj, vet vi inte 

hur mycket vi får av de totalt 425 tele­
fonstationer som ska ersättas. 

Alf Öst 

Det stora amerikanska 
genombrottet — VÄND! 



Genombrottet på "hemmaplan" i Texas 
Ericssons fårska inbryt­
ning i USA hos South Wes­
tern Bell markerar av-
stampen mot ett 1990-tal 
som verkar mycket lovan­
de. Siktet är inställt på 7,8 
miljoner linjer 1995 och en 
världsmarknadsandel på 
15%. Men det fordrar ett 
antal nya marknadsge­
nombrott i en allt hårdare 
världsmarknadskon­
kurrens. 

South 
Western 

Bell-avtalet 
-ett 

avstamp 
mot 90-talet 

Så har då äntligen genombrottet i 
USA kommit. Med det fleråriga av­
talet om leveranser till en av de sju 
stora regionala teleförvaltningarna i 
USA, South Western Bell, har 
Ericssons inbrytningsförsök på den 
amerikanska marknaden burit 
frukt. 

Volymer och ordervärden har hit­
tills hållits hemliga, men avtalet har 
förmodligen samma betydelse som 
när koncernen för några år sedan 
slog sig in i England eller Frankrike 
— så stora är vart och ett av de regio­
nala Bellbolagen i USA. 

— Egentligen har avtalet ett ännu 
större strategiskt värde, menar Jan 
Stenberg, chef för Ericssons största 
affärsområde, Public Telecom, med 
cirka 18 miljarder i försäljning i år 
och 33.000 anställda. 

Nimbus och kvalitetsimage 
— Det ger oss en legitimitet i sam­
band med fortsatta inbrytningar hos 
andra Bellbolag. Ericsson har vis­
serligen sedan en tid varit den 
främste globala aktören i markna­
den, men nu får vi en global nimbus 
och en kvalitetsimage som är helt 
unik i branschen. 

Den amerikanska inbrytningen 
har kostat blod, svett och tårar. An­
strängningarna ger ytterligare tilltro 
till koncernens långsiktighet och 
"staying power", som amerikanarna 
säger, dvs uthållighet att arbeta i 
motvind. 

Det är nu fem år sedan USA-sats-
ningen inleddes i stor skala. Resul­
taten har låtit vänta på sig. Och Jan 
Stenberg är klädsamt nog den förste 
att erkänna misstag. 

— Vi förutsåg inte alla problem 
som vi skulle komma att möta och i 
vissa avseenden var de självförvålla-
de genom en alltför grund planering 
och ibland ett oproffsigt uppträdan­
de. Men detta har vi nu arbetat bort. 
Det har kostat tid och pengar och vi 
ligger ett till två år efter vår ur­
sprungliga planering. 

— Vi fann precis så krävande kun­
der som vi väntade. Men vi förutsåg 
inte hur pass hårt våra amerikanska 
konkurrenter skulle slå tillbaka med 
en prispress. 

Koncernen driver sannolikt den 
publika inbrytningen i USA med 

Från reläernas ljudliga rasslande till elekronikens svaga tickande. Bo 
Nilsson, sälj chef för Ericssons AXE i USA gör en sista vandring i den 
gamla USA-byggda relästationen i Canon City den 14 november 1987. 

Ett historiskt samtal i USA-natten. Ericsson Telecomchefen Jan Sten­
berg ringer det första samtalet från AXE-stationen i Canon City till 
Björn Svedberg i den svenska morgonen. 

förluster ett par år till. Men det är 
inte fråga om några enorma sum­
mor. Jan Stenberg nämner i runda 
slängar 100 Mkr per år just nu. 

— Det är inte ens 5 % av vår vinst 
och det är förutom marknadsinves­
teringar, lärpengar som är helt ovär­
derliga. Inte bara i USA utan för he­
la världsmarknaden, som ofta an­
ammar amerikanska landvinningar 
några år senare. 

Jan Stenberg fäller inte ens några 
krokodiltårar för att prisnivån i USA 
pressats ned tack vare Ericssons, 
västtyska Siemens och japanska 
NECs inbrytningsförsök. 

Att leva med 
— Prisnedgången drabbar högst 
några få procent av våra totalvoly­
mer, medan den slår på i stort hela 
volymen av 5-6 miljoner linjer, hos 
AT&T och Northern Telecom. Det 
är en prisnivå som vi måste lära oss 
att leva med. 

Genombrottet i USA kommer i 
1980-talets elfte timme, ett årtionde 
som varit ett av de mera turbulenta 
söm koncernen genomlevt. Den sto­
ra datorsatsningen hand i hand med 
USA-bearbetningen, ansträngde 
koncernens resurser från lednings­
kapacitet till likviditet och skapade 
en krisunge i mitten på 1980-talet. 

Men en kraftsamling kring kon­
cernens kärna, telekommunika­
tionssystemen, med mobiltelefonin 
och privatväxeln MD110, utförsälj­
ning av datorsidan och en förbätt­
ring i efterfrågan på telemarknader­

na återgav styrkan 1987/88. Spekta­
kulära marknadsinbrytningar som 
England och Frankrike, gav kvitto 
på arbetet. 1989 ser nu ut att bli ett 
strålande år. 

På tröskeln 
Därmed står Ericsson Telecom på 
tröskeln till 1990-talet, bättre rustat, 
vad gäller marknader, än någonsin 
tidigare och i full färd att utveckla 
90-talets produkter. 

Hur ser då Jan Stenbergs målsätt­
ningar ut för det nya årtiondet? 

Utgångspunkten är den aktuella 
marknadspositionen på ca 5 miljo­
ner lokallinjer, som med stor sanno­
likhet växer till 5,5 miljoner nästa 
år. Det är en mycket kraftig ökning 
från ca 3,9 miljoner linjer 1988. 

— Efterfrågan nu och ett par år 
framåt är god på marknaderna där vi 
är fast etablerade som första eller 
andraleverantör. Jag uppskattar ök­
ningen till ca 10% per år. Efter 1992 
är läget svårare att bedöma. Det 
kommer en lågkonjunktur förr eller 
senare, som drar ned orderin­
gången. 

Telekommunikationsmarknader­
na följer inte alltid den vanliga kon­
junkturens upp- och nedgångar. Te­
leförvaltningarna, Ericssons kun­
der, må ha sina planer, men till 
syvende og sidst är det politikerna 
som rår. Ett exempel är t ex Spanien, 
där hela nationen nu satsar på en 
upprustning av infrastrukturen inför 
Olympiska Spelen i Barcelona och 
världsutställningen i Sevilla 1992.1 

"Deep in the heart of Texas " har Ericsson sedan fem år tillbaka sitt amerikai 
till. Befolkningsmässigt är området lika stort som hela Norden. Texasflagga 

Grekland börjar man satsa för 
Olympiska Spelen 1996. 

Men Ericsson har naturligtvis 
ganska god koll på vad som väntar i 
beställningar ett par år framåt i ti­
den. Koncernen har faktiskt inte 
mer än ca 100 riktiga systemkunder. 

— 25 kunder svarar för 80% av 
världens totala telebeställningar. Vi 
är leverantör till 50% av dem, berät­
tar Jan Stenberg. Och vi är leveran­
tör till 65% av världens största 
kunder. 

Den här kundbasen är stabil, men 
avmonopoliseringen och liberalise^ 
ringen betyder att nya kunder dyker 
upp och gamla faller tillbaka. Rör­
ligheten i kundbasen kommer att 
öka och systemlojaliteten att 
minska. 

Stabil affärsrelation 
Det är inga snabba och dramatiska 
förändringar. Gör kunden ett sys­
temval, så måste man räkna med en 
stabil affärsrelation i åtminstone 
10-15 år. 

Jan Stenberg plockar fram en bild 
på den strategiska målsättningen för 
koncernens marknadsplanering. 
Den visar en jämt stigande kurva 
över ökningen i antalet levererade 
linjer per år. Den börjar 1988 på 3,9 
miljoner och slutar på 7,8 miljoner 
1995. 

Är det verkligen möjligt? En för­
dubbling på sju år och en 50 procen-
tig ökning av marknadsandelen i 
världen? 

— Möjligt är det, men ingalunda 

säkert. Vi har dock redan kommit en 
bra bit på väg. I år installerar vi 
drygt 5 miljoner linjer och en ök­
ning till omkring 5,9 miljoner nästa 
år bedömer jag som mycket rimlig. I 
USA tror jag också att vår ökning till 
500000-600000 är ganska konser­
vativt uppskattad. 

Jan Stenberg har lagt in förvänta­
de ökningar på redan stora och väl­
kända Ericsson-marknader som 
England, Frankrike, Spanien, Itali­
en och de många marknaderna i 
Tredje Världen. Men en del namn är 
dessutom nya i Ericsson-samman­
hang. Så t ex Västtyskland, Indien 
och Sovjet. 

Ja, nya och nya... Vid sekelskiftet 
var det kejserliga Ryssland koncer­
nens största marknad och i lednin­
gen fanns långtgående planer på att 
flytta huvudkontoret till St Peters­
burg. Så kom revolutionen. Runt 
1970 levererade vi ett antal transit-
stationer till Sovjetunionen, men så 
mycket mer har det inte varit i mo­
dern tid. 

Nu öppnar emellertid Sovjet igen 
sin marknad för utländska teleföre-
tag och Siemens och franska Alcatel 
har redan offentliggjort avtal om 
stora leveranser. 

— Vi undrar över hur pass stor 
substans det är i dessa rapporter, sä­
ger Jan Stenberg. Vår bedömning är 
att det hittills endast rör sig om ut­
värderingar. Och faktum är att även 
vi nu deltar i en sådan utvärdering. 
Därför anser jag att vi är med och 
har en möjlighet att leverera AXE 

ka huvudkontor. Texas är också största staten inom South Western Bell som Ericsson nu har blivit huvudleverantör 
är stolt sträckt mellan amerikanska flaggan och Ericssons flagga utanför huvudkontoret i Richardsson. 

inom två till tre år till Sovjet. Men 
det kan bli en komplicerad affär, 
med krediter och motköpsavtal. 

Den sovjetiska marknaden har en 
väldig potential. Vi bedömer mark­
naden till 4-5 miljoner linjer per år. 
Hur mycket som skulle kunna till­
falla utländska system är svårt att 
säga, då ryssarna sannolikt i första 
hand vill ha partners för industrialise­
ring av ett eget nytt digitalt system. 

Annan vit fläck 
En annan stor vit fläck på Ericsson 
Telecoms karta är Västtyskland. 
Det är fråga om 3 miljoner installe­
rade linjer per år, hittills vikta för in­
hemska Siemens och Alcatels väst­
tyska dotter, Standard Electric Lo-
renz SEL. 

— Men västtyskarna har nu tagit 
sina första liberaliseringsssteg. Det 
bör inte dröja många år innan vi får 
vara med och tävla. 

Klarar då Ericsson den allt hårda­
re konkurrensen på världsmarkna­
derna under 1990-talet? 

Jan Stenberg är fortfarande opti­
mistisk. Tvärtemot vad man kunde 
tro i högkostnadslandet Sverige, har 
koncernen kunnat hävda sig som en 
av branschens starkaste konkurren­
ter vad gäller priset. 

— Vi tror att priset kommer att 
sjunka i vår bransch med omkring 
5-7% per år. Det bedömer vi att vi 
skall kunna möta, till stor del via ra­
tionaliseringar. Vi konstruerar hela 
tiden fram en billigare och bättre 
produkt. Till trots av stora löneök­

ningar, bedömer vi att mycket kan 
vinnas genom stora rationalise­
ringsmöjligheter i våra fabriker runt 
om i världen. 

I flera år har mjukvarudelen ökat 
kraftigt i förhållande till hårdvaran i 
systemen och svarar nu för ca en 
femtedel av priset. Litet har hittills 
gjort för att rationalisera och mäta 
mjukvaruproduktionen, men tiden 
är kommen, menar Jan Stenberg, 
och mycket finns att göra med auto-
matisering och bättre utrustning för 
konstruktörer och utvecklare för att 
få ned konstruktionstider och -kost­
nader. 

Ericsson har för ögonblicket kost­
nadsnackdel i sin globala och de­
centraliserade produktionsstruktur. 

— Idag har vi högre kostnader än 
t ex amerikanarna, som i väldiga 
fabriker med långa serier produce­
rar enhetliga produkter för i stort 
sett en enda marknad. 

— Men de måste också ut på 
världsmarknaderna och då tvingas 
de anpassa sig med lokal produktion 
och lokala produkter. Det är en svår 
och kostsam process, som vi redan 
är igenom sedan många år tillbaka. 
Våra europeiska konkurrenter har 
också länge producerat för stora 
hemmamarknader utan hård kon­
kurrens. Det brukar inte leda till 
kostnadseffektivitet. Här har vi ett 
viktigt försteg. 

Jan Stenberg räds alltså knappast 
priskonkurrensen. Däremot med­
ger han att Ericsson i en alltmer glo­
bal konkurrens sannolikt får se sin 

marknadskaka delad av ett par ytter­
ligare konkurrenter. 

I Spanien har redan AT&T fått be­
ställningar och i Holland är de inne 
sedan några år tillbaka. Det är väl 
inte heller uteslutet att vi får se en 
nordamerikanare tränga in också i 
Australien, i Italien och kanske även 
i England. 

Får betala pris 
Men det är det pris som etablerade 
globala aktörer får betala i spåren på 
liberaliseringar och allt öppnare 
gränser i Europa och andra delar av 
världen under 1990-talet. Samtidigt 
öppnas den nordamerikanska mark­
naden för nya leverantörer. — Den 
utvecklingen är mycket mer att före­
dra för oss och våra kunder än mo­
nopol och stängda marknader. Det 
ökar affärschanserna och utveck­
lingstakten i branschen, vilket inte 
minst vi dragit nytta av de senaste 
åren. 

När nu USA-inbrytningen är ett 
faktum, blir 1990-talets första stora 
marknadsutmaning Västtyskland. 
Jan Stenberg slog 1981 vad om att 
Ericsson Telecom skulle få vara 
med i en anbudstävling senast 1990. 
Tyvärr ser det ut som han förlorar 
det vadet. 

— Men jag är ganska övertygad 
om att västtyskarna utlyser en an­
budstävling 1991. Så ... vad spelar 
det för roll om jag förlorar en hund­
ring, när vi sen ändå går och vinner 
anbudstävlingen...! 

Mats Hallvarsson 

Ericsson 
på USA-

marknaden 
i snart 90 år 

Redan i seklets begynnelse ex­
porterade LM Ericsson till 
USA. Två procent av försäljnin­
gen gick till denna marknad och 
år 1902 beslöts att man skulle 
öppna ett försäljningskontor i 
New York med ingenjör Klas 
Weman som chef. 

Den tidigare försäljningen i 
USA hade skötts av en agent, 
Smith & Hemenway, som hade 
arbetat upp en viss marknad för 
LME:s växelutrustning och ap­
parater bland de telefonbolag 
som ägde egna nät, sk indepen-
dentbolag. 

Då Bellkoncernen hade ett fast 
grepp om marknaden, tvingades 
LME inrikta sig på dessa obero­
ende bolag, men med tiden an­
slöt sig dock allt fler av dessa till 
Bellsystemet. 

År 1902 var 57% av 2,4 miljo­
ner telefoner i USA anslutna till 
Bell-systemet. Tio år senare var 
siffran hela 86% av 8,7 miljoner 
telefoner. 

Fabrik 1904 
År 1904 beslöt LME att försälj­
ningskontoret skulle växa ut till en 
fabrik. Tomt köptes i Buffalo och 
L M Ericsson Telephone Manu­
facturing Co. bildades. 

Verksamheten reorganiserades 
fyra år senare och nu blev ingenjör 
W Berling ledare av fabriken. 

Berling, som hade varit teknisk 
chef vid fabriken, var son till Lars 
Magnus Ericssons kompanjon C J 
Andersson och hade tidigare 
konstruerat elektriska tandnings-
apparater för bilar. Sådana beslöt 
man nu tillverka i fabriken. 

Detta skulle bli huvudinrikt­
ningen av fabriken som redan 1910 
hade tagit bort "Telephone" ur sitt 
namn och nu hette Ericsson Manu­
facturing Co. 

Orsaken låg i att telefonbeställ­
ningarna från de oberoende bola­
gen aldrig hade fått någon nämn­
värd omfattning och verksamheten 
kunde endast drivas med bidrag 
från moderbolaget hemma i 
Sverige. 

Så småningom lades fabriken 
ned i november 1920 och Erics­
sons första epok i USA gick i gra­
ven. Den hade då åsamkat moder­
bolaget förluster på sammanlagt 
8,7 miljoner kronor. 

Grundligt misslyckats 
"Försöket att inplantera svensk 
telefonindustri i USA hade 
grundligt misslyckats", sam­
manfattade Hemming Johans­
son, som varit ytterst ansvarig 
vid moderbolaget för USA-
verksamheten. 

Som ett kuriosum kan nämnas 
att vid invigningen av Ericssons 
första mobiltelefonsystem —just 
i Buffalo — hade man lyckats le­
ta fram en gammal telefon till­
verkad i Buffalofabriken. Denna 
överlämnades till kunden. 

Under andra världskriget hade 
vi en tid ett inköps- och försälj­

ningsbolag i USA, men det är 
först åren 1951-1968 som nästa 
Ericsson-era i USA finns 
noterad. 

Skälet nu fanns i farhågor från 
kriget, då man märkt att sjö­
blockaden inneburit svårigheter 
att försörja de latinamerikanska 
marknaderna med telefonmate-
riel. Man ville inte riskera att ett 
nytt krig i Europa skulle få lik­
nande effekter och etablerade sig 
därför i USA, som dessutom 
sågs som ett land med skolad ar­
betskraft och tekniska resurser. 

Fördelar i USA 
Det fanns förstås även i bilden de 
marknadsmässiga fördelar man 
såg med en etablering i USA. 

Den fabrik Ericsson valde att 
investera i var The North Elec­
tric Co, (NEC) i Ohio. LME för­
värvade i två omgångar 2/3 maj­
oritet i NEC, som hade cirka 
1000 anställda vid fyra fabriker, 
varav den viktigaste låg i Galion 
nära Cleveland. 

Tillverkningen bestod av tele­
fonapparater, fingerskivor och 
telefoncentraler för de ameri­
kanska telefonbolagen. Men bo­
laget hade även stora order från 
amerikanska regeringen på mili­
tär telefonutrustning. 

NEC utvecklade bl a, tillsam­
mans med LME, elektroniska 
växlar för US Air Force. 

LME var underleverantör till 
NEC och den levererade materi­
elen fungerade mycket bra. Efter 
10 år fick NEC en tilläggsbe­
ställning. 

Fabrik 1960 
År 1960 inköptes en fabrik för 
tillverkning av strömförsörj­
ningsutrustning för datorer och 
telefonstationer. 

Under en följd av år gick dock 
NEC allt sämre, framför allt på 
grund av en vikande marknad 
mot de oberoende bolagen. Rö­
relsefriheten på denna marknad 
beskars alltmer och regeringsbe­
ställningarna minskade. 

En vändning till det bättre 
kom 1965 tack vare stora beställ­
ningar från United Utilities 
(UU), ett holdingbolag för en 
grupp driftbolag. En princip­
överenskommelse slöts att UU 
skulle överta NEC. Redan året 
därpå, 1966, överfördes aktie­
majoriteten på UU och den sista 
minoritetsposten aktier såldes 
under 1968. 

Därmed var LME:s andra för­
sök att etablera sig som tillverka­
re i USA uppgivet. Tack vare 
uppgörelserna med UU kom 
dock LME denna gång ganska 
helskinnad ut ur affären. 

Åttiotalets "fabriks"etable-
ring är inriktad på programva­
ruproduktion för Bellbolagen. 

Denna tredje etablering har av 
allt att döma kommit för att 
stanna. .„..,, . , , r 

(Kalla: LME.s 
100-årsjubileumsskrift) 
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Här laddar 
kraftexperterna 

sina batterier 
INTELEC, the International 
Telecommunications Energy 
Conference, är den stora hän­
delsen för strömförsörjningsex­
pertisen. En viktig kontakt med 
kunder, förvaltningar och pro­
ducenter, där svenska Ericsson 
är en maktfaktor. INTELEC vi­
sar vart utvecklingen är på väg. 
I år träffades expertisen i Flo­
rens vid Ghibertis Paradisport, 
vid Giottos kampanil och på 
etruskernas bro Ponte Vecchio. 

På Intelec 
ser man vart 
utvecklingen 
inom ström­
försörjning 
är på väg 

Världen kommer snart att ha en telefontäthet 
på tio telefonabonnenter per hundra invånare. 
Det kommer förmodligen att inträffa vid slu­
tet av 1989 då jordens invånarantal nått 5 mil­
jarder och nivån av telefonabonnenter 500 
miljoner. Många länder prioriterar telefonin, 
särskilt de mindre rika, för att få den rätta in­
frastrukturen för landets utveckling. 

Det sa Paolo de Ferra vid huvudanförandet 
av öppningssessionen på INTELEC i 
Florens. 

Sedan starten 1978 har INTELEC etablerat 
sig som det största och viktigaste internatio­
nella forumet inom strömförsörjning för tele­
kommunikation. Konferensen hålls varje år. 

Tadeus Wolpert, Ericsson Components 
kraftdivision i Kungens Kurva är en av initia­
tivtagarna till INTELECs skapande och sena­
re framgångar. 

Hur var det i begynnelsen? 
— Alltsedan utvecklingen av elektroniska 

system inom telekommunikation tog fart på 
60-talet, har kraven på kraftutrustningarna 
ökat. Behovet av teknisk utveckling blev stör­
re, berättar Tadeus. 

Man utan land 
— Men trots kraftteknikens betydelse var dess 
status låg. Verksamheten bedrevs ofta i små 
enheter. Den var tekniskt isolerad från den 
stora telekomverksamheten runt omkring. 
Kraftingenjörerna hade inte en chans att byg­
ga upp ett stimulerande idémässigt klimat, i 
likhet med det som fanns inom tele verksam­
heten. Som en av INTELECs grundare dr 
Josef Suozzi från AT&T uttryckte det: — En 
kraftingenjör var en man utan land. 

Kraften betraktades ofta som ett nödvändigt 
ont. Insikten hos tel eko ml ed ningen om kraf­
tens betydelse, kom oftast i de fall då kraften 
ställde till problem. Det blev ett slags negativ 
publicitet. 

INTELEC startar 
AT&T tog initiativet till INTELEC 1976. En 
delegation besökte flera länder och organisa­
tioner bland annat Sverige, England, Frank­
rike, Tyskland och Japan och bildade en 
grupp av intresserade personer. 

INTELEC samlade 600 delegater i Florens Centro del Congressi. INTELEC har varit 
pådrivande i den tekniska utvecklingen inom strömförsörjning för telekommunika­
tion. Nya resultat har snabbt kommit till kundernas kännedom och skapat nya behov. 

Här är Tadeus Wolpert (t h), svensken från Ericsson, en av pionjärerna som drivit 
INTELEC till vad det är idag i samtal med Ulf Linde (mitten) och Mr Takashi Koga, 
krafttillverkare, Japan. 

De första INTELEC-konferenserna ägde 
rum i Washington DC 1978 och 1979. Därefter 
har man träffats i London, Washington DC, 
Tokyo, New Orleans, Munchen, Toronto, 
Stockholm, San Diego och i år i Florens. 

De områden som INTELEC valt att belysa 
redan från begynnelsen gäller även idag. De 
behandlar strömförsörjningssystem för tele­
com, avbrottsfria växelströmsystem (UPS), 
strömriktare, reservkraft (dieselanläggningar 
och batterier), sol & vindkraft, mikroproces-
sortillämpningar i kraftsystem, kylnings- och 
klimatsystem i stationsbyggnader, tillförlitlig­
het, elsäkerhet, elektromagnetisk kompatibi­
litet mm. 

INTELEC samlar idag ca 600 personer. 
Förutom den tekniska konferensen pågår 
samtidigt en utställning och tekniska semina­
rier, workshops. Den sker i tre eller fyra pa­
rallella sessioner. 

Två INTELEC 
I realiteten är INTELEC inte endast EN tek­
nisk konferens. Händelserna pågår i två plan. 
Dels den rent tekniska delen, som är kärnan 
och huvudanledningen till händelsen. 

Men det är på sidan av det tekniska forumet 
det händer. Det är i korridorerna, i fika-
rummen, på barerna, kanske framför David-

Hit kommer kunderna. Krister Smed­
man, Televerket, Sverige (th) i samtal 
med Mr L. J. Scerbo, Bell Communica­
tion Research, Bellcore, Morristown, 
New Yersey, USA. 

Tadeus Wolpert var den svenske deltaga­
ren. Han var redan från början med i den in­
ternationella styrkommittén, Advisory Com­
mittee där han var vice president under ett år, 
och medlem i Conference Executive Com­
mittee, som organiserar framtida konferen­
ser. Han fick i uppdrag att organisera konfe­
rensen i Stockholm 1987, där Televerket och 
Ericsson drog tyngsta lasset, men även Phi­
lips, Ulveco, Tudor och Noack var represen­
terade. 

En lång rad av världens största konstnärer och mästerarkitekter bidrog till katedralen i Florens, (här Giottos kampanil). Hela Flo­
rens befolkning deltog i arbetet med katedralen under 150 år. 

året för strömförsörjningsexpertisen. Kon­
kurrenter möts för att utbyta tankar och idéer. 
Men bakom varje möte döljs de egna djupaste 
hemligheterna med stor diplomati. Varje mö­
te blir en balansakt. 

Svenska Ericsson 
— Svenska Ericsson är en maktfaktor i kraft­
världen, berättar Lars Björkström, Ericsson 
Components. Ericsson är mest internationellt 
av alla, vi finns n | flest platser i världen med 
Kraft. ™ 

I det historiska perspektivets ljus ser vi att 
Ericsson KraftMr varit tung trendbildare, 
standardskapailae och accepterad som ledare 
i utvecklingen av strömförsörjning för tele­
kommunikation. 

Ericssons kraftprodukter används mer och 
mer för att mata även konkurrenters telefoni 
med dess strömbehov. Nya marknader har 
öppnats. 

Det är INTELEC som ger en indikation på 
vad som kommer och vart utvecklingen inom 
strömförsörjningen är på väg. — Utvecklin­
gen har varit så snabb och omvälvande att den 
förtjänar att betecknas som en permanent re­
volution, betonar Tadeus Wolpert. 

Text och foto: 
Inger Bengtsson 

Hår träffas konkurrenterna. Dag Björk, 
tv och Inger Franzén, th tillsammans 
med kraftchefen Mr Murenafrån Ascom 
Hasler i Ascom Hosiers utställnings­
buss. 

statyn på Academia eller på Ponte Vecchio, på 
årets konferens i Florens, på gator och torg, 
som energin släpps loss och laddar batterier­
na hos världens kraftexpertis. 

Här möts teknikens trendbildare, här möts 
säljaren och kunden, här möts konkurrenter­
na. Här finns det stimulerande idémässiga 
klimatet. 

INTELEC är den stora händelsen under 
Ponte Vecchio, den "gamla"etruskbron, 
är mötesplatsen framför andra. 

Här öppnar 
vi alla möjligheter 

För första gången visade Fatme på ett slagkraftigt sätt sin tillhörighet med Ericsson. 

På den italienska kommu­
nikations- och kontorsauto­
mationsmässan SMAU i 
Milano 2-9 oktober presen­
terade Ericsson ett hel­
täckande program. SMAU, 
som betyder Salone Inter-
nazionale per 1'Ufficio, är 
den viktigaste mässan i sitt 
slag i Italien, där Ericsson 
har sin största marknad ut­
omlands med fler än 10 000 
medarbetare. Nära 160.000 
besökare kom till utställ­
ningen. 
På temat "COMUNICAZIONE GLO-
BALE " deltog Fatme i två stora mont­
rar, där man presenterade produkter 
och system från alla affärsområden i en 
integrerad fullt fungerande modell, allt 
sammanbundet av ett s k intelligent nät 
(L'intelligenzia di rete). 

— Vi ville visa hur man kan öppna al­
la möjligheter till kommunikation mel­
lan människor, system och maskiner, 
säger Anna-Karin Svensson, mark­
nadskommunikatör i Fatme. 

Idén är långsiktig och är ännu inte 
genomförd på kommersiell nivå. Men 
genom att demonstrera vår integrerade 
kommunikationsidé på utställningar, 
fungerande in i minsta detalj, visar vi 
att den är möjlig att genomföra i 
praktiken. 

I Fatme-montern fanns en fullt fun­
gerande AXE-växel i container-utför­
ande. Integrerad med denna ingick bå­
de MD110 och ERIPAX, de två produk­
ter som varit förutsättningen för 
genomförandet av idén med global 
kommunikation. 

I en monter intill deltog det andra 
stora italienska Ericsson-bolaget Siel-
te, som huvudsakligen bygger telenät 
och säljer engineering-tjänster. Här 
satsade man på skönhet och social 
kommunikation med kunderna. Ett 
mycket informativt videoprogram för­
medlat över 16 monitorer med effekt­
full presentation av Sieltes rikstäckan­
de verksamhet dominerade. I en bar 
med de inbjudande orden Sielte Bar 

SMAU är den viktigaste mässan i branschen i Italien. I år kom nära 
160000 besökare. 

Service kunde besökarna stärka sig 
med dryck och tilltugg. 

— Vi har produkterna och Sielte den 
lekamliga spisen, kommenterade Giu­
seppe Bianchi, som är Fatmes informa­
tionschef. 

Stark ställning 
Ericssons italienska bolag har en 
mycket stark ställning på marknaden. 
Fatme är den näst största leverantören 
av publik telekommunikation med en 
marknadsandel på 24,5 procent. 

— Under de senaste två åren efter det 
att konkurrensen blivit friare har vi yt­
terligare stärkt våra positioner. I t ex 
Rom, där vi tidigare aldrig varit inne, 
har vi i dag flera stora AXE-växlar, sä­
ger Anna-Karin Svensson. 

Historiskt var vi dominerande på Si­
cilien, i Neapel-området och i Venedig. 
Nu finns vi spridda över hela Italien 
med digitala publika växlar. 

Också när det gäller den privata si­
dan är Fatme mycket framgångsrikt. 
Fatme är t ex föregångare när det gäller 
att marknadsföra ERIPAX. Italcable 
använder t ex ERIPAX som förbindelse 
mot utländska publika X-25 nät. Tio 
procent av hela försäljningen för affärs­

område Företagskommunikation sker 
genom Fatme. 

Sielte är å andra sidan ett av de ledan­
de nätbyggnadsbolagen i Italien. Störs­
ta kundandelen hänför sig till teleför­
valtningarna, men den privata markna­
den blir allt viktigare i synnerhet på 
engineering- sidan. 

Ökande export 
SMAU tar också sikte på en internatio­
nell publik, vilket är viktigt för det allt 
mer exporterande Fatme. Exporthan­
deln ligger nu kring 11 procent. 

— Vi håller oss mest till Medelhavs­
området, säger Anna-Karin Svensson. 
Vi är stora på Cypern och Malta. I Afri­
ka är det Etiopien, Liberia, Malawi, 
Mozambique och Libyen som är de 
viktigaste marknaderna. I Sydamerika 
förekommer export till Guatemala. 

— Satsningen på SMAU är väl an­
vända pengar, säger Guiseppe Bianchi. 
Kostnaden ligger på ca 500.000.000 
Lire (2.500.000 kronor). Men det är 
den enda stora mässan som vi deltar på. 

Text och foto: 
Thord Andersson 
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Aftonbladet 
tar steget in i 
rymdaldern 

Nu tystnar snart de sista pressarna i de gamla tidnings­
kvarteren i Klara. Aftonbladet lämnar nu sina gamla lo­
kaler och flyttar till Globen. Tryckeri och redaktion 
kommer inte längre att ligga i samma hus. Med hjälp av 
teknik från Ericsson kan både Aftonbladet och Svenska 
Dagbladet gå över till det nya sättet att leverera färdiga 
sidor till tryckerierna — via fax och radiolänk. Som en 
viktig del av radionätet monterades nyligen en mast vid 
Globen. 

Ericsson Sverige levererar radiolänkutrustningen. 
Ericsson Data Services svarar för montage, samt för den 
kontinuerliga övervakningen av systemet. Ericsson Ra­
dar Electronics bidrar med satellitutrustning för TeleX. 

För länge sedan var en lucka i väggen 
i tidningshuset tillträckligt för att 
överlämna de färdiga tidningssidorna 
till tryckeriet. 

Utvecklingen går framåt. Inom kort 
inviger Aftonbladet och Svenska Dag­
bladet sitt nya tryckeri i Kista, samti­
digt som redaktionerna är placerade 
vid Globen och i Marieberg. Proble­
met som måste lösas är transporten av 
färdiga tidningssidor till tryckerierna. 
Det rör sig om en snabb produktion 
från det att sidorna är klara. Ett par 
timmar efter att tryckeriet fått sidorna 
ska pressarna rulla igång. 

Därför valde tidningarna att teletaxa 
över sidorna via en radiolänk. 

Det här är en av de första gångerna 
som privata företag använder radio­
länkar i denna omfattning, i stället för 
vanliga telefonförbindelser via kabel. 
Tekniken är väl beprövad, men har 
främst använts i militära sammanhang 
eller av teleförvaltningar. 

Ericsson hade lösningen 
Ericsson Data Services erbjöd en pa­
ketlösning, där företaget fungerar som 
sammanhållande projektledare och 
står för montering och drift av tid­
ningarnas nät. Det innebär driftöver­
vakning från Customer Service Cen­
ter dygnet runt på årets alla dagar. Vid 
behov sker omkoppling till back up, 
felavhjälpning samt underhåll. Erics­
son Sverige, ESA, levererar radio­
länkutrustningen. 

/ oktober monterade Ericsson 
Data Services upp radiolänkmas­
ten vid Globen. Den kommer att 
förse svenska folket med snabba 
tidningsnyheter. Här ses Örjan 
Sahlin från EDS vid monteringen. 

Snabbare 
nyheter 
tack vare 
Ericsson 

Tidningarna får också nytta av 
Ericsson Data Services kompetens 
när det gäller att förändra och öka ut­
nyttjandet av förbindelserna, samti­
digt som de förses med löpande statis­
tik över överföringens kvalitet. 

Det krävs en stor tillförlitlighet på 
ett system som detta. För tidningarna 
är det viktigt med ett förtroendeingi­
vande system, som medger både ut­
vecklingsmöjligheter och den trygg­
het som krävs för att de skall kunna lita 
på att lägga om tidningsproduktionen 
på det här sättet. 

— Detta är ett av de mera komplexa, 
sammanhängande radiolänknät som 
vi känner till, säger Örjan Sahlin en av 
de ansvariga för projektet på Ericsson 
Data Services. Vi konstaterade ganska 
snabbt att vi var tvungna att komplet­
tera radiolänknätet med ett övervak­
ningssystem. Därför utvecklade EDS 
en särskild programvara för detta. 
Med hjälp av den "ser" man exakt hur 
alla radiolänkar i nätet fungerar — på 
kretskortsnivå. 

— Vi har över 20 radiolänkhopp i 
Ericssons Stockholmsnät och samtli­
ga skall fjärrövervakas från vår Custo­
mer Service Center. 

Mast på Globen 
Nyligen monterade Ericsson Data 
Services upp en mast på ett av husta­
ken vid Globen. Masten skall använ­
das för radiolänkarna för Aftonbladet 
och för Ericssons eget behov. Det är 
en skapelse som syns vida omkring 
och som tom slår Globens höjd med 
ett par meter. 

Aftonbladet sänder från den hyrda 
mastplatsen vid Globen. Svenska 
Dagbladet i sin tur kommer att sända 
från en liten mast på Dagens Nyheters 
hus — vilket är 30-talet meter högre än 
Svenska Dagbladets tidningshus och 
därför bättre lämpat för radiolänken. 

En drygt 40 meter hög mottagar-
mast har placerats vid tryckeriet i Kis­
ta. Länkarna, som är mycket kraft-

Så här beskrev Aftonbladet själva sitt steg in i 
rymdåldern den 7 november. Man har lyckats göra 

beskrivningen utan att med ett enda ord nämna Ericssons roll. 
Det har inte Kontakten någon ambition att lyckas med. 

— Vi har redan börjat använda oss 
av den nya utrustningen. Alla testkör­
ningar är klara, så nu kör vi för fullt. 
Vi har inte haft några som helst prob­
lem med överföringen till Klara och 
Göteborg. Det hela går på ett par tim­
mar, säger en nöjd Pierre Gunnarson, 
Aftonbladet. 

vices tidningarnas länkar och använ­
der tillkommande kapacitet för eget 
bruk. 

Första sidorna faxade 
Aftonbladet har redan flyttat in i sina 
nya redaktionslokaler vid Globen. 
Snart tas även det nya tryckeriet i Kista 
i bruk. De två faxarna är installerade 
och i produktion mellan Globen och 
Klara respektive Göteborg. 

Text: Kristina Hägg 
Foto: Bo Binette 
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DAGENS KVALITETSKRIG 
KAMP MELLAN KULTURER 

Det fanns alldeles för mycket du­
vor i Lund och två grupper fick 
till uppgift att undersöka vad som 
kunde göras. Den ena gruppen 
konstaterade helt enkelt att en del 
av duvorna måste skjutas. Den 
andra gruppen analyserade var­
för det fanns så mycket duvor och 
konstaterade att det berodde på 
att pensionärerna hade för lite att 
göra och därför satt och matade 
duvorna. Gruppen föreslog att 
man istället för att skjuta duvor­
na skulle göra något för pensio­
närerna. 
Vad i all sin dar har det att göra med Ericsson? 
Jo, det handlar om kvalitetstänkande. Anekdo­
ten togs upp som ett exempel på ett kvalitets­
seminarium i höstas. Det visar hur viktigt det är 
att analysera problem innan man åtgärdar dem. 
Och att komma ihåg att varje problem är unikt. 

Det duger inte längre att bara tala om kvalitet. 
Satsningen på kvalitet och kvalitetsstyrning har 
tagit ny fart. I den stenhårda konkurrensen på 
världsmarknaden är kvalitet ett av de viktigaste 
konkurrensmedlen. Därför måste kvalitetstän­
kandet genomsyra hela Ericsson. 

Ledningen har markerat detta genom att ord­
na ett speciellt seminarium på temat kvalitet. 
Där deltog ledningarna för alla affärsområden 
tillsammans med VD Björn Svedberg och vice 
VD C W Ros. Ett resultat av seminariet är att 
kvalitet skall vara en obligatorisk fråga för alla 
styrgrupper och bolagsstyrelser. 

— Kvalitetsdiskussionerna ska dessutom va­
ra konkreta. Affärsområdena ska kunna tala om 
vad som åstadkommits, berättar Sture Ögren, 
chef för kvalitetsstaben och supportenheten 
Ericsson Quality Institute. Han menar att det 
viktiga inte är vad som sägs utan vad som görs. 

Diskussionerna under seminariet rörde till 
stor del chefens roll. 

De signaler chefen ger i det dagliga arbetet är 
av största betydelse. Chefer ska kunna presente­
ra kvalitet på ett övertygande sätt och fram­
gångsexempel där kvalitetssträvanden lyckats, 
ska hållas fram. 

Det japanska undret 
Seminariet, som pågick under två dagar, gener­
erade många funderingar, frågeställningar och 
slutsatser. 

Dr Nakahara, executive vice president på Su­
mitomo Electric Industries, pekade på den vik­
tiga roll chefen har, samtidigt som det är viktigt 
att mobilisera alla i en ständig jakt på förbätt­
ringar. 

Vilken betydelse har kulturskillnader och 
disciplin? IBM:s föreläsare, José Munuz Ve-
lert, menade att Japan visserligen har drag i na-
tionalkulturen som är till viss hjälp vad gäller 
produktivitet och kvalitet, men att länder som 
Sverige i gengäld har en lång industritradition. 
Det gäller bara att ta vara på den. 

Det japanerna gjort är att de efter kriget har 
skapat en kvalitetskultur från grunden. Den är 
inlärd och den kan överföras på västerländska 
foretag. IBM är ett av de företag som lyckats 
med detta. 

Inte motsats 
Ett problem med kvalitetssträvande 
har varit att en del av de faktorer man 
ska ta hänsyn till står i motsatsförhål­
lande till varandra. 

Att kunna ta snabba jobb kan skapa 
problem för leveranstidhållningen. 
Produktkvalitet kan bli lidande i jak­
ten på kostnadseffektivitet, men det 
behöver inte vara så, menar man idag. 
Allt kan göras samtidigt, om bara de 
olika delarna tas i rätt ordning. Först 
produktkvalitet, därefter leveranstid­
hållning, kostnadseffektivitet och sist 
flexibilitet. 

Under årens lopp har kvalitetsbe-

Japan har drag i nationalkulturen som befrämjar produktivitet och kvalitet. Med nationalkulturen som bas har japanerna efter andra 
världskriget skapat en kvalitetskultur från grunden. Sverige däremot har en lång industritradition som det gäller att ta vara på. 

Efter projektet kunde man märka en klar atti­
tydförändring, men också en viss kampanjtrött­
het. Men nu finns ett förnyat intresse för 
kvalitet. 

Supportenheten Quality ses idag som en re­
surs att dra nytta av ute på affärsområdena. En­
heten ställer upp med konsulthjälp och utbild­
ning och gensvaret under hösten har varit 
enormt. 

Framtidens melodi är att tänka utifrån kun­
dens villkor. Det gäller att ställa kunden i fokus 
och att förstå kundens behov nästan bättre än 
han själv. Sedan gäller det att skapa en produkt 
med så hög kundtillfredsställelse som möjligt. 

Motivation 
För att nå kvalitetsmålen måste alla anställda 
engageras. Alla ska vara intresserade 0 att för­
bättra kvaliteten och vara medvetna om att de 
kan göra något. 

— Ingen sitter på alla pusselbitar, utan alla 
kan bidra med sin del, säger Sture Ögren. Det 
gäller att motivera människor att vilja bidra. 

— Risken finns att en operatör som ser möj­
ligheter till förbättringar inte säger något. Han 
tror att felet är hans. 

Egentligen är det så att operatören kan hjälpa 
maskinen att göra ett bättre jobb. Att skapa den 
insikten är nästa stora uppgift. 

Ett sätt att lyckas är genom att införa statistisk 
processtyrning. Ett slags hjälpmedel 
för operatörer att tolka data. 

— De operatörer som fått lära sig 
det nya sättet att kontrollera kvalitet 
har blivit mycket motiverade och dra-

Tre böckerom kvalitet inom Ericsson finns att beställa. 
Kontakta Lars-Erik Ericsson i Karlstad (KB/ETX/P/ 
IMD), telefon 054-193012. Böckerna är "Ericssons väg 
till kvalitet" av Evert Gummesson (ISBN 917970199 
USV), i koncentrerad version (LZT109429 USV) och på 
engelska (ISBN 91797019 VE). 

— Alla kan bidra med sin pus­
selbit inom kvalitet, förklarar 
Sture Ögren, chef för kvali­
tetsstaben och supporten­
heten Ericsson Quality In­
stitute. 

greppet ändrats. Från att ha varit kontroll efter 
produktion så att felaktiga produkter inte kom­
mit ut, är det nu fråga om att ta bort felen innan 
de ens uppstått. 

Det stora EQ-projektet som drevs mellan -83 

och -86 var avsparken för kvalitetsmedvetenhet 
inom koncernen. 

80 procent av cheferna och 20 procent av öv­
riga nåddes av utbildningen, berättar Sture 
Ögren. 

Vi ska vara i kvalitetseliten 
Vid kvalitetsseminariet tidigare i 
höst sa vår VD, Björn Svedberg, så 
här om det strategiska målet "Att 
vara marknadsledande vad gäller 
våra systems, produkters och tjäns­
ters kvalitet och pris/prestanda": 

Vi ska vara lika bra som de bästa 
eller själva vara bäst. Vi ska inte ha 
några fel i leveranserna och vi ska 
leverera i tid. 

Har kunden ett värderingssystem 
och någon konkurrent har högsta 
betyg, ska vi också ha högsta betyg. 

Vi ska veta var vi ligger relativt 
konkurrenterna. 

Vi ska alltid jämföra oss med de 
bästa. Är vi ensamma på en mark­
nad eller har mindre kompetenta 
konkurrenter på just den markna­
den, ska vi lyfta blicken och se vem 

står utanför gränsen, som vår möjli­
ga konkurrent och jämföra oss med 
denne. 

Och vi måste verkligen anstränga 
oss att möta konkurrensen och inte 
gömma oss bakom argument som 
att kunden är besvärlig och att det är 
hans fel att vi inte kan visa samma 
siffror som konkurrenten. 

Vi ska vara i kvalitetseliten! 

git med sig fler som vill lära. 
— Det är även ett sätt att skapa ar­

betstillfredsställelse, säger Sture 
Ögren. Att de anställda känner att de 
kan påverka processerna. 

Arbetstillfredställese i sin tur ska­
par bättre kvalitet. 

Text: Helena Liden 
Teckning: Bim Ericsson 
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Radiotäckning 
i norska tunnlar 
I Norge spränger man tunnlar ge­
nom bergen för att förbättra vägnä­
tet. ERAs norska bolag, Ericsson 
Radio Systemer, har av norska väg­
verket fatt beställningar på bassta­
tioner som ska täcka kommunikatio­
nen i tunnlarna. 

Fem tunnlar har fått stationerna 
installerade och såväl polisen som 
brandkåren och ambulansen har nu 
full radiotäckning. Dessutom pro­
gram ett och två på rundradion. Lik­
som mobiltelefonin (där är Telever­
ket beställaren). 

Basstationerna placeras i ett ge­
mensamt rum, i ena änden eller i 
mitten av tunneln som kan vara allt­
ifrån cirka 600 meter till fyra kilo­
meter lång. (ERA Nyheter) 

Engelsmän på skolbänken 

Doktor på 
kontroll av 
elektronik 
De små billiga elektronikkretsarna 
har även en stor ekonomisk betydel­
se, då de ofta direkt inverkar på hur 
pass framgångsrika de produkter är i 
vilka de ingår. 

Elektroniksystemen blir allt mer 
kompakta. Samtidigt ökar kraven på 
korta konstruktionstider utan att det 
görs något avkall på kvalitén. Det 
har nämligen visat sig vara mycket 
dyrt att korrigera rena konstruk­
tionsfel i produktionsfasen. Felfria 
konstruktioner är därför en nödvän­
dig förutsättning för att tillverkning 
av elektronik inte ska bli alltför 
kostsam. 

I en doktorsavhandling vid tek­
niska högskolan i Linköping presen­
terar Tony Larsson dels en metod för 
beskrivning av elektroniksystem på 
flera olika abstraktionsnivåer, dels 
en metod för att kontrollera att dessa 
beskrivningar uppfyller uppsatta 
krav på korrekthet. 

Tony Larsson är civilingenjör och 
teknisk licentiat. Han är sedan 1974 
anställd vid Ericsson Telecom, som 
också finansierat avhandlingsarbe­
tet. Tony Larsson har bl a arbetat 
med utveckling av metoder och ut­
rustningar för provning av elektro­
nikprodukter, t ex för de kretskort 
som ingår i JAS och Ericssons AXE-
och MDHO-system. 

Sexton engelska tekniker sitter just 
nu på skolbänken på ERA i Mjärde-
vi, Linköping. De är alla nyanställda 
på "Cellular Systems and Special 
Networks" på Ericsson Limited i 
England. Innan de börjar sina tjäns­
ter ska de gå igenom ett utbildnings­
program på åtta månader. Av den ti-

Den enda 
telefonen 
Det kommer inte att dröja länge in­
nan vi alla kan skaffa oss vår person­
liga telefon, med "vårt" nummer. 
Den trådlösa "persontelefonen", 
som ersätter alla andra, som vi stän­
digt bär med oss. Hemma, ute på 
stan, på jobbet, på utlandsresan osv. 

Det menar Jan Swerup, ansvarig 
för affärsutvecklingen på ERAs di­
vision för mobiltelefonisystem. 

Persontelefonen kan vara en ut­
vecklad mobiltelefon. Men den kan 
också vara en senare upplaga av den 
trådlösa kontorstelefonen DOT 900 
som börjar säljas nästa år. Eller 
byggs på den engelska CT2-stan-
daren, som redan nu används för s k 
hemtelefoner (trådlösa varianter 
som egentligen bara är förläng­
ningar av ledningsnätet) och för 
Telepoints ute på stan. "Trådlösa te­
lefonkiosker" där du med en mycket 
liten och enkel trådlös telefon kan 
ringa ut på telenätet (men inte bli 
uppringd) förutsatt att du är i närhe­
ten av en skylt som visar att du befin­
ner dig inom en basstations täck­
ningsområde. 

Jan Swerup tror att mobiltelefonin 
har goda chanser att bli framtidens 
persontelefon och täcka alla seg­
menten. Hemmet, jobbet, ute på 
stan, i bilen. (ERA Nyheter) 

den förläggs två månader till ERA i 
Linköping. Här arbetar man med 
programvaruutveckling för mobilte-
lefoni och har just fått det samlade 
utbildningsansvaret för AXE-till-
lämpning inom mobiltelefonin. 
(ERA Nyheter) 

Eripaxorder 
från italienska 
"Vattenfall" 
Ericsson har fått en ny order från ita­
lienska ENEL, motsvarande sven­
ska Vattenfall, på datakommunikati­
onssystemet ERIPAX. Värdet på or­
dern är 80 miljoner SEK. 

ENEL är en av de största offentli­
ga förvaltningarna inom Europa och 
har 113.000 anställda. Ordern är en 
viktig utbyggnad av ENEL's kom­
munikationsnät som levererats av 
FATME, ett av Ericssons dotterbo­
lag i Italien. 

Ericsson har idag över 50 procent 
av den italienska marknaden för pri­
vata nätverk som används av större 
företag och organisationer för att 
hantera datatrafiken på ett effektivt 
sätt. Några av de största ERIPAX-
kunderna i Italien är förutom EN­
EL, fondbörsen i Milano, Banca Na-
zionale deirAgricoltura, Mobil Oil 
och Italcable. 

Utställning — kontor — samtal 
CHINA TELECOMM '89, interna­
tionell telecommunikations- och da­
tautställning, ägde rum mellan 10-15 
oktober 1989 i Shanghai Exhibition 
Centre. Utställningen drog ca 
20.000 besökare. 

Totalt deltog 34 utställare från ett 
tiotal länder. Ericsson deltog med 
fyra affärsområden samt med MET 
som deltog i den franska montern. 
Bland våra konkurrenter märktes 
bl a Alcatel, Fujitsu och Siemens. 

Ericsson visade AXE för olika 
applikationer, transmissionsutrust­
ning, live MD110 demonstration, 
live fibersvetsning, fiberkabel, pag­
ing, kraftutrustning, mobiltelefoner 
och landmobilradio. 

Modevisning för Ericssondamer 
220 Ericsson-damer från LME, 
ETX samt inbjudna gäster, träffades 
en tisdagskväll i oktober på Hotel 
Anglais i Stockholm för att äta och 
dricka gott, prata, ha trevligt och 
framförallt titta på kläder. 

Ladies team, med bland annat 
Margreth Ljunggren (bilden) visade 
kläder från olika butiker. 

Initiativtagare var Aina Erlands­
son, (HF/ETX/L) och båda bolagen 
ställde upp och subventionerade bil­
jettpriserna. 

Det här är första gången som 
Ericssondamer samlas på det här 
sättet, men enligt Aina, inte den sis­
ta. Hon har planer på ett liknande ar­
rangemang även nästa år. 

Ericsson höll en presskonferens 
för 32 kinesiska journalister från de 
viktigaste dags-, affärs- och teknik­
tidningarna samt radio, TV och ny­
hetsbyråer. De nyheter som offent­
liggjordes var att Ericsson öppnade 
ett kontor i Shanghai, det fjärde i Ki­
na, att de första mobiltelefonsamta­
len i Shanghai nu gick att genomföra 
via Ericssons system och att vi fått 
en order i Guangdongprovinsen för 
utbyggnad av mobiltelefoninätet. 

I samband med att kontoret öpp­
nades hölls en invigningsceremoni 
och en stor bankett på Hilton för 400 
inbjudna gäster. 

Mobil­
telefoner till 
Hong-Kong 
Ericssons mobiltelefondivision i 
Lund har tecknat ett avtal med Paci­
fic Link Ltd. i Hongkong om löpan­
de leveranser av Ericsson HotLine 
mobiltelefoner. Enbart under 1990 
är ordern värd minst 20 Mkr. 

— Intresset för våra mobiltelefo­
ner på Hongkongmarknaden är yt­
terligare ett bevis på den höga tekni­
ska kvaliteten och konkurrenskraf­
ten på våra produkter, säger 
Flernming Örneholm, chef för mo­
biltelefondivisionen. 

Pacific Link är en av tre auktorise­
rade operatörer av cellulära mobilte­
lefonsystem i Hongkong. Det system 
som är avsett för Ericssons HotLine-
telefoner heter ETACS och startades 
av Pacific Link i början av septem­
ber i år. 

Den HotLine-modell som nu ska 
distribueras i Hongkong är en kraft­
full pockettelefon med en effektiv 
taltid på två timmar. 

"Lunch-
skatten" 
drabbar 
Ericsson-
anställda 
Ericssons anställda, med fri lunch, 
kommer att drabbas hårt om Finans­
departementets förslag att beskatta 
hela värdet av lunchsubventioner går 
igenom utan ändringar 1991. Det vi­
sar en rapport från Handelns Utred­
ningsinstitut. 

Staten beräknas på detta sätt dra in 
2,2 miljarder kronor per år från lön­
tagarna. 

SIFO gjorde i våras en intervjuun­
dersökning bland löntagare om 
lunchvanorna. 

Tre av fyra ansåg att matvanorna 
skulle komma att försämras om 
"lunchskatten" införs. 

När subventionen tas bort och 
man samtidigt ökar restaurangmom­
sen, kommer det pris den anställde 
betalar för sin lunch i matsalen att i 
det närmaste fördubblas. 
Kostnaderna för den enskilde lönta­
garen kan öka med upp till 4000 kro­
nor per år, om han vill fortsätta att 
äta i matsalen. 

Två tredjedelar av löntagarna 
kommer att börja med matlåda eller 
äta lättlunch om förslaget går ige­
nom. Detta kommer att innebära ett 
stort kundbortfall för personalres­
taurangerna. 

Enligt en rundfråga som tidningen 
Restaurant & Storhushållsnytt gjort 
bland 150 personalrestauranger, sva­
rar ungefär 75 procent att förslaget 
kan komma att innebära en dödsstöt 
för personalrestaurangerna. 

Förslaget har väckt protester från 
många håll. Hela 83 procent av de 
tillfrågade i SIFO-undersökningen 
tycker att förslaget är dåligt för lön­
tagarna. 

Även landets kostexperter rasar. 
Kostrådgivarna på socialstyrelsen 
anser att förslaget kan komma att 
öka sjukfrånvaron. 

Sista 
skottet 
gav segern 
Arets koncernmästerskap i skytte 
arrangerades för ett tag sedan av 
Skytteklubben vid Ericsson Radio 
Systems, ERA, i Kumla. Själva 
skjutningen avgjordes på 13 :s skjut­
bana i Örebro. 82 av 88 anmälda 
skyttar ställde upp i en dimmig täv­
ling som fick skjutas (!) upp fyra 
timmar för att man överhuvudtaget 
skulle kunna se tavlorna. 

Mästerskapsomgången var myc­
ket spännande. Det blev en del om­
kastningar i placeringar redan efter 
knästående skjutning. De återståen­
de fem ståskotten bjöd en hel del 
överraskningar. Men efter det sista 
ståskottet, som var avgörande, kun­
de man kora mästaren. 1989 års 
KCM-mästare i skytte blev Mikael 
Sundqvist från ERA i Gävle. Mikael 
sköt en tia i sista skottet. Den när­
maste medtävlaren fick nöja sig med 
en åtta. 

Individuella Mästerskapet 
1 Mikael Sundqvist GÄ 307 p 
2 Cornel Frånberg HF 305 p 
3 Jan Hasselfors MÖ 301 p 
4 Anders Lagerstedt MÖ 301 p 
5 Stig Andersson KA 301 p 
6 Peter Fredriksson KH 299 p 

Lagmästerskap 
1 ERE Mölndal 647 p 
2 Katrineholm 627 p 
3 HF 626 p 
4 Karlskrona 626 p 
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IMCC redan institution 
efter två konferenser 
IMCC, Ericssons konferens för marknadskommunika­
törer från hela världen, är på väg att bli en institution. 
Och detta redan efter två konferenser! 
Årets upplaga genomfördes i Malmö i 
början av november. Ett 80-tal delega­
ter frän 20 Ericsson-länder deltog i 
den tre dagar långa konferensen. 

På programmet stod allt från pre­
sentationer av annonskampanjer och 
diskussioner om koncernens CVI-
regler till genomgångar av hur vi ska 
hantera utställningverksamheten i 
framtiden. 

Flera gästtalare framträdde undeT 
konferensen. John Meurling, som är 
vVD och chef för affärsutvecklingen 
inom Publik Telekommunikation, ta­
lade inför en andäktigt lyssnande pub­
lik om "Telekommunikationer och ut­
maningen inför 90-talet". Efter hans 
anförande var det många som sade sig 
ha fått ett helt nytt perspektiv på sin 
verksamhet. 

Hans Johnsson, vVD i Atlas Copco, 
talade om "Effektiv marknadskom­
munikation". Hans bok, "Marknads­
kommunikation — ett paradis för 
amatörer", håller på att bli ett måste 
för alla som är verksamma i 
branschen. 

Forskningsbyn Idéon 
Konferensen — som utöver de långa 
förhandlingarna också bjöd på rika 
tillfällen till social samvaro — avsluta­
des med ett studiebesök i forsknings­
byn Idéon i Lund. 

Där fick delegaterna också träffa 
Björn Svedberg, som bl a talade om 
Ericssons värderingar. 

Nästa IMCC genomförs i Bryssel i 
september 1990. 

Foto: Lars Åström 

Ann-Marie Olsson och Sonja 
Svenningsson skötte sekretariatet 
och höll reda på delegaterna. 

Ett flertal "workshops" ingick i IMCC -90. På bilden år det Nils Ingvar Lundin (längst th) som diskuterar 
pressfrågor med fr v Lars G Ruhr, Johan Wahlgren, Lars Silfverling, Cathy Egan och Leif Dahl. 

AKTIE 
R U T A N 

• Sedan det stora börsraset fredagen 
den 13 oktober gick Stockholmsbör­
sens generalindex ned med närmare 
5% fram till den första november. 
Marknaden har varit nervös och käns­
lig för negativa och positiva nyheter. 

Ericsson-aktien drogs med i det 
kraftiga raset i mitten av oktober, men 
repade sig mycket snabbt i spåren på 
bl a den fina nyheten om inbrytningen 
i USA. I början av november var den 
fria B-aktien åter uppe på ungefär 
samma nivåer som före raset. 

Ericsson fortsätter därmed att vara 
en av Stockholmsbörsens stora 
vinnar-aktier i år med en 125-pro-
centig uppgång sedan årsskiftet och en 
20-procentig uppgång sedan börsens 
all-time-high den 16 augusti. 

Förväntningarna är således fortsatt 
stora på koncernens resultat i år, och 
de flesta utomstående prognoser lig­
ger kring närmare 50 kr per aktie, att 
jämföra med 34 kr för 1988. Koncer­
nens kurs i förhållande till prognosti-
cerad vinst (p/e-tal) hamnar därmed 
på 17, vilket är högt jämfört med ge­
nomsnittet för Stockholmsbörsens 
verkstadsföretag på 10. 

ERICSSONS AKTIEFONDER 

31 dec 1987 
31 dec 1988 
30 sept 1989 
31 okt 1989 

Allemansfonden 

Andelskurs Förmögenhet 
(kr) (mkr) 

70 27,1 
135 52,2 
284 94,5 
286 93^ 

Aktiesparfonden 

Andelskurs 
(kr) 

147 

343 
765 
758 

Förmögenhet 
(mkr) 

31,7 
56,0 
79,6 
76,7 

UTSIKTEN 
AV MATS HALLVARSSON 

PT:n — persontelefonen, eller vad den kommer att 
kallas — blir nästa stora tele re volution. I de stora 
teletillverkarnas utvecklingslaboratorier arbetar 
man nu för högtryck, för att ta fram den lilla bär­
bara telefonen i fickformat. Prognoserna pekar på 
att 10% av befolkningen har den före år 2 000 i de 
mer avancerade europeiska länderna. 

Andelskurserna beräknade per sista 
oktober baseras på en bakomliggande 
aktiekurs av 810 kronor. Allemansfon­

dens konvertibelinnehav haT värderats 
till ca 307% av nominellt värde. 

Den största revolutionen 
inom telefonin på många 

decennier väntar under 1990-
talet, antydde Ericssons kon­
cernchef Björn Svedberg, när 
han nyligen invigningstalade 
på den stora Telecom-mässan i 
Stockholm. 

Vad han syftade på var det 
som man i engelskspråkiga 
länder kallar för PCN, Perso­
nal Communications Net­
work, dvs personliga kommu­
nikationsnät, baserade på mik­
roceller och radiovågsöver­
förda samtal till små cigarett-
paketstora telefoner, som vi bär 
med oss mest för jämnan. 

Vad de kommer att kallas i 
Sverige är ännu så länge osä­
kert, men varför inte PT — per­
sontelefonen, i motsats till den 
fasta telefonen knuten till ett 
fast nätverk av kablar. 

Liksom mobiltelefonen 
kommer nätverken av person­
telefoner att fungera inom cel­
ler med sändare och mottaga­
re. Man har spekulerat i att de 
största cellerna kan ha en radie 
på kanske 2 km och de minsta 
endast 100 meter. 

Dessa mikroceller i mycket 
tättbefolkade miljöer 

som kontor och stadskärnor, 
kommer att ha en mikrobassta­
tion som backas upp av ett an­
dra "lager" av makroceMer 
med basstationer. Dessa mak-
roceller kan vara 8-20 km i dia­
meter och täcka tiotals mikro-
celler i städer och andra be­
folkningsrika områden. Tele­
fonsamtalen överförs via radio. 

Den som får licens att driva 
PCN, dvs persontelefonnäten, 
kommer att tvingas till väldiga 
investeringar. I England, där 
konsortier redan börjat söka li­
censer, talar man om investe­
ringar på mellan 10-20 miljar­
der kronor för vart och ett av 
driftsbolagen. 

I Sverige skulle man knap­
past kunna tänka sig andra än 
Televerket, och möjligen något 
ytterligare konkurrerande 
driftsbolag, med tillträcklig fi­
nansiell styrka och uthållighet. 
Det kommer nämligen att dröja 
kanske ända upp till tio år in­
nan investeringskostnaderna är 
inhämtade. 

T yvärr får man räkna med 
att kvaliteten på PT-näten 

blir ganska dålig, eller åtmin­
stone sämre än dagens mobilte-
lefoninät. Man kan nämligen 
inte tänka sig att driftsbolagen 
lägger ut ett så tätt nät av mik­
roceller från början, att kom­
munikationen kan flyta helt 
fritt mellan alla människor i en 

stad, eller ännu mindre i ett 
land. 

Men förr eller senare bör 
samtalskvaliteten kunna mäta 
sig med mobiltelefonin. Om 
det är något kommunikations­
medel som har möjlighet att bli 
en verklig massmarknad, så 
bör det vara persontele­
fonerna. 

Man kan också tänka sig en 
successiv introduktion på olika 
nivåer av service, med olika 
former av mottagare. Det kan 
t ex vara en trådlös telefon, an­
tingen som ett alternativ till, el­
ler komplement till den fasta 
telefonen i hemmet eller på 
jobbet. Det kan också vara en 
portabel ficktelefon, som bara 
kan ta emot samtal, men ej kla­
rar utgående kommunikation. 
Sedan också den fullt mobila 
persontelefonen, kapabel till 
tvåvägskommunikation prak­
tisk taget överallt. 

Introduktionstakt och sprid­
ning beror naturligtvis 

mycket på kostnaderna för 
abonnenterna. I de brittiska 
ansökningarna för licenser an­
tyder bolagen priser för abon­
nentutrustningen kring 1000-
1500 kr. Tarifferna växlar mel­
lan månadsavgifter på 85-220 
kr i månaden och avgifter per 
samtalsminut på 40 öre till 
2,50 kr, beroende på omfatt­
ningen av servicen. 

Det är alltså ingen direkt bil­
lig kommunikation. Därtill har 
abonnenten problemet med 
terminaler, som tack vare sin 
lilla storlek inte kommer att or­
ka med särskilt lång använd­
ningstid, innan det är dags att 
ladda batterierna. 

Det behövs alltså en hel del 
teknisk utveckling innan 

persontelefonen blir det lätta, 
smidiga och billiga kommuni­
kationsmedel som skulle göra 
den till en verklig jättemark­
nad. Men det hindrar inte de 
brittiska prognoserna, från att 
sikta mot närmare 15 miljoner 
användare i England av mobil 
telefoni i någon form i slutet av 
detta sekel. 

Det verkar nästan otroligt att 
England om tio år skulle kunna 
ha 15 miljoner användare av 
mobil telefoni. Befolkningen 
beräknas då uppgå till omkring 
60 miljoner invånare. Det skul­
le alltså betyda att 25 procent 
av befolkningen då är använda­
re av mobil telefoni. 

Till detta kan man sedan läg­
ga att alla prognoser för mobil-
telefoni hittills slagit fel. Till­
växten blir i själva verket 
mycket kraftigare! 
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Öppna dörrar i Kanada 

Kanada blev det stora internationella genom­
brottslandet för det svenska mobila datasyste­
met Mobitex. Nu är systemet under uppbygg­
nad i städerna Montreal och Toronto. På sikt 
kommer systemet att få samtrafik med USA. 

För ganska precis ett år sedan fick Ericsson Radio Systems en stor order på Mobitex till Kanada. 
Kunden, det kanadensiska teleföretaget Cantel, ska bygga upp ett rikstäckande mobilt datanät. Idag 
täcker nätet Toronto med omnejd. 

Behovet av mobil datakommuni­
kation är stort i Kanada. Avstån­
den är långa, det inser jag snabbt 
när jag bilar eller flyger mellan stä­
derna på öst- och västkusten. 

Kanada är ett av världens största 
länder. Större än både Kina och 
USA och 33 gånger så stort som 
Italien, men med bara 26 miljoner 
människor. 

Sedan introduktionen av mobil-
telefoni i Kanada 1985 har Erics­
son varit huvudleverantör till den 
privata operatören Cantel. Landet 
har idag 130 000 abonnenter och 
är en av världens snabbast växande 
marknader för mobiltelefoni. 

Ericsson har idag mobiltelefon­
system i 32 länder och 40 procent 
av världsmarknaden. I och med 
mobitexorder till Kanada och 
USA har man ytterligare stärkt sin 
ställning inom mobil kommunika­
tion. 

Både mobiltelefoni och mobil 
datakommunikation har utveck­
lats i nära samarbete med Telever­
ket Radio. 

Stor räckvidd 
- Vi ville ha ett publikt natio­

nellt system med stor räckvidd, 
som skulle göra det ekonomiskt 
möjligt även för mindre företag att 
skaffa sig mobil datakommunika­
tion, menar Tom Pirner chef för 

den mobila datadivisionen på Can­
tel i Toronto. Mobitex verkade i 
det sammanhanget mycket intres­
sant. 

Under vårt samtal återkommer 
han flera gånger till det utmärkta 
samarbete som finns mellan Kana­
da och Sverige på telekommunika­
tionsområdet. 

- Jag har stor respekt för 
svenskt teknikkunnande. De pro­
dukter ni utvecklar har alltid myc­
ket hög kvalitet. 

Men det finns en sak som oroar 
honom i affärskontakterna med 
Sverige och den aktuella Mobitex-
ordern. 

Saknar tuffhet 
- Ni saknar ibland förståelse för 
den kommersiella tuffhet som rå­
der i länder som USA och Kanada. 
Snabbheten är A och O. Får vi inte 
igång systemet i tid och med till­
räckligt hög kapacitet som motsva­
rar behovet på marknaden går det 
åt skogen. 

— I Skandinavien finns det en 
större tolerans för förseningar. 
Det finns också en större förståelse 
för att det kan ta tid att nå den allra 
bästa kvalitén. Tyvärr är det argu­
ment som ingen accepterar här, 
menar Tom Pirner. 

— Mobitex är inget fullmoget 
system ännu. Kapaciteten är för 

låg. Den måste minst femfaldigas 
bara inom ett år för att räcka till i 
Kanada. Det måste vi lyckas med. 

Annars har Tom Pirner bara 
gott att säga om samarbetet med 
svenskarna. 

— Ni talar en utmärkt engelska, 
ni är ambitiösa och har både re­
spekt och ödmjukhet i umgänget 
med andra människor och kultu­
rer. Jag trivs väldigt bra att arbeta 
med människorna på Ericsson och 
Televerket Radio. 

Just nu pågår uppbyggnaden i 
Montreal och Toronto för fullt. 
Nästa år ska det finnas en täckning 
för 50 procent av befolkningen och 
inom fem år en täckning på närma­
re 70 procent. 

Som i Sverige 
Kanadensarna har tänkt använda 
Mobitexsystemet på ett liknande 
sätt som i Sverige. Det är framför­
allt på transportsidan som man ser 
ett stort behov av datakommuni­
kation, detsamma gäller kurs­
verksamhet och serviceföretag av 
olika slag. Tom Pirner är inte hel­
ler främmande för att Kanada 
kommer att använda Mobitex ock­
så inom räddningstjänsten, på 
samma sätt som vi gör i Sverige. 

Mobitexnätet i Kanada blir digi­
talt och kommer att utnyttja 900 
MHz frekvensbandet. Det gör det 
möjligt att använda systemet 
kopplat till både fordonsbundna 
och handportabla terminaler för 
att ansluta sig till databaser och ut­
byta data- eller textmeddelanden. 

räckt till för att ge ekonomi åt sys­
temet. Den internationella fram­
gången var helt nödvändig. 

- Nu kommer Mobitex att göra 
succé över världen, och det kom­
mer att påverka den svenska mark­
naden positivt, säger Michael Lar-
sen, Televerket Radio. 

Operatörsklubb 
Försprånget till konkurrenterna är 
fortfarande stort, men flera liknan­
de system är nu under utveckling i 
Japan, Kanada och USA. 

För att kunna behålla försprån­
get och få ut tekniken till så många 
länder som möjligt har Televerket 
Radio tagit initiativet till en opera­
törsklubb, där det idag ingår re­
presentanter från Sverige, Norge, 
Finland, Kanada och USA. 

Syftet är att hålla sig ajour med 
vad som händer på de konkurrens­
utsatta marknaderna i världen och 
att samtidigt få ett kunskapsutbyte 
både när det gäller marknaden och 
tekniken. 

Sen får man se hur långt det 
räcker. 

Jörgen Ulvsgärd 

Det var i grevens tid som Sverige 
fick Kanadaordern. 

Utvecklingskostnaderna för 
Mobitex har varit höga. Den 
svenska marknaden hade aldrig 

Artikeln har varit publicerad i 
nr 5/89 av KOM! en tidning 
från Televerket Radio. 


