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Gammal erfarenhet säger aU det 
viktigaste med långtidsplaner 
inte är det fljnliga pappret ulan 
arbetet med au ta fram den och 
möjligheten aU informera och 
diskutera kring planen. 

Eu sådant arbete grundas på 
en kombination av erfarenhet 
och kun kap inom organisatio­
nen och tolkningar som sker i 
omvärlden och de krav som 
ledningen staller på företaget 
Allt delta leder förhop~ 
ningsvis Lill en insikt om de 
förändringar som blir nödvändi ­
ga både i inriktning och mål i 

den inlCma organisationen för aU nå fram 
LiU de mål som ställs på organisationen. 

Eu viktigt syfte med långtidsplanen 
blir då att sprida kunskap om företagets 
mål och inriktning och vad vi måste göra 
för an komma dit., så aU alla kan dra åt 
samma håll under kommande år. 

Vt har under senare år tillsammans 
lyckalS utveckla det här företaget och ska-

Ett viktig t syfte är 
att sprida kunskap 
om företagets mål 

och inriktning 

pat en bättre plattform för vår framtida 
lönsamhet och därmed sysselsättningen. 

Vi har tagil de första stegen mot en 
bättre lcundsauktur och mot den interna­
tionalisering som är nödvändig för oss. 
Det är fortsättningen av deua arbete som 
finns i den nya långLidsplanen. 

Vi måste f A balans mellan alt sköta 
vår stora, vikLiga svenska, kund Flyg­
vapnet och samLidigt expandera vår civila 
internationella volym. 

För många av oss kommer detta, aU 
sköta svenska Flygvapnet, all fylla vår Lid 
både i dag och i morgon. Vad vi ser är aU 
konkurrensförhållandet och miljön inom 
det militära området fortsäUer att hårdna. 

Den toLala pengavolymen minskar och 
lcunden söket, och skall söka, efter ratio­
nella och bra lösningar på sina underhAl-

Mi itärt oeh eiv·'t 
- viktiga områden 
I• långtidsplanen 

larproblem. Eu viktigt argument för oss 
är då att visa aU vi är konkurrenskraftiga 
även på det civila flygunderhåUeL 

Dessutom finns enligt min uppfau­
ning en viktig koppling mellan område­
na. Impulser och förändringar kan uppstå 

V år policy är att vi 

ska leverera varor och 


tjänster till ett 

konkurrenskraftigt pris 


i ena sektorn och även utnyttjas i den 
andra. 

Kontakter med konkurrenter och leve­
rantörer från båda områdena är viktiga för 
vår egen utveckling och fonsatta kompe­
lensuppbyggnad. 

Vår policy är au vi ska leverera varor 
och tjänster till ett konkurrenskraftigt 
pris i alla delar uppfyller våra kunders 
krav och förvänlllingar. 

Jag tror inte vi ska underskatta värdet 
av våra framgångar på den civila sidan i 
förhandlingarna med FMV om nästa prin­
cipavLal . Vi syftar inte till att ersätta den 
militära underhållsverksarnheten utan till 
au komplettera den genom att utnyttja in­
vesteringar och kompetens inom organi­
sationen även inom andra f1ygunderhåUs­
områden. 

Den totala militära marknaden i 
Sverige kommer på sikt au minska och 
olika delar kommer att genomgå stora 
förändringar. Vi ska se dessa förändringar 
som möjligheter vi måste utnyttja för au 

Bolagsfrågan är 
avgörande för att 
vi ska lyckas med 
denna utveckling 

växa och utvecklas även inom det mili­

tära omr.\det 


Vår tillväxt inom Aerotech-gruppen 

kommer dock i stor ulSträckning att ske 


utanför svenska försvaret i en blandning 
av naturlig tillväxt inom nuvararide enhe­
ter och samverkan och förvärv med andra 
företag. 

För au vi verkligen ska lyckas med 
denna utveckling och ta tillvara samver­
kansmöjligheterna inom och utom grup­
pen är bolagsfrågan avgörande för oss. 
Annars är den i långtidsplanen visade ut­
vecklingen inte möjlig, därför an bland 
annat kapitalbristen kommer an lägga 
hinder i vägen. 

TrolS de juridiska olikheterna har vi 
skapat en organisation där vi i respekLive 
delaffärsområde, till exempel Motor, hål­
ler samman verksamhet som hör ihop. 
Avsikten är att redan i dag ta fram största 
möjliga samverkan inom del gruppen. Vi 
tror au denna organisation ökar möjlighe­
ten all tydligt visa hur ansvaret fördelas 
inom gruppen både vad gäller resultat och 
Lillväxt och alt förstärka ledningskapacite­
ten inom gruppen. 

P laner och organisation i alla ära men 

V år framtid avgörs 

av oss själva, av vår 


egen kompetens 

och vilja 


verkligheten och utfallet bestams av vår 
förmåga alt agera och göra saker, att ut-........ 
nyttja de möjligheter som dyker upp oct. 
skapa Lillfållen när så behövs. Vår framtid 
avgörs av oss själva, av vår egen kompe­
tens och vilja , vår förmåga alt förbäura 
vår produktivitet. att hålla uppe kval ilen 
och inte minst au samverka inom grup­
pen och utnyttja varandras förmåga och 
kompetens. 

Ett nödvändigt steg är då kom munika­
tion inom företaget, att föra ut Aerotechs 
långtidsplan och mål, att arbelSplatsträf­
farna verkligen sker en gång per månad 
och ta tillvara pulsundersökningen och 
dess resultat., au planeringssamtalen äger 
rum. Alltihop detta för alt verkligen kun­
na ta till vara vår resurs, DIG. 

Tommy Johaossoo 
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Kraftfull expansi l 

aggressiv långtid~ 
Inom fem år skall Aerotech vara ett 
av de större flygunderhållsföretagen 
i Europa . 

Det är visionen i den strategiska 
långsiktsplanen som utarbetats un­
der våren. 

Den strategiska långsikts­
planen är expansiv och ag­
gressiv. Den talar om kraft­
full expansion samtidigt 
som dagens relativa lön­
samhet skall bibehållas och 
vidareutvecklas. 

Det finns två huvud­
punkter i långsiktsplanen; 

• Vårda huvudlamden 
och ge heltäckande service 
inom Aerotechs kompetens­
område. 

• Tillväxt på civil och 
internationell verksamhet 
inom delar av Aeroteds 
kompetensområde. 

Den civila och interna­
tionella tiUväxten får inte 

påverka den traditionella 
verksamheten i negativ rikt­
ning. Det faktumet betonas 
särskilt i långsiktsplanen. 

Affärsområden 
Under perioden ska 

Aerotech-gruppens olika di­
visioner och bolag struktu­
reras så an balans erhålles 
mellan vård av huvudkund, 
uUlyttjande av väsentlig ge­
mensam teknisk kunskap 
och en nödvändig expansion 
civilt och militärt · interna­
tionellt. 

Aerotech-gruppens verk­
samhet sammanförs till fem 
affärsområden: 

Avionik; underhåll, 
modifieringar, konsulttjäns­
ter mot svenska försvaret 
samt elektronikprodukter 
mot civila och militära ope­
ratörer. 

Flygteknik; underhåll, 
modifieringar, konsulttjäns­
ter och tillhörande för sven­
ska försvaret. 

Flygplatssystem; 
flygplatsanknutna varor och 
tjänster för civila och mili­
tära kunder. 

Motor; underhåll, mo­

difieringar, konsuIttjänster 
samt tillhörande testsystem 
för civila och militära ope­
ratörer. 

Commercial Air­
craft; underhåll, modifier­
ingar av och vissa konsult­
tjänster för komponenter 
och skrov för civila och mi­
litärt internationella opera­
törer. 

Principavtal 
Under femårsperioden 

Avionik 
Affärside 

A vioniks affärsidi är att utveckla, producera och marknadsföra; 
• verkställande underMIl av militär flyganknuten elektronik och beväp­
ning (för civil flygelektronik är Divisionen huvudsakligen underleverantör 
internt Aerotechgruppen) 
• modifieringar av subsystem i befintliga militära system 
• teknisk konsultverksamhet i anslutning till ovanstdende 
• produkter och systemJeveranser till civila och militära kunder i anslut­
ning till föregdende punkter med beaktande av konsultintegriteten 

Målen fÖr Aylonlk är att; 

• befästa och förstärka rollen som flygvapnets främsta teknikkonsult och 

primära underhållsinstans inom affilrsområdet. 

• an spela åtminstone samma roll för flygplan JAS 39 som för tidigare 

flygplanstyper. 

• ompositionera sig mot övrig flygindustri vad avser medleverantörsrollen. 

• för ATE (automatiska testutrustningar) skapa en tredje marknad utanför 

nuvarande svenska försvaret och Ericsson. 


-
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kommer beslut i flera fTågor 
som direkt eller indirekt be ­
rör Aerotech. Ell nyll princi ­
~avtal skall tecknas, och i 

:nter kommer beslut om 
vem som får underhållet av 
RM8 motorerna. Ett avtal 
som är viktigt för Aerotech 
att vinna i konkurrens med 

A'olvo Flygmotor. 
Beslut om nytt skolflyg­

plan, nya robotsystem och 
upphandling av delserie II av 
JAS , är frågor som kommer 
att avgöras de kommande 
åren. 

ende huvudkwlden är det vik­
tigt att Aerotech även fort ­Mod i fie r ingar 
sättningsvis marknadsför en 

Sannolikt kommer inte komplett serviceresurs för 
antalet flygplan i drift att underhåll. 
minska, mer troligt är att En övergång till speciali­
flyglidsuttaget utökas samti ­ sering eller nischtänkande får 
digt som behovet av modifi ­ sannolikt förödande konse­
eringar ökar. kvenser ur beläggnings- och 

Möjligheten att exportera lönsamhetssynvinkel. 
JAS är intimt kopplad till 
frågan om nytt skolflygplan. Stor bredd 

l den strategiska Iång­
De tunga militära enheter­~lktsplanen slås fast att avse­

na inom affärsområdena 

Commercial Aircraft 
Affärside 

Affärsiden är komponent- och skrovwuJerhåll pd civila 
jlygplan och underJuJl/ImDdijiering av selekterade kompo­
nenter/de/system i mi/itärajlygplan. Huvudmarknaden är 
Europa. 
Konkurrensjördelar är; 
• korta och tillförlitliga genomloppstider, 
• hög servicegrad, 
• hög kvalitativ verksamhet, 
i förhållande till konkurrenterna. 

Mil 
Målet för Commercial Aircraft är att bli; 

dominerande inom commuterunderhåJl i Europa 

lyckas med QAHL och bli en av de största civila kompo­

nent- och skrovunderhållama i Storbritanien. 

positionemade inom selektiva nischer inom militärt under­

håll utanför Sverige. 


Avionik och Flygteknik , 
Flygplatssystem och Motor 
ska bellista sina roller som 
dominerande underhålls leve­
rantörer både vad avser hård­
och mjukvara. 

Bredden över en mångfald 
teknikområden och kombina­
tionen av mjuk- och hårdvara 
från en och samma leverantör 
är en av Aerotechs absolut 
starkaste konJrurren fördelar 
vad gäller svenska försvaret 

Civilt komponemt- och 

skrovunderhåll ska utvecklas 
via vidareutveckling av com­
muterunderhåll in på andra 
flygplanstyper. MAlet är att 
Aerotech ska bli stora i 
Europa samt att positionera 
sig i USA. Denna utveckling 
kan ske antingen genom sa­
marbete med, alternativt för­
värv av underhållsföretag 
Europa. . 

Samarbete 

I Iångsiktsplanen sägs att 
en grundförutsättning för an 
stärka Aerotechs position är 
au Aerotech ksan övergå från 
verksform till bolag. Det är 
en nödvändighet för an kunna 
gå stärkt ur den strukturering 
av exempelvis motorunder­
hållsbranschen som är nöd­
vändig. 

I planen understryks också 
vik'ten av samverkan inom 
gruppen. Alla delar ska utt­
nytja resurser och kompetens 
utanför sin enhet inom divi­
sion, Aerotech och koncern. 
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Långsil~tsplanen sl~a 

Under våren har en ny strategisk långsiktsplan 
för Aerotech-gruppen utarbetats. Arbetet har 
letts av Rolf Forsell, chef för stab Företags- ut­
veckling. 

Varför görs då en strategisk plan? Rolf Forsell 
får besvara den och andra frågor om lång­
siktsplanen. 

- Ungsi.k:tsplanen ska ange 
vår färdriktning. 

- Vi har en mycket de­
centraliserad mganisalion 
och det är viktigt all vi alla 
drar åt samma håll, att vi har 
samma mål och därför måste 
vi vara överens om vart vi 
vill. 

- Vi måste stanna till i 
bland och tänka igenom och 
eventuellt justera vAra mål, 

Vi mtlste tänka igenom och 
justera våra mål, säger Rolf 
Forsell 

vart vi vill och hur vi ska ta 
oss dil. 

- Vi bar sau upp ett slut­
mål för den kommande fem­
årsperioden. Nu kan vi under 
liden ta delbeslut som passar 
ihop med vårt slutmål. 

Hur har planen ar­
betats fram? 

- Företagsledningen drog 
upp ganska grova riktlinjer, 
tog vissa beslut om mål. Så 
har varje enhet fåu göra sina 
egna strategiska lång­
siktsplaner. Dessa har vi i 
grupper diskuterat och enats 
om en gemensam strategisk 
plan. 

Vad är den vikti­
gaste frågan för 
Aerotech-gruppen 
under femårsperio­
den? 

- Det är inte en fråga, 
utan två! 

- Dels ska vi bibehålla 

Rolf For~'ell förklarar all 
Aerotech mtlste komma ut 
illlemationeilt för att kunna 
expandera. 

rollen som största underhål­
lare för försvaret och dels ska 
vi komma ut internationellt 
inom flygunderhåll. 

- Det är de viktigaste frå­
gorna för oss. 

- Vi ska bevara goda rela­
tioner med svenska försvaret, 
de är vAr största kund, men 
vi kan inte stå och falla med 
dem. Gentemot försvaret har 
vi små möjligheter att ex­
pandera.. Försvaret saknar 
miljardbelopp under perioden 
fram till sekelskiftel. Så nå­
gon expansion där kan vi 
inte räkna med. Vi ska be­
hålla försvaret som största 
kund. och vårda dem. 

- 35:an försvinner på 9~ 
talet och 37:an byts ut mot 
JAS , och det innebär en viss 
nedgång i beläggning. Kan 

vi inte expandera och hitta 
ny marknad måste vi på 
mycket lång sikt krympa 
verksamheten, men det vill 
vi inte. 

- Vi har en mycket god 
kompetens inom företaget 
och det faller naturligt att ut­
nyttja den på nya marImader. 

- De här skälen, samman­
taget, motiverar varför vi 
vill expandera civilt och in­
ternationeUt och därmed 
skaffa oss ett ny tt ben. 

Vad innebär VoLvo 
Flygmotors f ör­
värv av Linta för 
A erotech? 

- Vi är bara två molOrun­
derhållare i landet nu, från 

Vår reparationsverkstad vid 
Motordivisionen i Arboga -. 
är en unik resurs, säger 
Rolf Forsell 

Fly~ekniks aff"årside är att; 

• utföra apparat/skrovlUldi!rhd/l , mo­
difieringar samJ att tekniskt tillhanda 
teknisk konsultverksamhet mot 
svenska försvaret. 
• som underleverantör cill 
"CommerciaJ Aircraft" utföra selek­
tivt apparaJunderhåll. 
• komplettera med systemleveran­
serlmodijieringsprogram och selek­
tivt militärt apparaJunderMI/ i 
Norden. 

Flygteknik bar som mål att; 

ur pågående flygindustristrukturering 
befästa och förstärka sin nuvarande 
dominerande roll mot FMV{FV. 

Flygteknik 
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ril<.tningen ange fär 
au ha varit tre. Volvo har som 
konkurrent blivit starkare. 

- Det viktigaste för oss i 
närtid är att ta hem pågående 
RM8-underhållsllpphandling. 

Hur ska Aerotech­
gruppen stärka sin 
position? 

- Allmänt sen så behöver 
flygunderhållsresurserna i 
Sverige struktw-eras vilket vi 

_mmer att driva. Dör utöver 
sa slärker vi oss inom hela 
gruppen genom ökad samver­
kan med andra underMllare 
ocvh operatörer. 

- Du ska vara medveten om 
." i Arboga har vi en unik re­

sw-s, sen med ew-opeiska måLL 
- vår reparationsverkstad vid 
Motordivisionen. Vi har stora 
och kvalificerade resurser upp­
byggda här. Vi kan dra erfaren­
het av vårt jobb gentemot för­
svaret och nyttja det för civilt 
underhåll. På så sätt kan vi bi­
behålla och eventuellt öka 
jobben i Arboga. 

Vilka områden skall 
Aerotechs under­
hålls verksamhet in­
riktas på iframti­
~n? 

- i Sverige så är det mot 

• 

svenska försvarel Vi har SLOr 
bredd och kan det mesta inom 
flygområdel Vi kan både hård­
och mjukvaran. Där kan vi ge 
heltäckande service. 

- Utanför Sverige vill vi 
satsa på Commuter underhåll, 
både på apparat och motor. I 
England bygger QAL en sLOr 
hangar för tyngre underhåll av 
tiU exempel Boeings maski­
ner. En del av komponenruo­
derhållet kommer alt ske i 
Sverige. QAL bygger även en 
hangar i Manchester. Även där 
bhr det så all vi kommer att 
fördela jobben. En del arbete 
kommer ske i Sverige. 

- Vi inom Aerotech-grup­
pen kommer au bli helt kom­
plella på Boeing underhåll. 
Det är fördelen med an verk­
städer både inom och utanför 
Sverige. 

- Eu annat exempel är vår 
kraftiga satsning på flygplats­
teknik med både en separat 00­
lag, FFV Airport Technology 
och division GS. 

- Eu tredje exempel är test 
system, både inom Avionik­
och MotoromrAdet 

Hur ser Aerotech­
gruppen ut omfem 

o ?ar. 
- Jag tror aLL vi har expan­

derat på de områden jag redo-

Rolf Forsell. chefför stab Företagsutveckling, har lett arbetet 
med att ta fram en ny långlidsplanför Aerotech-gruppen . 

gjort för tidigare och jag är helt nödvändig.En förutsäU­
övertygad om att vi kommer ning för att lyckas är att vi 
att lyckas. Men som sagl kan bilda bolag. 
ovan, samverkan med andra är 

Flygplatssystem 
Affärsidf 

Flygplatssy lems affärside är att utveckla, producera och marknads­
foro varor och tjänster inomfö/jande omrdden; 
• kringutrusmingflygpJan inklusive vissa speclalfordonfrämstför 
forsvaret. 
• flygplatsutrusmingar 
• elmiljö 
• väginformationI halkvarning. 

Mål 
Följande mål gäller för Aygplatssysrem under planeringsperioden; 
• yuerligare befästa och förstärka nuvarande roll mot FMV/lFV med 
flera myndigheter vad avser etablerad vedcsamhel 
• etablera och expandera del relativt nybildade flygplatslelmikbolageL 
• Utöka produkportföljen. 
• bli ledande oberoende konsult inom elmiljö i Sverige. 
• bli ledande flygplatsbolag i Norden. 
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Aerotechgruppens affärside 


Aerotechgruppen ska som ledande underhållsspecialist 
inom flygo m rådet erbjuda kunderna ett attraktivt alter­
nativ till egna underhållsresurser. 

Aerotechgruppen ska arbeta med huvudinriktning på 
underhåll av flygmotorer, -apparater och -komponenter 
samt skrov. Marknaden omfattar Europa, USA och 
Fjärran Östern. 

Aerotechgruppen ska genom hög kompetens, internatio­
nellt nätverk och samverkan inom gruppen erbjuda kun­
derna differentierade tjänster på internationell basis. 

Motor 
AfI"årside 

Motors affärsidi är att erbjuda tek­skraftiga och tillförlitliga motor­

niska konsult, verkställande un­funktioner tillfredsssställes ge­

derluJll och testutrustning, avseen­nom; 

de turbojet- , turboprop-, turboax­• korta och tillförlitliga genom­

el- och gasturbinTfWlOrer,för stfväl loppstider, 

militära som kommersiella opera­! kostnadseffekliva verksamheter, 

törer i Sverige och internationellt. • högkvalitativ verksamhet, 

Kundernas behov av konkurren- i förhållande till våra konkurrenter 


Målet mr Motor är att; 

• bli dominerande på flygmotorun- tionsresurs 
derhåll totalt i Skandinavien Vad avser testutrustningar för mo­
• att bli stark i Västeuropa torer och motorapparater skall vi; 
• vidareutveckla vår position i • bli världsledande både inom civila 
USA och militära motorer. 
• vidareutveckla vår starka repara­
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