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J-aktuellt

Personaltidning fér FFV Underhall

Nr 23

Inbjudna till ”Apent Hus”

— Det har ar en fin presentation
v vad FFV kan och vill. P4 ett
rationellt och effektivt satt visar
vi den norska militarledningen
att vi har ett brett program — inte
bara enstaka intressanta pro-
~dukter!
Jet sa Kristian Asdahl, styrelse-
ordforande i det norska bolaget
FFV A/S, nar vi traffade honom
pa Inforama i Oslo den 17 sep-
tember. Dit hade FFV inbjudit
Norges hogsta militara ledning
til Oppet Hus — en mycket lyec-
kad satsning i marknadsforing!

— Sédllan har man sett s mycket guld-
galoner och stjarnor samlade pé ett och
samma stalle!, sa U-aktuellts utsidnde
Bo Tegenborg, SD, nar han aterkom
fran Oslo och konferenscentrat Info-
rama.

~Positiva uttalanden

Med sig i bagaget hade han en mangd
positiva uttalanden fran gasterna pa
Oppet Hus. S& har sa till exempel gene-
ral Karstein Kristiansen, chef for Hae-
—rens (= arméns) Forsyningskommando,
om ansvarar for norska arméns inkop
och underhall:
— Det finns ett behov och ett stort in-
tresse for den har typen av aktiviteter.
Det framgéar vil av att s manga av oss
kommit hit? Sitter man tillrackligt
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MOTOR

SERVICE - EXPORT:

AVIONIK

— Vi maste internationalisera
oss i snabb takt, om vi ska
kunna klara langsiktsplanens
mal pa 6kning av civilt och ex-
port!, sager Ingemar Hans-
son, chef for division Export.

—sidan 7 —
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hégt upp fir man nog information om
vad FFV kan 4nd&, men har pd Oppet
Hus nar FFV ocksa fram till “brukar-
na” av era produkter och tjanster!

— Bra ar ocksa att ni sjalva staller upp
med kvalificerat folk. Vi kan till exem-
pel diskutera underhallsfragor pa ratt
niva, tillade han.

Vid Oppet Hus deltog FFV Underhall,

TEMA MARKNADSFORING

‘&L

LINKOPING =

= FLYGTE RVICE =

— Vi framhaller alltid att vi
tillhor FFV Underhall, efter-
som det ar var unika styrka.
Daremot vill vi inte ha Arbo-
ga-adressen pa vara broschy-
rer, siger Jan Rosmark, av-
delning Aviocomp.
— sidan 10 —

KNIK - SE

FFV-virdinnorna hade fullt upp med att boka in alla gaster, som ville vara med p& Oppet Hus i
Oslo.

Niéstan alla av de skriftligen inbjudna svarade ja och kom fér att se vad FFV har att erbjuda
grannlandet i vaster. Foto: Bo Tegenborg.
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Foérsvarsmateriel, FFV Elektronik AB,
ASE Europe AB, FFV Materialteknik
AB och FFV A/S. Aven koncernen FFV
presenterades vid utstdllningen. For-
utom utstdllningen anordnades ocksa
seminarier av de olika enheterna i fle-
ra, intressanta dmnen. Mer om Oppet
Hus i Oslo i nasta nummer av FFV-
NYTT!

oo,

- OSTERSUND

BASMATERIEL =
— Vi har lart oss mycket om
civil marknadsforing under
de gangna aren, men vi har
mer kvar att lara, sager Tho-
mas Eriksson, avdelning For-
don. Om att byta kundkatego-
ri handlar det pa

— sidan 14 —




_ ——— TEMA MARKNADSFORING

Marknadsdirektoren har ordet:

"Varlden stanger inte
exakt klockan 16.12!”

De flesta forstar sikert vad jag menar med ovanstaende rubrik, sar-
skilt med tanke pa att detta temanummer handlar om marknadsfo-

ring.

Ett marknadsorienterat féretag kiinnetecknas bland annat av att alla
anstillda stiller upp pa kundernas krav och onskemal.

Det ar ju detta som ar marknadsféring: Att fanga upp och fylla
kundernas kinda eller latenta (= dolda) behov.

Det maste vi gora, aven om det innebér att vi far andra vara vanor
och rutiner, ja kanske skaffa oss en helt ny foretagskultur.

Det maste vi gora, 4ven om det innebir att vi inte langre kan ”stanga

klockan 16.12”.

Att vara marknadsorienterad ar att
vara Oppen for forandringar. Kunden ar
var viktigaste person. Foljaktligen ska
vi vara beredda att anpassa oss efter
kundens behov. Kunden ska veta, att vi
alla staller upp for att han ska bli néjd
med det vi producerar. Vi ar till for
kunden — inte tviartom. Det maste fram-
gé av vart satt att marknadsfora oss.
"Varlden stanger inte klockan 16.12!”
Det ar ett kant faktum f6r ménga som
jobbar inom FFV Underhéll, till exem-
pel division Export. Det ar ocksd kédnt
av oss som jobbar pd hemmaplan. Vi
vet, att tidsanpassningen till kundens
krav kan innebdra évertid, dndrad se-
mester, nya rutiner och mycket annat.
Vi vet, att alltsammans ar nodvandigt
om vi ska kunna behéalla och fi nya
kunder i en allt hardare konkurrenssi-
tuation.

AIDA ar ”var musik”

AIDA &r en opera, men ocksd ett
engelskt begrepp i marknadsféringen.
Kan vi géra AIDA till "vAr musik” pa
marknaden, d& kommer vi att lyckas!
Precis som i operan bestdr AIDA av ett
antal "akter”, var och en lika viktig for
sammanhanget. Precis som i operan ar
varje "aktor”, varje marknadsforare, en
nodvandig kugge for helhetsintrycket.
Har har du "uppséattningen”:
ATTENTION - finga kundens UPP-
MARKSAMHET

INTEREST - skapa kundens INTRES-
SE for det vi vill silja.

DECISION - f& kunden att BESLUTA
sig for vart erbjudande.

ACTION - f& kunden att skriva ordern
och sedan se till att vi LEVERERAR
det bestallda i RATT TID, till RATT
KVALITET och till RATT PRIS.
Lyckas vi med detta — ja, d& kan vi
2

lagga till ett S till de fyra nyckelboksta-
verna, ett S som star fér SATISFIC-
TION = vi far en NOJD kund, som for-
hoppningsvis kommer tillbaka.

Uppsatta mal

Var marknadsforing ska ske mot de
mal som finns i var strategiska lang-
siktsplan 1985. Du hittar en samman-
fattning av den i faktarutan harintill.
Vi kommer fér lang tid framéat att ha
svenska forsvaret som var huvudkund.
For narvarande innebar detta 75 pro-
cent av var verksamhet, men det finns
ocksa fortfarande fler omraden inom
forsvaret som ska bearbetas.

Vi vill — nar det géller svenska forsva-
ret — behalla minst vdr marknadsandel.
Detta faktum staller givetvis ytterliga-
re krav pa oss.

Maste satsa civilt

Den svenska forsvarsmarknaden ger
dock inte utrymme for den expansion vi
onskar. Vi maste darfor satsa civilt och
pa export. Detta ar ett svart och slit-
samt arbete, dar minga i sektorn méste
hjalpa till — direkt och indirekt. Har ar
en anpassning inom alla divisioner till
de nya kundernas krav absolut néd-
vandig. Kan vi klara konkurrensen
pa en internationell marknad boér det
medfora en ytterligare effektivisering
pd var “gamla” hemmamarknad. Om
division Export och dess arbetssitt kan
du l4dsa mer pé sidorna 7 och 9 i detta
nummer.

Dar far vi ocksa klart for oss att det
finns ménga hinder p4 vigen i vira nya
satsningsomraden - hinder hos oss
sjalva och i omvirlden. Nagra kan vi
overvinna. Andra hinder méste vi leva
med, till exempel handelshinder i form

— Nej — jag har inte tid att triffa nagon
forsiljare nu. Jag ska ut & kriga!!!

Bengt Nilsson skriver om kundernas kdnda
och latenta behov. Det sistnimnda kan vara
svart att forklara. Redaktionsradsmedlem-
men Roger Thelénius kom dock till undsdtt-
ning med att skicka ovanstaende bild till re-
daktoren. Bdttre dn sa kan vi nog inte forkla-
ra inneborden av "latent” ...

av restriktioner for export av forsvars™
materiel och embargoregler fran andra
lander.

Vart upptradande

En viktig del i all marknadsféring &
vart gemensamma upptradande. Det ar
detta som ger sektor Underhall en pro-
fil. Sjalvklart ska vi félja uppsatta lagar
i vart samhélle och pa den internatio-
nella marknaden. Lika sjalvklart bor
det vara att acceptera de interna regler
som fastlagts for var affarsidé, anvand-
ning av vart namn och var logotype.
Alltsammans gir ut pd att kunderna
ska uppfatta oss som en serigs, kon-
sekvent och pélitlig leverantor.

Vi tror att alla inom sektor Underhall
vill vara med och kampa for att vi ska
fa det erkdnnandet fran vara kunder!

( %w;,? Nl e~

Sektorstab Marknad




Vara strategiska
langsiktplan 1985

Detta ar ett sammandrag av den

plan som antogs av styrelsen i maj
1985:

Omvarlden

I huvudsak oférandrad situation
fran 1984, men forbattrad ekonomi
och stabilitet 1 (férsvarets) FMVs
planer.

Véart stora beroende av svenska for-
svarets ekonomi kvarstar. Konkur-
rensen okar samtidigt med ett dkat
krav pa affarsmassighet.

Sektorns affarsidé

Satsning som ett service- och tjéns-

teforetag inom flygomradet med

e verkstadsunderhdll av militir och
civil flygmateriel, samt armé- och
marinmateriel, inklusive elkraft
och fordon

e teknisk konsultverksamhet inom
samma omraden

® modifieringar

e ett fatal, men lonsamma egna
varor och systemlésningar i an-
slutning till flygomradet

Malet

Sektorn ar bésta fristdende under-
héallsleverantor till svenska flygvap-
net och bibehaller denna position fér
flygplan JAS 39, Gripen. Vi ska ut-
ifrdn denna plattform &ven bli er-
kanda som en kvalificerad, civil flyg-
underhallsresurs, framst pa Europa-
marknaden.

Hur kommer vi dit?

Grundforutsittningarna ar dels att

vi p& héardvarusidan Dbibehaller

marknadsandelarna mot svenska

flygvapnet, dels gor stérre inbryt-

ningar mot armén och marinen.

P4 konsultsidan ska vi stiarka var

position som den “viktigaste” (stor-

sta?) leverantoren av konsulttjans-

ter till flygvapnet. Darutéver méaste

vi dstadkomma en kraftig expansion

av bade etablerade och nya produk-

ter p4 den internationella markna-

den. Detta galler exempelvis

e motorunderhall

e underhdll av civila flygkompo-
nenter i bland annat F28 och
SF340

e varor av typen flygplatsbelys-
ning, kapslar, batteritestare och
sa vidare

e anléggningsprojekt ("verksta-
der”)

o tjansteforsaljning

Planen beskriver att vi ska uppné

Vinnande pratbubblor

Antligen ar det dags att tala om namnen pa vinnarna i var pratbub-

beltavling!

Vi har haft ett svart (men roligt) jobb med att utse de basta svaren.
Priser kommer att skickas direkt till vinnarna. Vi ber att fa gratulera!

Har har vi de utkorade vinnarna och
deras forslag:

1. — Dig skulle jag vilja underhdlla!
(Lars Akesson, FMV:QFLYG U, Linké-
ping

2. — Drottningen ser vdldigt fint Under-
hallen ut. Far man fraga vilken ni anli-
tar for det?

(Gunnar dJohansson, Strémsnidsvigen
12, 73200 Arboga)

3. — Skams du for sa lite? Du skulle bara
veta vad jag gjort i Ostersund!

(Helmer Olsson, division Basmateriel,
FFV-U Ostersund)

Tva trostpriser vill vi ocksa dela ut. B&-
da gar till Linképing, darifrdn har vi
ockséa fatt de allra flesta bidragen.

1. — Du Silvia, kan du vika en pappers-

Erbjudande till alla
musikintresserade

FFV Underhall bjuder dig pa
konsert — alldeles gratis — om
du skyndar dig att svara och
blir en av de ”lyckligt lot-
tade”!

Sektorstab Marknad har némligen
gatt in som sponsor till nagra av
Medborgarskolans konserter i
Arboga.

For detta var vi 20 biljetter till tre
olika konserter, som alla anstillda
far chansen att vara med och sléss
om.

Ja, jag vill delta i biljettlotteriet!
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drake? Det kan jag!

(Anders Norman, SN43, FFV-U Linké-
ping)

2. — Jag har bestimt sett dig forr!

(Siv Svensson, Malmskogsvagen 14,
58249 Linképing)

Missa inte detta erbjudande, om du
tycker om musik och skulle vilja
vara med pé nagon av konserterna!

Biljetterna avser foljande konserter:
Torsdag den 31 oktober Gunilla von
Bahr/Diego Blanco

Torsdag den 21 november Silvia Lin-
denstrand

Torsdag den 28 november Kébi
Laretei

20 biljetter till vardera konserten
kommer att lottas ut. Du maste ange
om du vill ha en eller tva biljetter.
(Max tvéa per varje anstalld.)

Fyll i nedanstaende talong omgéen-
de och skicka den till UP, FFV Un-
derhall, 732 81 Arboga.

Jag ar intresserad av konsertenden ...................... (datum)
NAMNE oo csssesesensesasessessees Anstallningsnr: ...
OFE.eNNEL: ...ttt s
Jag vill ha ................... stycken biljetter

en exportvolym pa 400-500 miljo-
ner kronor per ar i bérjan av 1990-
talet, samtidigt som vi uppnar de
ekonomiska resultat som FFV-kon-
cernen stiller pa oss. Denna forand-
ring och expansion kostar pengar.
Pengar som vi méste tjana sjalva.

Den strategiska langsiktsplan 1985,

som héir presenterats i koncentrerad
form, 4r nu végledande for arbetet
med sektorns budget for 1986 och
operativa langsiktsplan for 1987-88.
Kvarstar darfor att lonsamheten ar
det viktigaste mélet och en forut-
sattning for expansionen vi alla
onskar.



En sjdlvklarhet, som kan sta oss dyrt. ..

Du ar ansvarg
for din del av jobbet

”Var och en ansvarar fér vad han gjort eller inte gjort.”

En ganska sjialvklar mening, eller hur?

Orden kan egentligen gilla i alla sammanhang fér var och en av oss.
Nu ska vi emellertid forklara vad som menas med ”produktansvar”.
Da blir den forsta meningen plotsligt enormt viktig, eftersom din och
min ansvarsloshet kan leda till stora skadestandsskulder och forlora-

de kunder.

Ingen marknadsforingsplan i viarlden kan fungera om vi levererar

defekta varor!

"Produktansvar” betyder att tillverka-
ren av en produkt ar skyldig till ersatt-
ning om en levererad vara ar defekt och
diarmed orsakar personskada eller ska-
da pd ndgot kunden ager.

Defekterna brukar delas in i fyra olika
typer: Fabrikationsfel (bristande pro-
duktionskvalitet), konstruktionsfel
(bristande konstruktionskvalitet), in-
struktionsfel (brister eller otydligheter
i handhavandemanualer) och utveck-
lingsfel (genom vetenskapens utveck-
ling upptécks fel i varan som inte var
vetenskapligt pavisbar da varan levere-
rades).

Det ar nu vi ska aterkomma till inled-
ningsorden: Var och en ansvarar for
vad han gjort eller inte gjort, det vill
saga tillverkaren for tillverkningen,
konstruktéren for konstruktionen och
sd vidare.

Ansvarsregler

Vi har bara ansvar for det vi sjalva gjort
eller inte gjort. Med andra ord: Forut-
sdttningen for att produktansvaret ska
gélla ar att leverantéren ar skyldig till
den defekt som orsakat skadan.

Hans handlande ska ha varit vardslost,
oaktsamt eller forsumligt. Detta ar
grundregeln bade 1 Sverige och minga
andra lander.

Ibland kan dock ansvaret vara “strikt”,
det vill sidga utan krav pd skuld eller
vardsloshet. DA riacker det med att till-
verkaren levererat en defekt vara som
orsakat skada foér att han ska std som
ansvarig for det intraffade. Strikt an-
svar foreskrivs for vissa specialfall i
Sverige, medan regeln 4r allmin i ng-
ra delstater i USA.

De skadest&nd som kan bli aktuella att
betala uppgéar ofta till mangmiljonbe-
lopp, forutom att skadevallaren ocksa
drabbas av s& kallad "bad-will”, daligt
utgangsldge pd marknaden. Hur klarar

4

vi oss undan de har problemen? Jo, for
det forsta ska vi inte leverera defekta
varor. For det andra ska vi ha en funge-
rande kvalitetsstyrning inom alla af-
farsomréden.

Finns det fel p4 vdra varor ska vi upp-
tacka dem sjalva och &tgarda dem fore
leverans. For detta behover vi checklis-
tor. Listorna ska vara utformade si att
de dels fokuserar kritiska moment i
konstruktionen, tillverkningen med
mera, men ocksd lyfter fram fréagor som
vara forsaljare boér tanka pa. Harige-
nom sker ocksa en naturlig koppling till
tidningens tema: Marknadsféring.
Exempel p& check-fragor kan vara fol-
jande: Ar forsaljarna medvetna om pro-
duktansvarsaspekternas betydelse i
reklamhanseende?  Ar  forsiljarna
ordentligt informerade om produkten?
Beskriver forsdljningsprospektet pro-
dukten och dess anvindning p4 ett om-
sorgsfullt satt? Forser man kunden med
lampliga instruktionshandbécker? Ar
lampliga garantier utfasta? Finns alltid
aktuella varnings- och sikerhetsfore-
skrifter applicerade pa produkten?

Vardefulla dokument

Hur kan vi undvika att behéva betala
skadestdnd om en av vira produkter
trots allt visat sig vara defekt och dar-
med véllat skada?

Ja, framférallt kan vi klara oss genom
att ha dokumenterat vad som skett un-
der utvecklings- och tillverkningspro-
cessen. De tekniska kraven 4r i allmin-
het specificerade i tekniska bestammel-
ser. Genom denna dokumentation kan
vi i efterhand pévisa att val av kon-
struktion och tillverkning skett i enlig-
het med teknikens senaste ron. Nor-
malt foreskrivs att vi ska bevara sada-
na tillverkningshandlingar i 20 &r fran
uppréttandet. Men ett diligt dokument
ar faktiskt &nnu sdmre an inget alls!
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Darfor ar det viktigt att vi ser 6ver vara
handlingar.

Alla handlingar som ror sikerhet ska
skrivas med tanke pd att andra kom-
mer att lasa och bedéma dem. Med
"andra” menar vi d4 lekman, advoka-
ter, domare, motparter och sd vidare.
Ménga av dessa laser vara handlingar =
hopp om att finna ndgot som kastar e
skugga over vart satt att behandla sa-
kerhetsfragor.

Tank alltsd pa denna “l4asekrets” redan
nar du skriver, s4 minskas risken fOL
feltolkning.

Nar vi upprattar dokument och hand-
lingar ska vi ocksd tdnka pa foljande
saker:

Var korrekt och precis, undvik alla tve-
tydigheter, overdrifter eller gissningar.
Tank pa att exempelvis ordet "fel” bety-
der en sak for en tekniker och en annan
for allménheten. Slutligen, nar vi har
pavisat ett fel eller en brist, méste vi ha
en handling som klart och tydligt visar
hur problemet har atgirdats eller 16sts.
Tillsammans ska vi striva efter att kla-
ra vart produktansvar. Trots inled-
ningsorden ar det alltid virt gemen-
samma ansvar.
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Yngve Rosén, marknadschef Motor:

— Visst fungerar FFV
som ett privatforetag!

MOTOR. - FFV-namnet behéver vi verkligen inte smyga med! Tvart-
om har vi all anledning att kanna stolthet 6ver att jobba hir och éver

att det ar vi som ar FFV Underhall!

Motordivisionens marknadschef Yngve Rosén idr mycket bestamd
nar han beskriver var plats i féretagsvirlden.

— Likheterna ar idag betydligt storre an skillnaderna mellan FFV
Underhall och den privata industrin. Det vagar jag lugnt pasta efter
att ha lart kanna foretaget inifran under de senaste manaderna.

~ Eftersom jag kan goéra jamforelser
med annan industri, badde privat och
statlig, ar jag siker pd min sak. Pro-
blem som vi sjalva brottas med idag
finns inom andra foretag ocksa, séger
Yngve och fortsatter:

"~ Det gemensamma for hela industrin
ar att ekonomi- och lénsamhetsfragor-
na har ékat trycket pa féretagen de se-
naste fem dren. Alla ar alltsd ute efter
att hitta de ratta lésningarna.

Stabil grund

— Sjalva har vi en stabil och bra grund
att bygga vidare pa inom véart foretag.
Det galler bara att hitta de ratta bygg-
stenarna. Till nittio procent gor vi bra
jobb, men vi méste bli battre p4 mark-
nadssidan, understryker han.

Det vi behéver idag ar, enligt Yngve, en
battre marknadsanpassning. Vi kan fa
det genom att forstarka var marknads-
foring och férsdljning péa divisionsniva,
samtidigt som den tekniska kompeten-
sen hos vara konsulter forstarks ute pa
avdelningarna. Det ar namligen dar
den tekniska kompetensen bor finnas —
s8 nidra produkterna som mojligt.

Service

— Att vi ar ett serviceforetag ar oerhort
viktigt. Det enda som ger oss vart
existensberittigande ar att vi ger kun-
derna exakt det de férvantar sig att fa
av oss, betonar Yngve.

Robotavdelningen
far ny kvalitetsman

AVIONIK. Inge Wallén har fran och med den
1 oktober 1985 overtagit ansvaret fér Kvalitetso-
vervakning, AR15, inom avdelning Robot. Han ef-
tertrader Allan Karnfalk, som numera arbetar in-

om Forsvarets Materielverk, FMV.

Narmast kommer Inge fran AR40, Optronik/Pneu-
matikverkstaden, dir han tidigare var sektions-

chef.

— For att kunna 6ka exporten, andelar-
na pa den civila marknaden och fér att
forstarka relationerna med det svenska
férsvaret maste vi oka vart eget afférs-
medvetande. Det kommer att kréva fler
atgarder pa langre sikt, tillagger han.
Som exempel ndmner Yngve nyforvarv
av foretag inom vart eget affarsomréde
och en ytterligare anpassning av var
organisation till kundernas behov.

De stora “drakarna” i branschen har
redan satsat hart pd just kundanpass-
ningen genom att integrera sin organi-
sation istallet for att satsa pa separata
och avgrédnsade tekniska arbetsomra-
den.

Tonvikten i sitt arbete har Yngve hit-
tills lagt pa att kartldgga marknadens
storlek, kunderna och deras behov och
inte minst konkurrenterna pa motor-
marknaden.

— Alla ar ju ute efter att komma at gra-
set dar det ar som gronast och att tugga
i sig det innan de andra hittar dit. Dar-
fér har jag varit i kontakt med bade
motortillverkare och underhéllsleve-
rantorer i Skandinavien, England och
USA. Enligt mitt satt att se ar det basta
sattet att fa grepp om branschen.

Yngve bérjade som marknadschef pa
Motor den 1 juni i ir. Redan dagen déar-
pa satt han pa planet till Paris fér att
vara med pé Le Bourget.

— Det blev en flygande start fér mig, och
det ar ingen dalig bérjan i det har job-
bet. Att fa lara kanna medarbetare,
kunder och produkter pa en och samma

— Att jag varit "kommunalpamp” i tio &r hade
du vdl aldrig kunnat forestilla dig? sager
Yngve Rosén och ler underfundigt. I sam-
band med valet l[aimnade han emellertid alla
stna uppdrag inom Képings kommunstyrelse
och lansstyrelsen. Yngve har beslutat att nu
ar det bara familjen och marknadsarbetet in-
om Motordivisionen som galler.

Foto: Anne Allard

géng var bade nyttigt och larorikt, me-
nar han och aterknyter pd nytt till lik-
heterna mellan statliga och privata
foretag:

— Bolag eller inte bolag har det talats en
hel del om pa sista tiden, och inte heller
den frdgan ar unik fér FFV som statligt
foretag, papekar Yngve.

— Likartade diskussioner pégér stan-
digt inom den privata industrin, dar
fragan handlar om utbrytningar ur mo-
derbolagen med nyetablering av dotter-
bolag. De fackliga synpunkterna é&r
ocks4 i stort sett desamma dar som har,
tillagger han.

Det sannolika &r, tror Yngve, att ut-
vecklingen kommer att tvinga &ven oss
in i bolagsformen, déarfor att det ger oss
de basta méjligheterna att 6ka var ef-
fektivitet.

— Till syvende och sist ar ju andé vart
mal att inte bara behéalla de jobb vi har
idag, utan aven att utveckla och expan-
dera var verksamhet i framtiden!
Anne Allard

Spar tid och jobb

Far du séndlistor i form av tidning-
ar, protokoll och liknande? Efter att
ha tagit del av dem och innan du
skickar dem vidare kan du kolla om
inte ndgon medarbetare i din nérhet
ocksd star pa listan. Skicka i s& fall
posten vidare direkt till honom eller
henne. Det snabbar pa sandningen
och sparar bade tid och jobb med
postgéngen.
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Karin ar vakt

SERVICE. FFV Underhall i
Arboga kan skryta med att ha
koncernens forsta kvinnliga
skyddsvakt! Det ar Karin Os-
terlund, som den 2 september
boérjade som ordinarie
skyddsvakt.

Karin har arbetat atta ar for vaktbo-
laget Svenska Vakt och de tre senare
somrarna har hon synts vid véra
grindar. Men nu har hon i konkur-
rens med 25-talet sokande fatt det
atravarda vaktjobbet, som inom pa-
rentes kan namnas till 95 procent
brukar tillsittas via internrekryte-
ring!

— Jag vet att jobbet 4r mycket efter-
traktat tack vare arbetstiderna.
Sjalv jobbar jag heltid och dagtid
men far givetvis hoppa in vid sjuk-
dom och annat dven nattetid. Men
mitt schema ger mig ledigt fyra da-
gar i rad och det ar jattesként nar
man har barn, siger Karin.

— Man ska nog tycka om att ha med
folk att géra om man har det har
Jjobbet for det 4r en jimn strém hela
dagen och telefonen ringer ideligen.
Det galler att vara serviceinriktad
och ta folk pé ratt sitt, slutar Karin.
Ann Wilson

Osterlund,
kvinnliga skyddsvakt hittar man i vaktlo-
kalen i Arboga.

Foto: Ann Wilson

Karin koncernens  forsta

Bakvand bild
av kvalitetstraff

Fallgropar i kvaliteten talade Tor-
bjérn Wall om p4 sidan 4 i senaste
numret av U-Aktuellt. Och en ny
fallgrop bjéd artikeln p4. Bilden blev
namligen bakvdand, och namnen i
bildtexten ska alltsa lasas fran he-
ger och inte frén vanster!
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AS60 — "ny” sektion
med plats for tillvaxt

AVIONIK. Gamla sektion Databehandlingsteknik finns inte langre!
Istallet har en ny sektion med samma namn och beteckning, AS60,
uppstatt genom en sammanslagning med kvalitetsfunktionen vid av-

delning Systemteknik.

Kjell Wilhelmsson éar chef féor AS60, och han hiavdar att det verkligen

har skett en markbar férandring.

— Vi har skapat en driftorganisation med individuella ansvarsomra-
den, dar medarbetarna far gott om utrymme att ”vaxa”. Det innebar
ocksa att vi har blivit mycket mer marknadsorienterade, sager han.

Databehandlingsteknik har sedan tidi-
gare ansvaret for saval driften av dato-
rer som for system- och applikations-
program.

Féljaktligen var det naturligt att ocksa
6verta ansvaret for kvalitet och me-
todutveckling, som tidigare varit en
stabsfunktion.

— Det maéste finnas en intim samman-
koppling mellan tekniken, metoderna
och kvaliteten, anser Kjell.

Bittre sikerhet

— Genom att avgrédnsa klara ansvars-
omréden blir ADB-sikerheten battre,
samtidigt som kundkontakterna under-
lattas. Darfor ska vi tillsitta en person
som blir ansvarig féor TEDAX, koncep-
tet som ger vdra underhdllsingenjérer
tekniskt datorstod, forklarar Kjell och
fortsatter:

— Likasd far en av véra medarbetare
ansvaret for GDS, det generella ritsys-
temet som anvands vid konstruktion
med hjalp av datorer, som vi i dagligt
tal kallar CAD.

Dessa tva nyckelpersoner ska tolka an-
vandarnas behov pd kort och ldng sikt
och omvandla deras idéer till forslag

—

som kan forverkligas med hjialp av
datorer.

Offensiv

— Nu kommer vi ocksa att forstarka var
offensiv for att erbjuda tillganglighet
och applikationer. Det vill sdga, vi ska
salja mer tid i datorerna och fler indivi-
duella datasystem, papekar Kjell.

— For oss galler det att eliminera stille-
stdndstiden i datorerna pa dagtid. For-
ra aret utnyttjades vara datorer av fem-
sex anvandare samtidigt, men redan nu
ar vi uppe i tjugo anvandare pd samma
gang, berattar han.

P& AS60 planerar man ocksé att lagga
in standardblanketter i ord- och textbe-
handlingssystemet. Det géaller bland
annat den typ av blanketter som vara
expeditioner anvinder enligt KMI,
Kontors- och Maskinskrivningsinstruk-
tionen. =
Samma sak galler ocksd foreskrifte:
och undersokningsrapporter. Eftersom
det ror sig om standardformular, kom-
mer det att underldtta pappershante-
ringen betydligt 1 framtiden.

Anne Allard —~

- ..

Vid ..s-i,dan av jobbet har Kjell Wilhelmsson studerat férséken att bryta mansdominansen i
teknikyrken. En hindelse som ser ut som en tanke, eftersom ndra halften av hans egna medarbe-

tare pd AS60 ér kvinnor! Foto: Anne Allard



Tiden lider...

Tiden gar och det lider mot sen-
host och vinter.

Till dem, vars sjilar paverkas av
morkret och 6vergangen kan jag
bara ge trosten: Det kommer all-
tid en var.

Sjalens dalgangar ar vardefulla.
Det ar fran dem man far uppleva
gladjen att komma upp igen —
och varje gang kanske lite hogre
an tidigare.

Jag fick for mig att jag ocksa
skulle marknadsfora nagot i det
hiar numret. Det har med trost
for morka sjalar kandes angela-
_get just nu.

Sjalen for ibland sitt eget liv och maste
fa utlopp for detta, bade i gladje och
sorg. Det lonar sig inte alltid att kampa
emot — det morka inom oss. Tillat dig

~.att vara ensam en stund och lata kans-

worna husera fritt. Kann och lyssna pa
dem.

Musiken kan hjalpa till att bara fram
och skapa styrka for att vi ska kunna
std ut med vara svagheter. Vilj garna
klassisk musik, kanske ett stilla stycke
flojt med Gunilla von Bahr vid mun-
stycket, kanske en nastan 500-arig
massa av Palestrina — en ljuvlig balsam
— eller en symfoni av Mozart eller Beet-
hoven. Préva. Sjalen siger snabbt till
om du valt ratt.

Klockan ar strax sju pd morgonen. Just
nu spelas en sats ur en Vivaldikonsert
pa radion. Det ar "Opp-Amaryllis-tid”.
Med sédan glad och uppryckande musik
kan sinnet forandras och padminna oss
om att tiden inte bara lider mot moérka

““vintern. Framtiden rymmer s& mycket

mer, aven foretagets framtid. Dar har
du och jag viktiga roller.

Marknadsforingen av vart foretag far
inte stanna vid ord och skriverier. Vi

__ska — som en av sektorstabcheferna ut-

ryckte det — "kora godsel pa dagarna”.
Han menade att vi ska vara handlings-
kraftiga och anstranga oss, lite mer
kanske.

Vi fir ju inga nya kunder eller markna-
der pad att prata. Det behovs méanga
"gbdselkorare” om vi ska fa ihop den
“godselstack” som ar var orderstock.
Budgettiden har redan lidit och narmar
sig nu slutet. Lat mig till sist beratta
om en lardom jag gjorde nar jag skrev
redaktorens arbetsbeskrivning. Jag
skrev att hon skulle "félja upp personal-
tidningens kostnader”, men insag
snabbt darefter att de orden var onodi-
ga. Hon ar ju tillrackligt snal redan
fran bérjan. Sé det sa.

Wi

Sektorstab Orgamsatlon och Personal ;

En tuff malséattning

EXPORT. - Ytterst beror det pa vilka ambitioner man har betraffan-
de sektorns framtid. Aven om vi skulle begriansa ambitionsnivan till
att halla nuvarande omsittning konstant, maste vi hitta en ersattmng
for de minskade forsvarsbestillningarna, som beriknas komma i
slutet av den narmaste tioarsperioden.

S& besvarar Ingemar Hansson, chef for division Export, frigan om
det ar nédvandigt att FFV Underhall internationaliserar sig.

— Sektorchefen har angett i langsiktsplanen att omsattningen pa ci-
vilt och export ska 6ka med 40 procent fram till 1990. Det ar en
utomordentligt tuff malsattning, som staller krav pa att vi i snabb
takt 6kar internationaliseringen!, tilligger Ingemar.

Vad kravs da for att vi ska lyckas med
den har internationaliseringsproces-
sen? Ingemar Hansson ar inte sen att
svara:

—Tva grundlaggande krav kan jag peka
pé direkt: For det forsta maste vi ha en
organisation som ar lampad for interna-
tionell marknadsforing. For det andra
maste vi ha produkter som marknaden
vill ha och givetvis till priser som kun-
den kan acceptera.

Maste ske i samverkan

— P& den organisatoriska sidan héller
var division pé att bygga upp en resurs,
som for att citera en av mina medarbe-
tare, Stig Svensson, “ska gora det néas-
tan lika enkelt for sektorns produktche-
fer att silja sina produkter pa export
som pd hemmamarknaden”, sager Inge-
mar och fortsatter:

— Har ar det inte sa mycket organisa-
tionsstrukturen det galler, utan fram-
forallt att vi har kunniga medarbetare
som &ar motiverade och kanner for upp-
giften. Men inte ens med duktigt folk
klarar vi jobbet, om det inte sker i sam-
verkan med sektorns 6vriga divisioner.
Alla maste dra sitt strd till “export-
stacken”, om vi ska lyckas.

— Att denna samverkan kommer till
stdnd och fungerar pa ett smidigt satt
ar sarskilt patagligt i de stycken var
division gér ut och saljer sektorns kun-
nande inom underhallsomradet. I det
sammanhanget kommer vi att rdka ut
féor samma problem som alla andra en-
gineeringsforetag i svensk exportindu-
stri gor, det vill sdga slagsmélet om re-
surserna.

—Jag hoppas och tror att alla ar motive-
rade att lésa de problemen 1 en oppen
och konstruktiv anda.

Att lagga ner pengar i utveckling av
tekniskt intressanta produkter, som
marknaden sedan inte vill ha, ar kost-
samma évningar. Det har ménga svens-
ka exportforetag (och andra foretag
ocksd) bittert fatt erfara.

Hur ska vi d& kunna férse vara export-
arbetare med en “produktportfolj” av
varor och tjanster som passar markna-
derna?

— Vi méste ha ett aktivt arbetande pro-
duktplanlaggningssystem. Det ska inte
bara vara ett flodesschema 6ver remiss-
instanser och en och annan blankett att
fylla i. Marknadssynpunkter maste ti-
digt in i produktplanlaggningen, sager
Ingemar.

Med internationalisering féljer formod-
ligen att vara anstallda far bereda sig
pa att jobba utomlands ibland. Kanske
méste vi till och med goéra etableringar
utanfor Sverige. Finns det risk for att
detta innebar farre jobb p& hemma-
marknaden?

— Tvartom. Jag hyser ingen radsla for
att detta ska ta bort nagra jobb i vara
egna verkstader. Det har gjorts omfat-
tande studier som entydigt visar att
etableringar utomlands medfért fler
jobb inom moderforetaget i hemlandet,
sager Ingemar och forklarar:

— I vart fall syftar ju en eventuell etab-
lering eller ett samarbete utomlands
bland annat till att vi ska kunna styra
ett fléde av underhéll pad hog teknisk
niva till vara verkstader i Sverige. Det
ar underhallsfléden som vi aldrig skulle
kunna komma at annars. Nar det géller
utlandstjanstgoring, sd tror jag att en
sddan kan vara berikande bade for indi-
viden och for den organisation man se-
dan atervander till.

Embargoreglerna
och vi

Det har talats mycket om de ameri-
kanska embargoreglerna och dess kon-
sekvenser for var exportverksamhet. Ar
de har reglerna verkligen ett sa stort
problem for oss?

— Definitivt. De ar ett problem bade for
oss och andra hégteknologiska exportfs-
retag. Vi far dock inte gripas av panik,
utan lara oss att leva med embargoreg-
lerna. Det tar sin tid och kréaver sina
insatser, men grundinstallningen A&r
klar hos de specialister som jobbar med
bestammelserna och dess tillampning-
ar. De ska inte anvinda reglerna till att
soka mojligheter for att stoppa affarer,
utan istallet visa oss hur vi kan gora
affarer, utan att bryta mot de regler
som galler, avslutar Ingemar.
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"Folkets” mening

Pa foregaende sida forklarar Ingemar Hansson, chef for division
Export, att FFV Underhall maste internationalisera sig mera. Hur ser
da foretagets anstallda paA samma fraga?

Vi gick ut till alla divisioner och bad om svar pa féljande tre fragor:
1. Behover vi internationalisera oss — och i sa fall varfor?

2. Betyder etablering utomlands att antalet jobb i Sverige minskar?
3. Skulle du kunna tinka dig att jobba utomlands for FFV Underhalls

rakning?

Arne Dahlin, division Seruvice:

1. -1 férsta hand ska vi ordna jobb i Sverige.
I andra hand kan vi géra det utomlands. Det
skadar férstas inte att FFV Underhadll visar
upp sitt kunnande internationellt.

2. — Vi kan bli lidande hdr hemma av foreta-
gets etableringar i utlandet, om de blir for
stora. Antag till exempel att foretaget gor en
massa Gtaganden utomlands. Det skulle kun-
na forsvara laget for vara svenska kunder och
darmed for oss.

3. — Inte for tillfallet. Det beror naturligtvis
mycket pa familjeforhéllanden och sddana
saker, om man ska kunna adka utomlands och
Jobba.

Margit Bixo, division Basmateriel:

1. — Tveklést ja. FFV Underhdll har avance-
rade och kostbara produkter. Detla maste
etableras utomlands, eftersom "lilla Sverige”
ar en liten marknad i de hdr sammanhangen.
2. — Ren tillverkning, som flyttas till utlandet,
kan leda tll att motsvarande volymarbeten
férsvinner t Sverige. Men & andra sidan kan
etableringar utomlands ge spin-off-effekter i
form av till exempel forsknings- och utveck-
lingsjobb har hemma.

3. — Ja, men inte om jobbet stricker sig 6ver
en mycket lang tid. Dessutom kan det som
kvinna vara lite knepigt att arbeta i linder
som har en annan syn dn var pa kvinnan pa
och utanfér arbetsmarknaden.

Marknadsdebut for "Harald”

FLYGTEKNIK. Den 4 oktober déptes den férsta "Grone Baronen typ D” av dwisionschefen Carl
Erik Johansson i Linképing. Den gar nu under smeknamnet "Harald”.

Spaningskapseln den Gréne Baronen har samma virmekamera som den Réde Baronen och Gr
dessutom utrustad med en kamera som kan fotografera under dagen upp till ett avstind av 15
kilometer. I mitten av oktober bérjar man provflygningarna vid FMV-PROV.

Fru: Carl Erik Johansson ddper "Harald” under 6verinseende av Barry Wahlquist, Sven Néigs,

Jan Berggren med flera.

Foto: Barbro Bergstrom, FFV Materialteknik.
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Ing-Marie Blomkvist och Gun Jacobsson, ba-
da frén division Motor:

1. —Ja, det tycker vi. Det ar viktigt att ve gor
oss kanda utomlands.

2. — Nej, det tror vi inte. Det kan kanske

tvdrtom betyda att vi far fler jobb pd hemma—A

fronten.

3. —Ja, om vi inte behovde ta hansyn till vara
familjer. Férutsdttningen for att jobba utom-
lands skulle vara att vara respektive farniljer
ocksa ville gora det.

Reinhold Lagerblad, division Flygteknik:

1. — Det beror pa om det inte finns underlag
for vér verksamhet i Sverige. Flygplan finns
det ju éverallt. Som framtidsbilden ser ut for
FFV Underhdll idag, maste vi nog kanske
séka nya vigar.

2. — Bygger man verkstider utomlands tar’
man jobb fran Sverige. I forsta hand ska vi
varna om sysselséittningen pa hemmaplan.

3. —dJa, jag var med pd den ddr "Vikingatraf-
fen” fér nagot ar sedan, men har inte hort
nagot om utlandsjobb efter det.

Ulf Johansson, division Avionik:

1. —Ja, vi ska satsa pd att bli kinda interna-
tionellt, i forsta hand i Europa, for det ar vél
framforallt dér var marknad finns.

2.~ Nej, det tror jag inte. Jag tror att etable-
ringar utomlands kan vara tra komplement
till var verksamnhet i Sverige.

3. —Ja, varfor inte. Det beror pd hur lang tid
det skulle gilla, forstas. Och sedan dr det vél
bast jag tillagger att det hér ¢r min personli-
ga uppfattning. Om min familj skulle stdlla
upp pa att jag jobbar utomlands, vet jag inte.



Exportarbetarens vardag

EXPORT. Fredagen den 13 sep-
tember kommer en trott Stig
Svensson hem fran sitt arbete
vid FFV Underhall.

Klockan ar kring 17, alltsa unge-
far lika mycket som nar vi andra
hunnit hem fran vara jobb.
Anda ar det nagot speciellt just
med Stigs hemkomst. Han har
namligen varit borta sedan den
29 augusti!

I 15 dagar har han befunnit sig
“™a resande fot for division Ex-
ports rakning.

Stig ar divisionens area chef fér
USA, Canada och Sydamerika.

~(6r de ndgon nytta for foretaget de har
exportkillarna”, som reser omkring i
vérlden for att hitta nya FFV-markna-
der?

— Ja, det far vi verkligen hoppas, 4ven
om det inte alltid méarks p& en géng!
Den internationella marknaden ar tuff
och svargenomtrianglig. Det giller att
bygga upp ett brett kontaktnat, sager
Stig.

Vardefulla kontakter

— Sjélv lever jag mycket pa tidigare eta-
blerade kontakter. Jag har rest i drygt
tio &r 1 mitt férra jobb som produktchef
pa Volvo BM. De kontakter jag fick un-
der de aren &4r vardefulla inkérsportar
for FFV Underhéll idag, forklarar han.
~~- Ta till exempel en s&dan herre som
eneral Corradetti i Buenos Aires, som
Jag traffade under min senaste resa! Om
jag inte hade haft kontakt med hans
omgivning férut, skulle det sakert ha
tagit manader att anordna ett samman-
““riffande. Nu stillde han och hans stab
upp direkt. Vi diskuterade bland annat
FFVs intentioner angdende marknads-
féring i Argentina.
Exportmarknadsforarens vardag bestar
inte bara av lyckade méten och fram-
glngsrika affarer. Lika ofta far Stig och
hans kolleger brottas med misslyckan-
den och problem av skilda slag, trots att
varje resdetalj 4r noggrant inplanerad.
Vissa saker kan man inte forutsiga,
som bekant. Stig berattar:

— Pa forra resan skulle jag triffa repre-
sentanter fran ett foretag i New York.
Vi skulle diskutera deras mgjligheter
att gora nagot for FFVs marknadsfo-
ring i éstra delen av USA. De kom ald-
rig till métesplatsen. Sant kanns sno-
pet, sarskilt efter en flygresa pa drygt
14 timmar,

— Det var bara att fortsitta till Rio de
Janeiro i Brasilien, dar nista uppgift

Stig Svensson dr stationerad i Arboga, men ska befinna sig "ute pd omradet” (det vill siga, USA,
Canada och Sydamerika) mellan 100-120 dagar per Gr.

— De flesta resorna tar ungefdir tvd och en halv vecka att genomfora, sager han.

vantade. I Lima radkade jag ut for en
annan incident. Jag hade bokat in tre
viktiga moten i Caracas, Venezuela, pa
mandagen. Tanken var att jag skulle
flyga fran Lima till Caracas pa séndags-
morgonen, sager Stig.

— Det blev inte s&. Pa lordagskvallen
ringde man fran flygbolaget Air Pana-
ma och meddelade att ”planet var in-
stallt”, trots att man négra timmar tidi-
gare konfirmerat avgangen. Eftersom
det inte fanns ndgot annat fardmedel
att ta till, fick jag instdlla tva av mote-
na per telex och snallt vanta till man-
dag middag p& nasta flygtur. Sddana
gdnger uppskattar man SAS och Linje-
flyg for deras svenska sitt att skota re-
gulariteten. ..

Axplock ur dagboken

Nu har vi betat av nigra av de miss-
6den han rékade ut for pa sin senaste
resa. Positiva hiandelser da?

— Jod4, det finns en hel del. I Rio de
Janeiro moétte jag Forsvarsmateriels
agent. Vi diskuterade bland annat om
F-sektorn kan vara ett lampligt ombud
for FFV Underhall i Brasilien.

— I Buenos Aires motte jag (General Co-
radetti och hans stab. Jag informerade
om svensk flygindustri, med tonvikt pa
FFVs kapacitet. Det métet resulterade i
att generalen anordnade dnnu ett sam-
mantraffande pa eftermiddagen. Han
ville att hans dverstar, under ledning
av Coronel Pedro Martinez, skulle stifta
bekantskap med FFV, berattar Stig.

— I Caracas traffade jag representanter
fran ett foretag, som ser ut att kunna
bli var forlangda arm i Venezuela. | Los

Angeles fick jag traffa intressanta kon-
takter med tanke pa JAS-projektet.
Detta gjorde jag tillsammans med min
divisionschef och sektorns projektleda-
re for JAS, Sven Edman.

Hur klarar exportarbetaren Svensson
av tidsomstallningen nir han beger sig
“over seas”? Vid senaste resan fick han
hélla sig vaken och jobba i 40 timmar,
innan det blev dags for nigon natt-
somn!

— Jag har en egen metod! Fér det forsta
vet jag redan att cirka tva dygns vakan-
de ar ungefar vad jag tal. Darfor reser
Jjag oftast hemifrén en onsdag eller tors-
dag. Da klarar jag mig fram till helgen
som kommer, nar jag kan vila mig och
samtidigt resa vidare om det behovs,
forklarar han och fortsitter:

— IF6r det andra dricker jag aldrig alko-
hol pa flygplanet. De som klagar éver s&
kallade “jet-legs”, alltsd kroppsliga be-
svar pad grund av tidsomstallningen,
kan f3 ett rdd av mig: At bara lite mat
och hall er nyktra, s& fungerar kroppen
bra. Atminstone ar det s& for mig.

Fredagen den 13 september kom Stig
hem frén den resa han berattat om har.
Samma vecka som vart temanummer
kommer ut, ar det dags for nédsta tripp.
Stig reser den 16 oktober. Det ar en
onsdag. D4 har han nagra dygns margi-
nal innan han méste unna sig en hel
natts sémn.

— Javisst 4r det harda tag ibland, men
utmaningen ligger i att inte slappa de
vardefulla kontakter vi borjat fa grepp
om, smaler han hemlighetsfullt och
blinkar fértroligt. Sa smé&ningom lar vi
f& veta vad han menar med de orden. ..
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Gott rad fran Aviocomp om marknadsféring:

”Ge kunden ratt adress!”

Det talas da och da om att Flyg-
tekniks avdelning Aviocomp ar
ovanligt duktiga pa det har med
marknadsféring. Manga har fra-
gat sig hur de egentligen bar sig
at for att lyckas med detta.
Fragan gar till Jan Rosmark, an-
svarig fér avdelningens kund-
kontakter:

— Jag vet inte varifran pastaen-
det kommer, men vi forsoker
presentera FFVs verksamhet
och framhalla hur Aviocomp
kan stalla dessa resurser till den
civila kundens forfogande. Vi
klargor vilken produkt vi vill
sialja och vart kunden ska vianda
sig for att fa tag pa denna pro-
dukt, sager Jan bestamt.

Avdelning Aviocomp ansvarar for tva
huvudomréden: Dels samordnar och
marknadsfor de sektorns civila flygun-
derhall, dels skoter de sjalva en bety-
dande del av komponentunderhéllet pé
den civila sidan.

— Behoven hos vara civila kunder, det
vill sdga kommersiella flygplanoperato-
rer, kontra vara militara ar olika. Dar-
for behovs det ocksé att Aviocomp visar
att vi har en organisation som staller
upp pé véara civila kunders krav, sager
Jan.

— Véar framtida huvudmarknad finns
till storre delen utomlands. Det har vi
accepterat helt och fullt genom att till
exempel anvidnda oss av internationella
beteckningar. Vi pratar sédllan svenska
nar det galler facktermer. Det dr inte
“snobberi”, som somliga tycks mena,
utan helt naturligt i vart arbete, fort-
satter han.

Storleken skrammer

Aviocomp har ibland anklagats for att
marknadsfora sin egen avdelning, sitt
eget foretagsnamn, alldeles for stort i
forhéallande till den sektor och koncern
de faktiskt ingar i.

~ Vi framhéller alltid att vi tillhér FFV
Underhall, eftersom det ar var unika
styrka. Den gemensamma FFV-loggon
finns till exempel alltid med i véra bro-
schyrer och andra trycksaker. Samti-
digt som vi framhaller att vi ar en del
av U-sektorn talar vi om vad Aviocomp
star for och vilken produkt vi har att
silja, forklarar Jan.

— Det gar inte att jobba p& nagot annat
satt 1 var civila kundkrets. FFVs totala
och i och for sig imponerande storlek
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— Varfor ska Arboga-adressen finnas med hdr under FFV-loggon? Det ricker med var egen
adress p& baksidan!, tycker Jan Rosmark, ansvarig for kundkontakterna inom avdelning Avio-
comp.

Foto: Britt Blom

skrdammer vara nya kunder, darfor att
de civila flygbolagen kinner sig smé i
forhallande till FFVs stora militara
kundkrets. De dr radda att ”drunkna” i
var o6vriga verksamhet, helt enkelt,
fortsdtter han.

~ Pa den civila kundsidan maste vi kun-
na garantera att Aviocomp utnyttjar
FFVs totala kompetens for att ge var
och en ett personligt omhéandertagande
pa basta satt. Det dr forst nar vi klargér
detta, som kunden blir intresserad.

Jan Rosmark gillar inte FFV Under-
hélls bestammelse att alla broschyrer
ska vara forsedda med Arbogaadressen
pa baksidan.

— Aviocomp vill ge kunderna en klar
och entydig adress, s& att det inte gar
att ta miste pa vart de ska vinda sig om
de ar intresserade av civilt flygunder-
h&ll. Med Arboga-adressen pé& baksidan
kan kunderna luras att ringa dit, kom-
ma “vilse” och darmed inte fa den hjalp
de ar ute efter. D4 forlorar vi kanske en
potentiell kund, sédger Jan.

— Visst vill vi halla fram att vi tillhér
FFV Underhall, men vi vill ocksa klara
av vara kundkontakter sjalva. Det kan
forefalla vara en bagatell det har med
adressen, men for oss ar det viktigt, till-
lagger han.

Sektorns profil

Marknadsdirektéor Bengt Nilsson, sek-
torstab Marknad, tillbakavisar pésta-
endet att Arboga-adressen kan led:
Aviocomps kunder fel:

— Arboga-adressen ska sittas i mycket
mindre stil 4n enhetens namn och ad-
ress. Det ska inte finnas négon risk att
kunden tar miste pd vart man ska van..
da sig for att fa tag pa den produkt ma1
ar ute efter, sager Bengt Nilsson.

— Att vi fradn sektorledningens hall ar
angelagna om att ha med Arboga-
adressen pa alla trycksakers baksida,
har en naturlig forklaring: Vi 4r ména
om att sektorn ska upptriada som ett
enda foretag och det ar sektorn som ska
profilera sig, inte de enskilda enhe-
terna.

— Det finns annars en viss risk att divi-
sionerna och deras enheter framtrader
sd sjalvstandigt att de uppfattas som
fristdende foretag eller bolag inom
FFV-koncernen. Det har ar en svar ba-
lansgang. Sektorns profil ska markeras
tydligt, men kunden ska samtidigt fa
klart for sig vilka produkter vi saljer
och vart man vander sig. For att klara
denna balansgdng maste alla hjalpas 4t
och halla sig till de regler som géller,
séger Bengt Nilsson.



Kommunalradets ordforande i Linképing:

”V1 maste informera mer om FFV”

FLYGTEKNIK - Vi maste informera mer om FFV i Linkoéping. Gym-
nasierna, hogskolorna och andra utbildningscentra maste fa kéanne-
dom om den tekniska niva och de arbetsomraden, som finns inom

FFV Underhall.

Det sa Gote Andersson, kommunalradets ordforande i Linképing, da
han besokte FFV Underhall torsdagen den 12 september.

Med "vi” menade Gote Andersson kom-
munens egen informationscentral. Det
ar inte forsta gdngen han varit hos

~~TFV-U i Malmslatt. Gote Andersson ar

valinformerad om FFV och har ocks4,
om an pa avstand, f6ljt var nagot dystra
situation for ett par ar sedan, med var-
sel och risk for uppsdgningar.
_Nu ér laget forandrat och betydligt po-
itivare for FFV Underhall. Idag har vi
gott om jobb. Det fick Gote Andersson
helt klart for sig under sitt korta for-
middagsbesok, som avslutades med en
rundvandring pd de olika avdelning-
arna.
Beséksmottagare var Carl Erik Johans-
son, chef for division Flygteknik.
— Av ménga anledningar ar det nédvan-

digt att den héar informationen far en
fortsattning. Jag tdnker bland annat pa
att vi inom olika omréden behéver kom-
petent personal med olika utbildnings-
nivéer, sager Carl Erik och fortsitter:
— Vi har faktiskt ett nyrekryteringsbe-
hov idag och fér framtiden. Darfér har
vi redan pabérjat ett samarbete med
vissa gymnasieskolor, ett samarbete
som kommer att fortsatta &ven inom
andra omraden.

Och visst ar det viktigt att vi far dukti-
ga manniskor till oss! Att informera, att
synas, att tala om hur vi ser pa framti-
den, ar utan tvekan ett led 1 att fa so-
kande intresserade av FFV Underhail
som sin arbetsplats.

Benny Aretun

Géte Andersson har besékt FFV-U i Linké-
ping flera ganger. Sedan férmiddagsbesoket
den 12 september dr han nu dven vdilinforme-
rad om det aktuella dagslaget.

Frv Carl Erik Johansson, Géte Andersson
och Hans Molander, chef for avdelning Flyg-
plan.

Foto: Benny Aretun

Valladagarna lockade
20000 till FFV-taltet

~Minst 20000 mianniskor besokte FFV Underhalls utstallning under
valladagarna den 14-15 september i Linképing.
Specialtemat var "Raddning” — ett synnerligen intressant amne att

doéma av besoksantalet.

Ja, ibland var det faktiskt ko till det atta meter breda och 18 meter

~langa utstallningstaltet!

En stor attraktion under Valladagarna
var kapseln ”"Sky Quest”, som Linko-
pingsingenjéren Per Lindstrand anvan-
der for att sld& héjdrekordet for varm-
luftsballonger. Hela 24 000 meters hojd
ska han né. Det var forsta gdngen kap-
seln visades i Sverige. Division Flyg-
teknik har givetvis varit med vid ut-
formningen av  raddningssystemet.
Darfor stod ocksa kapseln pa FFV Un-
derhélls utstallningsyta.

Entusiasm, brinnande intresse och ar-
betsvillighet praglade saval forberedel-
se och uppsidttning som genomférande
av utstallningen — en anda som smitta-
de av sig pé besokarna. Det spontana
intresset 6kade ju langre in man kom i
utstallningstaltet. Fallskarmar, livflot-
tar, barar, raketstol med forare, hjal-
mar, nédpackar med innehéll, selar och
vindstrutar ingick i visningen av radd-

ningsutrustning.

Barnen fick préva flyghjalm med syr-
gasmask och nedfallt visir, samt prov-
sitta kapseln ”Sky Quest”. Gissa om det
uppskattades av de yngsta!

Valladagarna bjéd pa fler intressanta
inslag, till exempel ballongfestival. Cir-
ka 35 varmluftsballonger och négra
varmluftsskepp lyfte med knappt en
halv minuts mellanrum. Det blev som
ett parlband 6ver Linképing.

AF2 gjorde anfall med helikoptrar. En
stormstyrka med beviapnade soldater
ryckte fram genom omradet och antra-
de en helikopter. S& smaningom flég de
ivag med helikoptern fran platsen.
Fallskarmshoppning fran bade flygplan
och varmluftsballong ingick i program-
met, som ocksd innehéll musik av mu-
sikkaren, upptradande av clowner och
djur, plus mycket annat. Det blev en fin

Ju langre in man kom i utstillningstiltet,
desto mer Gkade det spontana intresset fran
besokarna. Lennart Staaf, Ulf Calmerholt
och Arne Berg, samtliga fran FFV-U i Linké-
ping, sdg till att intresset holls pa toppniva
genom att visa produkter och anvandnings-
sdtt inom begreppet "Rdddning”. Foto: Benny
Aretun

och minnesrik helg i Linképing!
Valladagarna sponsrades av FFV Un-
derhall, Ostgéta Correspondenten,
AGA och ICA.

Benny Aretun



Vi raknar med Service!

SERVICE. Vem har inte hért talas om Servicedivisionens kurs ”Att
arbeta med service” i borjan av aret? Sakert var det manga som
stallde sig frigan om det verkligen skulle vara nodvandigt att samla
divisionens alla anstillda till en kurs i hur man ska bete sig i den nya
rollen som serviceleverantér i den nya organisationen.

Svaret ar obetingat ja. Det har utviarderingen av kursen klart visat.

Foérutom att kund-leverantor-relationerna férbattrats,

medforde

ocksa kursen att man inom en och samma avdelning larde kanna

varandra lite nirmare.

Allt detta nya inom division Service
kallas for intern marknadsforing. Det
ar en genomsyrande foriandring anda
uppifrdn divisionschefen och allra
langst ner i organisationsschemat, dar
alla — och nyckelordet ar just alla — ska
ta del i och kanna delaktighet i betydel-
sen av ordet service. For nu har man
plotsligt med kunder att gora hela
dagarna.

— I och med den nya situation som vi
hamnade i for cirka tva 4r sedan maste
vi snabbt och effektivt géra nagot nytt
for att skapa ett kund-leverantor-for-
hallande, som var nytt inom sektorn,
forklarade Arnold Junflo, chef for Ser-
vicedivisionen.

Plotslig forandring

— Plétsligt var vara arbetskamrater in-
om sektorns dvriga divisioner ocksa va-
ra kunder. Det gallde att fa vara an-
stallda inom Servicedivisionen att silja
sig och sina tjanster pa basta satt. Kun-
den ska inte valja oss till f6ljd av en
monopolsituation, utan darfor att vi ar
bast.

— Vara kunder har ju tidigare egentli-
gen bara tagit for givet att vara tjanster
alltid skulle finnas dar och dessutom
utan mdjlighet att paverka, fortsiatter
Arnold.

Utbildning

Och sa har gick det till: Avdelningsche-
ferna genomgick forst en grundkurs i
tva dagar. Darefter fick de en tvaddagars
handledarutbildning, for att pa ratt satt
kunna fora budskapet vidare.

Men en sa omfattande forandring gors
inte i en handviandning! En konsultfir-
ma anlitades och efter diskussioner
kom man fram till att basta resultatet
skulle n&s om utbildningen genomfor-
des av avdelningscheferna sjalva. Man
ville skapa en nara kontakt inom grup-
pen och avdelningen och den skulle an-
tagligen lattare uppnas pa det sattet.
Sa var det d& dags foér samtliga S-an-
stallda. Varje avdelningschef delade in
sin avdelning i kursomgéngar, dar oli-
ka gruppkategorier méttes. Man traffa-
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des under en hel arbetsdag for att med
hjalp av grupparbeten och diskussioner
na lésningar p4 hur man blir en bra
leverantor.

NAagon vecka senare samlades samtliga
inom divisionen ortsvis under en halv
dag for att traffa SIFU-konsulten Ann-
Margreth Karlsson, som knét ihop tra-
darna till vad man talat om i grupperna
veckan innan.

En visentlig del i denna utbildning ar
att personalen kénde sig utvald. Det ar
forsta gdngen som ndgon division inom
hela FFV gor nagot liknande med samt-
liga sina anstallda!

En mycket viktig punkt i utbildningen
har varit att forklara skillnaden mellan
traditionell och tjanste-marknadsfo-
ring. Den traditionella genomférs pa
valkdnda siatt — annonsering, saljkam-
panjer, broschyrer med mera. Dar har
man oftast ndgot konkret att salja, en
bil, en god korv eller nigot liknande.
Att marknadsfora tjanster dr nagot helt
annat. Det racker inte med att ga ut och
propagera for en tjanst. Den gér inte att
ta p4 eller att kvantifiera. Kvaliteten
har ocksa sin stora betydelse. Nar det
giller marknadsféring av tjanster talar
man om tva sorters kvalitet — den funk-
tionella och den tekniska. Kombinatio-
nen av dessa begrepp bestammer tjans-
tens kvalitet.

Ett leende betyder sa
mycket

Ett bra exempel ar lokalvarden. Om lo-
kalvardaren ar glad, trevlig och lagom
pratsam nar han/hon kommer in till dig
och du sedan upptacker en dammtuss 1
hornet, blir du inte sa valdigt uppretad.
Ni hade ju trevligt med varandra under
den korta stunden och du plockar garna
upp tussen sjalv och lagger den i pap-
perskorgen.

Men slanger samma lokalvardare upp
dorren utan att knacka och du rakar
sitta 1 ett viktigt telefonsamtal, fortsat-
ter att slamra, damma och kanske till
och med bérjar dammsuga. D& hetsar
du snabbt upp dig. Men han/hon gér
bara sitt jobb, inte tu tal om det. Nar du
avslutat ditt samtal ser du nu den dar

RAKNA
MED
SERVICE

dammtussen. D4 ar det ndstan som du
har lust att fara ut genom dérren med
tussen i naven och vifta med den under
nasan pa personen i fraga.

En annan mycket viktig ingrediens i
kundrelationerna éar tillgangligheten.
Den poangterades under kursens géng
pa flera olika satt, liksom manga andra
ganska sjilvklara saker. Men det ar
viktigt att ta upp dessa sjalvklarheter
och diskutera hur man ska hantera dem
inom varje avdelning. Férhéllandena
varierar ofta frdn avdelning till avdel-
ning.

Den generella regeln galler alltid — be-
handla dina kunder precis sd som dues.
sjalv vill bli behandlad. Du vill ha ser
vice i form av véanlighet, sakkunskap,
mojlighet till att prata och mycket,
mycket mera.

Hur tycker man nu det ar att arbeta
med service inom Service-divisionen'
Cheferna tycker i det stora hela att man
har fatt en férandrad arbetssituation.
Fér manga har arbetsbérdan okat.
Manga tjanster ar svara att kvantifiera
och “kopa-silja”-processen (egentligen
offertarbetet) har varit knepig och sna-
rig fér ménga. Men trots de ¢kade kra-
ven till f6ljd av nya rutiner ser man
mycket positivt pad kund-leverantor-for-
héllandet. Marknadsféringen har gett
cheferna nya och goda kontakter séval
inom den egna avdelningen som hos de
"nya” kunderna. Man maste ge sig ut
till kunderna och prata for sina tjanster
och det har upplevts positivt.
Gruppkéanslan inom divisionen har
ocksa starkts markant. Man har lart
kanna varandra tack vare tata traffar,
ibland ocksa utanfér arbetstiden, och
man kan ventilera likartade problem
med varandra s snart nagot dyker upp. p



Underhallsavtal
pa helikoptrar

FLYGTEKNIK. FFV Under-
hall har tecknat avtal med det
tyska flygforetaget MBB om
underhéll pa tva helikoptrar
BO 105 (Hkp 9) med placering
vid AF1, Boden.
— Diskussioner pagar ocksa
om FFV Underhalls framtida
medverkan for underhall pa
de raddnings- och pansar-
varnshelikoptrar, typ BO 105,
som kommer att levereras till
~ férsvaret under 1985 och 1986,
sager Arne Ottosson, division
Flygteknik.
Arne ar den drivande kraften
bakom det nytecknade ’fast-
-~ pris”’-kontraktet.

Underhallskontraktet blev klart i
mitten av september. Kontraktsti-
den &r tretton manader och omfattar
avhjidlpande och férebyggande un-
derhall pa bruksenhet och motor.
Apparatunderhallet kommer att ut-
foras av MBB.

Division Flygteknik har under de
férsta sex manaderna en man place-
rad i Boden for det avhjidlpande un-
derhéllet. Under resterande tid, da
viss erfarenhet vunnits, kommer en-
bart periodisk personplacering att
ske vid AF1.

Fler jobb pa gang?

" Férebyggande underhall, exempel-
vis tillsyner, utférs av division Flyg-
teknik i Linképing, medan motorun-
derhallet utfors av division Motor i
Arboga.

- Under senare delen av 1985 kommer
raddningshelikoptrar, typ BO 105,
att levereras till flygvapnet. [ mitten
av 1986 sker leverans av pansar-
varnshelikoptrar till armén.

— Det ar infér dessa leveranser som
vissa underhéallsinsatser kan bli ak-
tuella, siger Arne Ottosson.

Benny Aretun

>
Men alla ar val medvetna om att en
kurs p& tvé-tre dagar inte dndrar en

manniskas upptriadande for evigt. Det

galler att halla den nu tanda gnistan
vid liv. Har har nu avdelningscheferna
ett stort ansvar. Det géller att samla

grupperna da och d&, komma med nya
idéer, halla god kontakt inom avdel-
ningen. For det &r denna gnista som ger
naring i relationen med kunden. Mar
man bra 1 sin egen organisation goér

man ocksd ett bra resultat.
Ann Wilson

Precisionsarbete 1 sarklass

Piloten flyger AJ- eller JA-versionen av Viggen.
Flyglagesindikatorn tycks visa horisontell flygning, men flygplanet

ligger 90 grader snett.
Kan detta handa? Ja, faktiskt!

Det dr darfor division Flygteknik fatt
en bestallning pa drygt fem och en halv
miljoner kronor for modifiering av pre-
sentation och servogvervakningssyste-
met till indikatorn — ett arbete, som
kommer att paga fram till 1988.
Orsaken till fellasning ar den bild, som
presenteras. Piloten kan i vissa flygsi-
tuationer lasa av de vertikala linjerna
som horisontella.

Precisionsarbete

Darfor "malar” vi om, infor ny streckin-
delning och grafiska symboler pa de
klot, som utgor presentationen i flygla-
gesindikator, samtidigt som vi forbatt-
rar felvarningssystemet. Att arbeta pa
en sfarisk yta med ratt kulér och matt-
het, grafikens placering och med den
noggrannhet, som fordras, ar ett preci-
sionsarbete av hog klass. Det vet vi, for

bédde instrumenttillverkaren, grafisk
och annan tankbar industri, har tackat
nej till arbetet. Det 4r en kombination
av skicklighet, erfarenhet och tillam-
pad servoteknik, som gjort det mgjligt
for oss att utféra arbetet.

Kraver koncentration

Vid den servostyrda delningsutrust-
ningen for grafisk framstallning kravs
100-procentig koncentration. 140 mat-
punkter ger grafikens placering pa klo-
tet med strecktoleranser ner mot 0,05
millimeter — en noggrannhet battre an
ursprungsleverantérens uppmarkning.
Darfor har avdelning Apparat ocksa
placerat arbetsplatsen helt skild fran
ovrig verksamhet — allt for att kunden
ska bli ngjd med slutresultatet. Det ar
det vi kallar marknadsféring!

Benny Aretun

Modifieringen av flygligesindikatorn i Viggens AJ- och JA-version krdver specialframtagen
utrustning. Bertil Aronsson fran avdelning Apparat arbetar hir med grafisk malning — ett

verkligt precisionsjobb! Foto: Benny Aretun.

Falsk information

I férra U-aktuellt, nummer 22, kom
ett beklagligt.fel in i texten pé sidan
7. Christer Aldén undersiokte en
faskutlésare, inte falskutlésare, som
det stod i tidningen. Skribenten Ben-
ny Aretun har mycket riktigt skrivit
faskutlésare, sa felet 4r inte hans.
Redaktéren ber om ursikt och kon-
staterar att ett enda litet 1 kan go-
ra informationen falsk ibland...

Kanner du dig uttittad

i bilkon?
Har du barn 1 bilen kan det
bero pé att de inte sitter sakert
fastspanda.
Nistan alla vet ju att manga
barn dodas eller skadas i
onddan, for att deras foraldrar
inte skaffat ndgon
skyddsutrustning till

NIF

sina barn.
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av sina erfarenheter

Karl-Erik och Thomas delar med sig

De har bytt kundkategori

BASMATERIEL. I den framtida
strategin for division Basmate-
riel ar det fastlagt att en inbryt-
ning pa civila marknader ska
ske. Redan nu ar foérhallandet
50/50 mellan militiara och civila
bestallningar.

For fem ar sedan var samma for-
hallande 90/10.

Vad innebar det — ur marknads-
foringssynpunkt — att pa sa kort
tid byta kundkategori?

Den fragan staller vi till Karl-
Erik Strindlund och Thomas
Eriksson, tva av dem som verkli-
gen fatt “tanka om” nar det gal-
ler divisionens marknadsforing.

Karl-Erik Strindlund ar chef for avdel-
ning Flygplatsteknik, BF. Thomas
Eriksson ar chef for avdelning Fordon,
BB. Vilka problem har de stétt pa nar
det galler marknadsféringen mot nya,
civila kunder?

Allvarlig
paminnelse
aven hos B

I U-aktuellt nummer 21 padminde vi
alla anstéllda i Arboga och Linké-
ping att meddela om de fatt dndrade
familjeférhdllanden. Fran division
Basmateriel i Ostersund (som fore-
domligt nog inte bara laser sina "eg-
na” ortsnotiser i personaltidningen!)
kom det genast en undran:

Ar det bara pa de andra orterna den
har pdminnelsen ar viktig? Givetvis
inte! Redaktéren ber om ursidkt och
vill hdrmed klargéra féljande:

Om du jobbar hos Basmateriel och
har fatt &ndrade familjeférhéllanden
(till exempel att din ndrmaste anhé-
rig inte &r samma person som nar du
anstéalldes) ska du meddela detta till
Dick-Eddie Enebro, telefon 258.
Andringen ar viktig att fa inford, ef-
tersom det géller att f& tag pa ratt
person pa ratt adress, om nagot all-
varligt intraffat pa arbetsplatsen.
Hér av dig till Dick-Eddie!
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— Att lara oss vilja rdatta marknader,
riktiga exponeringskanaler och att ha
ett saljmaterial som lockar kunden till
fortsatta kontakter, svarar Karl-Erik
och Thomas fortsatter:

— Vi har upptickt vikten av att ha med-
arbetare som kan ”6ppna rétta doérrar”,
det vill sdga intressera nya kunder ge-
nom att pé ett smakfullt satt presentera
vara produkter och tjanster. De person-
liga egenskaperna har mycket stor be-
tydelse i detta sammanhang.

Ratt behandling

— Dessutom ar det viktigt att en etable-
rad kund behandlas ratt. Jag menar att
de direkta person-till-person-kontak-
terna maéaste skdtas pa ett bra satt. Att
vara antraffbar for kunden ar ett abso-
lut méste i alla avseenden, men sarskilt
i civila kundsammanhang, sager Tho-
mas.

— Ett annat maste ar att vi har ett eko-
nomi- och faktureringssystem, som inte
dras med en mangd onédiga och otymp-
liga rutiner. Dar brister det fortfaran-
de, tillagger han.

Inkorningsproblem?

Hur har det gatt att sla sig in pa mark-
naden med en hardare och annorlunda
konkurrenssituation 4n den gamla in-
vanda? Karl-Erik borjar:

— Svarigheten bestod i att vi egentligen
inte visste vad vi gav oss in pd. Saval
inom sektorn som inom divisionen var
okunnigheten ganska stor om tillvaga-
gangssattet. Dessutom hade vi pd BF
varken fardigutvecklade produkter el-
ler saljmaterial till att borja med. Det
var ett misstag, som nu har rittats till,
sdger han.

— Vi har lart oss mycket under de gdng-
na aren, men vi har mer kvar att lara,
sager Thomas och fortsitter:

— Hos oss pd BB har problemen inte
varit sa stora, 4ven om vi konstaterat
att civila kunder har andra krav pa in-
terna rutiner &n vad de militara kun-
derna har. Vi har upplevt det mycket
stimulerande att samarbeta med en an-
nan kundkrets och vi har fatt manga
lovord.

Ingen belastning

Ar det en belastning eller en tillgang
att tidigare ha “arbetat militart”?
— Det ar absolut inget negativt att ha en

— Det dr bra att vi fatt en civil kundkrets, men
vi ska inte glémma bort vér huvudkund For-
svarets Materielverk, siger Thomas Eriks-
son. Foto: Hans Brannstrom

sddan bakgrund, sager Karl-Erik.

— Det 4r ju ointressant for kunden var
vi skaffat vra kunskaper. Huvudsaken
ar att vi har dem. Belastningen skulle
mojligtvis vara att FFV ar sa pass
okint pa den civila marknaden. Det ar
arbetsamt att fora ut kunskap om oss
parallellt med att forsoka gora goda af-
farer. Kunskapen om FFV borde ha
funnits pd marknaden tidigare, tillag-
ger han.

Hard konkurrens

Hur ser konkurrenssituationen ut nar
det galler konsulting?
— Vi gor nu en analys dels av markna-

den som helhet, dels av vara konkur-~-

renter. Helt klart ar att vi maste se til.
att vi haller konkurrensmaéssiga priser,
annars ar vi slagna. Darfér maste varje
marknad béra sina egna kostnader, det
vill sdga differentierad prissattning ar
viktig, férklarar Thomas.

— Analysen ska ge svar pa hur och pa
vad vi ska satsa. Vi maste ocksd lara
oss att utnyttja konkurrenternas svaga
sidor.

Nu har vi bara talat om véra civi-
la satsningar. Hur ser Thomas pa vért
férhallande till den “gamla” militara
kundkretsen?

— Det ar viktigt att vi — parallellt med
vara civila satsningar — inte glémmer
bort vara “gamla” kunder. Vi ska satsa
aven dar. Vi vet till exempel att armén
kommer att behova konsultingtjanster.
Dar ska vi vara med och slass for att fa
jobben, avslutar Thomas.

Hans Brannstrom



Avgdngn

I Pension

September

Karin

Karl Walfridsson, Callendgs,
MR52, anstilldes BT26, anstdlldes
vid Underhall ¢ vid CVV 1964 och
~Arboga 1969. kom till Under-

héll i Ostersund
1978.

é

Stig Lundbom, Torsten Johans-

FT27, anstilldes son, FF25, an-

vid Underhall 1 stilldes vid Un-

Linkdping 1937. derhall i Linké-
ping 1946.

Pa egen begaran

Marita Pettersson, FA29

“Bengt Ericsson, FP27

Monica Carlsson, SE63

Bo Axelsson, FF65
Claes-Géran Andersson, BT24
Rosemarie Séderblom, BT27
Anders Akesson, AF50

Niklas Larsson, MG84
Kerstin Tilja, BP

50 ar

29 oktober Kjell Hikansson, MR47

ne )

Tack till alla arbetskamrater for upp-
vaktningen pa min 50-arsdag.
Stig Johansson, SN28

Ett stort tack till alla pa Motor for all
uppuaktning pa min fédelsedag.
Berndt Wranga, MG95

Jag vill tacka arbetskamraterna pé
SR30, fack och foretag for blommor
och presenter i samband med min
pensionsavgang.

Gunvor Jonsson, SR30

For manga ar av trevligt och givande
samarbete, samt for uppuvaktning,
vackra ord, blommor och presenter i
samband med min avgang och 60-
arsdag, framfor jag mitt hjirtliga
tack till arbetskamrater och vinner
inom FFV. Jag vill ocksa énska fore-
taget lycka till med flygtekniken!
Alge Lundquist, UT10

Familjedagen den 28 september har i
Linkoping blev en verkligt lyckad
dag for mig och mina anhériga.
Jag hade ndjet att visa min arbets-
plats for bade stora och sméa vinner
och fa hora allas spontana uttryck
och glidje att fé se s& mycket av var
verksamhet under trevliga former
och fina arrangemang. Det gladde
mig mycket.
Darfor vill jag framfora ett tack till er
som arrangerat det hela. Att ni dess-
utom hade “tumme” med Vider-
Polman blev pricken éver i-et!

S Mannerfeldt och anhoriga

TACK! TACK! TACK!

fantastiska mdsspersonal for en un-

derbar grekisk vecka! MUMS!
Matgdsterna

Fore namnbytet

Kom ihag att bestélla visitkort med nya
foretagsnamnet pa! Var ute 1 god tid, s&
hinner du fa korten i samband med att
namnbytet sker. Bestdllning av visit-
kort ska goras till Carina Lurén, SD04,
i Arboga. Hon har telefon 0589/820 16.

Augusti

Svante Lundstrém, ingenjor, FA27
Bertil Jonsson, forste driftsingenjor,
FA28

Lars Brinnstrom, ingenjor, FC22
Tomas Malmsten, instrumentmakare,
FP60

Per Nordgren, instrumentmakare, FP60
Jan Algmark, apparatmontor, FP60

Bo Johansson, elmontor, FP70

Lars Jansson, elmontir, FP70

Bo Skoog, apparatmontér, FP60

September

Anita Johansson, investeringskoordina-
tor, UE15

Leif Segendorff, produktingenjor, MT33
Jan-Ake Stigborg, teleingenjor, ARSO
Daniel Herrlander, ingenjor, AF64
Lars Hakansson, ingenjor, AR30
Torbjorn Hammarstrém, serviceingen-
jor, AM56

Ola Larsson,
AM24

Kjell Akerblom, motoringenjor, MA
Carl-Gustaf Bergquist, motoringenjor,
MA

Karin Osterlund, skyddsvakt, SBO6
Lars Jonsson, apparatprov/montor,
MA84

datorserviceingenjor,

Bo har 2390!

Bo Tegenborg, chef for avdelning Infor-
mationsservice, division Service, har
telefon 2390 (0589/823 90).

I den gamla telefonkatalogen star att
hans foéretradare hade 2405, vilket
manga ringer nir de ska prata med Bo.
Det telefonnumret har emellertid Anne
Allard, som numera tillhoér division
Avionik. Att vi berattar detta ar verk-
lig informations-service, eller hur?

Psst! Har du na’t?

Psst! Har du fatt ett spannande
marknadstips “ute pa faltet”? Glém
dé inte att informera berérda enhe-
ter inom foretaget! Vi behover
"marknadsfolket” till att samla upp
idéer och onskemél fran kundsidan
och sedan snabbt vidarebefordra det
till oss andra. Glém inte bort den
uppgiften — vi &r ménga som behover
fa veta!

15
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Pekkas PR-plan

Skulle ett flygplan i FFVs far-
ger vara nagot for var mark-
nadsforing? Flygplanet skulle
till exempel kunna marknads-
fora FFV Underhall i sam-
band med namnbytet eller
oppnandet av nya flygplat-
sen. Den fragan kommer fran
Pekka Havbrandt, avdel-
ningschef inom division Mo-
tor och aktiv flygklubbs-
medlem.

Pekka skulle vilja kopa ett svensk-
konstruerat BA4B-flygplan (BA=
Bjorn Andreasson, MF 1) till Sveri-
ge. Med detta flygplan skulle han
gora avancerade flyguppvisningar,
delta i SM och andra tavlingar.

For att kunna finansiera kopet soker
han nu sponsorer. Pekka har bland
annat fragat U-sektorns marknads-
direktér Bengt Nilsson, om detta
kan vara nagot for FFV att satsa pa.
— Det ar i forsta hand en budgetfra-
ga. For ovrigt haller vi inom FFV
Underhall pé att ta fram -en policy
for-hur vi ska agera mot féreningar
som soker sponsorer, siger Bengt
Nilsson. Pekka lar inte ge upp i for-
sta taget. Han 4r forvissad om att ett
uppvisningsplan, malat i FFV-blatt
och forsett med var logotype, skulle
vara en god PR for vart foretag.

JEEPIY

LINKOPING

Bara ett tips

SERVICE. Fér att underlatta lite for
varandra i begreppscirkusen med al-
la mer eller mindre knepiga adress-
beteckningar sa skulle vi ju kunna
skriva vart telefonnummer pa alla
vara interna meddelandelappar. D&
slipper vi ocksa sla i den 4nnu sa
lange svarhanterliga internkata-
logen. ..

SF)
‘s Lé.) o )
Arbetsvardering

Den arliga genomgéngen av arbets-
varderingen startar nu. Har du syn-
punkter pa din viardering prata da
med din kontaktman eller direkt
med Rolf Enquist eller Lars-Ake
Franzén.

En stilla undran

Under det sista daret har mycket
gjorts for att hdja FFV Underhdlls
status som foretag. Kuvalitetsunder-
héll ska utforas med kvalitetsfasad!
Nya vackra skyltar dyker upp lite hir
och dér, vid prominenta besék malas
det till och med om.

Vid dnnu prominentare besok (lds:
utlindska) flaggar vi med besékande
nationalitets flagga. Men bredvid
hinger FFV-flaggan fransig, blekt
for att inte siga lappad. Bedrovligt!
Finns det ingen som tar ett helhets-
ansvar for FFVs “ansikte utat”, istal-
let for alla dessa punktinsatser ndr
man mdalar en vigg eller en division
satter upp skyltar?

Dan Walterson, AF25

Olav Kvist, AF86

Buss for pendlare

Vet du om att det numera gar en buss
Viasterds—FFV Arboga tur och retur
varje vardag?

Bussen avgar fran busstationen i Vés-
terads klockan 05.55, stannar vid Punkt
och Arosvallen, for att sedan via Ko-
ping anlanda till FFV i Arboga klockan
06.50.

P4 returresan avgar bussen klockan
16.05 fran FFV och ar tillbaka i Vaster-
&s klockan 16.55.

Halsningar fran

Susanne Linde, SP22

\
Insdndaren

Bengt Nilsson svarar:
Pa allas ansvar

Det finns en sektorinstruktion, som
klart anger hur vér externa profil ska
se ut. Atminstone cheferna bor kinna
till dess innehall.

Alla anstdllda maste dock ta sitt an-
svar i den hdr fragan. Ser man na-
gonting som inte dr OK, typ fransiga
eller trasiga flaggor, ska man givet-
vis saga till. I forsta hand meddelar
man sin narmaste chef eller den som
ar ansvarig for just den delen av var
verksamhet.

Helhetsansvaret fér vart “ansikte
utét” ligger hos sektorstab Marknad

— jag riknar med att alla vill hjdlpa

till att géra “ansiktet” s@ marknads-
mdssigt som maojligt!

Var bakslug!

Kloka och sluga ar de som
anvinder bilbalte aven 1 bak-
satet!

NIF

—_—

Fargstark host

Konstforeningen Fargtrollet — en for-
ening for alla konstintresserade vid
FFV i Arboga — malar upp ett fargspra-
kande hostprogram for 1985.

Som vanligt blir det utstillningar pa
personalrestaurangen, utlottningar pa
medlemsnumren och konstresor till oli-
ka platser. Det kostar bara tio kronor i
manaden att vara medlem i Fargtrollet
och som medlem har man naturligtvis
extra férmaner i samband med konst-
kop.

I mitten av oktober startas en konstcir-
kel i Arboga pa stadens bibliotek. Cir-
keln ar gratis och kommer att handla
om konsten under 1900-talet.
Fargtrollet planerar ocksa att ha Var_ .
Salong igen. Det dr d& alla anstallda fa.
plocka fram sina egna alster (bilder,
tra, keramik, textil, foto med mera) och
visa upp dem 1 personalrestaurangen.
Vill du ha mer upplysningar om Farg-
trollet och dess verksamhet ska du héra
av dig till Kristina Wiberg, telefon
1819, eller Ulla Jansson, telefon 1505.
Du kan ocksa ringa foreningens ordfo-
rande P O Olsson, 021/12 60 89.
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