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Introduktion

Detta individuella projekt & en obligatorisk och examinerande uppgift inom EFLs
EMBA-utbildning, men utgor ocksa en personlig, och praktiskt inriktad, utredning om
hur jag ténker tackla min framtida roll som afférsutvecklare och strateg inom AU-
System. Som bakgrund till detta ges en resumé av erfarenheter fran uthildningen och
tidigare arbeten och en exposé 6ver vad jag hittat i litteraturen kring dessa omradena.

Jag héller medvetet en relativt odiplomatisk / politisk inkorrekt ton i texten, for att
sippagarunt saker jag upplever som faktiska problem, och kan forhoppningsvis
darmed | &ttare hitta korn till konkreta dtgérder for mitt framtida arbete.

Foljande bild visar de fragestdliningar som behandlas i texten:

AU-Systems krav

'

Inspiration av strategi,
ledarskap,
natverksbyggande etc i
shabbvaxande foretag

Positionen/jobbet som
affarsutvecklare och
strateg

Lamplig utveckling for
att klara jobbet

T

Personliga
egenskapers paverkan:
Bl.a. hur "bror duktig"
ska hallas i schack
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Historik och status

Dajag anmade mig till EMBA-utbildningen (1999) jobbade jag pa Axis
Communications AB som Chief Technology Officer, med koncernansvar for den
tekniska strategin.

Jag borjade dock min karridr pa Axis (1984) som mjukvaru/hardvaru-utvecklare och
produktdesigner, men flyttade senare over till projektrelaterade ledar-, specifikations-
och planerings-roller for att de sista aren jobba med ffa avdelningsansvar och strategi
som radgivare till, och pa sutet inom, koncernledningen. Jag sl appte dock inte de
tekniskt kreativa delarna av verksamheten, vilket fortfarande &r ett huvudintresse.

Under utbildningens gang (1999) sade jag upp min anstdllning pa Axis med den
initiala tanken att starta och driva egen verksamhet, vilket jag ocksa gjorde (Abiro; se
Referenser). Av flera skdl, inte minst for att bringa ordning och redai tillvaron, sékra
stabila intékter, och minimera risken att misslyckas med utbildningen, tog jag dock
snart fast anstallning pa AU-System (2000), initialt som konsult.

Jag har forvisso kvar mitt foretag, men da jag haft fullt upp med att jobba for AU-
System och gd EMBANnN har det i praktiken legat i trada. Min tanke & att om lamplig
afférsidé och rétt marknadslage infinner sig (om nu inte rent av min nuvarande
affarsidé skulle hdlla), skajag kunna dra vidare med egen verksamhet igen.

Inom AU-System borjade jag med att utveckla datorsystemspecifikationer pa
konsultbasis, men & nu pavag ini en affarsutvecklings- och strategi-roll, och jobbar
f.0.m. arsskiftet (2000/2001) pa heltid inom detta gebitet.

Jag har under de senare aren haft som évergripande mal att alltmer jobbai roller som
star nérmare afféren, ekonomin och foretagsstyrningen, med senare méjlighet att driva
kommersiell verksamhet inom ramen for AU-Systems inkubationsverksamhet eller
fristaende.

For en mer detaljerad resumé Gver vad jag gjort under aren finns ett CV pa Abiros
web (se Referenser).

Anders Borg 7



EMBA Individuellt Projekt
Framtida roller som affarsutvecklare och strateg inom AU-System AB

EMBA-utbildningen

Varfor jag sokte in

Trots att jag de facto har jobbat inom manga omraden med olika ansvar under aren,
har alla paett eller annat sétt varit inriktad pateknik (hela vagen fran praktisk
implementation till strategi). Ffa da jag jobbade som avdelningschef for BU
Document Management (numera inkorporerad i Axis Dokumentdivision) blev jag
varse att jag saknade en djupare insikt i hur ett foretag som helhet fungerar, dér jag
inte minst hade brister inom marknadsforing, ekonomi, organisation och ledarskap.
Inte barav.g. ren kunskap, utan dven v.g. attityd gentemot dessa omradena (pa gott
och ont &r jag medveten om mina brister). Mao ville jag fa béttre kunskap om de
andra, och hogst vasentliga, verksamheterna och processerna som formar ett foéretag,
och som &r nodvandiga for framgang. Jag tror iofs inte detta & unikt for mig, da
mellanchefer pa tekniktunga foretag ofta rekryteras fran tekniksidan. Pa hogre
verksamhetsstyrande niva kravs uppenbart helt andra kompetenser an tekniska, dar det
senare rent av kan bli en black om foten, genom att det fortsatt upplevs som mest
intressant och dérmed prioriteras fére verksamhetsstyrningen.

Initiativet till att gd EMBAN var mitt eget, vilket verkar vara ganska unikt inom arets
EMBA-grupp. Jag hade aret innan tankt ta 2 ar tjanstledigt fran Axis for att kurera
Over tiden allt samre hadsa och g@vfortroende och planera min framtida karridr inom
eller utanfor Axis Communications. Inte minst kénde jag efter drygt 15 ars arbete pa
Axis en allt stérre motviljamot att fortsétta jobba pa ett och samma stélle "hela livet
ut". Kalla det 30-ars-kris, men saken var klar att forandring var nddvandig for att inte
betrakta mig, eller bli betraktad, som en inventarie (vilket i hog grad redan var ett
faktum) och pa sikt helt tappaintresset for arbetet.

Efter forhandlingar landade vi istéllet pa att jag skulle jobba halvtid som Chief
Technology Officer dar Axis, som kompensation, delfinansierade min utbildning.

Har malen infriats?

Jag har onekligen fétt en vélbehovlig distanstill det tidigare alltfor teknikinriktade
arbetet. Det har ocksa varit valdigt nyttigt att fa lyssna pa och reflektera Gver andras
erfarenheter, fran val pdlasta och erfarnalarare, kursdeltagare och gastforel dsare.

Det jag ffafortfarande saknar for framtida karriér & en tyngre inblick i hur man inom
styrelse och ledningsgrupp driver ett foretag, och hur man hanterar féretagets omvarld
i form av investerare, aktiemarknad, kunder, media etc. Det &r en sak att agera
mellanchef / administrator eller pa annat sétt ha en tung ansvarsroll i en etablerad och
mer eller mindre skyddad milj6. Det & en helt annan att starta och driva féretag och ta
rétt beslut pa det planet. Mao, ndgon entreprendrsuthbildning & EMBAnR inte, men jag
tvivlar pa att det gar att lara ut, lika lite som man kan l&ra sig ssmma utan att prova pa
det.

Reflektioner pa kursavsnitten

Hér tar jag bara upp valda delar som &r av specidllt intresse for framtida arbete.
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Ledarskap

John P. Kotter poangterar i Force for Change skillnaden mellan att leda resp.
administrera och ocksa att olika personer passar for resp. roll. Han betonar ocksa
vikten av att en ledare & hjélpl6s utan ett supportande skikt i form av kompetenta
administratorer, for att driva runt verksamheten. "Visions and missions' &r baraen del
av jobbet foér en ledningsgrupp. Nagra maste se till att saker hénder ocksd, och under
ordnade former.

Forutom att en en braledare behtver etablera en kompetent och varierad
ledningsgrupp med bl.a. administrorer och idésprutor, & det ocksa mycket viktigt att
vara pedagogisk bade uppat (mot styrelse, aktiemarknad och kunder) och nedét (mot
mellanchefer och dvriga medarbetare), speciellt vid storre férandringar. Vid
forandringar i marknadssituationen (de facto eller pavtingat pga vikande resultat)
finns stort behov av en férandringsledare.

En administratdr behdver vara analytisk, organisatorisk och akademiskt skolad. En
bra administrator & inte automatiskt en bra ledare eller "coach" (ngot jag tror manga
foretag missar). Internrekrytering till ledningspositioner & inte automati skt
produktivt, da man kan lyftaen i sin nuvarande roll/fack mycket kompetent person till
en roll som inte passar den personens sinnelag och kompetenser. Det récker att lasa
Dilbert (som baseras pa faktiska situationer i foretag) for att forsta att det ofta kan bli
rent katastrofalt. | Axis fall (och manga andra) kan man se att det till slut inte hdller.
Axis har andrat strategi och rekryterar nu istallet in nyckelpersoner fran andra foretag
for att fain ett nytt medvetande och ny kompetens. AU-System jobbar i hog grad pa
detta séttet sen lange.

En braledare inser vad han/hon &r specifikt kompetent att hantera, fokuserar pa det
Overgripande ledarskapet, och delegerar det mesta operativa arbetet till sin omkrets. |
sma och entreprendrsdrivna foretag tar dock ofta den enda chefen pa sig allt vasentligt
beslutsfattande, vilket kan fungera sa lange foretaget just &r litet, men knappast nér det
vaxer upp till fleraanstéllda. Tveklost & ett bra galvfortroende, en dvertygelse om
framgang, och en o6vervinnlig envishet mycket viktigt for att en ledare ska nd ett bra
och stabilt resultat.

V.g. ledningsteam kan det ga snett da en stor grupp kombineras med en mycket stark
ledare: Medlemmar i gruppen har inte vagat gora sig gallande och ledaren har tagit
alla besluten med tyst acceptans fran évriga gruppen. Salange ledaren & medveten
om detta ma det vara hant, men sa & oftainte fallet. Hittills har jag inte tréffat pa
nagot ledningsteam (oavsett nivainom foretaget) dar alla kommer till tals, trots att
varje enskild person ofta har ett mycket tungt verksamhetsansvar. | mitt praktiska
agerande inom AU-System har jag medvetet gatt ganska rakt fram nér det gallt
argumentering mot hogre chefer, och inte hallit med bara for att titlarna ar olika. Jag
har ocksa mérkt i mitt tidigare agerande som chef att det ar valdigt |t att forbiga
personer som inte aktivt diskuterar, trots att de mycket val kan ha synnerligen
vasentliga saker att tillfora. Darmed blir ledarens roll ocksa att agera "coach", for att
fa hela gruppen att tillférainformation och infalvinklar som ger béttre underlag for
att ta beslut. Daremot tror jag inte pa koncensusi alalégen. En ledare har altid rétten
att agera diktator i kritiska situationer, speciellt nér foretaget och cheferna hamnat i
dentrianténkande. Kraftiga forandringar kréver ofta att man "rér om" ordentligt.
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Vid genomgangen av Branson-caset framgick det med klarhet att den typ av ledarskap
som behdvs for succéi stil med Virgins, som i hdg grad ar entreprendrsdrivet, inte
bara kan bygga pa kompisanda. Nog for att Richard Branson sakert kunde vara
"kompis" ocksa, men delar av hans framgang tycktes vila pa en mycket tydlig egen
drivkraft att uppna saker, och att sedan kunna samla och mobilisera de som sedan
skulle forverkliga hans idéer, och om det behdvdes med piska. | entreprentrsdrivna
foretag, vilket ocksa exvis Axis och Microsoft &, men AU-System i mindre grad, &r
det typiskt att makten samlas kring en eller ett fatal personer, som styr rakt igenom
organisationen om sa behovs. Som en reflektion tror jag, som namnts innan, att man
inte teoretiskt kan larasig bli en entreprendr, da det mer & fragan om attityd och
erfarenhet an specifik kunskap, om an mer insyn i mekanismerna for gott ledarskap
kan hjdpa. Har man dock inte en grundléggande vettig mental disposition for att leda
en tyngre verksamhet (oradd for, men samtidigt respekt infor, risk; kapacitet att
engagera anstallda; bra pa att delegera; ekonomiskt och strategiskt skarpsinne; intuitiv
filtrering av relevant resp. irrelevant information och signaler osv) blir man nog ingen
braledare iallafall, om &n man kanske kan bli en bra administratér.

Varumarkesbyggande

Som framhdllits flera ganger under EMBAN Okar varuméarken i betydelse: Kunderna
koper mer pa kansla, produkt/tjanste-utbudet &r sa stort, och produkterna si komplexa,
att de inte gar att jamféra mot varann, produktlojalitet minskar etc.

| minlilla"Abiro-varld" byggde jag (utan markbar framgang) varumérke genom
insandare till tidningar, aktivitet i diskussionsforum etc. Nagon regelrétt annonsering
gjorde jag inte. Det har jag rent av blivit varnad for nar det galler konsulttjanster, da
det kan upplevas som oseriost.

Axis och AU-System satsar altmer pa varumérkesbyggande. V.g. AU-System tror jag
en normal konsument inte har en aning om vad foretaget gor, om de ens vet att det
existerar. Inte minst &r det ett problem vid rekrytering, da valdigt fa pa exvis Tekniska
Hogskolan vet nagot om AU-System, trots att det utgor en viktig bas for rekrytering.
Axis har varit duktigare pa det planet, davi dar hade en medveten strategi att séljain
Axistill skolan genom annonsering i studenttidningar, presentationer om och
demonstrationer av produkter och foretaget etc. Egentligen utanfor min roll forsoker
jag applicera de mest effektiva metoderna fran Axis pa AU-System, men exvis det
varuméarke Axis fatt genom en intensiv satsning pa examensarbeten kan inte kopieras,
davi inte kan hdllaigang alls lika manga examensarbeten som Axis gjorde.

Jag ser en stor skillnad mellan AU-System och andra konsultforetag i regionen. AU-
System har genuin kompetens inom sina omréden, medan foretag som generel It
uppger sig vara Internet-konsulter hamnar langt bakom pa den sidan. De tycks ha | ast
sig fast vid en viss kompetens som rakade vara valdigt attraktiv ett tag. Daremot
lyckas de mycket béttre med sitt varuméarkesbyggande gentemot konsumenter och
aktiemarknad, genom att de lagger valdigt mycket kraft och pengar pa annonsering
och alman mediabearbetning. Jamfoér jag exvis AU-System med Framfab &r
skillnaden markant: Inom konsultbranschen, och 8&n mer inom sin indsutri (som ar
telecom) betraktas AU-System som ett klart mer seriost foretag. Framfab etc. har dock
lyckats bygga ett konsumentbrand som & magnituder starkare &n AU-Systems.
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Foretag som &r starkt teknikdrivna har ett uppenbart problem hér: Da foretaget
instinktivt ser sin produkt eller kompetens som det stora och enda vérdet blir
varumarkesbyggandet 1&tt koncentrerat till karnprodukten. Det kan fungera om man &
auktoritet inom sitt omrade, men det récker inte om marknaden & konkurrensutsatt,
och kundernainte forstar vad de specifika véardena & i ens eget foretags produkter.

Axis har pa senare & satsat pa en central och homogen varumérkesstrategi, bl.a
genom att alla produkter heter "AXIS'" + en sifferkombination, och att man forsokt
bygga véarde kring "ThinServer" och "Networked by Axis'. AU-System har enligt min
mening fortfarande langt att g&, om an vi forstker genom att gora oss kanda for inte
bara konsulttjanster utan &ven for det vi kallar semiprodukter i form av WAP-
mjukvara fér mobiltelefoner etc. Gentemot Ericsson &r inte varuméarket ett stort
problem, da Ericsson ar en mycket val etablerad kund, men gentemot nya kunder
upplever jag en klar skillnad. Dér far vi inte alls samma galvklara acceptans. | viss
man tror jag det beror pa att vi har varit for daliga med att presentera konkreta
erbjudanden, nagot vi behtver jobba med framover.

Relationsmarknadsforing

En enkel, men nog sa viktig, sanning: Det & mycket dyrare att skaffa helt nya kunder
an underhdlla/ hdllakvar existerande (~5 ggr laste jag pa négot stélle). Detta ar |&tt att
glomma bort, men bade Axis och AU-System verkar vara duktiga pa detta. AU-
System kanske "in extreme" da en stor del av BA Suppliers uppdrag fortfarande
kommer fran Ericsson, vilket tvartom gor det till en risk. AU-System knoppades av
fran Ericsson och mycket av den kompetens, som jag tycker Ericsson borde haft
gélvafinns nu inom AU-System, vilket skapar ett starkt beroende. FOr mig &r det
forvisso utmérkt da jag pa en och samma plats kan lara mig om alla "hypade”
teknologier och relaterade affarer.

V.g. Abiro ser jag att minatidigare kontakter har haft betydelse for uppdrag, men da
jag medvetet valt att |dmna Axis helt bakom mig har jag inte nyttjat etablerade
relationer déar. Daremot har jag ett praktiskt anvéandbart positivt rykte i venture-
capital-kretsar, vilket jag skulle kunna dra nytta av i en fokuserad satsning pa Abiro.

Jag gillade det paradoxala konstaterandet att effektiv konkurrens bestar i att hitta
vagar runt konkurrens. Detta & nog sa viktig "indata" till mitt nya arbete. Mao, om en
viss marknad &r for tuff galler det att hitta varden, positioner och produkt-finesser som
ingen annan har exploaterat och bli bast dér istéllet. Exvis Comviq hade enligt en
artikel en medveten filosofi att gora allt tvarsemot vad Telia gjorde. Det kan sékert
kopieras pa andra branscher. AU-System har tveklost hittat en (atminstone for
stunden) extremt attraktiv nisch, genom att kombinera kunskap om bade mobil
teknologi och Internet. Nu géller det att marknadsfora den kompetensen langt utanfor
Ericssons vaggar, och sa langt det & majligt undvika att hamnai "diversekonsult"-
falan.

En till synes effektiv metod for att bibehdlla kunder och stérka lojaliteten verkar vara
kundklubbar. Hur irrationellt det an kan tyckas vara upplever nog de flesta en viss
stolthet och uppmarksamhet om man far erbjudandet att varamed i en sadan. Det &
ocksa ett utmarkt sétt att kartlagga kundmonster och beroende pa klubbens upplégg
styra vilka kunder man vill ha. Med IT ges idag valdigt goda mojligheter att
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automatisera mycket av det som tidigare var ett elénde att hantera, som exvis:
kundmonster, premiering, erbjudanden osv. Viae-handel & mdjligheterna annu storre
att hdllakoll pa sina kunder, da absolut allting som en kund gor pa "sajten” ar
registrerbart. Dé&rmed kan man &ven ge kunden tips om produkter som skulle passa
just honom/henne. Via detta kan man alltsa forverkliga begreppet " one-to-one
marketing". Detta kanske inte ar applicerbart pA AU-System som foretag, men va de
kunder som AU-System gor uppdrag for (detta & en nyckelfaktor inom Customer
Relations Management, som vi utvecklar system for), och inte minst inom de
kundsegment som jag som affarsutvecklare kommer att ansvara fér. Nagot som
kanske kan kopieras pa AU-System &r de speciella distributorskonferenser Axis
brukar halla, med tavlingar om béasta distributor osv, for att 6ka lojaliteten och
grupptrycket. Pa liknande sétt skulle man kunna bjudain potentiella kunder till
seminarier dar vi beskriver vara erbjudanden. Detta gors forvisso i kollektiv form via
konferenser, men de &r oftast inte pa lokalplanet.

Nagot manga tekniktunga foretag gor fel pa (eller helt missar) & positioneringen. Fran
Axis minns jag hur vi ofta gjorde produkten forst och testade den pa marknaden sen,
utan att egentligen ha gjort varken segmentering eller blivit klara 6ver séljargument
osv. Det har blivit béttre pa senare ar, men jag upplever fortfarande att det mycket ar
fragan om att sdljaen "burk", utan egentlig produktblomma, som i foretagets dgon &r
sa pass bra at den sdljer sig §av. AU-System tror jag ocksdi viss man har detta
problemet, men behovet & kanske mindre hér davi trots allt har vissa givna kunder vi
jobbar mot (inte minst Ericsson), och kunden avgor vad vi ska gora for dem givet att
vi har den kompetens som behdvs. Samma problem dyker dock upp davi ska bearbeta
helt nya kunder. Snarare rider vi pa kunders férhoppningar om att nya teknikomraden
kommer att bli framgangsrika, och vi slipper i princip tarisken att det inte blir sa

D& bade Axis och AU-System nu &r introducerade pa borsen &r det extremt viktigt
med en klar och presenterbar vision och dvergripande positionering. Aktiemarknaden
gillar inte en "spretig" vision. V.g. Abiro & det kanske idag inte s mycket att orda
kring detta, men jag har likval forsokt gora en positionering s att jag inte &r
"allmankonsult”, vid en senare omvandling till aktiebolag. Jag skulle exvis mycket vé
kunna géra mjukvaruutveckling (har mer an 10 ars erfarenhet), men jag har medvetet
valt bort det for att det ger for lite pengar och & alltfér mycket en commodity.

En annan trend inom foretags ageranden & Okandet av samarbeten mellan féretag och
andra organisationer, inkl konkurrenter. Ofta for att det blivit alltmer kutym att kopa
kompetens utifran, men ocksa for att det visat sig bli effektivare att jobba pa det séttet.
Exvis telefoni-industrin hade inte klarat sig om inte féretag hade varit villiga att
samlas kring standarder, och dértill & komplexiteten i teknologin sa hdg att
delleverantorer (inte minst konsulter i stil med AU-System) maste anlitas for att
bygga basteknologin och produkterna. Man kan se hur illa det kan ga om man inte
samarbetar, med mobiltelefonin som exempel: | Europa och storadelar av Asien har
vi en standard for allalander: GSM. | USA har det inte skett standardisering i alls
samma utstrackning, vilket gor att telefoner bara fungerar lokalt, och marknaden har
inte utvecklats likalangt. USA maste snopet erkdnna att situationen &r klart béttre i
Europa och Asien. | Kinavéntar en enorm marknad for GSM och kommande
teknologier, da etablering av mobil telefoni inte blir dyrare an att etablera (idag i
manga omraden obefintlig) fast dito.
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Global marknadsforing

En fordel europeiska foretag har gentemot amerikanska konkurrenter &r att USA tror
det & lika enkelt att séljai Europa och Asien somi USA, somi sig & en enorm
marknad, och for de flesta mindre foretag récker USA-marknaden gott och val till.
V.g. data/IT & min erfarenhet att amerikanska foéretag borjar en Europa-etablering i
Storbrittanien (troligtvis for att de forstar vad de séger; darmed inte sagt att kulturen
ar snarlik) for att sen sprida sig 6ver resten av Europa. Asien & generellt valdigt
besvarligt for dem.

En motsatt aspekt pa USA &r att ett svenskt | T-foretag egentligen inte har ndgon
fordel av att upptrada som svenskt dar. Det maste upplevas som amerikanskt for att
tas seriost. FOr dem betraktas Sverige som ett udda okant land, och tills Axis hade ett
USA-kontor med amerikaner gick det inget vidare. Av detta kanske ocksd AU-System
kan lara ndgot. Ett amerikanskt kontor for att silja semiprodukterna, mingla med den
lokala industrin, och sétta upp lokal konsultverksamhet &r vadigt viktigt, och ett
sadant finns, men bemannat med en svensk chef.

Europeiska foretag har férdelar inom Europa och Asien ocksa av att de sttt pa
nationella skillnader tidigare, och har beredskap for det. Exvis & det ett kardinalfel att
bemanna med svensk personal i Asien. Det & inte bara fragan om att personernainte
forstar hur marknaden fungerar dar, de respekterasinte. Jag har vid fleraftillfallen
(medan jag jobbade pa Axis) varit hos kunder/partnersi Japan och blivit ledsagad av
representanter fran Japankontoret som skétt allt det formella. Japan &r intressant
satillvida att nar val formaliteterna & undanstadade kan man diskuterainformellt, och
skillnaderna & dainte s stora gentemot Sverige, dock med skillnaden att de har ett
helt annat tidsperspektiv v.g. affarer an svenskar. Ett annat tips &r att tahjép av
exportradet och/eller ambassaden for att bli ledsagad in hos foretag.

Axis och AU-System fokuserar sina utlandssatsningar pa lander dar det redan finns en
stabil I T-infrastruktur. Det & uppenbart meningslost att forsoka sélja printservers och
konsulttjanster till |1&nder som inte har datorer, mobiltelefoner och néatverk. | borjan
forlitade sig Axis helt palojala distributorer i resp. land. Det fungerade da Axis bara
gjorde IBM-kompatibla produkter som kravde mycket handpal aggning och hade
valdigt hdga marginaler och ofta kunde komplettera med servicekontrakt, men i
néatverksmarknaden &r inte distributorerna lojala pa alls samma sétt och déarmed maste
lokala kontor séttas upp for att i sin tur underhdlla lokala distributorer.

For AU-Systems del &r utlandsetableringar négot relativt nytt, om &n det redan finns
en del kontor i utlandet. Har & det dock inte sa mycket fragan om forséljning av
semiprodukter som tillverkasi Sverige, utan ffalokala konsultverksamheter utan
egentliga kopplingar till ett svenskt kontor. AU-System anvander dock sina
semiprodukter for att skapa intresse for foretaget inom de nya landerna och inom
relevanta industriforum, men tanken &r (officiellt &minstone) inte att tjana pengar pa
dessa utan palokal konsultverksamhet.

Larande organisation

Det &r |&tt att en sadan fras blir tom, men jag har 1art mig fran tidigare arbete hur
viktigt det ar att inympai sig §alv och andra att man maste vidareutbilda sig bade pa
langden och tvéaren for att hdllasig & jour, fortsatt konkurrenskraftig och produktiv.
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Speciellt inom tung teknikutveckling och konsultverksamhet & det en barande del,
och rejédt med tid och pengar maste avsattas for uthildning.

Min erfarenhet &r att man betraktar det som mycket mer galvklart att vidareutbilda
tekniker och andra operativa, medan mellanchefer och hogre chefer anses fullérda,
trots en ofta Over tiden drastiskt forandrad situation. Det anser jag vara helt fel. Exvis
ska det sta mellanchefer fritt att sokatill utbildningar inom forhandlingsteknik,
presentationsteknik, foretagsekonomipabyggnad, strategi, ledarskap, etc. Det kravs
ocksa en intern medvetenhet om att det behovs.

Fransett planerad uthildning & det givetvis ytterst viktigt att sokainformation galv.
Den mesta informationen & antingen gratis eller valdigt billig idag, bara man vet var
man ska leta. Det hanger ocksa mycket pa hur val etablerat kontaktnatverk man har,
och vilka mgjligheter och attityd det finnstill dmsesidigt utbyte av information.
Onekligen hjaper ett intranét till har, da det blir valdigt enkelt att formedla
information utan att det belastar informationsbidragaren speciellt mycket. Nagot jag
nyttjat pa Axis och numera ocksa pa AU-System.

Det som komplicerar 1&randet inom AU-System &r en stor fragmentering i mangder av
kompetensomraden. Darmed &r det mycket svart att fa tag painformation sdvida man
inte handgripligen "grabbar tag" i de personer som kan ett visst omrade. Da ett av
skalen till att jag borjade pa AU-System var att |ara mig en massa nytt inom inte minst
telecom-omradet har darmed natverksbyggandet varit en medveten strategi, som efter
vad jag hort & ganska unik. Nar jag val hittat personer att konsultera & Gppenheten
valdigt stor. Det kraver forstés att jag &r lika ndbar. Aven att andra soker information
av mig & givetvis natverksbyggande. Detta maste dock balanseras mot produktivt
arbete, da det |14t stjal mycket tid. Under tiden jag jobbade som timdebiterad konsult
var detta direkt destruktivt, da jag hade svart att uppfyllamin kvot, men nu nér jag
jobbar pa resultatbasis snarare an timdebitering kommer det att bli betydligt léttare.
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Affarsutveckling och strategi i litteraturen

Har har jag forsokt samla och kondenserainformation jag fatt mig till livs genom
ytterligare djupdykningar i bocker och artiklar kring just dessa omradena. Jag forsoker
ocksa analyserai vilken grad dennainformation rér AU-System och mitt kommande
arbete. Fokus &r pa strategi, da det varit lattast att hitta litteratur kring det, men invéavt
i strategilitteraturn kommer ofrankomligen ocksa affarsutveckling. Jag hade forstas
onskat att det fanns mer litteratur om specifikt affarsutveckling, men jag far néjamig
med att plocka russinen ur kakan istéllet.

Competing on the Edge: Strategy as Structured Chaos

Har definieras strategi som besvarandet av fragorna:
Vad vill vi uppna?
Hur uppnér vi det?
Boken understryker vikten av att ocksa ta hénsyn till den andra punkten i lika hog

grad, och att de flesta foretag |agger alltfor stor vikt vid att forsoka forutse framtiden
(vilket inte gar), snarare an att experimentera.

Forandringar i marknaden & ofrankomlig, och det géller for allaforetag som vill
overleva palang sikt att vara beredd pa att foretaget maste forandra sig for att hanga
med i utvecklingen.

Néagra fa exempel pa externa forandringar som kan komma att hota AU-System
framover:

Personal- och kontors-expansionen kan inte hallas igang, pga vikande
kundunderlag.

Foretaget tappar kritiska kunder. Exvis sker nu stora forandringar inom Ericsson
som kan paverka AU-System negativt.

Kunder och konkurrenter etablerar kompetens inom de omraden som &r AU-
Systems specialitet.

AU-System siktar in sig pafel framtida omraden.

Aktiemarknaden tappar helt intresset for I T-konsultverksamhet, och drar AU-
System med sig trots var specifikainriktning.

Boken myntar begreppet "konkurrera pa kanten" (fritt versatt), som handlar om att
standigt experimentera med nya konkurrensmedel, dock med en dvergripande
inriktning. Standig ledstjérna &r att hela tiden forandras, och succé réknasi fardighet i
att overleva och standigt "ateruppfinna’ foretaget och dess inriktning.

| texten pekas pa 3 sétt att hantera forandring:

Reagera pa externa stimuli, exvis konkurrenters agerande, politiskt initierade
forandringar, ovantade kundkrav. Detta & den mest kortsiktiga atgarden, men i
manga fall en nédvandig kortsiktig sddan, om konkurrenter eller annan
marknadsfaktor kraftigt forandras.
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Forvanta forandringar, exvis globalisering av marknader, skapande av nya
segment, utveckling av substitut. Detta & aningen mer proaktivt an att bara
reagera pa vad som hénder. Har man tur uppfattar man dessa kommande
forandringar fore konkurrenterna och far darmed en tidsférdel, vilket
Ahrens& Partners brukar bendmna Tidsmonopol et.

Leda, exvis genom att skapa nya teknologier och produkter, skapa nya
marknader/nischer, skapa industri-standards, omformulera kundforvantningar, cka
takten i produktcyklerna (time pacing). Detta sista tvingar andra att reagera pa ens
eget foretags inriktning. FOrvisso kan detatill sammatrick.

Intel namns som exempel pa ett féretag som jobbar med alla nivaerna pa hantering av
forandringar:

De reagerade pa nétverksdatorn genom att skapa en Internetdivision och dartill
samarbeta med Microsoft kring NetPC. Att det sen inte blev ndgon succé med
nétverksdatorn (eller for den delen NetPC) & en annan historia

De forvantade ocksa att grafik och multimedia skulle bli viktigt och i den vevan
etablerade samarbeten med mediafdretag, satte mer fokus pa I nternet och skapade
ett medialab.

De har ocksa lett forandring genom att styra hur snabbt nya CPUer for PCs
utvecklas. Efter bokens tryckning har ju onekligen AMD borjat sétta press pa
Intel, och idag & det snarast AMD som styr marknadens time pacing.

En faktor som ndmns kring problem med att planera foréndring &r att chefer/ledare
inte anses kunna planera effektivt, att man |&tt sétter sig till ro, och att strre misstag i
planeringen onekligen paverkar foretaget negativt. En chef har sd mycket annat att
hantera ocksa (personal, ekonomi osv), att fokus pa enbart férandring &r i praktiken
omgjlig.

Som alternativ ndmns en approach som &r hamtad fran spelteorin, om &n det indikeras
att spelteorin & for mycket fokuserad pa vad som behover forandras, snarare én hur
man ordnar med férandringen.

2 n

Strategi baserad pa"konkurrens pa kanten" anges som summan av ett foretags
organisation med fokus pa konstant forandring och att ur det etablera en grovt
definierad strategisk riktning. Nagra egenskaper som namns for en sadan strategi &r:

Oberaknelig. Kraver mycket testande, dér de metoder/strategier som verkar
fungera far mer upméarksamhet én de som fallerar.

Okontrollerad. Kréver platt organisation med lokalt beslutsfattande och flera
parallella spar. Testar fleraolika aternativ utan for mycket initial analys. Som alla
vet som jobbat med innovationsarbete ar det valdigt |&tt att sdga forslag som &r for
"vilda"', men som pa sikt visar sig bli dundersuccéer. Mobiltelefonen & exempel
pa det, som behandlades valdigt styvmoderligt inom Ericsson i borjan.

Ineffektiv. Later spontant som en negativ egenskap, men avser den redundansii
satsningar som gors, dar Darwinism far avgora vilka satsningar som ska fa
dverleva, och att man far acceptera att vissa (= manga) idéer aldrig blir succéer.
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Proaktiv. Fokuserar pa aktion snarare an reaktion. Kraver en narmast paranoid
instalIning, for att navigerarétt i ett ténkt framtida landskap.

Kontinuerlig. Det gar inte att fallatill ro, utan forandringsverksamheten maste
paga standigt och jamnt, aven nar allt verkar ga som pardls.

Diversifierad. For att lyckas med nagra fa forandringar géller det att de satsningar
som gors sker brett, dainte minst produkt/tjanste-substitut, konkurrenter, etc. kan
dyka upp fran frén valdigt manga (och ofta helt ovantade) hall.

Som exempel pa detta anges Microsoft, som just testar en massa idéer pa marknaden
for att se vilka som "flyger", oftai de tidigafasernai form av produkter som &r
mycket basala. Intressant nog ndmns att Microsoft aldrig gor prognoser. Bl.a. lyfts det
fram att Microsoft inte gjort nagra enskilda vagval, utan istdllet "skjutit med
hagelbtssa"' och haller en hdg diversifiering genom samarbeten, uppkop och intern
utveckling, och ocksa satsar pa en massa saker som i valdigt manga fall missyckas,
rent tekniskt, av konkurrensskal, pga substitut etc.

Hér & min reflektion att om AU-System skulle vilja fokusera mer pa en diversifierad
produktsatsning (idag & som ndmnts produktverksamheten ffa ett verktyg for att sélja
konsulttimmar), s har vi flera samarbeten, valdigt manga kompetenser, och ocksa
valdigt manga olika sétt att jobba, vilket hade varit till hjalp for att etablera en strategi
i enlighet med Competing on the Edge. Det som talar emot den metoden & det relativt
sett lillafria kapitalet for den typen av verksamhet pa chans. |dealt & snarare att fatill
kunduppdrag dar kunden tar riskerna, men AU-System etablerar kunskapen ifall just
det omradet blir viktigt framover.

Pa fragan hur man tar sig till de uppsatta malen anges att skapa en organisation som &r
installd pa att standigt forandras och 1&ta en uppsi6 av konkurrensalternativ skapas,
och i sin tur testas internt och pa marknaden. | konsultverksamhet skulle det innebara
att uppfinna mangder av uppdragserbjudanden baserat pa nuvarande och framtida
kompetenser, som omséttsi reella produkter ndr en kund bestéller uppdrag inom dessa
omradena. Dettafick vi veta & den strategi Aspiro anvander i sin tjansteforsaljning

till operatorer. Enligt uppgift finnsi praktiken bara 30% av de produkter/tjénster som
Aspiro har i sin portfdlj.

Pa kanten av kaos anges som en medel vagsapproach, dér tillrackligt mycket struktur
etableras for att produktiva resultat ska kunna astadkommas, men med tillréackligt lite
styrning fOr att mangder av alternativa ldsningar ska tas fram och testas.

Pa kanten av tiden, innebér att delvis forlita sig pa gjorda erfarenheter, men dér
overgripande fokus lggs pa nutiden och vad som ska astadkommas pa kort sikt,
samtidigt som man blickar in i framtiden. Omskrivet, att vara medveten om historiken
men inte vara last av dogmer, och medveten om framtiden men inte bléndas av den.
Nagot av en kompromiss 6sning, men spontant |ater det som en sund sadan.

Tidsstegning &r att |ata forandringar framtvingas av specifika (och internt definierade)
tidpunkter (en intern rytm) snarare &n héndelser. Ett sétt att konkurrera &r alltsa att
systematiskt korta ned ledtider for introduktion av nya produkter och tjanster, for att
altid hdllasig lite fore konkurrenterna.

Att konkurrera pa kanten baseras pa ett antagande att marknaden standigt forandras:
konkurrenter tillkommer resp. forsvinner, hela marknader skapas, forsvinner och
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forandras, dagens partners & framtidens konkurrenter och tvartom. En strategi
baserad pa detta har flexibilitet som mal, genom ett sténdigt dteruppfinnande av
verksamheten, och att standigt vara forberedd pa forandringar. Overgripande skulle
man ocksa kunna siga att man i mojligaste man ska vara proaktiv snarare an reaktiv,
vilket &r sunt fornuft.

Nagra tumregler for en framgangsrik strategi enligt boken:
Allastrategier & temporéra.
Hitta flera strategiska alternativ och testa dem.
Ateruppfinn verksamheten standigt.
Nutiden & den viktigaste tiden. Se varken for langt bak eller for [angt fram i tiden.

Lé&r av historien, men anvand den som ett verktyg for att kunna halla foretaget pa
framkanten.

Var mer |angsiktig och framtidsinriktad &n konkurrenterna.

Konkurrera genom att §alv styra nér produkter/tjanster ska introduceras.
Forandra strategin genom att forandrai punkter, snarare én alt pa en gang.
Strategin ska styras pa affarsniva, inte pa teknikniva

The Seven Deadly Sins of Business: Freeing the Corporate Mind from
Doom-loop Thinking

Denna summeringen & i sin tur baserad pa ett utdrag ur boken. Jag anger synderna sa
som de skrivitsi utdraget, men har tillfort egna kommentarer till resp. punkt.

Att lita pa den fantastiska planen

M@ anger som regel bara vad som ska uppnas, men inte hur malen ska uppnas. Som
Lars Hallqvist pA Aspiro sa pa ett av internaten: "Affarsplanen ar ffatill for att fain
pengar i verksamheten”. | en snabbt foranderlig marknad blir afférsplanen valdigt
snabbt fordldrad, och de beddmningar man gjort i planen har sillan nagot med
verkligheten att gora (hur ofta har man inte sett Gveroptimistiska "hockey sticks' nér
det géller bedomningen av framtida succé). Ofta gloms ocksa kundférdelarna bort i en
affarsplan, och man tittar i min mening for mycket pa den finansiella och
marknadsdominerande potentialen.

Att avguda de egna produkterna

Som nagon klok person sagt (tror det rent av var Bill Gates): "Konkurrera ut de egna
produkterna innan nagon annan gor det". Det & |&tt att "snéain” pa de egna
produkterna och gldmma bort att kundernas skal att kdpa var produkt eller
konkurrentens ofta & pga variabler man inte alls har koll pa. Aterigen handlar det har
om kund/marknads-fokus, och det som ibland kallas produktblomma (6vriga delar av
erbjudandet), snarare an att stirra sig blind pa enbart de tekniska fordelarna (som rent
av kanske inte uppskattas eller uppfattas av kunden).
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Som extremexempel kan ndmnas SM'S, som nu har sin boom, samtidigt som industrin
istallet fokuserar pa helt andra saker och mer ser SM'S som nagot historiskt utan varde

idag.
Att gora allt for att vinna fel lopp

Genom att fokusera alltfér mycket pa en viss given inriktning kan man missa att helt
nya majligheter Oppnar sig pa andra hall, som rent av & mycket stérre &n de man f.t.
exploaterar. Mycket vanligt & det ocksa att det dyker upp substitutprodukter som man
inte blir varse for att man enbart jamfoér sitt erbjudande med likartade produkter. Har
ar inte minst experimenterande i stil med det som némns i Competing on the Edge
viktigt.

Att forsumma beslutsfattarna

Allaanstélldatar beslut, sa per definition ar darmed allainom foretaget bes utsfattare,
inte bara personer patoppniva Det & mycket |&ttare att ta kvalificerade beslut om
man vet aternativen och har kompetensi ryggraden. Jobbsokandes varderingar (i
termer av larande, eget beslutsfattande, initiativsformaga etc) kan darmed varanog sa
viktiga som kriteria for anstéllning.

Att nonchalera moro6tterna

En anstéllds bidrag till verksamheten paverkasi valdigt hog grad av delaktighet,
respekt fran chefer och medarbetare etc. Dock antas ofta |6nen spela huvudsaklig roll
till en anstédllds nojdhet och darmed produktivitet. En bra arbetsmiljo och braintern
kultur anses spela stor roll for arbetstillfredsstallel sen.

Att vilja lara utan att andra sig

Ingrodda uppfattningar kan vara svara att lagga av sig, trots en vilja att larasig nya
saker, och det &r &t att anpassa faktatill ens egna uppfattningar och fortsétta vara
Overtygad om att man har rétt, trots att en forandrad verkligheten séger motsatsen.
Larande ar lika mycket frAgan om att forandra attityden som att 6ka kunskapen.

Att strypa och sinka information

Pekar pa att det ar |&tt att extern och intern information filtreras, eller inte ens kommer
fram alls, till de som ska fatta bedut. Ett skal &r att manga ser informationen som sin
egen, och inte vill dela den med sig, da det ofta ger merarbete, kritik och andra
negativa effekter, men vadigt séllan beloning. Man kan ocksa vara radd for att sticka
ut hakan och kritisera den inriktning foretaget har, trots att extern information tydligt
indikerar att forandring borde ske.

Unbundling the Corporation

Artikeln tar upp begreppet interaktionskostnad som den tid manniskor och foretag
spenderar for att utbyta produkter, tjanster och idéer, och kallar det friktionen i
ekonomin. Ett fOretag anses organisera sig s att interaktionskostnaden blir sa lag som
mojligt. Jag ifragasstter iofs om specifikt det verkligen stdmmer. Jag hdller dock med
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om att om interaktionskostnaderna andras kan det generera férandringar i hela
branscher.

For att belysa detta pekas pa att foretag har tre typer av affarer (dar ffa kundrel ations-
och produkt-innovationsaffarerna relaterar till mitt framtida arbete):

Kundrelationsaffar: Hitta nya kunder och bygga relationer med dem, men &ven
underhala, och férandras med, existerande kunder.

Produktinnovationsaffar: Skapa nya produkter och tjanster och ta dem till
marknaden pa basta sétt. | dettaingdr &ven marknadsundersokningar, att
kvalificera komponentleverantorer, utbilda séljare och supportpersonal, och
designa marknadsmaterial. Tid &r viktigaste faktorn har. Kulturellt fokuserar
produktinnovation pa att fain de mest kompetenta ingenjtrerna etc. for att
generera sa bra/ leading-edge resultat som majligt.

Infrastrukturaffar: Bygga och underhdlla anlaggningar/system for effektiv
produktion, logistik, kommunikation etc.

Artikeln pekar pa att ovan beskrivna affarer oftast samexisterar, vilket kan ledatill
suboptimering. Fleraindustrier anses redan varainne i en uppsplittringsfas, exvis e-
handel, dér det & vanligt att man satsar pa endera affaren. Skalet till att det blivit sa
mycket enklare att géra det nu & de mycket 13ga interaktionskostnaderna genom brett
nyttjande av IT.

Meeting the Challenge of Disruptive Change

Artikel somi sin tur refererar till The Innovator's Dilemma.

Chefer i storre foretag anses fokusera mer paindividers produktivitet/effektivitet an
organisationens. De flesta antar att om varje enskild projektmedlem gor ett brajobb
blir hela projektets/avdel ningens resultat ocksa bra. Detta ifragasétts.

Tre faktorer anses paverka vad en organisation kan resp inte kan gora:

Resurser: anstdllda, pengar, utrustning, varuméarken, design, patent, relationer med
leverantdrer, distributorer och kunder.

Processer: interaktioner, koordinering, kommunikation, beslutsfattande, for att
foradla givna resurser. Problemet med processer, ur ett forandringsperspektiv, ar
att de per definition &r gjorda for att effektivt hantera samma saker hela tiden.
Risken &r darmed ocksa stor att om en viss process anvands pa ett nytt problem
blir resultatet daligt.

Vérderingar: prioritetssattande attityder som paverkar beslutsfattande och de
anstalldas (pa alanivaer) instdllning till arbetet. Det kan gélla prioritering av
arbetsuppgifter, kunder, marknadssegment, jobbsokande, etc. Artikeln noterar att
ju storre ett foretag blir, desto svarare har det att ta sig in pa sma nya marknader,
och menar att detta har i huvudsak med etablerade varderingar att gora.

Artikeln pekar pa att foretag har olika fokus pa ovanstaende faktorer vid olika
utvecklingssteg, i ovannamnd ordning. Forst fokuserar man pa att rétt resurser finns
paplats s att man kan gora négot, sen fokuserar man pa att fa ordning och effektivitet
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pa verksamheten, och dutligen fokuserar man pa att Gvergripande riktain foretaget
genom etablering av véarderingar.

Vérderingar anges som det viktigaste hjdlpmedlet for att snabbt forandra foretagets
verksamhet utan att verksamheten rasar samman. Manga foretag idag maste andrasin
verksamhet kraftigt allt eftersom nya teknologier, konkurrenter, prissituationer,
marknadsmogjligheter etableras, och med vérderingarna som bas kan man da forandra
processerna efter de nya behoven.

Sammanfattning

Om det gar att hittaett monster i ovanstdende resumé av nagra "nedslag” i litteraturen
ar det majligtvis, med relation to bade affarsutveckling och strategi:

Affarsutveckling ar lika mycket fragan om att bibehalla och utvecklas med
existerande kunder som att utveckla nya.

Likasa kravs det inte bara arbete utdt mot kunder, utan &ven indt mot organisation,
sA att rétt forandringar gors, baserat pa kundbehoven.

Processer & bra for att etablera hdg effektivitet i stabila verksamheter, men &r
samtidigt ett hinder for snabba och storaforandringar. Det senare gdler i hog grad
for ett foretag som AU-System, sd man behtver vara medveten om
forandringssignaler valdigt tidigt for att hinna andra inriktning.

Forandring maste vara en processi sig, och som sadan kontinuerlig. Utan att inom
rimliga ramar chansa pa majliga framtider, kan man befinnasig helt fel nér val
externa situationen forandras. Genom att lyssna av bade nya och etablerade
kunder kan man forhoppningsvis lasa ut vad marknaden pa sikt vill ha. Det &r i
hog grad affarsutvecklarens roll att géra den omvarldsbevakningen och i viss man
ocksa analysen.

Afféarsutvecklarens roll blir inte minst att se behoven av forandringar och "mé&ssa’
for att de maste ske.
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Lardomar fran Axis

Jag jobbade drygt 15 & pa Axis, och kan sigas ha en ganska omfattande "legacy"
kvar dar, vilket aterspeglas pa gott och ont i nuvarande verksamhet. Jag har
fortfarande manga bekanta pa Axis, och &r val Gverlag fortfarande respekterad.

Axis & i mangt och mycket ett teknikfokuserat produktutvecklande foretag,
fortfarande med fokus pa vardenai produkterna, snarare an metavarden. Som sadant
kommer teknik- och produkt-utvecklingen i forsta hand och marknadsféringen i

andra. For att komma ut pa marknaden behovs dock ett starkt kontors- och
aterforsdljar-nét, vilket Axis far sigas varit framgangsrikt med 6ver hela véarlden. Axis
& inte att betrakta som ett rent teknologi-foretag, som &r helt fokuserat pa att vara
spetskompetenta pa sitt (ofta extremt smala) teknikomrade. Axis ar heller g ett
konsumentinriktat dito, dér metavérden dominerar. All forsdljning ar till andra
foretag.

Den mest intressanta och l&rorika perioden inom Axis var for min del nér jag var
Business Unit Manager fér Document Management, dar bl.a. AXIS Document Server
utvecklades. Under den perioden ansvarade jag for personal/rekrytering, budgetering,
affarsutveckling, produktdesign, kvalitetssakring, etc. etc. Da gruppen var liten (ca 10
personer) var det nodvandigt att agera generalist. Det tror jag ocksa & en av mina
styrkor, att anpassa mig till situationen jag befinner mig i, oavsett vad det gdller.

Efter att utbildningen paborjats flyttade jag Gver till en roll som Chief Technology
Officer med ansvar for koncernens tekniska inriktning. | det arbetet jobbade jag
tillsammans med en medarbetare i Silicon Valley som hade sasmmatitel, da tanken var
att vi pa s sétt skulle fa en bra balans mellan inre verksamhet och utétblickande. Jag
vantrivdes arligt talat ganska mycket i den rollen, da den formellt sett hade stort
inflytande, men i praktiken valdigt lite dito. Det jag larde mig fran arbetet som CTO
var att titta pa helheten, och inte gréva ner mig for mycket i detaljer.

Lardomar fran Abiro

Abiro har en grovt definierad affarsidé: Pa konsultbasis hjalpa I T-inriktade foretag att
effektivisera affars- och teknol ogi/produkt-utvecklings-processer genom att béttre
integrera dessa med nodvandighet parallella processer. Manga sma teknikinriktade
foretag (ofta med grundaren som VD) ser dem inte ens som parallella aktiviteter, utan
sekventiella, om de nu ens gor nagon affarsutveckling. Ofta tror man att produkten /
teknologin &r tillracklig for att nd marknaden ("kunderna ser automatiskt produktens
vérden"). Atminstone & det den renateknikerns syn pé verkligheten. Intressant nog
kopplar dennainriktningen till den roll jag nu & pavag ini pa AU-System. Jag
anvander en web-site (se Referenser) som stod i marknadsforingen / informations-
spridningen, men den har haft lite betydelse da enda séttet att séljain min verksamhet
varit att handgripligen kontakta och bestka kunder.

Det har varit valdigt nyttigt att behtva ténka pa och jobba med foretagsregistrering,
skattefragor, bankkontakter, juristkontakter, osv. och det har gett mangainsikter som
enbart praktiskt arbete kan ge. Jag hann dock aldrig fa styrfart pa verksamheten, jag
anstallde ingen, och min ekonomiska situation var helatiden stabil, sa den tuffa
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verklighet som en grundare till en regelrétt startup med snabb utveckling upplever
gick mig relativt sparlost forbi.

Det dterstar att se om jag gor ndgot vidare med Abiro framover. Da jag inte kan
konkurrera med konsultverksamhet inom AU-Systems omraden maste jag i vilket fall
fundera ut en ny affarsidé pa sikt, men nagon storre aktivitet blir det inte forran
tidigast da utbildningen &r avklarad.

Det som talar for att det finns potential i Abiros verksamhet &r att jag har ett antal
diskussioner med venture-capital-foretag som vill ha hj&lp med venture-bedémningar.

Rent generellt tror jag det finns véldigt stort behov av dennatypen av konsultation,
om an det nog & svart for foretag att inse att detta & ett problem, och darmed &r det
ett insdljningsproblem for Abiros del.

Lardomar fran AU-System

AU-System &r en konsultforetag inriktat pa telekom och Internet (och darmed Mobile
Internet), men som ocksa har vad som kallas semiprodukter, som anvéands som
dorroppnare till nya kunder, for att sedan kunna sélja in konsulttimmar till dem. Detta
& aminstone tanken. | praktiken upplever jag dessa verksamheterna som ganska
separerade, och dér fortfarande konsultation &r helt dominerande resultatméssigt.
Avdelningen jag tillhdr (BA Suppliers) har hand om produkttillverkande kunder, bada
v.g. konsultation och semiprodukter.

Jag har under 2000 jobbat i en blandad roll som konsult mot externa kunder, med
fokus pa systemspecifikationer, men i alt hogre grad ocksa som affarsutvecklare mot
helt nya kunder, och som strateg in mot organisationen.

| dagslaget utgor AU-System for mig i huvudsak en stabil arbetsplats, med bral6n och
vettiga majligheter till karriér (roll-, ansvars- och férhoppningsvis ocksa |6ne-
maéssigt). AU-Systems inkubationsverksamhet kan forvisso vara en mojlighet att
under relativt trygga former driva egna afférsidéer och som delégare bygga en
formogenhet, vilket givetvis ar attraktivt, men tills ett sadant "guldégg" landar (om &n
ett flertal idéer finns) jobbar jag som vanlig anstélld.

Forsta anstallningsveckan hade jag manga "eftertankens kranka blekhet"-funderingar,
dajag ju nyligen startat egen verksamhet. Det var ocksa valdigt underligt att borja pa
ett nytt foretag efter att hajobbat 15 ar pa ett annat, da sd mycket var annorlunda, inte
minst socialt. De tankegangarna har mer eller mindre tonat bort for ett mer positivt
(men kanske i viss man efterkonstruerat) resonemang.

Positivt

AU-System ger mig ett gyllene tillfalle att se professionell konsultverksamhet inifran.
Om &n jag har vissa givnaroller far jag automatiskt insyn i hur insdljning,
administration, dokumentation, utveckling, personaladministration,
kunskapsuppbyggnad osv hanteras. For att forbattra mina mojligheter att folja och
paverka verksamheten har jag etablerat ett ganska brett internt nétverk.
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Det som féllde avgorandet v.g. val av konsultforetag var AU-Systems storatyngd pa
mobil kommunikation, dajag i forvag hade bestamt mig for att 1ara mig allt vasentligt
om detta omradet, med fokus pa Mobilt Internet och tillhérande behov av tjanster.
Inom jobbet i allménhet, och inom de specifika kundafféarer jag & inblandad i, blir jag
automatiskt tvingad att sdttamig ini detta. Da det samtidigt & valdigt intressant och
nytt blir det ett "kért besvar” om &n extremt intensivt. Forvisso har jag bred kunskap
om Internet och LAN, men i forvag definitivt inte mobila ndtverk, tjansteutveckling,
och relaterade afférer.

Ett annat skal till att borja pajust AU-System var att det inte finns nagon
agar/lednings-massig relation till Axis, vilket var ett krav for att inte blandaihop
korten. Det har faktiskt varit valdigt befriande att mentalt helt kunna koppla bort mig
fran Axis, och enbart se féretaget ur delégar- och potentiel It uppdrags-perspektiv.
[roniskt nog inledde AU-System ett samarbete med Axis strax efter min anstélining
och i viss man initierat av mig géalv.

Som ndmnts finns det inom AU goda karriarméjligheter, men det kréver att man
jobbar pa det. Det gar inte bara att gora braifrén sig i sitt arbete, for dafar man
(paradoxalt nog) snarare fortséitta dar man &r. Det galler ocks3, tyvarr, att inte varafor
tillmotesgdende och initiativrik, darisken &r stor att man far alltfor mycket arbete pa
Sg.

Jag har etablerat kontakter bland gruppledning, innovationsgrupp, rekryterings-
ansvariga, interna gurus, inkubationsverksamhet osv. bl.a. for att underl&tta den
processen. Vid anstallningen blev jag tillfragad huruvida jag redan fran bérjan kunde
ténka mig chefsroller. Jag valde dock att till att borja jobba som ren konsult, for att
inte korain i vaggen och offra utbildningen. DA AU nu snabbt etablerar sig i utlandet
och som namnts dragit igang en inkubationsverksamhet med delvis extern
finansiering ser jag aven mojligheter att avancera den vagen.

L onel&get & bra och jag tjanar mer &@n jag gjorde pa Axis trots min "mindre" roll
(relativt CTO-rollen alltsd). Forvisso klart lagre (per timme) an jag hade som
frilansande konsult, men det gar inte att jamfora” 1-till-1" av fleraskd, bl.a. pga al
overhead i form av upparbetning av nya kunder, administration, varierande
beldggningsgrad, etc. som egen konsultverksamhet innebér.

Redan forsta anstallningsveckan fick jag mojlighet att presentera mig infor
mellanchefer och medarbetare pa en avdel ningskonferens. Det gjorde att jag blev
kand valdigt snabbt, och blev darmed inte bara sedd som en konsult i méngden. Det
har hjélpt mig mycket nér jag behovt hjap i mitt arbete men &veni det
"arbetssociala’. Hogst medvetet bygger jag samtidigt upp ett mer [angvarigt internt
och externt ndtverk av kontakter, och aven ett personligt brand, som kan varatill nytta
i framtiden bade inom och utanfor AU-System.

Foretaget &r liberalt med utbildningar, vilket & en nédvandighet for 1 T-inriktade
konsultforetag som ju lever pa sin kompetens och att den standigt fornyas (se Larande
Organisation), och planerar upp grupputhbildningar lang tid i forvag som den som vill
och behover kan ga pa Schema for kurserna” sétts upp” paintranatet, sa att man
enkelt kan planerain dem.
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Foretagskulturen pa AU-System upplever jag som mycket bra. Det finns en stor
Oppenhet hos ala, inkl. hdgre chefer.

Negativt

For att balansera bilden av AU-System som annars kan upplevas som ett idealt
foretag, vilket inte var meningen och inte &r fallet, vill jag ocksd inflika ndgra mindre
bra saker.

AU-System jobbar med valdigt manga uppdrag och projekt, och har valdigt manga
konsultenheter (narmare 50), vilket gor att det ar svart att hallakoll pa vad andra gor.
Det kompenseras delvis av att AU-System regelbundet haller avdel ningskonferenser
dar man far mojlighet att lara kénna varann, men det hjéper inte upp detta speciellt
mycket. Det var inga problem att halla koll pa Axis verksamhet genom att diskutera
med ett fatal personer, da alla projekt gjordes inom huset och med interna och kénda
bestdllare (och i praktiken ocksa for att jag ofta var bestdllare). Detta kan (jag sager
inte att det ar ett faktum) ocksa forsvaraintern prioritering, sdvida man inte helt enkelt
l&ter kunderna bestamma AU-Systems inriktning. Det géller att hitta en vettig balans
mellan intern framsynthet och inriktning och & andra sidan extern flexibilitet.

Fore borsintroduktionen var AU-System okant relativt manga andra foretag i samma
storlek och verksamhetsinriktning i regionen. Detta har dock forbéttrats kraftigt pa
senare tid genom medvetet arbete, och har hjalpts upp av att foretaget gatt ekonomiskt
bra, vilket terspeglas av en god utveckling av aktiens véarde, rent av valdigt god
jamfort med laget for manga andra konsultforetag.

En generell konsultationspunkt: Som konsult ”&ger” man ju aldrig sitt uppdrag. Mao,
man far inte samma kénsla av delaktighet i planeringen och resultatet som om man
gor ett projekt i ett produktutvecklande foretag. Det uppdrag jag borjade med (som
operativ och projektledare) och som nu & avslutat hade jag forvisso bra kontroll Gver,
men manga konsulter jobbar med en liten pusselbit i en hornai ett stort system som de
inte har ndgon som helst majlighet att 6verblicka. Darmed inte sagt att alla ser det
som negativt. Som for ala andraroller finns det de som trivs utmérkt med den
situationen, men det gor inte jag.

Revirgranserna & i vissa lagen valdigt tydliga. Speciellt nér det & fragan om
allokering av resurser till uppdrag. | mitt jobb pa BA-niva kommer jag dock tvartom
att jobba for en 6kad Gppenhet, davi alltmer ser att uppdrag gar 6ver
avdelningsgranserna.
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Skillnader mellan produkt- och konsult-verksamhet

Detta understodjs i huvudsak av mina erfarenheter fran Axis och AU-System och kan
darmed ifrégasittasi detaljer. De Gvergripande ramarnatror jag dock stammer ganska

bra.

AXis

Produktutvecklande inom datanatverk

AU-System

Konsultation inom ffa mobilt I nternet

Tung, ofta gavfinansierad, afférs-
teknik- och produkt-utveckling. Stora
investeringar kan ga a skogen rejélt,
men ocksa ge en enorm havstang om de
lyckas.

AXxis har tagit in véldigt lite pengar
utifran (férutom vid introduktionen
nyligen), men den senare tidens I T-
foretag har tvartom sokt och fatt valdigt
mycket externt kapital, vilket minskar
behovet av att existerande verksamheter
finansierar nya, men man riskerar att
fortasig, och vagen ner (om det skulle
hénda) gar desto snabbare och med en
betydligt storre "skrall" pa sutet.

Har vi uppdrag satjanar vi pengar, men
marginalerna & sma, och det &r 1&tt att
hamna minus om bel&ggningen inte ar
tillrackligt stor.

Kunden betalar, och tar marknadsrisken.
Dock maste vi tidigt ha byggt upp
kompetens inom de nya omraden som
kunder kommer att sbka hjalp inom.

Mindre behov av affarsutveckling mot
6ppna marknaden. Daremot maste man
sdljain sin kompetens mot potentiella

uppdragsgivare.

V.g. produktutveckling har AU-System
tagit en mellanvég genom att knoppa av
iD2 och Across Wireless, startat upp
inkubationsverksamhet (med delvis
extern finansiering) och etablerat en
avdelning som séljer semiprodukter.

Misslyckade projekt kan léttare doljas
utdt (bara ekonomin tal det), da det ofta
inte finns kunder innan produkten &r
klar. Galler dock inte OEM-projekt, som
gors pa bestélIning av kunder, och
dérmed liknar konsultation en hel del.

Aven OEM-verksamhet ger till skillnad
fran konsultation pengar efter att
produkt utvecklats.

Misslyckas projekt har vi ett direkt ansvar
gentemot en given kund, dock finansieras
projekten/uppdragen av kunden, savi
slipper oftast ekonomisk negativ effekt pa
kort sikt, om &n palang sikt kunder inte
hade anlitat oss om kvalitén vore 1&g.

Kompetens byggs upp efter aktuel It
behov.

Detta géller dock inte basteknol ogi-
utveckling, som exvis chip-utveckling

Tekniska kompetensen méaste alltid ligga
fore kundernas behov, vilket innebér en
icke obetydlig risk. AU-System har dock
i Sitt néra samarbete med Ericsson och
operatorer en mojlighet att ligga i
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och mjukvaruplattformat dér man maste
varaflera ar fore behoven, och man tar
risken helt galv att man véljer rétt
omréaden.

frontlinjen genom att resp. part bestaller
forstudier osv. inom nya
teknol ogiomréaden.

Riskvillighet att satsa pengar panya
erbjudandeidéer.

Véldigt liten riskvilja. Det passar inteini
verksamhet som i grunden &r
kundfinansierad, da det inte finns
marginaler for "extravaganser" pa samma
sétt. Det finns dock forvisso mojlighet att
locka storre kunder med idéer om
produkter, och viss mgjlighet till regelratt
produkt- och afférs-utveckling inom
inkubati onsverskamheten.

Ett fatal klara produktomraden, och
enkelt att folja upp status.

Mangder av disparata uppdrag och
konsultenheter, som &r valdigt svara att
folja annat &n ekonomiskt. Behovet &
iofs mindre, da kunden specar uppdragen.

Ett fatal kérnkompetenser; resten
outsourcas.

Vadigt manga kompetenser inom vara
specifika omraden, som far ségas vara
valdigt manga.

Affarsutveckling &r per produktomrade,
och minimalt per produkt.

Afféarsutveckling ar valdigt fragmenterad,
och liknar i mangt och mycket ett
produktforetags saljroll.
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Jag sjalv

Inlarningsprofil

Under ledarskapsavsnittet anvande vi ett verktyg for att avgora vars och ens
inlarningsteknik. De flesta hamnade inom "aktivt experimenterande / abstrakt
konceptualisering”. Jag var den ende som hamnade rejalt ute pa "reflekterande
observation / abstrakt konceptualisering”. Intressant att notera var de majliga
blockeringar detta kan ledatill: For stort avstand mellan planering och genomférande,
overintellektualiserande, daligt engagemang for fattade beslut osv. Positivt angavs
bl.a. att snabbt kunna hitta kérnpunkten i information. Sett ur historiskt/praktiskt
perspektiv vill jag dock inte pasta att jag & nagon "flumgubbe", men jag fokuserar
sakerligen mer pa analys an de flesta.

Personlighetsprofil

Vi anvande Myers-Briggs Type Indicator (baserad pa Jungs teorier) for att avgora
vars och ens relation till verkligheten. Som ocksa noterades i samband med
inlarningstestet var de flesta extroverta, och jag och négon till hamnade pa ganska
stark introversion. Min profil blev INTP (Introversion, iNtuition, Tanke, Perception).

| korthet anges f6ljande som karakteristiskt for en INTP-person:

Bidrag till organisationen: dversikt, resonerar i system, problemldsning, insiktsfull
v.g. konsekvenser, analytisk, fokuserar pa pudelns karna

Ledarskapstil: leder genom analys, definierar system, foredrar galvstéandiga
medarbetare, respekt genom expertstatus snarare an som éverordnad

Foredragen arbetsmilj6: gélvstandighet, flexibel, lugn, ostrukturerad
Potentiella fallgropar: dverabstrakt, orealistik, dverintellektuell, opersonlig
Behover utveckla: genomforande, pedagogik, visa uppskattning, social kompetens

Ffa den sista punkten &r viktig att hai bakhuvudet infor stundande nytt arbete, som
med nddvandighet blir valdigt intensivt socialt, och dér det kan bli mycket |&tt att
stéta sig med andra som inte hdller med.

Ett tips vi fick var att det ar [ampligt att gora testet pa sin ledningsgrupp for att avgora
om risken &r stor att konflikt uppstar dar. Darmed inte sagt att konflikt & av ondo pa
den nivan, men Ianga lasningar maste undvikas. Det kréaver iofs en stor Gppenhet inom
ledningen. | praktiken & det nog bara VD eller motsvarande som kan driva igenom att
utfora ett sadant test.

| passet om Process Management konstaterade jag att de egenskaper en INTP-
personlighet (&tminstone i teorin) har, valdigt val passar en processorienterad
organisation.

Reflektioner pa mig som ledare/chef

Som tidigare beskrivitsfick jag i preferensprofiltestet karaktaren INTP (Introspektion,
Intuition, Tanke, Perception), med extremvarden pa I ntrospektion och Tanke, vilket
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skulle indikera att kommunikation inte & mitt starkaste omrade. Onekligen ett omrade
att forbéttra, men i praktiskt chefsarbete har jag inte upplevt att det dominerat som ett
problem. Snarare kan nog mitt behov av avskildhet under arbete sagas vara tydligt.

Fran min erfarenhet av olika typer av ledningsuppdrag upplever jag att jag & ganska
lugn, pedagogisk, lyssnande och informell i min framtoning, och jag resonerar mig
oftast fram till en |6sning istf att "domdera’, och tar ofta beslut paren intuition. Det
har visat sig fungera effektivt i situationer dér jag coachat personer med
spetskompetens som i det stora hela skott sig 5idlva, och dér jag haft egna operativa
uppgifter. | situationer dér medarbetarnas intresse for arbetet som ska utforas varit
I3gt, eller det varit svart for dem att ha asikter, har jag dock funnit mig sta for i stort
sett allt bedlutsfattande, vilket inte alltid uppfattats positivt.

Jag har ofta funderat pd om jag 6verhuvudtaget ska anstréanga mig med chefsroller
(dér ofta personaladministrationen tar 6verhanden), men jag far se tiden an. Inom AU-
System géller det i safall att leda personer som langre tider jobbar galvstandigt, och
tonvikten gentemot medarbetarna hamnar da pa coaching och fordelning av arbete.
Det finns en brainfrastruktur for personal-administration/vard inom AU-System, sa
den biten behover jag darmed inte bekymra mig dver sd mycket.

Har foljer en punkt-for-punkt-lista 6ver mina egenskaper som chef och ledare. Jag har
forvisso inte verifierat féljande punkter med de jag ansvarat for, men jag hoppas jag &
nagorlunda objektiv i min bedomning. Jag har fatt viss aterkoppling via projekt-
uppfoljningar och utvecklingssamtal, sa helt fel ar det nog inte.

Upplever att jag passar bast i mindre foretag eller specifika grupper inom storre
fOretag

Intresserar mig for, och involverar mig i, den kreativa delen av verksamheten
snarare 8n agerar administrator / personalansvarig

Har stora krav pakreativ miljo i kraftig forandring, och mojlighet att paverka
riktningen pa verksamheten

Agerar oftainformations-sokareffiltrerare/kondenserare i olika sammanhang, inte
minst for att spara trender

Jobbar bast enskilt, och utan chef som tittar "6ver axeln" helatiden; torde inte vara
unikt

Foredrar att basera agerande pa fakta, men kan ocksa ta snabba intuitiva beslut om
det kniper, vilka (av Slumpen?) ofta visat sig vara rétt beslut

Ar béttre patext an tal, om &n jag blivit betydligt béttre pa att presenteramig i tal
under senare &, och utan att jag far aganfall pa kuppen; Har |&ttare for muntlig
presentation ju mindre forberedd jag & och ju mindre styrande material jag har

L& mig nog béttre genom att |&sa snarare &n lyssna
Leder med information och idéer / visioner snarare &n maktmedel

Har en mgjlig speciell "edge" i termer av kombinatorik, v.g. sammansattning av
team, problemlsning, produktinnovation etc.
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Foredrar att arbeta med kompetenta personer som jag kan ha en rak dialog med,
utan att ndgondera behdver tatill titlar och maktargument; Har svart att respektera
personer som anvander sin formella makt till att faigenom beslut

Ofta & jag som mest kreativ/produktiv nér jag jobbar under stor tidspress; Det far
forvisso en del negativa konsekvenser, bl.a. ett under kortare tider alltfor stort
fokus pa den kritiska uppgiften, vilket kan gora att allt annat gloéms bort, bade
inom arbetet och privat; INTP-profilen ger en del indikationer at det hallet

Jag ar synnerligen salvgaende, och forutsatter inte att ndgon ger mig direktiv om
vad jag ska gora. Skulle jag hamnai en situation dajag inte har ngot att gora
(formellt sett) hittar jag i regel anda ndgot (férhoppningsvis) produktivt att gora,
om &n det kanske inte klart ingar i mitt arbete att gora det.

Min plats i arbetslivet

An sd lange kdnner jag inte att det & dags att fokusera pa bara ett arbetsomréde.
Tvartom. | borjan av min karriar jobbade jag flera & som ren programmerare. Det &r
forst pa senare & som jag hoppat sa snabbt mellan roller, och det har narmast blivit en
vana.

Det & utan tvekan anstrangande att gora snabba hopp, dér nytt arbete férbereds
medan ett tidigare avslutas, men det haller mig pa alerten.

Oavsett det &r det framéver viktigt for mig att placeramig pa ett stéle i
organisationen dér jag inte tar for mycket pa krafterna (se INTP etc. ovan). Jag har av
flera skdl inte langre nagon anledning att tvingamig ini roller som jag inte gillar (av
uttalade eller outtalade krav), och jag upplever dessutom att jag har mojligheten att
véja.

En kritisk fraga for framtiden & om jag skulle fungera effektivt som foretagsedare
(med allt vad det innebar av personkontakter, snabba beslut, ekonomiskt fokus,
styrelsearbete, diplomati, tumskruvar, etc.). Mellanchefsroller med personalansvar for
storre avdelningar (déar mesta tiden gar &t till personaladministrationen, administrativa
moten, rekrytering och att "vanda papper”) & definitivt inte idealrollen fér mig.

Det sociala

Jag arbetar och kopplar av bast ostérd. Om an dettai manga avseenden inte stéller till
oredai arbetet ger det en del klara nackdelar v.g. mojlighet att inneha mer utétriktade
roller, férutom att det givetvis medfér nackdelar i det allménnalivet, da sociala
kontakter &r ytterst viktiga for att bygga galvfortroende osv. Det som iofs forvanar
mig &r att jag just inte har problem att jobba i ett professionellt inriktat nétverk, med
mangder av dagliga interaktioner med medarbetare, och dér jag 1&tt blir spindeln i
nétverket. Det bor dock understrykas att det & pa just professionell / sakfrageinriktad
niva. Daremot har jag vissa problem med personaladministrativa roller, dar jag
upplever att min forhandlingsstyrka och mitt galvfortroende & for ddiga.

Arbete kontra fritid

Jag har historiskt tenderat att fokusera och bekymra mig éver jobbet altfor mycket,
vilket i viss man tyvéarr ocksa ar fallet nu. Speciellt galler det da arbetet & intensivt.
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Da kan jag som namnts | &tt tappa bort allt annat. Jag inser riskerna hdlsomassigt och i
termer av skygglappsbeteende, men det & inte helt 1&tt att andra pa.

Som anstalld pa ett " 9-to-5"-jobb &ar det |&ttare att skilja arbete fran fritid, och
definitivt mycket |&ttare &n som egen foretagare, vilket var fallet nédr jag drev egen
konsultverksamhet. Det var en tung anledning till att jag insag att en fast anstallning
skulle bringa mer redai tillvaron.

Halsan

Dalgkare havdar att jag & karnfrisk far jag val tro dem, men dajag & valdigt glad i
mat och sttsaker, och ofta sent pa kvéllarna, och dessutom aldrig motionerar, &r jag
oftavaldigt tr6tt pa& morronen nér jag ska jobba och har pa senare tid ocksa gatt rejalt
upp i vikt, vilket okar pa tréttheten och belastningen pa kroppen. Glémmer jag bort att
kaka lunch (vilket jag ofta gor) blir det mat sent pa kvallen igen, ochigen... Detta &
ett ekorrhjul jag utan tvekan maste komma ur, och det &r tid god som nagon att borja
nu meddetsamma.

Saker jag maste forbattra
| ndgon man en summering av tidigare punkter. Jag maste:
tydligare skilja pa arbete och fritid
sortera ut roller jag trivs med
undvika att gora saker bara for att fa uppskattning
starka sjavfortroendet och minska prestationsangesten i storsta allmanhet

satt av tid till motion och forbéattra matvanorna

Saker jag maste lyfta fram

nétverkande
intuition
géavstandighet
flexibilitet
konceptualisering
"broad strokes"
kombinatorik
innovativ
odogmatisk
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Framtida roller och karridrvagar

Man kan vl tycka att jag vid detta laget borde ha koll pa vilka professionellaroller
jag duger till och vill jobba med, och att det & dags att satsa pa en endaroll for
framtiden, men sa har det hittills inte fungerat. Det gor det inte inom AU-System
heller.

Nedan fokuserar jag i huvudsak pa mina kommande roller som affarsutvecklare och
strateg inom AU-Systems BA Suppliers.

Arbetet med afférsutveckling och strategi kommer i flera avseenden att ske parallellt
och rent av integrerat. Exvis, i ett jobb som kontoansvarig for en nyetablerad kund ska
jag forutse vilken typ av uppdrag kunden kommer att efterfraga, hjépa kunden
formulera vad de vill ha och pa vilket sétt, hitta resurser som kan utfora uppdragen,
agera primér kontaktperson for kunden sa att snittet mot AU-System blir klart och
enkelt, etc. Jag kommer aven att jobba med definition av kunderbjudanden etc.

Min Overgang till dessaroller &r ett steg i en intern satsning att starka upp pa
affarsutvecklings- och strategi-sidan inom AU-Systems BA Suppliers, dar jag blir en
av nyckelpersonerna.

Strategirollen &r tvekl0st nagot jag redan haft. Affarsutvecklingsrollen &r ny, och jag
marker redan hur mycket mer kontakt utdt och indt jag maste etablera for att det ska
fungera. Aven som strateg & det onekligen valdigt viktigt med ett brainternt och
externt natverk, for att kunna sdljain nya idéer.

Jag &r, och kommer att fortsétta vara, aktiv i den interna foérslagsverksamheten, som
handhar insamling av affars/teknik-inriktade forslag for verksamheten. Aven om den
verksamheten nu stops om, med koncerncentral hantering, kommer jag sdkerligen
anda att bli inblandad i det arbetet, inte minst v.g. verifikation av idéernas véarde for
framtida kunduppdrag.

Miljon for dessa nya roller

AU-System &r som tidigare namnts fragmenterat i manga avdelningar, relativt ett
produktutvecklande bolag av samma storlek, med en mangd afférsenheter (BUs) och
konsultenheter (CUs) med sinsemellan vitt skilda inriktningar. Den lilla gruppen av
affarsutvecklare/strateger kommer att fatill uppgift att hitta nya affarsmajligheter,
bade v.g. inriktning och kunder. Dartill far vi i uppgift att presentera AU-Systems BA
Suppliers utdt pa ett koherent sétt, sd att det blir enklare for kunder att forsta vilka
kompetenser Suppliers har. Darmed far vi forhoppningsvis ett béttre utnyttjande av de
kompetenser, resurser och korskopplingsmajligheter som finns. Det sista &r det jag
tycker gor AU-System verkligt unikt: Att i samma hus kunnatillhandahdlla alla
kompetenser inom mobil och tradl6s kommunikation och Internet, dar det blir alltmer
uppenbart att kombinatoriken ar valdigt viktig, och dartill haller vi vad vi lovar.

DaBA Suppliers tidigare ffa haft Ericsson som uppdragsgivare (&minstone v.g.
Lunda-delen) har denna 6verblick inte varit sa viktig, men nu nér vi ger oss efter helt
nya segment och kunder, dér kunden ifréga kanske inte vet vilka teknologier som
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behtvs for att bygga en viss |6sning, ar det viktigt att kunden inte genast hamnar "nere
pagolvet" (pa CU-niva) eler "mellan stolarna’.

Jag kommer att beddmas/métas genom den mangd uppdrag (per capita) jag drar in.
Min forhoppning &r att jag kommer att ha stora friheter i att utforma arbetet som jag
vill. Det & inte fel att siga att jag maste agera entreprendr in mot organisationen for
att faigenom beslut.

Chef

Jag har medvetet valt att inte jobba som avdelningschef inom AU-System trots
pastotningar. Det intresserar mig f.t. inte, men framtiden far utvisa om det finns lage
framover att pdta mig den typen av roll.

Oavsett dettamaste jag i vilket fall agera styrande/ledande gentemot organisationen
(bade uppat och nedat) for att fatill stand de forandringar som kravs for att ta AU-
System och specifikt BA Suppliers & det hdll jag och teamet vill. Inte minst maste jag
bygga upp och bibehdlla ett internt fortroende och respekt bland mellanchefer och
konsulter.

Strateg

Som ndmnts tidigare har jag jobbat en hel del med strategiarbete tidigare, dock med
fokus pa teknologi- och produkt-strategier snarare én affarsstrategier.

Under de senaste dren pa Axis har jag varit inblandad i koncernens definition av
Overgripande vision och strategier (definierade bl.a. "Axis Vision" t.m. med
koncernchefen Mikael Karlsson, och hjélpte till att tafram "Axis Stentavlor"
(kulturbyggande statements) som bada fortfarande galler).

Né&r min affarsenhet (BU Document Management) drogs igang var det min uppgift att
gora affarsplanen for verksamheten, dar jag inte minst definierade véar position inom
marknaden. | rollen som CTO jobbade jag i valdigt hog grad ocksa med strategi.

Med tanke pa AU-Systems inriktning, och min faktiska erfarenhet, kommer mitt
huvudfokus att ligga pa teknologi- och affars-sidan. Jag kommer ffa att agerainom

L undaverksamheten, men Suppliers har &en ansvar for verksamheternai Stockholm,
Ostersund och Ume3, och jag har etablerat en del kontakter dar som kommer att gagna
mig i vidare arbete.

Alltmer viktigt inom var sfar & de strategiska och faktiska allianserna med andra
foretag. Allt oftare maste flera foretags kompetenser och delprodukter integreras for
att bygga en komplett kundldsning. AU-System har forvisso bred kompetens, men vi
maste komplettera upp med andra foretags produkter.

Affarsutvecklare

Detta omradet &r relativt nytt for mig, om &n jag under flera & pa Axis jobbat med
sdljargument, positionering, etc. tillsammans med marknadsavdelning, sédljare osv.
Aterigen var detta speciellt framtrédande under min period som BU-ansvarig, dajag
stod for mycket av grundarbetet v.g. kundkontakter, insdljning, masskonferens-
deltagande osv.
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Jag & numera affarsmassigt ansvarig for bl.a. den nya kund som etablerades genom
mitt inledande systemspecifikationsuppdrag, och pa sikt galler det att definiera
kunderbjudanden och hitta nya kunder.

Jag maste utveckla min affarsformaga, sa att jag i hdgre grad kan hantera
affarsstrategier och affarsforhandlingar. Detta kan bara astadkommas genom praktiskt
arbete, och att hanésani allt som rér AU-Systems afféarsverksamhet.

Entreprenor

Om &n dettaiinte ar direkt relaterat till mitt arbete pakort sikt ar det anda viktigt att
kontemplera, dajag har en (&minstone teoretisk) majlighet att driva affarsidéer via
AU-Systems inkubationsverksamhet, men jag maste ocksa dvervaga min potentiella
framtida roll som foretagsledare inom egen verksamhet, om majlighet uppstar.

Onekligen &r detta ett helt otestat kort. FOrvisso har jag ett eget foretag som, bara
genom att starta upp det och gora en del kundprojekt, gett mig mycket erfarenheter
som ingen teoretisk uthildning i varlden kan ge. Men att saga att jag hallit igang en
verksamhet &r att tai, som namnts tidigare.

Det & mycket mojligt jag vore en urusel entreprentr, men det hade varit véldigt
intressant att prova, om bara risken kan balanseras.

Vart att ténka pa & det stora engagemang (pa gransen till fanatism) entreprendrsskap
kréaver for att man ska kunna vara framgangsrik palangre sikt. Det kréver ocksa en
mycket stor flexibilitet v.g. féréndringar, styrkai att sporraandratill att gora ett bra
arbete, och att nétverka for att skaffa finansiering, dvertyga styrelse och andra
makthavare och ekonomiska intressenter om inriktningen pa verksamheten (oavsett
om detta sker inom ett foretag eller som ett helt gavstandigt dito) etc.

AU-System (och konsultverksamhet i almanhet) innebér specifika problem v.g.
entreprendrskap, da det oftainte finns frihetsgrader i termer av pengar och riskvilja
for att ens kommaigang. Jag tror pa kort sikt det mest framgangsrika
tillvagagangsséttet for min del &r att bygga dar jag stér, altsai rollen som
affarsutvecklare/strateg pa BA-niva

Andra majligheter

Intresset har visat sig vara stort fran venture-capital-foretag v.g. hjdlp med att véardera
start-ups infor finansiering. Detta skulle jag kunna jobba med troligtvis bade inom och
utom AU-System, inte minst inom inkubationsverksamheten.
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Konkret arbete

For att dalandai vad jag och dvrigainom affarsutveckling konkret ska géra nu
framGver och atminstone pa kort sikt, oavsett ovanstaende exkursioner i mojliga
framtida upplagg, kommer mycket av arbetet att kretsa kring att etablera nya
erbjudanden, nya kunder och nya infallsvinklar till verksamheten.

Det vi maste laggatid pAnu i borjan &r att definiera vad vi vill astadkomma, och hur,
under "mandatperioden”. Det maste det finnastid till, och om vi inte utnyttjar den l&r
jag tappa intresset valdigt snabbt.

Nya erbjudanden

Dessa skavarai form av definitioner av kompetens’koncept-paket, dér vi nyttjar
befintlig och i framtiden utvecklad kompetens fér att kunna erbjuda kunder mer an
bara de enskilda kompetensblocken. Detta & viktigt d& kunder inte kan forutsattas
séadlva haalaidéernakring hur ny teknologi ska anvandas for att etablera kundnytta.

WAP och Bluetooth &r typiskt sadana fenomen, som ju i grunden bara utgor enskilda
och "dumma" teknologier som i sig inte har ndgot varde. Om man déaremot som
exempel tanker sig att kombinera WAP och Bluetooth i en mobil termina (exvisen
mobiltelefon) har man plétsligt en fjarrkontroll for allskéns andamal. Kombinerar
man enskilt WAP med olika typer av tjanster har man ett nytt konceptpaket. Likasa
om man kombinerar Bluetooth med bredband, for att astadkomma trédl6s access i
hemmet, pa kontoret osv s har man ytterligare ett.

Déartill maste vi klarare presentera de enskilda kompetenserna, sa att man ser pavad
sétt AU-System &r béttre an konkurrensen.

Nya kunder

Ska primért letas utanfor Ericsson. Ericsson & som namnts en valdigt dominerande
kund for BA Suppliers, och vi maste vidga vyerna en bra bit utanfér Ericsson. De
facto har vi manga andra kunder inom semiproduktverksamheten, men sa & inte fallet
vad géller konsultverksamheten. Om Ericsson sédljer av, eller rent av [&gger ner,
mobiltel efonverksamheten: Vad hander med AU-System da? Vgjne vjne.

Kunder vi etablerat sen min anstélining & bl.a. Axis, Anoto, Mobilisys och e2 Home.
Dessa ska vi bygga vidare pa, men det finns méngder av andra foretag inom AU-
Systems réckvidd som vi kan och ska bearbeta.

Det ar viktigt att vi definierar en kondenserad "hit list" med foredragna potentiella
kunder sa att vi inte forsoker skjuta pa allt som ror sig, vilket troligtvis skulle ge
valdigt ddligt resultat. Dessutom maste vi komma 6verens om hur vi ska presentera
oss gentemot dessa kunderna, sa att AU-System ser annorlunda (och béttre) ut &n alla
konkurrenter.

Utan tvekan &r outsourcing fortfarande melodin inom manga foretag, sa kundunderlag
torde det finnas. Nagot som vi sa smatt redan konstaterat &r att vi troligtvis maste
prioritera bort manga av de mindre foretagen, da de garnavill hdla allt under sin hatt.
Storre foretag som inte orkar ta sig an nya omraden utgor &minstone i teorin en
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mycket stOrre potential, inte minst genom att ett initialt litet uppdrag kan ledaftill
manga fler uppdrag pa sikt.

Nya infallsvinklar

Detta har jag borjat fundera kring, och bl.a. skulle jag vilja se en forandring till mer
differentierad prisbild foér konsulter &n vad vi har idag. Det & inte fornuftigt att en
projektledare/systemdesigner/afférsutvecklare kostar i princip lika mycket som en
vanlig mjukvaruutvecklare som ofta jobbar i ett team med flera andra utvecklare. De
forstnamnda har ett mycket storre ansvar och sakkunskap, och prisséttningen skavara
darefter. Som namnts & marginalerna ganska laga, och detta vore férhoppningsvis ett
bra sétt for att fa mer "gradde pa moset”.

En annan ny infallsvinkel &r att vi & valdigt daliga pa att marknadsféra en homogen
bild av AU-System. Har tror jag affarsutvecklingsteamet kan gora ett gott arbete i att
rensa upp i snarskogen av disparata budskap. jag vill inte mena att 1aget &r helt illa, da
jag tycker vi har en ren och distinkt profil relativt manga "dussin-1T-konsulter, men
genom den mangd kompetenser vi har ser det anda valdigt snarigt ut.

Vi behover ocksai hogre grad paketera uppdrag i form av projekt. Vi & ganska
duktiga pa det redan, relativt konkurrenterna, da det mesta faktiskt gors inom huset
med intern projektledning, men vi kan onekligen bli béttre i presentationen av detta
till kund.

Jag ser en risk att vi lagger altfor lite kraft pa verksamheten och affarsutvecklingen
och glémmer bort att det finns andra sétt att tjana pengar pa an att helatiden sndla
med uppbyggande verksamhet for att vi hela tiden ligger pa marginalen. Som jag
tidigare indikerat har en produktutvecklings-verksamhet en enormt mycket storre
potentiell havstang an en konsultverksamhet, men innebar forvisso ocksa en mycket
storre risk, speciellt i en oetablerad verksamhet som inte har existerande verksamheter
som kan finansiera nya dito. FOrvisso kan produktverksamhet ga totalt & skogen, men
jag tror det finns goda mgjligheter att tjdna mer genom en smart positionering till
konsultation som har ett storre kundvérde och att jobba for de kunder som verkligen
kan betala de pengar vi vill ha. Dessutom kan det finnas mer potential i
semiproduktverksamheten genom helt nya produkter, men det dterstar att se.
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Ar jag rustad?

Frégan besvaras med ett rungande "njad". Jag ar rustad satill vida att jag har konkreta
idéer om vad jag vill gora med tjansten och verksamheten, men huruvida jag hittat
"The Holy Grail" i termer av arbete & en helt annan sak. Pa kort sikt kommer jag att
ga konsultsdljuthildning, for att stéarka upp en del pa den sidan. Jag kommer ocksa att
medvetet avgransa mina engagemang sa att jag hamnar under 8-timmars-strecket
snarare an klart 6ver. Dartill maste jag gora nagot konkret & punkterna under " Saker
jag maste forbéttra’ sa att jag inte av ren trétthet och introspektion gor ett inkompetent
arbete.

Atminstone initialt kommer jag att fokusera pé det jag & bést pa (exvis
omvérldsbevakning, konceptpaket, | nternet-teknol ogi-rel aterade uppdrag osv), men
kan forhoppningsvis pa sikt ta pa mig bredare engagemang inom affarsutveckling och
strategi, och tids nog kanske aven chefsroller, om det av olika anledningar kanns
intressant framover.

Slutklam

Om an jag i dokumentet kanske hallit en lite val negativ introspektiv ton (jag & inte
for inte "INTPare") har jag stor tillforsikt nér det géller mitt kommande arbete som
affarsutvecklare och strateg, dajag i praktiken redan jobbar med det, och dvergangen
kommer inte pa ndgot sétt att bli dramatisk. Jag tilltrader den nyarollen i samband
med att utbildningen avslutas, sa jag kommer att ha goda mojligheter att &gnatid at att
planera hur jag ska agerainom gruppen och AU-System i stort.

Detta individuella arbete har tvingat mig (i positiv mening) att dels analysera mig
gélv, dels analysera vad jag vill gora och passar for. Jag tror iofs att det & forst nér
jag kommit igang i min nyaroll och avdutat utbildningen som jag &r tillrackligt klar i
skallen for att dra de tyngre konklusionerna, men i detta materialet, och 6vrigt vi fatt
osstill livs under utbildningen, ser jag mig ha ett bra underlag for den typen av beslut.
Onekligen finns det en del varningsflaggor hér och dér, inte minst v.g. vad jag passar
for, och jag har al anledning att hdrsamma dem foér att inte hamnai situationer som
inte passar mig, alternativt kan de ge fron till |ampliga atgarder for att i rak motsats
jag i framtiden ska kunna hantera situationer jag idag har svart for.
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