


M.— Vad tycker du om nya resultatlonen?

From nista ar skall den kollektivan-
stillda personalen inom Héganis AB
fa resultatlon som ett tilligg till nuva-
rande loneformer. Det innebar att fo-
retaget kommer att premiera forbatt-
ringar inom omraden som ravaruut-
nyttjande, produktion per arbetad
timme, energiforbrukning, kvalitet
mm. Vilka faktorer som skall mitas,
och hur stora omriaden man skall mita
inom, dr dnnu inte faststallt. Briann-
punkten har fragat atta anstiillda, som
berdrs av resultatlonen, vad de tycker
om den nya loneformen.

\| Leif Akesson,
Centralverkstaden,
Hoganis:

— Det later ju bra. Over huvud taget
ar det positivt med sadant som gor att
vara loner kan oka. Jag tror ocksa att
det hiar kan innebdra att vi jobbar
battre, av den enkla anledningen att
vi mirker det direkt genom utdelning
i lonekuvertet. De flesta som jag talat
med dr ocksa positiva till idén.

_ Flemming Jensen,
ol Bjuvsverken:
- Det dr mojligt att idén ar bra. Vi
har inte fatt veta si mycket annu. For
min del hade jag nog foredragit att fa
héjningen pa 1:60 per timme i fast pa-
slag. Jag tror att resultatlonen kom-
mer att innebira extra press pa oss.

Maj-Lis Karlsson,

Skrombergaverken:
— Vi har fatt alldeles for dalig infor-
mation om resultatlonen. Man borde
ha gétt ut pa avdelningarna och berit-
tat mer om det. Jag ar tveksam till om
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det kommer fungera i praktiken. Vad
hinder tex om en viktig maskin gar
sonder? Da forlorar vi pa det utan att
ha orsakat det. Skall man nu ha ett
sadant hér system sa anser jag att man
bor mita avdelningsvis. Annars kan
ett daligt utfort arbete pa en avdel-
ning sabotera for alla dem som ligger
fore eller efter i produktionskedjan.

Harry Bengtsson,
Skrombergaverken:
- Jag tror att resultatlon kan entu-
siasmera och dven bidraga till att fran-
varon minskar. Men den méste vara
vettigt upplagd. Hér hanteras produk-
terna i 10-15 instanser. Jag anser att
man bor mita avdelningsvis. Ténk
tex om en branning misslyckas — skall
da alla som gjort ett bra arbete innan
drabbas av det? Det kan aldrig upp-
fattas som rattvist!

John-Peter
Holmgqpvist,
Centralverk-
staden,

Hoganas:

— Resultatlon kan vara bra bade for
den enskilde och foretaget. Jag tror
loneformen kan oka samarbetet om
man inte mater pa for sma avdelning-
ar. Hojer vi produktiviteten bor det
skapa bade nya och bittre jobb pa
sikt. Resultatlonen maste foljas upp
med en utbildning av de anstillda sa
att vi kan jobba effektivare. Det ar en
god investering dven for foretaget,
som ju far sin del av férbéttringarna.

A

Johnny Paulsson,
Metallurgi,
Hoganis:

— Det bista med resultatlénen ar att

man nu bérjar premiera annat @n
sjalva arbetstakten. De farhdgor jag
har for resultatlonesystemet ar att det
blir svarkontrollerat. Man maste for-
soka hitta métfaktorer som alla kan
forsta och kontrollera pa ett enkelt
sitt, annars forsvinner sporren. Sedan
tycker jag att man borde ga ett par
steg upp i organisationen. Aven tjans-
temannen borde vara med, eftersom
det oftast 4r de som bromsar nddvin-
diga investeringar.

»* ., Rune Sorelid,

VL€ Metallurgi, Hoganis:
- Jag tror pa resultatlén, men endast
under fOrutsdttning att vi verkligen
far verktygen att forbéttra produktivi-
teten. Var egen goda vilja forslar inte
nar vi, som nu, tvingas arbeta med 20
ar gamla svetsar och gasverk som inte
gar att flytta. Det behdvs en ny hel-
hetssyn. Med bittre utrustning blir
jobbet mer meningsfullt. Da oOkar
produktiviteten och bédde foretaget
och den enskilde fir utdelning.

Bertil Axelsson,
Metallurgi,

3 Héganas:

- Jag tycker det ér bra att vi far resul-
tatlon. Och jag tror att det kommer
att innebdra att vi jobbar bittre och
effektivare. Det sloésas nog en hel del
idag och spill kommer att tas tillvara
pa ett battre sitt, kan man foérmoda.
Jag hoppas att resultatlénen kommer
att utbetalas tva ganger per ar i stillet
for tex manadsvis. Det ar bittre om
det blir en rejal slant vid ett par tillfal-
len pa aret.



Samarbetet med Partek:

Nu har Hoganas 40 % av
den svenska marknaden!

Héganis har under en ling foljd av ar
haft ett starkt grepp om den svenska
marknaden for byggkeramiska plat-
tor. Av de 1,7 miljoner kvadratmeter
som saldes i Sverige under 1982 kom
cirka 500000 fran Héganis. Det ger
en marknadsandel pa knappt 30 %.
Sedan den 1 september 1983 samarbe-
tar Hoganis med finska Partek. Sam-
arbetet innebar bla att Hoganis blir
agent for Partek i Sverige.

— Diarmed forstirks var stillning som
marknadsledare markant. Jag riknar
med att vi nasta ar svarar for cirka
40 % av alla kakel- och klinkerleve-
ranser i Sverige, siger forsiljnings-
chefen Stig Lodén.

Samarbetsavtalet mellan  Hoganis
och Partek har till stor del fokuserats
kring en del av de glascrade klinker-
plattorna. Foérmodligen mest beroen-
de pa att det samarbetet resulterade i
att Hoganas valde att legotillverka
just den hér typen av plattor i Fin-
land. Ovriga glaserade plattor skall
dven 1 fortsittningen tillverkas i
Skromberga.

- Men samarbetet far en hel del and-
ra effekter. Som agent for Partek 1
Sverige kommer vi tex att fa en
Okad forsiljning i storleksordningen
200000 kvadratmeter, berdttar Stig
Lodén.

Tre ’marken’’

Hoganis byggkeramik kommer att ha

tre "marken” framover:

® Hoganas byggkeramik, som bestar
av de plattor som vi tillverkar i

Stig Lodén visar byggkeramiks tre “ess” infor
1984: Hoganas, Partek, Villeroy & Boch.

Skromberga. de glaserade plattor
som Partek legotillverkar. var egen
kakelimport samt delar av den im-
port som Partek tidigare hade till
den svenska marknaden.

® Partek byggkeramik. som bestar av

Partek-tillverkade plattor fran Fin-
land. samt Partek-designade ka-
kelplattor som tillverkas i Spanien.
e Villeroy & Boch, en av virldens
storsta  tillverkare av  Keramiska
plattor, som Hogands nu blir agent
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for 1 Sverige efter Partek. Genom
den agenturen tillfors Hoganis ett
exklusivare sortiment som gor Ho-
ganas @nnu intressantare som leve-
rantor.
- Bade Partek och Villeroy & Boch
har gott renomm¢ pa den svenska
marknaden. Det finns all anledning
att lata dessa bada namn finnas kvar
pa olika sitt i marknadsforingen, me-
nar Stig Lodén.
- Partek har, vid sidan om Hoganis.
dragit ett tungt lass vad giller den se-
riosa informationen om byggkeramik
i Sverige. Det ir en form av investe-
ring som vi bor kunna fa glidje av
aven i framtiden.

Mer papassade

Det ar fragan om ganska radikala for-
andringar i marknadspositioner som
intriffat i och med samarbetet Hoga-
nis-Partek. Att vara ledande pa
marknaden har sina fordelar. utan
tvekan. Som sadan blir man ocksa
prisledande och kan styra utveckling-
en pa ett bttre satt.

— Men man skall ocksa ha klart for sig
att vi genom det hir blir mer papassa-
de av bade kunder och konkurrenter,

Det giiller att skota sina kort ratt om
man skall fa utdelning i form av bittre
resultat siiger Stig Lodén

Vind — en mycket populir serie!

Vid et inﬁ;mmrimwm(ire7}'{'} byggfackfolk och pressen visade Hogands bla exempel pa kombinationsmajligheter for kakelserien Hav, Land och

Omfordelning

Division Byggkeramik har under det
senaste aret genomgatt ett stort
forvandlingsnummer. Organisationen
har bantats kraftigt och resultatet har
lyfts ovantat snabbt och mycket.

- Den bantade organisationen skall
nu ta hand om en forsiljning pa ytter-
ligare 200000 kvadratmeter plattor.
Vi ar redan anstrangda och det blir
dnnu virre nu. Forstarkning har skett
pa hemmasiljar-sidan medan siljstyr-
kan pa distrikten fortfarande ar ofor-
andrad.

- Vissa omfordelningar maste goras.
atminstone tillfalligt. Vi har tex 60 %
av landets projektorer i Stockholms-
trakten och bara en man att bearbeta
dessa. Det ar ohallbart i langden.

Stort intresse for Hoganis

Samarbetet mellan Hogands och Par-
tek har givetvis gjort att intresset for
Hoganis okat pa den svenska mark-
naden. Men det ir inte bara det som
gjort att det nu Tsvinger” om var
byggkeramiska division.

I september hade Hoganas ett infor-
mationsmote i Stockholm dar bla
samarbetet presenterades. Men ocksa
nya produkter, som visat sig ligga helt
ritt i tiden,

et P

— Det ir var egen succéserie pa ka-
kelsidan, Hav & Land, som nu fatt till-
Okning med en platta som heter Vind
och som kan kombineras med sina ba-
da foregangare. Sa har vi ocksa tagit
fram tva nya gra plattor i Skromberga
— en fargnyans som dr mycket efter-
fragad just nu, berittar Stig Lodén.

— Vi har ju ocksé instiftat ett byggke-
ramiskt pris (se sid 16) vilket ocksa
gett uppmarksamhet.

Inte bara i Sverige

Det kommer den ena positiva rappor-
ten efter den andra fran division
Byggkeramik numera. Att 1984 kan
bli ett synnerligen “starkt™ ar pa den
svenska marknaden star helt klart.
Men samarbetet med Partek begrin-
sar sig inte enbart till Sverige.

— Vi har ansvaret fér marknadsforing
av deras sortiment dven i Norge, Dan-
mark och pa Island. Och liksom i Sve-
rige giller det inte enbart plattor utan
ocksda byggbruk. Till detta kommer
att vi kan riakna med okad avsattning
for vara plattor i Finland och Sovjet-
unionen dir Partek pd motsvarande
satt tar over var tidigare marknadsfo-
ring. Det svinger redan om Hdoganis
byggkeramik - och mer skall det
svinga, sager en optimistisk Stig Lo-

dén.
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Han blir exportsiljare

efter 20 ar i produktionen

Ett gammalt talesitt siger att skoma-
kare skall bliva vid sin last. Atskilliga
fler an skomakare har tagit detta till
sin paroll och fortsitter i inkérda
spar.

Men visst finns det undantag. Hans
Zetterstrom, senast driftsingenjor vid
Bjuvsverken, har sadlat om. Efter cir-
ka 20 ar pa olika produktionsstillen
inom koncernen skall han nu bli ex-
portsiljare.

- Det har ar en utmaning - och sada-
na gillar jag, sager Hans Zetterstrom,

Fran Bjuvsverken skall nu Hans Zet-
terstrom ta klivet ut i stora varlden.
Nar han nagon gang kring arsskiftet
byter till “basta siljarkostymen” far
han i forsta hand Europa som arbets-
falt, sedermera en stor del av varlden.
Brannpunkten bad honom utveckla
tankarna bakom beslutet att byta
jobb.

Forst och framst — vad har du gjort
under dina 20 ar i Hogandskoncer-
nen?

- Jag borjade som sommarpraktikant
pa Centralverkstaden 1962. Forsta
bytet gjorde jag fem ar senare, da jag
kom till Metallurgi. Forst som kon-
trollrumsoperatér och efter nagra ar
blev jag arbetsledare pd Blandnings-
avdelningen och en del av Alumover-
ket. 1974 blev jag bitradande driftsin-
genjor. Efter ett par ar fick jag jobbet
som driftsingenjor pa Murbruksfabri-
ken. Sedan 1980 har jag haft motsva-
rande jobb pa Bjuvsverken.

Du har bytt jobb ganska ofta. Varfor?
— Jag har alltid gillat utmaningar. Att
byta jobb ar att utmana sig sjalv. Det
ar ocksa nyttigt for foretaget. Den
som 4r ny pa ett jobb skaffar sig erfa-
renhet genom att fraga kollegor och
medarbetare. Darmed vidcks manga

Hans Zetterstrom lamnar Bjuvsverken for att
bli exporisiljare.

intressen, man far storre bredd i be-
sluten och skapar vi-kiénsla.

Hur linge kan man stanna i ett och
samma jobb utan att tappa “’stinget”’?
- Det beror givetvis pa jobbet som
sadant. Men inom driftstekniska jobb
gar nog gransen vid 4-5 ar. Sedan ar
det risk att slentrian kommer in i bil-
den och sddant kan kosta pengar!

- Jag kan tinka mig att man kan stan-
na pa ett marknadsjobb lite lingre,
eftersom man déir hela tiden stalls in-
for nya problem, nya kunder, nya
applikationer osv.

Kommer din produktionstekniska bak-
grund att innebéra att du blir en an-
norlunda siljare?

— Jag tror det. Jag har nu sysslat med
att 16sa produktionsproblem i 20 ar.
Och mina blivande kunder koper ju
vart material for att losa sina pro-

blem. Jag tror att jag kan ta mig an
deras problem pa ett annorlunda satt
tack vare min erfarenhet av produk-
tion. Férmodligen kommer jag att
jobba som séljare dven pa kundernas
fabriksgolv. Det ar en klar fordel om
man kommer sa langt. Det giller
namligen att sélja in produkterna i he-
la organisationen — inte enbart till en
inkopare.

Som siljare far du resa en hel del. Hur
mycket blir det?

— Jag raknar med upp till 100 resda-
gar per ar. Darfor var det har beslutet
att byta jobb en angelagenhet for hela
familjen. Och de har stottat mig.

Tjanar du battre som siljare?
— Nej, det var inga ekonomiska motiv
som lag bakom beslutet. Som sagt,
det hir ir en utmaning som dessutom
kommer att vidga mina vyer.

Hur gir det med spriaken?

- Jag beharskar engelskan och klarar
tyskan skapligt. Det ricker till att
borja med. Och sedan giller ju att Ov-
ning ger fardighet.

Du limnade vil inte Bjuvsverken for
att din tro pa dess framtid birjade
svikta?

- Absolut inte! Det har varit tre
utomordentligt fina ar i Bjuv och jag
limnar mina kompisar diar med visst
vemod. Vi har jobbat i motvind, men
tack vare god samarbetsvilja har vi
fatt skaplig ritsida pa Bjuvsverkens
ekonomi. Och bittre blir det néar en
del av de pagdende projekten for-
verkligas, det ar jag saker pa.

— Trots att vi hade att brottas med en
rad problem, som kravde svira be-
slut, gjorde alla sitt till for att forbatt-
ra situationen. Jag tycker det ar et
typexempel pa gott lagarbete!



John Torp — optiker,
loppcirkusdirektor,
bardgare, reseledare,

sprutlackerare, lamptdlverkare, /\
oversaitare, fabriksarbetare . . .

Hela hans liv har varit ett enda stort aventyr'

Han har turnerat med loppcirkus i
USA, han har varit optiker i England.
Han drev en bar pa Teneriffa och tur-
nerade som musiker i Spanien. Han
har varit bartender i Danmark och re-
seledare pa Lanzarote. Han har ...
- ja, fragan ir vad han inte har gjort.
S1-arige John Torp arbetar sedan tre
och ett halvt ér tillbaka i Svampverket
i Hoganas.

— Nu har jag slagit mig till ro. Det
kinns riktigt skont efter det kring-
flackande liv som jag fort. Fast jag
tycker inte riktigt om att bli betraktad
som dventyrare. Faktum ar att det ar
tillfilligheter som spelat in hela tiden.

Ett par timmars pratstund med John
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Torp i hans lagenhet i Helsingborg
gav ett klart besked: skulle vi ge en
rattvisande bild av allt som han varit
med om skulle vi behova fylla hela
Brannpunkten. Och det skulle sékert
behovas ett par, tre nummer . ..

Till Paris pa cykel

John Torp féddes 1 England. Redan
vid fem ars alder flyttade han till ett
annat land for forsta gangen. Det var
langt ifran den sista!

Johns nidsta hemland blev Danmark
och dir stannade han tills han var 19
ar gammal. Det var ocksa diar han
skaffade sig sin forsta yrkesutbild-
ning, namligen till optiker.

— Nir jag var fardig med utbildningen

bestimde jag och en kompis att vi
skulle se oss om lite 1 Europa. Vi tog
oss med hjalp av en tandemcykel fran
Képenhamn till Paris - via Holland
och Belgien. Cykelturen tog inte mer
in 14 dagar. Men sa var vi ocksa trot-
ta. Cykeln skickade vi hem med taget.

Resa med forhinder

John Torps europeiska resa var inte
slut i Paris. Han fortsatte till Schweiz
och Italien. Hans slutmdl den har
géngen var Australien, dir han hade
tankt att skaffa jobb som optiker.

- Pa vigen dit skulle jag besoka mina
foraldrar i Egypten. De turnerade dar
med en loppcirkus, som de drivit pa
Tivoli i K6penhamn i manga ar. Ef-



tersom Egypten och England borjade
kriga med varandra fick vi, som hade
engelskt pass, lamna landet hals dver
huvud. Vi klarade oss, men det var
inte mer heller.

Fick utova yrket

I stéllet for Australien blev det Eng-
land f6r John Torps del. Han aterviin-
de med andra ord till fidernelandet
och fick tillfalle att utdva optikeryrket
pa riktigt for forsta gangen. Men det
blev en kort anhalt.

— Efter fyra manader lockades jag av
reslust igen. Jag stillde kosan till Ca-
nada. Jag hade bara 13 dollar pa fic-
kan och det var knappt att jag fick
passera gransen. De undrade hur jag
skulle klara mig. Jag forklarade att
jag skulle till min tant 16 mil in i lan-
det. De skakade pa huvudet nir de
sag mitt fordon, som bestod av en cy-
kel. Jag lovade att jag skulle ordna ett
jobb inom tva dagar och det loftet
holl jag!

— Jamsides med det daligt betalda
optikerjobbet utbildade jag mig till
svetsare. Nir jag sokte jobb sa dom
OK. men forst maste jag ga med i fac-
ket. Jag gick till facket, men dar sa
dom att jag inte kunde fa bli medlem
om jag inte hade en fast anstillning.
Tillbaka till foretaget, samma besked.
Tillbaka till facket, samma besked.
Det var mitt forsta mote med den san-
na byrikratin, siger John med ett le-
ende. Han har aldrig arbetat som
svetsare . . .

Till England igen

Han stannade 4,5 ar i Canada. Sedan
blev pappan sjuk och John Torp ater-
vande till England och Danmark for
att stotta foraldrarna. Fadern avled
och John Torp fick nu hjilpa modern
att driva loppcirkusen pa Tivoli.

- Efter en sidsong atervinde jag till
England for att ater borja jobba som
optiker. Under de tva aren gjorde jag
min férmodligen snabbaste l16nekarri-
ar. Efter ett halvar hade jag trottnat
pa det enformiga optikerjobbet som
gav 9 pund i veckan. Jag bérjade vid
lopande bandet pa en Ford-fabrik och
fick 6 pund mer i veckan. Om optiker-
jobbet var enformigt var detta dnnu

varre, Efter ett halvar bad jag att fa
ett nytt jobb och fick det ocksa, nu
som sprutlackerare pa samma fabrik.
Da steg l6nen med ytterligare 7 pund i
veckan! Jag hade alltsd mer an dub-
belt s& mycket betalt jamfort med det
yrke jag hade utbildat mig till.

Kiand i hela USA

Nej, John Torp blev aldrig riktigt van
med livet pa Fordfabriken. Nu locka-
de USA! Och dir tog han chansen att
sjalv turnera med loppcirkus. Han ha-
de ju lart sig verksamheten fran grun-
den nér han hjélpt fordldrarna.

— Det blev en enorm succé! Jag var
den forste som nagonsin turnerat med
loppcirkus dar. Jag medverkade i 50
TV-bolag, 80 radiostationer och over
200 tidningar!

- Mina loppor spelade fotboll, dansa-
de pa lina, korde barnvagnar osv.
Forestallningen tog cirka 10 minuter
och jag holl mest till pa stormarkna-
der och kopcentra. Jag tjanade bra
med pengar!

- I USA sag jag ocksd en sk mal-
ningsmaskin for forsta gangen, dvs en
sadan maskin som man kan gora sin
egen tavla pa. Jag byggde sjdlv en sa-
dan maskin och placerade pa Bakken
utanfor Képenhamn nér jag atervin-
de dit efter 4,5 ar i Amerika.

Teneriffa nasta

I USA hade John triffat en brasilians-
ka, Gina, som blev hans livsledsaga-
rinna i 16 dr. Hon och John flyttade
sedemera till Teneriffa dir de satte
upp en ny malningsmaskin. Som
extraknick tillverkade John lampor,
som uppkoparen med stor framging
salde som "antika™ till turisterna. I
5,5 ar drev John Torp och hans kvin-
na en bar pa on, nirmare bestimt i
Bajamar.

- "Bar Johnny” hette den. Vi skotte
allting sjdlva. Lagade mat, serverade,
sjong och spelade. Under de hér aren
hade jag bara 11 dagars ledighet to-
talt!

Blev bestulen

Till slut blev 6-livet lite for mycket for
John Torp. Han och Gina atervande
till fastlandet, nirmare bestimt Spa-

nien. Har hade de tankt starta pa
nytt. De borjade turnera som musiker
per motorcykel. Da hinde det som in-
te fick handa! De blev bestulna pa he-
la det kapital som de fatt nar de salde
sin Teneriffa-bar.

- Vi kom till Portugal i stort sett pan-
ka. Vi bestimde oss for att offra de
sista korvérena pa var sin drink i en
bar i nédrheten dar vi slagit upp vart
talt. Vi berittade om var bakgrund
och fick jobb pa baren!

— I ovrigt forsorjde vi oss pa att ploc-
ka mussior, att mala tavlor och att
jobba som oversattare. Efter ett tag
startade vi chartertrafik med bat och
skjutsade turister ut till en 6 dar vi
bjod pa vin, sallad, grillade sardiner
och underhallning.

Traffade Hoganis-kvinna

De 2,5 aren i Portugal nimner John
Torp som de kanske allra basta han
upplevt. Att han och Gina brét upp
fran det portugisiska livet berodde pa
att Gina ville atervanda till sitt hem-
land. Efter att ha hjalpt till pa tivolit i
Danmark en sista sisong — nu var
loppcirkusen sedan lang tid tillbaka
bytt mot en sk musby - reste de till
Brasilien. Efter en kort tids sjukdom
avled Johns brasilianska kvinna. Det
var ett hart slag for John, som efter en
tid atervande till Danmark.

- Jag fick jobb pa en bodega. Borja-
de som stidare och slutade som bar-
tender. Men jag var inte riktigt nojd
med tillvaron utan skrev till en dansk
resebyra och sokte jobb som reseleda-
re. Det fick jag ocksid. FOrst som
guide for engelska turister i Dan-
mark. 1978 fick jag jobb som resele-
dare pa Lanzarote. Diir stannade jag i
1,5 ar, eller rattare sagt tills jag foll
for en kvinna fran Hoganas. Hon fick
mig att félja med till Sverige. Efter en
kort tid hade jag fatt jobbet pé
Svampverket. Och idag dr jag ndojd
med tillvaron. Jag kanske inte far till-
fille att anvanda mina talanger pa
bésta satt idag, men jag tycker jag har
det bra. Och nagon storre reslust har
jag inte heller. En sak har jag i alla
fall lart mig, ndmligen att alla lander
har sina fortjanster och brister. Sveri-
ge ar inte unikt i det avseendet . . .



Lyckad satsning pa SlipNaxos:

Full rulle pa exporten!

Att silja produkter som slippapper
och slipduk till smaforbrukare i utlan-
det dr svart. Det kriiver en vil ut-
byggd distribution, service och nirhet
till kunderna. Det tar lang tid att byg-
ga upp, kriver en speciell organisation
och det kostar en hel del pengar.

Men det finns en omviig, som for Slip-
Naxos del har blivit en genvig, till
mindre forbrukare runt om i Europa
och from i ar dven i USA. SlipNaxos
séljer helt enkelt stora rullar om 70
eller 140 kvadratmeter slippapper och
slipduk till sk konverterare. Dessa vi-
dareféridlar *’jumborullarna’® - som
de benamns - till band, ark, rullar,
rondeller osv. Allt enligt de lokala an-
vindarnas onskemal. Fran ingenting
har SlipNaxos pa tre ar gatt till en for-
siljning av jumborullar for 11 miljo-
ner kronor 1983!

Som de flesta kanner till har SlipNax-
os haft en del problem att brottas med
under flera ar nu. Lonsamheten har
varit usel. De fa ljusglimtarna har for-
svunnit i skuggan av problemen. Men
de har funnits och finns alltjamt.
Framgingarna med jumborullarna ar
ett utmarkt exempel.

— Och allt tyder pa att vi skall kunna
fortsdtta att oka var forsdljning av
jumborullar, sager Per Flink. Han ar
chef for SlipNaxos International, ge-
nom vilken den hir forsdljningen gar.

Borjade i Italien

Italien var det forsta land dar Slip-
Naxos testade idén om att sdlja jum-
borullar till en konverterare. Valet
foll pa foretaget Nastroflex. Och det
var ett lyckat val. Nastroflex ar nu
den klart storsta kunden inom detta
omrade och koper jumborullar for
cirka 6 miljoner kronor i ar.

- Men vi finns pa plats, eller haller pa
att etablera kontakter, med konverte-
rare i manga andra europeiska lan-
der. Spanien, Frankrike, Osterrike,
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Om sanningen skall framdr -

jumborullarna ndgot stérre

dn den som vilar pd Per ri N
Flinks axel ... '

Schweiz och Holland ir ndgra exem-
pel. I England, dir SlipNaxos har
eget forsaljningsbolag, har vi ocksa en
egen konverteringsanldggning och ar-
betar dir efter samma principer somi
pé ovriga namnda marknader.

Framgangar i USA

I ar har SlipNaxos International dess-
utom lyckats ta sig in pd den ameri-
kanska marknaden. Efter ett slitsamt
arbete pd sival hemmaplan som
“over there” kan man nu borja skor-
da frukterna.

- Vi hade hoppats silja for 1,6 miljo-
ner kronor i ar. Nu pekar det mesta
mot att vi saljer for minst 3 miljoner!
Och da skall man veta att vi gor det
med minimal insats av pengar. Fak-
tum ar att vi redan tjanat in vad vi
satsat i form av marknadsforing, kost-
nader for etablering mm, sager Per
Flink.

Hyr alla tjanster

Med den anstrineda ekonomi som
SlipNaxos haft under flera ar fick
USA-satsningen helt enkelt inte kosta
sd mycket. Det fanns inte utrymme
for det.

- Vi har ett bolag inregistrerat, men
har ingen anstilld i det bolaget. I stil-
let hyr vi alla administrativa tjinster
av ett foretag som specialiserat sig pa
den sortens verksamhet. De svarar
"SlipNaxos™ i telefon, tar emot order,
svarar for lagerhallning, fakturerar
OsV.

— Det egentliga siljarbetet i USA
svarar Nils Holmdahl fér och det har
han bevisligen gjort pa ett bra sitt,
berommer Per Flink.

Lonsam verksamhet

Att salja slippapper och slipduk pa
export enligt den hdr modellen har
blivit en lonsam affar. Och USA-sats-
ningen har blivit speciellt lyckosam ur
ekonomiska aspekter tack vare den
hoga dollarkursen. Det skall till ett
betydande kursras for dollarn innan
SlipNaxos USA-satsning blir olon-
sam.

- Vi har fatt gott betyg frén vara kun-
der vad giller kvaliteten pa produk-
terna. Vi dr overligsna de inhemska
tillverkarna och konkurrerar niarmast
med andra europeiska tillverkare, sa-
ger Per Flink.

Svart att planera

Framgang i lansering av nya produk-
ter far man givetvis inte helt utan an-
strangningar. Och det har bla skapat
péfrestning i produktionen vid flex-
fabriken i Vistervik.

-~ Ta USA-satsningen som exempel,
dar vi alltsa saljer dubbelt sa mycket
som vi berdknat i ar. Det ar oerhort
svart att planera nar man far en del
storre order fran nya kunder. Men vi
har jobbat mycket tillsammans med
produktionen, som for resten har
stallt upp pé ett foredomligt sitt. Och
skall man lyckas i en sddan har sats-
ning s maste alla inblandade bjuda
till. Det har vi gjort och jag ar 6verty-
gad om att forsiljningen av jumborul-
lar gar en ljus framtid tillmotes, av-
rundar Per Flink.



Uppat for flexprodukter!

Det gir bittre och béttre for SlipNax-
os! I ir vantas foretaget med god mar-
ginal hamna pa ratt sida om nollstrec-
ket. Det beror inte minst pa att de sk
flexprodukterna — dvs slippapper och
slipduk som vidareforadlas till band,
ark, rondeller och rullar — haft en
mycket fin lonsamhetsutveckling un-
der 1983,

- Vi gor inte fler kvadratmeter i ar dn
vi gjorde for fyra ar sedan. Men pro-
duktionsviirdet pa det vi tillverkar har
dkat med 75 %, jamfort i samma pen-
ningvirde. Och da ar resultatforbatt-
ring en naturlig foljd, siger Bjorn
Rydstrom. Han dr chef for det resultat-
omrade som kallas Flexibla produk-
ter.-

Det klassiska exemplet pa flexpro-
dukter ar det "hederliga” sandpapp-
ret, som atminstone den manliga de-
len av lasekretsen hanterade med
skiftande framgang i skolslojden.
Virdemassigt har ungefar hilften av
de flexprodukter som tillverkas idag
papper som stommaterial, hélften har
duk. Och faktum ér att de av SlipNax-
os produkter som vi moter ute i bygg-
materialhandeln bara utgdér en myc-
ket liten del av den totala flextillverk-
ningen.

— Vi stravar efter att oka forsiljning-
en av produkter for industriellt bruk.
Dir har vi mojlighet att na béttre 16n-
samhet och utvecklingen gar nu ocksa
i den riktningen, sager Bjorn Ryd-
strom.

1000 kronor i minuten

Tillverkningen av flexprodukter sker i
olika steg. I den sk Beliggningsavdel-
ningen tillverkas halvfabrikatet. Dar
bestryks pappret eller duken med lim.
Slipmedlet laggs pa med elektrosta-
tisk teknik for att fa en jamn och rik-
tig placering pa ryggmaterialet. Ytter-
ligare ett limskikt laggs pa, varefter
torkning, hardning och flexning ut-
fors. Det fardiga halvfabrikatet blir

Mespya.  u

Bjérn Rydstrém, chef for Flexibla produkier
pi SlipNaxos.

en rulle med en bredd pa 1,4 meter
och en diameter pa 600-800 millime-
ter.

- Vi producerar 15-25000 kvadrat-
meter per dag. Det ar viktigt att vi har
bra flyt i produktionen. Kostnaden
fér riavarorna, som importeras till
90 %, kan i vissa fall overstiga 1000 kr
per korminut i belaggningsmaskinen.

100-150 varianter

Nista steg 1 produktionen dr vidare-
foradling av halvfabrikatet, som finns
i 100-150 varianter, i den sk Bandav-
delningen. Dar far produkten sitt slut-
liga utseende i form av slipband, ark,
rullar eller rondeller. Som framgar av
artikeln hérintill séljer SlipNaxos
iven halvfabrikat i form av sk jumbo-
rullar.

— Ett av véra storsta problem ar att vi
hela tiden maste tillverka halvfabrikat
mot prognoser. Orderstocken, dvs
order som vi dnnu ej satt igng att
producera, ar sa kort som fem dagar i
genomsnitt. Och den tid som gar at
att tillverka en rulle, fran det att ra-

materialet tas ur lager, ar sa lang som
7-12 veckor. Samtidigt har vi kravet
pé oss att leverera inom 2 veckor fran
det att vi fatt order. Har vi da inte
produkten i vért halvfabrikatslager
forstar man vilka férseningar det blir.
— Dessutom skall vi ju halla nere véara
lager, vilket ytterligare understryker
att planeringssituationen emellanat
blir mycket problematisk.

Samarbete marknad-
produktion

Bjorn Rydstrom anser att det nira
samarbetet som sker mellan marknad
och produktion vad giller flexproduk-
terna ér en viktig del av forklaringen
till att det nu gar sa bra.

— Vi kan omdjligen tillgodose alla de
behov av flexprodukter som finns pé
marknaden. Det giller for oss att
plocka “russinen ur kakan”, dvs till-
verka och sélja produkter som ger oss
lénsamhet. Jumborullar &r ett ut-
mirkt exempel pa produkter som pas-
sar bade den tillverkande och siljan-
de funktionen bra.

Talande exempel

Nagra av de erfarenheter som man
dragit pa SlipNaxos i det hdr sorti-
mentsarbetet dr att det lonar sig att
investera i siadana saker som kalkyl-
system, materialstyrning, organisa-
tion och samarbete mellan marknad-
produktion — och inte enbart i maski-
ner. Visst, det finns fortfarande
mycket att forbattra inom flexomra-
det, Aven om man kommit en bra bit
pé vagen.

Avslutningsvis ger Bjorn Rydstrom
ett talande exempel pa hur snabbt det
kan bli stora intikter néir man lyckas.
- For ett tag sedan hade vi leveranser
av jumborullar till USA dar varje last-
pall med jumborullar hade samma
viirde som Volvos nya flaggskepp 760.
Med den skillnaden att en Volvo 760
ej ryms pa en lastpall . ..



Nu har Hoganas samlat
sina styrkor 1 Danmark

Numera finns Hoganaskoncernens
danska verksamheter samlade i ett och
samma hus! SlipNaxos har namligen
blivit lycklig ’sambo’’ med Byggkera-
mik och Eldfast i det s k Hoganiishuset
i Glostrup. Ett synnerligen trevligt hus
for ovrigt, som varje ar besoks av upp-
emot 10 000 danskar.

— Sammanflyttningen har varit lyc-
kad inte minst ur ekonomiska aspek-
ter. Vi har gjort besparingar som mot-
svarar cirka 1 miljon danska kronor
per ar, berittar Ingvar Nielsen, VD
for saval Hoganas A/S (byggkeramik
och eldfast) som SlipNaxos A/S.

SlipNaxos har tidigare levt sitt eget liv
i Danmark, narmare bestamt i Balle-
rup. Under det hér aret foll emellertid
en rad pusselbitar pa plats, vilka inne-
bar en sammanflyttning av de danska
verksamheterna. Tidigare VD:n for
Hoganids A/S, Berge Possing, skulle
ga i pension. 1 samband med det gjor-
des en helt ny organisation for Hoga-
nas A/S. VD-rollen har fatt en beto-
ning pa det administrativa ansvaret.
De bada marknadscheferna Valther
Corlin, Byggkeramik, och Erik Mo-
gensen, Eldfast, fick en mer sjalvstan-
dig stallning och blev direkt under-
stillda sina respektive divisionschefer
i Hoganis.

Tva VD:ar blev en

Till gemensam VD for de bada dans-
ka bolagen utnidmndes som sagt Ing-
var Nielsen. Han har under lang tid
lett SlipNaxos danska verksamhet pa
ett framgangsrikt sitt. Det har bla in-
neburit att SlipNaxos faktiskt dr den
omsattningsmassigt storsta divisionen
i Danmark. Av arets totala budget pa
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Ledartrion i Danmark:
Ingvar Nielsen,
Valther Corlin och
Erik Mogensen.
43 miljoner danska kronor svarar
SlipNaxos for 18. Byggkeramik for 13
och Eldfast for 12 miljoner.
- SlipNaxos | Danmark har fér 6vrigt
alltid varit en god affir for moderbo-
laget i Viistervik, siger Ingvar Niel-
sen.

Sparar drygt 1 miljon/ar

SlipNaxos dgde den fastighet i Balle-
rup som fram till semestern i ar ut-
gjorde 'sliphogkvarteret” i Dan-
mark. Nu sildes fastigheten - som

kostade 700000 kr att bygga 1967 —
for 1.6 miljoner kronor. Fastigheten
ar numera fabrik for tillverkning av
markiser, parasoller od.

For att klara av att hantera tre divisio-
ners lager pa i stort sett samma yta,
som tidigare hade upptagits av tva di-
visioner, fick man bygga om i Glost-
rup. Aven SlipNaxos-personalen
skulle ju in, varfor kontoret fick byg-
gas om. Totala ombyggnadskostna-
den blev cirka 900000 kronor, varfor
flyttningen 1 sig gav elt bra netto, selt
ur koncernekonomisk synvinkel. Och



fler besparingar vantar man sig ge-
nom att man numera har all verksam-
het samlad i en byggnad.

- Vi har gjort besparingar pa perso-
nalsidan som jag uppskattar till 1 mil-
jon kronor/ar. Vi har ocksa mojlighet
att bli effektivare i framtiden. Jag rik-
nar med att vi kan klara betydande
forsaljningsokning med den personal
viredan har, sager Ingvar Nielsen.

Rutinerad ledartrio

Hoganas kan luta sig mot en lang tra-
dition pa dansk mark. Séledes har
SlipNaxos arbetat genom agent i Dan-
mark sedan 1917. Helagt dotterbolag
blev det dock inte forrdn 1958. Och
Hoganéds A/S bildades 1963, men vi
hade salt byggkeramik och eldfast
material genom agent dnda sedan
1942. En annan milstolpe i var danska

historia ar tillkomsten av det pampiga
Hégandshuset, som invigdes 1977.
Koncernens kiannedom om hur den
danska marknaden fungerar bor alltsa
vara ganska god vid det har laget. Le-
dartrion i Glostrup har ocksa en stor
portion rutin. VD Ingvar Nielsen har
varit i koncernens tjinst i 26 ar, Erik
Mogensen i 27 ar och Valther Corlin i
20 ar!

Hoganis ar valkint — tacka keramiken for de

Hoganids ar ett vilkint begrepp for
mianga danskar. Tacka byggkerami-
ken for det! For nigot dr sedan gjor-
des en intervjuundersokning i Storko-
penhamn. Man fragade folk om de
kinde till och hade besokt Hoganishu-
set i Glostrup. Niarmare 60 % sade sig
kinna till Hégandshuset och 15 % av
de tilifrigade hade ocksa besokt det!
Inte illa, och ett gott betyg till den
marknadsforing som Valther Corlin
och hans medarbetare inom Hoganas
A/S bedriver.

Byggkeramik i Danmark ar dock inte
enbart utstallningen och forsiljningen
i Hoganashuset. Den uppgar till cirka
2 miljoner kronor, men totalt siljer
vara danska vanner Skrombergaplat-
tor och kakel for narmare 13 miljoner
kronor i ar.

- Vi arbetar ungefar som den svenska
saljorganisationen, dvs bearbetar ar-
kitekter, entreprenorer. industrin och
aterforsiljare.

80-90 000 kvadratmeter per ar

Forsiljningen av keramiska plattor i
vart danska dotterbolag uppgdr till
80-90000 kvadratmeter per ar. Unge-
far 70000 av dessa dr producerade i
Skromberga.

— Vi har svart att konkurrera pa ka-
kelsidan. Prisnivan ar mycket pressad
och det finns manga mindre importo-
rer som arbetar med ldga omkostna-
der och darmed laga priser.

Bantad organisation

Hoganas A/S siljarbete paminner
alltsa i sin struktur om det svenska.

Lone Lindbo, Bo T
Jensen och Hans
Litzhoft, byggkera-
miska medarbetare i
Danmark.

Men organisationen ar forstas betyd-
ligt mindre.

— Vi kan knappast bli fiarre an vi ar
idag, menar Valther Corlin.

— Vi har tva man stationerade pa Jyl-
land, Jorgen V Petersen och Flem-
ming Roger Kristensen, som bada be-
arbetar arkitekter och aterforsiljare.
Henrik Andresen besoker arkitekter
pa Sjélland, Bo T Jensen dgnar 60 %
av sin arbetstid till att besoka aterfor-
sdljare pa Sjalland och dgnar resten at
hemmaforsaljning. Hans Litzhoft ar
ocksd hemmasiljare, medan Lone
Lindbo delar sin tid mellan hemma-
forsaljning och sekreteraruppgifter.

Hoganis-vinet!

Visste ni forresten att det finns ett fint
vinmérke i Danmark som heter - Ho-
ganas! Etiketten ar prydd med namn
och mirke. Valther Corlin berittar
hur vért eget markesvin skapades:

- Jag kontaktade en importor som lat
oss fa tillging till ett "eget” vin. Se-
dan var det bara att trycka upp etiket-

ter. Orsaken till att vi tog fram detta
vin var att vi ville anvianda det i sam-
band med egna och kunders jubiléer
och andra festliga tillfallen.

Det lar tom ha funnits folk som efter
provsmakning vid nagot sadant tillfal-
le har gatt till sin spirituosabutik och
fragat efter ett vin som heter Hoga-
nas! Vi vagar inte ens tanka tanken

fullt ut huruvida ett !

sadant marknads-
Sy T a2

foringsgrepp skulle

vara genomfor-
bart i Sverige . ..
11

Sa ser det ur -
Haogandsvinet!



En utstéillning som ar
lite utover det vanliga

Utstillningsrummet, eller som dans-
karna sjilva siger Hoganiishusets
showroom™’, ar en frojd for égat! Sa
ir ju ocksad danskarna kanda for att
gora det dir lite utover det vanliga,
Kryddan pa anrittningen, pricken
dver i:et, det som far besokaren att
bestamma sig for just Hoganisplattor,
Det ma sedan vara egenproducerade
frain Skromberga eller importerade
kakelplattor fran bla Tyskland och
Spanien.

Mannen bakom utstéllningen heter
Henrik Andresen, inredningsarkitekt
DIA. Anda sedan Hoganashuset
byggdes 1977 har han ansvarat for ut-
stallningsrummet samt ritat och byggt
miljoerna, men arbetar numera med
arkitektbearbetning.

~ Vi hade 9400 besokare forra aret
och det lar inte bli farre i ar. Jag rik-
nar med att var fjarde besokare ocksa
blir kund. Vi ligger bra till vid huvud-
vagen hir i Glostrup, si det ir inte
svart for kopenhamnarna att hitta oss.
Och det forstar man. Skyltningen vid
viagen kan man inte missa. Och Hoga-
néasflaggorna gor ytterligare sitt till att
visa vigen for hugade spekulanter pé
véra plattor och, inte att forglomma,
SlipNaxos-produkter.

TT-plattor popularast

Sortimentet av plattor ar inte detsam-
ma som marknadsfors i Sverige.

~ Danskarna har en annan smak in
svenskarna. Darfor importerar vi
sjalva en stor del av det vi saljer, for-
klarar Henrik Andresen.

-~ Vi kédnner ju bist till vara egna
landsmins smak. Av de plattor som
tillverkas i Skromberga ar de sk TT-
plattorna popularast.

Saljer allt

I interidrerna finns ocksi sanitets-
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Henrik Andresen visar exempel pd Héganiis-
husets sortimen.

porslin  som toalettstolar, tvittstall
och vaskar. Och allt kan kopas i Ho-
ganishuset. Henrik Andresens filo-
sofi:

- Kunden skall kunna kopa allt som
visas har. Att behova springa affir in
och affdr ut for att hitta just den vas-
ken vi visat i var utstillning ar besvir-
ligt for kunden. Sa darfér siljer vi allt
vi visar upp. Vi har bra samarbete
med bla Gustavsberg, ndgon dansk
tillverkare av sanitetsporslin finns
inte.

Aven Aladin-lampor

Ja, tom frottéhanddukarna i match-
ande farger och vart eget saltglasera-
de stengods finns pa hyllorna, for att
sd smaningom hamna i ett danskt
hem. Och for att riktigt géra namnet
Hoganis kint star aven Hoganas Ke-
ramiks sk Aladin-lampor uppradade.
De dr mycket omtyckta av danskarna.

— Det er
dejligt . ..

Samarbetet mellan medarbetarna i
Danmark och vara egna avdelningar i
Hoganis tycks fungera bra. Det tycker
bl a regnskabschef Elke Lyhne:

— Vi skoter finansiella arenden och
personalirenden sjilva, En och annan
gang har vi besok av ekonomer fran
Hogands, i ovrigt skiter vi kontakten
per telefon. Och det fungerar bra.

Vi fick vid vart besok veta att den ad-
ministrativa personalen inom Hoga-
nis A/S ar ovanligt frisk. Kanske be-
ror det pa arbetsmiljon. Ljusa, mo-
dernt méblerade rum gor ett positivt
intryck.

Dt;,fz'fg dr val ocksd Helle Vedel-Andersen?

— Det ir dejligt har, bekraftar Helle
Vedel-Andersen och Inger Hansen.
Och om inte Ellen Bendix-Madsen
haft sin lediga dag vid Brannpunkten-
besdket skulle hon sikert ocksa ha in-
stamt.

Helle Vedel-Andersen, Hoganishu-
sets rost utat, hade for ovrigt just fatt
en ny. fin telefonvixel sa det var idel
lovord. Inte ens nir vi férsokte provo-
cera fram nagot negativt lyckades vi.
Det ar skint med ndjda minniskor!

: ) i
Inger Hansen och Elke Lyhne haller ordning
pd pengarna.



Eldfast:

Danmark icke-metallurgiskt

Satsar pa sopor i stillet!

Verksamheten inom den eldfasta divi-
sionen har gatt kriftgang i Danmark
de senaste aren. 1979 omsatte man 30
miljoner danska kronor, i ar lir det
inte bli mer in 12,

~ Investeringarna ligger pa en lag ni-
va, Danmark ir ett icke-metallurgiskt
land. Och sa ir skandinaviska mark-
naden alldeles for liten for tre tillver-
kare av eldfast material, sager Erik
Mogensen, chef for Eldfast i Dan-
mark.

Men aven for Eldfast finns det ljus-
glimtar, Danskarna satsar mycket
pa sopforbranningsanliggningar. Och
dar ar Hoganas med i hog utstrick-
ning!

Eldfast har tappat marknadsandelar
inom cement- och kalkindustrin i
Danmark de senaste dren. Sa har man
ocksa att tampas med en inhemsk till-
verkare av eldfast tegel — Hasle A/S -
ett foretag i F L Smidth-koncernen,
som dger hela den danska cement-
och kalkindustrin.

- Av vir omséttning pa 12 miljoner
kronor faller cirka hilften pa pro-
duktforsaljning och halften pa entre-
prenad. Vi har 10-12 murare igang i

genomsnitt i ar. Eftersom andelen re-
parationer dr hogre én nyinvestering-
arna fn innebir det vissa problem att
halla en jimn sysselsittning, siger
Erik Mogensen.

Sopforbranning

Ett omrade som det danska eldfasta
ganget lyckats bra inom ér sopfor-
branningsanliggningar.

- Det finns atskilliga sadana i Dan-
mark och danska foretag bygger ock-
sa anlaggningar i utlandet. Vi har en
hel del leveranser till dessa och vintar
oss mycket av 1984. Infodring av sop-
forbranningsanlaggningar har blivit
nagot av en specialitet for oss och vi
fungerar i det sammanhanget ocksi
som radgivare at moderbolaget i Ho-
ganis, berittar Erik Mogensen.

Samma kontaktperson
Forsiljningen i Danmark skiljer sig
pa en punkt, och en visentlig sidan
enligt danskarna, fran den svenska:

- Vi har samma siiljare bade fér ma-
terial och arbete. Det innebir att kun-
den forhandlar med samma kontakt-
person hela tiden. Det tycker vi— och
kunderna - ar den ratta modellen . . .

Flemming Beckman - en fjirdedel av Eldfasts
danska marknadsavdelning.

Det kan ocksa tillaggas att ingen av
murarna ar fast anstidllda, utan har
vad man i Sverige kallar objektsan-
stillning.

Marknadsavdelningen i Danmark &r
inte stor. Forutom Erik Mogensen ar-
betar dar bara ytterligare tre man.
Det ir Flemming Beckman, Soren Ja-
cobsen och Werner Willman. Flem-
ming Beckman har arbetat for Hoga-
nas i drygt 18 ar och sysslar med
orderbehandling, inkép och kollektiv-
loner.

De bada forsaljnings- och servicein-
genjorerna Soéren Jacobsen och Wer-
ner Willman triaffade vi dessvirre inte
vid vart besok. Helt enkelt beroende
pa att de befann sig dar de skulle
vara. Just det — ute pa "faltet™!

Parkettgolv pa lagret!

Det hiinder en hel del bakom de tjusi-
ga kulisserna ocksa!

I en inte fullt sa exklusiv miljéo som
utstillningen skots lager och expedi-
tion av fem anstillda. De lyckades bla
med konststycket att *’trycka in’’ Slip-
Naxos lager ocksa i huset. Man byggde
heit enkelt en évervianing pad knappt
halva ytan. En évervaning, som for-
setts med parkettgolv! Har finns nu de
lattare slipprodukterna. Pa lagret har
man ocksa en speciell service, namli-
gen att “’skriaddarsy”’ kakel- och klin-
kerplattor sa att de passar vid kranar,

elkontakter, anslutningar osv. En ser-
vice som ar mycket uppskattad!

En stor del av det som levereras till
olika kunder i Danmark kors av na-
turliga skal direkt fran fabrikslagren

i Hogands, Bjuv och Skromberga.
Trots detta har lagerchefen Henrik
Kliver och hans fyra medarbetare att
hantera 7-8 ton om dagen.

Verkade omojligt

Nir Hoganashuset byggdes var lager-
ytan 700 kvadratmeter, vilket ansags
tillricklipt for Bypekeramik och Eld-
fast pa den tiden. Att ta hand éven

Erich Holmgriin,
Gert Hansen, Hen-
rik Kliaver och John
N Jensen har parkett-
“= golv pd jobber!
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om SlipNaxos lager, som fanns pa ett
utrymme om 900 kvadratmeter, ver-
kade naturligtvis som en omdjlighet.
For att kunna losa detta anlitades en
konsultfirma. Samtidigt forsdkte man
sjilva hitta nagon bra Iosning. Vissa
delar av konsultforslaget och den
egenhiindigt framtagna I0sningen
gjorde det mojligt att ta hand om slip-
lagret i Glostrup. I korthet bestod 16s-
ningen av att cafeterian flyttade en
trappa upp och limnade mer plats at
utstdllningen. Lagret fick ddrmed ext-
ra kvadratmeter fran utstallningen.
Inne i "gamla” lagret, dar det ar hogt
i tak, byggdes en andra vaning pa 240
kvadratmeter. Utomhus byggdes ett
mindre lager for icke frostkansligt
material. Och - simsalabim! Lager-
problemet var 16st.

Snabba leveranser

De anstallda pa lagret sager sig trivas
mycket bra pd sin arbetsplats. For-
utom lagerchefen triffade vi tre andra
gemytliga danskar: Erich Holmgriin,
Gert Hansen och John Jensen. Alla
far syssla med de tre olika produkt-
grupperna. Det forsvaras nagot av att
utlastningsorderna for SlipNaxos tas
fram efter ett system, for keramik och
eldfast efter ett annat. Men en ind-
ring till ett och samma system ar pa
géng.

Orderna effektueras snabbt. Telefon-
order pa formiddagen skall ofta leve-
reras redan pa eftermiddagen.

Svenskarna trogare . . .
Lagerpersonalen anser sig ha fin kon-

takt med ledningen.

- Hoganas A/S dr alltid 6ppet for nya
idéer. Hos svenskarna dr det lite tro-
gare, tyckte de fyra vi talade med.
Hoganéshuset ar kant av manga dans-
kar. En speciell del av lagrets service
ir ocksa mycket kind — dven bland
konkurrenter! Pa lagret konfektione-
rar man namligen keramikplattor ef-
ter kundens 6nskemal sa att plattorna
passar hemma i kok och badrum runt
kranar, elkontakter och vid anslut-
ningar. En fin service, som inte bara
kan utnyttjas av den som handlat i
Hoganashuset. Danskarna resonerar
som sa att "nasta ging tycker nog
kunden att det ar enklare att bade
handla och fa plattorna tillskurna pa
ett och samma stélle”. Vi hoppas att
de har ritt i sin filosofi.

SlipNaxos ar
»storebror’’
i Danmark

Néar man ser till omsittningen for kon-
cernens olika divisioner ligger Slip-
Naxos pa fjirde plats. Men i Danmark
har man vant upp och ner pa begrep-
pen. Har ar det SlipNaxos som toppar
omsittningsligan!

— Vi har bl a varit framgéngsrika i var
bearbetning av mdobelindustrin, som
ar en av fi ljusglimtar i danskt ni-
ringsliv. Vi borjade bearbeta bran-
schen redan for 15 ir sedan och har
fatt var beskirda del av den vixande
kakan. Tyvirr har vi inte lyckats hija
priserna i samma takt som vi forbatt-
rat vara produkter. Men vi har dnda
gjort tillfredsstillande resultat varje
ir, siger Ingvar Nielsen.

Liksom kollegorna i Vistervik siljer
SlipNaxos A/S ocksd kunnande — inte
bara produkter.

- Om en slipoperation kostar 100
kronor sé ir cirka 90 kronor arbetslon
och 10 kronor slipmaterial. Darfor ar
det viktigt att vi behédrskar dven pro-

14

Kardborrefastningen — ert (dé sorm Anker
Kolind snappade upp i Kéln.

cessen 1 kombination med vara pro-
dukter, forklarar Ingvar Nielsen.
SlipNaxos i Danmark siljer i stort sett
samma sortiment som i Sverige, med
ett par viktiga undantag:

— Vi siljer inga produkter for kulla-
gerindustrin och inga skivor for fin-
valsverk. Detta ar “stora’ produkter i
Sverige, men vi har ingen sddan in-
dustri i Danmark.

Satsar pa aterforsiljare

SlipNaxos har, i olika former, funnits
pa dansk mark sedan 1917. 1958 blev
det ett helagt dotterbolag och redan
dret fore kom Ingvar Nielsen in i
verksamheten. For 16 ar sedan flytta-
de SlipNaxos till den fastighet i Balle-
rup som de nyligen salde.

Mébelindustrin ar ett exempel dar det
danska slipfolket har agerat med

framgang. For tre ar sedan borjade
man bygga upp ett nit av aterforsalja-
re, bla med inriktning pa "gor-det-
sjalv”-folket. Anker Kolind, som tidi-
gare var saljchef for Hellesens batte-
rier, leder det arbetet. Det var fOr 6v-
rigt Anker Kolind som faste (!) sig vid
idén att gora sliprondeller med kard-
borrefastning. Han sag idén p& en
missa i KoéIn. Den har slagit val ut
och har nu ocksid “exporterats’ till
moderbolaget i Vastervik . ..

Navil, allt gott kommer inte fran
Danmark. 1 Vistervik har man ut-
vecklat det sk "No 17-sortimentet,
som underldttar valet av slipproduk-
ter for kunden. Den idén skall nu in-
troduceras dven i Danmark, och An-
ker Kolind tror benhart pa den.

Hans Mikkelsen, trotjinare, och Ove Oster-
gaard, nyanstilld — bada pd SlipNaxos.

Jobbigt men roligt
Vi traffade vid vart besok ocksa Karin



Egeberg, som arbetar med huvudbok-
foring. och Adda Larsen, som agnar
sig at fakturering. De var bada myc-
ket positiva till flyttningen fran Balle-
rup till Glostrup, daven om de nu far
langre resvag till jobbet.

- Lokalerna ar mycket béttre har.
Det har visserligen varit extra jobbigt
i samband med flyttningen, men vi
tycker att det ar enbart roligt, siger
de bada pigerna.

Hans Mikkelsen har samma instéll-
ning som sina kvinnliga kollegor vad

r
Adda Larsen och Karin Egeberg 1yckie der var
roligt at flynta. Det syns vil?

géller flyttningen och jobbet. Trivseln
ar det definitivt inget fel pa sa vitt vi
kunde forstd. For Ove Ostergaard var
det lite svart att uttala sig. Han hade
namligen bara varit anstalld i tva da-
gar vid vart besok. Men optimist — det
var han! Vi hoppas och tror att den
delas av den sju man starka saljkéren,
av vilka tva arbetar med traindustrin,
tvd med jarnindustrin (verkstader,
gjuterier) och tvd med aterforsiljare.
En man delar dessutom sin tid mellan
jarnindustrin och aterforséljare.

Varsagod — hir kommer
80-talets arbetardikt!

I forra numret av Brannpunkten be-
rittade vi om arbetardiktaren Evald
Johansson fran Bjuv, som under
1944-67 skrev dikter om arbetslivet i
Brinnpunkten. Samtidigt uppmanade
vi ldsarna att skriva en *’80-talets ar-
betardikt>’. Och kan man tinka sig —

vi fick napp!

Det dr Gosta Nilsson vid Bjuvsverken
som har satt sina funderingar om det
dagliga knoget pa print. Den trogne
lisaren kidnner till Gosta, eftersom
han figurerade i en "En av oss”-inter-
vju i Briannpunktens juninummer. I
dikten hérintill ger han en liten annor-
lunda bild av sitt jobb, som han nu
utovat i over 40 ar!

Fler bidrag vilkomna

Det finns givetvis manga fler an Gosta
Nilsson som har funderingar kring sitt
dagliga jobb. Och Briannpunkten ser
garna att manga fler skriver ner sina
tankar, om mojligt i diktform. Vi lar
vil knappast spara nagra framtida
Nobel-pristagare pa det har viset,
men det ar ej heller meningen.
Brannpunkten ar en personaltidning
och i den vill vi att personalen skall
komma till tals pa olika satt — aven pa
rim!

Arbetsbeskrivning

I ett brev till redaktionen skriver det
hir numrets diktare, Gosta Nilsson,

att hans bidrag skall ses som arbetsbe-
skrivning pa vers. "Att kalla den dikt
ar kanske vil pretentiost”, skriver
Gosta. Men visst ar det en dikt! Vi
tackar Gosta Nilsson och skall se till

att han far den beloning som utlovats.
Och vi kommer dven i framtiden att
honorerar inforda bidrag. Satt igang
och dikta under de kulna hostkval-
larna!
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Y,  ger 25000
¢\ till vinnaren

Nu har alla landets projektorer och
arkitekter chansen att bli 25000 kro-
nor rikare!

En forutsittning ar forstas att de an-
viint byggkeramik i *’sina’’ byggnader
pa ett satt som framhiver materialets
egenskaper. Hoganis AB har, i sam-
arbete med Oy Partek Ab, instiftat ett
pris benamnt ’’Héganids byggkera-
mikpris’’. Det skall delas ut vartannat
dr, dr det tinkt, Forsta pristagaren
kommer att presenteras i maj nasta
ar, nirmare bestimt under den stora
byggfackmaissan Nordbygg 84 i Stock-
holm.

Det har byggkeramikpriset skall for-
hoppningsvis leda till att arkitekter
och projektorer blir om mojligt dnnu
mer intresserade av att beakta bygg-
keramikens fordelar ndr de gor sitt
materialval. Det instiftas for ovrigt i
en tid da keramiken ar pa vig att ta
tillbaka marknadsandelar fran andra
material som tex plast. Byggkerami-
ken upplever med andra ord en renis-
sans. Dyrképta erfarenheter frin
1960- och 70-talets “fuskbyggen™ -
som ocksd blivit ett begrepp for
olampliga material — gor att man nu
gar tillbaka till val beprévade och
langlivade material som t ex keramik.

Ekonomi pa sikt

[ tavlingsreglerna siags ocksa att priset
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Jan Lindgren dr ordférande i juryn.

skall delas ut for byggnad dir byggke-
ramiken anvints pa ett siatt som vl
utnyttjar materialets egenskaper, sar-
skilt med tanke pa ckonomi pé sikt
och estetiska varden.

I den hidr forsta tavlingen om Hoga-
nas bvegkeramikpris kan man deltaga
med byggnader som uppforts i Sveri-
ge under tiden 1 januari 1982-31 de-

cember 1983. De keramiska plattorna
skall till betydande del av totala kvan-
titeten vara tillverkade i Norden. Det
innebiir 1 praktiken att de skall vara
tillverkade av Hogands eller Partek.

De skall bedoma

En jury om fem personer skall bedo-
ma de olika tavlingsbidragen. Ordfo-
rande 1 juryn dr Jan Lindgren, som ér
VD for Svensk Byggtjanst. Ovriga ar
Lars Wahlman, arkitekt SAR, Karl-
Erik Synnemar, chefredaktor for tid-
skriften Byggindustrin, Kaarina Lof-
strom, arkitekt SAFA, Finland, och
Stig Lodén, Hoganis AB.

Resestipendium

De 25000 kronorna kommer att delas
ut i form av ett resestipendium. Vin-
naren far sjalv vilja en plats dar ut-
formning, tillverkning och/eller an-
vindning av byggkeramik kan stude-
ras.

Den byggnad som vinnaren belonas
for kommer att forses med en kera-
misk relief med en inskription dir det
framgar att projektoren tilldelats Ho-
ganis byggkeramikpris.

Nu vintar vi med spanning pa vem
som skall bli forste vinnaren. Det vin-
nande objektet kommer vi givetvis att
presentera niarmare i Brannpunkten
ocksa nar det blir sa dags!



Plattor fran Hoganéas
1 Arlandas inrikeshall

Det skall bli en tavling om Hoganis
byggkeramikpris berattar vi har intill.
Och att det finns manga fina objekt
dar vara produkter ingar rader det
ingen tvekan om. Ett av de senaste i
raden ar Arlandas nya inrikeshall,
vars golv ar kliatt med plattor fran
Skromberga, lagda i ett intressant
monster i kombination med marmor.
Och visst ar Arlandas inrikeshall ett
alldeles utmirkt stille att kunna visa
sina produkter pa. Sig den **hdjdare”
som aldrig kommer att trampa pa det
golvet . ..

——

De plattor som finns i Arlandas inri-
keshall dr oglaserade. De ir framtag-
na just for det hir projektet och det
nya med dem dr nyanserna. som ir
graa och tva till antalet. Gratt har nu
seglat upp som en modefirg inom in-
redningsbranschen. Hogands har ha-
kat pa och marknadsfor nu ett par
nya, graa oglaserade typer av plattor
som ar nirbesliktade med dem som
aterfinns i den nya inrikeshallen. Pa
Arlanda ir de, som namnts. kombine-
rade med marmor. Det ir en kombi-
nation som blivit allt vanligare pa se-

nare tid.

Golvytan i inrikeshallen dr pa ca 3 000
kvadratmeter. Golvet i sig sjilvt har
redan blivit valkdnt. Press, radio och
TV har haft stor bevakning pa den
nya inrikeshallen. Och som sagt. Ho-
ganas-golvet kommer framgent att
betridas av mingder av manniskor
som knappast kan undga att ligga
marke till det.

Vi skall avslutningsvis tala om att det
ar arkitekt Rodel Stintzing som svarat
for utformningen av den nya inrikes-
hallen.

.y -~
o (AT

Arlanday inrikeshall har Hogands bvgekeramik pa golver. Massor av minniskor kommer har att ligga marke 1ill det annorlunda golver—en

monsterkombinanon © heramik och marmor.
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SlipNaxos ’’predikar’’ sanningar:

Kunderna klarar sig utan oss — men
vi klarar oss inte utan kunderna ...

- Tidigare har vi jobbat med de hér
fragorna pa chefsniva och riknat med
att de skulle sprida sig ut i organisatio-
nen. Men det har inte alltid fungerat.
Nu tog vi chansen att samla alla 450
anstillda i mindre grupper och tala
om den nya affirsidén, om hur vi skall
forbattra oss i servicehinseende och
hur var framtid ser ut.

Det berittar Per Tydén, VD for Slip-
Naxos. Intern marknadsforing ir mo-
deordet for sadana hir dvningar. Det
var SAS och dess chef Jan Carlzon
som startade och ménga har foljt ef-
ter.

— Men det gir inte for ett industrifo-
retag att direkt plagiera SAS-model-
len. Vi har gatt vir egen vig och jag
tror att vi lyckades bra med att fa ut
vart budskap.

P4 SlipNaxos har man definitivt inte
slagit sig till ro med konstaterandet
att den varsta krisen ar over.

— Nu giller det att fi foretaget att
snurra dnnu bittre! Och vi har fortfa-
rande inte tillrickligt hog servicegrad.
Leveranstiderna bér forkortas osv.
Det var mot den bakgrunden som vi
beslét oss for att gora satsningen pa
intern marknadsforing, sager Per Ty-
dén.

Fyra huvudimnen

Grovjobbet med det interna mark-

nadsforingsprojektet har gjorts av

marknadschefen Erik Lindborg och

chefen for Fasta verktyg, Ingemar

Mellgren. Fyratimmarspassen

upplagda enligt foéljande:

e VD-information om nulage och
framtidsutsikter

e Ekonomisk information av ekono-
michefen Ulf Englund

® Information om produktionen av
Ingemar Mellgren

e Information om nya affarsidén och
service av Erik Lindborg

var
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Per Tydén och Erik Lindborg med en av affischernai k;npmr jen.

Fem segment, stora poster

Den nya affarsidén for SlipNaxos del
ar att man skall koncentrera sig pa
fem kundgrupper (segment): verksta-
der, stalindustri, traindustri, konver-
terare (sadana som vidareforadlar
halvfabrikat) och  aterforsaljare.
Dessutom skall man hela tiden efter-
strdva att silja stora poster for att pa
sa sitt fa battre flyt i produktionen
med firre omstillningar mm.

En annan del i den nya affirsidén ar
det sk No 1-sortimentet for aterfor-
sdljare. SlipNaxos har helt enkelt
plockat ut sddana produkter som kan
anvindas i nio fall av tio” for olika
slipoperationer. Darmed underlittas
kundernas val av produkt, sortimen-
tet bantas och i fabriken blir det lang-
re serier osv. Detta sortiment siljs
med framgang av aterforsiljare och
kan tillampas aven for storre forbru-
kare.

Entusiasm och forstaelse

— Nir vi nu fick berdtta det har for
alla anstillda pa ett sitt som jag tror
alla kunde forsta, forestaller jag mig
att det i framtiden blir storre entusi-

asm for de positiva beslut vi fattar i
konsekvens med den nya affarsidén.
Samtidigt tror jag att vi far stérre for-
staelse for en del negativa beslut som
ocksa méste tas, menar Per Tydén.

- Min férhoppning ar att alla anstall-
da ser att vi dr intresserade av just
deras insatser. Att SlipNaxos ar ett
lag dar varje individ har sin plats. Nar
laget ir samspelt ar det ocksa ett vin-
nande lag.

Foljs upp med kampanj

Ett inslag i programmet var 10 punk-
ter pa vilka var och en kunde gora en
insats for att SlipNaxos skulle forbatt-
ra sin service och kunden dirmed
skulle villja just visterviksforetaget
som leverantor. Det handlade om sa-
ker som att leverera i ratt tid, att alltid
soka enkla lI6sningar, att verkligen
handla ndar nagot maste goras, att
samarbete foder framgang, att vinlig-
het dr ett effektivt smorjmedel i alla
situationer osv.

Nu foljs de har budskapen upp i form
av en affischkampanj i foretaget. Allt
for att inte de ménga visdomsorden
skall falla i glomska. Eller, som man



ocksa har uttryckt det:

- Kunderna klarar sig utan SlipNax-
os, men vi klarar oss inte utan kun-
derna!

Mer utbildning

SlipNaxos har fér nérvarande for

mycket kollektivanstalld personal i
forhallande till orderingdngen. Det
innebdr att man i princip bara arbetar
4-dagarsvecka. Pa den femte dagen ar
det utbildning for en stor del av den
kollektivanstillda personalen. I det
utbildningsprogrammet har man bla

Sa tycker de anstillda:

lagt in en 8-timmars uppfoljning av
"Ett béttre SlipNaxos”, som ar sam-
lingsnamnet for projektet.

— Och jag hoppas att det inte stannar
vid det hér utan att vi kan folja upp
kampanjen ytterligare under 1984, sa-
ger Per Tydén.

— Sadan genomgang vill vi ha oftare!

SlipNaxos interna marknadsféring
gick hem hos de anstillda! Atminstone
att doma av de kommentarer som
Briannpunkten fick nir vi bad om syn-
punkter. Sa hir sa sex av de anstillda:

Roger Carlsson,
Mekaniska
Verkstaden:

- Det allra bédsta med informationen
tycker jag var att flera fran ledningen
deltog. Det ar alltid manga rykten i
omlopp, nu fick vi klara besked pa
flera punkter. De allra flesta som jag
talat med tyckte att halvdagsgenom-
gangen var nyttig, 4ven om vi som ror
oss mycket ute i fabrikerna tex visste
det mesta om produktionen. Det vik-
tigaste budskapet var att foretaget nu
ar pa uppgang och att vi jobbar efter
genomtankta idéer.

Nils-Arne
Johnsson,
Personalavdel-
ningen:

- Jag tycker 6vningen var bra som en
introduktion, men det behdvs for-
djupning inom de olika dmnesomra-
dena. Att man, som nu, sprider fore-
tagets affirsidé genom hela organisa-
tionen 4r nagot nytt och positivt. Att
ovningen blev lyckad berodde ocksa
till stor del pa att den var populariserad,
i stillet for torra siffror fick vi se glada
bilder. Pa sikt tror jag att sadana hir
sammandragningar av hela personal-

styrkan gor det lattare att losa pro-
blem. Forstaelsen for nGdvindiga for-
andringar okar.

Bengt Svensson,
Flexibla verktyg:
- S& mycket nytt gav inte den har ge-
nomgangen i informationshinseende.
Men det ir bra att man samlar olika
grupper anstillda pa samma gang. Pa
sa vis far man mer forstaelse for andra
enheters problem. Vi upplever myc-
ket ofta "brandkarsutryckningar” pa
golvet pga snabba andringar i plane-
ringen. Kanske kan sddana har traffar
rita ut en del pa fragetecken. Till det
positiva med genomgingen vill jag
ocksa rakna att alla fick samma infor-
mation. Sa skall det vara. Slutligen
var det positivt att fa hora att vi nu ar
pé vig uppat.

Christer Karlsson,
Fasta verktyg:

— Det hédr ar en mycket viktig typ av
information som bér férekomma ofta-
re! Programmet verkade vara vl for-
berett. Bilderna var mycket bra, sym-
boliska och lattforstaeliga. Man slapp
koncentrera sig pa att forsta vad som
sades. Alla forstod sikert budskapet.
Ju mer man far veta om foretagets in-
riktning, desto battre férstar man pro-
blemen.

~ . Anita Johansson,
! Fasta verktyg:

- Sidana informationsméten borde
vi ha minst en ging om dret! Hir
fanns inga déda punkter, det var latt
att forsta och hanga med i1 det som
sades och visades. Nu fick vi ocksa
personlig kontakt med ledningen, vil-
ket jag anser dar mycket viktigt. Jag
hoppas verkligen att detta inte var en
engangsforeteelse. Vi behover fa in-
formation ofta om det aktuella liget
och framtidsutsikterna och en upp-
foljning av dessa.

Holger Kanth,
Utlastningen:

— Jag tror absolut att den har typen
av triffar kan skapa battre samarbete
mellan avdelningar och mellan arbe-
tare och tjinsteman. Det idr alldeles
for sallan som det forekommer kon-
takt mellan dessa bida grupper! Kan
man skapa bittre forstaelse for pro-
blemen, vilket jag anser att den hir
genomgangen bidrog till, och losa
dem léttare tjdnar ju alla pa det. Det
ger bittre resultat for foretaget och
forhoppningsvis dven for den anstall-
de i lonehidnseende. Helhetsintrycket
av programmet var bra, dven om en
del av det som sades var for rena ny-
borjare.
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HONCERNEN RUNT

140 kunder pa “eldfasta

Spruming av giudador med hjalp av robot var en av framiidens wkniker
som visades pa de eldfasta dagarna i Higanas. Raobowprumingen ronie

Inte mindre an 140 representanter
fran kundforetag till division Eldfast
gastade foretaget den 4-5 oktober. Da
arrangerade nimligen divisionen ""eld-
fasta dagar’’, med bla forevisning av
fabriker och laboratorium.

— Senast vi hade en sadan samling av
kundforetag 1 Hoganas var 1972, Sa
det var hog tid att gora nagot nytt! Nu
hoppas jag att vi skall kunna genom-
fora den hir typen av kundtriffar
oftare. Den hir gangen inriktade vi
oss pi foretag som sysslar med stal
och smilta metaller. Vi har ju bety-
dande forsaljning dven tll cement-
och cellullosaindustrin. Kanske kan vi
bjuda in dem redan nista dar, siger
marknadschefen Reima Vuokivi.

Vet massor om tegel

En av anledningarna till den har trif-
fen var att division Eldfast ville sla ett
extra slag for sina massor.
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~ Utanfoér Norden uppfattas Hoganis
som leverantor av eldfasta massor. Vi
gor bla utmirkta gjutmassor och har
erkiint gott know-how inom omradet.
Men i Norden uppfattas vi som tegel-
producent och har inte den marknads-
andel for massor som vi Onskar.

— Vi vill alltsa framhiva vara massor
pa ett bittre sitt och fortsatter med
en reklamkampanj efter de eldfasta
dagarna.

Sprutning med robot

Division Eldfast forsoker pa olika sitt
forbittra sig pa massaomradet. Eut
exempel ir utvecklingen inom trans-
port, hantering och applicering av
massorna. Bla har man. tillsammans
med Atlas Copco. utvecklat ett sys-
tem for hur man kan spruta gjutlador
med hjilp av robot. En sadan anligg-
ning visades under dagarna 1 Hogands
och ronte mycket stort intresse.,

dagar”
1t

stort intresse fran bexoharma = totale 140 00 antalet

Dyrt att besoka

De cldfasta dagarna var tva till anta-
let. Den forsta dagen hade man sam-
ling i Kongresshuset i Helsingborg
och berittade i allminna ordalag om
divisionen och koncernen, vilket folj-
des upp med information i grupper
for var och en av de representerade
branscherna. Den andra dagen var
det studicbesok i1 fabrikerna i Hoga-
nis och Bjuv och forevisning av olika
infodringsmetoder.

- Vi har all anledning att vara stolta
over vara fabriker. Vi vet att alla kun-
der imponeras av den kombination av
hantverksskicklighet och modern pro-
duktionsutrustning som vi Kan visa
upp.

- Som helhet ér vi mycket néjda med
dagarna. Visst kostade de en slant.
men inte mer in vad det skulle kosta
for oss att aka runt och besoka dessa
kunder. Och da kan vi ju inte visa upp
fabrikerna, siiger Reima Vuokivi.
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Aktivare frltld for Fabnks

Alla landets fackklubbar kampar for
att oka aktiviteten och engagemanget
bland medlemmarna. Det gor ocksa
Fabriksklubben i Hoganas. Men dir
nijer man sig inte med att sprida en-
gagemanget i de traditionella fackliga
fragorna. Nu satsar man pa en aktiva-
re fritid for medlemmarna ocksa!

~ Vi hoppas att det okar sammanhall-
ningen mellan medlemmarna och ho-
jer trivseln — bade pa fritiden, i jobbet
och i den fackliga verksamheten.

Det sager John Larsen, Platverksta-
den. Han ir en av fyra i Fabriks som
nu bildat en fritidsgrupp.

Minga medlemmar tycker att de far
ett magert utbyte av den avgift de be-
talar till facket.

- Det beror oftast pa att de inte rik-
tigt vet hur mycket arbete som liggs
ner fran fackets sida. Manga tror att
det fackliga jobbet bara bestar av 16-
neférhandlingar, men sa ar det ju in-

D sutsar pd aktivare fritid for F ubr.ul smedlemmuar: John Luum n, Kjell Hh:mqmy
Per Pedersen och Lennart Svensson.

te. Kan vi nu samla medlemmarna pa
fritiden tror jag vi hojer statusen pa
facket. Kanske kan det pa sikt inne-
biara att fler engagerar sig, menar
John Larsen.

De ovriga i gruppen ir Kjell Blom-
quist, Transport, Per Pedersen, Eld-
fast och Lennart Svensson, Metallur-
gi. De har bara varit i arbete i en dryg
manad, men har redan idéer om vad
som kan goras i form av fritidsaktivi-
teter:

- Det forsta arrangemanget blir av
allt att doma en fisketur. Vi hade
tankt ordna en julfest, men tyckte att
det var ett val stort arrangemang att
starta med. Sedan har vi diskuterat
saker som tipspromenader, teaterre-
sor, utflykter till Liseberg osv. Tan-
ken ar att vi skall ha arrangemang
som omfattar aven medlemmarnas fa-
miljer. Medlemmar som har tips pa
andra aktiviteter far girna hora av
sig, sager John Larsen.

Pa |akt efter gruvhlstorla
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Hilbert Mansson, r'- llan Schrewelius, Albin Andersson och Sreu Svensson pd jaki eﬂ( r gnu historia.

Gruvepoken ir avslutad for Hoganas
AB:s del. Men nu pagar arbete pa fle-
ra hill for att dokumentera gruvepo-
ken, som satte sin prigel pa flera sam-
hiillen i nordviastra Skane nar det be-
gav sig. Nyligen hade vi besik i vart
historiska arkiv av fyra veteraner fran
gruvan: Hilbert Mansson, Sten Svens-

son, Allan Schrewelius och Albin An-
dersson. Har hittade de en rik killa att
osa ur i sitt arbete med att dokumente-
ra hiindelser fran gruvperioden.

Det hela borjade med en studiecirkel
i ABF:s regi. "Stiga vi mot ljuset’™ ar
namnet pa cirkeln, som alltsa handlar
om livet 1 gruvorna forr 1 tiden. Albin

Andersson ir cirkelledaie och har fatt
med sig ett flertal veteraner. Amnes-
omradet visade sig vara sd intressant
att man beslot sig for att sammanstal-
la allt material i bokform.

Sa intraffade det att Hogandas AB
skankte maskinhuset i Nyvang till
Astorps kommun. Kommunen skall
inritta ett muséum dar. Kontakt etab-
lerades mellan deltagarna i studiecir-
keln och Astorps kommun. De arbe-
tade ju i princip mot samma mal, dvs
se till att bevara gruvepokens historia
for eftervarlden.

Och var skulle de leta om inte i Hoga-
nas AB:s historiska arkiv? Under fyra
dagar har de sokt i bocker, tidskrifter,
bildarkiv osv. En hel del vardefullt
material har dirmed kunnat fogas till
den tidigare samlingen. Nu ser vi fram
emot den dagen da bade bok och mu- |
séum dr fardigt. Och ar det nagon
som till aventyrs har nagot material
frin gruvepoken som man vill skanka
till ett framtida muséum &r det bara
att ringa Albin Andersson, tel 042-
207202.
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PRAO-final pa Hoganas

blir foredome

Varje ar tar Hoganias AB emot drygt
200 hogstadieelever for praktisk ar-
betslivsorientering, sk PRAO-verk-
samhet. Som final pa varje PRAO-om-
gang har Hoganas AB utarbetat en
speciell metod som nu kommer att bil-
da modell for andra foretag runt om i
landet. Avslutningen, dir eleverna
diskuterar kopplingen mellan skolam-
nena och arbetslivet, har nimligen vi-

for andra

PRAO-avslutningen | Kullaskolan videofilmades och skall nu bli foreddme for andra
foretag och skolor.

deofilmats av Hogskolan i Kristian-
stad och SAF:s avdelning for skolin-
formation. I februari nasta ar blir det
premidrvisning!

Inspelningen gjordes 1 Kullaskolan
under september manad. Dar satt
PRAO-eleverna biankade tillsammans
med Nils Holmberg, som haller i den
har verksamheten for Hogands, och
handledare fran foretaget.

— Vid avslutningen diskuterar elever-
na kopplingen mellan skolan och ar-
betslivet, dvs hur de pa olika satt har
“hittat™ sina amnen nir de varit ute
och arbetat pa vart foretag.

- Det blir en mingd Overraskande
kopplingar. Bla har vi fatt veta att re-
paratérer bor vara skapliga i musik!
Har man sinne for toner sa hér man
litt nar en maskin inte liter som den
bor gora, menar eleverna. Och en
elektriker bor vara duktig i gymna-
stik, har nagon elev menat. Som
elektriker fir man namligen vara be-
redd att jobba pa hoga héjder och i
tranga utrymmen, har eleverna note-
rat. En elev som praktiserat pa Vakt-
misteriet ansag att goda kunskaper i
geografi var vardefullt, eftersom man
pa sa vis klarar frankeringen av ut-
landspost snabbare.

— Sa gar resonemanget, och eleverna
ir mycket entusiastiska under de har
diskussionerna. Genom att ha den har
formen av avslutning ger man PRAO-
perioden ytterligare en dimension.
Och det tycker bade Hogskolan och
SAF ir si virdefullt att man nu later
spela in avslutningen pé en kassett,
som bla skall anvandas for utbildning
av PRAO-handledare och pa andra
satt inom skolan.

Uppsnyggning pa fabriksomradet

Nar Brannpunkten ryter till ...

I decembernumret forra aret papeka-
de vi att det fanns en del skamflickar
inom fabriksomradet i Hoganis. De
har flackarna haller nu pa att raderas
ut. Narmare en halv miljon kronor
har niamligen anslagits till att snygga
upp pa omradet. Arbetet ér i full gang
och Byggnadsavdelningen skall ha all
heder for ett fint forvandlingsarbete!

Nu tinker inte Brinnpunkten forsoka
ta 4t sig aran for att tidigare forfallna
byggnader rivs eller férses med betyd-
ligt mer tilltalande yttre. Det visade
sig att omsorgen om byggnaderna in-
om omradet hamnat "mellan stolar-
na'" i var divisionaliserade koncern.
Divisionerna med resultatansvar kin-
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Inte hela. men vil en del av “rasket” rivs. Har

dr det higdelen pd gamla jarnsvampverket

som faller for gravskopan.

de inte for att ligga pengar pa att
snygga upp fasader. Byggnadsavdel-
ningen ville giirna gora det, men hade
inga pengar . ..

I &r anslogs narmare en halv miljon
kronor pa ett centralt konto for at

dstadkomma den behovliga upprust-
ningen. Det har rivits, putsats och
malats. Nersmutsade fasader har fau
en fornamlig ansiktslyftning sedan de
malats i den tegelroda "hoganastar-
gen”’. Bla har hogdelen pd gamla
jarnsvampverket (som vi visade pa
bild i decembernumret) rivits. Ater-
staende del av byggnaden har fatt fa-
saden ommalad och en platvagg skall
nu sdttas upp pa den gavel dar det
idag ir ett tomt, gapande hal. Nir-
mast i tur star fd Alumoverkets fasad.
Bakom denna doljer sig numera pro-
duktionsanlaggningen for ytbelagg-
ningspulver. Fasaden skall klas med
plat. I uppsnyggningsarbetet ingar
iven ommalning av en del platskorste-
Tiar.
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Ny driftsingenjor i B]ll\l

Nu har Bjuvsverken fatt en ny drifts-
ingenjor! Per Zimmerdahl eftertrider
Hans Zetterstrom from 1 november.
— Det hir ér ett jobb som jag tror pas-
sar mig. Jag gillar att ha med folk att
gora, sager Per Zimmerdahl.

Det ir snart 20 ir sedan Per Zimmer-
dahl borjade pa Hoganids AB. Under
fyra ars tid arbetade han pa nya ror-
fabriken, dir han bla skétte pressar-
na och massaberedningen.

— Men helst ville jag bli reparatér.
Det gick dock inte att ordna, sa jag
slutade pa Hoganis 1967 nar jag fick
reparatorsjobb pa ett annat foretag.
Det drojde dock inte mer in tre ar
forrin Per Zimmerdahl var tillbaka.
Nu hade han fatt det eftertraktade
jobbet som reparator pa Metallurgi.
Han gick dessutom som arbetande
bas i ett ar innan han blev forman for
reparatorerna en bit in pa 1970-talet.

Ingenjorsexamen

Men Per Zimmerdahl ville mera. 1976
borjade han studera pé kvallstid. Han
ville bygga pa sin davarande realskola
med tekniskt gymnasium. Eftersom
han pluggade pé& kvillarna var han
tvungen att skaffa sig ett dagtidsjobb
pa Metallurgi och blev arbetsledare
for Miljogruppen. I juni 1981 var han
klar med sin tekniska examen och
atervande till Metallurgi som arbets-
ledare pa Svampverket. Han har dess-
utom varit ett halvar pa Personalav-
delningen fér att “ragga” jobb at
Overtaliga tjanstemin.

Och nu blir det alltsa Bjuvsverken.

— Det blir nog bra. Hir finns ett 100-
tal kollektivanstillda och sex arbetsle-
dare. Det ar en storre grupp att leda
an vad jag ér van vid. Men jag gillar
kontakten med minniskor. En ren
teknikerbefattning skulle formodligen
inte ha passat mig.

Per Zimmerdahl, ny driftsingenjor i Bjuv.

Ny driftsingenjor i Hoganas

= Det hiir skall bli kul! Jag vet att det
finns en hel del uppgifter att ta tag i
i Murbruksfabriken. Och jag ir vil
nagot av arbetsnarkoman’’ ...

Det siger Ove Paulsson, ny driftsin-
genjor efter Bengt Florén. Ar det na-
gon som kan Hoganis AB:s fabriker
utan och innan sa ir det Ove Paulsson.
Han har varit "*over allt’*!

Ove Paulsson boérjade pa foretaget
1960. De forsta aren satt han pa skol-
binken. eftersom han gick mekani-
kerlinjen pa var egen Verkstadsskola.
— Men jag hann aldrig ga fardigt. Det
behdvdes personal, och mitt forsta
jobb blev att svetsa rils i tunnelugn 1
pa Svampverket, beriittar Ove.

Sedan fortsatte det med olika jobb i
samband med uppbyggnaden av
Plastfabriken och Specialtegelfabri-
ken, han har byggt bandugnar i Pul-
ververket, han har varit pa Hoega-
naes Corporation i USA i sju ména-

Ove Paulsson, ny driftsingenjor pd
Murbruksfabriken.

der, han var med och byggde plastfab-
riken i Ruménien mm.

Fyra ar pa Angcentralen

De senaste fyra aren har han jobbat
pad Angcentralen, vilket ocksa har in-
neburit ansvar for tankanlaggningar-
na 1 Helsingborgs och Hoganis hamn,
brannarservice mm. Men langt fore
dess hade han repartérsjobb och ar-
betade i bla Rorfabriken och Mur-
bruksfabriken. I tva ar var han arbets-
ledare pa filarverkstaden.

Han har varit studickamrat med sin
kollega i Bjuv, Per Zimmerdahl, och
skaffat sig en ingenjorsutbildning vid |
sidan om det dagliga jobbet.

— Nu skall det bli trevligt att ta itu
med problemen pad Murbruksfabri-
ken. Det blir sikert jobbigt, men om
man som jag tycker om att arbeta ir
det enbart stimulerande, siger Ove
Paulsson.
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