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KAPITEL 1 

INLEDNING1  

Torsdagen den 1 november 1972 hölls en presskonferens på Electrolux-
koncernens huvudkontor i Stockholm. Huvudpersoner var Facits styrel-
seordförande Gunnar Ericsson, tillika ordförande i den stiftelse som var 
den störste enskilde ägaren i bolaget, och Electrolux verkställande di-
rektör Hans Werthén. Budskapet var att Electrolux kommit överens med 
Facits huvudägare om ett övertagande av hela koncernen. Electrolux an-
bud accepterades och vid årsskiftet 1972/1973 uppgick Facit i Electro-
lux-koncernen. Överenskommelsen innebar slutet på en halvsekellång 
framgångshistoria för ett teknik- och exportinriktat företag inom svensk 
verkstadsindustri liksom också för familjen Ericsson som företagsledare 
och industriell storägare. Nästan exakt 50 år tidigare, i december 1922, 
hade Gunnar Ericssons far Elof tillträtt tjänsten som verkställande di-
rektör vid det nyligen rekonstruerade Nya AB Åtvidabergs Förenade In-
dustrier. Under Elof Ericssons ledning förändrades bolagets 
verksamhetsinriktning kraftigt. Den tidigare fokuseringen på kontors-
möbler och annan träförädling ersattes under 1930-talet av produktion 
och försäljning av kontorsmaskiner. Elof Ericssons tillväxtstrategi inne-
höll flera beståndsdelar. Företaget förvärvade viktiga patent för helt ny-
konstruerade kontorsmaskiner, andra svenska producenter inom 
branschen köptes upp samtidigt som en mycket omfattande 
internationell försäljningsorganisation byggdes upp. År 1936 övertog ett 
konsortium, med Elof Ericsson i spetsen, aktiemajoriteten från den tidi-
gare huvudägaren Skånska banken. Stora delar av familjen Ericssons 
ägande överfördes därefter kring år 1960 till skattebefriade stiftelser. 

Efter några läroår som vice VD tillträdde Gunnar Ericsson som VD 
för koncernen vid årsskiftet 1956/1957. År 1970 tog han över posten 
som arbetande styrelseordförande och svågern Lennart von Kantzow, 
tidigare dotterbolagschef, tillsattes som koncern-VD i Facit. Från 
Gunnar Ericssons tillträde som ny vd fram till Electrolux övertagande 
1972 genomgick Facit en kraftig expansion på flera områden. Antalet 
anställda i koncernen ökade från knappt 6000 till, som mest, nästan 
14 000. Omsättningen femdubblades och företagets produkter såldes 
genom egna dotterbolag och via försäljningsagenter i närmare 140 länder 
runtom i världen. Facit var under den mest expansiva och vinstgivande 
perioden, det vill säga i början och mitten av 1960-talet, mycket upp-
märksammat. Såväl företaget som dess främsta ledargestalt, Gunnar 
Ericsson, framhölls i olika sammanhang som förebilder och exempel på 
hur ett framgångsrikt företagande och ledarskap inom svensk högtekno-
logisk industri skulle bedrivas. Fokuseringen på personen Gunnar 

                                           
1 Forskningen har finansierats av Svenska Handelsbankens forskningsstiftelser. 
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Ericsson tilltog också när han i slutet av 1960-talet engagerade sig dels i 
rikspolitiken (riksdagsledamot för folkpartiet 1969-73), dels i den svenska 
och internationella idrottsrörelsen (Sveriges Olympiska Kommitté, 
Svenska Fotbollförbundet och Internationella Olympiska Kommittén).  

Eftermälet till och debatten kring Gunnar Ericssons insatser som fö-
retagsledare och Facits utveckling har dock varit koncentrerat till företa-
gets svårigheter i början av 1970-talet. Facit var ett av de första riktigt 
stora svenska industriföretagen som hamnade i kris under 1970-talet. Be-
greppet ”Facit-kris” blev i olika sammanhang synonymt med företagsut-
slagning till följd av att ny teknik radikalt förändrade förutsättningarna 
för en hel bransch. I detta fall avsågs elektronikens genombrott. Gunnar 
Ericssons insatser som företagsledare omvärderades också, och han ut-
sågs till en av de främsta syndabockarna för den situation som Facit 
hamnade i. Främst kritiserades Gunnar Ericssons oförmåga att se, och 
förstå, den tekniska utvecklingens omfattning, riktning och konsekvenser 
samt hans ovillighet att fatta personligen obehagliga, men för företaget 
strategiskt viktiga beslut.2  

Teknikutveckling, strukturomvandlingar och betydelsen 
av marknadsorganisationer 
Kontorsmaskinindustrins ursprung har daterats till senare delen av 1800-
talet då ett stort antal, framför allt amerikanska, företag introducerade 
nya typer av mekaniska hjälpmedel att utnyttjas inom såväl myndigheter 
som andra företag. Branschen producerade redan initialt i princip fyra 
typer av produkter: skrivmaskiner, additions- och kalkylmaskiner, kassa-
register och hålkortsmaskiner. Teknikutvecklingen inom kontorsmaskin-
branschen präglades inte av en särskilt snabb eller revolutionerande ut-
veckling, som så ofta framhållits. Utvecklingen ägde rum i tre principiella 
steg. I det inledande skedet, fram till och med sekelskiftet, var det pri-
mära för företagen att identifiera kundernas behov och utifrån dessa 
konstruera de maskiner, till exempel skrivmaskiner och additionsmaski-
ner, som efterfrågades. Därefter, fram till andra världskriget, avsåg den 
tekniska utvecklingen framför allt vidareutveckling av befintlig teknik, 
som innebar förbättringar av funktioner, kapacitet och effektivitet. Till 
exempel hade de första elektriska skrivmaskinerna introducerats redan i 
början av 1900-talet, men trots denna till synes viktiga förädling fortsatte 
de manuella maskinerna att produceras i stor skala ända fram till 1970-
talet. Additionsmaskinerna, som var en av Facits huvudprodukter under 
hela perioden från 1920-tal till 1970-tal, var i grunden tekniskt färdigut-
vecklade i slutet 1910-talet, men elektrifierades under mellankrigstiden. 
Först när de handburna, batteridrivna miniräknarna introducerades på 

                                           
2 Se t.ex. Glete (1994), s. 193 och Fagerfjäll (1999), s. 16-17.  
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bred front kring år 1970, innebar det ett definitivt och avgörande tek-
niskt utvecklingssteg.3  

Under och efter andra världskriget satsades enorma statliga/militära 
resurser på olika typer av produkter från bland annat kontorsmaskin-
företagen. Elektroniken introducerades nu stegvis också i de civila pro-
dukterna. För branschen som helhet innebar den tekniska utvecklingen 
efter andra världskriget, det vill säga framför allt elektronikens möjlighe-
ter till bearbetning och behandling av avsevärt större informations-
mängder, att också datorer blev en central produkt inom kontors-
maskinindustrin. En del av de sedan länge etablerade företagen inom 
kontorsmaskinbranschen, med IBM som främsta exempel, satsade tidigt 
på datorer. För IBMs del, som tidigare arbetat med insamling och bear-
betning av stora mängder information, var steget över till produktion av 
datorer på sätt och vis naturligt. Men också andra företag som till exem-
pel National Cash Register (NCR), som tillverkade kassaregister, addi-
tionsmaskintillverkaren Burroughs och skrivmaskinstillverkaren 
Remington Rand hade alla åren kring 1960 mycket framgångsrikt etable-
rat sig som i första hand datorproducerande företag.4  

Från och med slutet av 1960-talet ägde flera, för Facits del avgörande, 
förändringar rum. Forskningen kring och utvecklingen av kärntekniken 
inom elektroniken, det vill säga de integrerade kretsarna eller chipsen, var 
mycket framgångsrik. Nya, mindre och avsevärt billigare, kretsar kunde 
nu produceras. Det innebar att elektroniska komponenter, som förut 
oftast använts i större maskiner för kommersiellt bruk, nu också kunde 
användas i billiga konsumentvaror. I relation till tidigare teknik var dock 
elektroniken mycket dyrbar att utveckla och därför ägde mycket av ut-
vecklingen rum inom internationella jätteföretag, ofta med omfattande 
statligt ekonomiskt stöd. Med elektronikens genombrott kom också de 
japanska producenternas intåg på de internationella marknaderna för 
mindre kontorsmaskiner. De japanska företagen hade under flera decen-
nier, med starkt statligt stöd, inspirerats av och kopierat mycket av den 
amerikanska tekniken. Från och med 1970-talet var det istället de ja-
panska producenterna som var ledande inom forskning och utveckling 
av nya produkter, inte minst riktade mot konsumentledet.5  

USA var den klart ledande nationen inom den internationella kon-
torsmaskinindustrin i slutet av 1950-talet, och hade så varit sedan 1800-
talets senare del. Enligt tidigare forskning fanns det flera orsaker till detta 
förhållande. Den tekniska utvecklingen inom elektroniken och den ame-

                                           
3 Cortada (1993a), s. 43, 87-88 och 281-287, Campbell-Kelly (1989), s. 3-4, 

Campbell-Kelly & Aspray (1996), s. 29-43 och Cortada (1996), s. 113-114.  
4 Flamm (1988), s. 80-133, Cortada (1993b), Campbell-Kelly & Aspray (1996), s. 

106 och 129, Chandler (1997), s. 38-41 och Mowery & Rosenberg (1999), kapitel 6.  
5 Anchordoguy (1989) och de Wit (1994), s. 72-77 och 261-265. Se också Castells 

(1996), s. 51-76.  
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rikanska statens stora betydelse har redan berörts. Forskningen är också 
enig om att de amerikanska företagen tidigt insåg betydelsen av utbyggda 
marknadsorganisationer, storskalig marknadsföring och av kring- och 
efterservice. De varor som producerades var alltför tekniskt avancerade 
för att kunna säljas via standardiserade försäljningskanaler som till 
exempel varuhus. Det var därför nödvändigt att skapa egna 
marknadsförings- och försäljningsorganisationer, med skolad personal 
som erbjöd både utbildning och olika finansieringslösningar. Samtidigt 
gjorde också produkternas relativa komplexitet det mer eller mindre 
nödvändigt att också tillhandahålla service och reparationer. Företagen 
inom kontorsmaskinbranschen integrerade därför tidigt alla produkt-
moment, det vill säga såväl FoU och produktion som marknadsföring, 
försäljning och efterservice.6  

Den internationella kontorsmaskinindustrin präglades också av om-
fattande strukturella förändringar, särskilt efter andra världskriget. Fu-
sioner och sammanslagningar till större enheter, inte minst för att klara 
de allt dyrbarare investeringarna i forskning och produktutveckling, var 
mycket vanligt förekommande. Ett stort antal företag, även amerikanska, 
upphörde att existera som självständiga företag eller bytte helt bransch. 
Vissa av de europeiska tillverkarna, som till exempel tyska Siemens, 
holländska Philips och italienska Olivetti klarade både den tekniska om-
ställningen och den nya konkurrensen från framför allt Japan, delvis på 
grund av omfattande statligt stöd. Sammanfattningsvis kan det konstate-
ras att kontorsmaskinindustrin genomgick en rad genomgripande för-
ändringar, innefattande såväl tekniska och strukturella som marknads-
mässiga förändringar. Datorer, som fram till 1950-talet slut endast varit 
ett kompletterande verktyg, främst avsett för den militära marknaden, i 
företagens arsenal av kontorsmaskiner, blev under 1960- och 1970-talets 
början istället kärnan i både kontorsarbetet och i kontorsmaskinindustrin 
som helhet. Branschen präglades dock inte enbart av teknisk utveckling 
och storskalighet. I den tilltagande internationella konkurrensen hade 
sedan lång tid en väl fungerande marknadsorganisation identifierats som 
en av flera avgörande komponenter för ett företags långsiktiga tillväxt 
och framgång.7

                                           
6 Chandler (1977), s. 307-308 och 313, Cortada (1993a), s. 266-273, Campbell-

Kelly & Aspray (1996), s. 39-40 och 145, Cortada (1996), s. 120-129 och Cortada 
(2002), s. 27-35 

7 Campbell-Kelly & Aspray (1996), s. 106, Cortada (1993b) och Cortada (2002), s. 
37-39 
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Facit, Åtvidaberg 
Tiden från andra världskrigets slut fram till mitten av 1970-talet beteck-
nas i regel som den svenska industrins guldålder, med bland annat god 
lönsamhet, hög självfinansieringsgrad och stora framgångar på de inter-
nationella marknaderna för ett stort antal svenska produkter och företag. 
Problemen för de svenska företagen var relativt få. Ett återkommande 
problem för tillverkningsindustrin var dock att skapa tillräcklig produk-
tionskapacitet, inte minst var bristen på kvalificerad arbetskraft periodvis 
svår. Facit tillhörde de företag som i under 1950-talet och stora delar av 
1960-talet regelbundet hade problem med långa leveranstider på grund 
av otillräcklig produktionskapacitet. Försäljningsorganisationen sålde helt 
enkelt allt som fabrikerna producerade, och ibland lite till.  

Inom den svenska företagshistoriska forskningen har Facits utveckling 
berörts mycket kort. I den kanske mest omfattande och initierade 
beskrivningen av det svenska näringslivets strukturella omvandling under 
1900-talet, Jan Gletes Nätverk i näringslivet (1994), diskuteras Facit till-
sammans med det stora antalet familjeägda bolag som upphörde att 
existera som självständiga bolag under perioden 1965-1990. Facits öde 
sammankopplas dels med att företagets utveckling av elektronik och 
datorer gick för långsamt, dels med det problematiska införlivandet av 
konkurrenten Addo AB, som förvärvades 1966, i koncernens organisa-
tion.8 Analysen bygger dock enbart på sekundära källor och Gletes be-
skrivning av händelseförloppet är symptomatisk för den bild som skapats 
av företaget och dess utveckling. Facit och dess ledare Gunnar Ericsson 
hade enligt detta betraktelsesätt inte förmågan att överblicka den tekniska 
och marknadsmässiga utvecklingen och kunde inte heller förstå dess 
konsekvenser för företaget.  

Det som närmast kan liknas vid en traditionell företagshistorik åter-
finns i Svante Kolsgårds kapitel om det lokala näringslivet i Åtvidabergs 
historia (1985). Avsnitten om Facit bygger huvudsakligen på tidigare 
forskning om företagets utveckling fram till 1920-talets början (Sågvall-
Ullenhag 1970) och på fakta hämtade ur tidningsartiklar i Östgöta-Cor-
respondenten. Någon mer ingående beskrivning eller analys av Facits 
utveckling genomförs dock inte.9 Krisen i Facit var en för många över-
raskande och omtumlande händelse i det svenska näringslivets utveckling 
och därför publicerades också en stor mängd, ofta mycket kritiska, 
tidningsartiklar på 1970-talet. I början av 1980-talet genomförde också 
Östgöta-Correspondenten ett antal intervjuer med ledning, fackliga fö-
reträdare och enskilda arbetstagare i Facit, sammanfattade i boken Med 
Facit i hand. Gunnar Ericsson och andra företrädare för ledningen i före-

                                           
8 Glete (1994), s. 189-193.  
9 Kolsgård (1985).  
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taget är i intervjuerna relativt självkritiska. Till exempel säger Gunnar 
Ericsson att företaget och ledningen saknade tillräckliga erfarenheter och 
framför allt tillräckliga resurser för att hänga med i den tekniska utveck-
lingen. I efterhand var det också lätt att konstatera att neddragningar av 
produktionskapacitet borde ha gjorts tidigare än vad som var fallet. 
Självkritiken till trots, medför dock rubriker och slutsatser som 
”faderskomplex”, ”lönsamhetsblint företag” och liknande att bilden av 
företagsledningen i Facit som sällsynt inkompetent förstärks ytterligare.10  

År 1991 gav den förre VDn Lennart von Kantzow på egen bekostnad 
ut boken Istället för guldklocka. Titeln syftade på den för Kantzow per-
sonligen förnedrande händelsen i slutet av 1971 då han avskedades med 
omedelbar verkan, efter ett knappt år som VD för Facit. Kantzow hade 
vid denna tid varit anställd i olika ledande befattningar inom Facit-kon-
cernen i nästan precis 25 år och hade förväntat sig någon form av upp-
skattning från bolagets sida och inte ett, för honom, överraskande avske-
dande. Huvudfrågan i Kantzows bok är huruvida krisen kunde ha undvi-
kits och om andra lösningar på företagets problem hade varit möjliga. 
Boken bygger framför allt på Kantzows egna minnesanteckningar. 
Kantzow lägger i princip all skuld till Facits kris på Gunnar Ericsson 
men också på styrelsens ordförande Carl-Sigvard Roos. Framför allt 
kritiseras Gunnar Ericsson för att ha varit oförmögen att ta till sig extern 
kritik och för ett bristande engagemang i företagets långsiktiga utveck-
ling. Om sin egen roll anser Kantzow att han gång efter gång försökte 
varna om den förestående utvecklingen, dock utan att lyckas med att få 
Gunnar Ericssons, ledningens eller styrelsens uppmärksamhet.11  

Strategier för utveckling, innovation och tillväxt 
Tidigare beskrivningar och analyser av Facit har i mycket hög grad varit 
fokuserade på företagets kris i början av 1970-talet. Stor uppmärksamhet 
har ägnats åt att beskriva vad som benämnts Facit-ledningens miss-
lyckanden. I relation till tidigare forskning och beskrivningar av Facit 
kommer denna undersökning i avsevärt högre grad fokusera också på 
utvecklingen under tidsperioden före den ekonomiska krisen i början av 
1970-talet. Särskild uppmärksamhet kommer ägnas åt Gunnar Ericssons 
och den övriga högsta, verkställande ledningens långsiktiga strategier och 
konkreta åtgärder för att möta de tekniska utmaningar och den för-
                                           

10 Torekull red. (1982). 
11 Att Kantzow väntat så länge med att ge sin syn på händelseförloppet har dock 

inget med lojalitet med företaget eller dess ledning att göra. Kantzow erhöll nämligen 
i samband med avskedandet ett avgångsvederlag mot löfte om absolut tystnad i tio 
år. Boken är också, enligt min uppfattning, en bitter uppgörelse med framför allt 
Gunnar Ericsson och Facits styrelse. Kantzow skriver: ”Hade någon enda i den 
gamla Facitstyrelsen skrivit en försonande rad, hade denna bok aldrig skrivits.”, se 
Kantzow (1991), s. 7.  
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ändrade marknadssituation som företaget mötte från och med slutet av 
1950-talet. Huvudsyftet med föreliggande undersökning är således att 
beskriva och analysera Facits utveckling under åren 1957-1972, det vill 
säga från Gunnar Ericssons tillträde som VD till och med Electrolux 
övertagande av företaget.  

Undersökningen är i sin helhet fokuserad på beskriva och analysera 
den roll som Gunnar Ericsson hade i organisationen och på de långsiktiga 
och strategiskt viktiga frågor som Gunnar Ericsson, och den krets av 
befattningshavare som stod honom närmast, initierade och drev igenom 
i egenskap av koncernens verkställande ledning. Som framkommit av 
föregående avsnitt hade kontorsmaskinindustrin under efterkrigstiden ett 
antal specifika särdrag. Branschen var i hög grad internationell, med ett 
stort antal producenter som verkade på ett stort antal marknader. Bran-
schen var också stadd i en kontinuerlig strukturomvandling som ledde till 
att de enskilda företagen utvecklades till allt större enheter. Den tekniska 
utvecklingen från och med slutet av 1950-talet och elektronikens 
genombrott medförde att kostnaderna för forskning och produktutveck-
ling accelererade, vilket ytterligare satte press på de mindre företagen 
inom branschen. Den övergripande frågan om Facitledningens strategier för 
utveckling, innovation och tillväxt i den alltmer konkurrensutsatta internatio-
nella branschen för kontorsmaskiner kan brytas ned i ett antal mindre 
och operationaliserbara frågor: Hur hanterades den tekniska utvecklingen 
inom branschen? Hur agerade Gunnar Ericsson och den övriga 
ledningen för att möta den ökade konkurrensen på de internationella 
marknaderna för kontorsmaskiner? Hur löstes de organisatoriska pro-
blem, som uppstod i samband med företagets kraftiga expansion men 
också när tillväxten vändes till stagnation och kris? 

Inom den företagshistoriska forskningen har betydelsen av innova-
tioner, i en definition nära besläktad med uppfinningar, framhållits som 
en mycket viktig orsak till de svenska företagens internationella fram-
gångar sedan sent 1800-tal.12 Innovationer behöver dock inte enbart 
innefatta tekniska innovationer, utan kan också avse till exempel infö-
randet av nya organisationsformer, marknadsföringsmetoder och/eller 
insatsvaror.13 Det är motivet till att denna undersökning inte enbart stu-
derar Facitledningens hantering av den tekniska utvecklingen utan också 
om, och i så fall hur, företagsledningen agerade innovativt på andra sätt. 
En stor del av tidigare historisk forskning som på något sätt anknutit till 
innovationer och deras effekter har koncentrerats till frågor kring inno-
vationers betydelse för hela ekonomiers tillväxt och hur optimala förhål-
landen för att främja innovationsklimatet kan skapas.14 Även i detta av-
                                           

12 Se översikt i Westberg (2002), kap. 1.  
13 Se t.ex. Stinchcombe (1990), kap.5, Eliasson (1995), s. 14-15 och Westberg 

(2002).  
14 Mowery & Rosenberg (1999) och Lazonick (2002).  
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seende har denna undersökning ett något avvikande perspektiv genom 
att innovationsbegreppet används i en studie av ett företag, och för att 
beskriva och analysera Facitledningens strategier för företagets långsik-
tiga tillväxt och utveckling.  

Målsättningen med denna undersökning är också att undvika det ex 
post-perspektiv som tydligt framträder i tidigare forskning/beskrivningar 
av Facit. Värderande omdömen om företaget och ledningens agerande i 
avgörande strategiskt viktiga frågor har fällts utifrån slutresultatet, det vill 
säga det faktum att Facit hamnade i en svår ekonomisk kris i början av 
1970-talet, och inte utifrån de förutsättningar som var gällande då 
besluten fattades och strategierna utarbetades. Ett motsatt perspektiv, 
”att skriva historia framlänges” för att låna Göran B Nilssons ord, ger 
enligt min mening inte bara mer rättvisa åt de historiska aktörernas 
agerande utan gör det också möjligt att studera samtliga de strategier som 
utarbetades och de beslut som fattades.  

Denna undersökning ingår också som en del i forskningsprojektet 
Sociala nätverk och ekonomisk utveckling. Entreprenöriella nätverk och deras påver-
kan på innovationsmönster och innovationsspridning, 1870-1985 vid Ekonomisk-
historiska institutionen, Uppsala universitet. Projektet undersöker entre-
prenöriella nätverk i ett urval av svenska storföretag inom teknikinten-
siva branscher under skilda tidsperioder och varierande yttre 
förutsättningar. Den övergripande fråga som projektet avser besvara är 
hur företagares/entreprenörers personliga och sociala nätverk interagerar 
med variationer i innovationsbenägenhet och innovationsspridning i de 
undersökta företagen. Att nätverk, eller personliga och sociala relationer, 
har stor betydelse för ett företags långsiktiga utveckling är ett etablerat 
faktum inom företagshistorisk forskning. Jan Gletes arbeten om de stora 
svenska ägargrupperna/-sfärerna och den svenska basindustrins 
internationella framgångar har delvis fokuserat just på betydelsen av väl-
utvecklade kontaktnät. Ett omfattande och starkt nätverk uppfattas i all-
mänhet som en positiv faktor för företagens utveckling. Men Glete kon-
staterar också att nätverk kan verka hämmande. Ett nätverk måste enligt 
detta synsätt kontinuerligt förändras och förnyas för att inte verka av-
skärmande och isolerande mot till exempel nya affärsidéer.15 Denna un-
dersökning anknyter till frågan om huruvida de personliga nätverkens 
positiva eller negativa påverkan har övervägt, om de fungerat hämmande 
och begränsande och om, och i så fall hur, de personliga och sociala 
bindningarna i företagsledningen förhindrat teknikutveckling och 
förändringsbenägenhet i företaget Facit.  

Källmaterial 
I denna undersökning används huvudsakligen källmaterial som här-
stammar från Facit-koncernen, så kallat företagsinternt källmaterial. 
                                           

15 Glete (1987), s. 29 och (1994), kap. 6. Se också Hasselberg (2003), kap. 1.  

 9



Detta källmaterial kan indelas i olika typer med avseende på den infor-
mation som det innehåller och vilken grad av insyn som det medger i 
företaget och framför allt i ledningens förehavanden. Ur årsredovisningarna 
hämtas huvudsakligen faktauppgifter av beskrivande och/eller 
kvantitativ karaktär, till exempel avseende omsättning, antal anställda, 
organisatoriska förändringar och liknande. Styrelseprotokollen ger i likhet 
med årsredovisningarna viss information om de centrala beslut som 
fattats i företaget. Protokollen har i detta fall en tydlig karaktär av be-
slutsprotokoll, och diskussioner kring beslut återges som regel inte. Ett 
undantag utgör styrelseprotokollen under åren 1971-72, det vill säga un-
der de år som företaget hamnade i akuta ekonomiska svårigheter. Under 
denna period återfinns en lång rad diskussioner och meningsskiljaktig-
heter återgivna i styrelseprotokollen. Styrelsen i Facit hade i regel fyra-
fem sammanträden per år. I bolagsstämmoprotokollen, som framför allt 
vände sig till bolagets aktieägare, återfinns korta kommentarer om cen-
trala händelser i företaget under föregående år. Fakta som hämtats från 
bolagsstämmoprotokollen avser framför allt ägandet av företaget. Både 
bolagsstämmo- och styrelseprotokollen är därför ur informationssyn-
punkt viktiga för inhämtandet av kvantitativa uppgifter och för uppgifter 
kring formella beslut i företagets ledning. 

Direktionsprotokollen ger däremot information av mer exkluderande ka-
raktär, det vill säga information endast avsedd för en avsevärt trängre 
krets av personer. Dessa sammanträden ägde inledningsvis rum mycket 
oregelbundet men från och med mars 1961 beslutades att direktions-
sammanträdena skulle genomföras i anslutning till ordinarie styrelsemö-
ten för att underlätta informationsöverföringen mellan de två 
ledningsinstanserna. Vid direktionssammanträdena deltog som regel 
koncernens verkställande och operativa ledning, det vill säga VD, vice 
VD, marknads- eller försäljningsdirektörer för både den svenska mark-
naden och för exportmarknaderna, teknisk direktör, administrativ direk-
tör och chefen för koncernens juridiska avdelning. På direktionssam-
manträdena behandlades framför allt långsiktiga och strategiskt viktiga 
frågor för såväl företaget som branschen som helhet, till exempel avse-
ende ny teknik, prispolitik och andra konkurrens- och marknadsförhål-
landen. Direktionsprotokollen var på grund av ärendenas känsliga natur 
som regel strikt konfidentiella handlingar. En annan väsentlig skillnad mot 
styrelseprotokollen är att olika personers skilda ståndpunkter och avvi-
kande åsikter ofta framkommer i direktionsprotokollen.  

Korrespondens utgör den sista kategorin av källmaterial som används i 
denna undersökning. I Facit-arkivet har den verkställande direktörens 
handlingar och korrespondens bevarats.16 I den förra kategorin ingår till 
                                           

16 Sammanlagt 114 arkivkartonger med ca. 150-300 handlingar i resp. kartong. En 
brist är dock att omfattningen av den bevarade VD-korrespondensen avtar mycket 
kraftigt från och med 1968. Om det är ett resultat av medveten utrensning av känsligt 
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exempel interna utredningar, anteckningar från sammanträden och lik-
nande. Korrespondensen, som består av såväl in- som utgående kor-
respondens, är under respektive år sorterad efter avsändare/mottagare, 
vilket gör det enkelt att över tid följa dialogen mellan VD och respektive 
motpart avseende olika ärendens utveckling. I korrespondensen blandas 
också emellanåt mer privata angelägenheter med företagsspecifika frågor, 
vilket i sin tur ger indikationer på hur relationen mellan VD och mot-
parten kan förstås. På grund av den stora mängden källmaterial har ett 
urval gjorts. Framför allt har korrespondensen mellan VD och de olika 
dotterbolagscheferna samt VDs närmaste övriga medarbetare, som till 
exempel tekniske direktören, marknadsansvariga och Facits styrelseord-
förande, använts i denna undersökning.17  

                                                                                                                    
material eller om materialet förkommit är oklart. Det finns dock annat material av 
liknande karaktär som delvis upphäver denna brist. Till exempel återfinns i 
Ekonomiavdelningens material ett stort antal brev och handlingar tillhöriga 
ekonomidirektören Lars Hallgren bevarade, däribland en stor mängd korrespondens 
med Gunnar Ericsson. Dessutom har också styrelseledamoten Svante Simonssons 
korrespondens för åren 1966-1971 bevarats i Facit-arkivet. 

17 För en mer utförlig analys av VD-korrespondens som källmaterial i den svenska 
företagshistoriska forskningen, se Hasselberg, Matti & Petersson (2002) och 
Hasselberg (2003).  
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KAPITEL 2 

FRÅN KONTORSMÖBLER TILL KONTORSMASKINER:          
AB ÅTVIDABERGS INDUSTRIER 1922-1956 

I december 1922 tillsattes Elof Ericsson som verkställande direktör i AB 
Nya Åtvidabergs Industrier av den nye ägaren Sydsvenska banken. Åtvi-
dabergsföretaget hade ett par månader tidigare försatts i konkurs och vid 
den efterföljande konkursauktionen inropades den industriella delen av 
verksamheten för det nybildade företagets räkning. Elof Ericsson hade 
nu vid 35 års ålder relativt lång erfarenhet av industriell verksamhet ge-
nom sina befattningar inom Stafsjö bruk, Öberg & Son samt vid Esseltes 
avdelningskontor i Eskilstuna. De senaste åren hade Elof Ericsson varit 
vice VD för AB Svenska Möbelfabrikerna. I detta företag, som bildades 
1918, samlades ett tiotal mindre möbeltillverkare i mellersta och södra 
Sverige under ett gemensamt firmanamn och med en gemensam försälj-
ningsorganisation. Elof Ericsson hade därför vid tillträdet som VD i 
Åtvidaberg färska erfarenheter av strukturarbete och samordning av en-
skilda företag till en gemensam organisation.18 Dessa erfarenheter skulle 
Ericsson inom kort också utnyttja i återuppbyggnaden och omvand-
lingen av Nya AB Åtvidabergs Industrier.  

Tillväxt och internationalisering  
Omstruktureringsarbetet och renodlingen av Åtvidabergskoncernen in-
leddes omgående efter Elof Ericssons tillträde. De verksamheter som 
bedömdes vara relativt olönsamma och inte passa in i den framtida fö-
retagsprofilen, till exempel ett bryggeri och ett slakteri, avyttrades. Kon-
cernens produktion inriktades nu på olika typer av träförädling, framför 
allt produktion av kontorsmöbler och andra inredningsdetaljer. Åtvida-
bergs Industrier sökte också andra avsättningsmarknader för sin träför-
ädlingsverksamhet. Åt Electrolux tillverkades trädetaljer till kylskåp från 
och med 1925 och året därpå slöts ett avtal med Volvo om leverans av 
karossdelar. Efterfrågan på kontorsmöbler och närliggande produkter 
var dock svag under 1920-talet svag, såväl i Sverige som på de viktigaste 
exportmarknaderna. En förnyelse av koncernens produktportfölj var 
nödvändig, både för att hålla uppe sysselsättningen och för att tillgodose 
ägarnas krav på avkastning. År 1924 förvärvades därför ensamrätten till 
försäljning på den svenska marknaden av både multiplikationsmaskinen19 

                                           
18 Affärsvärlden 1922, s. 2351, Svenska Dagbladet 9.11.1922 och Sågvall-Ullenhag 

(1970), s. 94-97.  
19 För att skilja på maskiner avsedda endast för addition och subtraktion och de 

mer komplicerade maskinerna för multiplikation och division, användes 
beteckningarna additionsmaskin respektive multiplikationsmaskin. Den senare 
kallades också räknemaskin. I litteraturen är det dock mycket vanligt att begreppen 
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Facit och den USA-tillverkade skrivmaskinen Royal. Varken Facitmaski-
nen eller skrivmaskinerna blev dock någon större försäljningssuccé under 
återstoden av 1920-talet. Åtvidabergskoncernen var därför vid ingången 
till det nya decenniet fortfarande en relativt traditionell träförädlingsin-
dustri.20  

1930-talet innebar dock stora förändringar för Åtvidabergs Industrier 
AB.21 Huvuddelen av produktionen utgjordes visserligen fortfarande av 
olika träprodukter, främst möbler och inredningar till kontor, bankloka-
ler och liknande men under detta decennium tog också tillverkningen av 
räknemaskiner fart. Den första versionen av multiplikationsmaskinen 
Facit kompletterades med en nykonstruerad och avsevärt förbättrad 
upplaga. Den vidareutvecklade Facitmaskinen, som Åtvidabergs Indu-
strier ägde alla rättigheter till, blev snabbt en stor exportframgång och 
konkurrerade framgångsrikt med de dominerande amerikanska och tyska 
maskinerna. Uppbyggnaden av den internationella försäljningsor-
ganisationen, som inletts 1923 med öppnandet av ett försäljningskontor i 
London och etableringen av de första egna utlandsbaserade dotterbola-
gen i Köpenhamn och Oslo 1928, expanderade också kraftigt från och 
med 1930-talets mitt.22  

Från och med slutet av 1930-talet genomfördes också ett antal strate-
giskt mycket viktiga företagsförvärv, vilka underströk koncernens struk-
turförändring i riktning mot kontorsmaskiner. År 1938 köptes skrivma-
skinstillverkaren Halda AB, belägen i Svängsta, Blekinge. Halda hade till-
verkat skrivmaskiner sedan 1896 och det var dessa som Åtvidabergs In-
dustrier ville foga till sitt växande produktsortiment. Haldamaskinerna 
ersatte därmed skrivmaskinerna från Royal, som bolaget sålt sedan 1924. 
År 1942 förvärvades aktiemajoriteten i AB Original-Odhner i Göteborg, 
ett företag som hade tillverkat multiplikationsmaskiner sedan slutet av 
1800-talet och var ett av branschens verkliga pionjärföretag.23 I början av 
1930-talet lanserades en ny additionsmaskin, som under flera decennier 
kom att bli företagets viktigaste produkt. Företagets framtid tedde sig 
dock något osäker vid tidpunkten för Åtvidabergs förvärv, eftersom dess 

                                                                                                                    
sammanblandas, se Wassén (1945), s. 29 och Lund (1988), s. 30. I denna 
undersökning används huvudsakligen begreppet ”räknemaskiner” som ett 
samlingsnamn för de mekaniska och elektromekaniska produkter som Åtvidabergs 
Industrier/Facit tillverkade.  

20 Förvaltningsberättelser för Nya AB Åtvidabergs Industrier och Kolsgård (1983), 
s. 112-113. 

21 Tillägget ”Nya” i firmanamnet togs bort under 1930-talet.  
22 Förvaltningsberättelser för AB Åtvidabergs Industrier och Kolsgård (1983), s. 

114.  
23 För beskrivning av företaget fram till Åtvidabergs övertagande 1942, se Wassén 

(1945), Lund (1988), s. 30-31, Cortada (1993a), s. 41 och Swartzlander (2002), s. 56-
57.  
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VD och huvudägare Hans Herlitz hastigt avlidit.24 Detaljerna kring för-
värvet är oklara, men det mesta tyder på att ledning och ägare i Åtvida-
bergskoncernen i denna affär såg uppenbara skalfördelar, både vad gäller 
marknadsföring, försäljning och produktutveckling.25  

Även inom träförädlingen expanderade Åtvidabergskoncernens verk-
samhet. År 1943 köptes Överums bruk, som tillverkade lantbruksma-
skiner. Bruket hade också stora skogsegendomar, vilket både var en ka-
pitalplacering och säkrade råvarutillgången för träförädlings-
verksamheten. Det sista stora företagsförvärvet genomfördes 1951 då 
AB Svenska möbelfabrikerna köptes, alltså samma företag i vilket Elof 
Ericsson tidigare varit VD.26  

Sammantaget innebar Åtvidabergskoncernens expansion under Elof 
Ericssons ledning att företaget etablerade verksamheter inom både nya 
produktområden och inom nya geografiska områden. Företaget bedrev 
vid mitten av 1950-talet produktion på ett tiotal platser i Sverige. Vid 
Norrmalmstorg i Stockholm byggdes 1942 ett storslaget kontorshus, i 
åtta våningar, som blev centrum för den svenska, och från 1947 även 
den utländska, försäljningsverksamheten. Åtvidabergs Industrier hade 
egna utländska dotterbolag och kontrakterade försäljningsagenter i när-
mare 100 länder. Den internationella expansionen och exportframgång-
arna hade också kraftigt gynnats av att produktionen hos en del viktiga 
konkurrenter, främst i de tyska och italienska företagen, helt eller till 
stora delar upphörde under, och en tid efter, andra världskriget. 

Elof Ericsson stärker sin position 
Även ägandet av Åtvidabergs Industrier genomgick betydande föränd-
ringar. Vid Elof Ericssons tillträde 1922 var det Sydsvenska banken som 
var företagets huvudägare. Sydsvenska banken hamnade dock i ekono-
miska svårigheter i efterdyningarna av Kreuger-kraschen och var till salu 
våren 1935. Ett konsortium lett av Skånska bankens grundare och hu-
vudägare Axel Roos förvärvade då Sydsvenska banken. Den nya fusione-
rade banken gavs namnet Skånska banken. De innehav av industriaktier 
som Skånska banken, i likhet med andra affärsbanker, av olika skäl 
övertagit under 1920- och 30-talen, ansågs dock av staten i alltför hög 
grad riskera det svenska banksystemets stabilitet och effektivitet. Den 
nya banklagen från 1934 innehöll därför ett förbud för banker att äga 
                                           

24 Även AB Original-Odhner hade under en tid övertagits av sin störste kreditor, 
Skandinaviska banken, men i början av 1930-talet sålts till ett konsortium under 
ledning av Hans Herlitz, se Svenska Dagbladet 12.6.1942.  

25 Förvaltningsberättelser för AB Åtvidabergs Industrier, Affärsvärlden 1942 
nr.24-25, Wassén (1945), s. 50-59, Kolsgård (1983), s. 114-115 och K Olsson (1996), 
s. 246-247. 

26 Förvaltningsberättelser för Åtvidabergs Industrier, Affärsvärlden 1943 nr. 14 
och Kolsgård (1983), s. 115.  
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aktier. Detta ledde till att ett aktiekonsortium, i vilket Elof Ericsson var 
den ledande aktören, i slutet av 1936 förvärvade aktiemajoriteten i AB 
Åtvidabergs Industrier av Skånska banken. Våren 1937 börsintroducera-
des också den del av aktierna som tillhörde de röstsvagare av serie 2.27  

Tid för succession: Gunnar Ericsson tar över VD-posten 
Elof Ericsson avgick som verkställande direktör vid bolagsstämman i 
mars 1953 för att istället arbeta som styrelseordförande och jourhavande 
styrelseledamot. I praktiken var det därmed Elof Ericsson som fortfa-
rande i hög grad tog de strategiska besluten i företaget medan den dagliga 
verksamheten leddes av den nye VDn Rolf Dencker. Dencker hade 
arbetat tillsammans med Elof Ericsson ända sedan 1922. Under 1920-
talet var Denckers främsta uppgift att bygga upp den internationella för-
säljningsorganisationen och han var bland annat under en tid chef för 
försäljningskontoret i London. År 1932 fick Dencker ansvaret för den 
svenska försäljningen och fyra år senare utnämndes han till biträdande 
direktör.28 Dencker var alltså under lång tid en av Elof Ericssons när-
maste medarbetare och åtnjöt ett stort förtroende. Likväl var Dencker 
aldrig påtänkt som en långsiktig lösning på VD-posten. Istället var ut-
nämningen endast tillfällig i väntan på att Gunnar Ericsson skulle anses 
mogen att ta över ansvaret för koncernen. 

Gunnar Ericsson anställdes efter sin examen från Handelshögskolan i 
Stockholm 1946 i ett av koncernens dotterbolag, AB Åtvidaberg-Facit. 
Fem år senare utsågs Gunnar Ericsson till VD i samma bolag och 1954 
befordrades han till vice VD i moderbolaget AB Åtvidabergs Industrier. 
Vid årsskiftet 1956/1957 tillträdde sedan Gunnar Ericsson, 38 år gam-
mal, posten som VD i moderbolaget efter trotjänaren Dencker och hade 
därmed det högsta operativa ansvaret för koncernen. Fadern Elof hade 
på grund av sjukdom under de sista åren deltagit alltmer sporadiskt i 
koncernledningens löpande arbete. Avskedsorden från den avgående 
VDn Dencker till Gunnar Ericsson löd: ”Inom kort skall du axla vd-
manteln. Den har fladdrat kring mina skuldror i några år, den är tillsku-
ren efter din faders dimensioner.” Därefter önskades Gunnar Ericsson 
lycka till ”i skötseln av det stora verk som din fader byggt upp.”29

                                           
27 Stockholms-Tidningen 30.1.1937, Svenska Dagbladet 18.2.1937 och Glete 

(1994), s. 189-191.  
28 Svenska Dagbladet 7.12.1952 och Styrelseprotokoll 11.12.1956.  
29 Dencker riktade också några sista ord till Elof Ericsson; ”till den karlakarl, som i 

trettiofyra år varit min chef och läromästare. // [det] framstå klart vilken oerhörd 
utveckling Du åstadkommit, både inom samhället och bolaget. Din utomordentliga 
skicklighet och framgång som företagsledare är allom bekant, men varpå beror den ? 
Ja, många stora egenskaper ha samverkat, men den jag skulle vilja nämna först är Din 
imponerande självbehärskning. Du förivrar Dig sällan och förgår Dig aldrig. Men 
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I relation till det företag som Elof Ericsson övertog ledningen för 
1922, var onekligen den koncern som nu sonen Gunnar fick ansvaret för 
ett avsevärt större och mer sammansatt företag. En genomgripande 
strukturomvandling av det gamla bruksföretaget hade genomförts under 
Elof Ericssons ledning. Expansionen hade ägt rum både inom landet, 
genom etableringen av producerande och säljande enheter på en rad or-
ter i Sverige, och genom satsningar på de internationella marknaderna. 
Åtvidabergs Industrier var dock fortfarande i jämförelse med de största 
företagen inom kontorsmaskinbranschen, till exempel de amerikanska 
IBM, Burroughs och Remington, en relativt liten aktör. I det svenska 
näringslivet kom dock Åtvidabergskoncernen, framför allt efter andra 
världskriget, att alltmer betraktas som ett framgångsrikt, lönsamt och 
högteknologiskt industriföretag, som dessutom var verksamt i en 
bransch med mycket goda framtidsutsikter.  

 
Tabell 1. Nyckeldata för AB Åtvidabergs Industrier, 1925-1956 
År Aktiekapital, 

mkr 
Resultat, 

mkr 
Utdelning, % Ant. anställda, 

Sverige 
Fakturering, 

mkr 
1925   2,0 0,01   0   5001  .. 
1930   2,0   0,2   5 ..          23

1935   2,0   0,2   6  10502  9 
1940   4,2   1,2 14 1648 .. 
1945   5,6   2,3 12 3744 .. 
1950 14,0   4,9 10 3907 84 
1956 42,0   7,9 10 4546      191 
Källa: Årsredovisningar och Kolsgård (1983), s. 113.  
Anm. 1. Uppgiften avser 1922. 2. Uppgiften avser 1936. 3. Uppgiften avser 1932.  

 

                                                                                                                    
härtill kommer Din vänlighet och fantastiska förmåga att ta folk på rätta sättet.”, se 
Styrelseprotokoll 11.12.1956.  
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KAPITEL 3 

TILLVÄXT OCH EXPANSION, 1957-1966 

Facit-koncernen hade vid tidpunkten för Gunnar Ericssons tillträde som 
VD vid årsskiftet 1956/57 ett antal tillväxtår bakom sig, med ökad för-
säljning och goda vinster. Facit var vid denna tid Europas näst största 
tillverkare av kontorsmaskiner, efter italienska Olivetti. I takt med att 
vinsterna rullade in till moderbolaget hade aktiekapitalet genom fond-
emissioner successivt utökats från 14 till 42 mkr under 1950-talet samti-
digt som den årliga utdelningen till aktieägarna stadigt var mellan 10 och 
12 procent.30 Direktionen, styrelsen och aktieägarna hade sålunda stor 
anledning att vara nöjda med företagets utveckling, sina egna insatser och 
avkastningen på satsat kapital.  

Inom branschen som helhet hade dock en märkbart ökad konkurrens 
kunnat konstateras, inte minst eftersom en del av de europeiska tillver-
kare som mer eller mindre slagits ut under andra världskriget nu återvänt 
till marknaden. Främst var det de tyska och italienska företagen, till ex-
empel Olympia och Olivetti, som börjat hämta igen de förlorade mark-
nadsandelarna. Ett ännu större potentiellt hot mot Facit utgjorde dock 
de amerikanska storföretagen inom branschen. IBM, Remington Rand, 
NCR och Burroughs var alla i relation till de europeiska producenterna 
avsevärt större företag. IBMs omsättning var till exempel drygt 25 gånger 
större än Facits i mitten av 1950-talet. Flera av de amerikanska företag 
som tidigt hade börjat med produktion av datorer, beställda av mili-
tära/statliga myndigheter, började nu också snegla på den civila markna-
den som en potentiell avsättningsmarknad för dessa produkter. IBM och 
andra storföretag breddade alltså sitt produktsortiment till att omfatta 
såväl kommersiella datorer samt relativt enklare, traditionella kontors-
maskiner. Samtidigt accelererade storföretagens tillväxt, inte minst ge-
nom förvärv av mindre företag inom branschen.31  

Gunnar Ericssons uppfattning var, inte minst med hänsyn till den 
hårdnande internationella konkurrensen, att Facit-koncernen på olika sätt 
var i behov av en nystart. En sådan skulle vara en markering mot kunder 
och konkurrenter att Facit satsade offensivt inför framtiden och på de 
nya produkter som skulle komma att efterfrågas. Gunnar Ericsson ville 
också på detta sätt markera det maktskifte som ägt rum inom Facits led-
ning.  

                                           
30 Se tabell 1.  
31 Fagerström (1961), Campbell-Kelly (1996), s. 29-30, Chandler (1997), s. 41, 

Cortada (1996), s. 128-129 och Cortada (2002), s. 26-39.  
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Den inre kretsen: familjen, direktionen och styrelsen 
Gunnar Ericssons övertagande av VD-posten innebar inte att faderns 
inflytande över Facit-koncernen helt försvann. Från och med slutet av 
1950-talet deltog dock Elof Ericsson, på grund av sjukdom, alltmer säl-
lan på styrelsemötena, trots att han var styrelseordförande. Trots sjuk-
domen och frånvaron i koncernens exekutiva beslutsforum återvaldes 
Elof Ericsson till styrelseordförande så sent som i maj 1961, endast två 
månader före sin död.32 Elof Ericsson kontrollerade också fram till sin 
död en majoritetspost i koncernen. År 1958 hade två tredjedelar av akti-
erna överförts till en skattebefriad stiftelse, vars officiella ändamål var att 
främja vetenskaplig forskning genom avkastningen på Facitaktierna. 
Bland de sista åtgärder som Elof Ericsson genomförde före sin död i juni 
1961 var att överföra den sista tredjedelen av sitt ägande av Facitaktier 
till en ny stiftelse, ”Ollie och Elof Ericssons stiftelse för välgörande än-
damål”. Gunnar Ericsson var helt införstådd med överföringen av Elof 
Ericsons aktier, och blev också ordförande i den nybildade stiftelsen. 
Med dessa överföringar av Facitaktier skulle därmed familjen Ericsson 
undvika en betydande arvsskatt och samtidigt säkra den fortsatta kon-
trollen av bolaget.33  

Genom att kontrollera de två ägarstiftelserna, samt genom ett per-
sonligt innehav av Facitaktier, hade Gunnar Ericsson efter faderns bort-
gång skapat en stabil bas för den fortsatta maktutövningen inom bolaget. 
Men arvet efter fadern bestod också av den företagsledning som arbetat 
under Elof Ericsson. Den krets av befattningshavare som omgav 
Gunnar Ericsson under hans första tid som VD hade sålunda till stora 
delar utsetts av Elof Ericsson. Till dessa personer hörde bland annat svå-
gern Lennart von Kantzow, som sedan början av 1940-talet sällskapat 
med Gunnar Ericssons yngre syster Ulla. Hans relation till Kantzow var 
därför inte enbart en professionellt grundad relation, utan också en fa-
miljerelation. Den speciella relationen mellan de två skulle också senare 
visa sig ha stor betydelse för företagets utveckling. Kantzows karriär 
inom Facit började i januari 1946, ett par månader efter att Kantzow 
förlovat sig med Ulla Ericsson, då han tillfrågades av Elof Ericsson om 
att arbeta inom koncernen. Kantzow började ett halvår senare som assi-
stent till exportdirektören och tillbringade en stor del av de närmste åren 
ute på fältet, främst i Sydamerika. Det första stora uppdraget fick 
Kantzow 1950, då han under tre månader arbetade med att samordna 
Facits och Original-Odhners försäljning i USA. Elof Ericsson var, enligt 
Kantzow själv, så nöjd med svärsonens insatser att han 1953 ombads 
                                           

32 Styrelseprotokoll 29.5.1961.  
33 Advokat Emil Månsson till Elof Ericsson, 3.3.1961 och 23.3.1961. Se också 

Svenska Dagbladet 31.8.1958. Familjen Ericssons innehav av Facitaktier bestod av så 
kallade A-aktier, dvs 1 aktie motsvarade 100 röster på bolagsstämman, att jämföra 
med de börsnoterade B-aktierna där 1 aktie motsvarade 1 röst.  
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flytta till Göteborg och bli närmaste man åt Original-Odhners VD, 
Sixten Carle. År 1956 utsågs Lennart von Kantzow till VD för Original-
Odhner.34 Relationen mellan Gunnar Ericsson och Kantzow var i det 
initiala skedet relativt friktionsfri och Kantzow gavs allt större uppgifter 
och utökat ansvar inom Facits direktion. På förslag av Gunnar Ericsson 
utsåg styrelsen i september 1961 Kantzow till vice VD i moderbolaget 
vid sidan av sin post som VD för Original-Odhner, och erhöll som sär-
skilt ansvarsområde att handlägga och samordna frågor som berörde de 
olika kontorsmaskinföretagens långsiktiga produktprogram.35  

Inom direktionen var den tekniske direktören Albert Engvall, som 
samtidigt var VD för dotterbolaget Halda, också en av Gunnar Ericssons 
närmast förtrogna. Engvall var genom sin tekniska kompetens och sin 
långa erfarenhet inom Facitkoncernen särskilt viktig för Gunnar Erics-
son i initialskedet. Engvall tvekade heller inte att framföra avvikande 
åsikter direkt till Gunnar Ericsson, när strategiskt viktiga förändringar 
planerades.36 Engvall var dock i slutskedet av sin karriär när Gunnar 
Ericsson blev VD och skulle gå i pension inom något år. Innan så 
skedde avled dock Engvall hastigt hösten 1959 i en hjärtattack och er-
sattes på posten som teknisk direktör av den nye Halda-chefen Ellard 
Berntorp.37  

I takt med att äldre direktionsmedlemmar av olika skäl avgick fick 
Gunnar Ericsson större möjligheter att påverka rekryteringen och sam-
mansättningen av bolagets verkställande ledning och satte därmed mer 
sin egen prägel på Facits direktion. Direktionsmedlemmar med lång erfa-
renhet inom företaget, som chefen för den svenska försäljningen Bertil 
Nyströmer, kompletterades med relativt sett nya namn som Holger 
Bergérus (som 1959 övertog Nyströmers befattning) och Carl-Axel 
Skande som i mars 1960 utsågs till ny exportchef. En kanske lika viktig 
organisatorisk förändring var att Gunnar Ericsson knöt till sig ett antal 
personer som kunde bidra till att genomföra de nya strategier och planer 
som han hade för Facits framtid. Gemensamt för dessa personer, som 
alltså inte satt i bolagets direktion, var deras kompetens inom och in-
tresse för marknadsföring och försäljningsfrågor. Ulf Hasselberg, som 
1953 anställts på försäljningsavdelningen men som snart av Gunnar 
Ericsson befordrades till chef för en nyinrättad marketingavdelning, och 
den unge studenten Björn Fagerström var båda exempel på nya krafter 

                                           
34 Kantzow (1991), s. 17-18 och 28-29.  
35 Styrelseprotokoll 7.9.1961.  
36 Direktionsprotokoll 24-25.10.1957.  
37 Styrelseprotokoll 15.3.1957 och 25.9.1959.  
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som handplockades av Gunnar Ericsson och de utgjorde också viktiga 
delar i framtidssatsningen.38

Styrelsen i Facit hade dominerats av familjerna Roos och Ericsson se-
dan bolagets rekonstruktion 1922. Fram till 1961 hade Axel Roos sr. och 
Elof Ericsson i olika skeden intagit posten som styrelseordförande. Efter 
Axel Roos död 1957 representerades familjen i Facits styrelse av dess nya 
överhuvud, Carl-Sigvard. När sedan Elof Ericsson gick bort 1961 
tillträdde Carl-Sigvard som ny styrelseordförande. Tillsättandet av 
Gunnar Ericsson och den jämnårige Carl-Sigvard Roos, markerade där-
med också ett generationsskifte inte bara i de båda familjerna utan också 
i Facits styrelse.39 Mellan Gunnar Ericsson och Carl-Sigvard Roos ut-
vecklades efterhand ett intimt samarbete, vilket också påverkade arbetet 
och beslutsgången i både direktionen och i styrelsen. Styrelsen var ju 
formellt sett överordnad direktionen som beslutsorgan, men eftersom 
besluten först beretts i direktionen och dessutom också underhand dis-
kuterats mellan Gunnar Ericsson och styrelsens ordförande, blev därför 
beslutsfattandet i styrelsen ofta av protokollartad karaktär.  

Genom att Gunnar Ericsson samtidigt var såväl dominerande ägare 
som koncernens verkställande direktör, och dessutom efterhand byggde 
upp ett eget personligt nätverk inom företagets ledning, var förutsätt-
ningarna sammantaget goda för att genomföra förändringar av Facits 
verksamhet och av koncernen som helhet. Snart började Gunnar 
Ericsson också sätta sin egen prägel på Facitkoncernen.  

”En ny giv”: med marknaden i fokus 
Hösten 1957 konkretiserades en del av Gunnar Ericssons planer för 
koncernen. En ”ny giv” lanserades med sikte på ökad försäljning, främst 
på exportmarknaderna. Satsningen bestod av flera delar. Framför allt 
gällde det dock att bygga upp Facit till ett internationellt gångbart och 
starkt varumärke, som förknippades med både den senaste tekniken och 
med modern design. Hittills hade de olika producerande dotterbolagen 
inom koncernen sålt produkterna under eget namn, till exempel Halda 
skrivmaskiner och Original-Odhner additionsmaskiner. På en presskon-
ferens den 13 september 1957 lanserades kampanjen, med inbjuden riks- 
och fackpress. Gunnar Ericsson själv presenterade kärnpunkten i den 
nya given. Koncernens samtliga kontorsmaskiner skulle säljas under ett 
gemensamt namn – Facit – och dessutom ges en ny enhetlig design, 
framtagen av industridesignern Sigvard Bernadotte. Eftersom koncer-
nens överlägset mest framgångsrika exportprodukt var kalkylmaskinen 

                                           
38 Styrelseprotokoll 25.9.1959, 25.3.1960 och 7.9.1961. Hasselberg företrädde 

dessutom Facitkoncernen i en rad andra organisationer inom den svenska 
exportindustrin, se Expressen 19.6.1963.  

39 Se bilaga 4.  
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Facit och samtliga utländska dotterbolag redan hade Facit i sina bolags-
namn, fanns ytterligare motiv till övergången till ett gemensamt pro-
duktnamn. För att betona satsningen på ny teknik presenterades samti-
digt också Facit T1, koncernens första elektriska skrivmaskin.40  

För Gunnar Ericsson var det viktigt att förankra sina idéer, och fram-
för allt den nya given också internt, i den egna organisationens alla led, 
både i Sverige och utomlands. I juni 1957 inkallades därför de svenska 
dotterbolagscheferna och i september samma år de utländska dotterbola-
gens chefer till veckolånga konferenser, som senare kom att kallas dot-
terbolagskonferenser. Det officiella syftet med dessa sammankomster, 
som sedan genomfördes vart fjärde år, var dels att ge möjlighet för dis-
kussioner kring hur samarbetet mellan moderbolaget i Sverige och de 
utländska dotterbolagen skulle fungera - ”det hade måhända icke gått 
helt friktionsfritt på alla håll” - dels ge dotterbolagscheferna information 
som hade med bolagets policy och generella utveckling att göra. Dotter-
bolagskonferenserna var också ett mycket viktigt sätt för Gunnar 
Ericsson att samordna koncernens marknadsföringsinsatser, att skapa en 
samsyn på hur marknadsföringen och försäljningen skulle utformas och 
genomföras och därmed sätta sin prägel på organisationen.41  

Gensvaret från de inkallade dotterbolagscheferna och den övriga di-
rektionen till Gunnar Ericssons initiativ var mycket positivt. Härigenom 
skapades kontaktytor mellan dotterbolagscheferna, viktig information 
om de olika marknaderna och om hur försäljningen kunde ökas förmed-
lades. Utlandscheferna sände efter avslutad konferens ett gemensamt 
telegram till Gunnar Ericsson:  

Bland de många strålande initiativ, som Din VD-tid redan haft att uppvisa, är 
den konferens som vi nu avsluta säkerligen ett av de icke minst värdefulla stop 
Sisuladdade och stärkta av Din som alltid härliga entusiasm vända vi åter till 
respektive länder fulla av tillförsikt om fortsatt framgångsrik kamp.42

Fortsatt internationell expansion 
Den optimism och tillförsikt inför framtiden som Gunnar Ericssons nya 
giv var avsedd att skapa, präglade också arbetet i direktionen och i styrel-
sen under sent 1950-tal och tidigt 1960-tal. Koncernens produktion och 
försäljning slog ständigt nya rekord, vilket föranledde att ett antal utvidg-
ningar av den inhemska och internationella organisationen beslutades. I 
koncernorganisationen ingick sammanlagt nio utländska dotterbolag, sju 
var rena försäljningsbolag medan bolagen i Västtyskland och Brasilien 

                                           
40 Gunnar Ericssons förslag till presskommuniké, 11.9.1957 och Dagens Nyheter 

15.9.1957.  
41 Styrelseprotokoll 24.5.1957.  
42 Protokoll från konferensen med de utländska dotterbolagens chefer 12-

25.9.1957.  
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också hade egen produktion.43 Navet i satsningen på utlandsmarknaderna 
var exportavdelningen, stationerad i Åtvidabergshuset i Stockholm. 
Härifrån styrdes Facits internationella försäljning och information mellan 
moderbolaget och de utländska dotterbolagen förmedlades via ex-
portchefen. Gunnar Ericsson var dock själv mycket engagerad i de ut-
ländska bolagens aktiviteter och ägnade vid denna tid ungefär en tredje-
del av sin tid åt personliga besök vid de utländska enheterna och 
ytterligare en tredjedel åt den svenska organisationen utanför Åtvida-
berg.44  

Västeuropa 
De västeuropeiska länderna var Facits viktigaste utländska avsättnings-
marknader för kontorsmaskiner i slutet av 1950-talet. Västtyskland, 
Frankrike och Italien svarade tillsammans för ungefär 40 procent av 
koncernens export.45 En utökad satsning på dessa marknader aktualise-
rades inte bara av Gunnar Ericssons nya giv utan också av flera andra 
orsaker. Dels hade flera av konkurrenterna börjat hämta in det försprång 
som Facit närmast fått till skänks i samband med andra världskriget. Dels 
gjorde också det alltmer skärpta handelspolitiska läget för svenska före-
tag i och med skapandet av EEC, i vilken samtliga de tre viktigaste ex-
portländerna ingick, det nödvändigt för Facit att vidta åtgärder för att 
säkra avsättningen. Fabriken i Düsseldorf, som invigts 1952, blev därför 
en viktig del av Facits Europasatsning och tillfördes efterhand utökad 
produktionskapacitet. Därmed kringgicks en del av de restriktioner och 
hinder som de sex staterna inom EEC införde.46  

Den tilltagande konkurrensen från de övriga europeiska tillverkarna 
medförde också att Gunnar Ericsson och Facits ledning upplevde ett 
ökat behov av kartläggning av och samarbete med konkurrenterna. Vid 
sidan av Gunnar Ericssons egna kontakter med andra företagsledare 
fungerade chefen för Facits franska dotterbolag, Holger Sonnenstein, 
som en viktig informationskälla och kontaktyta gentemot de europeiska 
konkurrenterna. Genom den geografiska närheten till de centrala mark-
naderna, sin långa erfarenhet inom branschen och genom att Sonnen-
stein under en period var ordförande i den europeiska branschorganisa-
tionen för kontorsmaskinproducenter (Association Europénne de l’Equipment 
de Bureau) var han som klippt och skuren för uppgiften. Sommaren 1962 
planerade Gunnar Ericsson, den nytillsatte exportchefen Carl-Axel 
Skande och Sonnenstein ett möte med de verkställande direktörerna för 
Facit, Olympia och Olivetti. Huvudsyftet för Gunnar Ericssons del var 

                                           
43 Se bilaga 5.  
44 Styrelseprotokoll 16.12.1958 och 3-4.9.1962.  
45 Fagerström (1961).  
46 Gunnar Ericsson till Lennart von Kantzow, 1.8.1957 och Styrelseprotokoll 

25.9.1959, 19.12.1961 och 8.3.1962. 
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att få ett stopp på ”det vansinne som för närvarande råder framför allt på 
skrivmaskinsområdet”. Det som Gunnar Ericsson syftade på var framför 
allt de dramatiska prissänkningar som Olivetti, i stor omfattning och med 
stora framgångar, sedan ett par år börjat använda sig av för att snabbt 
erövra marknadsandelar i såväl Europa som USA. Dessutom hade 
chefen för den svenska försäljningen Holger Bergérus, ett flertal gånger 
rapporterat om Olympias och Olivettis alltmer offensiva satsningar på 
den svenska marknaden.47  

Den 7 september 1962 ägde det första av sammanlagt tre möten rum, 
denna gång i Zürich. Stämningen mellan representanterna för de olika 
företagen var inte direkt hjärtlig rapporterade Gunnar Ericsson. Trots en 
del mindre konflikter mellan Olympia och Olivetti lyckades man ena sig 
om att försöka höja priserna på skrivmaskiner, dock utan att formella 
avtal undertecknades. Olympia ville också föra diskussioner om addi-
tionsmaskiner men det motsatte sig Olivetti bestämt. Gunnar Ericssons 
order till de europeiska dotterbolagscheferna var nu att försöka hålla ned 
de alltmer omfattande rabatterna som gavs till olika kunder och istället 
försöka höja priserna på skrivmaskinerna.48  

Under 1963 ägde två nya sammankomster med Olympia och Olivetti 
rum, där Facit företräddes av Sonnenstein och Skande. Konflikterna 
mellan representanterna för det tyska och det italienska företaget blev 
dock allt starkare och försvårade försöken till samarbete avsevärt. På 
mötet i november förklarade Olivettis representant, Guido Treves, att 
Olivetti även i fortsättningen skulle försöka ta större marknadsandelar 
överallt och i princip med alla tillgängliga metoder. Därmed sköts det 
tänkta samarbetet i sank och Sonnensteins analys av situationen var tyd-
lig: ”Misstron mellan herrarna från Italien och Tyskland var uppenbar. 
Att förvänta sig snabba resultat av den etablerade kontakten vore därför 
knappast realistiskt.”49 De direkta förhandlingarna mellan de tre företa-
gen återupptogs inte heller efter detta sammanträde. Försöket att skapa 
ett samarbete mellan de ledande europeiska tillverkarna, och därmed på 
olika sätt begränsa konkurrensen mellan företaget, var därmed ett miss-
lyckande.  

Latinamerika 
Facits närvaro i Latinamerika utgick från dotterbolaget i Brasilien, som 
var den klart största enskilda marknaden i regionen. Facits framgångar i 
Brasilien var dock utsatta för utmaningar från flera håll. Gunnar Ericsson 
gjorde därför flera månadslånga resor till kontinenten åren efter sitt till-

                                           
47 Lennart von Kantzow till Gunnar Ericsson, 26.11.1959, Direktionsprotokoll 

28.11.1960 och 8.3.1962, Holger Sonnenstein till Gunnar Ericsson, 16.7.1962 och 
Gunnar Ericsson till Holger Sonnenstein, 23.7.1962. 

48 Gunnar Ericsson till samtliga utlandschefer inom koncernen, 17.9.1962. 
49 Holger Sonnenstein till Gunnar Ericsson, 12.11.1963.  
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träde som VD. Resorna klargjorde hotbilden mot företaget och föran-
ledde också en del strategiska beslut. De brasilianska myndigheternas 
återkommande krav på ökad andel inhemsk produktion för de utländska 
företag som sålde sina maskiner på den brasilianska marknaden var ett av 
de stora problemen. Facit hade försökt tillmötesgå de brasilianska kraven 
genom att sätta upp en mindre sammansättningsanläggning för enklare 
modeller av kalkylmaskiner i mitten av 1950-talet. Nu krävde dock 
myndigheterna att en mer avancerad och renodlad produktions-
verksamhet också etablerades. För Gunnar Ericsson och Facits ledning 
tedde sig dock en sådan relativt omfattande investering snart som alltför 
riskfylld. De kontakter med konkurrerande företag som Gunnar Erics-
son hade och de marknadssonderingar som genomfördes under resorna 
till Latinamerika gjorde honom alltmer övertygad om behovet av försik-
tighet, framför allt vad gällde introducerandet av nya produkter. Facits 
satsning i regionen skulle också i fortsättningen koncentreras till kalkyl-
maskinerna, medan konkurrensen inom till exempel marknaden för 
skrivmaskiner var alltför hård. På lång sikt skulle dock hegemonin inom 
kalkylmaskinsmarknaden ”befästas genom en successivt genomförd till-
verkning på plats.”50 Tillverkningen skulle främst avse äldre och enklare 
maskiner och därmed skulle också produkternas totala livslängd på ett 
enkelt sätt kunna förlängas.51  

Försäljningen i Latinamerika var fortsatt framgångsrik under 1960-ta-
lets början och säljorganisationen utökades, bland annat med etable-
ringen av ett dotterbolag i Peru. Strategin att hålla ned omfattningen av 
den utländska produktionsapparaten stötte dock snart på problem. Lik-
som fallet varit i Västeuropa var det även i Latinamerika tillkomsten av 
ett överstatligt organ, denna gång frihandelsområdet LAFTA 1961, som 
orsakade problem för Facit.52 Exportchefen Carl-Axel Skande rapporte-
rade att snart sagt varje medlemsland nu försökte få till stånd egen in-
hemsk tillverkning av kontorsmaskiner, initialt främst av skrivmaskiner 
som var den tekniskt minst komplicerade produkten. Särskilt påstridiga 
var de statliga myndigheterna i Mexico. Ledningen i Facit övervägde un-
der en tid att helt enkelt ge upp en del av dessa marknader på grund av 
de stora investeringar som krävdes. En ytterligare anledning till tvek-
samheten var de kvalitetsproblem som uppstått på produkterna från de 
befintliga sammansättningsenheterna i regionen. Efter långdragna dis-
kussioner både inom direktionen och styrelsen samt med de lokala 
myndigheterna togs slutligen beslut om att inrätta tillverkningsenheter 

                                           
50 Reserapport från Gunnar Ericsson och Carl-Axel Skandes besök i Brasilien 

hösten 1958, 1.12.1958. Se också Albert Engvall till Gunnar Ericsson, 25.4.1957.  
51 Styrelseprotokoll 29.8.1960.  
52 I LAFTA ingick från dess bildande 1961 Argentina, Brasilien, Chile, Mexico, 

Paraguay, Peru och Uruguay. 1962 tillkom Colombia och Ecuador, 1966 Venezuela 
och 1967 Bolivia. LAFTA upplöstes 1980.  
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för kalkylmaskiner i såväl Mexico som Brasilien. Internt ansåg man inom 
Facits ledning dock inte att det var fråga om tillverkning i traditionell 
mening, utan snarast en utvecklad form av sammansättning av redan i 
princip färdiga maskiner. Dock var åtgärderna tillräckliga för att tillgo-
dose myndigheternas och LAFTA:s krav, vilket var det väsentliga i sam-
manhanget.53  

Nya marknader i öst 
I den ständiga jakten på nya marknader för koncernens produkter ägnade 
Gunnar Ericsson i början av 1960-talet alltmer uppmärksamhet åt de 
kommunistiska länderna i Östeuropa. Framför allt var det Sovjetunionen, 
men senare också Jugoslavien, som sågs som enorma potentiella 
marknader för Facits produkter. I likhet med Latinamerika fanns det 
även i denna region möjligheter att inrikta försäljningen på sedan lång tid 
etablerade produkter. Därmed förlängdes produkternas livslängd avse-
värt och avkastningen på redan genomförda investeringar ökades på ett 
förhållandevis enkelt sätt.  

Gunnar Ericsson genomförde under 1962 en första längre resa till 
Sovjetunionen. Innan avresan tog han kontakt med utrikesrådet Erik von 
Sydow, som var en gammal bekant och nu arbetade inom UD:s handels-
avdelning. Facit hade sedan en tid arbetat mot den sovjetiska marknaden 
genom det finska företaget Finska Kabelfabriken, som hade goda för-
bindelser med de sovjetiska myndigheterna. Resultaten hade dock låtit 
vänta på sig och försäljningen hade hittills varit närmast försumbar. Av 
von Sydow ville nu Gunnar Ericsson framför allt ha hjälp med att eta-
blera kontakt med den sovjetiska handelsdelegation som inom kort skulle 
anlända till Sverige. En personlig kontakt med de centrala personerna i 
delegationen var av yttersta betydelse för att framgång skulle nås på 
denna mycket speciella marknad. Denna kontakt kunde leda till re-
kommendationer och som i sin tur förde Gunnar Ericsson uppåt i den 
sovjetiska statliga byråkratin,. 54  

Gunnar Ericssons resa till Sovjetunionen, som bland annat innehöll en 
presentation på en internationell mässa för kontorsmaskiner i Moskva, 
blev dock i försäljningshänseende ingen succé. Inte heller de följande 
resorna som genomfördes under 1963 ledde till några konkreta affärer av 
storlek. Sammanlagt sålde Facit under året maskiner till Sovjetunionen 
för mindre än 0,5 mkr. I juni 1964 gjorde Gunnar Ericsson en ny fram-
stöt hos UD och dess handelsavdelning. Det stundade nya förhandlingar 
mellan Sverige och Sovjet om varuutbytet under åren 1964-66. Den 
sovjetiska inköpsorganisation som Gunnar Ericsson etablerat kontakt 
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med under sina resor till Sovjetunionen, V/O Mashpriborintorg, ville nu 
få in 5000 elektriska kalkylmaskiner på nästa lista över svenska 
exportvaror till Sovjetunionen, vilket motsvarade ett försäljningsvärde på 
10 mkr för Facit.55 Denna affär kom dock aldrig till stånd. Istället skedde 
en omsvängning från de sovjetiska myndigheternas sida under de 
kommande åren. Intresset riktades alltmer mot licenstillverkning av olika 
typer av Facitprodukter, inte bara de kalkylmaskiner som tidigare 
diskuterats utan även av kringutrustning till datorer som Facit utvecklat. 
De sovjetiska myndigheternas önskemål var i slutet av 1966 att Facit 
skulle projektera och leverera en komplett fabrik för tillverkning av Fa-
cits remstansar och remsläsare. Gunnar Ericssons förhoppning var att 
därigenom äntligen få ett insteg på den sovjetiska marknaden också för 
Facits traditionella kontorsmaskiner.56  

Sammantaget innehöll Gunnar Ericssons och Facits satsning på att 
öka försäljningen på de internationella marknaderna ett antal bestånds-
delar. En tydlig strategi var att öka försäljningen på relativt sett nya och 
outvecklade marknader. Denna försäljning var inriktad på tekniskt sett 
mindre komplicerade och billigare produkter, till exempel de enklare 
modellerna av mekaniska kalkyl- och additionsmaskiner som företaget 
producerat under flera decennier. Eftersom avsättningen av dessa pro-
dukter på andra mer utvecklade och konkurrensutsatta marknader, till 
exempel i Västeuropa, kunde förväntas avta i takt med att nya och mer 
avancerade produkter presenterades, var denna strategi viktig för att 
förlänga livslängden på redan befintliga produkter.  

Facit var också angelägen om att hålla ned omfattningen av den ut-
ländska tillverkningen till ett absolut minimum, trots de ökade påtryck-
ningarna från både lokala myndigheter och internationella organisationer 
som EEC och LAFTA. Facits motiv var dels av mer ekonomisk karaktär, 
att få igång utländsk produktion var både kostsamt och riskfyllt. Men 
samtidigt var Gunnar Ericsson och den övriga företagsledningen 
övertygad om att begrepp som hög kvalitet och tillförlitlighet var en 
central del av varumärket Facit, och ville ogärna riskera att skada de vär-
den som byggts upp under ett antal år.  

En viktig del för genomförandet av strategierna och implementeringen 
av de nya idéerna var Gunnar Ericssons personliga närvaro på de olika 
marknaderna och kontakterna med den utländska organisationen. 
Gunnar Ericsson tillbringade sålunda en stor del av sin tid åt arbete ”på 
fältet”, ett arbete som han inte bara genomförde för att det var mer eller 
mindre nödvändigt utan också för att han helt enkelt ansåg sig vara mest 
lämpad för den typen av uppgifter. I Västeuropa hade dock den ökade 
konkurrensen och prispressen och inte minst den allt snabbare öknings-
takten i lanseringen av nya produkter börjat orsaka Facit problem. Även 
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på den allra största marknaden, USA, ökade konkurrensen och krävde 
insatser från Gunnar Ericsson och Facits ledning.  

Världens största marknad för kontorsmaskiner - USA 
USA var inte bara det överlägset största producentlandet av kontors-
maskiner med ungefär 70 procent av världsproduktionen, utan också den 
klart största enskilda avsättningsmarknaden. Facits marknadsandel i USA 
var mindre än 1 procent, men denna andel svarade ändå för nästan 15 
procent av koncernens totala export. Varje förändring av marknads-
andelen i USA skulle därför få stora konsekvenser för företaget. De 
offensiva satsningar som hade fått genomslag på andra exportmarknader 
var resultatlösa i USA, där försäljningen under slutet av 1950-talet till och 
med minskat.57  

Våren 1961 bestämde sig därför Gunnar Ericsson för att göra en ny 
satsning på USA-marknaden. Som närmaste medarbetare i denna sats-
ning utsågs, vid sidan av exportchefen Carl-Axel Skande, Ulf Hasselberg 
och Björn Fagerström. Hasselberg hade av Gunnar Ericsson utsetts till 
chef för den nyinrättade marketingavdelningen två år tidigare. Fager-
ström var på väg att avsluta sina studier vid Harvard Business School i 
Boston och anställdes nu som assistent åt Hasselberg. Inledningsvis 
skulle dock Fagerström ägna sin tid åt bland annat marknads- och kon-
kurrentanalyser på plats i USA och rapportera direkt till Gunnar Erics-
son. Fagerströms första uppdrag avsåg en analys av Facits egna försälj-
ningsbolag i USA, Facit Inc. Efter att under diskreta former pratat med 
olika befattningshavare inom organisationen och med representanter för 
konkurrenter sände Fagerström i juni 1961 sina första rapporter till 
Gunnar Ericsson: 

Så gott som samtliga personer i den egna organisationen och bland konkurren-
ter, som jag pratat med, har intygat att om vi inte lyckats i USA är det inte 
produkternas fel. De säger alla ”we have got wonderful machines”.58

Problemen låg istället, enligt flera källor, i USA-bolagets högsta led-
ning, det vill säga hos VDn Karl Siewert. George Haag, som var den näst 
högste chefen i Facit-Odhner Inc., ansåg att Siewert led brist på positivt 
tänkande och saknade förmåga att fatta snabba beslut. Konkurrenten 
Olivettis representanter ansåg att Facit helt saknade aggressiv försälj-
ningsrepresentation och kände aldrig av någon konkurrens från Facit på 
den amerikanska marknaden. Men Fagerström rapporterade också om de 
möjligheter som fanns för expansion och de positiva värden som för-
knippades med produkterna från Facit. Gunnar Ericssons inställning till 
USA-satsningen var också klar: ”Vad Du skriver om Amerikas intresse 
för vår koncern samt våra chanser att bli ”The IBM of Scandinavia” 
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sporrar. Det är min dröm att försöka få utvecklingen att motsvara dessa 
fina ord.”59  

I augusti 1961 kom frågan om problemen i USA upp på dagordningen 
i Facits direktion. Exportchefen Skande var övertygad om att det framför 
allt var ett personalproblem, ett problem som genast borde åtgärdas. 
VDn Karl Siewert var enligt Skandes uppfattning inte kapabel att sköta 
sin uppgift och borde därför snarast ersättas. Gunnar Ericsson ville dock 
inte på direktionsmötet vara så kategoriskt fördömande mot den sittande 
ledningen för USA-bolaget, det var ju trots allt lågkonjunktur som för 
tillfället dämpade efterfrågan på den amerikanska marknaden. 
Direktionen beslöt att som en första åtgärd sända Ulf Hasselberg till 
USA, för att under tre månader tillsammans med Fagerström genomföra 
fördjupade undersökningar.60  

I september 1961 sände de två en ny rapport till Gunnar Ericsson. Fa-
gerström och Hasselberg hade gjort en lång rad besök hos de ledande 
amerikanska företagen, till exempel IBM, Burroughs, Victor Adding Ma-
chine och Friden Corp. Ett antal produktionsenheter hade studerats, 
men framför allt hade tid ägnats åt att intervjua de verkställande led-
ningarna i företagen. Eftersom kontakterna med företagen togs via 
Harvard Business School fick Fagerström snabbt tillträde till de vikti-
gaste beslutsfattarna inom branschen. Enigheten om branschens framtid 
och de pågående strukturomvandlingarna var stor. Alla mindre företag 
på den amerikanska marknaden köptes upp eller fusionerades till större 
enheter. Den främsta orsaken var att de små företagen inte kunde inte 
lägga ned nödvändiga belopp på forskning och produktutveckling för att 
hänga med i den tekniska utvecklingen. En annan tydlig trend var att de 
stora kontorsmaskinföretagen satsade allt större resurser på att utveckla 
marknadsföringen och försäljningen. Nya finansieringslösningar pröva-
des, till exempel leasing, och påkostade utbildningar genomfördes för de 
viktigaste kunderna.61  

Efter att samma höst ha tillbringat en månad i USA för att på plats in-
hämta förstahandsinformation från de anställda i dotterbolaget, beslutade 
Gunnar Ericsson att en rad förändringar skulle genomföras. För-
säljningsbolagets huvudkontor skulle flyttas från New York till San Fran-
sisco, dels på grund av lägre lokalhyror, dels på grund av Siewerts önskan 
om en flytt till ett behagligare klimat. Formellt sett kvarstod Siewert som 
USA-bolagets chef men i realiteten fråntogs Siewert det fortsatta ansva-
ret för den amerikanska marknaden. En ny ”executive vice president” 
skulle anställas snarast, ta över Siewerts uppgifter och bearbeta markna-
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den med mer moderna metoder än vad som dittills skett. Hanteringen av 
Siewert, som alltså tilläts vara kvar i organisationen, trots påtryckningar 
från flera håll om att avskeda honom, var ett av flera exempel på hur 
Gunnar Ericsson hanterade trotjänare inom bolaget som inte kunde leva 
upp till de ökade förväntningarna och kraven.62   

Som ett alternativ till att på egen hand bygga ut den befintliga försälj-
ningsorganisationen i USA diskuterades också ett förvärv av skrivma-
skinstillverkaren Royal McBee. Björn Fagerström hade via sina kontakter 
fått reda på att företaget var till salu, och att ett flertal amerikanska kon-
torsmaskinföretag var intresserade.63 Gunnar Ericsson argumenterade för 
att i ett första skede göra en grundlig undersökning av saken. Det 
främsta motivet till ett eventuellt senare köp skulle vara att Facit på ett 
bräde fick tillgång till Royals stora amerikanska försäljningsorganisation. 
På köpet skulle också deras europeiska fabrik och den elektronikverk-
samhet som utvecklats under de senaste åren erhållas. Gunnar Ericsson 
stötte dock på motstånd i Facits ledning. Lennart von Kantzow, som var 
både direktions- och styrelseledamot, ifrågasatte kraftigt ett köp. Kant-
zow ansåg att ett köp av Royal kunde ifrågasättas på flera grunder. Det 
rådde överproduktion inom skrivmaskinbranschen och Royal tillhörde 
dessutom de företag som gick med förlust. ”Oberoende av det engage-
mang som väljes bör det ej vara större än att vi gå i land med det ur lik-
viditetssynpunkt. Vi få ej alltför mycket rubba den sunda policy som en 
gång dragits upp i denna koncern. // Som den försiktiga natur jag är så 
känner jag ingen spontan entusiasm inför projektet.”64  

Gunnar Ericsson reagerade starkt på Kantzows negativa inställning 
och svarade med ett långt och personligt hållet brev, som också antyder 
de första tendenserna till motsättningar mellan de två svågrarna: ”Kan 
inte riktigt spåra avsikten med Dina rader. Är det en personlig brasklapp 
eller vad? Det enda ställningstagande som jag av såväl Dig som Carl-
Sigvard begärt är: Anser Du att affären är av den storleksordningen att vi 
inte ens skall undersöka projektet?”65 Gunnar Ericsson fortsatte att 
motivera köpet med hänvisningar till informationen om den pågående 
strukturomvandlingen inom branschen som Hasselberg och Fagerström 
försett honom med. ”Om vi skall kunna hålla vår ställning som ledande 
företag anser jag i princip – och det har jag som bekant hävdat de senaste 
åren – att vi måste söka en samarbetspartner.”66 Gunnar Ericsson var 
alltså redan i detta läge inriktad på att etablera någon form av utökat 
samarbete med andra företag inom branschen.  
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Det blev dock inget köp av Royal för Facits del. Efter en dragkamp 
mellan Litton Industries och Olivetti, förvärvade det starkt expanderande 
italienska företaget aktiemajoriteten i Royal under 1962. Facit beslöt att 
fortsätta på den inslagna vägen och bygga ut den egna försälj-
ningsorganisationen, men nu med agenter som uteslutande ägnade sig åt 
att sälja de traditionella Facitmaskinerna.67  

Ny ledning, nya problem 
Jörn Scheel tillsattes som ny operativ chef för USA-bolaget. Scheel, som 
tidigare arbetat i olika befattningar i Latinamerika, hade namn av att vara 
en mycket bestämd, för att inte säga hårdför, chef som inte tvekade att 
fatta även obehagliga beslut. Våren 1963 fick Gunnar Ericsson ett brev 
från George Haag, som arbetat i Facits USA-organisation i nio år. Haag 
ansåg att Jörn Scheel tvingat honom att säga upp sig och ville nu infor-
mera Gunnar Ericsson om de missförhållanden som rådde inom USA-
bolaget. Scheel var inte bara en diktatorisk och synnerligen obehaglig 
person, han hade heller inte en aning om hur affärer skulle bedrivas i 
USA.68  

Klagomålen från Haag och de fortsatta förlusterna för USA-bolaget 
föranledde exportchefen Skande att hålla Scheel i stramare tyglar och han 
beordrades att informera ledningen i Sverige innan viktiga personalför-
ändringar och andra strategiska åtgärder vidtogs. Missnöjet med Scheel 
och USA-bolagets prestationer var också kompakt i Facits direktion. 
Gunnar Ericsson ägnade avsevärd tid åt problemen i USA också under 
1962 och 1963. Efter ett flertal resor till USA, varav en del med styrelse-
ordföranden Carl-Sigvard Roos, kom Gunnar Ericsson och Facits led-
ning fram till att den enda framkomliga vägen var att söka samarbete 
med ett eller flera företag med redan utbyggda försäljningsorganisationer. 
Ansträngningarna att få ett sådant avtal till stånd var dock inledningsvis 
förgäves. Gunnar Ericsson förde ingående förhandlingar med bland 
annat Robert Maxwell Co. och The Singer Co., utan att nå fram till något 
avslut.69  

Behovet av ett samarbete med andra företag minskade drastiskt när 
USA-bolaget lyckades vända den nedåtgående trenden. Både 1964 och 
1965 uppvisades kraftiga försäljningsökningar, och USA-marknaden blev 
koncernens mest expansiva tillväxtmarknad. Framtidsutsikterna såg ännu 
ljusare ut när Gunnar Ericsson i maj 1966 för Facits styrelse pre-
senterade den överenskommelse som tecknats med det amerikanska fö-
retaget Potter Instruments. Avtalet innebar att Potter skulle marknads-

                                           
67 Styrelseprotokoll 19.12.1961.  
68 George Haag till Gunnar Ericsson, 16.5.1963.  
69 Sammanträde inom exportavdelningen, 1.7.1963, Styrelseprotokoll 7.3.1963 och 

21.8.1963 och Charles Bruder, vice President, The Singer Company till Gunnar 
Ericsson, 28.7.1964. 

 30 



föra en del av Facits nyutvecklade dataprodukter i Nordamerika och 
Mexico. Genom att försäljningen av de traditionella kontorsmaskinerna i 
den egna organisationen kompletterades med möjligheter att avsätta 
koncernens nya produkter, var förutsättningarna för fortsatt expansion 
även på denna så viktiga marknad sammantaget goda.70   

Varumärket Gunnar Ericsson 
En rad olika komponenter ingick i Gunnar Ericssons arbete för att mo-
dernisera koncernens marknadsföring och därmed öka den totala försälj-
ningen. Med tiden tog han personligen ett allt stadigare grepp om och 
större ansvar för koncernens insatser inom marknadsföring och försälj-
ning. Gunnar Ericsson arbetade inte enbart med de långsiktiga och 
strategiska frågorna, utan även mindre ärenden, som till exempel tid-
ningsannonsernas konkreta utformning, låg inom hans intresseområde. 
En organisatorisk nyhet som redan nämnts var upprättandet av en spe-
ciell marketingavdelning 1959, inom vilken Ulf Hasselberg och Björn 
Fagerström arbetade. En annan var inrättandet av Produktrådet i maj 
1957. Produktrådets bestod av sju personer från koncernledningen och 
hade som främsta uppgift att ”verka för ett effektivt och fruktbärande 
samarbete mellan produktion och försäljning inom koncernen”. Rådet 
skulle inte bara utforma den framtida produktpolicyn och samordna 
forsknings- och utvecklingssamarbetet inom koncernen utan också följa 
upp konkurrenternas verksamhet, besluta om nedläggning av produkter 
osv. I realiteten var dock dess främsta uppgift att ytterligare förstärka den 
gradvisa omprioritering av verksamheten och det marknadsfokus som 
infördes i och med Gunnar Ericssons tillträde som VD. Av Produktrå-
dets sju medlemmar var Haldachefen Albert Engvall den ende med tek-
nisk bakgrund, vilket också var en markering av den inriktning som valts 
för koncernens framtidssatsning.71  

Gunnar Ericsson mötte dock inom direktionen också motstånd mot 
sina idéer och den nedtoning av tekniken som de ofta innebar. Engvall, 
som var en av hans viktigaste samtalspartners under den första tiden som 
nytillträdd VD, var mycket skeptisk till införandet av Produktrådet och 
kommenterade dess inrättande med:  

Jag trodde att försäljningens huvuduppgift var att sälja och samtidigt vara en 
hjälpande hand åt tekniken. Som det nu lagts upp tror jag, att mycken tid kom-
mer att spillas på vad vi numera kallar kvalificerat nonsens. Principiellt synes 
det mig också felaktigt, att försäljningsledningen skickar ut skrivelser som 
griper så hårt in och ändrar hela den tekniska förvaltningens arbetsuppgifter.72
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Det visade sig också snart att Gunnar Ericsson varit alltför optimistisk 
vad gäller omfattningen av Produktrådets arbetsuppgifter. Hösten 1959 
beslöt han därför, efter samråd med framför allt försäljningschefen Bertil 
Nyströmer och den nye tekniske direktören Ellard Berntorp, att lägga 
ned Produktrådet och istället göra en tydligare arbetsfördelning inom 
koncernledningen. Direktionen skulle besluta vilka nya produkter som 
skulle tas in i koncernens portfölj och vilka som skulle avvecklas. När det 
gällde mer principiella och genomgripande förändringar av koncernens 
verksamhet skulle styrelsen ha ansvaret. Inom direktionen var det den 
tekniske direktören, det vill säga Berntorp, som hade ansvaret att följa 
den tekniska utvecklingen inom branschen. Gunnar Ericssons roll 
förtydligades också i och med omorganisationen. Istället för att ägna 
resurser åt att följa alla aspekter av koncernens verksamhet kunde hans 
insatser nu i ännu högre grad koncentreras till de områden han hade 
högst kompetens inom, och var mest intresserad av, det vill säga mark-
nadsföring och försäljning - ”mitt huvudjobb och mitt huvudintresse 
främst omfattar fältverksamheten.”73  

Gunnar Ericssons betydelse för koncernens marknadsföring och för-
säljning tog sig flera uttryck. Han inte bara formulerade de långsiktiga 
strategierna utan deltog också ofta personligen i det konkreta försälj-
ningsarbetet ”på fältet”. Genom de personliga kontakter som Gunnar 
Ericsson etablerade inom det svenska och internationella näringslivet, 
inom idrotten och efterhand också inom rikspolitiken erhöll han ställ-
ning av offentlig person. Gunnar Ericsson blev närmast ett varumärke i 
sig och personifierades i allt högre grad med företaget Facit. Han tvekade 
inte heller att utnyttja sina personliga kontakter och sitt inflytande för att 
gynna företagets försäljning. Försäljningsorganisationen kom också ofta 
med egna förslag på hur man skulle kunna utnyttja Gunnar Ericsson, 
hans kontakter och goda namn för att sälja koncernens produkter. Kon-
takterna från Gunnar Ericssons sida togs i regel direkt med befattnings-
havare i motsvarande ställning. Ett exempel kan hämtas från 1958 då 
Gunnar Ericsson efter ett inledande telefonsamtal och en påföljande ut-
dragen brevväxling övertygade försäkringsbolaget Framtidens VD, 
Waldemar Odhnoff, om ett köp av en Facit EDB-maskin, en affär vars 
värde översteg 1 mkr.74  

Gunnar Ericssons personliga kontakter utnyttjades också i samband 
med att Facit 1963 lyckades få till ett statligt inköpsavtal, ett avtal som i 
praktiken gav koncernen monopol på de statliga inköpen av kontorsma-
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skiner under två år. Avtalet hade sin upprinnelse i den ökade konkurren-
sen från utländska företag som hotade Facits omfattande försäljning av 
mindre kontorsmaskiner, främst skrivmaskiner och räknemaskiner, till 
offentliga myndigheter. Exportchefen Skande hade sammanträffat med 
en byråchef Eckersten vid Finansdepartementet och då ställt frågan om 
inte de svenska myndigheterna kunde göra något åt den så kallade pris-
dumpingen, som utländska producenter och framför allt Olivetti ägnade 
sig åt för att etablera sig på nya marknader. Eckerstens rekommendation 
var att Facit, helst via Gunnar Ericsson, borde ta direktkontakt med fi-
nansminister Sträng för att framföra argumenten, och särskilt betona att 
ärendet hade stor betydelse för en region med sysselsättningssvårigheter, 
nämligen Blekinge där Halda-fabriken låg.75  

Gunnar Ericsson var redan personligen bekant med Gunnar Sträng, 
och torde inte haft några större besvär att få ett tillfälle att framföra 
ärendet. För att ytterligare bereda marken valde dock Gunnar Ericsson 
att först kontakta LO:s ordförande Arne Geijer, som han nyligen träffat i 
samband med ett möte i företagsnämnden vid möbelfabriken i Bodafors. 
Gunnar Ericsson och försäljningschefen Bergérus ville ”få framlägga 
några synpunkter på statliga och kommunala inköp av kontorsma-
skiner.”76 Efter sammanträffanden med både Geijer och Sträng kunde 
Gunnar Ericsson i augusti 1963 meddela direktionen att bolaget hade 
lyckats få ett tvåårigt avtal med staten innebärande ensamrätt för svenska 
producenter att sälja skriv-, additions- och kalkylmaskiner. För att nå 
detta avtal måste Facit visserligen lämna större rabatter än tidigare men 
bolagets priser låg fortfarande högre än konkurrenternas, vilket var en 
inte oviktig detalj i sammanhanget.77  

Gunnar Ericssons fokusering på marknadsföring och försäljning be-
stod av ett flertal delar. Koncernens samlade export skulle expandera 
genom en ökad försäljning av de äldre, enklare och billigare maskinerna 
på relativt outvecklade marknader, till exempel i Latinamerika och i Öst-
europa. Att öka försäljningen på marknaderna i Västeuropa och USA var 
betydligt svårare eftersom de präglades av en tilltagande konkurrens, 
ökad prispress och allt kortare livslängd på produkterna. Gunnar Erics-
son försökte därför på flera sätt etablera olika former av samarbete med 
andra företag inom branschen. En annan strategi var att förstärka varu-
märket Facit, till exempel genom att sälja alla de produkter som koncer-
nens olika dotterbolag producerade under ett gemensamt namn. Alla i 
direktionen övertygades dock inte av Gunnar Ericssons idéer och strate-
gier för Facitkoncernens framtid. 

                                           
75 Carl-Axel Skande till Holger Bergérus, kopia till Gunnar Ericsson, 7.2.1963.  
76 Gunnar Ericsson till LO:s ordförande Arne Geijer, 20.2.1963.  
77 Direktionsprotokoll 9.8.1963 och Dagens Nyheter 18.9.1963 och 20.9.1963.  
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Oenighet i Facits ledning 
Dotterbolagen i Facitkoncernen var sedan lång tid vana vid en relativt 
hög grad av självständighet gentemot moderbolaget i Åtvidaberg. För de 
planer som Gunnar Ericsson hade krävdes dock en viss inskränkning av 
denna självständighet. Med andra ord var det nödvändigt för dotterbola-
gen att i högre grad än tidigare underordna sig koncernens övergripande 
målsättning. Som ett särskilt problem uppfattade Gunnar Ericsson de 
flera parallella funktioner som fanns mellan olika dotterbolag, främst 
mellan Original-Odhner och Åtvidaberg-Facit. Båda bolagen tillverkade 
likartade produkter, främst mekaniska räknemaskiner, som såldes på i 
stort sett samma marknader genom två separata försäljningsorganisatio-
ner. I första hand riktade Gunnar Ericsson in sig på en sammanslagning 
av de två bolagens parallella försäljningsorganisationerna, vilket skulle 
kunna medföra avsevärda kostnadsbesparingar. Våren 1957 anlitades 
organisationskonsulten Ulf af Trolle, senare mest känd som 
”företagsdoktor”, för en utredning om försäljningsorganisationernas 
framtid. Redan innan Trolle presenterade sin utredning klargjorde dock 
Lennart von Kantzow att han var helt emot en sådan samordning. De 
främsta argumenten var att bolagen vände sig till helt olika kundsegment. 
Original-Odhners kunder fanns främst bland företag med mindre än fem 
anställda medan Åtvidaberg-Facits kunder i huvudsak återfanns bland de 
större företagen. En sammanslagning skulle enligt Kantzows egna 
beräkningar leda till kraftigt minskad försäljning.78  

Gunnar Ericsson hade dock stöd för sin uppfattning, dels hos den 
förre VDn Rolf Dencker, som satt kvar i koncernens styrelse, dels hos 
chefen för den svenska försäljningsorganisationen, Bertil Nyströmer. 
Gunnar Ericsson och Nyströmer förde ingående diskussioner om be-
hovet av att minska koncernens fasta kostnader inom den omfattande 
svenska och internationella försäljningsorganisationen som byggts under 
de föregående decennierna. Den ständigt ökande konkurrensen tillsam-
mans med de höga fasta kostnaderna gjorde att koncernen blev mycket 
känslig för svängningar i efterfrågan. Gunnar Ericsson formulerade i 
sammanhanget en målsättning för koncernens framtida organisation: 
”Distributionsorganisationen skall ständigt sälja något mer än vi ständigt 
producerar men göra det billigare än nu.”79

Kantzows invändningar och försvar av den egna organisationen re-
spekterades dock av Gunnar Ericsson. Istället för genomförandet av åt-
gärder som skulle riktas direkt mot Original-Odhners organisation lanse-
rades under 1958 en generell kampanj, ”Den stora vårstädningen”, med 
syfte att rationalisera bort onödiga arbeten inom koncernens administ-

                                           
78 Gunnar Ericsson till Lennart von Kantzow, 4.4.1957 och PM riktad till Facits 

direktion, skriven av Lennart von Kantzow, 4.4.1957. 
79 Gunnar Ericsson till Bertil Nyströmer, 27.5.1957.  
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ration och försäljningsorganisation.80 Året därpå togs dock frågan om en 
sammanslagning av de parallella försäljningsorganisationerna upp igen. 
Det var den nye tekniske direktören Ellard Berntorp som hade svårt att 
förstå varför det skulle ta så lång tid att genomföra sammanslagningen: 
”Är det nödvändigt att Odhner och Åtvidabergsorganisationerna säljer 
samma maskin under olika namn och camouflagebetonade olikheter?”81 
Gunnar Ericsson, som under året utan framgång försökt få Kantzow att 
ändra inställning i frågan, höll med om att det var ett av de mest och 
längst diskuterade ärendena i Facits direktion. Dock ansåg Gunnar Erics-
son att det bästa för tillfället vore att låta saken bero, inte minst för att ge 
arbetsro åt de båda organisationerna.82

Under 1963 och 1964 fick Gunnar Ericsson, Facits direktion och sty-
relse återigen anledning att diskutera frågan om organisatoriska samman-
slagningar inom koncernen. Björn Fagerström, som tidigare varit mycket 
aktiv i samband med Facits satsning i USA hade nu återvänt till Sverige 
och en anställning vid marketingavdelningen. Han fortsatte att på hem-
maplan göra grundliga analyser av branschens internationella utveckling. 
Fagerström föreslog att Facit och Original-Odhner med omedelbar ver-
kan skulle slå ihop sina utländska försäljningsorganisationer. Dessutom 
borde direktionen utarbeta en strategi som mer direkt styrde de ut-
ländska dotterbolagen, vilka enligt Fagerström alltför länge fått verka 
alltför fritt utan inblandning från Sverige och moderbolaget.83 Även den 
nye chefen för den svenska försäljningen, Göran Arvidsson, ansåg att det 
fanns ett allt mer påträngande behov av att förändra och förbättra den 
befintliga säljorganisationen.84 Gunnar Ericsson kontrakterade därför i 
november 1964 återigen en organisationskonsult för att utreda tänkbara 
alternativ till omorganisationer av Facitkoncernen. Denna gång gavs 
uppdraget till konsultfirman Bohlin & Strömberg, som under de kom-
mande åren anlitades ett flertal gånger. Konsultfirmans utgångspunkter 
för utredningen, som fastställdes efter samråd med Gunnar Ericsson, var 
att branschen under de närmast kommande åren skulle präglas av över-
produktion, hårdnande priskonkurrens och minskad livslängd på pro-
dukterna. Den kanske viktigaste slutsatsen som framfördes var att av de 
företag som verkade på den internationella marknaden skulle endast de 
med påtagligt stark expansionskraft kunna överleva som självständiga 

                                           
80 VD-meddelande, 26.2.1958.  
81 Ellard Berntorp till Gunnar Ericsson, 28.10.1959.  
82 Gunnar Ericsson till Ellard Berntorp, 29.10.1959, Gunnar Ericsson till Lennart 
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Skande, 9.7.1963.  
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företag på fem till tio års sikt. Direktionen i Facit var i detta läge helt 
överens om analysen.85  

Våren 1965 togs slutligen ett beslut om sammanslagning. Beslutet var 
dock en kompromisslösning och omfattade endast Original-Odhners 
och Åtvidaberg-Facits svenska försäljningsorganisationer. Man var över-
ens om att det var viktigt att behålla kompetensen inom koncernen, sär-
skilt viktigt var det att Original-Odhners personal inte kände sig hotade 
av sammanslagningen. Orsaken till att Original-Odhner och VDn 
Lennart von Kantzow delvis ändrat inställning och nu kunde acceptera 
en partiell sammanslagning, var att företaget i allt högre grad sålde sina 
produkter även till de medelstora och stora företag som var Åtvidaberg-
Facits traditionella kundsegment.86 Kampen mellan Gunnar Ericsson och 
de egna dotterbolagscheferna, inte minst de återkommande åsiktsskillna-
derna med svågern Lennart von Kantzow, om Facitkoncernens långsik-
tiga utveckling och de strategier som skulle väljas hade dock i detta läge 
bara inletts.  

Den gryende teknikrevolutionen 
Facitkoncernen stod inför stora utmaningar i slutet av 1950-talet. 
Gunnar Ericsson och den övriga företagsledningen genomförde därför 
en långsiktig satsning för att förstärka olika delar av Facits marknads-
organisation. I denna satsning ingick ett medvetet arbete för att bygga ett 
starkare och tydligare koncerngemensamt varumärke och en ökad för-
säljning på nya, mindre utvecklade marknader. Ett viktigt motiv var att 
tillkomsten av de nya marknaderna avsevärt kunde förlänga produkternas 
livslängd. Men det var också oerhört viktigt för koncernen att följa med i 
den accelererande tekniska utvecklingen inom kontorsmaskinbranschen. 
Utvecklingen ställde krav på Facit att introducera produkter som 
motsvarade de allt högre ställda förväntningarna och kraven på prestanda 
och teknikinnehåll. Samtidigt minskade därmed också livslängden på 
produkterna, vilket i sin tur ställde högre avkastningskrav än tidigare på 
de investeringar som gjordes i forskning och produktutveckling. Det var 
således viktigt att undvika felaktiga investeringsbeslut, beslut som i 
sämsta fall skulle innebära ett avsevärt resursslöseri som koncernen inte 
hade råd med. Redan innan Gunnar Ericsson tillträtt som VD hade Fa-
citkoncernen satt igång ett mycket lovande framtidsprojekt, som kunde 
leda in företaget på ett nytt kund- och produktsegment.  

                                           
85 Arbetsplan för uppdraget Åtvidabergskoncernens marknadsföring, 17.11.1964.  
86 Beslutsprotokoll från fusionsgruppens sammanträde i Åtvidaberg, 29.4.1965.  
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Facit Electronics och ”the BESK boys”. Stordatorsatsningen 1955-
1962 
I december 1953 presenterade den statliga Matematikmaskinnämnden 
vad som för tillfället var världens snabbaste dator, den så kallade BESK 
(Binär Elektronisk Sekvens Kalkylator). Amerikanska företag introduce-
rade kort därefter ännu större och snabbare datorer men ställningen som 
snabbast i Europa behöll BESK ett par år. Facit värvade i februari 1956 
kärnan i den forskargrupp som konstruerat och byggt BESK. Värv-
ningen väckte stor uppmärksamhet och förstärkte företagets image som 
teknikorienterat och offensivt satsande företag.87  

Företagsledningen i Facit hade då redan under ett par år, efter bästa 
förmåga, försökt följa elektronikens utveckling, framför allt de ameri-
kanska företagens framsteg. Ansvaret inom Facits direktion för att följa 
den tekniska utvecklingen inom branschen som helhet, det vill säga 
också inom elektroniken, låg på den tekniske direktören, Albert Engvall. 
Efterhand gavs dock Engvall stöd från både nyinrättade specialfunktio-
ner och från enskilda personer knutna till företaget. Professor Edy Ve-
lander, som var VD för Ingenjörsvetenskapsakademien, rekryterades 
1956 till Facits styrelse och hade till särskild uppgift att på olika sätt bistå 
vid företagets satsning på datorer. Velander skulle bidra med sitt tekniska 
kunnande, men framför allt fungera som Facits dörröppnare gentemot 
utländska forskningsinstitutioner och företag. Genom sitt internationella 
kontaktnät och goda rykte var Velanders främsta uppgift således att un-
derlätta det mycket viktiga informations- och kunskapsinhämtandet.88   

Rekryteringen av forskargruppen från Matematikmaskinnämnden, in-
kluderande dess främsta begåvning och ledargestalt Erik Stemme, skedde 
i konkurrens med ett annat östgötaföretag, Saab i Linköping. Saabs in-
tresse för forskningen vid nämnden var dock inledningsvis ganska svalt. 
I maj 1955 hade Facits dåvarande VD Rolf Dencker kontaktats av Igge-
sunds VD Gunnar Sundblad. Matematikmaskinnämnden riskerade att 
upplösas, främst på grund av att stora delar av personalen var missnöjda 
med statens uteblivna satsning på att ta fram efterföljare till den fram-
gångsrika BESK. Sundblads förslag var att Facit, tillsammans med bland 
annat Saab, Boliden och ASEA skulle bekosta bildandet av en stiftelse 
som kunde hålla samman gruppen. Inget av de andra företagen var dock 
intresserat av att satsa pengar på en sådan stiftelse. Efter ett direktions-
möte i november 1955 beslöt Facit att som en första åtgärd tillsätta en 
tremannagrupp – Rolf Dencker, Bertil Nyströmer och Gunnar Ericsson 
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 37



– som skulle snabbutreda frågan om Matematikmaskinnämnden och 
dess eventuella framtid inom koncernen.89  

En knapp månad senare, den 12 december 1955, klubbades treman-
nagruppens förslag till handlingsprogram igenom i Facits styrelse. Snarast 
möjligt skulle dels en ny organisatorisk enhet bildas, med uppgift att 
konstruera och tillverka elektroniska databehandlingsmaskiner, dels den 
tekniska kompetensen rekryteras från Matematikmaskinnämnden. Efter 
att Dencker genomfört förhandlingar om anställning med Erik Stemme, 
informerades också Saab om Facits datorsatsning. Saab som tidigare varit 
måttligt intresserade, sände genast en representant till Stockholm för att 
övertala Stemme att istället arbeta för dem. Stemme avböjde dock 
erbjudandet. Facit sände omedelbart därefter iväg Stemme och Nyströ-
mer på en två månader lång studieresa till USA och förhindrade därmed 
vidare övertalningsförsök från Saabs sida.90  

Strategiförändring 
Stemme-gruppens konkreta arbetsuppgifter inom Facitkoncernen var 
inledningsvis relativt oklara. Organisatoriskt inordnades den nyanställda 
gruppen, sammanlagt 18 personer, under den elektronikavdelning som 
bildats med placering i Stockholm. Bertil Nyströmer fick ansvaret att 
leda gruppen och utarbetade efter USA-resan våren 1956 tillsammans 
med Erik Stemme ett långsiktigt programförslag. Byggandet av en 
BESK-kopia var den första konkreta uppgiften. Därefter ville dock Fa-
cits koncernledning att gruppen skulle koncentrera sig på vidareutveck-
ling och förädling av de mindre kontorsmaskinerna, som var och troligen 
skulle förbli, koncernens huvudprodukter. Men när Saab på senhösten 
1956 meddelade att man övergivit sina tidigare planer på storskalig till-
verkning av egna BESK-kopior för den civila marknaden, förändrades 
också Facits strategi. De möjligheter som Saabs avhopp öppnade, till-
sammans med det flertal förfrågningar på BESK-maskiner som redan 
inkommit, medförde att Facit beslöt sig för att bygga fler stordatorer. 
Stemme-gruppens huvuduppgift blev därmed att producera, och delvis 
utveckla, kopior av den redan existerande maskinen.91  

Under de närmaste åren spirade optimismen inom Facits elektronik-
avdelning. Nyströmer ägnade mycket tid åt att marknadsföra maskinerna 
hos både företag och offentliga myndigheter, och Facit erhöll också ett 
tiotal order. Våren 1957 gjorde Edy Velander ytterligare en resa till USA. 
Velander var officiellt representant för IVA och en statlig datakommitté, 
                                           

89 Nyströmer (1963).  
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men hade också försetts med en lång uppdragslista för Facits räkning. 
Slutsatsen var att Facits datorsatsning hade framtiden för sig. Hos de 
stora kunderna var man inte nöjda med tillförlitligheten och kapaciteten 
hos produkter som levererats, men Velander rapporterade också om de 
framsteg som gjordes hos IBM, NCR och General Electric. De produk-
tionslinjer som var under uppbyggnad skulle inom kort leda till ”en mör-
dande konkurrens mellan stormaskinfabrikanterna.”92 Facits möjligheter 
låg enligt Velander huvudsakligen i den mängd kringutrustning som 
behövdes till de stora datamaskinerna, till exempel för avsökning och 
inmatning.93  

Ökad konkurrens och avveckling av stordatorsatsningen 
Det var också kringutrustningen, framför allt det så kallade karusellmin-
net och olika typer av snabbstansutrustningar, som blev det bestående 
resultatet av Facits stordatorsatsning. Trots en fulltecknad orderbok och 
trots att elektronikavdelningen arbetade intensivt med producerandet av 
BESK-kopior, förändrades förutsättningarna så radikalt i slutet av 1950-
talet att Facits stordatorsatsning lades ned efter ett par år. Särskilt bety-
delsefullt var det markant skärpta konkurrensklimatet på den svenska 
stordatormarknaden under 1959. IBM lanserade då flera nya datorer för 
kommersiellt bruk och framför allt kompletta stordatorsystem. Därmed 
tillgodosågs kundernas önskemål av ett företag och man behövde inte 
längre köpa utrustning från flera olika tillverkare. Facits konkurrensför-
måga hade ytterligare försämrats av att elektronikavdelningen koncentre-
rat sig på att producera och vidareutveckla BESK-maskinen. Avdelning-
ens chef, Bertil Nyströmer, ansåg i efterhand att resurserna istället borde 
ha använts till att ta fram helt nya maskiner som utnyttjade den senaste 
tekniken, det vill säga transistorer. Eftersom kontrakt på BESK-kopior 
redan undertecknats var det dock för sent att omfördela resurserna.94  

Samtidigt med den ökade konkurrensen från de amerikanska dator-
producenterna skakades elektronikavdelningen av interna stridigheter. 
Bertil Nyströmer rapporterade vid ett flertal tillfällen om de svårigheter 
han hade med att inordna de nya ingenjörerna inom elektronikavdel-
ningen i Facits organisation och anpassa dem till de normer och traditio-
ner som var gällande inom koncernen. År 1960 bildades Facit Electro-
nics AB, inom vilket elektronikavdelningen placerades. Bertil Nyströmer 
frigjordes från sin uppgift som chef för den svenska försäljningen, till-
förordnades som VD för det nya dotterbolaget och kunde lägga all sin 
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kraft på att lösa problemen och få datorsatsningen att gå med vinst. Det 
nya dotterbolaget löste dock inte den grundläggande problematiken med 
konflikter mellan ingenjörer och den mer marknadsinriktade ledningen. 
Samarbetsproblemen mellan Nyströmer och Stemme eskalerade ibland 
till direkta konfrontationer. Framför allt var Nyströmer missnöjd med de 
otaliga förseningar som uppstod, och som dessutom sällan rapporterades 
till honom och Facits övriga ledning. Elektronikavdelningens tekniska 
ledning, det vill säga Erik Stemme, visade dessutom uppenbara brister på 
affärsmässighet och förståelse för marknadens villkor enligt Nyströmer. I 
takt med att de interna oroligheterna inom Facit Electronics tilltog sam-
tidigt som de ekonomiska resultaten uteblev, kallades återigen organisa-
tionskonsulten Bohlin & Strömberg in i slutet av 1961. På konsultfir-
mans förslag avvecklades Facit Electronics AB vid årsskiftet 1962/1963 
och verksamheten underordnades istället moderbolaget. Produktmässigt 
skulle elektronikavdelningen i fortsättningen koncentrera sig på kringut-
rustning för datamaskiner men också på viss beställningstillverkning av 
datamaskiner, till exempel för militärt bruk.95  

Nedläggningen av Facit Electronics innebar också att Bertil Nyströ-
mer, som arbetat inom Facitkoncernen sedan 1942, fick lämna sin posi-
tion i Facits ledning. Visserligen erhöll han några mindre uppdrag, bland 
annat att följa marknadsutvecklingen i ett antal afrikanska länder, men 
tilldelades aldrig därefter några mer konkreta arbetsuppgifter. Nyströmer 
beklagade sig hos Gunnar Ericsson och andra personer i Facits ledning i 
flera år efteråt och ansåg sig inte ha fått den behandling och 
uppskattning som han förtjänat, inte minst i ekonomiskt avseende. 
Gunnar Ericssons förtroende för Nyströmer hade dock börjat naggas i 
kanten redan flera år före nedläggningen av Facit Electronics. Dels var 
Nyströmers bedömningar av bolagets och produkternas möjligheter 
alltför okritiska och optimistiska, dels hade Nyströmer inte varit tillräck-
ligt kostnadsmedveten vad gällde utgifterna inom Facit Electronics, trots 
upprepade påstötningar. Till exempel hade Gunnar Ericsson i oktober 
1960 försökt påpeka behovet av minskade kostnader:  

Jag är fullt medveten om att Du i ditt svåra arbete att överhuvudtaget få det 
hela att funktionera kanske så här i startögonblicket varit tvungen att ”dra på” 
en del, men nu är det livsnödvändigt att vi på Facit Electronics, liksom andra 
sektioner, sätter kostnadsmedvetandet i förgrunden, och att vår kommersiella 
livsföring blir sunt spartansk.96  

                                           
95 Lennart von Kantzow till Gunnar Ericsson, 25.10.1961, Styrelseprotokoll Facit 

Electronics AB, 25.5.1962, Styrelseprotokoll Facit 7.12.1962, Bertil Nyströmer till 
Carl-Axel Skande, juli 1964 och Nyströmer (1963).  

96 Gunnar Ericsson till Bertil Nyströmer, 1.10.1960. Se också Bertil Nyströmer till 
Gunnar Ericsson, 19.2.1960, Direktionsprotokoll 9.8.1963, Nyströmer (1963) och 
Bertil Nyströmer till Carl-Axel Skande, juli 1964.  
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I samband med de amerikanska storföretagens intåg på den svenska 
stordatormarknaden i slutet av 1950-talet prövades också möjligheterna 
att få till stånd ett samarbete med Saab. Gunnar Ericsson ansåg att även 
inom detta område, det vill säga inom datorer och elektronik, var det 
nödvändigt att etablera samarbete med andra företag för att nå framgång. 
Dessutom var tillgången på kvalificerad personal i Sverige alldeles för 
liten för flera enskilda satsningar. Den enda tänkbara samarbetspartnern 
inom rikets gränser var Saab.97 Relationerna med Saab var dock an-
strängda alltsedan Facits rekrytering av Matematikmaskinnämnden några 
år tidigare. Gunnar Ericssons försök att etablera samarbete under senare 
delen av 1959 var inledningsvis resultatlösa. Saabs VD Tryggve Holm var 
måttligt intresserad av ett samarbete med Facit och var istället mer 
fokuserad på den förestående invigningen av den nya bilfabriken. 
Styrelseordföranden Marcus Wallenberg intog också en avvaktande atti-
tyd. Wallenberg ville framför allt ha mer information om Facits kapacitet 
innan ett engagemang från Saabs sida kunde diskuteras närmare.98 När 
Facit Electronics AB bildades 1960, mitt under pågående förhandlingar, 
ifrågasattes Facits intentioner med det eventuella samarbetet av Saabs 
ledning. Mellan företagsledningarna i respektive bolag uppstod nu något 
av en personlig prestigekamp. Varken Saabs eller Facits ledning ville 
medge ett beroende av den andre parten. Ett eventuellt samarbete skulle 
vara ett ömsesidigt utbyte, där ingendera parten gavs större betydelse än 
den andre. Slutligen tecknade företagen i början av 1960 ett enkelt sam-
arbetsavtal. Avtalet var dock så löst konstruerat att något närmare sam-
arbete inte kom till stånd. Först ett par år senare, när Facit lagt ned sin 
stordatorsatsning, hade relationerna med Saab förbättrats så mycket att 
företagens samarbete blev mer konstruktivt.99

Sammanfattningsvis resulterade Facits stordatorprojekt i både positiva 
och negativa effekter. Om verksamheten i elektronikavdelningen och i 
Facit Electronics AB ses som en isolerad företeelse, separerad från den 
övriga koncernen, medförde projektet onekligen mångmiljonförluster. 
Försäljningen av de sammanlagt elva stordatorer som levererades fram 
till 1962, motsvarade endast en bråkdel av de kostnader som hela pro-
jektet förorsakat. Men det medförde också en rad positiva effekter. För 
det första utvecklades en rad biprodukter, så kallad kringutrustning, till 
datorer. Dessa produkter tillverkades i vidareutvecklad form ända in på 
1970-talet. Kanske än viktigare var de vunna erfarenheterna och insik-
terna om förutsättningarna för företag som, i likhet med Facit, verkade 

                                           
97 Internt PM, författad av Gunnar Ericsson, 9.9.1959.  
98 Internt PM, författad av Gunnar Ericsson, 13.11.1959.  
99 Bertil Nyströmer till Gunnar Ericsson, 19.2.1960 och Styrelseprotokoll 

1.12.1963, 3.3.1964, 11.5.1964 och 12.5.1965. Saab och Facit bildade till exempel det 
gemensamma bolaget Industridata AB 1964 och tog också fram datorer för den 
svenska militären i mitten av 1960-talet, se Johansson (1997).  
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på en marknad präglad av en accelererande teknisk utveckling och om-
fattande strukturomvandling.  

Optimismen var alltså fortsatt stor inom Facits ledning även efter 
nedläggningen av stordatorprojektet. Det hade varit ett högriskprojekt, 
vilket alla inblandade var väl medvetna om. Man visste också att Facit 
hade börjat med egen forskning och produktutveckling kring elektro-
niken åtminstone fem år efter de ledande tillverkarna i USA. De ame-
rikanska storföretagens beslut att lansera sina nya datorer med den allra 
senaste tekniken även på de mindre europeiska marknaderna, innebar 
dock att Facit inte fick den tid som krävdes för att ta fram egna konkur-
renskraftiga maskiner.  

Omstart: Facit efter stordatorsatsningen 
Under sommaren och hösten 1962, när nedläggningen av stordatorpro-
jektet ännu inte var officiell, fördes intensiva diskussioner i Facits ledning 
om teknikutvecklingen inom branschen som helhet och dess konsekven-
ser för koncernen. Planeringen av stordatorprojektets förlängning var 
därmed i full gång. Liksom tidigare konstaterats, avseende koncernens 
marknadsföring och försäljningsstrategier, fastslogs nu också att en 
bättre samordning av koncernens resurser inom forskning och teknikut-
veckling var helt nödvändig, främst med syfte att även fortsättningsvis 
kunna konkurrera med de allt större utländska företagen inom bran-
schen. De inkommande rapporterna om konkurrenternas tekniska fram-
steg skyndade på beslutsprocessen. Till exempel kunde ett flertal företag i 
USA redan 1961 tillverka elektroniska kalkylatorer som endast var av ett 
skrivbords storlek och som kostade under 20 000 $.100  

Gunnar Ericsson tillsatte i juni 1962 en arbetsgrupp med uppgift att 
precisera hur en förbättrad samordning skulle komma till stånd. Kärnan i 
arbetsgruppen hämtades från Facit Electronics. VD Bertil Nyströmer, 
ekonomichefen Arne Lundberg och Erik Stemme kompletterades med 
exportchefen Carl-Axel Skande och chefen för den svenska försäljningen 
Holger Bergérus. I september presenterade arbetsgruppen sitt förslag för 
Facits styrelse. Enligt arbetsgruppen var det helt nödvändigt att fortsätt-
ningsvis ställa elektroniken i centrum för koncernens produktutveckling. 
Det var fullt möjligt att tidigare än vad man förut bedömt, kunna utnyttja 
den nya tekniken också för att utveckla elektroniska mindre kontorsma-
skiner i egen regi. Elektroniken måste därför knytas närmare till koncer-
nens hela produktprogram och därmed få till ett effektivare utnyttjande 
av de gemensamma resurserna.101  

I november 1962 antog styrelsen arbetsgruppens förslag. Beslutet in-
nebar också att ett antal organisatoriska förändringar genomfördes. En 

                                           
100 Björn Fagerström till Gunnar Ericsson, 27.9.1961.  
101 Anteckningar från arbetsgruppens sammanträde i Stockholm 8.8.1962 och 

Styrelseprotokoll 3-4.9.1962.  
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ny koncerngemensam utvecklingsavdelning med placering i Stockholm 
skapades. Till operativ chef för den centrala utvecklingsavdelningen 
utsågs Erik Stemme.102 Även den övriga personalen till utvecklingsavdel-
ningen rekryterades i första hand ur Facit Electronics teknikerkår. Med 
hänsyn till de svårigheter som moderbolaget tidigare haft med att styra 
och inordna Facit Electronics, tillsattes också ett särskilt överordnat or-
gan, ett så kallat Utvecklingsråd. Utvecklingsavdelningen skulle alltså 
arbeta efter de riktlinjer som lämnades av Utvecklingsrådet, som i sin tur 
rapporterade direkt till koncerndirektionen. För direktionen innebar 
omorganisationen en viss omfördelning av ansvarsområden, men också 
en tydligare arbetsdelning, mellan dess medlemmar. Sedan det misslyck-
ade försöket med Produktrådet i slutet av 1950-talet hade den tekniske 
direktören givits ansvaret att följa den tekniska utvecklingen inom bran-
schen. Inrättandet av Utvecklingsrådet innebar att det slutliga ansvaret 
inom direktionen för koncernens forskning och utveckling av nya pro-
dukter lades på Facits vice VD, det vill säga Lennart von Kantzow.103 I 
egenskap av ordförande för Utvecklingsrådet var det alltså Kantzows 
ansvar att, i samarbete med den tekniske direktören, utveckla och an-
passa Facits produktportfölj till de förändrade marknads- och tekniska 
kraven. För Gunnar Ericsson innebar det att han i än högre grad kunde 
fokusera på de verksamheter och de strategier som han ansåg sig mest 
kompetent inom, det vill säga marknadsföring och försäljning. 

Sverige - basen för forskning, utveckling och produktion 
Lika tydlig som strategin för ökad försäljning på framför allt de inter-
nationella marknaderna, var Facits satsning på Sverige som den fortsatta 
basen för forskning, utveckling och produktion. Vid ett möte med före-
tagsnämnden på Facit Electronics AB i november 1962, informerade 
Lennart von Kantzow de fackliga organisationerna om de beslutade om-
organisationerna. Kantzow underströk att vidareutveckling av befintliga 
produkter även fortsättningsvis skulle äga rum vid respektive produk-
tionsanläggningars konstruktionsavdelningar. Det var alltså inte fråga om 
någon dränering av funktioner och kompetens från dotterbolagen och 
inte heller en fullständig centralisering av utvecklingsverksamheten. 
Däremot var avsikten att all nyutveckling, oavsett om det gällde elektro-
nik eller mekanik, skulle förläggas till den centrala utvecklingsavdel-
ningen. Anläggningen i Stockholm skulle samla den tekniska spetskom-
petensen inom koncernen men så fort de nya produkterna hade passerat 
experimentstadiet skulle serietillverkningen, av till exempel elektronik-

                                           
102 Stemme lämnade sin befattning i december 1963 och ersattes av Bert Almqvist, 

se Direktionsprotokoll 29.11.1963. 
103 Styrelseprotokoll 5.11.1962. Kantzow biträddes av den tekniske direktören 

Ellard Berntorp, exportchefen Carl-Axel Skande, Erik Stemme och chefen för det 
tyska dotterbolaget Eckart Hehn.  
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produkter, förläggas till koncernens befintliga fabriker. Kantzow försäk-
rade också de närvarande om att ”man är inom koncernledningen 
mycket väl medveten om vad elektroniken kommer att betyda för kon-
cernen i framtiden.”104  

En annan del av Facitkoncernens förnyelse och framtidssatsning var 
uppförandet av en helt ny produktionsanläggning i Örsätter, 2 km utan-
för Åtvidabergs centrum. Denna anläggning, som inom Facits ledning 
kallades för ”Operation Örsätter”, hade börjat planeras redan 1959 och 
skulle ersätta de mycket gamla, trånga och mörka fabrikslokalerna be-
lägna mitt i samhället. Med den nya anläggningen skulle inte bara pro-
duktionskapaciteten ökas, utan framför allt skulle produktionen bli ef-
fektivare samtidigt som också arbetsmiljön förbättrades avsevärt. I de-
cember 1963 tog Facits styrelse ett principbeslut om att omgående om-
sätta planeringsarbetet till praktisk handling.105  

Det fanns dock vissa problem som först måste lösas, framför allt fi-
nansieringsfrågan. För att få frigöra kapital från de investeringsfonder 
som de svenska företagen var tvungna att avsätta vinstmedel till, behöv-
des regeringens tillstånd. Efter inledande men resultatlösa sonderingar 
kontaktade Gunnar Ericsson finansminister Gunnar Sträng i juni 1965. 
Facit ville ha finansministerns tillstånd att använda medel ur investerings-
fonden, trots att det rådde högkonjunktur och att det därmed egentligen 
inte var tillåtet. Enligt Gunnar Ericsson var det viktigt att inte vänta allt-
för länge med denna investering, eftersom konkurrensen från de ut-
ländska företagen blev allt hårdare och förklarade att ”vi minsann inte är 
någon sparv i tranedansen utan med målmedveten planering och om-
dömesgill satsning har stora möjligheter att hävda oss nu och på längre 
sikt.”106  

Strängs svar på Gunnar Ericssons vädjan var positivt men samtidigt 
villkorat. Precis som Gunnar Ericsson var Strängs uppfattning att det 
inte rådde någon allmän recession som kunde motivera ett generellt 
frisläppande av medel ur investeringsfonder. Däremot fanns det ett krite-
rium i bestämmelserna, vilket medgav lättnader för industrier med en 
klar inriktning på exportmarknaderna. Sträng föreslog dessutom att Facit 
inte bara skulle investera i nya anläggningar i Åtvidaberg utan också på 
andra orter och i regioner med sysselsättningsproblem. Särskilt angeläget 
ur sysselsättningssynpunkt var det, enligt Sträng, att investera i Strömstad 
där Facits dotterbolag Halda hade sin skrivmaskinsfabrik och ”ännu 
bättre är naturligtvis om Du är beredd att starta ny tillverkning uppe i 
Norrbotten.”107 Facit gick finansministern till mötes och byggde ut sina 

                                           
104 Protokoll från extra sammanträde med Företagsnämnden vid Facit Electronics 

AB, 9.11.1962.  
105 Styrelseprotokoll 10.12.1963. 
106 Gunnar Ericsson till finansminister Gunnar Sträng, 24.6.1965.  
107 Finansminister Gunnar Sträng till Gunnar Ericsson, 30.6.1965.  
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produktionsanläggningar på ett flertal orter, bland annat just i Strömstad. 
Dock måste det framhållas att en del av investeringarna i utökad 
produktionskapacitet, till exempel i Haldafabriken, troligen hade 
genomförts även utan Strängs uppmaningar. Däremot innebar svårig-
heterna att utnyttja de egna vinstmedlen i investeringsfonderna att den 
nya anläggningen i Örsätter, som alltså blev Facitkoncernens överlägset 
största enskilda produktionsanläggning, avsevärt försenades. Under 1968 
påbörjades överflyttning av personal och produktion till den nya anlägg-
ningen.108  

Samarbetsavtal – en genväg ? 
Medvetenheten inom Facits ledning om att det av olika skäl inte var 
möjligt att i egen regi utveckla helt nya produkter växte sig allt starkare. 
Den nya tekniken, framför allt elektroniken, var mycket dyrbar att han-
tera och omsätta i färdiga produkter samtidigt som bristen på teknisk 
kompetens och högutbildad personal inom landets gränser var uppenbar. 
När dessutom livslängden på nyintroducerade produkter blev allt kortare 
blev det också viktigare att sprida utvecklingskostnaderna på fler parter. 
Facit sökte därför etablera samarbete med en rad andra företag också 
avseende teknikutbyte och tekniköverföring.  

I första hand riktade Gunnar Ericsson ljuset mot den största mark-
naden med de tekniskt och marknadsföringsmässigt mest framstående 
producenterna, det vill säga USA. I november 1958 sammanträdde 
Gunnar Ericsson och exportchefen Carl-Axel Skande med det överlägset 
största företaget inom branschen, IBM, i deras högkvarter i New York. 
IBM företräddes vid detta tillfälle av John E Brent, General Manager och 
högste chefen Thomas Watsons närmaste man. Initiativet till mötet togs 
av IBM, som förklarade att den pågående utbyggnaden av 
försäljningsorganisationen band en så stor del av kapitalresurserna att fler 
och utvidgade samarbetsavtal med andra producenter och underleve-
rantörer var helt nödvändiga. Det konkreta intresset från IBMs sida 
gällde framför allt en del av de produkter som Facits elektronikavdelning 
och Stemme-gruppen utvecklat. Särskilt intresserade var IBM av kringut-
rustning till datorer, det vill säga den snabbstans och den remsläsare som 
Facit nyligen börjat producera. IBM försäkrade Gunnar Ericsson och 
Skande om att man var inriktad på att skapa ett ömsesidigt utbyte och 
samarbete mellan företagen, och att Facit inte skulle skrämmas av IBMs 
storlek. I utbyte mot de Facitprodukter som IBM var intresserade av, var 
de villiga att inleda ett långtgående tekniskt samarbete med Stemme-
gruppen.109  

Gunnar Ericsson förklarade sig smickrad över att IBM uppmärk-
sammat Facit och dess produkter och lovade att återkomma efter att ha 
                                           

108 Styrelseprotokoll 16.12.1965, 4.5.1966 och 14.3.1968.  
109 PM från samtal med IBM, författad av Carl-Axel Skande, 25.11.1958.  

 45



tagit upp ärendet med företagsledningen hemma i Sverige. Gunnar 
Ericsson försäkrade också John Brent om att IBM hade förstahandsrätt 
när det gällde Facits förhandlingar om samarbete med andra företag. 
Under 1959 förändrades dock förutsättningarna för ett eventuellt sam-
arbete mellan IBM och Facit. IBMs satsning på den svenska marknaden 
för stordatorer gjorde företaget till en direkt konkurrent till Facit, dess-
utom på Facits hemmaplan. Samtidigt förklarade IBM att man inte längre 
var intresserade av Facits kringutrustning till datorer. Bertil Nyströmer, 
som var ansvarig för Facits stordatorsatsning, kommenterade IBMs 
avhopp med ”IBM skall vi försöka vara vänliga mot givetvis, men de 
kämpar mycket hårt mot oss alltjämt här i Sverige.”110  

Facit inledde omedelbart efter det havererade samarbetet med IBM 
förhandlingar med ett flertal andra amerikanska företag, bland annat Ge-
neral Precision, Marchant och Autonetics. Efter ett antal personliga 
sammanträffanden mellan företagsledningarna i de involverade företagen 
och flera studiebesök i respektive forsknings- och produktionsan-
läggningar utkristalliserades under våren 1960 Autonetics som Facitled-
ningens favorit. Autonetics var ett dotterbolag till North American Avia-
tion Inc., som i sin tur var verksamt inom framför allt den militära 
flygindustrin och hade drygt 60 000 anställda. Autonetics hade bildats så 
sent som 1955 och var inriktat på utveckling och produktion av elektro-
niska produkter. Den inriktning på militär produktion som tidigare do-
minerat koncernen avsågs nu kompletteras med produkter för den civila 
marknaden. I augusti 1960 kunde Bertil Nyströmer presentera det avtal 
som tecknats med det amerikanska företaget. Autonetics erhöll ensam-
rätten på tillverkning och försäljning av Facits kringutrustning till datorer 
i USA, Kanada och Mexico. Att Autonetics inte bara skulle sälja utan 
också tillverka de produkter som Facit utvecklat, motiverades med att 
det skulle ta för lång till att själva bygga upp tillverkningskapacitet för de 
kvantiteter som bedömdes kunna säljas på dessa marknader. Avtalet be-
dömdes ge både ekonomisk avkastning och bättre förutsättningar för 
Facit att följa med i den tekniska utvecklingen. Vid sidan av den royalty 
som Autonetics skulle erlägga som ersättning för de svenskutvecklade 
produkterna, etablerades också samarbete med ett företag som var en av 
föregångarna inom den nya tekniken, det vill säga elektroniken.111

Avtalet med Autonetics resulterade dock varken i några större för-
säljningsframgångar eller i ett fördjupat tekniskt utbyte mellan företagen. 
I maj 1963 informerade Gunnar Ericsson Facits styrelse om att Autone-
tics beslutat sig för att upphöra med den civila verksamheten och i fort-
sättningen återigen koncentrera sig på militär produktion. Därför öns-
                                           

110 Bertil Nyströmer till Gunnar Ericsson, 8.7.1959.  
111 Bertil Nyströmer till Gunnar Ericsson, 29.7.1960, Internt PM, författad av 

ekonomichefen Arne Lundberg vid Facit Electronics, 20.10.1960 och Svenska 
Dagbladet 2.10.1960.  
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kade Autonetics revidera det ingångna avtalet. Enligt det nya avtalsför-
slaget avsade sig Autonetics ensamrätten på försäljningen av Facits pro-
dukter men förbehöll sig rätten att köpa in de produkter man önskade. 
Som kompensation för det minskade samarbetet erbjöd sig Autonetics 
att sända en ”kvalificerad tekniker” till Sverige för att under en sexmåna-
dersperiod sätta in Facits tekniker i mikrominiatyriseringstekniken. Au-
tonetics var även villigt att låta Facits tekniker studera i dess laboratorier i 
USA. Styrelsen beslöt att gå med på dessa förslag och ett nytt samarbets-
avtal undertecknades.112  

Nya förhandlingar och avtal 
Inte heller det andra reviderade avtalet med Autonetics ledde till några 
betydande resultat, vare sig för Facit eller Autonetics. De personliga rela-
tionerna mellan Facits och Autonetics ledning var dock synnerligen goda 
och ledde till att kontakterna mellan företagen bestod, trots uteblivna 
konkreta resultat. I början av 1965 initierade Autonetics en ny form av 
samarbete som var mer anpassat till de två företagens respektive 
kompetensområden, traditionella inriktning och marknader. Autonetics 
ville nu inleda ett samarbete avseende utveckling, produktion och 
marknadsföring av en elektronisk bordskalkylator. Därigenom kunde 
Autonetics utnyttja sin mycket stora erfarenhet inom militär elektronik 
samtidigt som Facits starka varumärke och globala marknadsorganisation 
skulle säkerställa en omfattande försäljning av de nya produkterna. Den 
första bordskalkylatorn skulle enligt planerna levereras i början av 1966. 
För att ge Autonetics möjlighet att omedelbart sätta igång projektet hade 
Gunnar Ericsson undertecknat en order på 1000 exemplar för leverans 
samma år. Noggranna marknadsundersökningar visade att inga 
svårigheter fanns att avsätta den beställda kvantiteten.113  

Några bindande avtal mellan parterna undertecknades dock inte i detta 
skede. I december 1965 meddelade Autonetics att man stött på ett antal 
tekniska problem, och därför var det inte aktuellt att teckna sådana bin-
dande avtal. Autonetics kunde inte heller leverera de utlovade 1000 ma-
skinerna i tid. För Facits del upplevdes osäkerheten kring de framtida 
leveranserna som ett allt större problem, inte minst med hänsyn till att 
andra producenter inom branschen börjat introducera liknande pro-
dukter. Efter ytterligare förseningar hos Autonetics under våren 1966, 
och efter att Gunnar Ericsson besökt företaget på plats, avfördes det 
första gemensamma projektet ur Facits framtida produktprogram. Istället 
siktade man nu på att utveckla en elektronisk kalkylator för presentation 
på Hannovermässan våren 1968.114  

                                           
112 Styrelseprotokoll 9.5.1963. 
113 Styrelseprotokoll 30.8.1965. 
114 Styrelseprotokoll 16.12.1965, 7.3.1966 och 4.5.1966. 
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Japan – en stormakt i vardande 
Sedan slutet av 1950-talet hade Facit försökt etablera försäljning i Japan, 
dock utan större framgångar. I början av 1960-talet gjorde Gunnar Erics-
son ett flertal resor till Asien och Japan, främst syftande till att öka före-
tagets export till regionen. I november 1961 fick Facit besök i Åtvida-
berg av representanter från Mitsubishi och Nippon Calculating 
Machines. Något uttalat syfte med besöket fanns inte, ”utan avsikten 
med besöket tycktes enbart vara att undersöka vårt intresse för en 
eventuell licenstillverkning i Japan och inhämta upplysningar om bola-
get.”115 En av de japanska besökarna, I Kashimazaki, var teknisk direktör 
hos Nippon och ville också närmare studera organiseringen av Facits 
räknemaskinsfabrik, ett önskemål som dock avslogs från Facits sida 
eftersom hans deltagande inte anmälts i förväg.  

År 1965 hade de första japanska räknemaskinskonstruktionerna börjat 
bli färdiga för försäljning på de internationella marknaderna. Facit in-
ledde genast förhandlingar med Hayakawa, ett dotterbolag till Sharp, om 
att sälja deras nya räknemaskiner genom sin världsomspännande mark-
nadsorganisation. Förhandlingarna fördes alltså parallellt med samarbetet 
med det amerikanska företaget Autonetics. Det samarbetet hade hittills 
präglats av ständiga förseningar och ouppfyllda löften varför 
förväntningarna på samarbetet med det japanska företaget inte var sär-
skilt stora. Inställningen till de japanska producenternas konkurrensför-
måga var också fortsatt skeptisk samtidigt som uppfattningen om den 
egna organisationens styrka var starkt präglad av optimism och självför-
troende.  

Det är viktigt att låta Hayakawa förstå vilken ”makt” Facit är på kontorsma-
skinvärldsmarknaden med en utbyggd organisation i 130 länder och vilka stora 
fördelar det innebär för Hayakawa att få möjlighet att utnyttja de marknads-
kunskaper Facitorganisationen besitter.116  

I december 1965 meddelade Gunnar Ericsson Facits styrelse att han 
träffat ett försäljningsavtal med Hayakawa. Enligt detta tvååriga avtal er-
höll Facit ensamrätt i hela världen på att sälja en av det japanska företa-
get konstruerad elektronisk kalkylmaskin. Maskinen hade specificerats av 
Facit och byggde väsentligen på de japanska företagets modell ”Sharp 
Compet 20”, som funnits på marknaden i Japan under några år. Maski-
nen skulle marknadsföras under Facit-namnet och Facit hade beställt 
1400 maskiner för leverans under 1966.117

                                           
115 Lennart Schüssler på exportavdelningen till Gunnar Ericsson, 16.11.1961.  
116 Olle Hellman, hos Kjellbergs Successors AB (Facits agent i Japan), till Gunnar 

Ericsson, 22.10.1965. Se också Direktionsprotokoll 12.10.1965 och Anchordoguy 
(1989), s. 19-58.  

117 Styrelseprotokoll 16.12.1965 och Gunnar Ericsson till Akira Saeki, VD på 
Hayakawa Electric Co., 20.12.1965. Se också Dagens Nyheter 16.4.1966.  
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Facits förhandlingar och avtal med Autonetics, IBM och en rad andra, 
framför allt amerikanska, företag från och med slutet av 1950-talet gav 
ett magert resultat, inte minst med avseende på det omfattande tekniska 
samarbete och det teknikutbyte som förväntades komma till stånd.118 
Sammantaget var dock hotbilden mot koncernens framtid inte avskräck-
ande. Satsningen på att förstärka varumärket och marknadsorganisatio-
nen hade gett resultat och de traditionella mekaniska produkterna sålde 
mycket bra världen över. Facit var fortfarande ett självständigt företag, 
men i ett internationellt perspektiv ett relativt litet företag inom en 
bransch som präglades av företagssammanslagningar och uppköp. Också 
Facit deltog i denna strukturomvandling på branschnivå.  

Samgåendet med konkurrenten Addo 
I juli 1966 offentliggjordes Facits köp av konkurrenten Addo. I ett slag 
ökade koncernens omsättning med närmare 200 mkr och antalet an-
ställda med 2500 personer. Addo tillverkade i likhet med Facit mekaniska 
räknemaskiner, bokföringsmaskiner och hade sedan slutet av 1950-talet 
också tillverkat databehandlingsmaskiner. Storsäljaren i Addos pro-
duktportfölj var dock den relativt enkla mekaniska additionsmaskinen 
Addo-X, som lanserades redan 1936. Förvärvet av Addo har senare blivit 
en av Gunnar Ericssons mest kritiserade åtgärder som VD. Kritiken har 
inriktats mot att förvärvet skedde vid fel tidpunkt, till ett för högt pris 
och att Gunnar Ericsson inte lyckades skapa de rationaliseringsvinster 
som kunde motivera köpet.119 Förvärvet, eller samgåendet som affären 
officiellt kallades på begäran av familjen Agrell som var majoritetsägare i 
Addo, hade föregåtts av komplicerade och långdragna förhandlingar och 
innehöll dessutom ett inte försumbart inslag av personlig prestige. 

Verksamma inom samma bransch sedan 1920-talet var det närmast 
självklart att de två företagen och familjerna Agrell och Ericsson stött på 
varandra i olika sammanhang ett antal gånger. Något närmare samarbete 
mellan företagen diskuterades inte förrän i början av 1960-talet. I april 
1957 sammanträffade dock Gunnar Ericsson och Addos VD, Gunnar 
Agrell, för överläggningar kring ett antal gemensamma frågor. Gunnar 
Agrell hade i likhet med Gunnar Ericsson tagit över företaget från sin 
far, Hugo Agrell, och arbetat i familjeföretaget sedan sin universitetsex-
amen. Till skillnad från Gunnar Ericsson var dock Agrell ingenjör och 
hade varit företagets tekniske chef i sex år innan han tog över som VD 
1950. Samtalet mellan Gunnar Ericsson och Gunnar Agrell kretsade hu-
                                           

118 Förhandlingar genomfördes bland annat med Digitronics Corp. och Western 
Electric medan olika typer av samarbetsavtal träffades t.ex. med Curtiss-Wright och 
Invac Co., se Styrelseprotokoll 18.12.1964 och 30.8.1965, Direktionsprotokoll 
19.8.1965 och Eric Haight, styrelseordförande i Digitronics, till Gunnar Ericsson, 
13.10.1965.  

119 Se t.ex. Kolsgård (1983), s. 121 och Glete (1994), s. 193. 

 49



vudsakligen kring hur man skulle undvika ”onödig konkurrens” mellan 
de två företagen. Till exempel beslutades att inte förlägga utlandspro-
duktion till samma ort, för att därmed undvika konkurrens om arbets-
kraft och andra lokala resurser.120 Från Gunnar Ericssons sida gav inte 
den första kontakten några ytterligare impulser till ett eventuellt fördju-
pat samarbete. Gunnar Ericsson var inte heller speciellt imponerad av 
vare sig Addo eller av Gunnar Agrell, särskilt inte efter att Agrell i början 
av 1958 försökt förmå Facit att sluta döpa sina additionsmaskiner till 
”Add”. Namnet kunde alltför lätt leda till förväxlingar med Addos pro-
dukter ansåg Agrell. Gunnar Ericsson avfärdade dock invändningen och 
kommenterade saken i ett brev till sin styrelseordförande Carl-Sigvard 
Roos: ”Jag tror alltså att man lugnt kan begrava detta ärende som om det 
skulle komma upp från Addo-sidan nog får betraktas som småaktighet 
och väl får hänföras till det sedan en längre tid tillbaka befintliga s.k. Åt-
vidabergskomplexet.”121   

Knappt två år senare, i januari 1960, återupptog dock Gunnar Erics-
son kontakten med Gunnar Agrell och tonen var denna gång avsevärt 
mer öppen och inbjudande. Addo hade vid denna tid inlett sin satsning 
på datamaskiner och kringutrustning. Samtidigt hade också Electrolux 
spektakuläre chef Axel Wenner-Gren annonserat de storstilade planerna 
för datamaskinen Wegematic 8000, en potentiell konkurrent till både 
Addos och Facits egna datasatsningar. Gunnar Ericsson ville nu disku-
tera vad Wenner-Grens satsning skulle kunna få för konsekvenser och 
samtidigt öppna dörren för ett djupare samarbete mellan företagen. ”Jag 
hoppas innerligt att vi får litet mera personlig kontakt, för det tror jag är 
bra. Världen är stor nog för båda våra två företag.”122

Gunnar Agrell reagerade snabbt på Gunnar Ericssons inbjudan. ”Jag 
har, som Du säkert vet, inte något emot ett samarbete och en bättre 
kontakt och delar helt Din åsikt, att det finns plats för båda företags-
grupperna.”123 Agrell föreslog vidare bland annat att företagen skulle ut-
veckla ett omfattande prissamarbete, inte minst för att försöka skapa en 
enad front mot inhemska och utländska konkurrenter. Carl-Sigvard Roos 
hade hela tiden varit involverad i diskussionerna med Addo och Gunnar 
Agrell. Nu informerades också Original-Odhners VD och Gunnar Erics-
sons svåger Lennart von Kantzow om de pågående kontakterna mellan 
Facit och Addo. Ett eventuellt samarbete skulle i allra högsta grad beröra 
Original-Odhner på grund av likheterna mellan de två företagens pro-
dukter. Kantzow var i detta läge försiktigt positivt inställd till ett framtida 
samarbete. En given förutsättning för samarbetet var, enligt Kantzow, att 

                                           
120 Gunnar Ericssons anteckningar från konfidentiellt samtal med Addos VD 

Gunnar Agrell i Malmö, 26.4.1957.  
121 Gunnar Ericssons till Carl-Sigvard Roos, 11.3.1958.  
122 Gunnar Ericssons till Addos VD Gunnar Agrell, 7.1.1960.  
123 Addos VD Gunnar Agrell till Gunnar Ericsson, 15.1.1960.  
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företagen fortsatte att agera som konkurrenter utåt sett, mot marknaden 
och kunderna.124  

I januari 1962 träffades Gunnar Agrell och Gunnar Ericsson återigen 
för ett enskilt samtal. Enligt Gunnar Ericssons anteckningar från mötet 
var nu stämningen mellan de två avsevärt bättre. Man beslutade att gå 
vidare med fördjupade förhandlingar under våren och att också involvera 
fler parter i samtalen. Från Addos sida skulle även Gunnar Agrells yngre 
bror Göran, som var chef för företagets bolag i USA, delta medan Len-
nart von Kantzow representerade Facit tillsammans med Gunnar Erics-
son. Som något av en sammanhållande länk mellan de två sidorna funge-
rade Carl-Sigvard Roos, för vilken också familjen Agrell uttalade sitt 
förtroende. För Gunnar Ericsson och Roos var det ett fullständigt sam-
gående mellan företagen som var mest intressant. Därigenom skulle en 
rad positiva effekter kunna uppnås. Dubbelt utvecklingsarbete av i stort 
sett likartade produkter skulle kunna undvikas samtidigt som produk-
terna skulle tillverkas i avsevärt längre serier. Vid sidan av stordriftsför-
delarna poängterades också möjligheten att kunna lägga ned olönsamma 
enheter och effektivisera den kostsamma lagerhållningen.125

Efter ett flertal möten under våren och sommaren 1962 började dock 
Carl-Sigvard Roos, som tagit över alltmer av ansvaret att representera 
Facit i samtalen med Gunnar Agrell, ifrågasätta om det överhuvudtaget 
skulle bli någon affär av. Från Addos sida var man fortfarande inte in-
tresserad av ”den stora lösningen”. Gunnar Agrell ville inte att personal 
som arbetat i 20 år för Addo, och som personligen rekryterats av honom, 
skulle offras för en sammanslagning som i och för sig kunde vara 
ekonomiskt riktig. ”Vidare uttryckte GA (Gunnar Agrell – förf. anm.) en 
viss rädsla för att man i en större enhet skulle från Addos sida få en 
känsla av att vara lillebror.”126 Enligt Roos hade man från Addos sida i 
nuläget alltså uteslutit fusionstanken. Agrell ville dock inte helt stänga 
dörren utan ansåg att ett begränsat forsknings- och utvecklingssamarbete 
borde inledas, med sikte på att ta fram nya produkter.127

Familjen Agrell var dock inte helt enig. Carl-Sigvard Roos träffade 
Göran Agrell i New York ett par månader senare och denne förklarade 
då Gunnar Agrells beteende och avvisande attityd med de starka per-
sonliga band hans äldre bror hade till familjeföretaget. Trots att Göran 
Agrell själv insåg att den enda tänkbara lösningen på lång sikt var ett to-
talt samgående mellan företagen, kunde han inte påverka brodern att 

                                           
124 Lennart von Kantzow till Gunnar Ericsson, 20.1.1960.  
125 Gunnar Ericssons anteckningar från möte med Gunnar Agrell, 17.1.1962 och 

Gunnar Ericssons underlag för samtal med Agrells, 6.8.1962. 
126 Carl-Sigvard Roos’ anteckningar från sammanträde med Gunnar Agrell, 

21.9.1962.  
127 Carl-Sigvard Roos till Gunnar Ericsson, 24.9.1962.  
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ändra sig.128 När sedan Gunnar Ericsson av Björn Fagerström fick ytterli-
gare information om förhållandena inom Addo, beslöt han i augusti 1963 
att Facit tills vidare skulle inta en avvaktande hållning gentemot Gunnar 
Agrell och Addo.129  

Det dröjde också två år innan förhandlingarna återupptogs på allvar. I 
november 1965 sände Carl-Sigvard Roos en ingående rapport till Gunnar 
Ericsson från sin senaste resa till USA. Lennart Rugfelt, som var styrel-
seledamot i Addo, hade kontaktat Roos för att diskutera hur de två fö-
retagen kunde närma sig varandra, Rugfelt nämnde att frågan varit uppe 
på Addos styrelsemöte och att man där fattat ett principbeslut om att 
försöka återuppta förhandlingar med Facit. Gunnar Agrell hade på detta 
möte sagt att han var mycket rädd för att närmandet skulle komma direkt 
från Addos sida och då ge ett sämre förhandlingsläge. Roos hade nu efter 
flera samtal med Gunnar Agrell äntligen vågat sig på att fråga rent ut om 
det fanns möjlighet till ett ”intimt samarbete”. Gunnar Agrell svarade då 
att denna fråga borde hanteras av Göran Agrell och Gunnar Ericsson, 
som inom kort också skulle göra en resa till USA.130  

Efter Gunnar Agrells attitydförändring genomförde Carl-Sigvard Roos 
och Gunnar Ericsson, med början i mars 1966, förhandlingar med brö-
derna Agrell. Den 29 juni 1966 träffades slutligen ett avtal, innebärande 
att Facit dels förvärvade familjen Agrells B-aktier kontant, dels erbjöd 
nyemitterade A-aktier mot motsvarande aktier i Addo. Gunnar Agrell 
hade dessutom under tio år försäkrats anställning som VD i AB Addo, 
styrelseledamot i Facit och som vice VD i Facit, vid sidan av Lennart 
von Kantzow. Göran Agrell hade anställts som direktör för Facit AB i 
”västra hemisfären” under tio år och erhöll också en suppleantplats i Fa-
cits styrelse. Facits styrelse godkände enhälligt avtalet i juli 1966. För-
värvet av Addo innebar också att maktbalansen inom Facitkoncernen 
rubbades eftersom köpet betalades med de röststarka A-aktierna. För 
första gången fanns nu i familjen Agrell en tredje stark ägare av Facit, vid 
sidan av familjerna Ericsson och Roos.131  

Diskussionerna och förhandlingarna mellan de inblandade aktörerna 
före avtalets undertecknande präglades till stor del av personlig prestige 
och renommé och inte, som kanske vore naturligt, av analyser kring om 
det hela var en sund ekonomisk affär. Ett halvår efter att affären slut-
förts, i december 1966, skrev Carl-Sigvard Roos till Gunnar Ericsson:  
                                           

128 Carl-Sigvard Roos till Gunnar Ericsson, 29.10.1962.  
129 Björn Fagerström till Gunnar Ericsson, 15.3.1963 och Gunnar Ericsson till 

Carl-Sigvard Roos, 14.8.1963. Fagerström hade i mars 1963 ett inofficiellt möte med 
en marknadsanalytiker hos Addo, Örjan Alnäng. Alnäng, som nu ville börja jobba för 
Facit istället, ansåg att Addos försiktighet i olika avseenden avspeglade Gunnar 
Agrells personlighet och att företaget var för litet för att kunna överleva som ett 
självständigt företag.  

130 Carl-Sigvard Roos till Gunnar Ericsson, 8.11.1965. 
131 Styrelseprotokoll 6.7.1966 och 12.9.1966 och Dagens Nyheter 7.7.1966.  
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Jag vill liksom Du, att man så snart som möjligt får fram fördelarna av den 
stora fusion som skedde i somras, en fusion som det var mig en sann glädje att 
äntligen ha fått medverka till. Det är rysligt många år sedan, Gunnar, som Du 
av mig tog ett löfte, att Addo icke skulle säljas till någon annan än Facit, och 
jag är glad över att det löftet har kunnat infrias.132  

Facit AB – rustat för framtiden 
Med köpet av konkurrenten Addo togs ytterligare ett steg för att möta de 
utmaningar som Facitkoncernen ställdes inför. Den strategi och det 
handlingsprogram som planerades, beslutades och verkställdes under 
Gunnar Ericssons ledning bestod därmed av tre huvudingredienser. För 
det första skulle ett tydligare marknadsfokus och marknadstänkande 
genomsyra alla delar av koncernens organisation. Facits främsta styrka, 
dess komparativa fördel, gentemot konkurrenterna låg enligt denna stra-
tegi i koncernens marknadsförings- och försäljningsorganisation och i de 
kunskaper och erfarenheter som byggts upp under ett stort antal år. 
Varumärket Facit stod för produkter av högsta kvalitet och tillförlitlighet, 
vilket motiverade ett pris som ofta var högre än konkurrenternas mot-
svarande produkter. I planeringen, utformningen och genomförandet av 
idéer och åtgärder med sikte på ökad försäljning och en förstärkning av 
varumärket arbetade Gunnar Ericsson intensivt med ett litet team av 
personer. Kärnan bestod av han själv, exportchefen Carl-Axel Skande 
och chefen för den svenska försäljningsverksamheten, i första skedet 
Bertil Nyströmer, sedan efterträdarna Holger Bergérus och Göran Ar-
vidsson. Som viktiga informationskällor, främst om de utländska mark-
naderna och konkurrenternas strategier, men också som diskussions-
partners fungerade ett antal personer längre ned i företagshierarkin, 
bland dem chefen för Marketingavdelningen Ulf Hasselberg och hans 
assistent Björn Fagerström. Gunnar Ericsson var på olika sätt navet i 
Facitkoncernens marknadsföring och försäljning, och hans personliga 
egenskaper och kontakter utnyttjades ofta för att främja företaget. Bertil 
Nyströmer bad i samband med att en ny utvecklings- och produktions-
lokal i Stockholm skulle invigas i oktober 1960 Gunnar Ericsson om en 
sådan tjänst: ”Vi vore mycket tacksamma om du ville göra Facit Elec-
tronics den tjänsten att även här ”charma” Sträng, generaldirektörer, 
m.fl. potentater.”133  

En andra del av företagets långsiktiga strategi avsåg hanteringen av 
den accelererande tekniska utvecklingen inom branschen som helhet. I 
avsaknad av egen teknisk specialistkompetens var Gunnar Ericsson mer 
eller mindre tvingad till att förlita sig på andras kunskaper, erfarenheter 
och omdömen. Inom direktionen var det i första hand den tekniske che-

                                           
132 Carl-Sigvard Roos till Gunnar Ericsson, 19.12.1966.  
133 Bertil Nyströmer till Gunnar Ericsson, 13.10.1960.  
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fen, fram till 1959 Albert Engvall och därefter Ellard Berntorp, som till-
delades ansvaret för forskning och produktutveckling inom koncernen. I 
samband med det nya Utvecklingsråd som infördes i slutet av 1962, var 
det vice VD:s ansvar att svara för koncernens framtida produktstrategi 
och produktportfölj. Rent formellt var det därmed Lennart von 
Kantzow, tillika dotterbolagschef för Original-Odhner och Gunnar 
Ericssons svåger, som i egenskap av Utvecklingsrådets ordförande bar 
det slutliga ansvaret inom koncernledningen. Men redan i augusti 1963 
tog Gunnar Ericsson över posten som ordförande, motiverat av att Ut-
vecklingsrådet därmed skulle kunna fatta snabbare beslut.134

Medvetenheten om den tekniska utvecklingen inom branschen före-
faller ha varit relativt god. Genom egna kontakter med och information 
från såväl ledande forskningsinstitut som konkurrerande producenter 
hade Facits ledning god insyn om de tekniska landvinningarna. Redan i 
mitten av 1950-talet var ledning och styrelse övertygade om att elektro-
niken skulle komma att betyda mycket för den kontorstekniska utveck-
lingen i framtiden. Facits satsning på stordatortillverkning i egen regi i 
slutet av 1950-talet och början av 1960-talet gav företagsledningen en rad 
erfarenheter som senare kunde utnyttjas. Dessutom utvecklades en rad 
produkter inom kringutrustning, vilka efterhand utgjorde en allt mer vä-
sentlig del av företagets försäljning. Att satsningen på stordatorer avbröts 
1962 var främst resultatet av att ett antal amerikanska tillverkare, med 
IBM i spetsen och med den nyutvecklade transistortekniken som grund, 
etablerade sig på den svenska marknaden. I konkurrens med de avsevärt 
större utländska dataföretagen hade inte Facit tillräckligt med egna 
resurser för att klara omställningen till den nya tekniken och kunde heller 
inte erbjuda lika förmånliga finansieringslösningar som konkurrenterna. 
De få och relativt tama försöken till samarbete mellan de svenska 
producenterna, till exempel med Saab och ASEA, ledde inte heller till 
några långsiktiga resultat av större värde. Inom Facit poängterades också 
att stöd från offentligt håll för en internationellt konkurrenskraftig 
svensk datorindustri saknades, till exempel i form av statliga beställningar 
av stordatorer. Istället placerades huvuddelen av dessa beställningar hos 
de utländska konkurrenterna, främst IBM.  

Facits ledning ansåg alltså inte att stordatorprojektet var ett misslyck-
ande, främst tack vare den tekniska kompetens som byggdes upp inom 
koncernen och som i förlängningen resulterade i en rad storsäljande pro-
dukter. Också andra företag, varav flera amerikanska storföretag, genom-
förde under denna tid mer eller mindre misslyckade ansträngningar att 
etablera sig som datortillverkare varför Facits försök inte framstod som 
något unikt.135 Det var också tydligt att koncernens forsknings- och ut-
vecklingsresurser behövde samordnas och samtidigt styras hårdare av 
                                           

134 Direktionsprotokoll 9.8.1963.  
135 Cortada (1993b) och Cortada (2002), s. 37-39.  
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koncernledningen. Genom införandet av en central utvecklingsavdelning 
och ett Utvecklingsråd skulle dessa krav tillgodoses. Bedömningarna av-
seende koncernens framtida produktprogram varierade något inom Fa-
cits direktion. Konsensus rådde om att elektroniken så småningom 
kraftigt skulle påverka hela branschen, däremot var det oklart exakt när 
och hur Facit skulle beröras. De mekaniska konventionella maskinerna 
sålde mycket bra och ingenting talade i detta läge för att de helt skulle 
försvinna från marknaden. Lennart von Kantzow tog upp Facits pro-
duktprogram med den tekniske direktören Berntorp i mars 1965:  

Med det produktprogram som vi i koncernen arbetat med under de senaste 
åren, har vi väl begränsat oss till att kopiera konkurrenternas idéer. Man går väl 
kanske och hoppas på att vi någon gång skulle kunna komma fram med något 
lika epokgörande som väl Facit kalkyl var på 1920-talet. men detta vore kanske 
att sätta målet alltför högt.” // ”Avslutningsvis skulle jag vilja säga, att jag tror 
att våra vanliga, enkla mekaniska kontorsmaskiner med en rationell konstruk-
tion, som understödes av en effektiv produktionsapparat, kommer att vara 
konkurrenskraftiga under mycket lång tid och svara för huvudparten av 
koncernens täckningsbidrag.136  

Slutligen konstaterade Gunnar Ericsson, direktionen och styrelsen, 
efter egna undersökningar och efter samråd med organisationskonsulter 
att det var helt nödvändigt att på något sätt och i någon form etablera ett 
intimare samarbete med andra företag. Det var helt enkelt inte tillräckligt 
med organisk tillväxt för att Facit skulle kunna avsätta tillräckliga resurser 
för framför allt forskning och produktutveckling, och därmed i förläng-
ningen överleva som ett självständigt företag. Gunnar Ericsson och Facit 
förde också från slutet av 1950-talet allt mer intensiva samarbetsför-
handlingar med såväl utländska, framför allt amerikanska, som svenska 
företag. De förhandlingar som genomfördes avsåg såväl tekniskt utbyte 
som mer renodlade försäljningsavtal. Resultatet av förhandlingarna och 
avtalen med de utländska företagen var ännu relativt magert. Det fanns 
dock förväntningar om att samarbetsavtalen, dels med det amerikanska 
företaget Autonetics, dels med det japanska företaget Hayakawa, skulle 
resultera i att också Facit inom kort kunde presentera en elektronisk 
bordskalkylator.  

Köpet av den svenska konkurrenten Addo var motiverat av önske-
målet om att växa snabbt och därmed bli ett större företag. Efter för-
värvet av Addo svarade Facitkoncernen för 12 procent av världsproduk-
tionen av räknemaskiner, en andel som det nu fanns förutsättningar att 
öka enligt de egna bedömningarna. Optimismen förstärktes också av att 
försäljningen på den allra största enskilda marknaden – USA – efter ett 
antal år med sjunkande försäljningssiffror, ökade kraftigt.137

                                           
136 Lennart von Kantzow till Ellard Berntorp, 9.3.1965.  
137 Styrelseprotokoll 12.3.1966 och 12.9.1966. 
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Gunnar Ericsson skapade under åren efter sitt tillträde som koncern-
VD en egen maktbas i företagets högsta ledning. I denna inre krets in-
gick både enskilda styrelsemedlemmar, framför allt styrelseordföranden 
Carl-Sigvard Roos som Gunnar Ericsson diskuterade alla typer av viktiga 
principfrågor med, och personer längre ned i företagshierarkin. Han 
försökte också på olika sätt ta ett fastare grepp om koncernens ledning 
och samtidigt införa en tydligare arbets- och ansvarsfördelning inom di-
rektionen. Det innebar att Gunnar Ericsson fokuserade på marknadsfö-
ring och försäljning medan dotterbolagscheferna Lennart von Kantzow 
och Ellard Berntorp ansvarade för forskning och produktutveckling. 
Kantzows position och ansvarsområden förändrades dock vid ett flertal 
tillfällen. I egenskap av koncernens vice VD var det naturligt att ett 
större ansvarsområde tilldelades Kantzow. Försöket att placera honom 
som ordförande i koncernens Utvecklingsråd avbröts efter mindre än ett 
år då Gunnar Ericsson tog över befattningen. Istället erhöll Kantzow 
med tiden uppgifter att planera för större omstruktureringar av koncer-
nens organisation.  

Genom att placera sig själv i styrelserna för de utländska dotterbola-
gen erhöll Gunnar Ericsson större insyn i och kontrollmöjligheter av 
dessa tidigare relativt självständiga och självgående bolag. De svenska 
dotterbolagen var också vana med en hög grad av självständighet gent-
emot moderbolaget i Åtvidaberg. Försöken till centralisering och tydli-
gare styrning från Gunnar Ericssons sida stötte därför inte oväntat på ett 
visst motstånd från dotterbolagscheferna. Förvärvet av Addo och dess 
starke ledare Gunnar Agrell spädde ytterligare på skaran av potentiella 
konflikthärdar inom Facitkoncernen. Utåt sett framstod dock Gunnar 
Ericsson som koncernens obestridlige ledare och han hade efterhand 
etablerat sig i det svenska näringslivets översta skikt. I maj 1965 skrev 
Handelsbankens VD Tore Browaldh:  

Käre Gunnar, man har alltid anledning att gratulera Sveriges skickligaste försäl-
jare – bortsett från att han också kan sägas vara en förbaskat fin företagsledare 
– till framgångar.138  

                                           
138 Tore Browaldh till Gunnar Ericsson, 21.5.1965.  
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KAPITEL 4 

VÄGEN MOT STAGNATION OCH KRIS, 1967-1972 

De övergripande tendenser som varit rådande inom den internationella 
kontorsmaskinbranschen efter andra världskriget förstärktes ytterligare i 
slutet av 1960-talet. Fusioner mellan företag och uppköp av mindre kon-
kurrenter medförde att de enskilda företagen inom branschen blev allt 
större. Den accelererande tekniska utvecklingen, inom framför allt den 
nya elektroniken, tog allt större ekonomiska resurser för forskning och 
produktutveckling i anspråk än tidigare, vilket var en orsak till struktur-
omvandlingen bland företagen inom kontorsmaskinbranschen. Som 
helhet blev branschen allt mindre homogen, både med avseende på pro-
dukter och på företag. Företag som tidigare varit inriktade på försvars-
produkter satsade allt mer på den traditionella kontorsmaskinmarknaden 
och de civila kunderna. Detsamma gällde de företag som tidigare produ-
cerat storskaliga datorer och beräkningsmaskiner. De produkter som 
utvecklats med den nya tekniken som grund kunde levereras till avsevärt 
lägre priser, varför helt nya marknader öppnades. De första stegen mot 
det datoriserade kontoret togs när även mindre företag hade råd att köpa 
in enklare typer av affärsdatorer. Fortfarande var det dock i huvudsak 
storföretag och olika offentliga myndigheter som utgjorde de stora kö-
parna av datorer.139  

De amerikanska storföretagen dominerade på flera sätt kontorsma-
skinbranschen. Inom forskning och teknikutveckling hade dessa domine-
rat kraftigt de senaste decennierna, inte minst tack vare att företagen 
kunnat transformera den militära tekniken till produkter för den civila 
marknaden. Även inom marknadsföring och försäljning var de ameri-
kanska företagens metoder banbrytande och därtill mycket framgångs-
rika. IBM hade till exempel satsat stort på att utveckla nya 
finansieringsformer och på att skapa nära band till kunderna genom att 
erbjuda olika typer av riktad utbildning. De japanska producenterna hade 
efter flera år av intensivt samarbete med amerikanska myndigheter, 
forskningsinstitut och företag börjat introducera egna produkter till för-
säljning. Genom överföringen av den allra senaste tekniken från USA, 
tillsammans med det faktum att elektroniktillverkning fortfarande krävde 
en stor del manuellt arbete, kunde de japanska företagen erbjuda i 
princip lika avancerade, men billigare, produkter än sina västeuropeiska 
och amerikanska konkurrenter. Problemen med tillförlitlighet och kvali-
tet var dock fortfarande stora.140  

För Facits del var läget mycket svårbedömt vid denna tid, framför allt 
på längre sikt än de närmaste två-tre åren. De positiva inslagen var flera. 
                                           

139 Cortada (1993b) och de Wit (1994).  
140 Flamm (1988), kap. 4, Anchordoguy (1989), kap. 2, Campbell-Kelly (1996), s. 

29-30, 106 och 145 och Chandler (1997), s. 41 och 46.  
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Bolagets produkter sålde mycket bra på vissa marknader, framför allt 
ökade försäljningen i USA. På andra marknader, till exempel i Västtysk-
land men också på hemmamarknaden, hade försäljningen stagnerat eller 
till och med gått tillbaka. Trots de oenhetliga konjunkturbedömningarna 
och de vikande försäljningssiffrorna på vissa marknader var dock det 
väsentliga att koncernens totala försäljning fortsatte att öka. Helt klart 
var dock att konkurrensen inom branschen fortsatte att öka, och det var 
en ökningstakt som tilltog. Försäljningsorganisationen rapporterade 
återkommande om den minskande orderingången för de elektromeka-
niska räknemaskinerna och den alltmer kännbara konkurrensen från de 
elektroniska maskinerna. Det innebar också att upprepade prissänkningar 
på de traditionella maskinerna var nödvändiga för att hålla uppe försälj-
ningen.141 Det var nu dags för Gunnar Ericsson och Facits ledning att se 
över koncernens organisation, som under de senaste åren vuxit kraftigt.  

Förändringar och effektiviseringar av organisationen 
Facits dotterbolag drevs som mycket självständiga enheter under eget 
resultatansvar gentemot moderbolaget. Dotterbolagen hade därför egna 
avdelningar för produktutveckling, administration, försäljning osv. Flera 
av dotterbolagen var verksamma inom relativt närstående, eller till och 
med inom samma, marknader och arbetade med relativt likartade pro-
dukter riktade mot ett till stora delar gemensamt kundsegment. Det 
tydligaste exemplet på ”dubbelarbetet” inom koncernen fanns mellan 
dotterbolagen Original-Odhner och Åtvidaberg-Facit, vilka båda ut-
vecklade, tillverkade och sålde olika typer av räknemaskiner inom re-
spektive organisation. Gunnar Ericsson hade därför sedan slutet av 
1950-talet vidtagit ett antal åtgärder i syfte att rationalisera och effektivi-
sera organisationen, framför allt riktades ansträngningarna mot att eli-
minera parallella funktioner och enheter inom koncernen. I och med 
förvärvet av Addo tillfördes koncernen ytterligare ett bolag inom i stort 
sett samma verksamhetsområde.  

Koncernledningen  
I juni 1967 tillsatte Gunnar Ericsson en kommitté med uppgift att an-
svara för strukturrationaliseringen av Facitkoncernens organisation. 
Lennart von Kantzow utsågs till ordförande i den sex man starka kom-
mittén, och kallades hädanefter inom ledningen för koncernens 
”strukturminister”.142 Gunnar Ericsson själv deltog inte direkt i kom-
mitténs arbete utan överlät ansvaret för dessa frågor på Kantzow och 
koncernens andre vice VD, Gunnar Agrell.  

                                           
141 Styrelseprotokoll 8.12.1966, 9.3.1967, 21.5.1967 och 11.9.1967 och 

Direktionsprotokoll 26.1.1967.  
142 Direktionsprotokoll 12.6.1967.  
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I början av 1968 gjordes en mindre förändring av koncerndirektionens 
sammansättning. Gunnar Ericsson var fortsatt VD och koncernchef med 
dotterbolagscheferna Lennart von Kantzow och Gunnar Agrell som vice 
verkställande direktörer. Halda-chefen Ellard Berntorp var koncernens 
högste ansvarige för forskning och produktutveckling i och med 
befattningen som teknisk direktör, och biträddes av chefen för 
utvecklingsavdelningen, Bert Almqvist, som efterträtt Erik Stemme i 
slutet av 1962. Den tidigare exportchefen, Carl-Axel Skande, lyftes upp 
ett steg till posten som försäljningsdirektör för samtliga marknader och 
biträddes av den tidigare chefen för den svenska marknaden, Göran Ar-
vidsson. Ulf Hasselberg, en av de personer som Gunnar Ericsson re-
kryterat i slutet av 1950-talet, befordrades nu till koncerndirektionen i 
egenskap av koncernmarketingchef. Avdelningen för koncernmarketing 
var en helt ny enhet som hade till uppgift att bland annat att bevaka och 
ta fram analyser av konkurrenter, marknadstrender och samhällsutveck-
ling på de olika marknaderna.143

Arbets- och ansvarsfördelningen mellan Lennart von Kantzow och 
Gunnar Ericsson gjordes allt tydligare. Kantzows kanske främsta uppgift 
var att handlägga koncernens stora strukturfrågor och rationaliseringar av 
organisationen. Från och med 1 mars 1969 efterträdde Kantzow 
dessutom Gunnar Ericsson som platschef vid koncernens anläggningar i 
Åtvidaberg. Utnämningen till befattningen som platschef i Åtvidaberg, 
koncernens hjärta, var en markering från Gunnar Ericssons sida av 
Kantzows betydelse inom Facitkoncernen. Därtill utsåg Gunnar Erics-
son Kantzow till sin ersättare, med fullmakt att fatta beslut, vid de tillfäl-
len han inte själv kunde delta i styrelse- och direktionsmöten. Han po-
ängterade också att i och med den nya stora produktionsanläggning som 
invigts, Örsättersfabriken, hade Kantzow också en speciell, och särskilt 
viktig, uppgift att anpassa koncernens produkter och tillverkning till ut-
vecklingen på lång sikt. Ansvaret för hela koncernens långsiktiga plane-
ring och inriktning var dock till syvende och sist koncernchefens, det vill 
säga Gunnar Ericssons.144  

Den inriktning på marknadsföring, försäljning och förstärkning av va-
rumärket Facit som Gunnar Ericsson haft ända sedan sitt tillträde som 
koncernens VD 1957 förstärktes ytterligare. Hösten 1968 deklarerade 
Gunnar Ericsson att han från och med nästa år skulle arbeta ännu hår-
dare för att skapa en gemensam företagsprofil för koncernen. Det inne-
bar bland annat att koncernens marknadsföring skulle samordnas i högre 
utsträckning än tidigare, liksom även designen på den mängd olika 

                                           
143 Carl-Axel Skande till styrelseledamoten Svante Simonsson, 5.2.1968 och 

Direktionsprotokoll 26.3.1968. I direktionen ingick också ekonomidirektören Lars 
Hallgren, chefen för juridikavdelningen Gunnar Nordberg och personaldirektören 
Tage Hallerström.  

144 Direktionsprotokoll 20.1.1969 och 17.3.1969.  
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produkter som tillverkades och slutligen också priserna på dessa pro-
dukter.145 Att skapa samordning och samsyn inom Facitkoncernens led-
ning och mellan de olika dotterbolagscheferna var dock ingen lätt uppgift 
att lösa, vilket Gunnar Ericsson hade fått erfara.  

Motstånd från Original-Odhner  
Efter långa förhandlingar togs våren 1965 ett beslut om att slå samman 
Original-Odhners och Åtvidaberg-Facits svenska försäljningsorganisa-
tioner. Gunnar Ericsson hade då drivit linjen att även den utländska 
försäljningen skulle ske genom en gemensam organisation, men på grund 
av motståndet från framför allt Lennart von Kantzow fått ge vika. I maj 
1967 togs frågan upp i Facits styrelse. Konsultfirman Boh-
lin & Strömberg, som på Gunnar Ericssons uppdrag återigen utrett 
Facitkoncernens organisation, presenterade då ett beslutsunderlag som 
kraftigt underströk de ekonomiska fördelarna med en sammanslagning 
av även de utländska försäljningsorganisationerna. En sammanslagning 
skulle också underlätta skapandet av en gemensamt utformad produkt-
portfölj inom koncernen.  

Lennart von Kantzow ansåg att det från Original-Odhners perspektiv 
var svårt att se fördelar med en samordning, särskilt ”med bakgrund av 
OO:s (Original-Odhners – förf. anm.) mycket positiva resultat.”146 Att 
konsultfirman föreslog en sammanslagning och att ekonomiska fördelar 
skulle kunna vinnas med en sådan åtgärd, grundades enligt Kantzow på 
en felaktig uppfattning om att Original-Odhner var för litet för att kunna 
överleva som ett självständigt företag. Kantzow tillade sedan också att 
Original-Odhners produkter var konkurrenskraftiga trots den utveckling 
som skett under senare år och företaget skulle ”kunna klara sig till åt-
tiotalet med sina basmaskiner.”147  

Även Addo-chefen och tillika vice koncern-VDn Gunnar Agrell var 
tveksam till åtgärderna och delade inte Gunnar Ericssons och konsult-
firmans åsikt att överlappningar mellan Facit och Original-Odhner var 
ett problem. Genomfördes dessa förhastade åtgärder skulle det enligt 
Agrell leda till att Original-Odhner riskerade att successivt falla sönder. 
Motståndet från Facitkoncernens två vice verkställande direktörer var 
alltså starkt. Gunnar Ericsson påminde då den samlade styrelsen om att 
Lennart von Kantzow, i sin egenskap av ansvarig för just rationaliser-
ingar av organisationen, tidigare sagt att om förändringar skall genomfö-
ras ska det ske snabbt. Gunnar Ericsson ansåg att det fanns avsevärda 
risker såväl med att inte genomföra en samordning som att skjuta upp 

                                           
145 Direktionsprotokoll 19.8.1968 och 17.3.1969.  
146 Protokollsanteckningar från konsultfirman Bohlin & Strömbergs föredragning i 

Facits styrelse 31.5.1967. 
147 Protokollsanteckningar från konsultfirman Bohlin & Strömbergs föredragning i 

Facits styrelse 31.5.1967. 
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beslutet. Det minst riskfyllda var, enligt Ericsson, att omedelbart gå till 
verket. Kantzow däremot ”fann för sin del knappast någon risk förknip-
pad med en väntan på fem år ur lönsamhetssynpunkt.”148  

Gunnar Ericsson hade inte heller något uttalat stöd från resten av sty-
relsen, endast Torsten Vinell stödde mer eller mindre förbehållslöst för-
slaget. Styrelsen ville avvakta mer fakta innan beslut fattades. De kraftiga 
åsiktsskillnaderna inom Facits ledning, framför allt mellan Gunnar Erics-
son å ena sidan och Lennart von Kantzow och Gunnar Agrell å den 
andra, förtydligar också de svårigheter som fanns att skapa samordning 
mellan koncernens olika enheter. Dotterbolagscheferna såg inte ”sina” 
företag som en integrerad del av Facitkoncernen. Istället var de i första 
hand självständiga företag med egna mål och produkter. Förekomsten av 
konkurrens mellan företag inom koncernen sågs inte heller som ett pro-
blem. Även Facits förre VD Rolf Dencker förordade intern konkurrens 
och framförde åsikten att ”Facit och Addo måste fortsätta att konkurrera 
med varandra.”149  

Motstånd från Addo 
Denckers uppfattning om behovet av intern konkurrens inom Facitkon-
cernen hade starkt stöd från flera håll, inte minst från Addo-chefen 
Gunnar Agrell. I augusti 1966, ett par månader efter att avtalet Facits 
förvärv av Addo undertecknats, samlades koncerndirektionen för att dis-
kutera de riktlinjer som Gunnar Ericsson utarbetat för samordningen av 
de två företagen. Beträffande försäljningsavdelningarna skulle koncernen 
i princip arbeta med två helt skilda organisationer, liksom Original-Odh-
ner och Åtvidaberg-Facit tidigare gjort. Gunnar Agrell, som fruktat att 
Addo vid ett eventuellt förvärv skulle underordnas det avsevärt större 
Facit, framhöll vikten av att ledningen utåt inte talade om en ”fusion” 
mellan de båda koncernerna utan istället använde begreppet 
”samgående”. Därigenom markerades att det rörde sig om separata, 
självständiga enheter under ett gemensamt paraply – det vill säga moder-
bolaget Facit. Agrell ansåg också att spekulationerna angående en kom-
mande gemensam försäljningsorganisation borde avvisas med hänvisning 
till att den samlade koncernen tillverkade så många produkter att dessa 
inte kunde säljas genom en ensam organisation. Trots de uppenbara lik-
heterna i produktsortimentet mellan Facit och Addo, var direktionen vid 
denna tidpunkt enig om att behålla de separata och parallella försälj-
ningsorganisationerna.150  

                                           
148 Protokollsanteckningar från konsultfirman Bohlin & Strömbergs föredragning i 

Facits styrelse 31.5.1967. 
149 Protokollsanteckningar från konsultfirman Bohlin & Strömbergs föredragning i 

Facits styrelse 31.5.1967.  
150 Direktionsprotokoll 15.8.1966.  
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Den försiktiga linje som Gunnar Ericsson drev i samband med in-
korporeringen av Addo var tydlig också avseende det tekniska samar-
betet mellan företagen. Från Facits sida skulle det, enligt Ericssons an-
modan, visas stor förståelse för och ödmjukhet gentemot den tekniska 
kompetensen och organisationen inom Addo. En mindre samarbets-
grupp tillsattes för att efterhand ge förslag till samarbetsområden inom 
forskning och produktutveckling.151 I början av 1967 förändrades dock 
Gunnar Ericssons attityd till samordningsprocessen. Vid ett samman-
träde med Gunnar Agrell och ekonomicheferna i respektive företag fick 
Facit ta del av Addos interna bokföring. Analysen av denna visade att 
trots en kraftig omsättningsökning under de tre föregående åren hade 
inte resultatet förbättrats i motsvarande grad. Likviditeten var allt annat 
än tillfredsställande och det var också svårt att uppskatta produkternas 
lönsamhet på olika marknader. Vid det direktionssammanträde som 
genomfördes veckan efter att Gunnar Ericsson fått informationen av 
Gunnar Agrell, beslöts därför att genast upprätta en ”strukturkalender” 
för att därigenom få en samlad bild av de åtgärder som måste vidtas 
inom Addo. En stående programpunkt vid de kommande direktions-
sammanträdena var därefter rapportering från enskilda direktionsmed-
lemmarna om de åtgärder som beslutats med syfte att skapa synergief-
fekter i och med Facits förvärv av Addo. Även den kommitté, som 
Gunnar Ericsson tillsatte i juni 1967, gavs till särskild uppgift att så 
snabbt som möjligt få fram ekonomiska resultat av förvärvet. Kommit-
tén skulle särskilt fokusera på att skapa ett långsiktigt koncerngemensamt 
produktprogram.152  

I mars 1968 redogjorde Gunnar Ericsson och Lennart von Kantzow 
för de rationaliseringsvinster som beräknades uppkomma genom de åt-
gärder som dittills vidtagits. Utveckling och tillverkning av nya typer av 
mekaniska additionsmaskiner skulle i fortsättningen koncentreras till 
Original-Odhner, av elektromekaniska tryckverk till Addo och av elek-
troniska kalkylatorer till Facit. Dataproduktsidan skulle utredas ytterligare 
innan beslut fattades. Ifråga om centrala delar av produktutveckling och 
tillverkning var enigheten inom direktion och styrelsen sålunda stor. An-
norlunda var det avseende de parallella försäljningsorganisationerna. Den 
senaste tiden hade Addos respektive Facits marknadsföringskampanjer 
riktats direkt mot varandra. Biträdande försäljningschefen Göran 
Arvidsson menade att det borde finnas någon ansvarig inom direktionen 
som svarade för samordning av koncernens marknadsföring. Gunnar 
Ericsson framhöll att det var marketingavdelningens skyldighet att i fort-

                                           
151 Gunnar Ericssons anteckningar 18.8.1966.  
152 Anteckningar från sammanträde mellan Gunnar Agrell, Addos ekonomichef 

Berglund, Gunnar Ericsson samt Facits ekonomichef Lars Hallgren, 16-17.1.1967, 
Direktionsprotokoll 26.1.1967 och 12.6.1967 och Gunnar Ericsson till Lennart von 
Kantzow, osäkert datum, våren 1967. 
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sättningen ansvara för att det inom koncernen inte lades resurser på 
marknadsföring, som endast hade till effekt att marknadsandelar rycktes 
från en del av koncernen till en annan.153  

Den grundläggande stötestenen som lade hinder för den fortsatta in-
korporeringen av Addo i Facitkoncernen var oviljan hos Addoledningen, 
och framför allt hos Gunnar Agrell, att ge upp det egna varumärket och 
att bidra till nedskärningar av den ”egna” organisationen. Gunnar Agrell 
var således inte villig att skapa en gemensam försäljningsorganisation och 
i förlängningen avskaffa den interna konkurrens som rådde mellan kon-
cernföretagens produkter. På vissa marknader, till exempel i Västtysk-
land, Belgien och i Brasilien enades koncernledningen relativt snabbt om 
att slå samman de parallella försäljningsorganisationerna.154 På andra 
marknader, till exempel i Sverige och USA, var det däremot avsevärt svå-
rare att nå lösningar som alla parter kunde enas om. Koncernledningen 
var dock enig om att koncernens kostnader måste skäras ned på något 
sätt, och samordningsvinster från den stora sammanslagningen skapas. 
Enligt tidigare traditioner föredrog Gunnar Ericsson att tillämpa försik-
tighetslinjen och försökte därför på olika sätt att komma fram till kom-
promisslösningar som hela koncernledningen kunde enas kring. Ärendet 
handlades även i fortsättningen av den allra högsta koncernledningen, 
det vill säga Gunnar Ericsson, styrelseordföranden Carl-Sigvard Roos, 
Lennart von Kantzow och Gunnar Agrell.155  

Efter att frågan tagits upp på styrelsemöten ett flertal gånger utan att 
konsensus kunde nås, kulminerade motsättningarna mellan Addoled-
ningen och det ”gamla” Facits ledning under hösten 1969. På ett stor-
migt och högst konfidentiellt sammanträde den 30 oktober diskuterades 
den senaste utredningen om de ekonomiska konsekvenserna av en sam-
manslagning av de parallella försäljningsorganisationerna. Addoled-
ningen, som företräddes av bröderna Göran och Gunnar Agrell, menade 
att besparingarna skulle bli mycket små, högst 1,5 mkr, vilket var nästan 
försumbart i sammanhanget. De ansåg det också vara alltför tidigt att 
genomföra en eventuell sammanslagning redan 1971, som motparten 
föreslog. Istället ansåg bröderna Agrell att det var rimligare att tänka sig 
en sammanslagning två år senare. Av helt motsatt åsikt var Gunnar 
Ericsson och Lennart von Kantzow. Enligt deras beräkningar skulle en 
sammanslagning medföra kostnadsbesparingar på upp till 10 mkr och 
också underlätta den övriga samordningen inom koncernen. De båda 
sidorna stod således mycket långt ifrån varandra och förhandlingarna 
avbröts, dock bara tillfälligt. Efter en stunds enskilda överläggningar träf-
fades parterna igen och enades om att presentera ett kompromissförslag 
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till nästkommande styrelsemöte. Förslaget innebar att Facits och Addos 
säljorganisationer i Sverige skulle slås samman den 1.1.1972. På de övriga 
marknaderna skulle respektive försäljningsorganisationer på sikt fusio-
nernas. Förslaget innebar också att Gunnar Agrells ställning inom kon-
cernledningen förstärktes, framför allt på Lennart von Kantzows be-
kostnad. Agrell föreslogs som ansvarig för koncernens långsiktiga pro-
duktplanering.156 Styrelsen biföll förslaget den 12 december 1969 och 
konstaterade också att när det gällde den långsiktiga produktplaneringen 
överlappade de båda företagsgrupperna, det vill säga Facit-Odhner-Halda 
respektive Addo, nästan 100-procentigt.157  

De åtgärder som genomfördes avseende marknads- och försäljnings-
organisationerna inom Facitkoncernen var defensiva till sin karaktär. Det 
huvudsakliga motivet var att åstadkomma kostnadsbesparingar genom 
eliminering av parallella funktioner inom koncernen. När den svenska 
säljledningen och exportavdelningen hösten 1969 flyttades från 
Stockholm till Åtvidaberg var också det främst en kostnadsbesparande 
åtgärd. De mer officiella motiven talade om att knyta säljledningen när-
mare övriga koncernorgan.158 Samtidigt var åtgärderna en del Gunnar 
Ericssons uttalade målsättning att fortsätta med uppbyggnaden av varu-
märket Facit och skapa en tydligare arbetsdelning mellan koncernens 
olika dotterbolag. Ytterligare en del av omorganisationsarbetet avsåg 
forskningen och produktutvecklingen inom Facitkoncernen.  

Forskning, utveckling och produktion 
Facitkoncernens framtida produktprogram var föremål för alltmer in-
tensiva diskussioner inom koncernledningen under andra halvan av 
1960-talet, och särskilt efter förvärvet av Addo. De utredningar som or-
ganisationskonsulten Bohlin & Strömberg genomfört, påtalade även i 
detta avseende behovet av centralisering samt ökad insyn och kontroll 
från koncernledningens sida. Den parallella forskning och produktut-
veckling som genomfördes inom de olika dotterbolagen hade koncernen 
i längden inte råd med och det var Utvecklingsrådets ansvar att se till att 
de gemensamma resurserna utnyttjades optimalt. Styrelsen och direktio-
nen var i dessa frågor relativt enig, i motsats till när andra samordnings-
frågor behandlades. Facits ledning var också överens om att det var de 
mekaniska kalkylmaskinerna som var koncernens absolut främsta pro-
fitbärare. Däremot skilde sig bedömningarna om hur länge detta förhål-
lande skulle vara, kraftigt åt mellan olika personer inom ledningen. Den 
                                           

156 Anteckningar från konfidentiellt sammanträde ang. gemensam 
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mest optimistiska inställningen hade Lennart von Kantzow medan den 
motsatta åsikten främst framfördes av Gunnar Ericsson, som med stöd 
från bland annat den tekniske direktören Ellard Berntorp och chefen för 
utvecklingsavdelningen Bert Almqvist, fruktade att de mekaniska ma-
skinernas era inom kort skulle vara förbi. Men med hänsyn till de stora 
vinster som de mekaniska maskinerna genererade var det enligt Gunnar 
Ericsson även fortsättningsvis synnerligen viktigt att produktgruppen 
ägnades optimal uppmärksamhet ur marknadsförings- och försäljnings-
synpunkt.159 Det var således en något splittrad bild av koncernens fram-
tida strategi som Gunnar Ericsson presenterade. Facit skulle samtidigt 
satsa både på nya produkter med den senaste tekniken och på de tradi-
tionella, mekaniska maskinerna.  

Gunnar Ericsson ledde också in koncernledningens diskussioner om 
Facitkoncernens framtid på andra, strategiskt avgörande frågor. Till ex-
empel ifrågasatte han huruvida koncernen i fortsättningen skulle be-
gränsa sig till att vara verksam inom kontorsmaskinbranschen. Det starka 
varumärke som Facit var och de kvalitéer som det stod för, kunde kan-
ske utnyttjas också inom andra närliggande verksamhetsområden, ”Är 
det givet att vi strikt skall arbeta inom kontorsmaskinmarknaden?”160 
Förutsatt att koncernen kunde undanröja så mycket av möjligt av det 
”dubbelarbete” som genomfördes inom de olika dotterbolagen, poäng-
terade Gunnar Ericsson för styrelsen hösten 1967 att han såg positivt på 
framtiden:  

Det har ej varit avsikten att sätta myror i huvudet på styrelsen. En sådan här 
analys kan emellertid resultera ”i en inriktning, som kan ge oss vår stora chans. 
Vi behöver ej befara någon revolution, fast mer en evolution. // Ju förr vi 
hänsynslöst ser läget i vitögat, desto bättre.161  

De bedömningar av utvecklingen inom kontorsmaskinbranschen som 
presenterades för, och också av, Facitkoncernens ledning i slutet av 
1960-talet var relativt samstämmiga. Elektronikens snabba utveckling 
öppnade nya perspektiv på dels hur den kunde utnyttjas för utveckling 
och konstruktion av koncernens viktigaste produkt, räknemaskiner, dels 
konsekvenserna för branschen som helhet. År 1967 svarade de elektro-
niska maskinerna för drygt 15 procent av världsproduktionen av kal-
kylmaskiner. Bedömningen var att från och med 1970 skulle andelen 
elektroniska maskiner för första gången överstiga de elektromekaniska 
maskinernas andel. Konkurrensen inom branschen förväntades öka yt-
terligare, inte minst i takt med att tillverkningsprocessen förenklades och 
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Se också Gunnar Ericsson till Lennart von Kantzow, 14.9.1967.  

 65



gjorde det möjligt för allt fler producenter att etablera sig inom 
marknaden för elektroniska maskiner. Den tekniske direktören Ellard 
Berntorp menade att det var tänkbart att Facits konkurrenter bland till-
verkarna av mekaniska maskiner resignerade tidigare än vad de egna 
prognoserna förutsatte. Därigenom var det också sannolikt att Facit 
marknadsandel temporärt ökade. Men om Facit på sikt skulle hävda sig 
som ett kalkylmaskinföretag, vilket alltså inte var helt och hållet givet, var 
en fullskalig satsning på de elektroniska maskinerna nödvändig.162  

Innovationsklimat och brister i organisationen 
I syfte att stärka Facitledningens kompetens inom teknik, forskning och 
produktutveckling och för att samtidigt markera dessa frågors betydelse, 
erhöll chefen för utvecklingsavdelningen, Bert Almqvist, en plats i kon-
cerndirektionen från och med 1968. Utvecklingsrådet, som varit 
verksamt sedan 1962, lades i samband med Almqvists befordran ned, 
och dess uppgifter övertogs istället av direktionen. Utvecklingsrådet hade 
inte motsvarat de förväntningar som Gunnar Ericsson haft. Framför allt 
var han missnöjd med att Utvecklingsrådet inte lyckats att överbrygga de 
otillräckliga och bristfälliga kontakterna mellan koncernens 
försäljningsorganisationer å ena sidan och forsknings- och produktions-
organisationen å den andra. Konsekvenserna av bristerna i kommunika-
tionen mellan olika enheter inom koncernen var svåra. Bland annat med-
förde det att viktig information överhuvudtaget inte kom 
koncernledningen till kännedom, eller alldeles för sent. Också det all-
männa innovationsklimatet hämmades kraftigt. Direktionen övertog nu 
Utvecklingsrådets uppgift att handlägga de löpande utvecklingsfrågorna 
samtidigt som Bert Almqvist erhöll ett stort ansvar. Almqvist ålades 
bland annat ”att ta initiativ till olika sammankomster för behandling av 
innovationsfrågor och i övrigt alltid främja såväl den styrda som den fria 
innovationsverksamheten överallt inom koncernen.”163 Befordringen av 
Almqvist var dessutom en markering av att den tidigare ansvarige inom 
direktionen, det vill säga tekniske direktören och Halda-chefen Ellard 
Berntorp, behövde tillföras ytterligare kompetens.  

Almqvist var också mycket aktiv i direktionens arbete och presente-
rade en rad förslag, framför allt syftande till att samordna och effekti-
visera koncernens forskning- och utvecklingsverksamhet. Problemen 
med de bristande kontakterna mellan marknads- respektive forsknings- 
och produktionsorganisationerna bestod dock, och ledde snart till att det 
uppstod allt skarpare konflikter inom Facits ledning. Från företrädare för 
forsknings- och produktionsorganisationen, framför allt från Ellard 
Berntorp, framfördes kritik mot att marknadsorganisationen levererade 
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alltför otillförlitliga prognoser och rapporter. De snabba svängningarna 
både avseende kvantiteter och varianter för de maskiner som marknads-
organisationen bedömde skulle efterfrågas av kunderna, ledde till stora 
svårigheter för den mer trögrörliga produktionsorganisationen. Berntorp 
riktade kritik direkt till försäljningschefen Göran Arvidsson: ”Mot denna 
bakgrund var det värdefullt, om försäljningssidan redan nu kunde tala 
om vad som sannolikt kom att ske. Överhuvudtaget var det väsentligt att 
försäljningssidan, mycket tidigare än hittills, informerade produktionen 
om trenderna.”164

Till marknadssidans försvar framhöll Arvidsson att produktionssidan 
inte levererade de beställda produkterna i utlovad tid. Dessutom hade 
problemen med tillförlitlighet hos maskinerna ökat. Ekonomichefen Lars 
Hallgren ifrågasatte ansvarsfördelningen inom direktionen, och riktade 
mer indirekt kritik mot Berntorp. Med hänsyn till den alltmer 
komplicerade tekniska utvecklingen och koncernens omfattande organi-
sation var det enligt Hallgren orimligt att Berntorp samtidigt var VD på 
Facit-Halda och ansvarig teknisk direktör inom koncernen. Organisa-
tionen borde förändras. Båda de två vice verkställande direktörerna 
Lennart von Kantzow och Gunnar Agrell instämde i kritiken. Kantzow 
tog upp Berntorps senaste rapport om en ny additionsmaskin som ett 
typexempel på dålig information till företagsledningen i två avseenden; 
dels att projektet var försenat, dels att målsättningen med projektet hade 
ändrats utan att koncernledningen informerats. Gunnar Agrell förklarade 
att han blivit ”rent chockad” när han fått se den nya maskinen och 
trodde inte att den kunde avsättas i några större kvantiteter. Dock var 
inte heller Agrell, i likhet med Kantzow, övertygad om vilka konsekven-
ser som den nya tekniken skulle medföra för Facitkoncernen. Agrell 
ansåg för egen del inte ”att elektroniken skulle komma att inverka men-
ligt på försäljningen av dessa små additionsmaskiner inom de närmaste 
åren åtminstone.”165

Kritik riktades också mot direktionens ”strukturminister” Lennart von 
Kantzow, både med avseende på de stora kommunikationsproblemen 
mellan enheterna inom koncernen och på de uteblivna samordnings-
vinsterna efter förvärvet av Addo. Ekonomichefen Hallgren pekade på 
de onödiga misstag som fortfarande gjordes och som medförde att kon-
cernens begränsade resurser hanterades synnerligen ineffektivt. Under 
senhösten 1969 planerades lanseringen av tre mycket likartade produkter, 
som tillverkades vid tre olika koncernenheter, och som dessutom kon-
kurrerade med varandra om i stort sett samma kunder. Gunnar Ericsson 
höll med om att ansvaret för en del av misstagen visserligen var Kant-
zows. För Gunnar Ericsson var det dock viktigt att försöka ena direktio-
nen och få bukt med de tilltagande konflikterna. Han förklarade därför 
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för Facits direktion och styrelse att hans förtroende för både Berntorp 
och Kantzow var obrutet. Till sin svågers försvar framhöll Gunnar 
Ericsson komplexiteten i de uppgifter som Kantzow hade ansvar för och 
att det var viktigt att ge honom tillräckligt med tid att utarbeta strategier 
och handlingsplaner. Men Gunnar Ericsson förutsatte också att Kant-
zow både skulle ta resoluta initiativ och inom en inte alltför lång tid re-
dovisa sina åtgärdsförslag till direktionen.166  

Sammantaget stod Facitkoncernen inför en rad problem mot slutet av 
1960-talet. De interna organisatoriska problemen var svåröverkomliga 
och orsakade starka konflikter och splittring inom koncernledningen. 
Inslagen av personlig prestige var tydliga och respektive dotterbolagsche-
fer var ovilliga att genomföra åtgärder som medförde inskränkningar av 
de ”egna” bolagens verksamheter. Trots den tilltagande kritiken mot de 
ansvariga inom direktionen för forskning- och produktutvecklingen re-
spektive det strukturella åtgärdsprogrammet, valde Gunnar Ericsson att 
visa ett obrutet förtroende för såväl Ellard Berntorp som Lennart von 
Kantzow. En tydlig defensiv strategi från Gunnar Ericssons och Lennart 
von Kantzows sida var att koncentrera allt fler koncerngemensamma 
funktioner till Åtvidaberg. I samband med den svenska försäljningsled-
ningens och exportavdelningens flytt från Stockholm aviserades också en 
koncentration av koncernens forsknings- och utvecklingsavdelningar till 
Åtvidaberg. Motiven till omorganisationerna var naturligtvis ekonomiska 
men hade också påtagliga inslag av lojalitet mot koncernens mångåriga 
huvudort, Åtvidaberg. Trots att Gunnar Ericsson och Kantzow insåg 
vilka svårigheter som omorganisationerna skulle medföra, främst med 
avseende på möjligheten att rekrytera kvalificerad personal, vägde också 
fördelarna för lokalsamhället tungt i dessa beslut. Samtidigt var Gunnar 
Ericsson orolig över hur koncentrationen till Åtvidaberg framställdes för, 
och uppfattades av, invånarna i lokalsamhället. Det var viktigt att inte 
beskriva företagets utveckling i alltför positiv dager. Därför var det an-
geläget att betona att den nya Örsätters-fabriken, som invigdes 1968, var 
motiverad i första hand av de rationaliseringsvinster som kunde erhållas 
utifrån en effektivare och därmed mindre arbetskraftsintensiv produk-
tion, och inte av expansionsskäl, såsom ofta såväl lokal som nationell 
press hävdat.167 Men Facitkoncernens problem var självklart inte endast 
av intern karaktär. De japanska producenternas närvaro på de internatio-
nella marknaderna för kontorsmaskiner blev allt tydligare från och med 
mitten av 1960-talet och utgjorde ett växande hot också mot Facit.  
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Facit och det växande japanska hotet 
Det avtal avseende elektroniska kalkylmaskiner som Facit träffat med 
Hayakawa i december 1965, var ett led i Gunnar Ericssons och företa-
gets strategi att möta den accelererande och allt mer kostnadskrävande 
tekniska utvecklingen inom branschen. Det var inte längre lika angeläget 
att företaget självt utvecklade och producerade alla de produkter som 
såldes under Facit-namnet. Varumärket i sig ansågs vara så starkt att det 
närmast garanterade en viss avsättning, och med stöd från den omfat-
tande och kvalificerade marknadsförings- och försäljningsorganisationen 
bedömdes möjligheterna till fortsatta framgångar för koncernen sam-
mantaget som goda.  

Även om Japan i mitten av 1960-talet ansågs kunna bli en viktig fram-
tida avsättningsmarknad, stod det redan nu klart för Facits ledning att de 
japanska producenterna inom kort skulle bli ett mycket allvarligt hot mot 
samtliga företag inom branschen. De japanska företagens styrka och 
framtidspotential grundade sig på ett flertal faktorer. De hade, relativt 
Facit och många andra västereuropeiska företag, avsevärt större ekono-
miska resurser, ett starkt stöd från den japanska staten och slutligen 
mycket goda kontakter med ledande amerikanska forskningsinstitutioner 
och företag, vilket i sin tur medförde en allt mer intensiv tekniköverfö-
ring från USA till Japan. Genom sin agent i Japan erhöll Facit kontinu-
erligt information om en del av de framsteg som gjordes av de japanska 
företagen. Avseende produktionen av räknemaskiner som baserades på 
de senaste elektroniska landvinningarna, närmast exploderade antalet 
framställda maskiner från och med mitten av 1960-talet. År 1965 tillver-
kade de japanska producenterna endast 4000 så kallade 
”elektronkalkylmaskiner”. År 1966 ökade antalet till 25 000 maskiner och 
under de närmaste åren flerdubblades antalet producerade maskiner varje 
år.168  

Facits tidigare och mindre framgångsrika samarbetsförsök med bland 
annat amerikanska företag medförde att förväntningarna på det japanska 
samarbetet från början var lågt ställda. Relationerna till Hayakawa för-
sämrades också mycket snart efter att avtalet undertecknats. De utlovade 
leveranserna av elektroniska kalkylmaskiner var kraftigt försenade och 
dessutom hade maskinerna stora kvalitetsproblem. För Facit var det 
utomordentligt viktigt att de nya produkterna motsvarade företagets krav 
på kvalitet och tillförlitlighet, inte minst med hänsyn till det arbete som 
lagts ned på att få kunderna att associera varumärket med dessa egen-
skaper. Gunnar Ericsson och andra som representerade Facit hade också 
alltmer tilltagande problem med Hayakawas affärsmetoder och den spe-
ciella japanska affärskulturen. Enligt Gunnar Ericssons uppfattning re-
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spekterade inte det japanska företaget varken de formella eller de infor-
mella reglerna och traditionerna för hur ett ömsesidigt samarbete mellan 
två företag borde gå till. När Gunnar Ericsson i mars 1967 fick reda på 
att Hayakawa sedan en tid fört djupgående förhandlingar med ameri-
kanska Burroughs om försäljning av elektroniska kalkylmaskiner i USA, 
reagerade han kraftigt. Gunnar Ericssons och Facits tolkning av samar-
betsavtalet med Hayakawa innebar ju att Facit hade erhållit den globala 
ensamrätten på försäljning av dessa maskiner. Runo Nessén, som före-
stod Facits agentur i Japan, gavs nu av Gunnar Ericsson uppdraget att 
inhämta mer information om Hayakawas långsiktiga intentioner:  

Jag vet ju inte hur man tänker i Japan, men nog är det märkligt att man kan ha 
ett samarbete igång med ett företag och samtidigt studera möjligheterna att få 
igång samarbete med ett annat. Den tekniken är oss ju i regel främmande och 
min fråga gäller nu – tror Du att Hayakawa på något sätt önskar komma bort 
från det samarbete vi inlett?169   

Nessén ansåg utifrån sina erfarenheter av det japanska näringslivet att 
Facit skulle vara försiktig, både med att dra alltför långtgående slutsatser 
av Hayakawas handlande, och med att ha alltför höga förväntningar på 
det fortsatta samarbetet. Förhandlingarna med Burroughs, och eventuellt 
också med andra företag, behövde inte nödvändigtvis indikera att Haya-
kawa ville komma ifrån avtalet med Facit på alla dess punkter. Hayaka-
was intention var sannolikt att producera vissa maskiner exklusivt för 
olika återförsäljare. Nessén påpekade samtidigt att Hayakawa var i färd 
med att bygga upp en egen global dotterbolags- och agentorganisation, 
varför Facits ensamrätt var synnerligen skenbar och dessutom tidsbe-
gränsad. Avseende attityden och den brist på lojalitet gentemot Facit 
som man upplevde från svenskt håll, påpekade Nessén också att 
”Hayakawa var ett radio/tv-företag, som från den branschen medför 
taktik och tänkande som ibland kan verka främmande.”170  

Fortsatta förhandlingar med Hayakawa 
Runo Nesséns närmaste kontaktman inom Hayakawa var den tekniske 
direktören Dr Tadashi Sasaki. De båda sammanträffade ett antal gånger 
under våren 1967. Sasaki informerade vid dessa tillfällen Nessén om 
händelseutvecklingen både inom företaget och om Hayakawas kontakter 
med bland annat MITI och med amerikanska företag. Sasaki hade nyli-
gen besökt Texas Instruments i USA för att i egenskap av representant 
för samtliga japanska kalkylmaskinstillverkare förhandla om reexport av 
räknemaskiner innehållande den allra senaste tekniken, så kallade IC-ma-
skiner med integrerade kretsar. Enligt Sasaki fanns det goda möjligheter 
till att Hayakawa inom kort skulle kunna exportera IC-maskiner till Facit, 
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som sedan kunde säljas under det svenska varumärket. Men än så länge 
tillät MITI enbart en begränsad export av maskiner som såldes under 
namnet Sharp.171 Att Hayakawa i själva verket var ett dotterbolag till 
Sharp, och vilka konsekvenser detta juridiska förhållande senare skulle 
medföra, hade Facits ledning hittills inte reagerat på eller närmare re-
flekterat över.  

I syfte att förbättra de något ansträngda relationerna mellan Hayakawa 
och Facit genomfördes i maj 1967 en tre dagar lång sammankomst i 
Stockholm med representanter för de två företagen. Båda parter intygade 
att de ville fortsätta, och till och med fördjupa, det ingångna samarbetet. 
Hayakawa informerade Facit om den pågående och planerade utveck-
lingen och produktionen av elektroniska kalkylmaskiner med integrerade 
kretsar. Intentionerna om fortsatt samarbete och de till synes goda 
relationerna mellan de två företagen verifierades med att en principöver-
enskommelse, ett så kallat Memo of understanding, undertecknades. Haya-
kawa garanterade i detta att inga patentproblem skulle uppstå avseende 
de integrerade kretsarna och att Facit skulle få fortsätta sälja de elektro-
niska maskinerna i hela världen. Fram till och med 1968 skulle 5000 ma-
skiner, innehållande den senaste tekniken, levereras till Facit.172 Överens-
kommelsen var dock avsiktligt vagt formulerad för att därmed lämna 
båda parter ett visst mått av handlingsutrymme, vilket senare också skulle 
leda till konflikter avseende tolkningen av dess innebörd.  

Förväntningarna hos Facits ledning om eventuella långsiktigt positiva 
effekter av samarbetet med Hayakawa ökade inte nämnvärt efter att 
principöverenskommelsen undertecknats i maj 1967, snarare tvärtom. 
Man insåg att Facits förhandlingsläge gentemot Hayakawa visserligen var 
någorlunda gynnsamt för tillfället, framför allt på grund av Facits mark-
nadsförings- och försäljningskapacitet. Men på lite längre sikt var posi-
tionen avsevärt svagare. Under de närmaste åren skulle Facit vara helt 
beroende av Hayakawa som leverantör av elektroniska maskiner. Efter-
som det japanska företaget samtidigt byggde ut sin egen marknadsorga-
nisation (under namnet Sharp), kunde Facit om ett par år stå helt utan 
elektroniska maskiner i sitt produktsortiment. Lika viktigt var det faktum 
att de japanska producenterna redan nu pressade priset till allt lägre 
nivåer. Priskriget skulle bli allt intensivare när produktionskapaciteten 
byggdes ut under de kommande åren. Handlingsalternativen för Facit var 
dock få i detta läge. Samarbetet med Hayakawa skulle därför fortsätta 
samtidigt som det var viktigt att förlänga livslängden på det befintliga 
produktsortimentet.173

                                           
171 Runo Nessén till Gunnar Ericsson, 17.4.1967.  
172 Memo of Understanding, Facit och Hayakawa, undertecknat 10.5.1967 och 
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Farhågorna besannas 
Bara några månader efter att principöverenskommelsen mellan Haya-
kawa och Facit undertecknats i Stockholm, prövades den redan något 
ansträngda relationen mellan de två företagen ytterligare. Hayakawas VD 
Akira Saeki underrättade då Gunnar Ericsson personligen om en för-
ändring i den globala marknadsföringen av de elektroniska kalkylato-
rerna. Enligt Saeki hade Hayakawa avvisat ett flertal förfrågningar från 
andra europeiska producenter, till exempel Olympia och Olivetti, i enlig-
het med den nyligen ingångna överenskommelsen. Däremot hade Haya-
kawa tecknat ett avtal med Burroughs om försäljning av företagets pro-
dukter på den amerikanska marknaden, vilket enligt Saekis tolkning 
också var fullt förenligt med överenskommelsen med Facit.174

Gunnar Ericssons och Facits tolkning av överenskommelsens inne-
börd var dock en helt annan. Informationen från Saeki orsakade återigen 
upprörda känslor hos hela Facits ledning, Gunnar Ericsson beskrev det 
som ”en ganska överraskande information. Det är ju inte under sådana 
här betingelser som vi bundit upp oss vid vissa kvantiteter i kon-
traktet.”175 Som en konsekvens av den inledda händelseutvecklingen tog 
han en än mer aktiv roll i förhandlingarna och kontakterna med Haya-
kawa. I fortsättningen fördes därför förhandlingarna mellan de två fö-
retagen på högsta nivå, det vill säga mellan respektive företags verkstäl-
lande direktör.  

Under de kommande månaderna arbetade Gunnar Ericsson frenetiskt 
med att försöka få till ett klargörande både av Hayakawas långsiktiga 
intentioner och detaljerna i de pågående förhandlingarna med Burroughs 
och andra företag. Brevväxlingen med Hayakawas VD Saeki var intensiv 
under hösten 1967. Gunnar Ericsson framhöll att Facit hade hållit sin del 
av överenskommelsen och varit lojala mot Hayakawa. Flera förfrågningar 
om försäljning från andra japanska tillverkare hade konsekvent avvisats 
med hänvisning till det redan ingångna avtalet mellan Facit och 
Hayakawa. Om inte Hayakawa levde upp till avtalets villkor var det 
därför tänkbart att Facit ställde sin globala marknadsorganisation till 
andra företags förfogande. Gunnar Ericsson ville därför att Saeki förkla-
rade för honom hur Hayakawas agerande var förenligt med den överens-
kommelse som undertecknats. Dessutom hade han fått information om 
att Texas Instruments, som skulle leverera integrerade kretsar till Haya-
kawa, inte alls var villiga att andra företag skulle få utnyttja denna teknik. 
Även i denna fråga ville Gunnar Ericsson ha ett klargörande.176  

Försöken att pressa fram mer explicita utfästelser och lojalitetsför-
klaringar ur Saeki var dock förgäves. Saekis förklaring till att företaget 
                                           

174 Hayakawas VD Akira Saeki till Gunnar Ericsson, 16.8.1967.  
175 Gunnar Ericsson till Gunnar Agrell, 22.8.1967.  
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ingått avtal med Burroughs var att de maskiner som de skulle sälja för 
Hayakawas räkning var så annorlunda ur teknisk synvinkel att de inte 
omfattades av överenskommelsen med Facit. Saeki försäkrade dessutom 
Gunnar Ericsson fortsatt lojalitet och samarbete från Hayakawas sida:  

We shall further try to reduce costs through mass production, thus defeating 
competitors, hand in hand with you, and wish to establish much closer 
relationship with you for our mutual existence and prosperity.177  

En spricka i den japanska fasaden? 
Facits ledning var alltså från början beredd på att överenskommelserna 
med Hayakawa kunde ställa till problem, inte minst genom att patenträt-
tigheterna till de integrerade kretsarna var så otydliga och svårtolkade. 
Men den kanske största svårigheten var att få fram, vad man från Facits 
sida uppfattade som tillförlitlig information, bland annat om Hayakawas 
långsiktiga intentioner och strategier. Gunnar Ericssons korrespondens 
med Saeki hade övertygat Facit om att därifrån ofta gavs vilseledande 
information. Facits representant i Japan, Runo Nessén, intensifierade 
därför sina försök att följa Hayakawas förehavanden på plats. Därvidlag 
utnyttjades den kontakt som Nessén tidigare etablerat med Hayakawas 
tekniske direktör, Tadashi Sasaki. Också Sasaki försäkrade att problemen 
med Texas Instruments och patenträttigheterna snart skulle vara lösta. 
Mer överraskande information för Facit del var Sasakis upplysning om 
att VDn Saeki hade för avsikt att ingå avtal med ytterligare ett ameri-
kanskt företag. Denna gång avsågs ett samarbete med Monroe avseende 
tillverkning av en ”elektronkalkylmaskin”. Nessén påpekade att Sasaki 
lämnat informationen i förtroende och ville inte att Gunnar Ericsson 
skulle konfrontera Saeki med dessa uppgifter och därmed avslöja Facits 
källa. ”Sasaki sade sig ta avstånd från Saekis imperialistiska strävanden 
och hade avrått från att ta upp flera partners än Burroughs, men Saeki är 
en envis herre.”178  

När Facits utvecklingschef Bert Almqvist i november 1967 gjorde en 
två veckor lång resa till USA och Japan förde även han vad som föreföll 
vara förtroliga samtal med Sasaki: 

Jag fick tillfälle till ett par ”hemliga” sammanträffanden på S:s initiativ, för att 
dryfta samarbete vid sidan av H. Kunde ev. ta med sig ett par man från H. 
Citat från Sasaki: ”I dont like to conclude agreement with Burroughs and 
Monroe if some trouble will be occured between Facit and Sharp. I will be 
retired and after a while I will build a new company, which will make special 
purpose calculators, copying machines, and so on.” Han viskade i mitt öra, att 
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han gärna skulle se Facit som partner och att han snarast möjligt ville ha ett 
personligt sammanträffande med Mr. Ericsson.179  

Almqvists övriga kontakter under resan förstärkte det negativa in-
trycket av Hayakawas uppriktighet i affärsrelationen med Facit. Hayaka-
was återförsäljare i USA gjorde enligt Almqvist uttalanden av typen 
”Samarbetet mellan H och Facit är endast temporärt och kommer att 
avbrytas så snart H byggt ut sitt eget distributionsnät.” Från mötet med 
Saeki rapporterade Almqvist att denne var mycket angelägen om att få 
höra Gunnar Ericssons reaktion på de brev som utväxlats under hösten. 
Saeki försökte också på olika sätt blidka Facit och bad om ursäkt för för-
seningarna i de utlovade leveranserna av elektroniska räknemaskiner.180  

Utvärdering av samarbetet med Hayakawa 
Efter fortsatta leverans- och tillförlitlighetsproblem med de maskiner 
som Hayakawa levererade under 1968 gjorde Facit en grundlig utvärde-
ring av samarbetet med det japanska företaget. Ett flertal omständigheter 
talade för ett fortsatt samarbete med Hayakawa, trots den uppenbara 
bristen på lojalitet och respekt för traditionella affärsmetoder som japa-
nerna visade. Det samarbete som Facit haft med det amerikanska före-
taget Autonetics sedan början av 1960-talet hade också hamnat i ett nytt 
läge. Autonetics beslut att helt avstå från egen tillverkning av kompletta 
mindre bordskalkylatorer, för att istället koncentrera sig på utveckling 
och tillverkning av skräddarsydd elektronik för storskaliga produkter, 
innebar ett svårt bakslag för Facits planer på en egen produktion av 
elektroniska räknemaskiner. Autonetics avhopp från konkurrensen med 
de japanska företagen gjorde Facitledningen alltmer övertygad om att det 
endast var en tidsfråga innan Hayakawas förhandlingsposition gentemot 
Facit skulle vara helt överlägsen. Ett inte osannolikt scenario var, enligt 
utvecklingschefen Bert Almqvist, att Hayakawa en dag bestämde sig för 
att sluta leverera maskiner till Facit. Hayakawas påbörjade marknadsfö-
ring på en rad europeiska marknader, till exempel i England och Belgien, 
talade för en sådan händelseutveckling.181

Det fanns dock två tungt vägande skäl till ett fortsatt samarbete. För 
det första de ständiga prissänkningarna på marknaden för mindre räk-
nemaskiner, vilket gjorde det väsentligt att också Facit fick del av kost-
nadsreduceringarna genom den nya tekniken som endast Hayakawa hade 
tillgång till. För det andra innebar produkternas allt kortare livslängd att 
det var viktigt att Facit var med från början när nya modeller presentera-
des. Den samlade bedömningen var därför att Facit borde fortsätta att 
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hålla igång samarbetet med Hayakawa. Samtidigt förordade både ut-
vecklingschefen Almqvist och försäljningschefen Göran Arvidsson en 
form av ”uppehållande försvar”. Eftersom Hayakawa själva sannolikt 
snart, i ännu större skala än hittills, skulle marknadsföra de nya pocket-
sizemodellerna, eller fickräknarna, borde Facit koncentrera sin egen 
forskning och utveckling till de större och mer kvalificerade produkterna. 
I enlighet med samarbetslinjen, som hela Facitledningen stod bakom, 
undertecknades ett nytt Memo of Understanding med Hayakawa i no-
vember 1968.182  

Vid ingången till 1970-talet stod Facitkoncernen inför en helt annor-
lunda situation än tidigare, en situation som skapade nya typer av pro-
blem och ställde krav på förändring och förnyelse. På några få år hade de 
japanska företagen ställt begreppen på ända inom den internationella 
kontorsmaskinbranschen. Med ny, i grunden amerikansk, teknik och 
med avsevärt billigare arbetskraft ställdes Facit och andra västerländska 
producenter inför ett betydligt hårdare konkurrensklimat. Samarbetet 
med den störste japanske producenten Hayakawa var en viktig del i Fa-
cits strategi inför 1970-talet. Enligt bokslutet för 1969 hade dock pro-
blemen ännu inte fått något större genomslag. Facitkoncernen fortsatte, 
precis som under hela 1960-talet, att presentera en stadig tillväxt, både 
vad gäller omsättning, antalet anställda och koncernens samlade vinst.  

1970-talet: VD-skiften, interna stridigheter och kris 
Gunnar Ericsson hade i slutet av 1960-talet intagit en mer tillbakadragen 
position inom Facitledningen, i huvudsak ansvarig för koncernens lång-
siktiga strategiska utveckling. Tillsammans med hans ökade engagemang 
utanför företaget, till exempel inom politiken och idrotten, innebar det 
att den operativa ledningen för Facitkoncernen gradvis överfördes till 
den nye VDn Lennart von Kantzow. Gunnar Ericssons betydelse som 
”dörröppnare” i kontakterna med andra svenska och utländska företag, 
med myndigheter och branschorganisationer var dock oförändrat mycket 
stor. I egenskap av arbetande styrelseordförande i moderbolaget, 
styrelseordförande i de svenska dotterbolagen och ordförande i de stif-
telser som var störste ägare av företaget, var Gunnar Ericsson Facitkon-
cernens obestridlige formella och informella ledare och frontfigur även i 
början av 1970-talet.  

Elektronikens konsekvenser och det japanska sveket 
Den nya teknikens konsekvenser för Facitkoncernen hade diskuterats 
intensivt såväl på direktionens sammanträden som mellan enskilda chefer 
i företagsledningen i slutet av 1960-talet. Den tekniske direktören, och 
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tillika Haldachefen, Ellard Berntorp, den inhyrde konsulten Erik 
Stemme, som tidigare varit ansvarig för Facits stordatorsatsning, och ut-
vecklingschefen Bert Almqvist besatt alla hög kompetens och erfarenhet 
i rent tekniska spörsmål. Deras slutsats var att koncernens breda sorti-
ment av elektromekaniska kalkylmaskiner måste utvärderas, rationaliseras 
och framför allt ställas i relation till elektronikens snabba utveckling. 
Enigheten var stor bland dessa tre om att de elektromekaniska maski-
nernas konkurrenskraft skulle avta mycket snabbt, enligt Stemme kunde 
kalkylmaskinerna i bästa fall säljas fram till 1971 eller 1972. Gunnar 
Ericsson, som redan tidigare väckt frågan om Facit enbart skulle ägna sig 
åt att producera och marknadsföra kontorsmaskiner, underströk att Facit 
under 1970-talet kommer att leva på andra produkter än tidigare. Han 
uppmanade därför de ansvariga för forskning och produktutveckling, det 
vill säga i första hand Berntorp och Almqvist, att snarast inkomma med 
förslag till strategier i dessa frågor. Uppfattningen att en omorientering 
av koncernens produktprogram måste ske relativt snabbt, delades dock 
inte av hela ledningen. Framför allt var Lennart von Kantzow och 
Gunnar Agrell mer optimistiska i sina bedömningar och såg inte något 
akut behov av att en strategiförändring.183 De motstridande åsikterna 
inom Facitkoncernens ledning fick också negativa konsekvenser i och 
med att omställningen till den förändrade konkurrenssituationen därmed 
fördröjdes. De fullständiga konsekvenserna av teknikutvecklingen inom 
kontorsmaskinbranschen, och hur snabbt den skulle få genomslag, var 
dock höljt i dunkel, inte bara för Facits ledning utan för hela branschen.  

Ledningen var dock enig om att en grundläggande förutsättning för 
Facits fortsatta framgångar var att det växande hotet från Japan kunde 
hanteras tillfredsställande. De redan ansträngda relationerna med Haya-
kawa fortsatte dock att försämras, även efter att det andra samarbetsav-
talet undertecknats 1968. De elektroniska räknemaskiner som levererades 
i början av 1970-talet drogs med fortsatt omfattande kvalitetsproblem. 
Trots dessa brister ansåg sig Facit mer eller mindre tvingat att fortsätta 
köpa maskiner från Hayakawa. Det fanns helt enkelt inga andra produ-
center som kunde leverera maskiner i den omfattning som Facit önskade 
och de egna elektroniska maskinerna var ännu inte färdigutvecklade. 
Enligt det avtal som tecknats med Hayakawa ansåg sig Facit också 
tvunget att betala för de alla de tusentals maskiner som beställts, av 
fruktan för att det japanska företaget helt skulle dra sig ur överenskom-
melsen.184  

Från och med våren 1970 skärptes Hayakawas attityd gentemot den 
svenska samarbetspartnern ytterligare samtidigt som en till synes liten, 
men ändå viktig detalj i kontraktsförhållandet mellan företagen föränd-
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rades. Formellt var det nu Sharp som levererade elektroniska räknema-
skiner till Facit, och inte som tidigare, Hayakawa. När det japanska före-
taget i november 1970 meddelade att man avsåg att genomföra en kraftig 
utvidgning av den egna marknadsförings- och försäljningsorganisationen, 
under namnet Sharp, på en rad marknader, inkluderande de skandina-
viska länderna, reagerade Facits ledning starkt. Tidigare mindre avvikel-
ser i överenskommelsen hade kunnat accepteras, men detta uppenbara 
kontraktsbrott kunde inte Facit stillatigande godta. Att Hayakawa/Sharp 
själva skulle sälja sina maskiner också på Facits viktiga hemmamarknad 
var ett slag riktat mot själva grundtanken i samarbetsavtalet, där det ja-
panska företagets tekniska kompetens skulle vägas mot Facits kompara-
tiva fördel, det vill säga den omfattande marknadsorganisationen. Haya-
kawa/Sharp vägrade dock att lyssna till Facits invändningar. Med hän-
visning till att den tidigare överenskommelsen, det vill säga Memo of 
Understanding från 1968, inte godkänts av Sharps styrelse utan enbart av 
Hayakawas styrelse, ansåg Akira Saeki, som var VD i båda de två ja-
panska företagen, att Sharp inte var bunden av avtalet och därför hade 
frihet att etablera egna marknadsorganisationer där man så önskade.185 
Hayakawa/Sharps nya offensiv var också mycket framgångsrik, och po-
sitionen som världens största tillverkare av elektroniska räknemaskiner i 
början av 1970-talet förstärktes ytterligare i och med den utbyggda 
marknadsorganisationen.  

Fortsatta utvidgningsförsök i öst 
En strategi som tidigare utnyttjats för att förlänga livslängden på existe-
rande produkter, och därigenom öka avkastningen på genomförda inve-
steringar, var att finna helt nya avsättningsmarknader. De försämrade 
resultaten och den ökade konkurrensen åren kring 1970 föranledde Fa-
citledningen att öka dessa ansträngningar. Tidigare hade de relativt out-
vecklade marknaderna i Syd- och Latinamerika exploaterats framgångs-
rikt. Nu vände Facit blickarna också åt ett annat håll, åt Östeuropa 
inkluderande Sovjetunionen. En viktig skillnad mot tidigare utlandssats-
ningar var att de östeuropeiska länderna inte tillät Facit att etablera egna 
dotterbolag eller tillverkning i egen regi. Istället avsåg satsningen på Öst-
europa i första hand licenstillverkning. Förhandlingar genomfördes med 
bland annat Sovjetunionen, Tjeckoslovakien, Ungern och Polen.186  

De största förhoppningarna ställdes till de storskaliga projekt i Sovjet-
unionen som Gunnar Ericsson förhandlat om sedan mitten av 1960-ta-
let. Inledningsvis var de sovjetiska myndigheterna, företrädda av utrikes-
handelsorganisationen Stankoimport, intresserade av licenstillverkning av 
såväl skriv- som räknemaskiner samt att Facit skulle leverera en fabrik 
för produktion av kringutrustning till datorer. Efterhand koncentrerades 
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dock Sovjetunionens intresse till uppförandet av en fabrik för tillverk-
ning av elektriska och manuella skrivmaskiner. Facits insats i affären var 
omfattande. Stankoimport ville att Facit både skulle detaljprojektera ut-
formandet av fabriken och utbilda den sovjetiska personalen. Minst 150 
sovjetiska tekniker skulle behöva vistas i Facits svenska fabriker under 
åtminstone ett år. Dessutom skulle ett stort antal tekniker behövas på 
plats i Sovjetunionen under en femårsperiod. Å andra sidan beräknades 
dock avkastningen också bli stor. Vid sidan av licensavgifter på minst 
100 mkr under de närmaste decenniet bedömdes Facits försäljning i 
övriga Östeuropa underlättas avsevärt. Förhandlingarna mellan Facit, 
företrädda av Gunnar Ericsson och senare också av vice VDn Gunnar 
Agrell, och de sovjetiska myndigheterna drog dock ut på tiden samtidigt 
som kraven och önskemålen på Facits insatser gradvis ökade. Den för-
siktiga optimism som präglat bedömningarna kring Sovjetprojektets 
utfall, förbyttes därför i motsvarande grad till en insikt om att affären 
troligen aldrig skulle bli av. När de sovjetiska myndigheterna i mars 1972 
ytterligare höjde kraven och krävde att Facit skulle leverera en helt nyck-
elfärdig skrivmaskinsfabrik, tog styrelsen beslutet att situationen för till-
fället inte medgav ett så storskaligt och kostnadskrävande projekt.187 Inte 
heller förhandlingarna med andra östeuropeiska länder om licenstillverk-
ning och/eller storskalig export av Facits äldre elektromekaniska pro-
dukter ledde till några betydande resultat. Ansträngningarna att på detta 
sätt hålla uppe koncernens försäljning och därmed möta den annalkande 
krisen var därför förgäves.  

”Vi sitter nere i skogen och har ingen aning om vad som händer 
ute i världen.”188  
Den negativa utveckling för Facitkoncernen som inleddes under 1970 
accelererade under de följande två åren. Efterfrågan på elektromekaniska 
räknemaskiner fortsatte stadigt att minska samtidigt som lagren av 
bristfälliga, och därmed mer eller mindre osäljbara, elektroniska maskiner 
ökade, vilket i sin tur ökade trycket på koncernens redan ansträngda 
likviditet. Arbetet med att utveckla egna elektroniska räknemaskiner gick 
trögt, av flera orsaker. Vid sidan av de ständiga förseningarna och kvali-
tetsproblemen i leveranserna av komponenter från de japanska och ame-
rikanska samarbetsparterna var de egna bristande resurserna ett svårlöst 
dilemma. Den tekniska utvecklingen, där användandet av LSI-kretsar 
(Large-Scale-Integrated) utgjorde det senaste stora tekniksprånget, var 
oerhört resurskrävande, både rent ekonomiskt och avseende behovet av 
specialistutbildad personal. Bland konkurrenterna i Japan rapporterades 
om att flera anläggningar för storskalig produktion av LSI-kretsar var 

                                           
187 Direktionsprotokoll 18-19.8.1969 och Styrelseprotokoll 11.9.1969, 10.12.1970, 

7.12.1970, 9.3.1972 och 24.4.1972.  
188 Facits försäljningschef Göran Arvidsson, Direktionsprotokoll 23.3.1971.  
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under färdigställande redan i slutet av 1969.189 Varje sådan anläggning 
krävde en investering på minst 100 mkr, vilket för ett företag av Facits 
storlek var en mycket stor summa. Enligt utvecklingschefen Bert Alm-
qvist var ”situationen förtvivlad” våren 1970. I det läget var utvecklings-
avdelningen alldeles för liten för att Facit någonsin skulle kunna bli en 
framgångsrik elektroniktillverkare ansåg Almqvist. Minst ytterligare 50 
specialiserade konstruktörer måste anställas snarast om utvecklingsavdel-
ningen överhuvudtaget skulle komma med några konkreta resultat.190  

Almqvist äskade om ökade resurser till den centrala utvecklingsavdel-
ningen i Stockholm ett flertal gånger under 1970. De svenska dotterbola-
gen hade fortfarande egna forsknings- och utvecklingsavdelningar, varför 
koncernens samlade resurser var utspridda på ett flertal orter runtom i 
Sverige. Den tidigare aviserade centraliseringen av dessa enheter till Åt-
vidaberg hade ännu inte genomförts, men ändå fått negativa effekter på 
utvecklingsavdelningen i Stockholm. Almqvist rapporterade om att av-
hoppen bland den mest kvalificerade personalen började bli besvärliga, 
och efterlyste därför ett snabbt beslut från Facitledningens sida.191 Be-
slutet lät dock vänta på sig ännu en tid. 

Samtidigt som utvecklingen inom elektroniken accelererade var en 
stor del av Facits forsknings- och utvecklingsresurser redan bundna till 
företagets största enskilda order någonsin - Nordiskt Terminaldata Pro-
jekt (NTP). I slutet av 1969 erhöll Facit, tillsammans med Saab, en order 
på leverans av så kallade bankterminaler från Nordisk Spardata, en sam-
arbetsorganisation för de nordiska sparbankerna. Redan i samband med 
de inledande förhandlingarna stod det klart för Facits ledning att, om 
Facit fick ordern, skulle projektet kräva både ökade resurser för forsk-
ning- och utveckling samtidigt som redan påbörjade projekt skulle 
tvingas till nedläggning. Både direktionen och styrelsen, med Gunnar 
Ericsson och Lennart von Kantzow i spetsen, var eniga om att NTP-
projektet hade högsta prioritet, en formulering som utvecklingschefen 
Bert Almqvist efterlyst i samband med sina återkommande påpekanden 
om att koncernens egna resurser var för små för att presentera konkur-
renskraftiga produkter inom alla de produktsegment företaget var verk-
sam inom.192  

Både Facit och Saab fick dock snart problem att hålla de tidspressade 
ramarna för projektet. Förseningarna var dock, enligt Facit, också bero-
ende av att beställaren ett flertal gånger ändrade specifikationerna på de 
produkter som beställts. I november 1970 började VDn Lennart von 
Kantzow att ifrågasätta om Facit verkligen skulle fullfölja kontraktet, inte 

                                           
189 Styrelseprotokoll 12.12.1969.  
190 Direktionsprotokoll 22.5.1970.  
191 Direktionsprotokoll 18.8.1970 och 6.10.1970.  
192 Styrelseprotokoll 11.9.1969 och 12.12.1969 och Direktionsprotokoll 13.10.1969 

och 15.12.1969.  
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minst med hänsyn att andra utvecklingsprojekt, framför allt vid ”hans” 
bolag Original-Odhner, hade fått stå tillbaka på grund av NTP-ordern. 
Inledningsvis mötte dock Kantzows åsikt starkt motstånd, ordern skulle 
fullföljas. Ett par månader senare, i mars 1971, hade dock Facits styrelse 
svängt i frågan. Kantzow fick nu fullmakt att hantera affären på det sätt 
som ”bäst gagnade bolaget” och hans strategi var klar:  

Undertecknad är fortfarande av den uppfattningen, att det vore till klar fördel 
för Facit att komma ifrån detta projekt. De negativt prestigemässiga återverk-
ningarna torde bli relativt ringa. Misslyckade introduktioner av nya system av 
detta slag har världen över varit legio och väcker icke idag någon större upp-
märksamhet. Skulle en brytning med Saab komma till stånd, har vi goda kon-
takter med andra internationella företag, som gärna vill samarbeta med oss 
inom detta område. Personligen vill jag styra utvecklingen så att det blir den 
andra parten som säger upp avtalet och jag utgår från att detta ger oss en bättre 
förhandlingsposition än om vi själva agerar allt för kraftigt.193  

Kantzows arbete med att i första läget omförhandla kontraktet, eller 
om så inte var möjligt, att helt dra sig ur projektet var dock inte fram-
gångsrik. Från den andre leverantören, det vill säga Saab, fick Kantzow 
inget stöd alls. Saab och dess VD Curt Mileikowsky var helt ointresse-
rade av att bryta kontraktet med Nordisk Spardata. De hade redan pro-
ducerat de datorer som beställts, och trodde sig inte kunna sälja dem till 
någon annan kund. När sedan Kantzow hösten 1971 avskedades, beslöt 
sig också Facit för att återigen ändra attityd och därmed fullfölja kon-
traktet. De sista terminalerna levererades i mitten av 1970-talet. NTP-
projektet hade då försenats kraftigt och projektet blev inte heller den 
ekonomiska framgång som Facits ledning en gång hoppats på.194

Ökade konflikter inom direktionen och VD-byte 
Även för året 1970 kunde Facitkoncernen presentera ett positivt hel-
årsresultat, dock minskade vinsten med närmare 20 procent jämfört med 
föregående år. Konkurrensen med de japanska producenterna blev under 
1971 alltmer besvärande. Sharp fortsatte visserligen att leverera maskiner 
till Facit, men kvalitetsproblemen kvarstod. Dessutom var Facit mycket 
missnöjda med att de modeller som levererades av Sharp inte var de allra 
senaste på marknaden. Modellskiftena ägde rum med allt kortare 
tidsintervall varför Facits lager av föråldrade, och i praktiken osäljbara, 
maskiner ständigt ökade. Dessutom hade Sharp övergått till ett öppet 
priskrig på flera av Facits viktigaste marknader. I till exempel USA erbjöd 
Sharp 50-procentiga rabatter på sina maskiner.195  

                                           
193 Lennart von Kantzow till Facits styrelse, 24.6.1971.  
194 Direktionsprotokoll 6.3.1970, 6.5.1970, 22.9.1970, 17.11.1970 och 

Styrelseprotokoll 22.9.1970, 25.3.1971 och 6.5.1971. Se också Lennart von Kantzows 
egen beskrivning av NTP-projektet i Kantzow (1991), s. 56-59. 

195 Direktionsprotokoll 12.1.1971 och 6.5.1971.  
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De olika problemen med ökad konkurrens, accelererande teknikut-
veckling och den uppenbara resursbristen inom bland annat koncernens 
forsknings- och utvecklingsavdelningar ledde också till fortsatt ökad oe-
nighet i Facits direktion och styrelse. Vilka konsekvenser som den splitt-
rade ledningen i Facit fick för koncernen framkommer tydligt till exem-
pel i hanteringen av frågan om sammanslagningen av Facits och Addos 
respektive svenska försäljningsorganisationer. Trots att styrelsen redan i 
december 1969 tagit beslut att sammanslå försäljningsorganisationerna 
från och med den 1.1.1972, hade beslutet uppenbarligen inte förankrats i 
hela organisationen. På styrelsemötet i mars 1970 beslutade nämligen 
styrelsen att frågan skulle utredas på nytt och att ett slutligt beslut skulle 
tas först i slutet av året. Den 24 november tog sedan Facits styrelse, 
återigen, beslutet att slå samman de två parallella, svenska  försäljnings-
organisationerna.196  

Den nye VDn Lennart von Kantzows ställning inom direktion och 
styrelse ifrågasattes också alltmer i takt med att koncernens problem 
växte. Kantzows insatser som ansvarig för koncernens strukturrationali-
sering, ett ansvar som från och med 1970 delades med vice VDn Gunnar 
Agrell, hade redan tidigare kritiserats. Bland annat Halda-chefen Ellard 
Berntorp framförde vid flera tillfällen indirekt och direkt kritik mot 
Kantzows brist på strategiskt ledarskap och bristande handlingsförmåga. 
Berntorp kunde heller inte förstå varför inte alla koncernens dotterbolag 
var lika välskötta som Halda. Kantzow själv ansåg också att direktionen 
hade tvekat alltför länge med att lägga ned olönsamma produkter men 
visade inga tecken på att ifrågasätta sin egen roll i det hela. I direkt pole-
mik mot Berntorp närmast beordrade Kantzow honom i mars 1971 att 
senast 1973 måste Halda lägga ned tillverkningen av den förlustbring-
ande bärbara skrivmaskinen.197  

Inte heller Gunnar Ericsson var nöjd med Kantzows och Agrells in-
satser för att genomföra rationaliseringar och kostnadsbesparingar inom 
koncernen. Efter att under ett par år deltagit mycket sporadiskt i det 
dagliga, operativa ledningsarbetet i Facit, övertog han därför hösten 1971 
initiativet och ansvaret för koncernens framtida organisation. På ett 
styrelsemöte i september presenterade Gunnar Ericsson sina planer, 
sammanfattade i ett åtgärdsprogram om 13 huvudpunkter avsett att träda 
i kraft från och med den 1 januari 1973. Den viktigaste förändringen var 
att koncernens uppdelning i de separata svenska dotterbolagen avskaffa-
des. Istället skulle Facit tydligare indelas i divisioner, baserade på pro-
dukter och produktgrupper. Därmed skulle också förekomsten av det 
otal parallella funktioner som tidigare funnits inom hela koncernen skä-
ras ned kraftigt. Det var också viktigt att alla anställda i företaget, inklu-
sive ledningen, var förberedda på att anpassningen av den nya organisa-
                                           

196 Styrelseprotokoll 6.3.1970 och 24.11.1970.  
197 Direktionsprotokoll 12.1.1971, 23.3.1971 och 18.5.1971.  
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tionen till det aktuella marknadsläget troligen skulle komma att kräva 
kraftiga nedskärningar. Den dåvarande, till antalet stora direktionen 
ersattes av en liten, arbetande koncerndirektion (eller ledningsgrupp). I 
och med den nya direktionens tillkomst lades också arbetet inom grup-
pen för långtidsplanering, som Kantzow var ansvarig för, ned. För att 
ytterligare markera degraderingen av Kantzow exkluderades han ur den 
lilla skara som skulle handlägga den fortsatta omorganisationen av Facit. 
Istället tog Gunnar Ericsson, tillsammans med Carl-Sigvard Roos och 
Gunnar Agrell, över ansvaret för denna uppgift.198  

Ett par veckor efter nämnda styrelsemöte avskedades Lennart von 
Kantzow, ett beslut som dock blev officiellt först i november.199 Det för 
omvärlden hastigt påkomna VD-bytet var dock kulmen på en lång tids 
interna stridigheter inom Facits ledning. Relationen med bland annat 
Gunnar Ericsson, men också med andra inom Facits direktion och sty-
relse, var sedan en tid ansträngd och försvagade ytterligare förtroendet 
för Kantzow. Hans korta tid som VD för Facitkoncernen, knappt ett år, 
ter sig med hänsyn till detta inte särskilt förvånande. Till ny VD utsågs 
Gunnar Agrell. Det var dock i första hand tänkt som en temporär lös-
ning i avvaktan på att en ny, extern (det vill säga inte tillhörande famil-
jerna Ericsson, Agrell eller Roos) VD skulle rekryteras.  

Överge Åtvidaberg? 
Våren 1972 konstaterade ledningen att koncernens orderingång mins-
kade drastiskt samtidigt som lagren av osålda maskiner kontinuerligt 
ökade, och därmed förvärrade likviditetssituationen ytterligare. Extern 
hjälp tillkallades. Istället för att som tidigare hyra in den svenska kon-
sultfirman Bohlin & Strömberg anlitades nu det amerikanska konsult-
företaget McKinsey. I maj åtog sig McKinsey att utföra en första kost-
nadsfri förundersökning om koncernens aktuella situation och den fram-
tida organisationen.200 McKinseys rapport levererades i september. Enligt 
konsultfirman var läget för Facit nu så akut att företaget var tvunget att i 
första hand inrikta sig på kortsiktiga åtgärder för att därmed snabbt 
förbättra lönsamheten och frigöra kapital.201  

Rapporten, och de handlingsalternativ som presenterades i den, 
spädde ytterligare på oenigheten inom Facitkoncernens ledning Huvud-
frågan var om Facit även i fortsättningen skulle vara ett Åtvidabergs-ba-
serat företag, med huvuddelen av verksamheten, inklusive utveckling, 
marknadsföring och produktion, förlagd till orten. På ett två dagar långt 

                                           
198 Styrelseprotokoll 2.9.1971 och Anteckningar från genomgång av direktiv för 

utredning beträffande koncernens organisation, 3.9.1971.  
199 Dagens Nyheter 26.11.1971. Hela proceduren kring avskedandet av Kantzow 

är ett grundläggande tema i Kantzow (1991), se t.ex. s. 63-81.  
200 Direktionsprotokoll 25.5.1972.  
201 Direktionsprotokoll 19-20.9.1972.  
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direktionsmöte kom åsiktsmotsättningarna kom upp till ytan och ska-
pade direkt konfrontation. Å ena sidan drev VDn Gunnar Agrell linjen 
att Facit till stora delar skulle överge Åtvidaberg och istället förlägga olika 
typer av verksamheter till storstadsområden, framför allt i och omkring 
Stockholm och Malmö. Enligt Agrell fanns det flera skäl som talade för 
en sådan lösning. Möjligheten att rekrytera kvalificerad personal var ett 
av huvudskälen. Det skulle inte vara möjligt att flytta all den kvalificerade 
personal, som nu fanns vid utvecklings- och försäljningsavdelningarna i 
Stockholm och Malmö, till Åtvidaberg. Detta skulle i sin tur sända 
felaktiga meddelanden till både kunder och finansiärer om Facits tro på, 
och möjligheter inför, framtiden enligt Agrell.202  

Motståndet mot Agrells ”storstadslinje” var dock starkt. Hela den öv-
riga direktionen, förutom sekreteraren Gunnar Nordberg, förordade 
istället det motsatta alternativet, det vill säga en koncentration av alla 
verksamheter till Åtvidaberg. Därigenom skulle resurser för en mer ag-
gressiv marknadsföring och produktutveckling frigöras och marknads-
andelar återvinnas. Utvecklingschefen Bert Almqvist ansåg i motsats till 
Agrell att det var fullt möjligt att bygga upp en slagkraftig utvecklings-
verksamhet även i Åtvidaberg. Företagets historiskt starka band till sam-
hället Åtvidaberg, och det sociala ansvar som därmed följde, framfördes 
också som ett tungt argument för detta alternativ. Även Gunnar Erics-
son stödde Åtvidabergalternativet.203  

Även på nästa direktionsmöte en vecka senare var McKinsey-rappor-
ten i centrum för diskussionen. Direktionen nådde nu en viss enighet om 
en del av de förslag som framlagts. En fullständig samordning mellan 
Facit- och Addo-organisationerna i Sverige, alltså inte enbart försälj-
ningsorganisationerna som tidigare diskuterats, var en viktig målsättning. 
Produktionskapaciteten skulle begränsas till högst fyra anläggningar och 
Örsättersfabriken utgöra huvudfabriken för koncernens samlade pro-
duktion. Däremot kunde inte direktionen enas kring huvudfrågan i för-
slaget, det vill säga om Facit skulle överge Åtvidaberg som företagets 
centralort eller inte. Gunnar Agrell drev fortsatt sin storstadslinje: ”Det 
är i huvudsak omöjligt med Facits nuvarande anseende att 
flytta/rekrytera sådan personal (dvs högutbildad personal – min anm.) till 
Åtvidabergs-området”. Motståndet från den övriga direktionen var 
emellertid återigen kompakt och omöjliggjorde ett konsensusbeslut.204 Ett 
sådant visade sig dock snart inte vara nödvändigt eftersom Electrolux ett 
par veckor senare lade ett bud på samtliga aktier i Facit.  

                                           
202 Direktionsprotokoll 19-20.9.1972.  
203 Direktionsprotokoll 19-20.9.1972. 
204 Direktionsprotokoll 28.9.1972.  
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Electrolux tar över Facit  
Electrolux övertagande av Facit-koncernen var en snabb affär, åtmin-
stone enligt de tillgängliga uppgifterna. Bara några dagar innan budet of-
fentliggjordes hade frågan om Facitkoncernens framtid tagits upp i före-
tagsnämnden. Inget sades då om Electrolux bud.205 Det är också oklart 
vem som tog initiativet till denna affär. Electrolux torde dock haft tillför-
litlig insiderinformation om det aktuella läget i Facit, eftersom Electrolux 
ordförande Ragnar Söderbergs son Sven var ledamot i Facits styrelse. 
Facits huvudägare, det vill säga familjerna Ericsson och Agrell, bestämde 
sig snabbt för att acceptera och den 3 november 1972 sändes ett med-
delande till samtliga aktieägare i Facit, vari styrelsen rekommenderade 
aktieägarna att anta Electrolux bud.206 I början av december hade Elec-
trolux fått in de nödvändiga 90 procenten och kunde därmed begära 
tvångsinlösen av resterande utestående aktier.207 Från och med den 1 ja-
nuari 1973 byttes hela den gamla direktionen ut och därmed tog Elec-
trolux-koncernen, med Anders Scharp och Hans Werthén i spetsen, 
också över den operativa ledningen av Facit. Gunnar Ericsson kvarstod 
visserligen en tid som styrelsens ordförande, men i avsaknad av både 
ägarandelar och reella möjligheter att direkt påverka företagets utveckling 
hade hans och den övriga familjen Ericssons inflytande över Facitkon-
cernen i praktiken upphört.  

                                           
205 Sammanträde med Företagsnämnden vid Facit AB, 30.10.1972.  
206 Meddelande från styrelsen till aktieägarna i Facit, 3.11.1972.  
207 Svenska Dagbladet 9.12.1972.  
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KAPITEL 5 

MARKNAD, TEKNIK OCH ORGANISATION 

Under den tidsperiod som Gunnar Ericsson var Facitkoncernens VD 
respektive styrelseordförande förändrades förhållandena inom den in-
ternationella branschen för kontorsmaskiner i grunden. På Facits tra-
ditionellt viktigaste marknader, det vill säga Sverige, det övriga Västeu-
ropa och USA, ökade konkurrensen kraftigt, av flera skäl. Europeiska 
producenter som helt eller delvis slagits ut under det andra världskriget 
återkom nu till marknaden med moderniserade produktionslinjer och 
produkter. Därtill erövrade japanska producenter, efter nära samarbete 
med amerikanska myndigheter, företag och forskningsinstitutioner, sakta 
men säkert marknadsandelar runtom i världen. Ett flertal av de ledande 
företagen, framför allt de amerikanska företagen med IBM, NCR och 
Remington Rand i spetsen, övergick från att tidigare främst varit 
verksamma inom marknaderna för mekaniska och elektromekaniska 
kontorsmaskiner till att framför allt bli producenter av kommersiella da-
torer. Den tekniska utvecklingen inom kontorsmaskinindustrin blev från 
och med slutet på 1950-talet, och de kommersiella datorernas genom-
brott och elektronikens framsteg, också alltmer komplicerad och kost-
sam att hantera för enskilda företag. Att bedriva forsknings- och ut-
vecklingsverksamhet som resulterade i konkurrenskraftiga produkter 
blev därmed allt svårare att hantera för ett företag av Facits, relativt 
begränsade, storlek.  

De fusioner och sammanslagningar till allt större företag som präglade 
branschen, och där återigen de amerikanska företagen var banbrytande, 
var därför en närmast naturlig följd av utvecklingen. Också Facit förde 
ingående förhandlingar om olika typer av samarbeten med en rad 
utländska, framför allt amerikanska, företag kunde bidra till att sprida 
framför kostnaderna för forskning och produktutveckling på flera parter. 
Den önskan om att bevara självständigheten som var starkt förankrad i 
hela Facits ledning, och därmed också bland dess ägare, medförde dock 
att fullständiga samgåenden eller försäljningar av hela koncernen till en 
extern köpare aldrig var aktuellt förrän Electrolux’ köp av Facit 1972.  

Den övergripande målsättningen med denna undersökning har varit 
att beskriva och analysera hur och med vilka medel Facit och dess ledare 
Gunnar Ericsson agerade för att långsiktigt hävda företaget på den 
svenska och de internationella marknaderna. Fokus har därmed legat på 
att belysa de strategier för utveckling, innovation och tillväxt som 
Gunnar Ericsson, och honom närstående ledande befattningshavare i 
Facits direktion och styrelse, initierade och genomdrev under åren 1957 
till 1972. Gunnar Ericssons strategiska insatser som VD respektive sty-
relseordförande kan sammanfattningsvis kategoriseras till tre delområ-
den: marknad, teknik och organisation. 
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En strategi som var genomgående i Gunnar Ericssons arbete under 
hela den tid som han ledde företaget, var satsningen på en utbyggd och 
internationell marknadsförings- och försäljningsorganisation. I detta av-
seende var Ericsson tydligt inspirerad av de amerikanska storföretagen 
och deras framgångsrika strategier. Redan vid hans tillträde som VD 
hade Facit en global marknadsorganisation som framgångsrikt sålde de 
maskiner som producerades i framför allt Sverige. Efter att Gunnar 
Ericsson tagit över företagets operativa och strategiska ledning 1957 ac-
centuerades satsningen på marknadsorganisationen. Rent konkret ut-
trycktes engagemanget bland annat genom Gunnar Ericsson personliga 
närvaro ”på fältet”, ett arbete som han personligen ansåg sig vara mest 
lämpad för och som han dessutom fann ett stort nöje i. Genom de åter-
kommande besöken hos såväl de egna återförsäljarna och agenterna som 
hos företagets viktigaste kunder etablerades personliga relationer med 
viktiga beslutsfattare, både inom koncernen och inom myndigheter och 
andra företag. Gunnar Ericssons förmåga att skapa goda kontakter och 
relationer med kunderna utnyttjades sedan påfallande ofta i försälj-
ningsverksamheten för att, i konkurrens med andra producenter, in-
bringa order till Facit. 

Över tid inriktades Gunnar Ericssons insatser inom marknadsorgani-
sationen alltmer till de långsiktiga, strategiska frågorna. Uppbyggnaden, 
eller snarare förstärkningen, av varumärket Facit var en mycket viktig 
komponent i denna strategi. Hos Gunnar Ericsson utvecklades efterhand 
en övertygelse att det var av mindre betydelse vem, Facit eller något an-
nat företag, som utvecklade och tillverkade produkterna. Eftersom kon-
cernen enligt Ericsson inte hade kapacitet att i egen regi ta hand om alla 
produktled, det vill säga forskning, utveckling, produktion och försäljning, 
skulle Facit koncentrera sig på det företaget var bäst på. Facits 
komparativa fördel gentemot konkurrenterna låg enligt Gunnar Ericsson 
framför allt i dess marknads- och försäljningsorganisation. Facit skulle 
därför inrikta sig på de sista ledet i processen, det vill säga på försälj-
ningen till kund. Varumärket Facit skulle i sin tur garantera produkternas 
goda kvalitet och därmed kunde produkterna försäljas till ett relativt högt 
pris.  

För denna relativt omvälvande tanke hade dock Gunnar Ericsson 
svårt att få stöd. De olika dotterbolagen i Facitkoncernen hade under 
många år byggt upp egna avdelningar för forskning- och utveckling, och 
naturligtvis också helt självständiga produktionsanläggningar. Att för-
ankra idén om att bryta med dessa mångåriga traditioner av egen pro-
duktutveckling och det starka inflytandet från ingenjörer och tekniker 
inom företagets alla nivåer visade sig vara i princip omöjligt. Inte heller 
fick Gunnar Ericsson något medhåll från sina, formellt sett, underord-
nade dotterbolagschefer, det vill säga Lennart von Kantzow – Original-
Odhner, Ellard Berntorp – Halda och från 1966, Gunnar Agrell – Addo. 
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Från försäljningschefer och liknande hade han naturligt nog ett uttalat 
stöd, men eftersom koncernledningen, inklusive styrelsen, dominerades 
av de fyra ovan nämnda kunde inte Gunnar Ericsson på egen hand 
genomföra dessa förändringar i någon större utsträckning. 

Även andra rationaliseringar av koncernen, som Gunnar Ericsson i 
egenskap av VD hade ansvar för att genomdriva och vilka aktualiserades 
framför allt efter förvärvet av konkurrenten Addo 1966, stötte på hårt 
motstånd, inte minst från de nämnda dotterbolagscheferna. Det främsta 
målet med de planerade rationaliseringarna var att genom eliminerandet 
av parallella funktioner och organisationer inom koncernen minska de 
gemensamma kostnaderna. Visserligen medförde förändrade externa 
förutsättningar, till exempel ändrade konkurrensförhållanden inom bran-
schen till följd av tekniska genombrott och innovationer, att planerade 
omorganisationer blev obsoleta. Men framför allt fanns det ett utbrett 
internt motstånd inom Facit-koncernen som inverkade negativt på för-
söken till rationaliseringar och effektiviseringar. Inom de olika dotterbo-
lagen bevakade man noggrant sina respektive revir och var inte villiga att 
göra nedskärningar av respektive organisationer.  

Gunnar Ericsson delegerade efterhand en del av hanteringen av de or-
ganisatoriska uppgifterna till andra befattningshavare inom Facits led-
ning, troligen som en konsekvens av sina egna misslyckade ansträng-
ningar. Svågern och vice VDn Lennart von Kantzow tilldelades i mitten 
av 1960-talet ansvaret för att fortsätta arbetet med att genomföra ratio-
naliseringar och effektiviseringar av koncernens organisation. Efter 
Kantzows befordran till koncern-VD 1970 överfördes en del av detta 
ansvar också på den nye vice VDn Gunnar Agrell, tidigare VD för Addo. 
Ett antal konkreta organisatoriska förändringar genomfördes också, till 
exempel koncentrationen av utvecklingen av de tekniskt sett mest avan-
cerade produkterna till den centrala utvecklingsavdelningen, som först 
låg i Solna men som successivt överflyttades till Åtvidaberg. Hösten 1971 
återtog dock Gunnar Ericsson initiativet och ansvaret för Facitkoncer-
nens strukturrationalisering från Kantzow, som i samband därmed av-
skedades. Koncernens uppdelning i separata och självständiga svenska 
dotterbolag, som förorsakat så mycket problem och under lång tid för-
hindrat förändringsarbetet, avskaffade till förmån för en uppdelning i 
divisioner, baserade på produkter.  

I likhet med vad tidigare forskning konstaterat var det ett obestridligt 
faktum att en del av Facits äldre produkter vid 1970-talets början inte 
längre kunde konkurrera med de nya kontorsmaskiner som lanserades. 
Facits traditionella elektromekaniska räknemaskiner framstod i jämfö-
relse med de nya elektroniska räknarna som oerhört föråldrade. Efter-
som priset på de mekaniska maskinerna var cirka fyra-fem gånger högre 
än för en elektronisk räknare med motsvarande kapacitet, är det inte för-
vånande att marknaden för mekaniska räknarna inom kort var närmast 
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försumbar, till och med på de relativt sett mindre utvecklade marknader, 
i till exempel Sydamerika och Östeuropa, som Facit etablerat sig på. Det 
är inte heller helt osannolikt att etableringen på mindre utvecklade mark-
nader, som motiverades utifrån en önskan om att förlänga befintliga 
produkters livslängd, kan ha inverkat negativt på genomförandet av det 
nödvändiga teknikskiftet, med andra ord riskerade Facit att importera 
efterblivenhet. Med de nya miniräknarnas snabba intåg och Facits fast-
hållande vid mekanik som främsta exponenter har Gunnar Ericsson och 
Facits ledning beskyllts för att inte ha varit medvetna om den tekniska 
utvecklingen inom branschen och om de långtgående konsekvenser detta 
skulle få för det egna företaget.  

Denna undersökning har dock visat att inom såväl företagets högsta 
ledning som inom koncernens tekniska utvecklings- och produktions-
funktioner var medvetenheten om den tekniska utvecklingen inom bran-
schen mycket god under hela perioden, inte minst tack vare de erfaren-
heter som vanns utifrån den storskaliga satsningen på stordatortillverk-
ning i slutet av 1950-talet och början av 1960-talet. Att som tidigare 
forskning påstå att företaget överraskades av den tekniska utvecklingen 
inom branschen och de japanska producenternas framfart är därför fel-
aktigt. Det är däremot helt klart att Gunnar Ericsson och Facit inte till-
räckligt snabbt och i tillräcklig omfattning lyckades omsätta de kunskaper 
och erfarenheter som fanns inom företaget i praktisk handling. Det är 
också tydligt att den ökade konkurrensen förändrade samarbetsklimatet 
och relationerna mellan företagen inom branschen. Den öppna attityden 
mellan konkurrerande företag som möjliggjorde ett stort antal studiebe-
sök fram till mitten av 1960-talet, studiebesök där information om bland 
annat tekniska innovationer byttes och som Gunnar Ericsson men 
framför allt koncernens tekniska personal ägnade avsevärd tid åt, för-
byttes till en avsevärt mer försiktig och vaksam inställning.  

De försök till utvidgade samarbeten med andra företag, framför allt 
avseende forskning och produktutveckling, som initierades av framför 
allt Gunnar Ericsson gav dock mycket magra resultat för Facits del. Inför 
en del samarbeten, som till exempel med det amerikanska storföretaget 
Autonetics med vilket Facit redan 1960 etablerade kontakt, ställdes till en 
början höga förväntningar. Efter en tid fick dock Autonetics problem 
med att leva upp till avtalet. De planerade produkterna, det vill säga 
elektroniska räknemaskiner, försenades gång på gång och inte ens med 
nya, utvidgade samarbetsförsök kunde de två företagen tillsammans 
hantera situationen. Även Facits samarbete med det japanska företaget 
Hayakawa/Sharp vändes efterhand mer eller mindre till ett misslyckande. 
Det är också mycket tydligt att Gunnar Ericsson och Facit redan i början 
av samarbetet uppfattade det japanska företaget som opålitligt och 
mycket svårhanterligt utifrån de normer som var rådande i mer traditio-
nella affärsförbindelser. Varken muntliga eller skriftliga avtal respektera-

 88 



des av japanerna. Det var därför, enligt Facitledningens åsikt, bara en 
tidsfråga innan det japanska företaget och dess marknadsorganisation 
hade vuxit sig så starka på de internationella marknaderna att det kunde, 
och skulle, bryta samarbetet med Facit. Men för Facits del fanns inget 
val, det fanns helt enkelt ingen annan tillgänglig storskalig leverantör av 
elektroniska räknemaskiner. När Hayakawa/Sharp återigen bröt mot 
tidigare överenskommelser i slutet av 1970 och började sälja sina maski-
ner på de marknader som tidigare förbehållits Facit, var därför Gunnar 
Ericsson och den övriga ledningen inte överraskad, snarare hade precis 
just det händelseförloppet förutsetts.  

I samband med att Facit från och med mellankrigstiden alltmer kon-
centrerade sig på kontorsmaskiner, förvärvades en rad mer eller mindre 
färdiga produkter som sedan såldes under Facitnamnet. Men efterhand 
utvecklades också inom de olika dotterbolagen en allt starkare tradition 
av involvering i produkterna från forskning- och utveckling, via pro-
duktion till marknadsföring och försäljning. För Gunnar Ericsson stod 
det klart att om, eller snarare när, koncernen tvingades välja vilken del av 
dessa tre produktled som man skulle koncentrera sig på, så var det sista 
ledet som var mest intressant. Det motiverade satsningen på marknads-
organisationen och förstärkningen av varumärket Facit. Då skulle kon-
cernen också vara mindre beroende av den allt snabbare och dyrare tek-
niska utvecklingen. Det var också tänkbart att företaget därmed kunde 
etablera sig inom helt nya branscher.  

Men, vilket i sammanhanget är mycket viktigt, en satsning på det al-
ternativ som för Gunnar Ericsson utkristalliserades som det mest tillta-
lande, det vill säga ”varumärket Facit”, skulle få andra konsekvenser som 
var svåra att hantera. Då skulle nämligen utan tvekan företagets hu-
vudort, det vill säga Åtvidaberg, drabbas av stora nedskärningar i antalet 
anställda i företagets anläggningar på orten. Utan tvekan spelade mer 
känslomässiga motiv en roll för Gunnar Ericssons och den övriga före-
tagsledningens beslutsfattande avseende strukturrationaliseringar av 
koncernen. Gunnar Ericsson kände ett socialt ansvar för orten och för 
det arv som han i egenskap av familjen Ericsson överhuvud fått att för-
valta. Det samhälleliga, eller sociala, ansvar som han kände att företaget 
hade uttrycktes öppet inom företagets ledning ett flertal gånger, inte 
minst i samband med att företaget i media framställdes som en närmast 
ostoppbar framgångsmaskin.  

Facit hade alltså en mycket framgångsrik och välutvecklad marknads-
organisation, ett etablerat varumärke samt var medveten om det teknik-
skifte som var på väg. Det var, enligt min tolkning, de interna, organisa-
toriska problemen inom koncernledningen, mellan Gunnar Ericsson å 
ena sidan och cheferna för de tre dotterbolagen Halda, Original-Odhner 
och Addo å den andra, som var stötestenen. Varför lyckades då inte 
Gunnar Ericsson ena ledningen och skapa konsensus kring lösningar på 
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de organisatoriska problemen? För det första är det viktigt att poängtera 
att Gunnar Ericsson hade en dubbel roll i Facit, i egenskap både före-
tagsledare och representant för den största aktieägaren, det vill säga de 
ägarstiftelser som han var ordförande för. De dubbla rollerna innebar att 
det fanns en inbyggd, potentiell konfliktrisk. Dels hade Gunnar Ericsson 
ett ansvar, mot de anställda och mot de lokalsamhällen där Facit bedrev 
sin verksamhet, att som VD prioritera företagets långsiktiga överlevnad 
och därmed trygga sysselsättningen. Dels hade han, precis som också de 
andra aktieägarna, inte minst de tusentals småsparare som investerat i 
Facitaktien, ett egenintresse av att koncernen fortsatte att prestera ökade 
vinster och ge fortsatt god avkastning på det insatta kapitalet. Sam-
mantaget torde denna intressekonflikt försvårat hanteringen av de pro-
blem som Facit ställdes inför. Men, vilket också är tydligt, det fanns 
också andra skäl till att konflikterna inom koncernledningen och de 
organisatoriska problemen var så svårlösta.  

Nätverkets styrka och inneboende svaghet 
Det är tydligt, vilket bland annat Jan Glete framhållit, att Facitkoncernen, 
när den ekonomiska krisen var ett faktum, saknade ett stabilt finansiellt 
nätverk. Familjen Roos och Skånska Banken hade i början av 1970-talet 
passerat sin storhetstid och var på tillbakagång. Företag efter företag som 
tidigare ingått i denna så kallade sfär, bytte ägare och sögs upp av andra 
företag och ägarsfärer, inte minst av Wallenberg-sfären. Inte heller det 
företagsexterna nätverk som Gunnar Ericsson byggt upp under ett stort 
antal år, och som på många olika sätt gynnat företagets utveckling, kunde 
utnyttjas för att förhindra en försäljning av Facitkoncernen. Samtidigt är 
det tydligt att det fanns en stark övertygelse hos Gunnar Ericsson och 
andra i ledningen om att en försäljning av företaget till Electrolux var 
den för handen mest lämpliga lösningen för att säkerställa företagets 
långsiktiga överlevnad. Slutligen, med hänsyn till utvecklingen inom den 
internationella branschen för kontorsmaskiner, där fusioner och uppköp 
medförde att de enskilda företagen blev allt större, förefaller också Facits 
uppgående i Electrolux-koncernen som en logisk affär. 

Vad gäller hanteringen av de organisatoriska problemen inom Facit är 
det lätt att identifiera inlåsningseffekter och trögheter till följd av de nära 
och långvariga personliga och sociala relationerna mellan Gunnar Erics-
son och den övriga koncernledningen och de bindningar som uppkom 
därav. I egenskap av koncern-VD hade Gunnar Ericsson mycket kontakt 
med framför allt tre dotterbolagschefer: Lennart von Kantzow, Ellard 
Berntorp, och efter 1966 också med Gunnar Agrell. Dessa fyra, tillsam-
mans med Carl-Sigvard Roos som var styrelseordförande eller vice ord-
förande under åren 1958-1972, utgjorde den inre kretsen i Facitkoncer-
nens ledning. De representerade inte bara företagets operativa och stra-
tegiska ledning, de var också företrädare för de största ägarna av Facit-
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koncernen. Det som tidigare varit en styrka, det vill säga den högra gra-
den av självständighet i de olika dotterbolagen, blev i samband med den 
ökade konkurrensen och de försämrade resultaten, en svaghet. Lojalite-
ten hos dotterbolagscheferna mot moderbolaget, och mot Gunnar 
Ericsson, var inte tillräckligt stark för att kunna övervinna de krav på ra-
tionaliseringar och nedskärningar av de ”egna” organisationerna som 
framfördes.  

Relationerna mellan Gunnar Ericsson och den inre kretsen gick också 
ofta utanför den rent professionella sfären. Allra tydligast blir detta i re-
lationen med Lennart von Kantzow, VD för Original-Odhner och Gun-
nar Ericssons svåger. Relationen mellan de två var till en början relativt 
god, inte direkt hjärtlig utan snarare tillbakahållet artig. Det märks dock 
tydligt i korrespondensen mellan de två svågrarna att relationen snart 
försämrades, inte minst i takt med att Kantzow ifrågasatte en rad av de 
beslut och strategier som Gunnar Ericsson sökte stöd för. Ericsson var 
dock obrottsligt lojal gentemot sin ledning, åtminstone utåt sett. Han har 
inte heller efterhand i något officiellt sammanhang nekat till sin del av 
ansvaret eller försökt lägga skulden för det inträffade på andra inom 
företagets ledning. Med hänsyn till de ibland mycket nedlåtande omdö-
mena om honom som person och företagsledare som fällts i olika sam-
manhang, hade ett sådant försvarsbeteende varit förståeligt. Kontrasten 
till svågern Lennart von Kantzow är i detta avseende slående. Kantzow, 
som mot ersättning förband sig att inte uttala sig under de närmaste tio 
åren efter att han avskedats, tvekade inte belägga Gunnar Ericsson och 
andra inom Facits ledning med skuld. Oavsett graden av sanning i Kant-
zows påståenden, belyser de två direktörernas sinsemellan helt olika 
beteende hur det informella regelverket mellan företagsledare i Sverige 
såg ut. Som företagsledare förväntades man att ta sitt ansvar och framför 
allt, att vara lojal mot sina kollegor. Därför innebar Facits kris inte 
Gunnar Ericssons personliga fall, utan han kunde fortsätta vara verksam 
inom olika, relativt höga, poster inom det svenska näringslivet även un-
der de kommande åren. Lennart von Kantzow däremot, som alltså bröt 
den tysta överenskommelsen och offentligt kritiserade de andra direktö-
rerna, fick uppleva hur han omedelbart och fullständigt frystes ut ur den 
tidigare gemenskapen. Kantzow erhöll efter 1971 aldrig mer någon posi-
tion inom det svenska näringslivet. 
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SUMMARY 

IN THE CENTER OF THE TECHNOLOGICAL REVOLUTION. 
CORPORATE MANAGEMENT AND DEVELOPMENT IN FACIT, 
1957-1972 

 
In the mid 1950s the Swedish company Facit was the world’s eleventh 
largest producer of mechanical and electromechanical office machines. 
In some sectors its position was even stronger. Facit was, for example, 
second in producing calculating machines and seventh in adding ma-
chines. However, compared to its American counterparts Facit was a 
midget. The four giants, i.e. IBM, Remington Rand, NCR and Bur-
roughs, were all ten times or more the size of Facit. In 1957 Gunnar Er-
icsson took over as CEO, a position which he inherited from his father 
Elof. Under Gunnar Ericsson’s leadership, Facit experienced a period of 
high growth and continued international expansion up to the late 1960s. 
Then, in the early 1970s, Facit’s previous success more or less suddenly 
turned into an economic crisis. Sales dropped and profits turned into 
heavy losses. In late 1972 Facit was sold to the white-wear company 
Electrolux. This study focuses on the question of how and by which 
means Gunnar Ericsson and other top executives of Facit tried to meet 
the increased competition and the accelerating technological devel-
opment within the international office machine industry. 

From office furniture to office machines 
Mechanical calculating machines and typewriters had been Facit’s main 
products since the 1930s. Under the strong leadership of Gunnar Er-
icsson’s father, Elof, the company underwent a radical transformation. 
Facit started with production mainly of office furniture, but was also en-
gaged in other forms of wood processing. Elof Ericsson gradually turned 
the company’s attention from office furniture to office machines, partly 
by buying the rights to produce and sell newly invented office machines, 
partly by getting the exclusive rights to sell foreign-produced office 
machines in Sweden and other parts of Europe, for example the 
typewriters from the American company Royal. An important part of 
Elof Ericsson’s business strategy was also the building up of a worldwide 
distribution and sales organization. While the development and produc-
tion facilities were concentrated to Sweden, the foreign sales and mar-
keting organization consisted of more than 100 agents and sales repre-
sentatives on all seven continents. More than 60 percent of the total 
production was exported, with West Germany, France and USA as the 
three main markets. In the mid 1950s the managers of Facit could look 
back on several years of growth and economic success. At the same time 
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several reports of technological progress, not least the news of the first 
electronic calculators developed in the USA, had reached Sweden.  

Growth and expansion, 1957-1966 
Immediately after Gunnar Ericsson took on his duties as CEO, he 
launched a new campaign called “a new deal”. The aim was to strengthen 
both the trademark Facit and the market organization, which, according 
to Ericsson, were Facit’s comparative strengths. The attempt proved to 
be successful. Sales increased considerably and Facit was present on a 
growing number of international markets. Hence, during this period 
Gunnar Ericsson successfully used his skills in marketing and sales to 
improve the efficiency of the market organization.  

In order to meet the technological development within the industry 
Facit established cooperation with several foreign companies. The most 
promising one was with the American company Autonetics, a subdivi-
sion of North Americana Aviation Inc. Nevertheless, this cooperation 
turned into a disappointment. Autonetics’ and Facit’s attempt to develop 
electronical calculators failed, and Autonetics once again concentrated on 
military equipment.  

In 1966 Facit merged with Addo, another Swedish producer of office 
machines. The merger was motivated by a wish to become a larger com-
pany, thereby creating necessary resources, not least for research and de-
velopment, and thus to be able to compete on the international markets. 
But underneath the surface there were several problems lurking. Already 
at this stage, Gunnar Ericsson faced severe problems in making ration-
alizations of parallel organizations within the company. Executives of 
Facit’s subsidiaries struggled intensively against such attempts to 
downsize “their” organizations.  

Stagnation and crisis, 1967-1972 
In the late 1960s the competition on the international markets for office 
machines increased rapidly, not least due to the entrance of Japanese 
manufacturers. Facit did establish a joint operation with the Japanese 
company Hayakawa/Sharp, but as with Autonetics, it turned into a dis-
appointment. The electronical calculators that Hayakawa/Sharp deliv-
ered to Facit, were of very low quality and reliability, thus damaging 
Facit’s trademark of high quality. In late 1970 the Japanese company 
took the last step in abandoning the agreement with Facit and began to 
sell its calculators under the name of Sharp worldwide. 

Gunnar Ericsson’s attempts to rationalize the organization continued 
to meet vigorous resistance. The struggles and conflicts within the top 
management of Facit not only led to delayed decisions, but also turned 
its attention away from the contemporary technological development. In 
1971 and 1972 Facit suffered from heavy losses. Several alternatives to 
handle the crisis situation were scrutinized and evaluated, for example 
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shutdowns of a large part of the production facilities in Facit’s domicile 
and historical hometown, i.e. the city of Åtvidaberg. In order to rescue at 
least the bulk of employees, Facit was sold to the much larger company 
Electrolux. 

Conclusion 
Facit was not a unique case in the international business of office ma-
chines. The whole industry underwent a radical, structural transforma-
tion in the period after World War II. Mergers and acquisitions made the 
individual companies within the business larger and larger. The Ameri-
can dominance was obvious in the 1950s and 1960s, both regarding 
technological development and their market organizations. In the late 
1960s, also the Japanese producers entered the market. Thanks to their 
intimate cooperation with American corporations, research institutes and 
the US and Japanese governments, they could soon offer high-tech-
nological office machines at very low prices. Facit’s, and Gunnar Er-
icsson’s, unsolved dilemma was, according to this investigation, their in-
ability to solve the internal organizational problems. The long-term and 
personal relations between the executives within the top management of 
Facit obstructed them from making accurate decisions at an accurate 
point in time. 
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Bilagor 

Bilaga 1. Gunnar Ericssons externa uppdrag, urval 1957-1972 
 57 58 59 60 61 62 63 64 65 66 67 68 69 70 71 72 
Föreningar, organisationer 
m.m 

                

Sveriges Allm. Exportförening VO VO VO VO VO VO VO VO VO VO VO VO VO VO VO VO
Sveriges Industriförbund  L  L  L  L  L  L  L  L L L L       
SAF        S S S S S S    
Sveriges mekanförbund L  L  L  L  VO VO VO VO O O L      
Svensk-amerikanska handelsk.       O O O O O O O O O O 
Stiftelsen näringslivets fond          L L L L    
Sjöfartsverket             L L L L 
Riksdagsledamot, (fp)             L L L L 
Svenska Fotbollförbundet         L L L L L O O O 
Östergötlands fotbollförbund         O O O O     
Intern. Olympiska Kommittén         L L L L L L L L 
Sveriges Olympiska Kommitté           VO VO VO VO VO VO
                 
Företag                 
Skånska Banken L  L  L  L  L  L  L  L L L L VO VO    
Försäkrings AB Skåne L L L L L L L L L L       
Livförsäkrings AB Skåne        L         
Förs. AB Framtiden        S S        
Förs. AB Skandia L  L  L  L  L  L  L  L  L  L L L L L  L  L  
Munksjö AB        L         
Huskvarna AB      L L L L L L L VO VO VO VO
Sandvikens Järnverks AB      S S S S S L L     
SILA    S S S S S S S S S S L L L 
AB Lennartsfors mek.verkst. L  L  L  L  L  L  L  L L VO L L L L  L  L  
AB Tumba bruk       L L L        
AB Sukab       S S S S S S S S S S 
AB Götaverken         VO VO O O     
AB Öresundsvarvet         L VO       
AB Bra Bohag           L L L    
Östergötlands enskilda bank             O O O O 
 57 58 59 60 61 62 63 64 65 66 67 68 69 70 71 72 

Källa: Facits styrelseprotokoll och Vem gör vad (1983).   
Anm. O – Ordförande. VO – vice ordförande. L = styrelseledamot. S – 
styrelsesuppleant. 
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Bilaga 2. Facits organisation 1957 och 1972 
 

AB Åtvidabergs Industrier
Åtvidaberg & Solna

2191 anst.
Hela koncernen - 5851 anst.
Sverige - 4914 anst. (84 %)  

Utlandet - 937 (16 %)

Halda AB
Svängsta
669 anst. 

Original-Odhner
Göteborg
884 anst.

Överums bruk
Överum
732 anst.

Svenska Möbelfabrikerna
Bodafors
294 anst.

Utländska dotterbolag

Tillverkning
Brasilien, Västtyskland

Försäljning
Danmark, Frankrike, Mexico,
Norge, Peru, Schweiz, USA

1957

 
                   
                      1972 

 

Facit AB
Åtvidaberg - koncernledning, 

tillverkning, försäljning
Solna - produktutveckling

AB Addo
Malmö

AB Multo
Örkelljunga

Utländska dotterbolag

Tillverkning
England x 2

Försäljning
Österrike, Finland, Schweiz, 

Holland, England

AB Original-Odhner
Göteborg
Strömstad

Facit-Halda AB
Svängsta

Bräkne-Hoby
Sölvesborg

AB Överums bruk
Överum

Utländska dotterbolag

Tillverkning
Mexico, Brasilien

Västtyskland Försäljning
Norge, Danmark, Schweiz, 
Frankrike, Belgien, England,

Italien, USA
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Bilaga 3. Koncernens fakturering, Sverige resp. export 
 

Koncernens fakturering 1957-1972, Sverige resp. export, 
andel av total fakturering
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Bilaga 4. Facits styrelse 1957-1972 
 
 57 58 59 60 61 62 63 64 65 66 67 68 69 70 71 72
Styrelse-
ordförande 

                

Elof Ericsson X  X  X X X            
Carl-Sigvard Roos      X X X X X X X X    
Gunnar Ericsson              X X X
                 
Vice ordförande                 
Axel Roos sr X                
Torsten Vinell      X X X X X X X     
Carl-Sigvard Roos  X X X X         X X X
Svante Simonsson             X    
                 
Styrelse-
ledamöter 

                

Carl-Sigvard Roos X                
Edy Velander X X X X X            
Torsten Vinell X X X X X            
Rolf Dencker X X X X X X X X X X       
Gunnar Ericsson X X X X X X X X X X X X X    
Lennart von 
Kantzow 

     X X X X X X X X X X  

Svante Simonsson          X X X X X X  
Gösta Rehnqvist      X X X X X X X X X X X
Lennart Parkfelt             X X X X
Axel Roos jr               X X
Sven Söderberg               X X
Gunnar Agrell             X X X X
                 
Suppleant                 
Lennart von 
Kantzow 

X X X X X            

Axel Roos jr X X X X X X X X X X X X X X   
Sven Söderberg             X X   
Göran Agrell           X X X X X X
 57 58 59 60 61 62 63 64 65 66 67 68 69 70 71 72
Källa: Facits årsredovisningar 1957-1972. 
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Bilaga 5. Facits utländska dotterbolag 1957-1972 
 

Facits dotterbolag i utlandet, 1957-72, försäljningsbolag 
 57 58 59 60 61 62 63 64 65 66 67 68 69 70 71 72 
Norge  X X X X X X X X X X X X X X X X 
Danmark X X X X X X X X X X X X X X X X 
Frankrike X X X X X X X X X X X X X X X X 
Schweiz X X X X X X X X X X X X X X X X 
USA X X X X X X X X X X X X X X X X 
Peru X X X X             
Mexico X X X X X X X X X X X    X X 
Belgien   X X X X X X X X X X X X X X 
Kanada     X X X X X X X X     
Storbritannien         X      X X 
Finland          X X X X X X X 
Holland          X X X X X X X 
Italien             X X X X 
Österrike              X X X 
Luxemburg               X X 
Antal bolag 7 7 8 8 8 8 8 8 9 10 10 9 9 10 13 13 

Källa: Facits årsredovisningar 1957-72.  
 
 

Facits dotterbolag i utlandet, 1957-72, tillverknings- och försäljningsbolag 
 57 58 59 60 61 62 63 64 65 66 67 68 69 70 71 72 
Västtyskland X X X X X X X X X X X X X X X X 
Brasilien X X X X X X X X X X X X X X X X 
Storbritannien          X X X X X   
Mexico            X X X   
Antal bolag 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 3 4 4 4 2 2 

Källa: Facits årsredovisningar 1957-72. 
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