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Visterds-byrdn utmanar sin bjdsse till konkurrent:

”NU SKA VI TA MARKNAD
- BADE PA PRIVAT OCH AFFARS”

$Tip0ge 4
LS.

12 av SJR-Vésteras 20 anstéllda: Fran vénster Arne Ericson, Malou Hektor, Kerstin Karolin, Harding Séderlund, Marie Nilsson, Ingrid Eriksson,
Charlotte Nordstrém, Lars Gassby, Lena Nielsen, Eva Fransén, Lena Karlsson och Jan Bergstrdm. Saknas péa bilden gér Thomas Waldorf, Kristina
Erling, Eva Jonsson, samt fran andra kontoret Eva Norén, Anna Karlsson, Dennis Holgersson, Maria Andersson och Birgitta Sandstrém.

I trdnga och varma lokaler i affdrs-
centrums utkant bittar man 15 tju-
gondelar av S] Resebyrad i Visterds.
De 6vriga delarna — alltsd fem med-
arbetare — baller till i ett kontor i en
annan utkant av centrum.

“Men snart blir det dndring, sdger
byrdns chef Arne Ericson med entu-
siasm. I maj flyttar vi till dubbelt sd
stora lokaler mitt i centrum”

DE SITTER nistan i knit pa varann, folket
inne pa SJRs ’huvudkontor” pa Sture-
gatan i Visteras. Fonster finns bara i chefen
Arne Ericsons rum, de andra far lita till
watt och ampere fér att kunna se vad de
jobbar med. Vid ett bord sitter fyra perso-
ner, och det siger sig sjilvt att nir alla talar
i telefon, blir det mindre bra med hérbar-
heten,,

Men tringseln 3r snart ett minne blott.
Om nigra minader flyttar SJR till lokaler i
tva plan pa Stora Gatan, mitt i ’smeten”” i
centrum.

P4 bottenvaningen ska vi silja privatre-
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sor”, siger Arne Ericson och skrattar un-
der valrossmustaschen. ’Pa Gvervaningen
blir det affirsresor. Det kommer att bli
bra.”

Arne Ericson har varit chef for Vasteraskonto-
retitre ar.

Han ser verkligen fram mot flytten,
Arne Ericson. Det dr ju inte bara tringt i de
gamla lokalerna, det dr ocksa struligt att ha
byrdn uppdelad pa tva kontor. Det andra,
mindre, ligger pa Vasagatan. I tre ar har
Arne Ericson varit chef {6r byrdn, men han
har varit hir mycket lingre.

?Flyttade hit till Visteras for att kanske
stanna nagra ar”’, berittar han. ”Men pa
den vigen dr det.”

Stor marknad

SJR ir lillebror i resebyrafamiljen i Vister-
3s. Storebror, det ir Resespecialisterna, och
han 4r mycket storre. Nistan 10 ganger sa
stor, faktiskt, om man ser till omsittning-
en. Men SJR har tinkt att vixa till sig for att
kunna fylla ut de stora nya lokalerna.

”Hir i Vistmanland finns ju en mycket
stor marknad for affirsresor”, siger Arne.
’Linet domineras av stora industrier med
mycket utlandsaffirer. Asea ir forstds bjis-
sen. Gringes Metallverken i Visteras, Bul-
ten och Kanthal 1 Hallstahammar, Virsbo
Bruk lingre norrut, f6r att nimna nagraan-
dra. Affirsresorna ir var viktigaste mark-
nad, de har 60 procent av var verksamhet.
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Lena Nielsen &r ansvarig for forsdljningen av
privatresor.

Men ind3 har vi bara 10 procent av hela
marknaden. Resespecialisterna har 90 pro-
cent.”

Det har Arne Ericson och SJRs personal
tinkt att indra pa. Att bara sitta pa konto-
ret och hoppas att Asea eller nagot annat
storféretag kommer in och ber om deras
tjinster ir inte deras stil. De jobbar hart
med kundbestken f6r att knapra in pa Re-
sespecialisternas forsprang.

”Visoker upp foretagen och berittar vad
vi kan ge dem f&r service”, siger Harding
Soderberg, som siljer affirsresor. ”’Och dn-
nu viktigare: vi lyssnar pa vilka 6nskemal
de har. Det kan gilla ett direkttelefonnum-
mer till oss, eller lingre kredittider.”

”Det ir ju sd i den hir branschen att man
maste kunna erbjuda ndgot extra for att
kunna konkurrera. Vi diskuterar nu vad vi
kan bli bist pa, men visst handlar det om
att ge personlig service.”

Harding Séderberg dr ny pa SJR, han
kom fér drygt tre mdnader sedan fran Reso
i samband med sammanslagningen.

”Samgdendet med Reso var ett lyft for
SJR”, siger han. ’Bland annat for att SJR
fick datorerna med Fritidsresors alla bok-

ningar, vilket ju innebdr en mycket snab-
bare och smidigare service till kunderna.”

Okade 20 procent

Ansvarig for privatresorna ir Lena Niel-
sen. Hon har arbetat pa byran i fyra ar, ef-
ter avslutat gymnasium. Hon sitter ute vid
disken och tar emot kunder denna vintriga
tisdagférmiddag. Det ir ingen rusning,
men kunderna droppar in med jaimna mel-
lanrum. De nya sommarkatalogerna har ju
kommit och ménga bokningar gors. Tag-
biljetter siljs ocksa mycket.

»Visalde 275 “fritte”’, Fritidsresor alltsa,
ijanuari”, berittar Lena. ’Resespecialister-
na silde 278, sd dir r vi jimnstora. Cy-
pern, Kreta och Grekland siljs mycket hir
1 Visterds. Och USA har bérjat ka.”

Lars Gassby hjalper en kuﬁd.

”’Mainga ungdomar viljer lingresor. Vi
siljer biljetter till linder som Australien
och Nya Zeeland. Och Transsibiriska, for-
stds, men dir ir det fullbokat inda till okto-
ber. Just langresorna dr nagot Jag tror vi
skulle kunna specialisera oss pd. Vi skulle
kunna pressa priserna.

Det ir genom de nya lokalerna och ny-
satsningarna pa bade affirs- och privatrese-
sidan som kontoret ska 6ka forsiljningen.
Och man ir pd god vig, i fjol 6kade omsitt-
ningen med 20 procent.

’Det ska bli 25 procent i &r — utéver det
som vi fir dver frin Reso”, siger Arne
Ericson segervisst.

THOMAS KANGER

N

Trangt och vurm men i maj flyttar SJR-Vasteras till nya luftiga lokaler.
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HALLA DAR

Halld dir Olle Borg, som varit pd rese-
byrdorganisationen Woodsides fram-
tidssymposium i Atlanta, Georgia.
Har amerikanarna ndgot att lira
oss¢

99 TA, NAR DET GALLER affirsresandet lig-

ger amerikanarna lingt framme i sam-
arbetet mellan kund och resebyra. Bland
annat var det intressant att studera vilka
vilutvecklade system byrderna har fér
“kickbacks”, dvs rabatter och dterbiring
till kunden.

Nu har ju de amerikanska resebyrierna
friare hinder att utforma egna system efter-
som en stor del av affirsresandet 4r inrikes.
Inga IATA-regler att ta hinsyn till, alltsa.”

Hur ser da framtiden ut for affirsre-
sandet?

’Med hjilp av datatekniken kommer en
massa rutiner att férenklas. Behovet av re-
sandet kommer att finnas kvar, servicekra-
ven kommer att 6ka och kvalitetsaspekten
kommer att bli allt viktigare. Kunden
kommer att kriva att fa vad han verkligen
vill ha, till rdtt pris och levererat pa ritt
sdtt.”

Kontokortsforetag, flygbolag och sto-
ra travel management-system — alla vill
de silja biljetter direkt till affirsreseni-
ren. Blir det ndgon marknad for de vanli-
ga resebyraerna?

”Ja, resebyrderna dr ju ofta integrerade i
nya system som byggs upp. Men visst blir
det tuffare, och vi maste aktivt delta i ut-
vecklingen. Stdr vi stilla dr vi illa ute. Jag
brukar siga att framtiden ligger i vira egna
hinder.

Pa SJR kommer vi att utbilda oss bittre,
radgivningsfunktionen kommer att 6ka
och det blir allt viktigare med bra leveran-
torskontakter, bade inrikes och internatio-
nellt.

Mycket av det enkla resandet kommer
kunden att kunna boka sjilv via data, sd
man kan siga att resebyrdernas framtid lig-
ger i de mer kompllcerade resorna.’

Ar det trevligt pa si’na hir symposier?

’Ja, man triffar alltid kunder och kolle-
ger, dven om det ofta ir ett vildigt full-
spackat schema. Man hinner inte mycket
mer 3n att dta och prata — ndgot nojesliv
har man sillan tid med.

Det ir angeldget att folja med den inter-
nationella utvecklingen, och inte minst att
sjalv vara ute och resa dd och da f6r att veta

vad man haller pd med.”
CALLE NORLEN
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CLAES LOFGREN

Felet med ettan’ och tvdan’:

LITE FOR BRA UTBILDNING

for SJRs sdljare

Ve

_

-
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Bade veteranen Fredrich Dahlman och eleven Christer Ekenstein tycker att séljtvaan ér vérdefull

for affarsresendrer.

I drordnar SJR fem kurser av vardera siljettan och siljtvdan. I siljettan sko-
las alla nykomlingar i foretaget och i siljtvdan undervisar forsiljarna i af-

férsresor.

) GE DIN VAN en fisk och han har mat
for dagen. Lir honom att fiska och
han har mat for livet”.

Utifrdn den gamla kinesiska filosofin
skickar Fredrich Dahlman sina siljare pa
kurs. Vitsen med SJRs siljutbildning, silj-
ettan och siljtvian ir inte bara att lira folk
hur de ska silja. Forsiljare dr de redan.

Det handlar om siljkonst.

»’Vianvinder aldrig ordet siljteknik. Ut-
bildningen ska #ndra forsiljarnas install-
ning till kunden. Ingen far tinka: Fy fan,
nu kommer det en kund till”’, siger Lars
Scholander pa Scandinavian Retail Center
(SRC) som haller i kurserna.

I

Lars Schélander lar SJRs forsaljare séljkonst.

4

SJR har en ling utbildningstradition. Re-
dan pad 1950-talet gick férre marknadsche-
fen Bengt Andersson sin forsta kurs. Den
nuvarande siljettan och siljtvaan startade
1972.SJR brukar kéra tre kurser av vardera
typ om dret. I dr 6kar man till fem kurser.

Vi har massor med nykomlingar som
ska skolas, dels pa grund av en rekryte-
ringsvig, dels pa grund av Gvertagandet av
Reso-kontoren”, berittar Hans Bickman,
ansvarig for privatresor i Norden.

De senaste tre aren har konsultfirman
SRC svarat for siljteknik och siljkonst i
var utbildning.

Konsulternas mal r att hoja siljarnas
kinsla for kvalitet. Det kan hinga pa sma
detaljer om en kund ska komma tillbaka
till byrin. Hur snabbt svarar ni i telefonen
till exempel?

’Forsiljarna méste bry sig om kunden
och tareda pd vad han eller hon ir ute efter.
Det gir inte an att skicka en resenir som
vill ha lugn och ro till Las Palmas till exem-
pel. Manga ir blyga for att fraga ut kunder-
na. Det forsoker vi tvitta bort”, férklarar
Lars Schélander.

Ett annat vanligt misstag ir att dverdriva
resans fordelar, eller att framhiva det laga
priset f6r mycket.

Vi vill f3 férsiljarna mindre prisfixera-
de. De flesta av SJRs kunder 4r trygghetsre-
sendrer och bryr sig inte s3 mycket om
priset.”

Haka pa kopsignaler
Christer Ekenstein jobbar pa SJRs resebyra
pa Electrolux i Stockholm. Han gick silj-
ettan i december férra aret. I januari var det
dags for siljtvdan som Christer hade extra
stor nytta av, eftersom han enbart siljer af-
farsresor.

?Utbildningen ir oerhort virdefull.
Man far lira sig att kidnna igen kdpsignaler
och haka pa innan kunden angrar sig”, be-
rattar Christer.

Lars Scholander lir sina elever att servi-
cen ir extra viktig nir de ska silja affirsre-
sor. Christer Ekenstein haller med.

“En affirsresendr ir faktiskt mer pris-
medveten 4n en privat kund. Det ir viktigt
att hinga med i biljettsystemen och kunna
erbjuda alternativ. Man maste ha fantasi
och vara beredd pa att kunden indrar sig
flera gdnger. Det har vi fatt lira oss.”

Christer Ekenstein efterlyser en fortsitt-
ning pa siljtvaan.

>’Jag saknar en uppfoljning med byrache-
fer. I dag finns det en risk att idéerna som
klickts pa kursen blir hingande i luften.”

Lite f6r bra
En f6rsiljare maste vara lite av psykolog.
Siljettan och siljtvaan bestar till 40 procent
av produktkunskap och till 60 procent av
ren siljkonst. Hans Biackman betonar att

''Det &r ménga som ska skolas genom utbild -
ningen’’, berdttar Hans Backman, ansvarig
for privatresor i Norden.

det ir skillnad pa att vara lyhord for kun-
dens kdpsignaler och att direkt manipulera
folk.

»’I stillet for att lura pa folk en dalig bil
Svertalar vi dem att satsa pa sin egen trev-
nad. Det ir absolut inget fult i det.”

Det finns bara en nackdel med SJRs silj-
utbildning. Den ir for bra.

>Vira forsiljare blir attraktiva pa arbets-
marknaden. Det ir bara vi som har en pla-
nerad utbildning fér forsiljare. Tyvirr
kops minga &ver av konkurrenter”, kon-

staterar Hans Bickman.
JOHANNA KRONLID
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Per Obman dr en av SJRs férskaste chefer:

BAKOM RESEDISKEN EFTER
10 AR SOM STORRESENAR

[

T

Per Ohman trivs som chef for SJ Resebyra i Harnd

resa.

I mer dn tio drs tid var Per Obman
standigt pd resande fot, som inkopa-
re at Kooperativa forbundet och sdl-
jare dt Nordchoklad.

Nu rdknas ban till mdnnen i den
gyllene medelaldern, 39 dr noga rik-
nat. Hustru, tvd smd barn, och bus
utanfor Hdrnésand gor honom
mindre bendigen att resa.

A PER OHMAN har slutat resa — sedan ett
halvar tillbaka siljer han resor som chef
for S] Resebyrd 1 Hirnosand.

Per Ohman ir lugn, viljer sina ord med
noggrannhet utan att fér den skull verka
saktmodig. Lite av Bengt Westerberg, om
liknelsen tillits. Dock utan dennes min-
neskapacitet.

»’Jag har vil ingen humanistisk skolning
att tala om, men for ett tag sedan forsdkte
jag lara in ”Nicken” av Stagnelius, det ar
det svenska diktverk som ar mest harmo-
niskt, pastds det. Men det gick inte”, siger
Per och skrattar.

1.100 hotellnitter
Fodd pd séder i Stockholm. Uppvuxen ide
norra férorterna och i Dalarna. Efter stu-
dentexamen aspirant hos KF som betalade
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d. Inte

t tack vare att han sjdlv slipper

hans utbildning pd Hermods.

”Diplomerad féretagsekonom, tror jag
visst att det heter. Motsvarar en halv fil
kand.”

Inkopare av glas pa KF och siljare at
Nordchokad i mellan-Norrland. Stindigt
pa vig nagonstans. Per Ohman led inte av
nagon “hotellddd”” — men &nskade nigot
nytt.

’Karin, min fru, raknade ut att jag pa nio

Robert "’"Robban’’ Hallin skriver ut nagra biljetter under 6verinseende av Per Ohman.

ar haft 1.100 hotellnitter. Jag lirde mig gan-
ska bra att ha mitt eget liv, trots hotell-livet
— besskte bibliotek, gick pa bio och sint.”

’Men nu har jag inte bott pa hotell pa ett
halvar. Det sjuder lite i1 blodet... Inte si
konstigt ndr man som jag rest 1 jobbet i s
manga ar.”

Stora arbetsgivare som KF och SJR,
skrams inte Per Ohman av. Den stora orga-
nisationen representerar f6r honom resur-
ser och pilitlighet. Det stora foretagets
svaghet ir samtidigt dess styrka: Troghe-
ten.

Jag trivs 1 det stora foretaget, dir man
mer ser till helheten.”

Affirsresor viktigast
SJRs storsta marknad 4r affirsresorna. Det
ar ocksa en marknad som Per Ohman ska
satsa pd, utnyttja sin saljerfarenhet och ak-
tivt ga ut och erbjuda féretag och institu-
tioner SJRs tjdnster.

’Det ir affirsresorna vi ska klara oss pa.
Pé en tuff marknad ir det pa affirsresorna
vikan 6ka var andel.”

Sjalv tillhér han den kategori som reser
minst privat och foljaktligen sillan ses
bliddra i resebroschyrerna pA K6pmanga-
tan — medelalders, gift (Karin som ir
banktjinsteman) och barn (Asa, 4 4r samt
Eva, 3 dr). Pd sommaren brukar han dock
ta familjen med sig pa nigra dagsturer med
den drygt sex meter langa segelbaten. Det
ar tillrackligt for att tillfredsstilla reslus-
ten.

“’Baten heter ocksa "’ Assez”, vilket bety-
der ullrickligt pa franska.”

Mer ir egentligen inte att siga: Han ils-
kar Norrland och trivs med att slippa resa
sjalv. Men nagon gang kanske han férverk-
ligar sin drémresa, milet heter Nya Zee-
land. GUNNAR SUNDELL




Den forsta januari dkte Resos skylt
ned frdan kontoret i Soderbamn. Upp
kom SJR-skylten istdllet. Owverta-
gandet av Reso-kontoren har betytt
mycket jobb — bdde for de 90 nyan-
stdllda forsiljarna och for nya ar-
betsgivaren, SJR.

6

DET ARRORIGT pa fore detta Reso-byran
i Séderhamn. Sedan SJR tog &ver by-
rin har personalen haft fullt upp med att
stillaomsig till de nya rutinerna. Samtidigt
ir kunderna minst lika manga som vanligt
infor héstsdsongen.

»’Jag har inte haft tid att kdnna efter hur
det kinns att plotsligt tillhora en annan re-

*Valdsammaste fordndringen vi kan paminna oss™:

SA SMALTER 13 KONTOR
INI “NYTT” FORETAG

A\

| elva ér fick Resoskylten sitta kvar pa byran i S6derhamn innan dken lyftes ner.

sebyrdorganisation. Det enda jag miarkt dr
att vi har en ny skylt som det star SJR pa”,
kommenterar byrans chef Gun Olsson f6r-
indringen.

Just nu har vi det ritt stokigt har. Det
blir lite vimsigt i bérjan nir alla ska lira sig
nya blanketter och ett nytt system samti-
digt. Men sddant fir man leva med och ta

INBLICK, MARS 86




Ett enkelt haﬁdgrepp. e

som en traning. Det giller ju bara en 6ver-
gangsperiod.”

Det ir lite stokigt dverhuvudtaget pa SJR
just nu. Aldrig tidigare har foretaget 6kat
sin etablering s mycket pa s kort tid. Den
totala personalstyrkan har utékats med 90
personer under hésten 1985 i och med
overtagandet av de 13 Reso-kontoren.

Trog start?

”Normalt 6kar vi etableringen med ett
kontor per ar. Det hir ir den vidldsammaste
forindring vi kan pdminna oss. Det finns
en risk att den nya personalen upplever
starten som lite trog i utbildningshinseen-
de och information fran huvudkontoret”,
sager Hasse Norenius.

”Vi hinner helt enkelt inte med sddant
nu. Bara administreringen och 16nehante-
ringen av 90 nya minniskor kostar resur-
ser. Att Overtagandet av Reso-kontoren
trots allt har gatt s3 smidigt beror pd indivi-
duella initiativ dels fran var personal, folk
som stillt upp som faddrar till exempel,
dels frin Reso-personalen som funnit sig
till ritta s snabbt.”

Resos kontor i Séderhamn &ppnade den
forsta januari 1975. Exakt elva ir senare
gick kontoret 6ver i SJRs dgo. SJR ir tre
ganger sa stort som Reso var.och Gun Ols-
son var lite orolig, innan &vertagandet for
att den nya arbetsgivaren skulle vara cen-
tralstyrd med tungrodd administration.
Farhagorna har inte besannats.

”’SJR kinns inte alls som ett jitteforetag.
Jag har bara stott pa trevligt och vinligt
folk 1 Stockholm. Det ir litt att 2 kontakt
med vira chefer. Det behover faktiskt inte
vara hdrda tuffingar fér att leda ett stort f6-
retag.”

”En fristdende resebyra maste ha viss be-
stimmanderitt”’, betonar Gun Olsson.

”Vi ser ju hur konjunkturen i Séder-
hamn ir. Om inte Stockholms riktlinjer
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. ..byrén byter utseende...

stimmer med vér verklighet hir miste vi
kunna diskutera instruktionerna. Det ver-
kar SJRs ledning férstd.”

Kunderna stannar
For att vara ett Reso-kontor hade Séder-
hamns byra en ovanligt stor andel affirsre-
senirer. Cirka 60 procent av byrins om-
sittning kommer fran féretag. Gun Olsson
ar siker pa att fa behdlla de kunderna.

Vi har inte fitt ndgra negativa reaktio-
ner pa dvertagandet. Nir vi meddelade de
stora kunderna om omliggningen var de
bara intresserade av om samma personal
skulle jobba kvar. Dirmed var de néjda.”
Niégra nya kunder har dykt upp sedan

...och SSdehumn har fatt sitt forsta SIR-kontor.

SJR tog dver.

“Det har kommit ndgon affirsresenir
som tycker att det dr bekvimt att boka tag
via oss istillet for fran jarnvigen. Sen har vi
ju vissa privatresor nu som inte fanns med i
Resos utbud, Royal Tours till exempel.”

Byran i Séderhamn har en god l6nsam-
het och de anstillda var aldrig oroliga nir
Resos planer pd att avyttra kontoret blev
kinda.

”’Vihade andra serigsa kopare som lig ef-
ter oss. Det var aldrig tal om nedliggning”,
berdttar Gun Olsson.

Utbildning sa smaningom
IS6derhamn har SJR tagit ver Resos loka-
ler och dépt om kontoret. Men i de flesta
fall har Resos personal och verksamhet
forts over till SJRs byra pa orten.

”’Pa det sittet far vi en ny kundvolym i
redan existerande lokaler. Det hojer 16n-
samheten i de kontoren, genom att kostna-
den per kund blir ligre”, forklarar Olle
Borg.

Sa smaningom ska den nya personalen
utbildas av SJR.

Vi ska undervisa personalen och lira
dem vilka idéer vi har, vilka krav och vil-
ken malsittning. Vi har vir kultur, som
skiljer sig fran Resos. Reso jobbar mest
med privatresor, medan vi i huvudsak ig-
nar oss at affirsresor, till exempel,” siger
Olle Borg.

SJR har inf6rt datoriserade rutiner i stér-
re utstrickning dn Reso. Flera av de 6ver-
tagna kontoren har fitt nya terminaler
med ett storre boknings- och biljettsystem
in de hade tidigare.

”SJR har liksom fler administrativa be-
stimmelser an Reso. Vi maste prova de nya
rutinerna ett tag till innan vi kan svara pa
om SJRs strangare riktlinjer dr bittre eller
simre”, siger Gun Olsson och betonar att
personalen sa hir langt dr positiva till 5ver-
tagandet.

’Vitrivdes bramed Reso, men vi har inte
gjort nagot daligt byte.”

JOHANNA KRONLID

IVV.¥.




Torsten Jobanson dr en av SJRs “ldngsta” profiler:

’DET FINNS ALLTID BEHQV
AV EN PROFFSIG RESEBYRA!"’

MAGNUS GOTANDER

Fd i vdrt avldnga land kan reseby-
rdbranschen bdttre dn Torsten
Johanson.

Det dr 38 dr sedan ban stegade in
till S] Resebyrd i Bords for att borja
sitt jobb.

Sen dess bar ban wvarit foretaget
troget och i dag basar ban for konto-
ren i Goteborg med 60 anstdllda och
en omsdttning pd 200 miljoner kro-
nor. Bords-byran hade dd for 38 dr
sedan en drsomsdttning pa 640.000
kr och 14 anstdllda.

M MAN sOM Torsten Johanson har ar-
betat 38 &r i samma bransch, da kan
man den naturligtvis pa sina fem fingrar.
Lika naturligt ar det att karridren borjar li-
da mot sitt slut. Den forsta april 4r det
tinkt att Torsten Johanson ska gd i delpen-
sion, men di har han ytterligare ett par ar
kvar pa sitt kontrakt.
Trots all erfarenhet anser Torsten Johan-
son inte vara sig fulldrd.
— Nej, det blir man aldrig i det hir yrket

8

v Eﬂer 8 ariresebranschen gar Torsten

S
loh

idelp

och det ir en del av tjusningen. Det kom-
mer stindigt fram nya resmal och de gamla
forandras. Det dr viktigt att hélla sig ajour
med alla nyheter for att kunna vara med
och konkurrera.

Vad har d3 varit det bista med att arbe-
ta inom resebyrabranschen?

”Kontakten med sd manga positiva mén-
niskor. Resandet i sig ir positivt och nigot
folk ser fram emot med stora férvintning-
ar. Sedan har arbetet aldrig varit monotont
och det ir en stor tillgang.”

Minustecken? Finns det sadana?

»’Nja, det ir som med lumpen; man kom-
mer bara ihig det roliga. Generellt sett har
det annars varit jobbigt att arbeta med si
smd marginaler. Lonsamheten 4r ju inte
den bista och mycket arbete liggs ner for
att hélla kostnaderna nere.”

Torsten Johanson har tack vare sitt arbe-
te fatt formanen att besoka i stort sett alla
virldsdelar. Det dr bara Australien som har
klarat sig undan ett bessk. Kanske det gir
att rida bot pa nir han far lite mer tid 6ver
som pensiondr.

Att det blev just resebyrdbranschen for
Torsten Johanson fér tillskrivas slumpen.
Han ir f6dd i Uddevalla men vixte upp i

Tranis. Torstens far arbetade for Telever-
ket och det innebar en del flyttande i Vist-
sverige. 1940 kom familjen till Borés och
mitt under brinnande krig sokte Torsten
arbete hos SJ. Aret var 1944.

""Fyllérd blir man aldrig i
det hér yrket, det ér en del
av tjusningen.’’

»Jag visste vil inte vad jag ville syssla
med, men fick arbetet pa SJ. Till en bérjan
arbetade jag som vixlare innan jag kom in
pa biljettexpeditionen.

Kommer faktiskt ihdg min férsta kund.
Det var en dam som skulle ha en biljett mel-
lan Borss och Fritsla. Min andra kund var
en herre som behdvde en biljett till Norge
for att 4ka med Hurtigrutten. Han fragade
mig om jag visste hur stora batarna var och
for att slippa frdga mina arbetskamrater
drog jag till med att de var lika stora som
Gotlandsbétarna.

Jag hade aldrig sett vare sig Gotlandsba-
tarna eller fartygen f6r Hurtigrutten. Nu
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visade det sigatt beskrivningen stimde gan-
ska bra, men efter den hindelsen bestimde
jag mig for att aldrig ljuga mer.”

''Resandet &r nagot posi-
tivt. Nagot som folk ser
fram emot med stora
forvéantningar.’’

1948 blev Torsten Johanson uppringd av
SJ Resebyra och blev erbjuden jobb. Han
stannade i Bords fram till 1959, dé han tog
familjen till Falun och tog hand om reseby-
raverksamheten dir under fyra ar. Nista
anhalt blev Orebro och en lingre sejour in-
nan Géteborg lockade 1981.

Svenskarna ir i dag ett resande folk.
Manga har rdd att dka utomlands en gang
om aret och affirsresor har dkat i dnnu
hégre utstrackning.

Nir jag triaffar Torsten Johanson mas-
te dirfor fragan komma upp: vilka ir
skillnaderna mellan 40- och 50-talets
resebyraverksamhet och dagens?

»Tagbiljetter var betydligt kringligare
pa den tiden medan det var ovanligare och
littare med flyget. I dag dr det precis tvirt-
om. En resa mellan Bords och Rom krivde
da tio biljetter och man var tvungen att rik-
na ut kostnaderna for varje lands biljetter i
deras valuta. I dag klarar vi samma stricka
med en biljett och allt dr utriknat i svenska
kronor.”

Hur ser da framtiden ut f6r branschen?

“Finns ingen anledning att misstrosta.
Minga menar att datan kommer att ta dver

''Det ér som med lumpen —
man minns bara det
roliga...”’

och att kunderna kan bestilla biljetter fran
hemdatorn. Men jag tror att det alltid kom-

St - _
En enda géng under sin langa karrlar har Torsten Johanson ||ug|f for en kund.
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Torsten Johanson har besokt alla vérldsdelar — utom Australien.

mer att finnas behov av en proffsig rese-
byra.Iforsta hand for att det finns sd manga
tider och 4ndringar att passa.

Visserligen okar konkurrensen hela ti-
den. Inte minst fran flygbolagen som férs6-
ker komma in och silja direkt. For rese-
byrabranschen giller det att hinga med i
den tekniska utvecklingen och haen braut-
bildad personal fér att kunna erbjuda kun-
derna hela 16sningar.”

Serviceandan? Har den forindrats un-
der de hir aren?

”Rent generellt tror jag att den var hogre
ndr jag borjade. Det hindrar dock inte att vi
inom foretaget har manga duktiga ungdo-
mar med den ritta servicekinslan.

A och O maste vara att inget ir omdjligt
for att hjilpa kunden, men da far det ocksa
kosta en slant.”

Har resebyran fatt kimpa i motvind
for att den kopplas ihop med SJ?

?Gor vien tabbe sd far vien hel del stryk.
Men jag tycker det 4r bra att vi behallit
namnet. For manga kunder kan det ocksa
vara en trygghet att anlita ett foretag dir

det inte 4r nagon risk for exempelvis kon-
kurs. Dessutom har det gett mig manga till-
fillen att marknadsféra S] Resebyra.”

"' A och O maste vara att
inget ar omojligt for att
hjalpa kunden, men da far

det ocksa kosta en slant.’’

Torsten Johanson har som sagt fatt resa
mycket i tjansten och landet framf6r andra
ir England. Varje ar brukar det bli en tripp
till England med nagra kollegor for att bl a
titta pa favoritsporten fotboll.

Att besoka Storan 1 Goteborg hor ocksd
till favoritsysselsittningarna liksom att dka
ner till sommarstillet i Trislvslige. Ska vi
gissa att sommarhuset i Halland blir flitiga-
re besokt nu nir pensionen bérjar nirma
sig for Torsten Johanson — veteran i rese-

byrabranschen.
JAN-OLOF EKELUND

Namn: Torsten Johanson.

Yrke: Resebyréchef.

Familj: Hustru Karin och barnen Anders
(bankman) och Anita (sjukvérden).

Bostad: Lagenhet i centrala Gétebor
Hobby: Musik, sommarhuset, fofboﬁ(Bl&—
vitt), promencder och resor.

Dricker: Ytterst méttligt.

Réker: Nej, nej, nej!




Resespecialisterna tog efter SJR-initiativ:

INTE BARA FORDELAR
MED TIMDEBITERING

CLAES LOFGREN

""Vi kommer férmodligen bara att anvénda ﬁdebifering pa de allra stérsta kunderna’’,

sdger Fredrich Dahiman.

i3

Forett dr sedan borjade SJR debitera en del stora affdrskunder timarvode pa
forsok. Nu bar Resespecialisterna — med en bel del marknadsforingsbuller —
hakat pé det initiativet och infort timdebitering for alla sina affarsresekun-

der.

Men det dr ett system som inte bara innebdller fordelar...

ESESPECIALISTERNAS nya satsning pa af-
Rféirsresenéirer oroar inte SJR.

Vi har inte tappat nigra kunder hittills.
Jag tror inte att kvalificerade inkGpare 1 nid-
ringslivet gir pad Resespecialisternas re-
klam”, siger Fredrich Dahlman, SJRs
forsiljningschef for affarsresor.

Resespecialisterna  indrade sitt betal-
ningssystem for affirskunder i hostas. Istil-
let for att forsorja sig p provisionen frin
leverantorerna debiterar Resespecialister-
na nu kunden per timme.

Aven SJR har nosat pa det hir betalnings-
systemet. SJR inférde timdebitering pa
prov med nigra av de storsta affirskunder-
na forra vintern, bland annat med Saab-
Scania.

Vivar faktiskt forst i branschen med det
hir systemet. P4 sikt ska vi avskaffa provi-
sionssystemet och ersitta det med timdebi-
tering. Men forst maste vi prova det or-
dentligt med négra stora viktiga kunder, sd
att vi vet vad vi ger oss in pa”, forklarar
Fredrich Dahlman.

av de stora affdrskunderna

”Férmodligen kommer viinte att anvin-
da timdebitering pa alla affarskunder, utan
bara pa de storsta.”

Minskar beroendet
Tanken bakom det nya betalningssystemet
ir att forstirka banden med kunden och
minska beroendet av leverantdren. Rese-
forsiljarnas intikter ska komma fran kun-
derna och inte fran SAS eller SJ.

”Genom det hir systemet kan vi garante-
raatt vi ger kunden den bista 18sningen, ef-
tersom de inte vill betala f6r ett déligt jobb.
Ett klassiskt trick vore att debitera kunden
och sedan ge tillbaka endast en del av provi-
sionen i rabatt”, siger Fredrich Dahlman.

Personligen tror jag att Resespecialis-
terna drabbar kunden med hégre totala re-
sekostnader. Tar de fér mycket betalt av
kunden, riskerar de att kunden viljer att
anstilla ndgon for att géra resebyrans

jobb.”

Mitproblem
Det finns nackdelar med timdebiteringen.
Bland annat uppstér problem nir férsiljar-
na ska mita tiden.

?Dels ir forsiljarna for hyggliga nir de
ska debitera tiden och férkortar den. Dels
finns det en risk fér att kunden férkortar
samtalet nir denne vet att det kostar peng-
ar. Det kan betyda att férsiljarna inte hin-
ner redogéra for alla alternativ. Dessutom
blir férsiljarna stressade av att titta pa kloc-
kan hela tiden.”

En sak ir klar; timkostnadssystemet
kommer aldrig att inféras pa privatresor.

’Nej, det hoppas jag verkligen. Det kan
vara svart att motivera for en privat-kund
varfér man slinger fram en nota pa 150
kronor for ett forsiljningssamtal”, siger

Fredrich Dahlman.
JOHANNA KRONLID

' varmed och dela

Ju dyrare s v yckas sl el g, deso
met pengar tjanar vi.
nabbare

J

desto fler resoc hinoer vi silja.
mer pengar

,“‘—_\ﬂ-nh-u

Hjilp oss boka
affirsresan,

pavinsten.

Spariip Rir alla resor.
Allscnkls, ks resor ligeerviupp iz

nmna‘mkx"m&:

—

Resespecialisterna gick ut hart i marknadsféringen av sin nya timdebitering.
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3 ANSLAGSTAVLAN

Om du har nagot som du vill ska “sdittas upp” pd anslagstavlan, sld en signal
till Cecilia, telefon 08-10 30 30 eller skriv ett par rader till Publicistgruppen,
Cecilia Eriksson, Drottninggatan 80, 111 36 Stockbolm.

@
¢ detta ska bli ett bra kommu-

i t S,
Vi hoppas a del och att vi kan fa igang en

ANNE-MARIE OCH HENNES
KOLLEGER I KATRINEHOLM:
Vi tycker att det skulle vara en fordel
att ha fler ambulerande tjinstemin,
distriktsvis, som kan “hoppa in” vid
sjukdom, tjinsteresor etc. De skulle
genom sin uppdelning pa de olika dis-
trikten kunna vara insatta i grunder-
na for “’sina” kontor. En service for
vara kunder: att alltid ha kompetent
personal som kan ge rad och informa-
tion.

&

©

ANDERS TAGESSON,
OSTERSUND:

Norrland skulle behdva ett 6kat sam-
arbete inom regionen. Vi dr pa ging
med att ta upp kontaker med de 6vri-
ga kontoren for att borja samarbeta.
Det skulle innefatta samannonsering
for tex weekend-paket till Stock-
holm, London etc. Var nackdel hir i
Norrland ir avstinden. Vi behdver
visa vir marknad att avstinden inte
spelar nagon roll, att vi kan minska
avstanden. Vi behover ocksa minska
avstanden internt mellan kontoren.
Gemenskap, ett viktigt slagord! Vi
hade tinkt oss week-end-moten dis-
triktsvis med produktionsinforma-
tion, information om marknaden,
forsiljningsresultat, underhallning
etc. Finns det nagra aktiviteter av
detta slag pa andra hall i landet?

Vi har dessutom ett starkt onske-
mal att HK sinder ut aktivitetspla-
nen redan i nov/dec s3 att vi pa kon-
toren kan checka av de centrala kam-
panjerna innan vi utarbetar vara eg-
na lokala aktiviteter. En kollision ir
ju onodig.

Dessutom skulle HK behova resa
runt lite oftare till de olika kontoren.
Det ska vil inte behova ta tva ar in-
nan man ser nagon fran HK!
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SJR, BORLANGE, NILS HAHNS:
Tack vare personlig kontakt.med
»Lill-Projsarn” Nilsson har vi hockey-
biljetter till NHL New York. Ring
Anders eller Ove for mer informa-
no\r/li. har ett specialarrangemang un-
der 1986 och till karnevalen 1987 1
Rio de Janeiro. Tala med Ove. i
Eller varfor inte en special-resa t1
Berlin, New York, Honolulu, Ha-
fo ,,
wz;,; del av vad vi kan erbjuda fran
Borlinge. Vad har ni?

ch informationsutbyte mel-

§

MATS BOREN, NORRKOPING
Ett inligg angdende SJRs hotellavtal.
Det borde goras nagot at det. I det
stora hela ir ju avtalet perfekt. Vi styr
kunderna till vissa hotell for att pa sa
sitt fa specialpriser och allotment,
allt for att knyta kunden hardare till
0ss.

Det finns dock en lang lista pa fel-
aktigheter och brister i avtalet och
dess skotsel.

Om vi nu har en hardsatsning pa
hotellsidan med nya avtal etc maste
nagot hinda med voucherredovis-
ningen. Att en kupong som inte ut-
nyttjats till sitt fulla pris bara
forsvinner till HK utan nigon som
helst information till ber6rd resebyra
ir en direkt misstroendeforklaring
mot systemet.

Vi pa resebyraerna som bokar ett
hotellrum till en kund och ger ho-
nom en kupong pa rumspriset far all-
tid reda pa om kupongen inte rickte
vid betalning av hotellrummet. Dir-
emot, nir rummet inte var sa dyrt
som vi trodde och kunden betalar for
mycket, da far vi ingen paminnelse
om att vi skall betala tillbaka pengar,
som kunden givetvis tror att vi far.

Vi borde alltsa far reda pa bade for
stora, respektive for sma inbetalning-
ar av HK for att vi ska kunna ha en
chans att ha viss kontroll 6ver vira
kunder och det vi debiterats.

Till sist, varfor inte starta SJR Ho-
tellservice. En central som har hand
om bokningar, voucherredovising
och som kan skota all information
hotell — central — SJR bestillare.

BA
- sy KOLLEG,
dig och f3 > denna tavla, ;. vike o,

I dina .
PUnlfter till 2 akOrta tips och syn-




Adjo till Atlas som A-partner:

MERA SATSNING PA
ERITTES” PAKET

Vid drsskiftet sade SJR adjo till Atlas
som samarbetspartner och vilkom-
nade istdllet ett fordjupat samarbete
med Fritidsresor. Bytet innebdr att
SJR riskerar att forlora forsaljning
av Atlasresor. Men ocksd att SR kan
dra nytta av nya resurser via samar-
betet med Fritidsresor.

PPSAGNINGEN AV A-samarbetet mellan
UAtlas och SJR skedde i samf6rstand.
Atlas har sedan en tid gatt in for att sjilvata
over forsiljningen av sina resor. Dirfér
drog ménga SJR-forsiljare en littnadens
suck nir Atlas forsvann som A-partner.

’Nu giller klara direktiv. Beslutet att av-
veckla Atlas som A-partner har tagits emot
vildigt positivt av vara byréer”, siger Jo-
han Ekengren, ansvarig for paketresor ut-
om Norden.

>’ Atlas har ju agerat mot avtalets malsatt-
ning den senaste tiden och ofta gatt f6rbi re-
sebyran i kontakten med kunden. Det har
irriterat byrderna.”

Atlas har som malsittning att 6ka sin
egen forsiljning via de egna resebyraerna
till mellan 70 och 75 procent pa tre ar. Den
malsittningen gick inte att férena med
samarbetsavtalet.

Vi var helt 6verens med Atlas om upp-
signingen. De férstod var sits”, siger Johan
Ekengren och betonar det fortsatta goda
samarbetet med Atlas.

Vi har ett vanligt siljavtal med Atlas nu.
De finns naturligtvis med i vart sortiment i
framtiden ocksa, men vi erbjuder dem inte

i forsta hand langre om inte kunden speci-
ellt fragar efter dem.”

Inte rad att mista Atlas
Atlas ir, tillsammans med Fritidsresor,
SJRs storsta leverantér av privatresor. Om
Atlas lyckas i sin mélsittning att Sverta 75

Johan Ekengren ar inte orolig 6ver forlusten
av Atlas som A-partner.

procentav forsiljningen sjilva riskerar SJR
ett ekonomiskt avbrick. Johan Ekengren
ir dock inte speciellt orolig.

”Om Atlas siljer 75 procent av sin om-
sittning sjalva och vi kan ta storre delen av
de 3terstdende 25 procenten ir det dnda
mer in vi hade nir Atlas var var A-part-
ner.”

’Men vi har absolut inte rad att mista At-
las som leverantér. Den produkten ér bra
och det finns en klar efterfrdgan efter deras

resor. Dessutom har de en hog aterrese-
frekvens. Hur hég vet bara de sjilva, men
de ligger klar tvaa efter Fritidsresor”, for-
klarar Johan Ekengren.

Det fordjupade samarbetsavtalet med
Fritidsresor ger SJR en ny ekonomisk for-
del, sa det finns ingen anledning till oro in-
for framtiden.

”Vihoppas fyllaigen den férlust som At-
las egen forsiljning eventuellt kan skapa
med Fritidsresor och Royal. Fritidsresor
har utokat sitt program rejilt och vi satsar
speciellt pd dem nu”, berittar Johan Eken-
gren.

Den 8 och 9 januari hade SJR ett semina-
rium 1 Stockholm tillsammans med Fri-
tidsresor dir riktlinjerna for det nya
samarbetet drogs upp.

”Dir pratade vi vildigt lite om produk-
ten och mer om férbittringar av samarbe-
tet. Vi diskuterade allt fran detaljer som
skyltmaterialet i butikerna, (som levereras
for daligt) till vart nya intima samarbete i
datorisering.”

’Vifar anvinda Fritidsresors datakapaci-
tet fullt ut, vilket ger oss en ny virdefull re-
surs 1 vart arbete. De tilldter oss till och
med att anvinda deras system fér vira af-
firsresor, dir Fritidsresor inte 4r inblanda-
de.”

Overtagandet av Reso-kontoren hjilper
ocksa SR att tippa igen hélet efter Atlas.

Reso ir ju deldgare i Fritidsresor och de
kontor vi har tagit ver har en stor forsilj-
ningav deras resor. I och med 6vertagandet
okar vi Fritidsresor sa att de blir dubbelt s3

stora som Atlas”, siger Johan Ekengren.
JOHANNA KRONLID

Magnus Briggert (redaktér), Ulf Engelhardt (layout), Cecilia Eriksson, Clas Johansson, Conny L&6f (ansvarig utgivare)
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