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Denna skrift handlar om min tid  som högtalarkonstruktör och de olika högtalarmo-

deller som under min verksamhetstid såg dagens ljus. Längre ner i artikeln beskrivs 

följande högtalare som jag konstruerat. Kanske saknas det någon modell i listan, men 

det mesta är nog med. 

 

 

Fabriksbyggda högtalare 
 

Sid. 

OM3-27 1971 3-vägs, diskant uppåt   Även byggsats 4 

OM3-28 1973 3-vägs, diskant uppåt   Även byggsats 5 

OM2-22 1974 2-vägs, diskant uppåt 9 

OM2-17 1974 2-vägs, frontstrålande 10 

OM2-20 1975 2-vägs, frontstrålande 11 

OM5-32 !975 3-vägs, diskant uppåt 12 

OM3-29 1976 3-vägs, med Ambiofoni 12 

P34 1976 2-vägs, med slavbas, frontstrålande -- 

OM3-38 1976 3-vägs, med 10" bas 12 

OM3-23 1977 3-vägs, diskant uppåt -- 

OM21 1977 2-vägs kub, snedstrålande 16 

OM 322 1977 2-vägs med slavbas 11 

OM50/51 1978 2-vägs, diskant uppåt 19/21 

OM60 1978 3-vägs, diskant uppåt   Även byggsats 19 

OM61 1979 3-vägs, diskant uppåt   Med tonreglage 22 

OM71 1979 3-vägs, diskant uppåt   Med tonreglage, 23 

  
dubbla diskanter och överlastindikatorer 

 OM 72 1978 Direkt/indirekt, med 6 element 24 

OM452 1979 Direktstrål, dubbla basar och diskanter 26 

OM 2000 1984 2-vägs, direkt/indirekt 56 

NG18 1994 2-vägs, kubformig med sned front 60 

NG20 1995 2-vägs golvmodell med sned front 61 

NG22 1996 2-vägs långsmal med 5" bas 62 

Rondo AF 2-42 1994 2-vägs klotmodell med 7" bas 63 

Rondo AF 2-34 1995 2-vägs klotmodell med 5" bas 64 
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Experthögtalare 
   Expert OM2-21 1975 2-vägs, diskant uppåt 33 

Expert 2-40 1977 2-vägs, diskant uppåt 33 

Expert 4-70 1977 3-vägs, dubbla diskanter 33 

Expert 2-35 1979 2-vägs, diskant uppåt 33 

Expert 2-33 1978 2-vägs, frontstrålande 27 

Expert 2-50 1978 2-vägs, diskant uppåt 31 

Expert 2-55 1979 2-vägs, diskant uppåt 32 

Expert 3-60 1978 3-vägs, frontstrålande 28 

Expert 4-90 1978 3-vägs, dubbla diskanter 33 

Expert 3-100 1977 3-vägs, frontstrålande 29 

Expert 3-100 MkII 1978 3-vägs, frontstrålande  Med tonreglage 30 

    Hembyggen, beskrivna i Elektronikvärlden 
 Big Bang 1988 Bassystem i IKEA-skåp 37 

Big Bang 1988 2-vägs sidsystem, mellanreg + diskant 38 

Big Bang 1988 Vägghängda sidosystem 39 

Prisma 1988 Vägghängda 2-vägssystem 40 

Kameleont 1989 3-vägs med 12-tums bas 41 

Tuben 1989 "Rörhögtalare", dubbla basar och 4 disk 42 

Kubikfoten 1992 Smal 3-vägs med bas i botten 52 

Hyper Sida 1994 Surround Fronthögtalare 48 

Hyper Bak 1994 Surround Bakhögtalare 50 

Hyper Mitt 1994 Surround Mitthögtalare 49 

Hyper Bas 1994 Surround Bashögtalare 51 

NG8 1991 
2-vägs fullregister, kubisk med sned 
front 44 

NG8B 1991 Separat bas för NG8 45 

NG9 Black Aros 1993 Tvådelat 3-vägs system.  46 

 

 

 

Hifi som hobby 
 

Det började som en hobby. Samma sorts 

hobby som tusentals män har ägnat sig åt 

under många decennier. Ja, jag säger män, 

för hur många kvinnor finns det som kon-

struerar egna högtalare, och ägnar en stor 

del av sin tid åt att återskapa konserthusets 

klang i sitt eget vardagsrum?  

 

Jag lämnar jämlikhetsaspekten, och kon-

staterar att mitt högtalarintresse var inte 

enbart en hobby. Alltsedan jag fick upp-

giften att förestå ELFAs nyöppnade Hifi-

butik på Holländargatan i Stockholm år 

1957 blev ju intresset för reproducerad 

musik det som jag skulle leva på. När jag 

några år senare fick jobbet som teknisk 

produktchef inom Hifi-sektorn på Philips 

var det inte längre en hobby, utan något 

som jag specialiserat mig på för att ha en 

intressant arbetsuppgift som min försörj-

ning. 

 

De produkter som jag ansvarade för var 

skivspelare, förstärkare, bandspelare och 

högtalare. Jag ingick i en internationell 

grupp inom Philips som hette INSPECO, 

dvs. International Specifikation Committee 

där jag representerade de skandinaviska 

länderna. Philips-representanter från alla 

länder träffades 3 gånger årligen på olika 

orter i Europa. Vi satt varje gång ett par 

dagar i ett stort konferensrum och diskute-

rade hur framtidens Hifi-produkter skulle 

utformas. Det kändes ju överväldigande att 

få vara med och bestämma hur detta jätte-

lika företags produkter skulle se ut i fram-

tiden. 
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Men mina uppgifter låg inte bara på det 

internationella planet. Jag ingick i den 

svenska TC-gruppen, där T stod för Tech-

nical och C för Commercial. Det innebar 

bl.a. att jag enligt ingenjörerna på Philips-

fabriken i Norrköping låg mest åt den 

kommersiella sidan, medan säljorganisa-

tionen mest betraktade mig som en teknisk 

idiot. Men arbetsuppgiften var entydig. Jag 

skulle lära och trimma säljpersonalen om 

produkternas tekniska kvalitet, och få dem 

att använda egenskaperna som argument i 

sin säljverksamhet. Vidare var jag företa-

gets kontakt mot konsumenterna, fick sva-

ra på frågor om produkterna, redigera 

bruksanvisningar, arrangera utställningar 

och delta i möten med andra leverantörer i 

Hifi -Institutet och SRL, Sveriges radio-

leverantörer. 

Men nu måste jag återvända till Philips 

INSPECO-grupp. Varje gång vi träffades 

redovisade våra huvudmän hur de nya pro-

dukterna utvecklades, och när vi såg vad 

som skulle erbjudas nästa år var det svårt, 

för att inte säga omöjligt, att hitta något 

spår av de förslag som man själv lämnat ett 

par år tidigare. Det här började kännas lite 

frustrerande. Jag var fylld av idéer om hur 

man kunde forma högtalare, både tekniskt 

och estetiskt, men genom de här kanalerna 

fann idéerna ingen väg till utveckling. Det 

var här och nu som mitt beslut om eget 

företag började ta form.  

7 år senare täckte mina högtalare 18 % av 

den svenska marknaden, mer än något an-

nat företag och dubbelt så mycket som 

Philips. 

 

 

En envis tanke förverkligas 
 

Men nu har jag bestämt gått händelserna i 

förväg. Det var på våren 1971 som mitt 

beslut att starta eget mognade. Till min 

omgivnings stora förvåning lämnade jag 

min trygga anställning hos Philips med en 

avgångslön på 12 000 kronor. Som startka-

pital skulle det inte räcka långt. Min finan-

sieringsplan var byggd på banklån, leve-

rantörskrediter och fakturabelåning. Och 

jag hade några fördelar som andra egen-

företagare oftast saknar. 

 

För det första var mina blivande kunder 

radiohandlare runt om i Sverige som jag 

blivit bekant med under många produkt-

möten. Jag hade hunnit etablera mig som 

Hifi -specialist och träffat många viktiga 

personer i branschen, mest i samband med 

min funktion som ordförande i Svenska 

Hifi -Insitutet. 

 

På leverantörsidan utnyttjade jag mina 

kontakter med Philips komponentavdel-

ning. Philips högtalarelement satt ju inte 

bara i Philips egna apparater, utan såldes 

till många olika företag. 

 

Att mina högtalare skulle produceras i 

Skillingaryd var klart från början. Jag kän-

de de flesta snickeriföretagen där, eftersom 

jag under Philipstiden lagt grunden för 

beställningar av bl.a. högtalare och TV-

bänkar. Jag behövde bara hyra en lokal, 

skaffa en platschef och anställa några som 

monterade. I Småland är det här något som 

sker fort och effektivt. 

 

Och så behövde jag ett labb. Jag etablerade 

mig i ett litet vindsrum i min bostad, in-

köpte en tongenerator och en universal-

voltmeter, och satte igång. 

 

Men hur skulle mina första högtalare se ut? 

Jag baserade min plan på 3 väsentliga 

funktioner, nämligen ljudkvalitet , pris 

och utseende. Jag måste nämligen komma 

igång med en tillräckligt stor serie. En för 

dyr högtalare skulle begränsa produktions-

volymen, så efter en bedömning av den då 

rådande marknaden för högtalare beslöt jag 

att konsumentpriset inte fick överstiga 

1000 kronor per par. Därmed kunde jag 

också lägga mig något under den största 

konkurrenten, Sonabs OA5, som var den 

högtalare som alla talade om. 

 

Nu tillkom min första konstruktion,   

OM3-27.
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Under den första perioden använde jag ett 

modellnamnssystem där den första siffran 

angav antalet högtalarelement och den 

andra siffran stod för lådans nettovolym. 

Alltså 3 element, 27 liter lådvolym. 

 

Min ursprungliga tanke var att mina hög-

talare alltid skulle ha diskanten uppåtrik-

tad. Med en delningsfrekvens på 3000 Hz 

var det i huvudsak musikinnehållets över-

toner som strålades ut av diskantelementet, 

och den rundstrålande effekten, med re-

flektioner i bakväggen, gav ett mycket luf-

tigt intryck åt ljudet. 

 

 

Men det gällde att välja rätt element. Phi-

lips tillhandahöll sin dometweeter i 2 ver-

sioner. AD0160T gav en jämn kurva vid 

frontplacering. AD0161T däremot gav 

mera energi, just med tanke på att den inte 

skulle vara direktstrålande. Frontriktad 

skulle den tweetern upplevas som skrikig. 

Mellanregistret var ett bakåt kapslad 5-

tums konelement, basen ett av Philips 

standard 8-tums system. 

 

Lådan till OM3-27 var enkel att tillverka. 

Den syntes vara hopsatt av 5 bräder. Visst, 

men det var prydligt fanerat i äkta trä, val 

nöt, jakaranda, furu eller masurbjörk.  

 

 

Den fanns dessutom i vitlack. I och med 

produktionsstarten hade jag engagerat 5 

olika företag i Skillingaryd. Ett snickeri 

gjorde lådorna, en lackeringsverkstad gav 

dem rätt glans. Ett företag lödde ihop fil-

terkomponenter och ytterligare ett klädde 

frontskivorna med tyg. Slutligen var det 

några som i en liten lokal skötte monte-

ringen, inpackning och utleveranser. 

 

1973 flyttade jag till Strängnäs, där hela 

familjen och mitt företag inrymdes i den 

gamla Garvargården med anor från 1600-

talet. 
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Var hitta kunderna? 
 

Redan från början hade jag bra kontakt 

med en grupp radiohandlare. Den gamla 

traditionella sorten med lyssningsrum och 

omkopplingsboxar på Kungsgatan eller 

Drottninggatan i vilken stad som helst. 

Andra märken, särskilt Sonab, hade redan 

banat vägen för det växande intresset för 

välljud i hemmiljö. 

 

Men handlarna var bortskämda med sälj-

stöd från leverantörerna. Jag bestämde mig 

därför att redan under mitt första år delta i 

mässan som ordnades av Hifi-Institutet i 

Stockholmsmässans lokaler. Utanför det 

ljudrum där högtalarna demonstrerades 

ställdes en stor hästskoformad disk upp. 

Där fanns det möjlighet för intresserade 

besºkare att òunder sakkunnig ledningò 

montera ihop sina egna högtalare. OM3-27 

fanns nämligen redan från början också 

som byggsats. Det var många besökare 

som gick hem med ett par Mirsch-

högtalare under armen, vilka de givetvis 

fått till specialpris. 

 

En nyetablerad storhandlare, Daler, fann 

självbygget så intressant att de erbjöd mig 

att flytta hela monteringsbänken till deras 

lokal på Kungsgatan i Stockholm, samma 

lokal där Telia nu håller till. Där stod jag 

en hel vecka i skyltfönstret och monterade 

högtalare för fulla muggar. Kunderna fick 

komma och montera sina egna högtalare, 

eller köpa de som jag nyss monterat. Det 

gick bra, även om det i början kändes lite 

ovant att agera som skyltdocka inför alla 

som stod utanför fönstret och glodde. 

 

 

Nu började det komma igång 
 

Daler köpte, många handlare köpte, och 

snart började det ringa från handlare jag 

aldrig hºrt talas om. ò r det ni som har de 

där Mirsch-hºgtalarna.ò Jovisst var det vi, 

men nu hade det blivit problem. Produk-

tionskapaciteten måste ökas, annars kan vi 

inte leverera.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Vi måste dessutom ha en modell till och 

det behövs någon som tar hand om tele-

fonkontakten med både leverantörer och 

kunder.  

De två första åren handlade det mest om att 

få bättre fart på produktionen. En produk-

tionschef var redan anlitad, och ny monte-

ringspersonal anställdes allteftersom voly-

merna växte. Jag upptäckte också att en 

ökad omsättning krävde större rörelseka-

pital. Växande kundfordringar och lager 

måste finansieras. Det fanns bara en väg att 

gå, och den ledde till banken. Här gällde 

det att bygga upp förtroende, och det hände 

då och då att finkostymen kom på när ett 

nytt besök hos Sparbanken i Strängnäs 

blev nödvändig.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ett produktsortiment med bara en 

modell räckte ju heller inte, så snart 

såg den nya OM3-28 dagens ljus. 
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Den fick en stramare, enklare design. Mel-

lanregistret var ett metallkapslat element 

från Peerless. KO40 nånting hette det visst. 

Med frontriktad bas kunde den undre del-

ningsfrekvensen höjas till 700 Hz. I OM3-

27 var den ju 450 Hz.  

 

 

Från början hade OM3-28 impedansen 4 

ohm, men senare under produktionen änd-

rades den till 8 ohm. ï Hur gör man det då, 

kan man fråga sig. Ja, helt enkel nya ele-

ment och nya filterkomponenter.  
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Och med OM3-28 kom vi också ut på 

exportmarknaden. Här kan vi se en engelsk 

presentation som i första hand avser  

byggsatsvarianten. 

 

 

 

 

 

 
 

 

I början på 70-talet var vita högtalare 

mycket uppskattade. Kontrasten mot det 

svarta tyget underströk den rena designen. 

Men givetvis kunde man få högtalarna i 

traditionella träslag, särskilt valnöt och 

jakaranda. Och observera, det var äkta trä-

faner som gällde, oftast med vackert utvalt 

trämönster. 
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OM3-28 blev högtalarprogrammets genom 

tiderna största långkörare. Den var mycket 

omtyckt, även på de olika exportmarkna-

derna som vi etablerade oss på. Bara under 

1977 sålde vi totalt 25 000 par högtalare. 

Av dessa var ca hälften OM3-28. I Sverige 

uppnådde vi det året en försäljning av      

18 000 par, vilket motsvarade 18 % mark-

nadsandel. Vi hade därmed kulminerat som 

Sveriges största högtalarleverantör. 

 


