praktiska rad som fungerar

Skicka ratt person till ratt plats

For ett antal r sedan arbetade jag med en elinstallationsfirma. Agaren och tillika VD
hade startat bolaget 25 ar tidigare och framgangsrikt drivit och utvecklat bolaget.
Firman var organiserad i tva operativa delar, entreprenad och service. Entreprenad
ar storre och langre projekt medan service &@r snabba puckar med ibland ett flertal
mindre uppdrag per dag. Nar VD-stodet borjade sitt samarbete med bolaget hade det
25 fast anstéllda och omsatte omkring 25 miljoner kronor. Foretaget var Il6nsamt. Vid
en senare jamforelse, benchmarking, mot andra foretag visade sig foretagets resultat
dock vara sdmre &n genomsnittet i branschen.

Nar Vd:n ondgjorde sig 6ver resultatet stallde vi ett antal fragor. Den forsta var
huruvida offertkalkylen var riktig. Det var i det narmaste en férolampning mot VD da
han hade lang erfarenhet fran att rakna pa offerter. Nasta fraga var da, gar alla
projekt samre an forvantat? Det visade sig att foretaget aldrig gjort en efterkalkyl sa
det hade VD ingen aning om. Efter att ha borjat genomféra efterkalkyler visade det
sig att vissa projekt hade en god ldnsamhet medan andra knappt gick runt. Det gallde
inom bada de operativa delarna. Om det inte var kalkylen det var fel pa maste
problemet ligga pa kostnadssidan, effektiviteten kanske.

Nar vi diskuterade vilka som utférde arbetet konstaterades det att det var de
medarbetare som var tillgangliga som fick uppdraget. Som VD sade: "Alla ar
elektriker och ska kunna goéra jobbet”. Vd:n 6vertalades att borja med utvecklings-
samtal. Vi poangterade vikten av att fragor omkring vilka sorts uppdrag medarbetarna
gillade bast skulle inkluderas. Var det de langa uppdragen dar man kande
sakerheten och visste exakt var man skall vara hela arbetsdagen i kanske manader
framover eller gillade man fornyelse och snabba puckar hela tiden. Det visade sig att
olika medarbetare gillade olika projekttyper.

Med denna nya insikt borjade VD skicka ut sina medarbetare pa uppdrag dar de
trivdes bast. Efter nagot halvar eller sa kom han stolt och meddelade att nu hade han
funnit och 16st problemet med den bristande I6nsamheten, bade inom entreprenad
och service. Ratt man pa ratt plats var I6sningen. Effektiviteten i leveransen okade.
Pa totalen 1&g nu foretagets resultat vasentligt dver branschsnittet. Detta kostade inte
mycket att genomfdra och resultatet blev att bade vinsten och medarbetarnas trivsel
Okade.

Det ar uppenbart viktigt att bade gora efterkalkyler och ta reda pa vad medarbetarna
bland annat gillar for arbetsuppgifter. Det kan man goéra via medarbetar-
undersokningar. Det finns mycket att vinna pa det. Nar du anda ar pa gang, gor en
kundundersokning ocksa. Vi pa VD-stodet kan hjalpa er med dessa.
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