Kattekoppen

ANNU ETT TAL VID KAFFEBORDET
AV ANDERS LINDSTROM,
TILL BAHCOS ALLA ANSTALLDA.







- Hur dter man en elefant?

Jag lyckades inte ge mina barn ett vettigt
svar pd den nonsensgdtan, men det ratta sva-
ret visade sig tankvart.

- Bit for bit.

Nu har jag varit ansvarig for Bahco-kon-
cernen ett halvar. Bit for bit, och inte utan vissa
tuggsvarigheter, har jag fatt i mig koncernen.

Jag forstar hur den fungerar. Jag forstar
vad vi dr duktiga pa och vad vi har problem
med. Och jag tror att jag har begripit vad man
ska gora at det som inte dr bra.

Lyckligast har jag blivit over att fa bekraf-
tat vad jag anade redan efter ndgra veckor.
Madnniskan i Bahco-gruppens foretag dar var
overlagset viktigaste tillgang.

Kunniga verkstadsarbetare, duktiga
tiansteman, kompetenta tekniker, ambitiosa
foretagsledningar . ..

Kan bara frigorelsen fran alla gamla
handlingsforlamningar och andra radslor
Jortsdtta, kommer vi att kunna gora storverk
tillsammans framaover.

Med bifogade tankar som ord pa vigen,
hoppas jag att med ett nytt "Tal vid kaffebor-
det”™ kunna bidra med impulser till en sadan
Jrigorelse. Ju forr den kommer desto battre for
oss alla.

*) Eftersom alla i dagligt tal tycks kalla mitt forsta kaffebordstal, som distribuerades [re semestrarna, (Gr
“kaflekoppen™, har jag som synes tagit skeden (!) i vacker hand och kallar denna andra skrift Kaffekoppen 2.
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ur gar det for Bahco?”
Ingen fraga far jag oftare. Och ingen fraga ir
svarare att besvara. Visst kan jag sticka ner
ndsan i bokforingen och stirra pa ett allt
oftare uppdykande plus, foljt av en storre
eller mindre siffra.

Men det hinder sa mycket pa sa manga
hall i koncernen, att det dr klokare att for-
sOka overblicka verksamheten i sin helhet
och forsoka dra slutsatser utifrin den. Ar det
goda, langsiktigt verkande, meningsfulla
saker som hinder?

Den fragan ir betydligt ldttare att be-
svara. Ja! En hel serie sma positiva forand-
ringar och flera riktigt stora har redan
genomforts.

Vi har fatt tva rejala kapitaltillskott.
Dels via den nyemission pa 90 miljoner
kronor, som vi genomforde i oktober. Dels
via den riktade emission frain HIAB-FOCO
till Partek som gav ca 54 miljoner kronor och
gjorde Partek till 40% deligare.

Ingetdera problemlosningspengar, men
val hjalp till sjalvhjélp.

Ochviharenrad dtgirder under arbete,
som pa sikt kommer att forbéttra vart resul-
tat betydligt. En av dem kommer du att
beroras av sjalv: "Séljets ar 1984”,

De positiva signalerna blir alltsa allt



tydligare. Allt starkare. Och allt fler. Den
dagen da vi sdkert vet att vi skapar storre
intakter 4n vi har kostnader, ar inte langt
borta. Det ar som gatt (1983) dr det sista som
vi gick med minus, det & min bestimda
Overtygelse.

DU KAN BIDRA TILL VINSTEN.

Ibland undrar jag om du éar riktigt klar
over hur du, med mycket enkla medel, kan
bidra till vinsten. Du kanske tanker att "det
ar foretagsledningens huvudvirk”, eller att
det dr konstruktionsavdelningens, forsélj-
ningsavdelningens eller nigon annans
ansvar.

Men sanningen ir att forsiljningen
maste sdlja for i runda tal fem kronor, {or att
tjana en enda krona till foretaget. Fyra kro-
nor gar ju bort till material, arbetsloner osv.

Men om du spar en krona it foretaget,
har vi tjanat in hela den kronan. Ytterligare
en krona alltsa, som kan fora oss mot malet.
Det dr salunda fyra, fem ganger léttare att
tjana pengar genom att minska kostnaderna
an genom att 6ka forsdljningen. Och spara
kostnader kan vi alla gora. Du, jag, alla. Lat
bli att slosa en krona, sa har vi tjdnat den.

Om du och alla vi andra i Bahco spar
fem kronor om dagen, ger det Bahco dver 10



miljoner kronor pa ett dr. Otroligt? Rédkna
sjalv!

Gem, pennor, fotokopior, post, pirmar,
lyse, mobler, smorjmedel, ravaror, verktyg,
maskiner, byggnader. ..

En krona hir, en tia dir, en hundring
hir, en tusenlapp dér. Och varje krona vi spar
ar alltid viard fem ganger mer dn kronan som
vi med stora anstrangningar lyckas sélja for.

VAR INTE RADD FOR ATT TA BETALT.

En sak har vi gemensamt i alla bolag 1
hela koncernen.

Vigor bra grejor. En hiab-kran, en ergo-
skruvmejsel, en ventilationsanldggning, en
hydraulsax, en hydraulcylinder, en pneuma-
tisk cylinder... Allt vi gor héller hog eller
allra hogsta kvalitet.

Hog kvalitet ska man ta betalt for. Var
inte s& ridd for att forlora en affdr, att du som
har ansvar for saken, kryper ner i pris under
det som r rimligt for den kvalitet vi verk-
ligen erbjuder.

Forlora hellre en affir eller tva. Faktum
ar att du har rad att forlora hela 25% av din
forsiljning, om du istéllet far 10% mer for de
resterande 75% som du verkligen sdljer! Det
ar ett memento inte minst for vara siljare.



Vi har forstklassiga produkter. Vi har
duktigt folk 1 verkstad och pa ritkontor, som
gjort ett toppjobb. Sling inte bort deras
anstrangningar, genom att - av pur dngslan -
ge rabatter s snart du kinner dig pressad.
Var istallet stolt Gver att vi siljer de basta gre-
jor som finns pa marknaden.

Och pa samma satt maste vi sluta att ta
marginella anlidggningsorder till daliga
priser bara for att fylla verkstiaderna.

VI SKA HALLA IHOP.

En visentlig tanke vi haft, som jag vill
att du ska vara klar over, ar att vi har haft tva
vagar att ga.

Den ena vigen innebar att vi snarast
salde bort viara mest problematiska foretag.
En av avigsidorna med att agera sa, ir att vi
egentligen inte loser problemen, utan knuf-
far over dem pa andra. Men vi skulle darmed
tdppa igen vara storsta lickor och timligen
snabbt fi bade en trevlig I6nsamhet och
applader i1 pressen.

Den andra vigen innebar att vi tog tag i
problemen och forsokte reda ut dem. Det ar
den lingsamma och krivande vigen att ga.
Den ger oss absolut inte en snabb 16nsam-
het och appldderna blir betydligt lamare.



Men lyckas vi pa den vigen, ar fordelarna
stora. Nir de varsta knivigheterna dr utredda
och atgiardade, har vi fitt en varaktigare 10s-
ning.

Som du redan anat av mitt sitt att be-
skriva alternativen, har jag velat prova den
tunga viagen. Den ger, i det langa loppet, den
slags 10nsamhet som éar resultatet av hart
arbete och av socialt ansvar gentemot an-
stillda, underleverantorer och kunder.

Svensk verkstadsindustri, Volvo, Erics-
son, Asea, Alfa-Laval och manga fler stora
och sma industriféretag i vart land, har av
tradition tagit det ansvaret.

Gar vi den tunga viagen, det vill saga
den vi redan valt, och lyckas vi undvika
stotestenar och fallgropar, kommer vi for-
hoppningsvis att bygga upp ett starkt Bahco.
Aven om processen tar tid.

Vi kommer att kunna behélla alla vara
viktiga fotfdsten pa olika marknader i virl-
den. Vi kan littare strukturera Bahco till ett
foretag med klart profilerade och lonsamma
verksamheter. Och vi stirker var kinsla av
gemenskap i familjen Bahco.

Ett mycket stort, ja, helt avgorande
problem finns fortfarande kvar. Problemet
pengar. Har vi rad att ga den tunga vigen?
Klarar vi ekonomiskt att atgirda och invinta
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de langsiktiga forbattringarna av vara mest
olonsamma enheter? Vi vet inte det dnnu.
Men vi vet redan att mycket positivt hander
med var ekonomi just nu. Och vi jobbar
vidare med tanken att vi ska lyckas pa den
vagen.

Styrka uppnér vi ocksa genom okad
sammanhallning. Vi ska bli mera "vi”.

Inte bara for att det ar trevligare. Utan
ocksa darfor att vi behover varandra for att
trygga Bahco ekonomiskt, pa djupet. Splitt-
ring ger ingen styrka, det dr enighet som gor
Bahco-gruppen stark.

HANDLA! DET GER OCKSA OKAD LONSAMHET.

Det finns tva slags problem har i varl-
den. Smé problem och stora problem. En av
manga skillnader mellan dem, &r att smé
problem ofta dr ldtta att tgédrda. Stora pro-
blem kan vara svarare att fi armarna om.

Som jag upplever det, dr det viktigaste
dock att man inte dréjer med sitt angrepp.
Buss pa problemen, nu, genast, brukar jag
tinka. Motstand finns det manga.

”Inte nu, i morgon. Det hiar maste ana-
lyseras/ betankas noga/ goras med takt/
utredas/ bildas en sérskilt projektgrupp for/
dras med chefen/ osv/ etc”
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Visst kan man behova hejda sig ibland.
Men vinsterna med att vénta, dr ofta mindre
4n vinsterna med att handla. Snabbt.

Eller som Nisse Bagge, Ventilation, ut-
tryckte sig pa ett mote: "Om du tanker {or
linge pa nésta steg, kommer du att tillbringa
livet stdende pa ett ben.”

Det framsta skilet till att steget aldrig
blir taget, ar att man fruktar ett misstag. Men
misstag gar inte att undvika. Jag brukar
tanka, att gor man rétt sju gdnger av tio, sd r
man ett geni.

Det ar givet, att kunde jag vilja, skulle
jag vilja att alltid gora ritt. Men jag har inte
det valet.

Sé jag far riakna med majligheten till ett
misslyckande. Séttet att leva som handlings-
maénniska, dr salunda att tolerera sina egna
(och andras) misstag.

Ett annat vanligt hinder for att handla
snabbt, dr att man tanker sig att gora en
bittre atgard. Om man bara far lite tid pa sig.
En atgird som ar 100% istéllet for bara 70%.

Pa det viset blir det bista det godas
fiende, som ordspraket sdger. Men battre an
en atgiard, som gor allt 100% béttre, ar 10
atgirder som var och en ger 15% forbittring.

Kort sagt. Handla. Du har hort den
refriangen forr.



INGENTING AR VIKTIGARE AN KUNDEN.

En viktig forandring aterstar. Jag kan
illustrera vikten av den, genom att fraga dig
vem som betalar din 16n.

Bahco? Jo, utbetalningen skots av din
arbetsgivare, det ar riktigt. Men Bahco har
ingen sedelpress dold i néagot kallar-
skrymsle, som star och spottar fram hundra-
lappar. Vem ir det dia som betalar din 16n?
Egentligen?

Kunden. Han som ringer tio 6ver fem
och maste ha en del till en maskin nu, inom
en timme. Och du som star med rocken pa,
fardig att rusa, for att hinna hem till midda-
gen. Det ar han som betalar din 10n.

Sanningen ar den, att allt vi gor ar till for
detta enda. Att ge kunden service. I form av
produkter, information, tjanster efter forsilj-
ningen av en produkt eller anlaggning, osv.

”Vad &r livet, herr Larsson” fragar Mar-
tin Ljung 1 sketchen. Det kan vi inte reda ut.
Men vi vet vad meningen med Bahco ér.

Att erbjuda kunderna vad de vill ha. S&
att de koper vara produkter. S att du och jag
kan fé vara loner. Sa att vi har nagon middag
att rusa hem till.

Den forandring som aterstér, ar alltsa
forandringen inom oss sjdlva. Vi maste
andra vart sitt att se pa vara kunder. De dr var



overlevnad. De ar vara jobb och var framtid.

Stiandigt maste vi lara oss att ha orat
mot marken och lyssna: vad vill kunden?
Hur ska vi kunna ge kunden mer av vad kun-
den vill ha? Hur ska vi kunna stélla upp dnnu
battre for kunden?

Ena sidan ar att "tanka kund” 1 varje
ogonblick. Att stilla upp for kunden. Alltid
och i alla lagen. Andra sidan av precis
samma sak ar just Bahcos totala Ionsamhet.

Det dr kunden som dr lonsamheten.
Det dr en stor och viktig kunskap, som gér att
sammanfatta i en enda mening.

Ingenting dr viktigare dn kunden.

13



Som du marker har det hdr talet vid
kaffebordet egentligen bara ett enda tema. Ett
enda budskap. Det dr samma tanke som kna-
das an pd langden och dn pa tvdren.

Vi maste 6ka lonsamheten. Ju snabbare
vi gor det desto bdttre. For oss alla.

Vi gor det genom savdl sma som stora
fordndringar i vart sdtt att arbeta. Vi gor det
genom nya strategier for ekonomisk tillvixt
och av egen kraft.

Vigordet genom att vara sparsamma och
vaga ta betalt for vara produkter och tjanster.
Och vi kommer att ytterligare stimulera for-
sdljningen genom sarskilda atgdrder.

Allt for detta viktiga, att fa lonsamhet. Vi
dar redan pa god vdag. En liten anstrangning till
och resultatet gar over pa plus. Den dagen dr
mycket viktig for oss. For mig. Och for dig.

Hall ut!

Med de bdsta hdlsningar,

Ao









