P& somrarna gar maleriforetagen pa knana av jobb — och pa vintrarna
har man svart att sysselsatta sina anstallda. Branschen har brottats
med stora sasongsvariationer sa lange att de nastan uppfattas som
en naturlig del av méalarens arbetsar.

Men gér det verkligen inte att g6ra nagot at saken?

Jo! Borja med att lasa den har handledningen. Den innehaller tankar
och konkreta tips om hur du kan jamna ut ditt arbetsar genom ett mer
fokuserat inférsaljningsarbete.

MALAREMASTARNA"
Etabl. 1899

LILLA SASONGS-
UTJAMNAREN

EN HANDLEDNING | SMARTARE INFORSALJNING



MALERIBRANSCHEN HAR ALLTID BROTTATS
MED SASONGSVARIATIONER.

Borjar du ocksa trottna pa att hora det i tid och otid? Bral
For den gamla klyschan betyder bara att matchen pagatt
lange, inte att den &ar férlorad. Laget ar namligen mer positivt
an de flesta anar. Just nu har vi kopplat ett rejélt grepp pa
hela sdsongsproblematiken och det &r helt enkelt dags for
en avgorande kraftsamling.

Manga malarmastare arbetar redan aktivt med fragan. Till var
fordel hor ocksa att de flesta av vara bestallare bade &r val
bekanta med s&songsvariationerna — och mycket villiga att
gobra nagot at saken. S& vaga utmana nuléget, vaga satta
djarva mal, vaga tanka stort. Och kom ih&g att inte under-
vérdera dig sjalv. Skickliga hantverkare ar en bristvaral

Till din hjalp har vi tagit fram en mé&ngd material som hjalper
dig att ta dialogen vidare med bestallarna. Bérja med den hér
handledningen (min personliga favorit hittar du p& sidan 15),
leta vidare pa medlemssidorna och f6lj sedan den stora
sportskotillverkarens rad: Just do it!

Avslutningsvis vill jag ndmna en annan ”sanning” som vi snart
kan avfarda: Att méleribranschen ar for man. Med 50% tjejer i

utbildning kommer vi snart att ha en bransch med lika
mycket manliga som kvinnliga kvaliteter. Och med det
sagt kan vi konstatera:

1.Vilever i en spannande tid!
2. Férandring AR méjlig!

Lycka till!
Ve L

Tina Thorsell
Kommunikationsansvarig, Malaremastarna




Maleribranschen har brottats med sasongsproblematik och ojamn arbets-
belaggning lika lange som yrket funnits. Malareméstarna bestamde sig darfor
for att gbra en stdrre satsning och startade Pionjarsprojektet som en del av
kampanjen Jobba jamnt.

SASONGSUTJAMNING -

EN HOGT PRIORITERAD FRAGA

Pionjarsprojektet borjade i november 2008 och péagick till och
med maj 2009. Pionjérerna var de maleriféretag som deltog
och blev coachade av utbildningskonsulten Christer Arrsjo.
Kraven pa foretaget var att 4garen kunde avséatta tid for
projektet, att man har arbetat aktivt med marknadsforing,

har kunder som &r slutbestéllare, ar ett av de storsta pa sin
ort och inte sitter i Malaremastarnas styrelse.

Kort- och langsikta mal

Det 6vergripande malet med pionjérsprojektet var att minska
sésongsvariationerna genom ett férandrat séljbeteende.

| fokus var att sakerstélla tillgdngen pa arbetskraft under aret,
fa langsiktig kvalitet i det utférda arbetet och styra s& att det
mesta maleriet sker utvéndigt under sommarmanaderna.

Ett mer kortsiktigt och méatbart mal var att na fem 6verens-
kommelser om sasongsavtal. Resultatet dvertraffades och
hela 13 6éverenskommelser har slutits mellan pionjarsféretagen
och bestéllarna.

Arbetsmoéten och coachningsrundor

For att nd malen, trdnades pionjarerna i att bli mer konkreta
och strukturerade i sin férséljning. Under det férsta arbets-
métet i november, fick maleriféretagen skriva ett kontrakt

— ett I6fte till sig sjalva om att jobba med nagon del av forsalj-
ning i sitt dagliga arbete. De fick &dven i uppgift att identifiera
nulége, énskat lage och att utarbeta en handlingsplan for

att nd malen.

Déarefter &kte Christer Arrsjo ut till foretagen for en forsta
coachningsrunda. Pionjérerna fick hjélp med séljargumentation
och malbilder och Christer gick igenom handlingsplanerna.

Coachningsrundan féljdes upp under det andra arbetsmoétet i
februari. Pionjarerna delade med sig av sina séljargument och
tips. De flesta pionjarerna hade uppfyllt sina kontrakt, som
handlade om att presentera status i projektet for medarbetarna
och boka méten med kunder. Sedan féljde ytterligare en
coachningsrunda da Christer tillsammans med maleriféretagen
gick igenom resultaten av arbetet. Pionjarsprojektet avslutades
med ett gemensamt méte i maj, d& goda synpunkter och
vardefulla tips utbyttes.

Christer Arrsjé coachade pionjarerna att bli battre séljare.

Och det lyckades. Malet att na fem sasongsdverenskommelser
med bestéllare évertraffades med rage. Hela 13 &r i hamn och
fler 1ar det bli.
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FAKTA: SCANEAGLE CONSULTING KB
Antal verksamma: 5
Startar: 1990

av sma och medelstora féretag.
Agare: Christer Arrsjo
Huvudkontor: Saltsj6-Boo

Tjanster: Affarsradgivning till och coaching

ETT SNACK MED COACH CHRISTER ARRSJO

Sammanfatta dina intryck av pionjarsprojektet!
Jag coachade ett gang positiva, &ppna och engagerade

malarmastare som verkligen kan paverka sdsongsvariationerna.

Men det &r viktigt att inse att det inte &r ndgon strombrytargrej
som man kan anvanda pa alla kunder fran dag ett. Jag tror att
pionjarerna inser att de har stor majlighet att paverka sasongs-
problematiken genom det nya arbetsséattet som vi jobbade
fram i projektet. L&sningen heter dialog!

Overtriffade resultaten férvantningarna?

Malséttningen att na fem dverenskommelser med bestallare
om s&songsavtal évertraffades med rage. An s lange &r

13 i hamn och ytterligare 15 maleriféretag véntar p& svar.
Jag tror att anledningen till att pionjarerna var sa framgangs-

rika, ar att de jobbade hart med att vara konkreta i sina
handlingsplaner. Inte minst tidsatta mél var en viktig faktor.

Tror du att maleriféretagen kan I6sa problemet

med sasongsvariationer?

Jag ar 6vertygad om att méleribranschen har stora mojligheter
att n& en sasongsutjamning om flera r lika engagerade i
problemstéliningen som de hangivna pionjarerna. Det handlar
om att féra en regelbunden dialog med sina kunder, stélla krav
och ge motprestation. Att jobba malmedvetet men samtidigt
vara lyhord for kundens behov. Méleriféretagen kan inte vanta
pa att bestallaren ska ringa och be om s&songsavtal. Initiativet
maste komma fran mélarmastarna.

Christer tre bista sc’i_g&;tas’
1. Ha forstaelse for att det kan vara svart att kopa komplexa
tjanster! Forsok att satta dig in i kundens situation och lyft fram

kundnyttan. Strava mot att bli den séljare som bést stédjer dina
kunder i deras svara roll.

2. Ta reda pa kundens mal och behov! Fraga darfér mer an pasta
saker och ting. Ha hela tiden i bakhuvudet vad som é&r viktigast
for kunden.

3. Blanda inte ihop tjata med att fraga for att ta reda pa
kundens behov.

3. Forbered kundkontakten! Det finns inga genvagar till stora
afférer. Gor klart vilka steg som kravs for att komma till malet
och bestédm hur du ska lagga upp varje steg. Fundera pa vad

du erbjuder kunden och hur du involverar kunden sa att han/hon
vill ga vidare med dig for att skapa basta méjliga |6sning.

~!



FAKTA: CARL BRUSKE MALERI AB
Antal anstéllda: 70 i maleriet och 21 i fénsterrenovering
Startar: 1936

Kunder: Langa ramavtal som tecknats med olika férval-
tande bolag inom koncernen Stockholms Stadshus AB och
utanfor, samt ett antal storre projekt vilka utfors at diverse
privata intressenter, exempelvis bostadsréattsféreningar.
Tianster: Huvudsakligen invandigt underhall och
fonsterrenovering

Agare: Kenneth Ekebom

Placering: Liding6 stad, men verksamhetsomradet tacker
hela Stockholms l&n inklusive Roslagen.

KENNETH EKEBOM, BRUSKE MALERI

Sammanfatta dina intryck av pionjérsprojektet!

Det var nyttigt att ga igenom mitt eget arbete med andra foretag och byta
erfarenheter. Jag sdg det som ett utmaérkt tillfélle att testa idéer. M&tet mellan
manniskor ger mycket, sérskilt &terkopplande méten dar alla drar at samma
hall. Pionjarsprojektet hjélpte mig att tdnka "utanfér boxen”.

Vilka séljargument kommer du att anvanda dig av framéver?
Kvalitén och Idnsamheten blir bast nér jobben kan utféras vid rétt tillfalle!
Det kan bli dyrt for bade foretag och kund att "tvinga” in jobb mitt i
sommaren och kvalitén riskerar att bli minst sagt skiftande (da annan
personal an den ordinarie kanske maste kallas in).

1. Las in dig pa kunden! Det forslag

du presenterar ska baseras pa kundens
"verklighet” och méta hans/hennes behov.

2, Tjata inte pa kunden! Det finns en
grans for nar kunden inte ar mottaglig
for saljargumenten langre. Aterkom da
istéllet langre fram!



FAKTA: KARL GULLINS MALERI

Antal anstéllda: 20

Startar: 1962, 1984 startades Gullins upp av Hagblomgruppen

Kunder: Byggforetag, bostadsbolag, statliga och kommunala bolag, privata
fastighetsagare, industri, landsting, férsékringsbolag och privata kunder
Tianster: Alla forekommande malningsarbeten invandigt och utvandigt pa
byggnader for olika &ndamal. Det géller bade nybyggnation och renovering.
Utbildad personal inom epoxi, fonsterrenovering, samt aldre malningsteknik

FAKTA: MILUONAREN
Antal anstallda: 120
Startar: 1944

Kunder: Bostadsrattsforeningar, fastighetsagare,
byggféretag, kommunala bostadsbolag och férvaltningar,
samt privatpersoner i Dalarna, Gastrikland och Karlstad.

Tjanster: Forekommande maleri, samt med specialistkun-
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skaper inom plat-, dekorationsmalning, fonsterrenovering
och aldre malningsteknik

Agare: Klas Hedlund, Andreas Soderkvist
Huvudkontor: Borlange

KLAS HEDLUND, MILJONAREN

Sammanfatta dina intryck av pionjarsprojektet!

Vi har lange brottats med sdsongsproblematiken och det var givande att
héra andra féretagare dela med sig av sina erfarenheter. Det var ett bra och
Oppet klimat i gruppen, mycket tack vare att coachen Christer hanterade
vara olika forutséttningar och erfarenheter pa ett bra satt.

Uppfyllde projektet dina férvantningar?

Mina foérvantningar var att vi skulle lagga en plattform for att jobba vidare
i olika forum. Jag hade inte nagra enskilda férvantningar for mitt féretag.
Men jag har fatt mer material att arbeta vidare med, hur man jobbar mot
kund och hur man hanterar avtal till exempel.

Vilka séljargument kommer du att anvanda dig av framéver?

Jag kommer framforallt att dela upp mina séljargument for olika nivéer och
mottagare i en organisation. En annan sak jag ska bli battre pd &r att satta
upp tydliga tidsbestamda mal.

1. Fa kunden delaktig, inte bara
o6verenskommelserna/avtalen, utan

i problematiken med aldersavgangar
och att yngre varslas pa vintern.

2. Involvera alla malare pa maleri-
foretaget i foretagets strategi for
att komma &t sdsongsvariationerna.
Ta med malarna pa méten med
kunder i den dagliga verksamheten.

] (a4dring, marmorering).
J Lﬁ\ Agare: Dotterbolag till Hagblomgruppen
Placering: Karlskrona

MARTIN ODIN, GULLINS MALERI

Sammanfatta dina intryck av pionjarsprojektet!

Det &r alltid kul att traffa andra mélarmastare och se hur de jobbar. Ett stort natverk
ar aldrig fel. Vi kommer fran olika delar av landet och kunde bjussa pa erfarenheter
och tips eftersom vi inte ser varandra som konkurrenter.

Vilka saljargument kommer du att anvidnda dig av framover?

Jag skulle vilja sl& hal pa myten att hantverkare inte kan halla tider. Om vi far en
bestallining en manad innan ett jobb ska goéras, bor vi klara av att halla tiden for det
utlovade arbetet. Annars far kunden reducerat pris eller till och med jobbet gratis.

Hur kommer Gullins Maleri jobba fér sdsongsutjamning?

| somras fick vi bestéllningar pa trapphus av en av allménnyttans bovéardar. Jag
féreslog for kunden att han kunde fa samma jobb gjort december—mars, men
da upp mot 20 procent billigare. Det slutade med att vi fick bestallningar pa flera
trapphus. Vi har &nnu ingen text om sésongsutjamning i vara underhallsavtal,
men det kommer vi sdkert att ha framéver.

1. Hall tider for utlovade arbeten!

Erbjud reducerat pris annars!

2. Involvera medarbetarna i sésongs-
problematiken sa att foretaget jobbar
mot samma mal!

3. Skjut pa jobb som inkommer
under sommaren!

4. Natverka med andra maleriforetag
for att utbyta saljerfarenheter och tips!

L)
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FAKTA: KRAFFT MALERI AB

Antal anstallda: 90 inklusive administration och anstéllda i butik
Startar: Runt sekelskiftet

Kunder: Foretag, privatpersoner och offentliga bestéllare
(landsting, kommun) Fastighetsforvaltningen forvaltar ett antal
fastigheter at Hantverkarhus och Krafft Fastigheter, som ags av
Krafft Maleri AB.

Tjanster: Maleri, farghandel och fastigheter (250 Iagenheter)
Agare: Privatagt. Krafft ager dven féretagsgruppen Nordisk Yta
tillsammans med fyra andra foretag.

Placering: Orebro

MIKAEL BASCUAS, KRAFFT MALERI

Vilka ar dina intryck av pionjarsprojektet?

Det ar bra att bygga upp ett nétverk, som kan bidra till att tdnka i nya banor.
Jag fick ocksa ett bra saljverktyg att anvanda i mitt dagliga arbete. For det ar
ju vad det handlar om - att sélja de idéer man har.

Uppfylide projektet férvantningarna?

Pionjarsprojektet 16ste inte sésongsvariationerna, men vi har kommit en bit pa
vag och fatt verktyg for hur vi ska jobba for att komma dithén. Det har ar en
process som tar tid!

Vilka kunskaper tar du med dig?

Hur man forbereder sig infor ett mote, att inte bara &ka ut till en kund utan att
forst ha forsokt forstd kundens behov. Det var ocksé intressant att héra om
féretag som bara kér ramavtal och |ater hela personalen vara delaktig i en
stor del av verksamheten.

1. Las pa innan motet! Forsok att ta
reda kundens behov och anpassa

argumentationen déarefter. Vad gér
honom eller henne glad?

2. Presentera offerten ute hos kunden!
Du kan beméta eventuella invédndningar
direkt och kunden kan fraga om
detaljerna i offerten pa plats.

3. Bearbeta kunderna! Ring och fraga
om du far presentera dig och ditt
foretag. Manga kanner inte till bredden
pa de tjanster som vi erbjuder och upp-
skattar att fa ett "ansikte” pa sitt
maleriforetag.

4. Sprid foretagets budskap! Det ar
viktigt att synas eller héras i tidningen,
radion eller direktreklamen. Vi har fatt
manga nya jobb efter var kampanj om
Rot-avdraget.

VI SOM MEDVERKADE | PIONJARPROJEKTET

Atta maleriféretag fran norr till syd, vast till 6st, deltog i Pionjarprojektet under
ledning av coachen Christer Arrsj6. De erfarenheter och lardomar som projektet
gav under forra arets vinter och var har varit vardefulla fér hela maleribranschen.
Tack for er tid och fér ert engagemang.

MILJONAREN
Antal anstillda: 120

Placering: Borlange RENMARKS MALERI

Antal anstéllda: 21
Placering: Ornskéldsvik

KRAFFT MALERI AB
Antal anstéllda: 90 inklusive
administration och anstéllda i butik

Placering: Orebro CARL BRUSKE MALERI AB

Antal anstallda: 70 i méleriet och 21 i
fénsterrenovering
Placering: Liding6 stad, Stockholm

__Gstersuna
A
i

Sundsvall |

ALLERBY MALERI
Antal anstéllda: 27

Placering: Géteborg BYGGMALERI ANDERS APELL AB

Antal anstéllda: 12
Placering: Vetlanda och Savsjo

LP MALERI
Antal anstéllda: 27
Placering: Helsingborg

KARL GULLINS MALERI
Antal anstéllda: 20
Placering: Karlskrona
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LAR KANNA DIN
BESTALLARE

OLIKA, MEN ANDA LIKA

Naturligtvis finns det mycket som skiljer bestéllarna at fran varandra, men
ocksa en hel del som for dem samman. Nedan kan du bekanta dig med de
genomshnittliga “dragen” och i de féljande intervjuerna med de individuella.
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FAKTA: SISAB

Agare: Stockholms Stadshus AB
Antal tillsvidareanstallda: ca 160
Omsattning: ca 1,7 miljarder

Antal fastigheter: ca 590 (varav 400 forskolor
och 190 grund- och gymnasieskolor)

5 FRAGOR TILL. ASA LANDIN, UPPHANDLINGSAVDELNINGEN, SKOLFASTIGHETER | STOCKHOLM AB

Beskriv ditt jobb!

Jag jobbar med upphandlingsfragor och upphandlingar, dels
specifika entreprenadupphandlingar vid om- och nybyggnation
av skolor, och dels ramavtalsupphandlingar. Vi har tva ramavtal
for maleri, ett for invandigt maleri och ett for fonster- och
utvandigt maleri.

Hur blir man bestéllare av maleritjanster?

Uppképare har en blandad bakgrund, en del &r jurister, andra
ekonomer och vissa har byggbakgrund. Sjalv ar jag civil-
ekonom med en bakgrund bland annat som inképare inom
industrin och som upphandlare pé ett bostadsbolag. Men
jag tycker att det &r roligare att jobba med skolfastigheter.

Koper du ”bara” upp maleritjanster?

Pa Skolfastigheter i Stockholm AB ar vi fem upphandlare. Vi
férdelar byggentreprenadupphandlingarna och de olika ramav-
talskategorierna jamt oss emellan. Jag ansvarar for vara ramav-
tal vad géller maleriarbeten och for ett tjugotal andra ramavtal
som till exempel malerikonsulter, projektledare och arkitekter.

Har ni differentierade taxor beroende pa nar

jobben utfors i era ramavtal?

Nej, det har vi inte. Vi har s& manga férvaltare och fastighets-
vardar som gor avrop mot vara ramavtal inom organisationen och
da blir det krangligt om det ar olika priser i olika avtal. Istallet
forsoker vi att i maojligaste man sprida ut jobben under aret.

Tror du att vi kommer att f4 bukt med sésongsvariationerna?
Ja, vi jobbar genom var planering for att komma &t sasongsvaria-
tionerna. For fonster- och utvandigt méleri brukar vi satta oss i
november, ndr budgeten ar klar, och planera jobben fér nast-
kommande &r. Sedan férdelar vi jobben mellan vara méleriféretag,
som dé kan gora en tidplan for nér jobben ska utféras under aret.

Asa,.s samwﬁeées&'fs

1. Det ar viktigt att ha en 6ppen dialog och att
maleriforetaget/malarna har bra kontakt bade med
oss och med personalen pa skolan.

2. Jobba aktivt med kvalitets- och miljéledning sa
att jobbet som utférs verkligen motsvarar de krav
vi stéller.

3. Sjalva maleriarbetet ar viktigt men ocksa att
man stadat undan sa att verksamheten i skolan
kan komma igang snabbt och utan problem.
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FAKTA: UPPSALAHEM

Agare: Uppsala kommun

Antal tillsvidareanstallda: 240 personer
Marknadsvarde: 9,3 mdkr

Omséttning: 887 mkr

Antal fastigheter: 226 st

Antal lagenheter: 13 377 st

5 FRAGOR TILL HAKAN EISERMAN, PROJEKTLEDARE MALERI, UPPSALAHEM

Beskriv ditt jobb!

Under hésten och vintern &r det mycket jobb med upphandlingar och budgeten
forstas. Vi gor aven en del besiktningar av invandigt maleri. P4 varen och somma-
ren besoker vi malningsprojekt samt gér uppféljningar och besiktningar av utvan-
diga malningsarbeten.

Hur blir man uppko6pare av maleritjanster?

For egen del har jag tidigare jobbat som malare och &ven drivit en egen firma

i maleribranschen. En férutsattning for att jobba som upphandlare &r nog att kunna
ha manga bollar i luften samtidigt.

Koper du "bara” upp maleritjanster?

Jag "ager” ramavtalen pa maéleri, golv och kakel och jobbar alltsd med ytskikt bade
in- och utvandigt. Arbetet som projektledare maleri innefattar &ven sddant som
traditionellt malas men som av underhalls- och/eller energiskal byts ut. Jag har
bland annat hand om fénsterbyten, byten av balkongskarmar och plattakmalning.

‘H‘&kcms 8nskemd[me

... gor inventeringar inom sitt ramavtals-
omrade och kan darmed féresla vad som
behdver underhallas i ratt tid och med ratt
behandling.

... stimmer av med bestéllaren innan han/
hon fakturerar I6pande arbeten sa att ingen
onddig diskussion om priser uppkommer

... har trovardiga egna kontroller som kan
ligga till grund fér enkla besiktningar och
faktureringar.

Vad ar de stérsta fordelarna med differentierade taxor i ramavtal?
Att vi kan handla maleri till ett billigare pris samtidigt som vi hjélper
maleriféretagen att halla sina malare med jobb &ven under den tunga
vintersdsongen. P& Uppsalahem har vi differentierade taxor pa mal-
ning av allmanna utrymmen inomhus under november-februari. Darfér
forsoker vi i mojligaste man bestalla sddana jobb under denna period.

Tror du att vi kommer att fa bukt med sdsongsvariationerna?
Ja, men inte fullt ut. Aven om vi lagger en stor del av vara malningar
av allmanna utrymmen under vintersdsongen sa ar manga malnings-
arbeten hemma hos hyresgéster. Vi anvénder oss av hyresgéststyrt
underhall (HLU) och hyresgasterna vill inte gérna ha hantverkare
hemma hos sig exempelvis fore jul. Mycket av maleriarbetet styrs
ocksa av omflyttningar, vilka ligger till lika stor del p& sommar-

som vinterhalvaret.

Wekan & om fordelar

1. Har man avtal kan man férhandla fram lagre
pris pa vintern!

2. Méjligheten att fa behalla “duktiga” malare
inom samma omraden &r stdrre

3. Om man malar mer invandigt vintertid, kan
man som bestéllare stalla hégre krav pa att de
utvandiga jobben blir klara i tid under sommaren.

4. Fler malare finns tillgangliga fér utomhusmal-
ning under sommaren om alla invandiga arbeten
utférs under hést/vinter perioden. Det innebar att
man hinner genomféra fler projekt om ekonomin
sa tillater.
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SA GYNNAS MALERIFORETAGE]

SASONGSOVERENSKOMMELSER!

1. Starkare och tryggare féretag

Med en jamnare belaggning aret runt minskar risken for upp-
ségningar och du far en béttre balans i féretagets personal-
omséttning, Idnsamhet och likviditet. Det bidrar till mer lojala
medarbetare. Féretaget kan &gna sig at kérnverksamheten
och behover inte brottas med rekryteringsfragor i samma
utstrackning.

2. Langsiktig planering

Med sésongsdverenskommelser ar det lattare att planera in
invandigt maleri under vintermanaderna. Eftersom du vet hur
belaggningen kommer att se ut under aret, kan du i god tid
extraanstalla personal under sommaren och se till att befintlig
personal har jobb under vinterhalvaret.

3. Mer partner an leverantor

Overenskommelsen skapar ett gemensamt férhallningssatt
till sdsongsvariationerna, vilket 6ppnar for en mer lyhérd och
langsiktig kundrelation. Sannolikheten for att arbetet genom-
fors i tid 6kar. Som ett resultat blir kunderna néjdare (och
maleriféretagen stoltare).

4. Okad kvalitet

Eftersom inomhusmalningen i storre utstrackning forlaggs till
vintern, 6kar kvalitén i maleriet. De befintliga mélarna ar mindre
stressade och extrapersonal behdéver inte anstéllas i lika stor
utstrackning, vilket 6kar foretagets chans att sakerstélla
maleriets kvalité.

5. Positiva signaler till omvéariden
Sasongsoéverenskommelser gynnar bade maleriféretag och
bestéllare. Ryktet om att gediget arbete kan genomféras i
tid sprids fort. Det 6kar sannolikheten for fler uppdrag fran
befintliga bestéllare och fler nya kunder.
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SA GYNNAS BESTALLARNA AV SASONGSOVERENSKOMME LSER!

1. Béattre kvalitet

Eftersom tidspressen minskar okar kvalitén p& det utférda
arbetet. Malarna ar mindre stressade da de inte behdver méla
invandigt under sommaren i samma utstrackning. De kan
ocksa lattare hélla koll pa extraanstalld personal.

2. Kontinuitet

Sannolikheten att f& “samma malare” blir storre. Samma
malare som bestéllaren gillar och som gor ett bra jobb kommer
tillbaka och har inte forlorat jobbet under féregdende vinters
lagsasong. Det ger likvardig standard pa maleriet.

3. Smartare avtal

Overenskommelser om sésongsutjaimning &r per automatik
l&nga eftersom de ska omfatta hela arets uppdrag. Langa avtal
pressar priserna och gér det mgjligt for bestéllarna att planera
sina budgetar. Overenskommelser i exempelvis procentavtal
innebar dessutom att ménga jobb kan utféras till en lagre kost-
nad under vinterhalvaret.

4. Mer tid och farre férseningar

Bestallarna kan kéanna sig sékrare pa att uppdragen genom-
fors i tid nar mer jobb gors pa vinterhalvaret. Att prioritera
inomhus pa vintern ar att sakerstalla att utomhusjobben hinns
med pa sommaren. P& s vis minimeras uppehall i arbetet.

5. Langsiktigt samarbete

Overenskommelsen skapar ett gemensamt férhallningssatt
till sdsongsvariationerna, vilket 6ppnar fér en mer lyhdrd och
langsiktig kundrelation. Sannolikheten for att arbetet genom-
fors i tid dkar.

6. Bredare samarbete

Med mer tid 6ver kan maleriféretagen ata sig ett storre ansvar,
till exempel i kontakt med brukarna av I&genheter. Stérre
tillganglighet 6ver aret med mojlighet till konsultering kan
avlasta bestéllarna i deras arbete. Maleriféretagen kan
exempelvis agera proffshjélp vid bostadsinspektion.

7. Lépande renoveringar

| lAnga avtal sker I6pande renoveringar. Darmed far maleriet 6kad

livslangd. Det minskar risken for att raka ut for stora renoverings-

kostnader och skador som kan uppsta till féljd av daligt underhall.

8. Okad sysselsittning

Om mer invandigt maleri gors pa vintern, slipper manga malare att
ga pé a-kassa. Det bor vara ett gott argument for allmannyttan, som
drivs av politiker. | férlangningen handlar det om att skapa trygghet i
branschen. Om tryggheten saknas, blir det svarare att rekrytera nya
kompetenta malare, vilket i slutandan slar tillbaka pa bestéllarna.

9. Nya I6sningar - nya fordelar

Ska bestallaren mala om en skola, s& kan det tyckas enklare om
eleverna ar pd sommarlov. Men nya I6sningar kan ocksa féra med
sig nya fordelar. Hjallboskolan som renoverades under pagaende
termin drabbades till exempel mindre av klotter och annan skade-
gorelse tack vare att eleverna engagerades i arbetet.
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INFORSALJNINGSARBETET

1. Satt mal!

Malen ska vara specifika, malsatta, accepterade, realistiska,
tidssatta och utmanande. Exempel pa langsiktiga mal ar att

fa kunden att utveckla samarbetet till flera enheter eller att bl
huvudleverantér. Kortsiktiga mal kan vara att f& kontakt, fa
kunden att halla med om att det &r en férdel att ha en leverantor
eller att fa kunden att prova. Du bestdmmer sjalv hur du ska na
det langsiktiga mélet och vad du och kunden ska vara 6verens
om for att du ska nd malet!

2. Forbered dig!

Ta reda pa fakta genom att titta p& kundens hemsida eller
googla dig fram pa Internet. Fakta kan vara allt frdn produkt-
nyheter till konkurrerande produkter, kundens befattning,
forséljningsutveckling, vad kunden kdper av dig och vad
han/hon képer av konkurrenterna. Infor métet bor du ga igenom
dina insamlade fakta, mal, samtalsomraden, argument och
férvantade invdndningar.

Saltrappan har dtta steg.

Uppféljning || 8

Avslut | 7

Invandningar || 6

Argument | 5
Behov | 4
Kontakt | 3

Foérberedelser | 2

Mal || 1
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3. Fundera pa kontakten!

Nar du bokar bestket bdr du ha en samtalsplan. Prata med ratt
person och presentera dig och ditt budskap kort. Bérja inte med
att sélja pa budskapet, utan fokusera pa att boka ett besok. Nar

du avslutar samtalet ska du bekréfta tid, plats och drende. Folj &ven
upp 6verenskommelsen per mejl eller sms. | métet bér du féra ett
samtal med kunden for att komma fram till vad han/hon har for
varderingar och vad han/hon har fér mal.

4. Ta reda pa kundens behov!

Enda sattet att lara sig mer om kundens behov &r att fraga, vaga
vara tyst, lyssna och sammanfatta. Det finns olika typer av fragor
att anvanda sig av, bland annat beréttarfrdgor och ledande fragor.
Berattarfragor bérjar med hur, nér, vem, vad, vart, vilken/varfor, och
ger forhoppningsvis langa svar. Ledande fragor kan besvaras med
ja eller nej. De leder aven till pAverkade svar genom att du ger din
uppfattning redan i frigan. Ledande fragor anvands for att samman-
fatta: "Har jag uppfattat ratt att...”. Kunden har olika nivaer av
behov: medvetna — det kunden beréttar direkt, omedvetna — det
kunden inte sjélv kénner till, och dolda — det kunden inte vill avsl&ja.

5. Vassa dina argument!

Hur ska du lyckas i din argumentation? Det viktigaste ar att utga
ifrdn kundens situation och visa férdelarna som svarar mot kundens
behov. Argumentationen ska beskriva EFl — Egenskaper, Férdelar
och Innebdrd. Ett exempel &r féljande: E= Akrylat, 25 glansenheter,
VOC <130g/1, spruta/roller, F = Klibbfri 1 timma, gar att mala

over gamla alkyd och oljefargsytor, I= Bestdende kulér och glans
under lang tid.

1. Sammanfatta kundens krav, visa att du forstar

2. Kolla att du har kunden med dig i argumenta-
tionen. Varje argument ska knytas till ndgot av
kundens 6nskemal/krav.

3. Visa att du sjalv ar intresserad och évertygad.
Anvand positiva formuleringar.

4. Hanvisa géarna till referensjobb och referenser

5. Undvik generella argument som "det anses”
och “de flesta tycker”

6. Beskriv ditt erbjudande utifran kundens behov

7. Beskriv uppenbara nackdelar tillsammans
med férdelar

1.Lat kunden forklara vad han/hon menar
2.Var kompromissvanlig — lyssna!
3. Hamna inte i férsvarsposition

4. Klargor skillnaden genom att aterge vad
kunden sagt

5. Forsok satta dig in i kundens véarderingar

6. Se till att vara 6verens om fakta

6. Bemo6t invandningar!

Det &r viktigt att bestdmma hur och né&r du ska hantera invand-
ningar och férbereda dig genom att fundera igenom vilka invand-
ningar som kan komma. Nér invdndningen kommer kan du
forsoka forstd vad kunden invander emot genom att lyssna
ordentligt. Darefter kan du bestdmma om du vill hantera den
direkt eller skjuta upp till senare.

8. Gor afféren!

Att komma till ett avslut handlar om att f& kunden att fatta ett
beslut. Den processen inleds i samma stund som du kontaktar
honom/henne och innefattar alla atgérder du vidtar for att fa
kunden att fatta ett positivt beslut for bada parter. En kopsignal
kan vara en fraga, en invandning eller en kommentar fran kunden.
Den kan ocks4 visa sig genom ett Okat intresse for fragan.
Tekniker for avslut kan vara att du stéller en direkt fraga, ger
olika alternativ, beskriver en tidplan eller vilka konsekvenserna
blir av att inte genomféra forslaget.

9. Folj upp kontakten!

Efter moétet bor du folja upp gentemot kunden genom att
dokumentera moétet och foresla en ny kontakt. Det &r ocksé
viktigt att informera medarbetarna om métet och géra en
utvérdering for egen del.

1. Hade jag forberett mig tillrackligt?

2. Fick jag fram vad som var intressant
for kunden? Kom mina starka argument
till anvandning?

3. Fick jag annan vérdefull information?
4. Trodde kunden pa vad jag sa?
5. Hur klarade jag invdndningarna?

6. Kom vi 6verens? Fattade kunden
nagot beslut?

7. Hur gér jag vidare med kunden?

8. Behdver jag hjalp av nagon ytterligare
person (medarbetare/annan leverantor etc.)?



SMARTARE AVTAL

FYRA TYPER AV SASONGSANPASSADE AVTAL

DATUMAVTAL

Ett datumavtal ar en skriftlig eller muntlig 6verenskommelse
med bestéllaren om att maleriféretaget under en viss period
bara gér invandiga jobb, exempelvis 15 maj till och med

15 september. Det innebar alltsé inte ndgon prisnedsattning
for maleri under vinterhalvaret.

— Vi har muntliga 6verenskommelser med vara kunder om att
vi inte malar invandigt pa sommaren. For att anda klara av
akuta jobb, har vi en person anstélld som malar invandigt
under sommaren, sager Micael Berglund p& Renmarks Maleri.

PROCENTAVTAL

Ett procentavtal innebér en éverenskommelse om att invandigt
maleri ska goras pa vintern till ett rabatterat pris. Modellen
erbjuder olika pris beroende pa nér de utfors. Skillnaden i pris
uttrycks i procentenheter. Det kostar mer for kunderna att fa
jobb utfort under vintern &n under sommaren. Och manaderna
déremellan erbjuder maleriféretaget normalpriser.

Bruske har baserat modellen pa tre nivaer. | november—januari
erbjuder foretaget billigare méleritjanster, i februari—april och

i augusti—oktober férekommer normalpriser, och i maj—juli &r
det dyrare priser som galler. Det géller bara for planerat under-
hall, inte nar kunder exempelvis tomstaller Iagenheter.

Yox [orc{e[ar med datumavtal

1. Kunden far mer malat invandigt under aret och
maleriforetaget ar sysselsatt pa vintern.

2. Underlattar planering av verksamheten da kunden
tjianar pa att gora bestallningar i tid

17 [orc{e[ar med Prow\tautal
1. Tydligt avtal. Kunden far veta exakt vad det kostar
normaltid och vilka sésongsavvikelser som finns.

2. Avtalet I6per pa minst ett ar fram i tiden

3. Underlattar planering av verksamheten, da kunden
tjianar pa att gora bestallningar i god tid
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AVSIKTSFORKLARING

Avsiktsforklaringen eller letter of intent (LOI) &r en 6éverenskom-
melse mellan parter som syftar till att leda till férstéelse mellan
parterna, och helst i slutdnden att kunna finnas med i ett avtal.
Overenskommelsen raknas normalt inte som ett fardigt avtal,
utan ar en gemensam éverenskommelse om vad man hittills har
kommit fram till p& vagen mot ett fardigt, slutligt avtal.

Klas Hedlund p& Miljénaren i Dalarna har fatt ndgra kunder att
nappa pa en avsiktsforklaring som syftar till jAmnare belaggning
Over aret. Under pionjarsprojektets gang fick Klas idén att goéra
en bruttolista med argument som han skrev in i en avsiktsforkla-
ring. Overenskommelserna &r i bade skriftlig och muntlig form.

En avsiktsforklaring &r egentligen bara argument och slutmal
som bygger pa en argumentationslista, séger Klas. Han ser
avsiktsférklaringen som en tillaggséverenskommelse till andra
avtal. Avsiktsforklaringen kan se ut pé foljande satt:

”XX och Miljénéren har tréffat féljande tillaggséverenskommelse
att bagge parter ska forstka paverka utlagget av det planerade
maleriunderhallet genom att invandigt maleri ska laggas ut
tidigare sa att kostnader kan uppskattas etc”

Béada parter skriver under avtalet. Utvarderingar sker i slutet
av aret. Darefter bedomer parterna om det gér att reglera mer
i avtalen.

1. Go6r kunden uppmarksam pa sasongsproblematiken

2. Far kunden delaktig, inte bara i ekonomin utan i
problematiken med aldersavgangar och att maleri-
féretagen maste varsla pa vintern

3. Startar en kontinuerlig dialog med kunden

UNDERHALLSAVTAL

Ett underhallsavtal kommer ur en dialog, i vilken maleriféretaget

tar ansvar for att vara proaktiv och se till att underhallet gors i tid.
Overenskommelsen kraver en avtalsform, eftersom underhall maste
gobras under en viss period. Underhéllsavtal géller cirka 10 &r.

Martin Odin pa Gullins méaleri har underhallsavtal med Karlskrona-
hem. | avtalet ingar bland annat fasta enhetspriser per rum. | ett
gemensamt datasystem kan bade Gullins och Malményttan se
nér jobbet &r bestéllt och att exempelvis Karlskrona har gjort
bestallningen. Gullins far sedan 30 dagar pa sig att genomféra

en arbetsorder.

Underhdllsavtalen med Karlskronahem &r tredriga. Gullins har
regelbundna méten med bovardar under avtalsperioden. Martin
tycker att Ianga avtal har manga fordelar. Méaleriféretaget far vara
med i planeringsskedet nér budgeten diskuteras och bestéllaren
garanteras "samma malare”. Sasongsfragorna kommer dérmed
upp péa bordet pa ett tidigt stadium och kan planeras in i avtalet.

Klas Hedlund p& Miljénaren har 7-10-ariga underhallsavtal som
exempelvis ror fonsterrenoveringar. Det handlar om att méleriféreta-
get gér in och gor en grundrenovering av fonster till ett Gverenskommet
skick. Under sju ar ansvarar maleriforetaget for underhallet pa
fonstren. | avtalet anges ett totalpris som faktureras med 1/7 per ar.
Maleriforetaget tar p& sa vis 6ver ansvaret for underhdllet. Forde-
larna ar att maleriforetaget far jamnare belaggning i langa avtal

och sjélv kan paverka nar jobbet ska utféras. Efter sju ar sker en
slutbesiktning. D& ska fonstren vara i samma skick som efter den
initiala renoveringen som gjordes sju ar tidigare.

Ve firdelar med
o
% .
1. Langa avtal ger jamnare beléggning och
bestallaren kan garanteras samma malare

2. Maleriféretaget &r med i planeringsskedet
och kan pa ett tidigt stadium planera in sésongs-
fragor i avtalet.

3. Maleriféretaget far ansvar fér underhallet och
kan sjalv bestdmma néar det ska genomféras
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UTVARDERING - EN FORUTSATTNING FOR ETT GOTT SAMARBETE

Varfér ska man utvirdera ett samarbete/avtal?

Alla 6verenskommelser bor utvarderas i nagon form. Kontinuerliga
avstadmningar ar att bra for bade maleriféretaget och bestallaren. P4 s& vis
kan man atgirda problem under "avtalets” gang. Det 6kar chansen till ett gott
samarbete utan onddiga missforstand. Vid I6pande utvarderingar kan kursen
till och med justeras om man har gjort felaktiga bedémningar initialt.

3 sétt att utvdrdera en dverenskommelse
Slutgiltiga utvérderingar nar arbetet &r utfért kan goras pa olika satt.
De vanligaste metoderna &r:

1. Kundenkat.

| enkaten finns ett antal fragestaliningar om hur kunden uppfattade samarbetet
och det utforda arbetet. Det finns ingen direkt mall, utan maleriféretaget
sammanstéller sjélv sin kundenkat.

2. Telefonsamtal till kunden.

Att ringa sina kunder hér till den kontinuerliga uppféljningen, men &aven efter
arbetets slut bér maleriféretaget félja upp genom att ringa kunden med jamna
mellanrum.

3. Lunch med kunden.

Att traffas ar ibland battre &n ett telefonsamtal under mindre stressiga perioder,
exempelvis under vinterhalvaret. Bjud kunden péa lunch och I&t honom beréatta
hur det framtida maleribehovet ser ut.

1. No6jdare kund. Kunden informeras under

arbetets gang och har méjlighet att paverka
utférandet.

2. Stoltare medarbetare. Om malaren vet att
kunden &r ndjd, ékar stoltheten.

3. Bittre samarbete. Okad lyhérdhet for varan-
dras behov ger ett battre samarbete.

4. Okad chans till merarbete och fortsatt jobb.
Med kontinuerliga avstdmningar 6kar chansen

till merarbete inom ramen fér 6verenskommelsen.

5. Trevligare arbetsklimat. Oppenhet mellan
parterna minskar risken for missforstand av
karaktéren “det har hade vi inte bestamt”

Hur utvérderar ni era samarbeten?

| véra avtal med allmannyttan, traffar vi bovardarna en gang i kvartalet. Vi har
en Oppen dialog, vagar pétala brister hos kunden och & mer som en partner
an en leverantor av maleritjanster. Det &r var kontinuerliga dialog som gor att
samarbetet funkar sa bra. Martin Odin, Gullins Méleri

Vi har s& kallade erfarenhetsaterforingsméten. De &r interna och externa moten
dar kalkylatorn, arbetsledaren och VD och ekonomichefen traffar kunden.
Arbetsledarna lunchar var tredje vecka med kunderna for att bygga och varda
langsiktiga relationer. Kenneth Ekebom, Bruske Maleri

| vara avtal, traffar vi bestéllarna regelbundet. Vi har en 6ppen dialog
och vill mer agera som en partner 4n en leverantor av maleritjanster.
Det &r var kontinuerliga dialog som gor att samarbetet funkar sa bra.
Klas Hedlund, Miljénéren

Vi har ménga olika kundaktiviteter, allt fran att luncha till att &ka pa massor
och ga pé fotboll. Genom hela projektet har vi en dialog med kunderna.

| ramavtal har vi stédndig kontakt allt eftersom jobben rullar in. Vi tréffas och

far indikationer p& vad som fungerar bra/mindre bra hela tiden. Ar det inte

bra far man veta det omgéende. Det ar fa kunder som accepterar att resultatet
inte ser ut som de férvéntade sig. Daremot har vi aldrig utvarderat ett vanligt
kundméte, men det kanske vi ocksd borde gora framéver?

Mikael Bascuas, Krafft Maleri

& fordelar med kontz ’

1. Mer kvalitet i utfort arbete. D& kunden och
maleriforetaget har en regelbunden dialog,
kan arbetet standigt férbattras.

2. Battre kontroll éver arbetets utférande.
Man vet vad "man far”.

3. En langsiktig och lojal samarbetspartner.
Maleriforetaget blir mer en partner &n en
leverantér och nadgon som man kan radfraga
i andra fragor och byta erfarenheter med.

4. Tips pa forbattringar under avtalets gang.
Maleriforetaget kan komma med tips pa
ytterligare forbattringar som bér géras under
“avtalets” gang.

5. Lagre kostnader, da problemomraden
upptéacks i "tid”. Vid kontinuerliga méten far
bestéllaren information om brister i underhall
och kan atgarda problemet innan skadan

ar for stor.
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KUNSKAP, VILJA OCH MOD LEDER
TILLL SASONGSUTJAMNING

Maleribranschen har férandrats mycket pé senaste tiden. ROT-avdraget och

nya bestammelser om miljovanligare fonsterfarger ar bara nagra exempel pa de
omstallningar som maleriforetagen stills infér och som vi valkomnar! ROT-avdraget
Oppnar for fler och vitare jobb. Och insatser for miljon &r gynnsamma for alla pa sikt,
aven om de i vart fall medfor vissa svarigheter da fonstermalningen i storre utstrack-
ning nu maste forlaggas till sommaren. Detta gor vart arbete for att uppna sdsongs-
utjamning inom 6vrigt maleri &nnu viktigare — och tack vare Pionjarsprojektet har vi
kommit en god bit pa vag!

Vi hoppas att du som foéretagare har fatt behalining av den har handledningen. Att den
gett dig vardefulla rad och insikter for att fortsatta jobba med sasongsvariationerna.
Foérhoppningen &r ocksa att du d& och da tar fram den for att paminna dig sjélv om
vilka verktyg du kan anvénda dig av.

Bade hos maleriféretagen och hos bestéllarna finns det idag en stark vilja att férandra
dagens satt att arbeta. Att uppmarksamma vara bestéllare pa att en sédsongsutjam-
ning gynnar bada parter &r en grundférutsattning for att lyckas. Resten handlar om
kunskap, vilja och mod. Lycka till!




