Pusselbiten
som saknas!

ar man ldngt tillbaka byggdes husen
i Sverige av lokala byggmastare. Suc-
cessivt overgick man till en kombina-
tion av lokala byggmastare och riks-
tackande storre entreprenadbolag av
olika storlekar. Det fanns sd sent som runt 1990 ca
15 byggbolag i landet som omsatte mer 4an 1 miljard
var. Bolagen i denna grupp var av varierande storlek
med olika ortsprioriteringar och olika specialiteter.
Numera dr utbudet mer begrinsat till sma, lokala
byggare och ett fatal storre byggnadsentreprenorer.

Fyra stora, manga sma

I samband med finanskrisen dr 1991-92 skedde
en stor omstrukturering. Till foljd av denna bestér
byggbranschen idag av, i princip, tvd grupper; dels
de fyra stora, Skanska, NCC, Peab och JM, dels
lokala byggare som vanligtvis inte omsatter mer dn
200 Mkr. Medelstora aktorer saknas fransett ett fa-
tal undantag, exempelvis MVB som under forra dret
fakturerade for 700 Mkr i Skdne- och Stockholms-
regionerna.

Fortroendebransch?

Fa branscher talar s mycket om fortroende som
byggentreprenadbranschen. Efter att vunnit en
upphandling genom att limna lagsta anbud skriver
man “vi har fatt fortroendet att bygga...”, man ta-
lar om *fortroendeentreprenader”, ”vi bygger pa
fortroende”, ”en byggare att lita pd” etc. Man kan
undra varfor just var bransch, som ju i verkligheten
manga ganger saknar bestillarnas och allmanhetens
fortroende, envisas med att upprepa detta ord i sin
kommunikation. Det borde vara ett mal att erhalla
kundernas fortroende genom beteende och inte ge-
nom att standigt, som ett mantra, uttala ordet for-
troende.

I ett litet foretag dar kunden kan komma i kon-
takt med VD eller dgaren lattvindigt byggs en battre
kundrelation in i ett storre foretag. Ett mindre fore-
tag bygger darfor pa ett naturligt satt fortroende. 1
de stora bolagen kommer kunden endast i kontakt
med en representant som befinner sig tre, fyra eller
fem nivder under VD, koncernchef eller dgare. Vid
eventuella problem kan denne representant klara sig
ur problemen genom att hdnvisa till en chef som ar
ondbar eller “rutiner som vi har” etc.

Tillbyggnad av betalstationen till Oresundsbron,
pd den norra svenska sidan.

Ekonomisk kapacitet

De stora rikstickande bolagen har givetvis genom
sin storlek ”ekonomiska muskler” som gor det moj-
ligt att genomfora stora byggprojekt. For bestillarna
ar det en trygghet; man vet att bygget genomférs och
man vet att limnade garantier uppfylls. De mindre,
lokala byggforetagen dr ofta utestingda fran att
limna anbud p4 stora entreprenader da det enskilda
projektet kan utgora for stor andel av bolagets totala
omsattning.

Bo Tiderstrom,
civing SVR, L72,
vd MVB AB
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Hyresrdtter byggda till Nyhamnshus i Landskrona hamn.

Det bdsta av tva varldar

MVB:s initiativ att utveckla en byggrorelse i stor-
stadsregionerna baseras pa onskemal fran bestillare
att kunna ha ett alternativ till de fyra stora akto-
rerna pa marknaden. I Skdne har vi en volym som
uppfyller de krav som stillts upp. I Stockholm ar
uppbyggnadsarbetet pd god vig att uppfylla de mal
som efterstravas. Goteborgsverksamheten avser vi
att starta nar lampligt bolag kan forvirvas eller per-
soner anstillas.

Vi kombinerar personlig kontakt, lokal forank-
ring, relativt stor omséttning och en stark balansrak-
ning. En del av var idé ar att tydliggora det person-
liga ansvaret. VD eller 4garen dr synlig, narvarande
och litt att nd. Denna idé praglar ocksa var syn pa
styrelsearbetet. De tva bolagen har varsin styrelse
med lokal forankring bestdende av personer med
integritet och gott renommé. Detta dr ytterligare en
garanti for att vi inte vare sig vill eller kan “krypa
undan ansvaret”.

Tack vare vér storlek erhéller vara kunder besked
direkt och det stora bolagets byrdkrati saknas. Var
samlade volym ger fordelar pa inkopssidan i forhal-
lande till de sma lokala byggarna. Vi erbjuder det
stora bolagets ekonomiska stabilitet och kapacitet
att genomfora stora uppdrag, ndgot som de mindre
lokala byggforetagen manga ganger saknar. Vi vill
pa detta vis kombinera det bista av tva virldar.

Medarbetare med ansvar

I byggbranschen ar det avgorande att man har enga-
gerade och kompetenta medarbetare. Man har inga
produkter, maskiner eller annat materiellt att silja.
Framgédngen beror helt pd den service man kan le-
verera. Vi delegerar darfor ett stort ansvar till var
personal och har en 6ppen kommunikation i bola-
get. P4 detta sitt engageras viara medarbetare till att
gora ett bra jobb.

Samtidigt som MVB erbjuder sin personal det
mindre bolagets fordelar enligt ovan fir man det
stora bolagets fordelar tack vare samverkan mellan
de tva regionbolagen. Hos oss utvecklas man som
medarbetare och avancerar i bolaget. For oss ar det
viktigt att vdra anstillda vill utveckla ett byggfore-
tag med de fordelar de stora bolagen kan erbjuda
i kombination med det positiva som upplevs i ett
mindre bolag med lokal férankring.

Lds mer pa internet e-post forfattaren
www.mvbab.se bo.tiderstrom@mvbab.se
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