& N

% “‘”:’5‘\11,'

A A

KOMMENTAR

Artikkelforfatter Trond Husby er daglig leder i kurs og
radgivningsselskapet cleaning.no. Han er engasjert av Renholdsnytt
til & skrive en kommentarserie. Lesere som har sporsmal til Husby,

kan kontakte han pa e-post trond.husby@cleaning.no

Fremtidens vinnere

innen renhold?

A-lIlc som starter og eier en bedrift har
imeligvis et onske om lennsomhet
for virksomheten. Uten bedriftsokono-
misk lonnsomhet har bedriften ikke livets
rett, og vil for eller siden matte avvikles
eller begjzres konkurs. De fleste nystar-
tede bedrifter i Norge ma fakrisk gi opp
etter fa ars drift. Innen renholdsbransjen
har vi over flere r registrert en betyde-
lig nyetablering, og i vart lille land finnes
det na flere tusen registrerte og godkjente
renholdsbedrifter. Og alle altsd med et
sterkt onske om 4 lykkes. Dette pavirker
markedssituasjonen ogs for de storre og
allerede etablerte bedriftene, som dermed
presses til nytenkning for & opprettholde
sin berettigelse som en attraktiv og lenn-
som aktor i bransjen. Hva er da den store
suksessfaktoren som skiller de bedriftene
som overlever fra de som ma kaste inn
hindkleer? Vi tenker at dette er et sam-
mensatt bilde, og skal i det pafolgende

se nzzrmere pa noen viktige faktorer som
renholdsvirksomheter etter vir oppfatning
ma ha et bevisst og aktivt forhold til.

Fag — hva ma vi kunne?

Forst det mest opplagte. En renholds-
bedrifts ledelse og ansatte ma inneha
nodvendig renholdskompetanse. Imidler-
tid behover du ikke si mye penger for &
etablere og registrere et renholdsfirma som
aksjeselskap, skaffe deg en fin logo og hjem-
meside, og presentere bedriften i markedet
som en «profesjonell renholdsbedrift». Fasa-
den ser bra ut, mens faktum er at mange
ledere i renholdsbedrifter har et pafallende
lavt faglig kunnskapsnivi bade for «drift

og bedrift, og da som regel uten at de er
villig til 2 innromme det selv. Men, ikke bli
fornzrmet. Gjor heller noe med det. Kun-

der blir etter hvert flinkere til 4 se hvem
som virkelig kan faget, og vi stotter oss da
til gode gamle Darwin; Den sterkeste og
smarteste vil overleve, og ikke nedvendigyvis
den bedriften med finest hjemmeside. Vi er
overbevist om at solid faglig fundamenterte
og langsiktige bedrifter har en betydelig
storre mulighet for overlevelse og suksess
enn de kortsiktige kyniske.

Utstyr - hva er godt nok?

Mopping av gulv er en godt utprovd
metodikk, hvor bette og klut herer forti-
den til. Likevel, vare nordiske metoder og
utstyr er ikke hva som foretrekkes i alle
land. Drar du mot @st-Europa brukes
fortsatt mye botte og klut, mens sydover
dominerer spaghetti-moppen. Spranget
er stort til dagens nye teknologi med for
cksempel robotstyrte gulvvaskemaskiner
og stovsugere. Hva skal man da velge av
utstyr fra utvalget av ny og gammel tek-
nologi? Vir erfaring er at valg av utstyr,
maskiner og midler handler for de fleste
mest om en smakssak og egne preferanser,
og at det vanskelige valget heller star mel-
lom hvilken leverander man skal velge.
Vi anbefaler i den sammenheng 4 se etter
leveranderer med gode serviceordninger,
leveringsdyktighet, sortiment og ikke
minst med suveren kundeservice. Husk at
de fleste renholdsbedrifter kun har ca 5-7
prosent av sine kostnader knyttet til mate-
riell, og det er lite 4 spare i det store bildet
ved 4 forhandle pa noen fa kroner spart
pi for cksempel kjemikaliene, fremfor det
4 ha en samarbeidspartner som stiller opp
og leverer nar du trenger det.

Kvalitetsplaner
Fortsatt er det slik at de fleste renholdsav-

taler mellom oppdragsgiver og leverandor
inngis uten kvalitetsbeskrivelser og mal.
Man blir enige om en pris basert pa fre-
kvenser og arbeidsomfang, men altsa ikke
hvor rent det faktisk skal vare fra rom til
rom. Vi finner denne praksisen noe under-
lig, da mulig usikkerhet rundt hva som
faktisk er forventer fra kunder absolutt
kan skape fremtidige betydelige problemer
mellom kunde og leverandor. Det er kjent
at mange renholdsbedrifter tilbyr relativt
lave priser for sine tjenester fordi de ikke
anser avtalens beskrevne frekvenser som
programmerte og absolutte, men som

et utgangspunkt for en behovsvurdering
av renholdet. Er renholderen opplert til
kun «inn se og snu», sa sier det seg selv at
arbeidsgiver sparer pa redusert arbeidstid.
Og nir det altsi heller ikke er definert
noen tydelige kvalitetsmal, si er det rela-
tive frice frem for leverandoeren. Vi anbe-
faler selvfolgelig ikke at renholdsbedriften
skal nzrmest lure sine kunder, men heller
vare i forkant og anbefale kunden en
renholdsplan med kvalitetsmal. De som
viser kundene sin faglige kompetanse ved
4 foresla smarte losninger som gir kunden
okonomiske besparelser men samtidig
opprettholder forventninger til kvalitet,
fremstar som en god samarbeidspartner og
opplever en sterkere lojalitet fra kunde til
leverander.

Opplzering og kompetanse

Har dere opplaringsplaner for bedriftens
medarbeidere, bide for renholdere og
ledere? Renholdsbedrifter er gjerne opp-
tatt av 4 utvikle arsplaner for periodisk
renhold og vedlikehold av kundens byg-
ninger, men mangler helt planer for egen
virksomhet. Kompetente medarbeidere er
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bedriftens viktigste ressurs, og det bor der-
for vaere en selvfolge at alle arbeidstagere
tilbys en neye og gjennomtenkr plan for
faglig utvikling. Dette er da ogsa spesielt
viktig siden vi meter stadig storre pedago-
giske utfordringer knytter til okende antall
fremmedspraklige medarbeidere innen
renholdsbransjen. I arbeidsmiljoloven
heter dert at arbeidsgiver plikter 4 tilby alle
sine medarbeidere opplering pa et sprik de
kan forstd. Etter vir erfaring si er de fleste
arbeidsgivere langt unna 4 innfri dette kra-
vet. Enkelte bedrifter har planer pa papi-
ret, men omsetter planene ikke i praktisk
handling i form av kurs og veiledning.

Ledelse

I forsvaret har de en enkel regel for god
ledelse; los oppdraget, ta vare pa dine menn.
Innen renholdsbransjen stopper det litt for
ofte etter det forste punktet, altsd a lase
oppdraget. Alt for mange renholdsledere
benytter nesten all sin tid til administra-
sjon, og ikke til & ta vare pi medarbei-
derne. En dyktig leder vokser ikke pa trer,
og de fleste bedrifter mé utvikle sine egne
talent. Husk da at det ikke er nedvendigvis
noen sammenheng mellom & vaere en dyk-
tig renholder med fagbrev, og det a lede
andre mennesker. At ledere er en meget
viktig fakror for bedriftens effektivitet og
trivsel og motivasjon blant medarbeidere,
er hevet over enhver tvil. At ledelse pavir-
ker helse, selvtillit, yrkesstolthet, arbeids-
glede og innsats er ogsa dokumentert.
Derfor er det et kritisk etisk bedriftsanlig-
gende 4 velge ut og utdanne ledere for man
slipper dem los pa folk. Like etisk krevende
bor det vare for de samme lederne 4 med-
virke til positiv pavirkning av de ledede.
Dyktige ledere er en serdeles sentral suk-
sessfaktor for renholdsvirksomheten, og

en resurs som ma utvikles og ivaretas. Og,
praktiske handlinger vil alltid vare kjernen

i god ledelse. Det er ikke hva ledere sier,
men hva de faktisk gjor som er vesentlig.
Det handler om a bry seg.

Mangfold

Inkluderende bedrifter ser verdien av
mangfold pa arbeidsplassen, og onsker

i bruke mangfoldet til 4 skape en bedre
og mer produktiv arbeidsplass. Enten

det handler om kjonnsblandede miljeer,
aldersmangfold, etnisk mangfold eller
andre typer mangfold, handler det om
samme tilnzrmingen. Mangfold kan vare
en mulighet og verdi for arbeidsplasser
som forvalter mangfoldet godt. Sentralt
for & kunne lykkes blir da kunnskap, posi-
tive holdninger og god ledelse. Kunnskap
er nodvendig for & flerne fordommer og
eventuelle negative myter om arbeidstakere
med utenlandsk bakgrunn. Positive hold-
ninger til hvorfor og hvordan mangfold er
en ressurs og verdi for bedriften, er viktig
for 4 utvikle bedre praksis som forvalter
mangfold pa en bedre mite.

Lavest pris vinner alltid?

Utarbeidelse av gode tilbud er ikke enkelt.
En tilbyder dras mellom krav om lennsom-
het for bedriften, nedvendige rammetider
for renholdere, onske om vekst gjennom
inngdelse av nye avtaler, oppdragsgive-

res fokus pa lave priser osv. Vi tenker at
oppdragsgivere bor be tilbyderne oppgi
sine planlagte renholdsytelser, og i dette
da planlagt tid for utferelse av renholdet.
Renholdsytelsene gir en god indikasjon pa
hvilken leverander som ber foretrekkes,
dersom man har forstaelse for at det er
grenser for hvor raskt en renholder kan og
ber arbeide. Leveranderene bor pa sin side
kvalitetssikre sine kalkulasjoner, og aktivt
innhente all nedvendig informasjon som
kan pavirke beregningene av renholdstider.
Og, ikke minst ma bedriften i sine strate-

giske veivalg grundig vurdere fordeler og
ulemper ved 4 konkurrere om kontrakter
som dessverre ofte gir minimale deknings-
bidrag. Vi har uansett tro pa at det er en
fordel for leverandoren a spille med apne
kort overfor kunden, og pa den maten
ogsa fi kunden til 4 forsta at de fakrisk kan
forvente en sammenheng mellom pris og
kvalitet pa tjenestene de onsker a kjope.

Bedriftens USP

En kunde stiller seg naturligvis spoersmalet
om hvorfor han skal kjepe renhold hos
akkurat deg, og ikke en annen leverandeor.
Hvorfor skal han kanskje vaere villig til a
betale mer for dine tjenester enn fra din
konkurrent. Alle bedrifter ber derfor tenke
noye gjennom hva som er unikt ved deres
virksomhet. Dette er bedriftens Unique
Selling Point (USP), det som skiller deg
fra alle andre. Du kan basere din USP pa
hva du ensker, bare du lever opp til dine
lovnader og leverer det du kommuniserer.
Viktige punkter nér du skal lage en god
USP er forst og fremst at du tilbyr dine
kunder en fordel, videre at denne fordelen
skal veere unik for dine tjenester, samt at
fordelen skal vere sterk nok til 4 tilerekke
nye kunder. Har du tenkt gjennom hva
som er bedriftens USP, og er den kjent for
de ansatte?

Vi har sett pa en del vikrige suksessfakto-
rer for virksomheter som vil lykkes innen
renhold. Oversikten er kortfattet og ikke
uttgmmende, og vi kunne trekke inn enda
flere momenter. Renholdsbransjen er tra-
disjonelt meget driftsstyrt, hvor situasjoner
og problemer ma loses fra dag til dag, og
det blir lite rom for refleksjoner over utvik-
ling og egen suksess. Likevel, skal man ga
ma man starte med et forste steg, og husk
at dere heller ikke trenger a vere best i alt.
Da risikerer dere 4 ikke vere god i noe.
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