| seks ar pa rad har Accept
Servicepartner blitt

karet til Gasellebedrift.
Noe av ngkkelen til
suksessen ligger i et

= godt planleggings- og
wﬂ kalkulasjonsverktay.

Kvalitet og dataverktoy
er viktige suksessfaktorer

elskapet har hovedkontor i

Lier utenfor Drammen, men
har kontor i til sammen itte
byer sor for Trondheim. Etter
ti r med renholdsoppdrag ble
det i 2005 tatt et strategisk valg
om vekst. En vekst som skulle
foregd organisk og ikke gjennom
oppkjop. Siden den gangen har
pila pekt en vei, og selskapet kan
se tilbake pd & ha blitt kéret dil
Gasellebedrift seks ar pa rad.

— Det har vart noen eventyr-
lige &r, og vi har lykkes med val-
gene vi har tatt, sier P&l Fosnas,
controller i Accept Servicepart-
ner.

Han forteller at litt av hem-
meligheten for at de har lykkes
s bra, er at de stotter seg til et

14

- Sota
Planning Tool
er det viktigste
arbeids-
verktoyet

vi har nar vi
skal regne ut
anbud, sier Pal
Fonaes.

dataverktoy for planlegging og
kalkulasjon av renholdsoppdrag.
— Vi har de siste drene benyttet
oss av Sota Planning Tool, som
har vert veldig nyttig for oss.
Med ordentlige tegninger/skisser
er det mye enklere & orientere seg
og fi oversikt over et oppdrag,.
Programmet er veldig fleksibelt,
og er svart viktig i vr hverdag
ndr vi skal regne ut anbud. Sota

Planning Tool er et viktig red-
skap ndr vi skal kvalitetssikre
oppdragene vére, samtidig som
det gir oss en effektiv kostnadso-
versikt. I det hele tatt er det vel-
dig tidsbesparende, sier Fosnas.
Han legger til at programmet er
enkelt & bruke og lett 4 sette seg
inn i.

— Vi er helt avhengig av dette
programmet, pdpeker han, og
viser blant annet til at det er
ekstra verdifullt ved ferieav-
vikling, sykdom og endring
av renholdsplan. De har testet
forskjellige dataverktoy, men de
siste fire-fem 4rene har de holdt
seg til programmet de bruker nd.

Accept Servicepartner gnsker
4 bli en foretrukken kvalitetsle-

verandor, og onsker 4 skille seg
ut fra sine konkurrenter pd den
maiten.

— Vi har lykkes med & levere
kvalitet, noe som har fort til
forngyde kunder og forngyde
medarbeidere, sier Anders Nebo.

— Det er mange som hevder at
de leverer kvalitet. Hva gjor dere
annerledes?

— Niér vi fir en ny kunde, leter
vi etter de rette medarbeiderne.
Disse mé gjennom en opplering
i Acceptskolen, som bestdr av
bade teori og praksis. Her ma de
best4 en test som viser at de kan
levere kvaliteten vi og kunden
onsker, forteller Dennis Johnsen.
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