Stark tillucixt
for YIT 1 Sverige

tt YIT har kunnat védxa sa
A mycket beror givetvis till stor

del pé att marknaden varit
bra. Men enligt Leif Gustafsson beror
det ocksa pa en forandring i YIT:s
satt att salja.

— Vi dr uppdelade pa stora divi-
sioner, som var och en fokuserar pa
att vara bast inom sin specifika disci-
plin, men som nu ocksa borjat arbeta
mer tillsammans. Det betyder att vi
kan se helheter pa ett annat sitt och
sdlja just paketlosningar till vara
kunder. Det uppskattas helt tydligt,
sdger han.

— Vi tittar ocksd pa att bredda
verksamheten, det kan gélla nya
inslag i omraden dar vi redan arbe-
tar, eller helt nya segment. Vissa
omraden har vi Oronméarkt som
sarskilt viktiga for var tillvaxt,
Facilities Management &r ett av dem.

Gor jobbet at andra

Tidigare var det vanligt att alla fore-
tag hade en teknisk avdelning,
oavsett vad foretaget sysslade med.
Facilities Management gar ut pa att
en leverantor tar hand om stodtjans-
ter som ligger utanfor kundens egen
kdarnverksamhet, exempelvis fastig-
hetsforvaltning eller drift- och
underhall av ett foretags byggnader
och tekniska system. Andra tjanster
som kan ingd i Facilities Manage-
ment dr reception, telefonvéxel och
stddning. YIT koncentrerar sig dock
pa just byggnader och teknik.

— Vi kan erbjuda hela 16sningar for
vara kunder, vi dr med fran projek-
tering till installation och driftsatt-
ning. Sedan tar vi hand om =y

Tillvaxten forra aret var tio procent, i ar lar den bli
lika hdg. Men tillvaxt i1 sig ar inte ett mal, tillvaxten
maste ocksa vara lénsam.

- Eftersom vi ar ett tjansteproducerande foretag
maste tillvaxten vara framst organisk aven om vi
kompletterar med forvary, sager Leif Gustafsson,
VD for YIT Sverige AB.
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YIT:s VD Leif Gustafsson vill ga mot farre leverantérer, inte fler.

systemen och ser till att de fungerar
precis som det &r tankt under hela
sin livscykel, sdger Leif Gustafsson.
YIT erbjuder avancerade projekt
och tjanster som krdaver mycket
storre expertis och kompetens fran
foretagets sida. Redan i plane-
ringsstadiet av sddana projekt disku-
teras, och berdknas, hur systemet ar
tankt att fungera under hela sin
livstid. Helt i enlighet med YIT:s
affarsidé som lyder "YIT hjélper sina
kunder att gora lénsamma investe-
ringar och behélla investeringarnas
varde.”
— Exempelvis finns manga ndojda
kunder som latit YIT investera i
energibesparande atgarder, dar de
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YIT Sverige AB
Antal anstallda: 4 000
Antal kontor: 150 pa éver 100

platser

Omsattning: 5 miljarder 2005.
Divisioner:

- Division Elsystem

(1 400 medarbetare)

- Division Klimatsystem

(1 OO0 medarbetare)

- Division Roérsystem

(1 600 medarbetare)

- Division Facitilites Management
(100 medarbetare)

Huvudkontor: Solna

far betalt i relation till hur
bra de lyckas spara energi,
sdger Leif Gustafsson.

Fa men viktiga partners

YIT arbetar tillsammans med ett
antal olika produktleverantorer.
Dock far dessa inte bli fér méanga.

— Vi vill snarare ga mot farre leve-
rantorer an fler. Och vi vill ha ett
annat forhéllande till dem, vi vill
vara mer partners dn kund och leve-
rantor. Vi dr ju helt beroende av att
ha partners som kan leverera pro-
dukter och l6sningar som stodjer de
fjanster vi sdljer, sdger Leif Gustafs-
son.

Flakt Woods och YIT:s klimatverk-

YIT ar noterat pa Helsingfors
aktiebors.

samhet har ingétt i samma foretags-
grupp. Det betyder att de har arbetat
tillsammans lange. Idag har de olika
dgare, men jobbar fortfarande ihop.
— Vi har utvecklats at olika hall,
men jag tycker snarare att det &r
positivt, det dr absolut inte negativt.
Det blir i stéllet en mer professionell
relation. Dessutom stimulerar det
kreativiteten att sadant som tidigare
togs for givet, ndr var klimatverk-
samhet och Flakt Woods var i samma
bolagssfar, inte langre ar sjalvklart. |





