Under radande Pandemi ser arbetsdagen inte riktigt ut som vanligt for Europrofils tekniska saljare
Fredrik Malm. Men med hjilp av dagens datoriserade vardag rullar vardagen pa och kundméten
bokas pa lopande band. Vi ringer upp Fredrik pa telefon och ber honom beritta lite om sig sjélv.

Fredrik Malm ar 38 ar och bor i Bjarred en 10

km vaster om Lund. Han borjade som teknisk
séljare pa Europrofil 2016. Byggbranschen ar
inget nytt for Fredrik. Han gick byggprogrammet
och jobbade 8 ar som snickare innan han blev
erbjuden att folja med en arbetskamrat till ett
nytt foretag, denna gang som arbetsledare. |

sin roll som arbetsledare for ett foretag som i
huvudsak utférde forsékringsataganden som

tex aterstallning efter vattenskada, inbrott och
skadegorelse skaffade han sig mycket erfarenhet
och insikt om hur viktig kundkontakten ar. Efter
en tid som projektledare jobbade Fredrik som
platschef for Paras Bygg dar han ansvarade for
bade nyproduktion och renoveringsprojekt.

| sin roll som teknisk s&ljare &r Fredrik med langt
innan nagon bestallning pa varor inkommer till
fabriken i Nora.

-Som teknisk saljare blir jag ofta kontaktat
valdigt tidigt i projekteringsstadiet. Vi har ett hogt
anseende bland kunderna som géarna vill ha med
o0ss fran start. Det gillar jag, fér da far vi verkligen
chansen att géra "ratt” fran bérjan.

Vad ir skillnaden da mellan en séljare och en
teknisk saljare?

-Det innebér att vi &r dven &r radgivande
gallande sjalva konstruktionen, inte bara saljer
en produkt. Var konstruktor Tobias Nygren &r
mer och gér berdkningar och ger férslag pa
effektivare l6sningar och sakrare konstruktioner.

Vad ar det framst ni ger rad om?

-Det handlar mycket om att effektivisera moment
och att vi sdkerstéller att vara l6sningar anvands
pa ratt satt. | grund och botten handlar det
mycket om att minska moment for hantverkaren
som faktiskt utfér arbetet. Pa stérre projekt

ar detta en otrolig kostnadsbesparing. Varje
moment vi kan fa bort som tar tid sparar otroligt
mycket pa sista raden.

Rent konkret, vad ger ni for rad?

-Det beror sa klart pa vad det &r for kund. Manga
av vdra kunder &r otroligt duktiga och har bra
koll, men det vi ger rad om &r ofta kopplat till
vara unika lG6sningar dar vi sitter pa expertisen
och kan védgleda hur de anvinds pa béasta stt.



For innervdgg handlar det oftast om ljud- och
hojdberdkningar. Och for yttervagg handlar det
mycket om last- och vinberakningar. Vi sitter ju
pa all data och kunskap om vara egna produkter
och darfor blir det ett valdigt bra resultat nar
vara konstruktérer jobbar tillsammans med
kunden.

- Jag upplever att vi séllan hamnar i
prisdiskussioner eftersom vi levererar mer an
"bara” produkter.

Hur ser din
jobbsituation ut

nu under radande
situation?

-Jo, det fungerar
valdigt bra maste jag
sdga. | stort satt alla
moten jag haft och har
inplanerade blir av
enligt plan. Det &r bara
lite mer barnskrik i
bakgrunden &n vanligt.

Europrofil inforde

tidigt atgarder pa arbetsplatsen néar utbrottet
av Corona slog till i Sverige. Fabriken har
oforandrad produktionskapacitet och de

som kunde jobba hemifran stationerades pa
hemmakontoren.

Vardagen fylls av videokonferenser och
telefonsamtal.

-Det &r alltid trevligt att tréffa kunder pa plats i
verkliga livet. Men man inser att vi faktiskt kan
l6sa otroligt mycket tack vare vara digitaliserade
arbetsplatser. Jag tror faktiskt att vi pa sikt
kommer se mer av den har typen av digitala
moaten, aven nar den har pandemin ar éver, just
for att det ar smidigt och effektivt
sager Fredrik.

Mirker du nagon forandring mot
tidigare?

-Det kommer mer mail an
tidigare, formodligen pa att
manga har delar av familjen
hemma och att man kanske inte
vill ta s manga samtal. Sen har
jag ocksa markt att man ar mer
proaktiv, att man ar ute i god tid.

Vad ser du framfor dig narmsta
tiden?

-Som alla andra sa vill jag sa
klart att vi ska aterga till det normala. Men for
mig &r det inte sa stor skillnad i arbetet maste jag
sdga. Det &r "business as usual” pa manga satt.

Just nu soker Europrofil en distriktssaljare, las
mer pa Europrofil.se.



