STYRUD

STYRUD.
MER AN BORRNING

Styruds tagline eller devis, "’MER AN BORRNING” dir inte bara vackra ord,
utan har en handgriplig forankring i verkligheten.

1. Kundernas krav ¢kar. Forr, nér vi var ndstan ensamma pa marknaden och hade en
tydlig expertroll, rackte det med att sdlja enbart sjalva borrtjdnsten — antingen direkt till
byggherren eller till en huvudentreprendér. Idag vill bestédllarna inte ha en massa
underleverantorer eftersom det 6kar bade risker och kostnader,
utan foredrar en enda leverant6ér som tar totalansvar.
Mer an borrning, alltsa.

2. Det ar mer an sjalva borrningen som avgér hur kunden ska uppleva oss som
leverantor. Bilden skapas fran forsta kontakten — hur vi svarar i telefon, hur snabbt vi
kommer med en 16sning, hur vara offerter ser ut, hur borrteamet upptrader,
hur vi hanterar problem, hur vi féljer upp jobbet o s v.

Mer an borrning, alltsa.

3. Ofta ar borrning l6sningen pa ett byggtekniskt problem, d v s ett satt att uppna en
teknisk funktion. Kundens alternativ &r inte andra borrféretag utan andra satt att
l6sa problemet. Ska vi lyckas racker det inte att kunna borra - vi méaste ocksa
kunna visa att var 16sning dr den som kunden boér vélja.
Mer an borrning, alltsa.

4. Ingen vill egentligen képa vara borrtjanster. Vad kunderna vill ha ar de férdelar som
borrningen ger — miljo, kostnadsbesparing, information, riskeliminering o s v. Var
borrtjanst ar bara ett verktyg, vilket vi stdndigt maste tdnka pa. Att tjata om hur

bra vi &r pa att borra hjalper inte, ndr kunden ar ute efter nagot helt annat.
Mer an borrning, alltsa.

5. Vem som helst kan képa en borrigg — pengar ar det enda som kravs. Men lyckligtvis
racker det inte med maskiner for att resultatet bli bra och kunderna néjda.
Nyckeln till framgang i var bransch heter erfarenhet och kunskap.
En duktig borrare goér i manga fall ett battre jobb med gammal
utrustning &n vad en nyboérjare gor med en splitterny rigg.
Mer an borrning, alltsa.

6. Borrning ar bara en del i ett storre projekt. Om vi enbart levererar sjélva borrtjansten ar
vi i hdnderna pa andra leverantorer. Vagen till framgang och tillvaxt ligger i att kunna
leverera alla delar i kedjan, fran problemldsning och projektering
till utférande, utvardering och dokumentation.
Mer an borrning, alltsa.

7. Fortfarande vet de flesta kunder alldeles for lite om vad som gar att uppna med var
teknik. Man &r forsiktig, och valjer darfér det sdkra och beprévade. Vill vi utvecklas
galler det darfor att 6ka kundernas kunskap, d v s vi maste utbilda kunderna.
Mer an borrning, alltsa.
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