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Månadens frukostintervju

Att vara konsult i e-utbildningsbranschen innebär många utmaningar. Ulf Annerberg, seniorkonsult hos Learntech i Stockholm berättar här om sin egen bakgrund och om Learntechs arbete idag.  Han ger även en intressant inblick i hur Learntechs modell fungerar, och hur Ericsson arbetar enligt modellen med att utveckla ett världsomfattande strategiskt kompetensstöd tillsammans med Learntech.
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En solig morgon i maj anländer jag till café Maräng på Roslagsgatan i Stockholm. Ulf Annerberg är redan på plats och har precis hunnit beställa frukostmenyn, fotograferat maten och lagt ut fotot på Facebook, eftersom han tycker att frukosten är så estetisk. Jag får genast intrycket av att det är en företagsam, målmedveten och effektiv person som står framför mig när vi hälsar på varandra. En proper klädsel: ljusblå skjorta och ljusa byxor, förstärker intrycket. Medan jag beställer den nyttiga och estetiska frukosten som består av kaffe, nypressad apelsinjuice och grovt bröd med ost och grönsaker, börjar vi samtala om pedagogik - ett ämne som engagerar oss båda.
En utbildningsnörd. Ulf medger att han är lite av en utbildningsnörd. Han inledde sin pedagogiska bana inom Försvarsmakten. Där fick han sin grundutbildning inom pedagogik, lärande och chefskap under de två år som han arbetade som lärare vid en teknisk skola inom Luftvärnet. Han utbildade blivande officerare inom ledarskap och teknik, och fick samtidigt egen vidareutbildning i omgångar: Försvarsmaktens lärarutbildning samt pedagogik som han läste vid sidan om, på halvfart vid Göteborgs Universitet. När Försvarsmaktens verksamhet lades ner i Göteborg, hamnade han i Stockholm på Försvarets Materielverk, där han jobbade ett par år som projektledare och handläggare. Det var intressant att arbeta i ett stort byråkratiskt verk, och han lärde sig mycket om handläggning och administration. Däremot saknade han utbildandet, och sökte sig därför till Ericsson som då behövde utbildare.
· Jag flängde jorden runt och körde teknikutbildning på saker som jag knappt visste hur de fungerade, men det var lärorika år! säger Ulf med ett skratt.
Under tio års tid arbetade han sedan som anställd hos Ericsson i olika chefspositioner, bland annat som regionchef och avdelningschef. 
Mera Ericsson. Ulf arbetade mycket med att konsolidera en vildvuxen organisation genom att bygga strukturer och motarbeta konkurrens mellan avdelningarna. Under en period tillhörde han den internationella ledningsgruppen för norra Europa. Ulf berättar att det var en tuff arbetsuppgift:

· Att få ihop tyskar, holländare, fransmän, svenskar, norrmän och finnar var verkligen en utmaning. Skitkul var det, med mycket fokus på affärer och verksamheten. Vi måste få det att funka, att alla skulle jobba mot ett mål tillsammans … Mycket dialoger blev det, och intensiva ledningsmöten en heldag varje månad för att bottna i diskussionerna. Vi körde även onlinemöte varje vecka via webbkonferens. Gav oss inte förrän alla hade fattat vad vi skulle göra, lite svensk managementstil. Ovant för en del av dem. Väldigt spännande var det! 
Detta var under GSM-hypen, då Ericsson anställde busslaster med folk fram till våren 2001. Då sprack bubblan och de var tvungna att börja skära ner istället. Ulf var med om fem uppsägningsrundor, han berättar:

· Det här var en helt annan erfarenhet: att säga upp gamla kompisar och kollegor … Vid femte rundan fanns det inget dödkött att skära bort längre … En viktig erfarenhet var att processen måste få ta en viss tid. Det var också en utmaning att komma hel och hållen ur en krävande situation, som trots allt gav mig många nya kunskaper.
Efter Ericsson arbetade Ulf som VD för elearningföretaget Open Training under en period, innan han för fyra år sedan såg att tiden var mogen att gå vidare i karriären. Han sökte sig då till Learntech, ett konsultföretag i e-utbildningsbranschen. 
Learntech är ett oberoende konsultnätverk som grundades 2003 av Johan Skoglöf, en eldsjäl och känd profil inom e-utbildningsbranschen. Hans affärsidé är att stå på kundens sida, och hjälpa företag att utnyttja e-lärande och andra webb-baserade kompetensstöd för att stötta sina affärsmål. Idag har Learntech åtta underkonsulter och exempel på några stora kunder förutom Ericsson är Saab, Landstinget Sörmland, Landstinget i Uppsala län, Green Cargo, Max Hamburgare och Wallenius Wilhelmsen.
Ulf berättar att problemet i en traditionell e-utbildningsverksamhet ofta är att man är låst till det egna författarverktyget eller de egna systemlösningarna, när man ska hitta optimala lösningar till kunderna.  

· Hur trycker vi in den här fyrkantiga klossen i det runda hålet? Det fungerar hjälpligt, och ofta kan man se att det blir rätt till 60 procent. Det är svårt att anpassa lösningen exakt så som kunden vill ha det. Därför har vi valt ett annat perspektiv och finns på kundens sida. Vi drivs av ambitionen att hitta det som är bäst för kunden, och vi kan föreslå olika lösningar från hela marknaden. 

Learntechs styrka är deras oberoende ställningen som gör att de kan plocka russinen ur kakan, och Ulf är noga med att poängtera att Learntech inte får någon ersättning från leverantörerna, utan enbart tar ut ett arvode från kunderna för sina tjänster. Det här är viktigt för att inte någon ska känna sig förfördelad.  Givetvis är Learntech mån om att ha goda relationer med övriga leverantörer i branschen då alla har sina unika styrkor som passar i olika kundsituationer. 

Learntechs modell bygger på ett konsultativt arbetssätt där konsulterna frågar kunderna vad de vill uppnå. Det gäller att fånga upp de behov och krav som kunden har, och tillsammans med kunden designa en lösning.  Sedan utvecklas konceptet utifrån designspecifikationen. Ulf berättar:

· Arbetet görs i dialog med kunden: den här delen ska vara lärarledd, den här ska vara e-kurs, den här ska vara en LMS-plattform, och den här ska hållas av interna coacher som behöver utbildning. Lösningen kan vara allt från en enkel e-kurs till ett helt utbildningsprogram. Viktigt att inte kasta på kunden en maximal lösning som avskräcker, utan konsten är att bedöma vilken lösning kunden är mogen att köpa. Vi försöker också undvika att fastna i stora IT-upphandlingar som kan ta massor av tid och energi från organisationen, det vill vi inte! Vi vill att kunden fort ska komma till målet och se nyttan av en satsning.  
Sammanfattningsvis går modellen ut på att identifiera kundens behov, ge förslag på lösning, upphandla lösningen och stötta kunden i hela processen.

Ericssons kompetensmodell. Learntech har redan arbetat cirka två år hos Ericsson med att ta fram en modell som ska säkra kompetensen om Ericssons produktportfölj hos medarbetarna, så att alla målgrupper inom organisationen ska få tillgång till den kompetens de behöver för att kunna sälja, marknadsföra, installera och supporta Ericsson produkter. Tidigare har det inte funnits någon tydlig struktur kring utbildning, utan kunskapen har suttit i väggarna. Ulf berättar att Lars Kjellander, deras beställare hos Ericsson har sagt att: 
· Kompetens har länge varit en blind fläck i den här organisationen. Det är ingenjörer och teknik som har varit det viktiga! Men stora förändringar har skett på senare tid och ett nytt synsätt börjar mogna: Ericsson är ett kompetensföretag. Det kunderna köper är vår trovärdighet att kunna lösa deras problem, det är inte våra produkter de vill ha i första hand. 

Men, för att kunna sälja kompetens behövs även en utbildningsbudget. Tidigare har det inte funnits någon tydlig budget för utbildning om produktportföljen, vilket medfört akuta brandkårsutryckningar för att avhjälpa de mest uppenbara kompetensbristerna hos medarbetarna. 
Numera avsätts en budget i ett tidigt skede för att skapa utrymme för utbildning vid exempelvis en produktlansering. När Ulf tittar framåt i tiden ser han ett fortsatt omfattande utvecklingsarbete hos Ericsson. Metodiken ska anpassas för att kartlägga olika jobb inom exempelvis försäljning, marknadsföring och drift. Jobbroller ska definieras och kompetensmodeller förfinas. De utbildningar som redan finns behöver effektivseras, så att de innehåller rätt kunskaper för rätt målgrupper. 
· Ericssons vision är att vara en innovatör som ska hjälpa kunderna att förändras, så att de i sin tur kan förändra världen. Det låter jättestort, och det är det! Ett lappkast från att ha varit en systemleverantör. Varje anställd ska vara en varumärkesambassadör, en ny typ av kompetens som skär rakt genom alla roller i organisationen. Och hur bygger vi utbildningsprogram för det då? Jo, med samma metodik i en lösning som just nu håller på att utvecklas.
Sammanfattningsvis säger Ulf att det inte krävs någon ”rocket science”, utan bara ett mer strukturerat kompetensstöd enligt Learntechs modell. Han välkomnar fler starka krafter i det kommande arbetet, och avslutar:

· Flera flinka learning and performance konsulter behövs! Alla som känner sig träffade i platsannonsen på Promise.se är välkomna att söka jobb hos oss.
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