INTERVJU JONAS EKLUND

Snabbvidxaren

En mattstock pa tillstdndet i branschen? Omsattningen hos Valter
Eklund-koncernen har mer an fordubblats de tva senaste aren.
— Branschen skulle bli annu mer konkurrenskraftig om vi fick samma
subventioner som finns i manga andra lander, sdger Jonas Eklund,
familjeforetagare i tredje generationen.
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n nira tva meter hog, vackert slipad brunaktig kalk-
stensskiva med tydliga fossil star lutad mot en vigg i
entrén hos Valter Eklund. Den har en speciell historia.

- En dam kom in med den for 15 ar sedan och forklarade att
hon ville ha en offert for en bordskiva. Vi har inte hort av henne
sedan dess, ingen vet vad hon hette eller var hon fanns. Men jag
har i alla fall lyckats konstatera att skivan 4r marockansk, siger
Jonas Eklund.

Han 4r tredje generationen Eklund och ser sig som en veteran
ibranschen, trots sin relativt 1aga alder - 42 ar.

- Valter var min farfar, och jag skolades in redan i barnvag-
nen. Nar jag var sex ar foljde jag for forsta gaingen med pa pappas
inkopsresor till Portugal. Jag spelade fotboll med ett giing portu-
gisiska smagrabbar som jag gor affirer med i dag.

Som 23-aring gjorde han sin forsta egna affdarsresa utomlands.

- Ett stor ansvar. Men det héar ar fortfarande en liten bransch,
aven utanfor Sverige. Manga tillhor familjeféretag som har gjort
affirer med varandra i decennier, det bygger fortroenden.

KONCERNEN VALTER EKLUND vilar i dag pa tva ben. Entrepre-
naddelen ligger under Valter Eklund Stenentreprenad medan
import, tillverkning och forsiljning rymsi VE Sten. Entreprena-
den dr koncernens snabbvixare och stir for den storre delen av
verksamheten, sett till bade antalet anstéllda och omsittning.

- Omsittningen har mer eller mindre fordubblats de senaste
aren, siger Jonas Eklund.

Som Stockholmsbaserat foretag dr koncernen Valter Eklund
en direkt indikator pa byggbranschen i allménhet och efterfra-
gan pa natursten i synnerhet. En vedertagen uppskattning ar att
runt 60 procent av den svenska naturstensmarknaden finns i
huvudstaden med omnejd.

- Var marknad finns av naturliga skil hér, drygt 90 procent.
Samtidigt ser vi en stor potential i 6vriga landet. Vi far ocksa allt
fler uppdrag utanfor Stockholm. Det 4r generellt samma typer av
jobb, skillnaden dr att allt ska ga s mycket snabbare i den hir stan.

Det rader heller ingen tvekan om att det finns mycket pengar
pa den privata bostadsmarknaden i Stockholm. Bestidllningarna
ar ofta skriaddarsydda, och sjalvklart dr det gynnsamt for den
som sysslar med entreprenadjobb.

- Visst ar det sd, samtidigt som vi sjilva har blivit bittre pa
att mota kunderna och visa vad vi kan. Vi har medvetet satsat pa
marknadsforing och forstirkt vart siljarbete.

DET FINNS OCKSA ViIss anledning for branschen att vara sjilv-
kritisk, anser Jonas.

- Jag tror att jag talar for hela branschen nir jag sdger att vi
alltfor ofta suttit fast i rollen som ordermottagare. Vi maste bli
dnnu béttre pa att visa vad vi kan och att natursten oftast ar det
mest hallbara alternativet. Det l6nar sig langsiktigt, trots att det
kanske inte ér billigast pa papperet.

Branschen far ocksi ett allt storre tryck pa sig fran bestéllar-
sidan som efterfragar nya kreativa l6sningar och en férmaga att
vaxla upp och leverera stora volymer snabbt.

- Det 4r bra att arkitekter och inkopare stiller tuffa krav pa
oss. I Sverige har vi linge legat efter de stora producentlinderna
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pa tekniksidan, men nu borjar det hinda grejer hir dven pa den
fronten. Jag hdvdar att om vi sjdlva inte kan erbjuda de alternativ
och volymer som arkitekten foreskriver s hamnar jobben i stil-
let i till exempel Portugal eller Polen, nigot alla 4r vil medvetna
om inom svensk stenindustri.

Samtidigt understryker Jonas Eklund att stenindustrin i
manga europeiska linder gynnas av statliga subventioner. Det
snedvrider konkurrensen, anser han.

- Om den svenska naturstensbranschen fick samma subven-
tioner pa inhemsk sten som man har i till exempel Norge skulle
den svenska stenindustrin ocksa bli mer konkurrenskraftig.
Men det verkar saknas politiskt intresse for att stodja en av de
mest klassiska ndringarna i Sverige.

SUCCESSIONSORDNINGEN BRUKAR vara en knepig fraga i de
flesta familjeforetag, oavsett bransch.

- Min pappa Bo och min farbror Jan tog 6ver efter farfar och
gick skilda vigar s smaningom. Jag och min bror har ocksa valt
olika karridrer, han har aldrig haft nagot intresse av sten. Jag har

"Ndir jag var sex dr foljde jag

for forsta gangen med pa pappas
inkopsresor till Portugal. Jag
spelade fotboll med ett giing
portugisiska smagrabbar som
jag goraffdrer medidag.”
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sjialv haft manga olika roller i bolaget, och det har inte alltid varit
l4tt att sitta pa flera stolar samtidigt. Ibland maste man fatta tuffa
beslut som drabbar medarbetarna, sidant tar hart pa dig sjilv.

For tio ar sedan kom Jonas Eklund fram till att bolaget
behovde rekrytera en vd till entreprenadsidan. Han hade under
en liangre tid bearbetat en av sina kunder, Mikael Stjernborg,
som drev en egen firma.

- Det var forst ndr han forstod att jag verkligen menade allvar
som han tackade ja. Jag kan sa hir i efterhand bara konstatera
att det var ett strategiskt klokt beslut, sifforna talar sitt tydliga
sprak, sdger han.

Er payoff &r Kunskap och tradition sedan 1938. Hur

skulle du séga att den star sig efter ndrmare 80 ar?
-Kunskap foriandras hela tiden. Vi har ju under de hir aren fatt
in miangder av nya stensorter och nya material som vi maste for-
halla sig till. Och pa tekniksidan hinder stindigt saker. Men allt
utgdar ju fran den kunskap som man samlar pa sig genom aren,
den svenska stenen forblir densamma som den har varit under
miljoner av ar.

Det sistndmnda giller dven en bordsskiva i marockansk kalk-
sten. Den har bara vintati15 ar pa att 4garen ska hora av sig. Bl
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