16.000 timer investeret i lederuddannelse

Profil Optik har udviklet sin egen interne lederuddannelse. De første 30 forretningsindehavere er netop blevet færdige med det toårige forløb.

16.000 timer. Så mange bruger 80 forretningsindehavere i Profil Optik i disse år på lederuddannelse. De første 30 er netop færdige og vil fredag den 7. september få overrakt deres diplom efter hver ca. 200 timers undervisning inkl. løbende individuel opfølgning i egen forretning.

Den uddannelse, Profil-optikerne har fået, var en, som ikke fandtes dengang i 2005, da Profil Optiks adm. direktør Jørgen Nielsen formulerede behovet. Og hvad gør man så, når der ikke findes en tilstrækkeligt målrettet lederuddannelse på markedet. Man etablerer sin egen – Profil Optiks Eliteakademi – og finder den rette person til at give den præcis det ønskede indhold.

Det hele begyndte, da Profil Optiks bestyrelse og direktion i 2005 tog fat på at udarbejde den nye strategi for virksomheden og dens dengang godt 100 forretninger – et antal der siden er øget med ca. 25. Udgangspunktet var, som Jørgen Nielsen formulerede det:

”Vi står foran en ny tid. En tid, som kræver nytænkning, nye initiativer, lysten, viljen og evnen til handling og modet til at være anderledes. I fremtiden vil der ikke være plads til alle de kæder, der findes i Danmark i dag. Profil Optik ønsker at spille rollen som en af de dominerende i en forestående konsolidering af markedet. 
Profil Optik skal derfor være anderledes end de andre. Vi vil være dem alle de andre – og kunderne – taler om. Hos os skal det ikke være prisen, der er fundamentet under strategien og vores ageren på markedet. Vi stiller større krav til os selv og hinanden. Sammen skal vi sørge for, at Profil Optik bliver fremtidens varemærke.”

Og der blev sat handling bag ordene. 

En af handlingerne var etableringen af Profil Optiks Eliteakademi med René Malm, RM Consulting som primus motor. René Malm har udvikling af mennesker og organisationer som sit speciale. Han har HD (A) i Afsætningsøkonomi, HD (O) i Strategisk ledelse og virksomhedsudvikling og en Executive MBA i Ledelse i forandring. Men først og fremmest har han evnen til at gøre strategisk tænkning konkret og til at sikre, at ord omsættes til handling. Det har bl.a. rod i 10 års ledererfaring fra forsvaret, og et par års erfaring som bestyrer af en forretning med 14 ansatte.

Uddannelsen er bygget op af moduler med koncentreret undervisning og øvelser inden for områder som: Strategi, planlægning, markeds/kunde-analyse, personaleledelse, hvordan opbygge styrke og position på den lokale markedsplads – ”first mover”, økonomi, salg, marketing, personlig udvikling etc. Dette er blevet suppleret med coaching-besøg, hvor René Malm ad flere omgange besøger den enkelte forretning for at drøfte konkrete forhold med indehaveren og bistå med at føre den lokale strategi ud i praksis.

Den foreløbige kulmination på implementeringen af kæde-strategien fandt sted i juni i år, hvor Profil Optik blev solgt til et selskab, hvori den førende svenske optikerkæde Synsam indgår. Denne nye virksomhed bliver den største aktør på det nordiske optikermarked med en markedsandel på ca. 26 pct. Løftestænger i denne proces var netop den kraftige satsning på lederuddannelse og en dygtig og konsekvent gennemførelse af den nye strategi.
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