


Introduktion till Handböcker om kreativ
management för personlig vinning.

Först ett par citat och motton från högt uppsatta personer och
direktörer inom GP/GPB-koncernen (General
Products/General Products Bruno Bravo). Andan enligt dessa
motton präglar innehållet i Anders Allanders trilogi
Civilingenjören samt de handböcker som Anders Allander
skrivit i denna anda.

Detta är en av dessa handböcker. De präglar också den anda
som kom att råda inom ASEA – koncernen och ABB –
koncernen under ledning av Mr President Percy Barnevik!

Motto A :
Den som inte visar resultat – han ljuger!
(Detta innebär att man bör sabotera för
rättskaffens, hederliga sanningssägare så att de inte
kan visa resultat! De omyndigförklaras då och
framstår som lögnare! En mycket vanlig metod för
korrupta organisationer som inte har rent mjöl i
påsen!)

Motto B :
Den som låter sig utnyttjas - han SKA
utnyttjas! Det är en dum jävel som får
skylla sig själv! (Detta innebär att Etiska kodex
inom samhället i verkligheten är denna. Det gäller



att trakassera sin personal och sabotera för dem
omyndigförklara dem och hindra dem från att söka
sig utanför bolaget. Då behöver man inte ens ge dem
en vettig lön. En mycket vanlig metod för korrupta
organisationer med mycket svart mjöl i påsen - t.ex.
ABB!)

Handbok för den resultatlöse
Detta är en sammanställning som kan användas av inkompetenta
personer som i alla fall vill framstå som duktiga och visa någon form
av resultat.

Detta kan ofta göras på bekostnad av någon annan som i sådana fall
kan utnyttjas och inte framstå som duktig. Framför allt är detta ett ofta
förekommande sätt hos inkompetenta chefspersoner som är rädda för
duktig personal, som de tror kan utgöra ett hot.



De kan också vara rädda för kompetenta chefer på andra avdelningar
vilka måste motarbetas.

Inkompetenta personer är oftast avundsjuka på kompetenta personer
och denna sammanställning kan användas för att stärka deras ställning
gentemot kompetensen.



Handbok för den resultatlöse

1.Axiom A : Ljug om eget resultat om det inte
går att bevisa motsatsen

1.1) Detta är det vanligaste förekommande metoden.

1,2) Det gäller emellertid här att lägga ut så många dimridåer
som möjligt för att undvika upptäckt.



1.3) En dålig ordning kan möjliggöra att risken för upptäckt
minskar.

1.4) Man kan skylla den dåliga ordningen på att man är
överhopad med arbete och trots detta gör sitt bästa och i alla
fall lyckas med att visa resultat.

1.5) Ha ologiska system på upplägget av dina pärmar och
databaser så att ingen utomstående kan hitta i dem.

1.6) Lämna aldrig ifrån dig papper som visar framräkningen
av resultatet. Det kan kontrolleras i efterhand av den frågande
och han kan avslöja att du bluffar.



1.7) En god idé är att visa
handritade diagram utan
skala på varken x-axeln eller
y-axeln och dessutom utan
rubriker. Sådana diagram kan
aldrig kontrolleras i
efterhand, men kan ligga till
grund för att verifiera dina
påståenden och bluffar.

1.8) Ett annat sätt är att ha
snygga Excel-diagram, som
ger ett vederhäftigt intryck, trots att de innehåller rena lögner.
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I ett case som
detta

har vi i pipen att kärnverksamheten ska utvecklas i ett kundperspektiv

I rådande
marknadsläge

vill vi fokusera på
att

ett skarpt management
attention

måste
prioriteras

med fokus på ett win-
win scenario

Som korten
ligger

tar vi sikte på att marknadslösningar kan hanteras i proaktiv anda

I det korta
perspektivet

har vi rak kurs mot
att

humankapitalet ska renodlas
med uthållig tillväxt-

potential

Lars Melins floskelgenerator för management (Source :
Lars Melins bok Corporate Bullshit 2004)

Med andra ord : Om vi inte har någonting att säga, så är
det inget hinder.

Ta vilken fras som helst och kombinera med vilken fras som helst från andra kolumnen och kombinera
vidare med fras från tredje och fjärde och slutligen med fras från femte kolumnen. Då kan man klara sig i
alla situationer vid diskussioner med organisationens ledning. Man kan då också räkna med framida
befordran.

1.9) Komplettera gärna muntligen med knepiga ologiska
tekniska eller ekonomiska resonemang, som ingen kan följa.
Men lämna ingenting skriftligt. ”I ett case som detta har vi i
pipen att ett skarpt management attention ska optimeras i
ett win-win scenarie!” Sådana fraser kan t.ex. genereras via
en matris tagen från Lars Melins bok ”Corporate Bullhit”
enligt nedan :

1.10) Ett bra sätt att föra resonemangen är att svänga sig med
3- eller 4-bokstaviga amerikanska förkortningar, som du
påstår verifiera sanningen i dina lögner. ”Genom EBIT-
optimering och ett gynnsamt QFC kan WiP-potentialen
kopplat till BCC ratificeras till bättre EPS genom att TDD
gynnar utvecklingen hos TDE inom UK.”

1.11) 1.10 ovan fungerar bra om det inte finns någon initierad
person bland åhörarna som kan avslöja att det hela bara är
ologiskt svammel.



1.12) I annat fall bör man i alla fall ha någon logisk koppling
till någon självklarhet. T.ex. ”Genom högre EBIT-marginal,
bättre Revenues och lägre FITA förbättras även EAT
vilken i sin tur tillsammans med reducerat WiP kan öka
EPS.”

1.13) Skicka den frågande till en medarbetare, som inte kan
någonting om ämnet och därför inte kan ge någon information
över huvud taget. Då är du av med den frågande samtidigt
som du försökt att vara ”hjälpsam”. Sedan har du aldrig mer
tid för den frågande!

1.14) Anlita en god, intrigant medarbetare som också
verifierar dina lögner och bluffar.
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1.15) Hänvisa gärna till ologisk statistik från ej redovisade
källor, och som du påstår verifiera dina lögner.

1.16) Om någon verkligen frågar varifrån denna statistik
kommer ifrån dra till med t.ex. :

Royal Institute for External Human Resources of
Froadania!



1.17) Bli aggressiv då någon ifrågasätter dina lögner! Vem är
du som kommer här och ifrågasätter? Det är mina ord, som
chef, som gäller! Jag har inte tid med sådant här skitsnack!



Om inte detta är tillfylles övergå till axiom B nedan :

2) Axiom B : Undvik ämnet

2.1) Undvik att tala om eget resultat över huvud taget. Berätta
i stället om pågående aktiviteter som aldrig avslutas.

2.2) Berätta i undantag om sådant som avslutats, om sådana
aktiviteter existerar. Sådana avslutade aktiviteter är ofta inte
allt för smickrande och tål ingen närmare granskning. Man
kan i stället rent allmänt nämna att man har drivit många
projekt som nu är avslutade.

2.3) Tala alltid om andras brist på resultat. Du kan här också
ljuga om påstådda resultatbrister hos andra!

Bild ovan : Den resultatlöse letar fel hos sin positiva personal.
Men han måste ta till ett mikroskop för att se det!

2.4) För alltid dina resonemang på ”en strategisk övergripande
nivå” fylld med ordbajs i form av allmänna termer utan att



visa någon förankring hos verkligheten. Detaljfrågor befattar
du dig inte med som en viktig chef!

2.5) Ordna så att mobiltelefonen (eller den fasta telefonen)
ringer hela tiden och stör samtalet och hackar sönder samtalet
i småbitar.
Detta har också syftet att visa hur upptagen du är och hur
tacksam den frågande ska vara för att han överhuvud taget får
ta din tid i anspråk.
Om frågor i alla fall ställs på sin spets kan man sedan hävda
att tiden är ute och att man nu har annat som måste prioriteras.
Man kan här anlita en lojal medarbetare som har fått detta
uppdrag att störa hela tiden

2.6) Tala enbart om kanske det enda egna resultatet man själv
har som är positivt. Oberoende av hur litet det än må vara.
Glöm bort alla andra egna negativa resultat!

Bild nedan : Den resultatlöse är komprometterad av allt för
många negativa resultat. Men han tar fram ett mikroskop och
visar på det enda positiva resultat som han genererat – ett litet
svart + (plus). Det är istället detta resultat han föredrar att
prata om.



2.7) Undvik ämnet helt och hållet och var trevlig och glad och
skratta bort alla frågor med skämt- om du har så pass kreativt
intellekt!

2.8) Prata väder och vind blandat med lite kultur, som du läst
på timmarna innan mötet. Ta gärna reda på den frågandes
intressen och läs extra noga på dessa ämnen och låtsas
initierad. På sådant sätt får man lätt med sig den frågande i
ämnen som intresserar honom. Det finns sedan ingen tid över
att ställa rätta frågor om ditt resultat eller om verksamheten i
övrigt.

Bild ovan : En konstig skrattande krumelur.



2.9) Bjud den frågande, kollegor emellan, på en Whisky i all
vänskaplighet. Den frågande blir då oskärpt och kamratlig och
ställer kanske sedan inga skarpa frågor.

2.10) Om den frågande i alla fall ställer någon fråga spela
berusad och förklara att det där får vi ta upp vid senare
tillfälle, då tankarna är lite mer skärpta.

2.11) Titta på klockan hela tiden och jäkta den frågande så att
han blir stressad och oskärpt och kanske inte kan komma på
skarpa frågor. Om frågor i alla fall ställs på sin spets kan man
sedan hävda att tiden är ute och att man nu har annat som
måste prioriteras.

.


