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och Mazda är 
årets vinnare.



40

 	 MOTORBRANSCHEN 5  •  2019	 3

FRONT 

  6 Pendlande lagervärden
  7 Värnar om karosseriet
  8 TFF:s kvalitetskontroller
10 Trp riskerar skattesmäll 
11 Händer framöver
12 Bildelsstölderna minskar
14 Sommarjobb som lastbilsmek
15 Krönika

MINGEL

16 Från MRF:s stämma

I HUVUDET PÅ

18 CarInfos grundare

MOTORPLOCK

19 Nyheter i urval

NYTANKAT

21 Vinn multisprej

FOKUS

22 GA-enkäten 2019
24 Vinnaren
26 Delad andra plats
28 Delad andra plats
30 Vinnare lastbil
33 Rankninglistorna
34 Bästa svarsfrekvensen
35 Årets raket
36 GA-enkätens snackisar

CHEF I BRANSCHEN

39 Tre om att ge kritik

PORTRÄTTET

40 En baddare på rekond

LÖSNINGEN

44 Byggde smart tvätt

KONSUMENTRAPPORT

46 ”Vi med flest ambassadörer”

TRE KUNDER

49 Finns dieselångest?

BILHANDEL 2019
50 Digitala hot & möjligheter

EXPERTSVAR

	56 Juridik	
57 Verkstad
58 Bilhandel
	59 Plåt & Lack

STATISTIK
60 Senaste nyregistreringarna

PERSPEKTIV
65 20 år med nätsålda bilar

KRÖNIKA
66 Suven – älskad och hatad

Innehåll 5 • 2019

OMSLAGET
Klaus Oest, 
Mazda 
Sidan 24

Foto 
Anna Rehnberg

2

30
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PÅ VÅR WEBB!

Välkomna hit:

motorbranschen.

mrf.se

Tillsammans skapar 
vi framtidens lösningar

santanderconsumer.se

Tack vare långt och framgångsrikt samarbete med generalagenter och återförsäljare 
har vi gedigen kunskap om branschen och dess utmaningar. För att lyckas möta 
morgondagens behov jobbar vi aktivt med att utveckla framtidens lösningar 
– så att du och dina kunder ska kunna göra trygga och enkla affärer. 

Välkommen till oss! Fo
to

: S
te

n 
Ja

ns
in

Pernilla Hammar
Försäljningschef märkessamarbeten

Michael Josefsson
Märkesansvarig KIA Finans
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ÅRETS GA-ENKÄT blev starten till flera reflektioner 
jag gjorde med ordet ”tillsammans” som gemensam 
nämnare.

Resultatet av GA-enkäten är det självklara huvud-
intresset.

Efter att i många år varit på den sida som tagit emot 
resultatet vet jag nyttan av enkäten. Man måste ha den 
som ett redskap för prioriteringsarbetet tillsammans 
med återförsäljarföreningarna.

I DET LÄGE jag och vi förstod att nyttja resultatet 
genom att faktiskt sitta på samma sida bordet som 
återförsäljarföreningarna för att prata framtid, då 
lossnade kreativiteten och viljan till förändring och ut-
veckling. Jag ser att en del organisationerna för ett par 
av märkena har kommit riktigt långt, så långt att de 
öppet redovisar brister och skillnader som kan finnas 
på modell, område eller regional och lokal nivå. Allt i 
sitt syfte att tillsammans lägga kraften där den behövs 
bäst för att utvecklas.

ETT ANNAT ”tillsammans” som blir tydlig är inom vårt 
opinionsarbete. Vi har den senaste tiden tillsammans 
med bland andra Bil Sweden, Transportföretagen och 
DRF gjort utspel och tydliga faktainput till politiker 
och myndigheter. När vi som bransch går ihop och 
tillsammans gör faktabaserade uttalanden, i det ibland 
så fulla landskapet av ”fejk news”, får vi reaktioner från 
politiken. Reaktioner som vi sedan hoppas kommer 
att leda till förändringar i lagstiftning eller myndig-
hetstolkningar.

YTTERLIGARE ett annat ”tillsammans” är kopplat till 
kraften i den egna organisationen. Jag har den senaste 
tiden haft det privat tungt då min far har varit sjuk 
och sedermera dog i mars. Då har MRF:s organisation 
plockat upp de trådar, som varit tänkt att jag ensam 
skulle ha burit, och bidragit till att vi löst dom uppgif-
ter som legat för dagen. Att man sedan också har fått 
en varm kram ibland har också gjort att dagarna blivit 
ljusare.

Så i en tid av mycket individualism vill jag slå ett 
slag för att vi tillsammans kan göra stora saker. 

MÅNGA AV MINA tidigare utländska kollegor tyckte 
ibland att vi svenskar var svaga som ledare när vi 
jobbade med ”consensus” som begrepp. Men efter ett 
par år i Sverige vittnade dom flesta om att modellen 
att tillsammans driva arbetet framåt och gemensamt 
stå bakom långsiktiga beslut gjorde att man kom 
längre – och det på en solid grund, i utveckling eller 
måluppfyllelse.

Tillsammans är vi starka!.

Tommy Letzén är vd för 
Motorbranschens riksförbund.

”I en tid av individualism vill jag  
slå ett slag för ordet tillsammans”

Tillsammans kommer man längst
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PETER FREDRIKSSON, frilansjournalist som 
tidigare hade hela världen som arbetsfält, är 
numera helt nöjd med att hålla sig på hemmaplan 
på svenska ostkusten. Han skriver om allt som 
rullar på två eller flera hjul, men även om det som 
får själva hjulen att rulla, som till exempel bil- och 
verkstadsindustrin. I det här numret porträtterar 
han en entusiastisk rekondare. Kör till vardags 
Volvo V70, men väntar otåligt på att priset på Tesla 
Model 3 ska komma ner på en mer anständig nivå.

För insänt, icke beställt material ansvaras ej. Utbetalat arvode inkluderar Motorbranschen rätt till elektronisk publicering. Citera oss gärna men ange Motorbranschen som källa. Eftertryck av text och bilder är förbjudet.

MER OM VÅRA MEDARBETARE Richard Ahlman
Annonser
070-855 28 21
richard@motorbranschen.se

Emil Magnusson
Annonser
072-050 95 52
emil@motorbranschen.se

Jeanette Edman
Prenumeration
08-701 63 90
marknad@motorbranschen.se

DÄCK OCH 
KOMPLETTA 

HJUL TILL: 
PERSONBILAR • SUV:AR 

 TRANSPORTBILAR 

MOPEDBILAR 

SLÄPKÄRROR 

HUSBILAR 

Nordic Wheels AB, ingår i Nokiankoncernen | 054-14 16 00 | www.nordicwheels.se

Det går inte att ha däck och fälg till alla typer av fordon i vårt sortiment. Men vi 
har nästan allt. I alla fall vad som gäller däck till personbilar, SUV:ar, transport- 
bilar, husbilar, moppebilar och släpkärror. Och vi är extra bra på vinterdäck. Vårt 
eget sortiment av fälgar tilltalar de flesta, men vill kunden ha en fälg av annat 
fabrikat, som man tycker är snygg, fixar vi det också. 

På vår lättnavigerade webbplats är det riktigt lätt att hitta, välja och beställa. Där 
kan du också hålla koll på dina marginaler och vad du köpt tidigare. Vi levererar 
snabbt – oftast är hjulen du har beställt, på plats på din lastkaj redan dagen efter.

Nordic Wheels gör det riktigt lätt för dig att förenkla din däckaffär och skapa 
merförsäljning. Fråga t ex någon av alla våra nöjda kunder! Hör av dig till oss så 
får du ett testinlogg. Sen kan du klicka runt och prova själv.

Vi levererar däck och kompletta hjul – enbart till bilhandeln. 
Välkommen!

– KAN MAN KÖPA 
TRAKTORDÄCK HOS ER? 

– NEJ TYVÄRR!
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Lagervärdet på
Tesla åker jojo
Priserna på Teslabilar sänks och höjs. Nu ska de höjas igen, om man  
får tro twittrande Elon Musk. För handlare som säljer begagnade Tesla 
innebär det osäkerhet i både prissättning och lagervärde.

BILKUNDER får vara väl pålästa om Elon Musk, helst 
följa hans Twitterkonto, för att pricka rätt köptillfälle.

I början av mars sänkte han priserna i snitt med 
6 procent. För vissa modeller handlade det om 30 
procent. I rena pengar kunde en Model X bli 570 000 
kronor billigare över en natt.

Ett skäl till prissänkningarna var, enligt Musk, att 
göra elbilar tillgängligare för fler. Ett annat skäl var 
att Tesla planerade att sälja nya Model 3 online, vilket 
skulle innebära nedläggning av butiker. De låga pri-
serna höll i sig under två tre veckor. 

Sedan ångrade sig Elon Musk och tog tillbaka 
beskedet om butiksnedläggningar och höjde priserna 
igen, men bara motsvarande tre procent. 

EN ÅTERFÖRSÄLJARE som Motorbranschen talat med 
tror att Musk tvingades backa för att inte förstöra de 
garanterade restvärdena.

Presumtiva bilköpare uppskattade förstås de låga 
priserna, medan de som precis betalat 570 000 kronor 
för mycket för en Model X blev arga.

– Jag har pratat med flera medlemmar som köpt 
bilar som över en natt blivit flera hundra tusen kronor 
billigare. De var förstås inte nöjda. 

– Samtidigt var det många som ansåg att man fick 
räkna med prisförändringar när man köper en bil med 
hög teknik, säger Tibor Blomhäll från den Tesla-obe-

roende gruppen Tesla Club Sweden.
En del av privatkunderna kompenserades genom att 

få en autopilot eller hårdvara för fullständig självkör-
ningsförmåga.

Redan i januari uppgav Financial Times att Tesla 
dragit ner på produktionstimmarna för Model S och 
Model X. Det signalerade en minskad efterfrågan. 

Nyligen twittrade Elon Musk att priserna på hans 
Teslabilar kan komma att öka kraftigt med start i maj. 
Samtidigt blir autopiloten standard i Teslabilarna.

FÖR DE HANDLARE som säljer begagnade Tesla har 
priserna inneburit en berg-och -dalbana med stora 
prisförändringar. Fordonsbolaget i Stockholm har i 
skrivande stund 55 Teslabilar i lager.

– Under de veckor som priserna sänktes kraftigt 
var det många kunder som reagerade och tillfälligt 
påverkades givetvis vårt lagervärde, men det var under 
så kort tid. Tack vare den stora efterfrågan har vi ändå 
kunnat ta in bilar till garanterade restvärden, säger 
vd:n Kevin Aslan på Fordonsbolaget i Stockholm.

Kvdbil förmedlar begagnade Teslabilar och priset 
bestäms till syvende og sidst av säljaren.

– Teslas prisjustering påverkar oss endast i den 
mån att vår värdering av en Tesla justeras utifrån att 
nypriset på bilmodellerna förändras, säger Jessica 
Jegermalm på Kvdbil. 2me

Ni är enda skolan inom fordon som utsetts 
till branschskola av Skolverket, vad innebär 
det?
– Att vi bland tio andra skolor ingår i en för-
söksverksamhet och får ekonomiskt stöd för 
vår lack- och karosseriutbildning. Alla skolor 
representerar branscher med stora rekryterings-
behov. Det är ett femårsprojekt, som nästa år 
har en budget på 40 miljoner. Det ger fantastiska 
möjligheter att utveckla en attraktiv utbildning.

– Gymnasiala fordonsprogram i hela Sverige 
ska kunna skicka elever till oss. Jag åker runt till 
30 skolor och pitchar för utbildningen, hoppas 
att det blir full fart till hösten, framför allt på 
karosserisidan där behovet är störst.

Du uppvaktar skadeverkstäderna också?
– Ja, jag har försökt väcka deras intresse för vår 

årliga branschskolevecka, Prow your skills week, 
som precis har avslutats med Yrkesprovet för 
lackerare. Jag vill visa hur det bygger standard 
och status. I år hade vi härdplastutbildning 
och blev certifierade som Motorbranschcollege 
också.

Du var pådrivare bakom Yrkesprovet för 
lackerarare …
– Ja, vi hade haft ett EU-finansierat utvecklings-
projekt och sett hur fokuserade eleverna blev när 
det fanns ett finaltest. Yrkesprovet kom till efter 
det, 2012. Det ägs av Lackerarnas yrkesnämnd. I 
snitt gör 30 elever per år provet, utvecklingsbart 
med tanke på att ett hundratal elever genom-
för en lackutbildning årligen. Provdeltagarnas 
resultat ökar varje år. Den som klarar provet får 
ett Yrkesdiplom. 2 

GÖR VADÅ?
Slår vakt om karosseriet
Lugnetgymnasiet i Falun sticker ut på många sätt på skade-
sidan. Lackeringsläraren Björn Wilhelmsson är drivande.

Xxxxx

Toveks Bil …
… inviger snart sin nybyggda 
bilanläggning i Skövde, en sats-
ning på cirka 35 miljoner kronor. 
I Skövde representerar Toveks 
VW, Audi, Skoda och Scanias 
lastbilar och säljer på orten om-
kring 2 500 nya och begagnade 
bilar per år.

Toveks Bil-koncernen starta-
des av den nuvarande huvudäga-
ren Gregor Tovek 1994 och har 
i dag cirka 730 anställda och en 
omsättning på ca 3,7 miljarder 
kronor per år. Företaget finns på 
sjutton orter i Västsverige och 
säljer och servar VW, Audi, Seat, 
Skoda, VW transportbilar och 
Scanias lastbilar. /PL

Autogruppen i Lund …
… har öppnat sin nya bilanlägg-
ning med tillhörande verkstad 
i Helsingborg med försäljning 
och service av Opel och Peugeot. 
Autogruppen räknar på sikt med 
16, 17 nya tjänster i Helsingborg. 
Företaget är även återförsäljare 
och serviceverkstad för Opel & 
Peugeot i Lund.   

Veho Bil-koncernen …
… öppnar senare i år en ny 
anläggning för försäljning och 
service av Mercedes lastbilar på 
Berglunda-området i korsningen 
mellan E20 och E18 i Örebro. De 
behåller sin nuvarande etable-
ring på Nasta-området, utrym-
me ges för Mercedes personbilar 
och lätta transportbilar.

Veho Bil-gruppen har även  
anläggningar i Karlstad, Väs-
terås och Stockholm (Bromma 
och Smista). I höstas köptes 
Autocentrum i Västerås som 
namnmässigt blivit en del av 
Veho Bil-gruppen.

Vallentuna Motor …
… har blivit ny återförsäljare 
för Ford. Företaget i norra Stor-
stockholm, grundat 1955 och 
numera ägt av Thomas Hobro, 
var under lång tid återförsäljare 
för Opel och Saab, som de ännu 
är auktoriserad serviceverkstad 
för. De säljer och servar även 
Citroën och Mitsubishi.   

Kamux …
… öppnar sin 17:onde bilbutik i 
Sverige i sommar. Nu i Helsing-
borg. I fjol öppnade den finska 
beghandlaren tre nya anlägg-
ningar i Sverige och expansionen 
fortsätter. 

Björn Wilhelmsson, 
fordonslärare med go.

Priset på en Model X 
kunde sänkas med 
570 000 över en natt.

KONTAKT
Jessica Johansson 
070-395 98 75
jessica.johansson@autorekrytering.se

Nu är Autorekryterings nya rekryterings-
chef, Jessica Johansson, på plats. I och 
med det har vi byggt motorbranschens 
bästa rekryteringsteam.

Vill du ha hjälp att hitta rätt person för job-
bet? Eller behöver du sätta ihop ett helt 
nytt team? Hör av dig till oss så berättar vi 
om våra smarta lösningar för just motor-
branschen. 

Tack vare vår tydliga nisch, och ett stort 
nätverk, är chanserna goda att vi redan 
känner personen du söker. Om inte, så vet 
vi var vi ska leta.

VI BYGGER MOTORBRANSCHENS 

BÄSTA REKRYTERINGSTEAM!
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2,9
miljarder

LJUSNINGEN är en ganska tydlig 
nedåtgående trend under de fem år 
som kontrollerna genomförts. 

– Vi kan notera en rörelse som 
pekar åt rätt håll. Även om nästan 
var tredje reparation stämplats 
med anmärkning har ändå antalet 
anmärkningar gått ner med fem 
procent under förra året. Samtidigt 
är det naturligtvis en bra bit kvar 
till en acceptabel nivå, säger pro-
jektledaren Anders Edvardsson.

Sedan stickprovskontrollerna 
drog igång för fem år sedan har 
78 svenska bilverkstäder och cirka 
4 700 fordon kontrollerats. 2014 
fick 54 procent av de kontrollerade 
reparationerna bock i kanten. I dag 
är motsvarande siffra 29 procent. 

Anders Edvardsson påpekar att 
det bara är åtta av de 78 kontrolle-
rade verkstäderna som ligger på en 
godkänd nivå vad gäller reparatio-
ner med anmärkningar i häradet 0 
till 10 procent av reparationerna. 
Ett par av dessa verkstäder har till 
och med noll anmärkningar.

För femte året summeras försäkringsbranschens kontroller av skade-
verkstäder. Nästan var tredje reparation av 1 300 kollade under 2018 får 
”ej godkänt”. Ändå andas Anders Edvardsson på TFF en viss optimism.

– Även om 70 verkstäder inte får 
klart godkänt får vi ett kvitto på att 
det finns verkstäder som klarar av 
att reparera fordon med kvalitet. Vi 
får en sorts målbild att utgå ifrån.

NU INITIERAS ett samarbete med 
MRF för att titta närmare på vilka 
egenskaper som gör att vissa verk-
städer lyckas så bra kvalitetsmäs-
sigt. I samband med att kontroller 
genomförs så upprättas en åtgärds-
plan för att framtida misstag ska 
kunna undvikas.

– Mycket handlar om rent slarv 
och synen på kvalitet, helt enkelt 
attityden. 

Vanligaste anmärkningarna 
rör som tidigare år lackarbeten, 
fastsättning och montering av 
stötfångare och dörrar samt att 
metodbeskrivningar inte följs.

Geografiska skillnader finns 
också. 

– I nuläget är det verkstäder 
i södra Sverige som har minst 
anmärkningar. 

RELATIVT STOR skillnad syns också 
mellan de verkstäder som har 
reparationer som primärnäring 
och de verkstäder som är kopplade 
också till bilförsäljning. Det skiljer 
nästan tio procent i kvalitet mellan 
de två verkstadsgrupperna. 

– Verkstäder som enbart har 
fokus på reparationer är bättre. 
De inser ju nödvändigheten av att 
verksamheten drivs på ett sådant 
sätt att den överlever på lång sikt. 
Det blir en drivkraft. 

Anders Edvardsson betonar att 
vikten av bra och tydligt ledarskap 
är a och o för att framledes komma 
till rätta med bristerna.

De 78 verkstäder som valts ut 
för projektet står för tillsammans 
40 procent av det totala antalet 
skadereparationer som utförts åt 
försäkringsbranschen. 

Nästa år ska kontrollprojektet 
genomföras som hittills. Under 
kommande höst fattas beslut om 
fortsättning ska följa. 2gpl

Bättre men inte  
bra, konstaterar  

Anders Edvardsson.  

Blygsam förbättring
av skadereparationer
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Försäkringsbranschens kvalitetskontroller på skadeverkstäder

Andel kontrollerade fordon med anmärkning 2014 - 2018

Fotnot: Dekra Quality management utför kontrollerna 
som initierats av sex stora försäkringsbolag.
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köptes det person­
bilsreklam för  
i Sverige förra  

året. 900 miljoner 
hade en återför­

säljare som  
avsändare. 

Källa Kantar Sifo

Ny i Enköping …
… som återförsäljare för Mazda 
och Mitsubishi är nyetable-
rade EnFa Bil som flyttar in i en 
nybyggd bilhall på Hagalunds-
området vid E18 till sommaren. 
Företaget har tidigare funnits i 
Fagersta och startade förra året 
begagnat-försäljning i tillfäl-
liga lokaler i Enköping. Den nya 
satsningen blir en fullservice-
anläggning på totalt 1 500 
kvadrat, varav 1 000 kvadrat 
säljytor och 500 kvadrat verk-
stadslokaler. Vd för EnFa Bil är 
Jan-Åke Schenning. 

Upplands Motor …
… planerar att bygga en helt ny 
serviceverkstad för Ford i Nacka 
i sydöstra Stockholm. Företaget 
har i dag en Ford-verkstad på 
Hammarby Fabriksväg vid kom-
mungränsen Stockholm-Nacka. 

Sedan en tid har även Hedin 
Bil en helt ny bilanläggning med 
försäljning och serviceverkstad 
för Ford på Vikdalsgränd i Nacka.  

Toyota-ÅF förlänger 
begagnat-garantierna
Toyota- och Lexushandlarna 
förlänger garantierna på begag-
nade Toyota och Lexus. Tidigare 
har de gällt fram tills bilen är 
åtta år eller gått 15 000 mil. Nu 
ökar handlarna ut garantin till 
tio år och 20 000 mil. Dessutom 
görs regelverket enklare med 
samma garantier på både ben-
sin- och hybridbilar. Handlarna 
står själva bakom garantikon-
ceptet som de själva råder över. 
Och det är ”en riktig garanti utan 
friskrivningar, undantag eller 
annat krångel”, säger ÅFF-vd:n 
Tomas Ulander. 

Framtiden finns med DNB

DealerHub är ännu en del i vår vision att leverera bättre digitala lösningar och mervärden till våra 
samarbets partners. Nu finns utbildingar, kurser och tips som kan göra dig och dina medarbetare 
bättre rustade för kund mötet. Till exempel finns råd om hur man bäst säljer finansiering med 
konkreta sälj argument och flera andra utbildningar för dig som säljer bilar. Du får all kunskap som 
gör dig till en riktigt vass finanssäljare. Fråga oss gärna om du vill veta mer!

• Håll dig digitalt uppdaterad 
• Utbildning direkt i mobilen eller på datorn 
• Diplomerande utbildning

Vägen till kunskap och ökad 
lönsamhet – DealerHub.se

Läs mer på: nyfikendnb.se
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WLTP kan slå hårt mot transportbilar
När WLTP:s andra fas och bonus malus börjar gälla får det stora åter-
verkningar för vissa återförsäljare, verkstäder och påbyggnadsföretag 
som jobbar med transportbilar.

POLITIKER, ministrar och myndighetsrepresentanter har 
uppvaktats av MRF och Bil Sweden som påtalar brister i 
bonus malus-systemet.

Några av punkterna är: 
• Det är olyckligt att malusen gäller i tre år för att sedan 
återgå till det normala. Det kan innebära att företagare 
väljer att behålla transportbilen längre.  
• Systemet ska vara teknikneutralt. I dag är el- och 
fabrikstillverkade gasfordon premierade, men inte bio-
medel som E85 och HVO.  
• Bonus malus bör ta hänsyn till transportnyttan. Det är 
orimligt att en personbil och en lätt lastbil har samma 
bonussystem. Övriga EU-länder har två nivåer av tillåtna 
koldioxid-utsläpp.

– Påbyggarföretagen drabbas extra hårt eftersom 
systemet är svårt att tolka. En risk är att bilarna efter 
påbyggnationen hamnar i en annan skatteklass, vilket gör 
att det blir svårt för återförsäljarna att ge kunderna rätt 
information, säger Tommy Letzén, vd på MRF.

PROBLEMEN uppstår bara i Sverige eftersom WLTP, som 
är framtaget på EU-nivå, ska samverka med det nationellt 
framtagna skattesystemet bonus malus. WLTP-värden 
räknas ut med hjälp av vikt, luftmotstånd och rullmot-
stånd. 

Om en transportbil ska ha en påbyggnation ändras 
WLTP-beräkningarna och bilen måste mätas om och 
registreras för att få ett enskilt godkännande. 

Därefter tillkommer problem med bonusen. 
Dels kan bonusen försvinna om bilen hamnar i fel 

skatteklass. Dels kan den utebli eftersom den kräver att 
den som registrerar bilen måste ha haft den i sex måna-

der för att få ut pengarna. För att kunna sälja bilen måste 
återförsäljaren registreringsbesiktiga den.

– Det kan bli stora konsekvenser för kunder och med-
lemsföretag. Felaktigheterna i bonus malus-förordningen 
måste åtgärdas skyndsamt och retroaktivt, säger Tommy 
Letzén.

EN OVÄNTAD EFFEKT av systemet är att norska bilhand-
lare köper upp el- och hybridbilar i Sverige.

–  Norska inköpare uppvaktar våra återförsäljare och 
ber dem registrera bilarna för att vara kvar i återförsälja-
rens ägo. Efter sex månader förpliktigar sig norrmännen 
att köpa bilarna för priset i rutan. Det kan inte ha varit 
politikernas mening att vi ska skicka alla miljövänliga 
bilar till Norge, säger Letzén.

Transportstyrelsen medger att systemet har stora bris-
ter, men anser sig tvingade att agera enligt förordningen. 
Den godkänner emellertid en ändring på transportbilar 
som inte överstiger två gram i koldioxid-utsläpp.

FÖR VERKSTÄDER som enbart använder påbyggnadsin-
redning och skåp från fordonstillverkaren blir det inte 
lika stora problem för eftersom tillverkaren är skyldig 
att tillhandahålla ett beräkningsverktyg eller typgodkän-
nande från fabrik. 

Problemet uppstår när tillbehören kommer från lokala 
påbyggnadsföretag. Autokaross i Floby är ett sådant.

– Om vi tolkar regelverken rätt, innebär de nya reg-
lerna en risk för att de produkter vi utvecklar med design 
för lägre luftmotstånd och därmed lägre koldioxid-
utsläpp i stället ger högre utsläppsvärde då parametrarna 
vikt och frontarea beräknas. Hur det påverkar skatten 
och marknaden vet vi inte, säger Per Johansson, försälj-
ningschef på Autokaross i Floby. 2me

SÅ SLÅR SKATTEN!

SKATT I DAG:  
CA 14 600 KR/ÅR
SKATT EFTER 2020: 
CA 21 000 KR/ÅR

Det finns inga 
framtagna WLTP-
värden för Sprinter 
ännu så beräkningen 
är en uppskattning 
från Mercedes-Benz 
transportbilar. Klart 
är att skatten höjs 
rejält.

HÄNDER  FRAMÖVER

Plastutbildningar, Bojo, Mjölby
13–16 maj, Grundutbildning plastreparatör
21–22 maj, Plastkännedomsutbildning
Grundkurs för plastreparatörer samt kännedomsutbildning för kund
mottagare, skadeberäknare och skadetekniker. Info och anmälan på 
www.mrf.se

Automotive Dealer day
14–16 maj Verona, Italien
Internationella bilhandlardagar med mässa och workshops, en mötes-
plats med fokus på återförsäljarledet. www.dealerday.com

Kurs i verkstadsjuridik
21 maj, Stockholm
MRF:s jurist David Norrbohm håller en halvdagskurs i verkstadsjuridik  
i MRF:s lokaler. Anmälan på www.mrf.se

Stora Elbilsdagen
22 maj, Infra City, Upplands-Väsby
Ett heldagsseminarium för tjänstebilsbranschen, arrangerat av Ynnor, 
med temat ”Elektrifiering i praktiken”. ynnor.se/elbil

Autopromotec
22–26 maj, Bologna, Italien
Italiens internationella vart-annat-års-mässa för fordonsutrustning och 
eftermarknadsprodukter samlar utställare från 35 länder men har fokus 
på inhemsk produktion. Tilldrar sig på mässcentrumet Fiera de Bologna. 
www.autopromotec.com

Maskinexpo
23–25 maj, Stoxa
Årets stora maskinmässa med nya arbetande maskiner, tillbehör, redskap 
och inspiration. Provkörning av bl a grävmaskiner, hjullastare, grävlastare, 
pickuper, transportbilar, dumprar, minigrävare och skopor. Maskinexpo.se

Kurs i bilhandelsjuridik
4 juni, Stockholm
MRF:s jurist David Norrbohm håller en halvdagskurs i bilhandelsjuridik  
i MRF:s lokaler. Anmälan på www.mrf.se

Automechanika, Birmingham
4–6 juni
Nästa stopp för eftermarknadsmässan Automechanika är i Storbritannien, 
närmare bestämt på National exhibition centre (NEC) i Birmingham.  
Se mer på www.automechanika-birmingham.com

Motorhistoriska dagen
6 juni
I år, när Motorhistoriska riksförbundet (MHRF) firar 50 år, får man tro att 
det fordonshistoriska kulturarvet kommer att firas lite extra runt om i 
landet på Sveriges nationaldag. Inte minst för att alla arrangörer deltar i 
en tävling om bästa event. Evenemangskalendern på mhrf.se börjar fyllas.

Power Big meet
4–6 juli Hovby flygfält, Lidköping 
Utomhusträffen för amerikanska bilar kallar sig för ”världens största”. 
Vårmarknad, finbilscrusing, bilbedömning och mycket annat.

KAK:s Midnattssolsrally
10–13 juli Truckstop i Örebro
Truckstop i Örebro blir i år start, serviceplats, evenemangsarena och mål 
för Midnattssolsrallyt, ett av Europas största historiska rallyn med uppe-
mot 200 tävlingsekipage. På depån får de tävlande tillgång till full service 
och för åskådarna tilldrar sig en rad event och upplevelser, bland annat 
”öppen körskola” för de yngsta.

ProAuto …
… har flyttat in i en helt ny bilan-
läggning i Norrköping. BMW- och 
Miniåterförsäljaren byter i och 
med nyetableringen, också 
namn till Holmgrens Bil, som en 
följd av att ProAuto med dess 
tre anläggningar i Norrköping, 
Linköping och Nyköping för en 
tid sedan köptes av Holmgrens 
Bil-gruppen med huvudsäte i 
Jönköping.

Ny verkstadskedja 
född
Malte Månson har lanserat den 
märkesoberoende verkstadsked-
jan Malte City specifikt för trans-
portbilar. Målsättningen är att 
kunder ska få tid senast dagen 
efter bokningen. Öppettiderna 
är vardagar sju till arton. Meka-
nikerteamet sägs ha erfarenhet 
av alla slags transportbilar och 
välkomnar alla modeller upp till 
3,5 ton. Den första anläggningen 
har precis öppnat i Uppsala. 
Inom ett år planeras fem ytter-
ligare verkstäder i andra större 
städer.

Askling Bil …
… planerar att bygga en ny an-
läggning på Bråstorps-området 
i Motala, som ersättning för 
företagets nuvarande etablering 
på orten. Det nya bilhuset blir 
granne med Borens Bils nya 
Peugeot-anläggning som stod 
klar i vintras.

Toyota- och Lexhushandla-
ren Askling Bil finns förutom i 
Motala även i Mjölby, Linköping 
och Norrköping. 

Årlig ekipering
Så här såg det ut när Lars G 
Carlsson senast delade ut jackor 
till de elever på Anderstorp-
gymnasiet i Skellefteå som 
valt fordonsprogrammet under 
andra året på gymnasiet. Det är 
tredje året som ceremonin görs i 
Norrbotten. Elever som fullföljer 
utbildningen och klarar alla prov 
vid tredje årets utgång får en 
provtjänstgöring under minst 
sex månader samt ett stipen-
dium om 10 000 kronor. MRF-
handlarna i Skellefteå sponsrar 
både jackor och stipendium.

www.airconservice.se

SERVICESTATIONER
FÖR R134A

KÖLDMEDIUM 
ALLTID PÅ LAGER! 

INGÅR ALLTID VID KÖP AV
ASC SERVICESTATIONER FÖR R134A

Leveranskontroll med 
kalibreringsbevis

48 timmars 
reparationsgaranti 

Utbildning/igångkör-
ning på plats

Teknisk support 

Lämplig för alla 
påfyllnadsstationer

Stabilt utförande, god 
formbeständighet

Bygelstativ och praktisk 
tömningsventil

Ambulerande tekniker 
i hela Sverige

E-post: order@dometic.se Tel: 031-734 11 10

Pris
R1234yf 

990 kr/kg

Leasingkostnad  
från 828 kr/mån 
Leasing på 36 månader

med 10 % restvärde

Annons_Motorbranschen_2019_Nr3.indd   1 2019-02-13   10:43
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Förra året minskade antalet anmälda stölder av bildelar med 45 procent jämfört med 2017. 
Det visar statistik från Larmtjänst. Den främsta anledningen är, enligt Larmtjänst, fram-
gångsrika polisinsatser i främst Stockholm, biltillverkarnas utveckling av larm och lås samt 
försäkringsbolagens arbete för att minska stölderna.

2  F R O N T  I  H Ä N D E R  I  B R A N S C H E N

Bildelsstölderna går kraftigt ner
STATISTIK

Tillslagen sker under morgontimmarna
TOTALT ANMÄLDES 2 300 bildelsstölder under 
2018. Det kan jämföras med 4 200 anmälningar 
under 2017 och 3 300 under 2016. Värdet av de 
stulna delarna har också sjunkit, från 250 miljoner 
till 163, en minskning med 35 procent. Störst risk 
för stölder är det i Stockholms län, där 58 procent 
av alla stölder skedde under 2018. Under de ljusa 
sommarmånaderna sjunker oftast antalet. 

MEST EFTERTRAKTADE av internationella 
stöldligor är strålkastare, navigationssystem samt 
rattar och krock-kuddar. Mest utsatta är BMW, 
Volvo, Mercedes och Volkswagen. Från BMW och 
Mercedes stjäls främst rattar och airbags, från 
Volvo strålkastare och från Volkswagen naviga-
tionssystem. På listan över eftertraktade bildelar 
har tidigare även funnits delar från Audi men de 
omnämns inte längre. 

DE VÄLORGANISERADE stölderna av främst in-
ternationella ligor sker enligt polisen i område för 
område, vanligtvis nattetid mellan klocka två och 
fem. Bildelarna transporteras ofta i väg med van-
liga hyrbilar. När polisen fått tag i dessa ligor har 
det blivit tydliga avtryck i statistiken. Ett exempel 
är våren 2016 då antalet stölder mellan mars och 
maj halverades efter att ett antal personer hade 
gripits. 2                                                          ac

KÄLLA: LARMTJÄNST

jan

Hela landet

337

282
294

197

141

91

143

160

222

185

102

feb mar apr maj jun jul aug sep oktokt nov dec

Stockholms län Skåne län Västra Götalands län Örebro län

148

Diagrammet visar antal 
stölder 2018 i hela  
landet samt i de fyra 
mest drabbade länen. 

   Det låter bra men när oturen är framme  
prövas ert varumärke. Och vårt. 

www.svenskbilgaranti.com 

Allt fler erbjuder idag kunderna någon form av garanti vid 
köp av en begagnad bil. Men hur väl fungerar hanteringen 
av dessa garantier när kunden råkar ut för en skada? Det 
sista en kund vill är att hamna i ovisshet om vad garantin 
omfattar, vem som ska kontaktas, vem som kan reparera 
bilen och hur lång tid det kommer att ta. Och det sista ni 
själva vill är att lägga tid på något som garantileverantören 
har ansvaret för.  

Efter snart 20 år som en ledande nordisk garantileve-
rantör i bilbranschen vet vi vad som skapar nöjda åter-
försäljare och slutkunder. Våra garantikoncept hjälper till
att skapa trygghet och goodwill som påverkar kundernas
beslutsprocess och driver lojalitet till ÅF:s verkstad samt 
eftermarknad under hela garantitiden. Slå gärna en signal 
till vår försäljningschef Claes Hellman på 031 27 70 40 så 
berättar han mer om hur ni kan stärka er affär.

PROFFS TAR EMOT 
Kunden kopplas direkt till en erfaren och 

kunnig skadereglerare som tar emot anmälan 
och hjälper till att ringa in problemet.   

BESKED INOM 1 TIM
Samme handläggare återkommer 
till kunden inom max 1 timme med 

besked om skadan omfattas av 
garantin samt planerad åtgärd. 

I RÄTTA HÄNDER
Vid godkänd skada prioriterar vi att  

reparationen utförs av auktoriserade partners 
och med hänsyn till kundens geografiska 

närhet.

   

Våra bilar är kvalitetstestade  
och levereras med minst  

12 månader garanti     
”    

”    

Vi lyfter ert varumärke
- från däck till tak
Vi erbjuder specialanpassade profilprodukter för bilhandel 
och verkstad, som sätter ert varumärke i fokus. Testa oss.

formac.se
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”Med öppenhet är chanserna  
till friska relationer så mycket större”

Vädringstid!

Ing-Cathrin Nilsson är  
chefredaktör för Motorbranschen

DET ÄR MODIGT av återförsäljare att betygssätta sina uppdragsgivare, 
som ju ni nybilssäljare gör när ni bedömer era mäktiga huvudmän, 
eller rättare, deras svenska generalagenter.

Det blir så tydligt i GA-enkäten vilka generalagenter som är öppna 
och lyhörda för en granskning. I intervjuerna med dem kommer vi 
allra längst hos chefer som detaljerat vågar exemplifiera vad som  
ligger bakom ett lågt betyg.

DE SOM INTE låter sig intervjuas alls – och de finns föga förvånande i 
skaran med bottenbetyg – de visar med all tydlighet att de vill mörka 
trubbel i affärsrelationerna och dra ner rullgardinen för offentlig 
insyn. Men som allting annat som försöker döljas, växer missförhål-
landen. Att krypa undan är ett sätt att slippa ta itu med en knas.

GENERALAGENTER kan förvisso var rädda de också som alla andra 
och välja att krypa in bakom ängslans skydd. Men pratas det inte om 
problem, kommer de att föras vidare och lagras i affärskulturen. Med 
öppenhet är chanserna till friska affärsrelationer så mycket större, 
med maskering lägger det sig i stället som en kil mellan generalagent 
och återförsäljare.

SOM TIDNING vill vi opartiskt lägga fram all fakta på bordet, skona er 
från propaganda och låta många åsikter komma till uttryck för att ni 
själva ska kunna bilda er välgrundade uppfattningar.

Av er kära läsare önskar vi också öppenhet; det gagnar hela bran-
schen. Från flertalet av er känner vi stort förtroende. Till er andra, 
som inte vågar eller vill blotta er, ska jag uppmana vad många av våra 
frilansjournalister länge bett mig göra: Ställ upp! Som källor eller 
intervjupersoner!

MÅNGEN DEADLINE har överskridits, mången artikel frusit inne på 
grund av ängslan. Så här har det kunnat låta: ”De var tvungna att 
skicka texten till huvudägaren för att få den godkänd, märkligt, det 
var ju inget kontroversiellt, har inte varit med om det tidigare.” ”Han 
vågade inte uttala sig för han var rädd för försäkringsbolagen.” ”Jag 

vet inte vad det är med dem, jag har ringt, 
mejlat, lämnat meddelanden, jagat med 
hjälp av växeln … får ta med datorn på 
påsklovet.” ”Servicechefen vågar inte prata 
med mig, hänvisar till generalagenten.”

DET ÄR FÖR ER skull och branschens 
utveckling som vi skriver!
Låt oss gå mot våren med frimodighet 

och öppna dammluckor!

FOLK I BRANSCHEN

Klaus Silfvenius, 52, blir ny 
bilhandelsansvarig på MRF 
i mitten av juni. Dittills har 
han varit platschef för Audi 
Stockholm/Din Bil i Ham-
marby och har tidigare jobbat 

dels för generalagenten VW Group Sverige, dels 
inom bussbranschen.

Filip Frennby är ny varumärkes-
direktör för Isuzu hos Internatio-
nal Motors Nordic i Sverige. Han 
har dedikerat sin karriär åt trans-
portbilsförsäljning, bland annat 
Peugeot, Citroën och Toyota.

Kristian Elvefors lämnar vd-
skapet för Volvo Car Sverige. I 
praktiken byter han jobb med sin 
efterträdare Jon Wakefield och 
tar över efter honom som lands-
chef för Volvo Car i Storbritan-

nien. Jon Wakefield har lång 
bakgrund inom bilindustrin, 
från bland annat Porsche, 
Bentley, Mercedes-Benz 
och Fiat group. Under hans 
ledning nådde Volvo i Stor-

britannien för första gången över två procent i 
marknadsandel. 

Tobias Nordendorph är ny 
vd för personvagnsåterför-
säljaren Lidbil i Lidköping och 
Vara. Han har närmast varit 
försäljningsdirektör på Bilia 
Skaraborg, har tidigare varit 

platschef på Gustaf E Bil i Lidköping och elit-
handbollstränare. Tidigare vd:n Erik Anders-
son, medlem av ägarfamiljen, ökar sitt fokus på 
koncernens strategiska frågor inom personbils- 
och lastvagnsverksamheten.

Björknäsgymnasiet i Boden har certifierats 
som Motorbranschcollege, det första i Norr
bottens län.

Jon  
Wakefield.

Sommarjobb som lastbilsmek
Under två veckor i sommar får ungdomar i årskurs åtta möjlighet att testa på yrket 
som lastbils- och maskinmekaniker på gymnasieskolan Nifsarpsskolan i Eksjö.

När PSA-gruppen efter 26 år åter-
upptar försäljningen av Peugeot i 
Nordamerika och Kanada säger vd:n 
Carlos Tavares, utan att närmare  
förklara sig, att bilarna ska säljas på 
ett «kreativt och nyskapande sätt».
Källa: Automotive News

NIFSARPSSKOLAN är en fristående gymnasieskola 
som bland annat erbjuder utbildningar som per-
sonbilsmekaniker, lastbils- och maskinmekani-
ker, bilskadereparatör och fordonslackerare. Till 
skillnad från många andra platser i landet har 
skolans fordonsutbildningar gott om sökande 
varje år.

– Intresset är stort och vi har i dagsläget elever 
från femton olika kommuner. Tretton elever går 
utbildningen ”Karosseri och lackering”, vilket 
är max. På grund av bristen på lastbils- och 
maskinmekaniker i branschen har vi i samarbete 
med Maskinleverantörerna utökat utbildningen 
”Lastbil och mobila maskiner” från åtta till 
sexton platser. Till hösten har tolv elever valt 
den inriktningen som förstahandsval, säger Mats 
Klasson, vd för Nifsarpsskolan.

SKOLAN ÄR inte nöjd med det utan försöker på 
olika sätt öka intresset för fordonsutbildningar 
i allmänhet och lastbils- och maskinmekaniker 
i synnerhet. Varje år arrangeras Nifsarpsdagen 

som lockar tusentals besökare, och för tredje året 
i rad erbjuds sommarjobb till elever i årskurs 
åtta som vill testa yrket som lastbils- och ma-
skinmekaniker. 2018 var det 40 sökande varav 
10 fick sommarjobb. 

UNDER sommarjobbet får ungdomarna testa att 
köra och genomföra dagligt underhåll på maski-
ner, samt göra studiebesök på olika verkstäder.

– Syftet är att öka intresset för utbildningen 
och yrket. För att säkerställa att ungdomarna 
söker sig hit har vi paketerat detta som som-
marjobb och de får, tack vare samarbetet med 
Maskinleverantörerna, en lön på 200 kronor per 
dag, berättar Mats.

– Samtidigt kan vi erbjuda våra elever i års-
kurs två sommarjobb som handledare. 
 
SOMMARJOBBET startar i juni, i anslutning till 
skolornas terminsavslutningar. Sedan förra året 
erbjuder Nifsarpsskolan även sommarjobb som 
förare av skogsmaskiner. 2pe

Bild från fjolårets sommar-
skola, i förgrunden lärarna 
Mikael Andersson och 
Tommy Brorsson. Bakom 
dem, elever från skolor på 
Småländska höglandet.
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Husbilskampen rullar
Husvagnsbranschens Riksförbund (HRF) 
har startat opinionskampanjen ”Husbils-
kampen – för rättvisare husbilsbeskattning” 
och uppvaktar Transportstyrelsen och 
finansdepartementet. De anser att den fö-
reslagna beskattningen av nya husbilar som 
är planerad till första september är opropor-
tionerlig och oskälig och slår hårdast mot 
landsbygden. ”Den nya och schablonmässiga 
beräkningsmodellen strider mot de 
grundläggande juridiska kraven att en skatt 
ska vara skälig.

”Som utformningen 
är i dag jämställs en 
liten husbil med en 
tung lastbil”, säger 
talespersonen Mikael 
Blomqvist. 

LÄS FLER 

NOTISER PÅ 

VÅR WEBB

motorbranschen.

mrf.se

                0530 - 133 33
info@boabhjuldelar.se

NÄR DÄCK BEHÖVER MER ÄN BARA LUFT!NÄR DÄCK BEHÖVER MER ÄN BARA LUFT!

WHEEL TROLLEY LIFT
Lyft för vagnar och hjulstaplar!

WHEEL TROLLEY & EASY LIFT
Smart och ergonomisk hjulvagn!

Scanna QR koden
 för en demovideo!

CENTERING LIFT WCL 700
Snabb balansmaskinslyft med 

fotpedal och vändplatta!
VARIO LIFT VL 700 / VL 900
Ergonomisk lyft för centrum-
låsta monteringsmaskiner!

ER-Ø Balansmaskin
Lyfter “viktlöst” upp hjulet till

rätt position i maskinen!

DWD 1202
Hjullyft för stora hjul!

PARTNER 70 
Monteringsyft som lyfter hjulen till 
bilen utan att slå i fortdonslyften!  

PLE Hjullyft
Lyften som alltid centrerar hjulet

mot balansmaskinens axel!

Vi erbjuder flera typer av lyfthjälpmedel, allt för att däckverkstads-

jobben skall kunna utföras så snabbt och ergonomiskt som möjligt! 
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MRF på kurs framåt
MRF:s årsstämma tog avstamp mot morgondagen, närmast med 
stöttning på digital utveckling och skolfrågor.

MRF SKA TA SIKTE på framtiden, deklarerade 
vd:n Tommy Letzén. ”Verkstadsfusket ska 
också stävjas och Wayke frodas som en 
plattform för innovation.”

Ett 60-tal medlemmar deltog i stämman 
och vårsolen kastade sitt varmaste sken över 
Sigtunastiftelsen och dess kreativa miljö.

Två externa föreläsare tillförde energi, 
bland annat trafikforskaren Maria Börjes-
son som med hårda fakta förklarade varför 
människor reser mer och varför de kommer 
att fortsätta att göra det. Inga tecken från 
hennes horisont på minskad fordonstrafik. 

Men en huvudfråga: Hur ska statens 
kostnader för vägtrafiken kompenseras om 
biltrafiken blir helt fossilfri … 2

Bilbolaget Roy  
Anderssons …
… anläggning i Mellerud i Dalsland är 
nu även serviceverkstad för Isuzu, efter 
att redan tidigare ha varit återförsäljare 
för det japanska märket. Bibolaget Roy 
Andersson startades 1962 och har i dag 
förutom i Mellerud etableringar även i 
Uddevalla, Kungälv, Bengtsfors, Arvika 
och Bäckefors, ett geografiskt område 
som sträcker sig över 30 mil. Företaget 
säljer och servar också Opel, Hyundai, 
Subaru, Mercedes och Suzuki, samt 
är serviceverkstad för Saab, Fiat och 
Mazda.

M-Bilar group … 
… har startat bygget av en ny fullser-
vice-anläggning för BMW i Borlänge. 
Den ska ersätta företagets nuvarande 
BMW-anläggning i grannstaden Falun. 
M-Bilar grundades 1994 och finns i dag 
förutom i Falun etablerade även i Öre-
bro, Eskilstuna och Västerås. Förutom 
BMW representerar de även Mini.    
 
Kronobergs Bil …
… i Växjö är sedan mars 2019 ny återför-
säljare och serviceverkstad för Fiat per-
sonbilar, Abarth, Jeep och Alfa-Romeo. 

Företaget har sedan tidigare sålt och 
servat Fiat Professionals lätta trans-
portbilar. Man representerar i Växjö 
även Opel, Suzuki, Honda och Isuzu.    
 
Bil 54 …
… är namnet på en nystartad bilfirma 
och nybliven MRF-medlem i Karlstad. 

Företaget, som säljer nyare be-
gagnade bilar, drivs och ägs av Lars 
Warström och Magnus Wennberg, som 
tillsammans har över 40 års erfarenhet 
av bilbranschen.

 Hedin Bil …
… utökar försäljningen av Mitsubishi till 
Lund, Halmstad, Malmö och Spånga, 
alla med service. Därmed säljs Mitsub-
ishi från fjorton Hedin-anläggningar i 
Sverige. Framför allt storsäljaren plug-
in-hybriden Outlander PHEV sägs dra 
satsningen framåt. I fjol sålde Hedin 
Bil 899 Mitsubishi, varav 530 Outlan-
der PHEV. I år hoppas de kunna sälja 
runt 300 Mitsubishi, merparten plug-in 
hybrider.

I årsredovisningen för hela koncernen 
framgår att I A Hedin Bil i fjol hade 
ett rörelseresultat på 1,1 procent, 227 
miljoner. 

Resultatet efter finansiella poster 
blev 113 miljoner och naturligtvis märks 
en stark expansion med etablering 
i Belgien och förvärv av fjorton nya 
anläggningar.

 Lagerstedts Bil i Vendelsö …
… i södra Stor-Stockholm öppnade i 
början av april sin helt nya FordStore-
anläggning, som därmed blir den tret-
tonde FordStore-etableringen i Sverige.

Förstagångsbesökare var Sven Claug 
som greppat vd-posten för Mercedes-
Benz återförsäljarförening.

MRF:s vd Tommy Letzén på språng 
med namnbrickor till senkomna 
deltagare.

NYHETER OCH FÖRÄNDRINGAR
Tre motioner lades fram till stämman, alla bifölls:
• MRF:s kansli ska skapa stödjande resurser för 
dels skol- och utbildningsfrågor, dels digital ut-
veckling, efter ett förslag från MRF Västmanland.

• Kravet på 200 000 kronor i aktiekapital för med-
lemskap slopas ur bestämmelserna, efter förslag 
från MRF Stockholm. 

• Ett nytt krav för medlemskap läggs till – minst 
en person i nya medlemsföretag i bilhandelssek-
tionen ska ha gått MRF:s kurs i bilhandelsjuridik 
senast efter ett halvår. Också det, ett yrkande från 
MRF Stockholm.

Ulf Perbo, chef för 
näringspolitiska av-
delningen på Trans-
portföretagen, sökte 
skugga tillsammans 
med MRF:s nya 
ekonomichef Marja 
Skåninger.

Nestorn Rune Bohlin har 
varit förtroendevald i 58 år. 
Rätt imponerande.

MEDALJERNA  
KLIRRADE
Många trotjänare belönades. 
Förtjänsttecken gick till 
nedanstående:
Guldplakett: Bengt Olsson, 
Bertil Trued, Jan Ivans-
son, Lars Nyman och Rune 
Bohlin.
Silverplakett: Stefan Rasteby.

Glada stämmodeltagare kisar mot kameran och solen, fr v Anders 
Lindqvist, Marcus Johansson, Åke Stendahl och Bernt Schmidt.

Sigtunastiftelsen bjöd förföriska 
kulisser, en kombination av ita-
lienskt kloster och svensk borg.

Årets distrikt blev MRF Stockholm, på bilden representerat 
av Jan Lööv, Henrik Idermark och Jens Wetterfors. Motive-
ringen löd: ”Ett distrikt som efter en ’nystart’ varit fram-
gångsrika i att fokusera på områdena medlemsvärvning, 
rekrytering/skola och opinion, och som dessutom har börjat 
arbeta på ett nytt sätt med fokus på bl a sociala medier för 
att driva opinion och medlemskontakt.” Prispengarna ska 
användas bland annat till att uppmuntra fler skolor att söka 
MBC-certifiering.

Tunnsått är det med 
kvinnor i leden men 
Anna Ericsson från 
Motorcentralen i 
Umeå och Therese 
Granath från SVÅ är 
båda VW-kvinnor i 
bilhandelsstyrelsen 
som ledamot respek-
tive suppleant.Lennart Börjesson, habil 

ordförande som sitter 
kvar, fångad i steget.

Lars Svensson från Borås blev nyvald till  
förbundsstyrelsen som distriktsrepresentant.

Första föreläsare ut 
var trafikforskaren 

och professorn Maria 
Börjesson som är 
övertygad om att 

fordonstrafiken inte 
kommer att minska.
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Varför behövs Car.Info?
– Kunderna behöver en bilsida utan att det 
kostar pengar och verktyg som gör att de själva 
kan bilda sig en uppfattning om bilen är ett 
bra eller dåligt köp. Vi har ungefär 150 000 
besök på vår hemsida i veckan och det gör oss 
till den största bilsidan utanför Blocket. Fast vi 
står på köparens sida.

Vad kan ni erbjuda som inte andra kan?
– Vi analyserar informationen genom att  
kontrollera bilder och priser i annonser. Vi 
skriver inte bara om bilen är importerad, utan 
även varifrån. Det kan vara stor skillnad på om 
bilen gått som tjänstebil i Norge eller importe-
rats från Litauen.

Historiken lär vara diger, hur gräver ni  
fram den?
– Vi har bland annat tio miljoner annonser i 
databasen och anger kostnadsfritt när en bil 
varit till salu, hur länge och till vilket pris. 
Sedan köper vi jättemycket uppgifter från 
nationella myndigheter och andra håll.

Vilken respons får ni från användarna?
– Vi ser att sidan har stor betydelse vid 
bilköpen eftersom både privatpersoner och 
bilsäljare kontaktar oss ibland för att försöka 
ändra på information. De kanske vill ändra på 
priset, så att det inte syns att priset är sänkt, 
men vi ändrar inget.

Vad driver dig?
– När jag var liten gillade jag att sitta och 
bläddra i Märklinkatalogen, men efter att ha 
gjort min research slutade det med att jag 
köpte de billigare märkena. Där började jag 
undersöka och få ut något för det. Sedan dess 
har jag hållit på. Jag tror på en öppen och 
transparent marknad. När medier rapporterade 
om skruvade bilar gick vi igång på det.

Hur då?
– Vi gick igenom alla 114 000 bilar som 
medierna hävdade var skruvade och kunde 
konstatera att ungefär fem sex procent av bi-
larna var skruvade, resten var handhavandefel 
från besiktningspersonal. Man har skrivit fel 

siffror. Det syns tydligt när man tar ut diagram 
på antalet mil. Det är ju inte rimligt att en bil 
på ena besiktningen har en nivå som plötsligt 
störtdyker andra besöket för att tredje besöket 
vara tillbaka på mer än första nivån. Då är det 
mänsklig faktor. 

– Det händer också att man ”Blocket- 
trimmar” bilen genom att dra ner på miltalen  
i annonsen för att passa in ett sökfilter.

Vad tjänar ni pengar på?
– Vi har ett värderingsverktyg som vi säljer till 
försäkringsbolag och som de flesta bilfirmor, 
anslutna till Länsförsäkringar, har.

Vad har du mer på gång?
– Vi kommer att införa ett system där kunder 
kan ge bilhandlarna omdömen och betyg, men 
också en möjlighet för bilhandlarna att bemöta 
kritiken. Den funktionen ska vara igång senare 
i vår. 

– Sedan kommer vi med en bevaknings-
tjänst för bilhandlare som kan ge tips på bilar 
som är till salu. 2

Han grundade Car.Info

JONAS BONDE

ÅLDER: 44.
GÖR: Driver Car.Info Nordic sedan 2014 
med information om åtta miljoner bilar.
KARRIÄR: Databranschkonsult, slog 
igenom med Prisjakt.se
KÖR: Tesla M3.

Efter succén med Prisjakt.se 
störtade Jonas Bonde in i bil-
branschen där han såg behovet 
av att städa bland uppgifterna 
och tillföra historik. Vi träffar 
honom på Car.Info i Ängelholm 
där datateknikerna går runt  
i strumpor i en lägenhet med 
neddragna rullgardiner.      
TEXT & FOTO MARIA ERIKSSON

2  I  H U V U D E T  P Å  I  E N  E N T R E P R E N Ö R Motorplock2

AV  ANDERS PARMENT

SEAT YNGLAR AV SIG
Bara drygt tre år efter att Seat grundades 1950 började Fiat-modeller 
tillverkas på licens, i mitten av 60-talet började de exporteras. 1982 
kom första egna modellen – Ronda – som såg ut som en Fiat Ritmo 
med fronten från en Simca Talbot 1508 (faceliftad, typ 81:a). Samma år 
undertecknades ett avtal med VW och sedan togs ägandet över steg för 
steg. Det blev såklart VW-modeller som byggdes men 1991 kom första 
egna modellen, Toledo.

Nu har VW-dottern ynglat av sig och fått egna barn. Nya Formentor bygger 
på Ateca men bär det ett år gamla märket Cupra. Fram, omisskännligt en 
Seat (Tarraco), bak mer självständighet. Stora hjulhus och låg taklinje gör 
det närmast till en suv-coupé. Snygg, med mycket spansk designglädje! 
Valbart som plugin-hybrid. 

Nu är frågan: Kan det gå som för DS? En derivatprodukt från ett litet 
märke som nästan ingen köper trots god design? Nej – Cupra ska inte, 
som DS, ha egna handlare, utan säljas med Seat. 

Väntat dollargrin med V8
Nu är testvinnaren Touareg V8-dieseln på 
421 hk och 900 Nm här. En imponerande  
motor som vi känner från koncernsyskonen 
SQ7 och Bentayga. Ingen bil har väl en större 
och vräkigare grill – dollargrin kallades 
amerikanare med stora grillar på 50-talet. 
Luftfjädring och 19 tum blir standard – låt 
oss gissa även 4-zonsklima. Någon ytterli-
gare klimatzon kan inte köpas till. Touareg är 
nämligen strikt 5-sitsig. Visserligen kan VW 
erbjuda Touran, Sharan och Tiguan Allspace 
med 7-sits. Men ändå, huvudkonkurrenterna 
XC90, Q7, X5 och GLE erbjuds med sju säten 
som är ett krav från många köpare. Så myck-
et bättre är ju inte Touaregen att man köper 
en extrabil för att frakta familj, körkompisar 
och svärföräldrar.

FORD ST GOES DOLLARGRIN
Vi förknippar Ford ST främst med små och snabba bilar, 
här kommer en stor ST. Explorer, 7-sitsig, med 10-stegs-
automat, AWD, 400 hk, 21-tumshjul, extroverta färger – 
och en ganska stor grill. 

Oväntad Mitsubishi
Tänk på Mitsubishis modellprogram – allt från 8-växlade 
Colten som kom med och utan turbo till oss 1980, dagens 
modellprogram och allt du sett utomlands.

Denna ser verkligen innovativ och ny ut. Till råga på allt 
har opretentiösa Mitsubishi låtit schweiziska stekarskidorten 
Engelberg ge namn åt skapelsen.

Men när man kollar under ytan blir man lite besviken. En 
PHEV med 2,4-liters bensinmotor och 70 mil räckvidd – men 
bara sju på el. Samma koncept som Outlander, men lite 
längre räckvidd. Fyrhjulsdriften ska vara väsentligt bättre än 
på dagens PHEV:er där de ofta är rätt usla. GPS:en anpassar 
sig efter trafik och väder. Inte heller så innovativt.

Samtidigt presenteras ett system som för över energi 
mellan hemmet och bilen, eller tvärtom. Det är dock inte till 
nytta i Sverige om man inte är så snål att man laddar bilen 
med hushållsel på jobbet och tankar av den hemma.

Sportig Toyota utmanar
BMW har två modeller som ofta köps av äldre: Den högbyggda 2-serien – där BMW ryktas avstå från 
en ersättare eftersom modellen skadar varumärket – och Z4. Den senare har med tiden kommit att 
bli en pensionärsbil. Visserligen är bilen i sig inte tantig eller gubbig, men två säten och cabriolet till-
talar varken trebarnsfamiljer eller yuppies, som gärna vill ha ett litet baksäte till matkassar, hundar 
och tillfälliga medresenärer. Snittåldern på cabköpare är drygt tio år högre än bilar med tak.

Senast Toyota Supra såldes hos oss var i mitten av åttiotalet, då med en 2,8-liters sexa på 140 hk. 
Mest spännande var kanske digitalinstrumenten. Varvräknaren följde vridmomentet, vägmätaren  
var analog.

Nya Supran har lånat en av bilvärldens läckraste motorer – BMW:s bensinsexa på 340 hk som 
bland annat finns i Z4. Kolla skärmen och växelspaken – visst syns det att det är en Z4 i grunden. 
Båda byggs hos Magna Steyr i Graz i Österrike.

SNART VERKLIG: 

Mercedes Business-MPV
MPV förknippar vi med förnuft – den som  
vill ha något emotionellt eller skrytigt har 
valt en suv. Nu kommer världens första  
eldrivna premium-MPV – så presenteras 
MB:s 8-sitsiga konceptbil med 40 mil 
räckvidd och snabbladdning. Redan i höst 
kommer en produktionsklar version. 100 
kWh, 40 mil räckvidd och 204 hk – lagom 
för biltypen. Med så kallad Wallbox 10 mils 
körning på 15 minuters laddning. Givetvis 
används infotainment-systemet MBUX. När 
bilen är ansluten till elnätet kan den kylas 
och värmas inför avfärd. Snart har Mercedes 
ett helt program med elbilar – imponerande.

Notera att alla Elmercor kommer 
med ljusramp i fronten som förkortar 
räckvidden med 100 meter.

Supra 1985 Supra 2019 
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ZONTERAPI FÖR FOTEN
Hört talas om magnetsandaler? Det är skor med 
små nickelfria magnetplattor infällda i sulan under 
fotens reflexzoner. Magneternas styrka är samma 
som jordytans och magnetism lär vara något vi 
behöver. Zonterapi i steget alltså. Här är ett par från 
Jobi, finns i vitt grafitgrått metallic i storlekar 36–41, 
således framför allt för kvinnofötter. Priset är 698 
kronor inkl moms för magnetsandalerna.
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Nytankat 2

Vinn!

Vinnare
Vinnare av de vattentäta mobilfodralen från Kikkerland  
Design i marsutlottningen Bengt Persson, Magnus  
Holmgren, Olof Skogman och Sune Länsmans.

Vi har fått 2 kartonger om vardera sex burkar 
med WD-40 Flexible till utlottning. Vill du vinna, mejla 
namn och postadress till redaktionen@motorbranschen.
se senast 10 juni 2019. Skriv ”Utlottning Multisprej” i äm-
nesfältet. Tidningens medarbetare och anställda på MRF:s 
kansli får ej delta. Ev vinstskatt betalas av vinnarna.

Först lanserade Seab sitt rör 
på sprejburkar som löste pro-
blemet med borttappade små 
plaströr. Den nya vidareutveck-
lade produkten WD-40 Flexible 
har ett flexibelt appliceringsrör 
som enkelt når svåråtkomliga 

Smartare multisprej

ställen och kan användas i alla upptänk-
liga vinklar, både brett och med precision. 
Innehållet är en multisprej som driver ut fukt, 
löser rost, rengör, smörjer och skyddar. En 
sprejburk om 600 ml kostar 183,20 kronor 
exkl moms, 229 kronor inkl moms.

Nyckelpiga 1 Tidigare har de mest synts hos biluthyrarna, men nu bör-
jar nyckelautomaterna för självbetjäning att dyka upp hos verkstäder 
också. Tillgänglighet dygnet runt verkar smidigt. Inte bara för kunder 
som kan lämna eller hämta bilnycklarna när verkstaden är stängd och 
även få tillgång till en lånebil. Också för transportörer och bärgare som 
lossar nattetid. En svensk- och dansktillverkad produkt med certifierat 
säkerhetssystem. Kan fås för inomhus- eller utomhusbruk, finns även 
med integrerad körkortskontroll. Från Gordion i Halmstad. Levereras 
med servicepaket. Pris från 150 000 kronor plus moms. 

Nyckelpiga 2 En annan in- och utcheckningsterminal, Tjekvik, kallar 
produkten för en digital servicerådgivarprocess och är skapad av bil-
branschfolk från eftermarknaden. Flera märkeskrav kan understödjas 
och upprättas individuellt. Kunderna kan hemifrån via mobilen checka 
in och ut, få betalningslösningar, hantera hyrbil, boka provkörning och 
få produkterbjudanden. Mjukvaran är integrerad med flera europeiska 
DMS-system. För nyckelhantering finns både en inomhusterminal och 
en utomhuslösning. Priset för individuell verkstadsuppsättning märkes-
branding är 11 500 kronor vid uppstart och löpande abonnemang från 
3 000 kronor.

Två nyckelpigor

Jobba i tights
Fristads har utvecklat ett helt nytt 
arbetsplagg: Tights! Inspirerade av 
sportens värld men slitstarkare och 
förstärkta med inbyggda knäskydd. 
Är formstickade och har inbyggda 
fickor. Kan också kombineras med 
shorts i nya kollektionen Friwear med 
smidiga arbetskläder som andas och 
transporterar bort fukt. Finns i tre 
färgutföranden och många storlekar. 
Rekommenderat pris är 1 155 kronor 
exkl moms.

Tillsats för hybridfordon
Hybrid Additive från Liqui Moly kan 

blandas i bränslet till hybridfordon för att 
stabilisera bränslekvaliteten och rengöra 

insprutningssystemet. Det är, enligt 
tillverkaren, rådigt eftersom bensin kan 
bli kvar länge och åldras i tanken, och 

därmed kan försämra köregenskaperna 
och skapa problem med bland annat  
avlagringar. Blandas i förebyggande 

syfte i bränslet med jämna mellanrum. 
En patron kostar 131 kronor inkl moms.

Nutida termos
Vakuumisolerade dubbelväggiga 
flaskor i livsmedelsklassat stål, 
som varken tar lukt eller smak, 
finns i flera färgställningar och 
storlekar av fabrikatet Hydro-
flask. Håller såväl temperaturen 
på varma drycker i sex timmar 
som på kalla, ett helt dygn utan 
att vätskan fryser. Pulverlackerad 
utsida ger bra grepp. Finns på 
nätsajter i prisklasserna 200–265 
kronor inkl moms.

1 2

Många fordonshandlare har hört av sig och önskat 
en ändrad prismodell som bättre motsvarar hur 
annonseringsbehovet ser ut på Blocket och Bytbil. 
En ny förbättrad prismodell har därför tagits fram 
och träder i kraft 1 juni. Här finns nyheter såsom 
volymbaserat pris, samlade fakturor och den nya 
tillvalstjänsten Admin Pro.

Kostnader för Admin, Butik och Radannonsabonnemang tas bort
Inför sommaren lanserar Blocket och Bytbil en mer klassisk 
prismodell som är helt volymbaserad. Fordonshandlare betalar 
för antal annonser som publiceras utan tillkommande kostnad 
för admin och butik. Den nuvarande prismodellen, där varje 
produkt prissätts separat, skrotas helt. 

– I dialogen med fordonshandlare har vi fått återkoppling på 
att annonskostnaden varit svår att härleda till respektive bil. 
Den här inputen har varit väldigt värdefull och vi är glada att 
nu kunna lansera en prismodell som är enklare och mer logisk, 
säger Johan Jaarnek, Head of Sales på Blocket Fordon.

Ny rabattstege införs
Förutom en mer lättöverskådlig prismodell har fordons-
handlare också önskat en tydligare rabatt som ökar ju mer 
man annonserar, både för nya annonser och annonser som 
förnyas (“bumpas”).

– Rabattstegen gäller även för förnyade annonser. För 
fordonshandlare som jobbar aktivt med att placera sina 
bilar högst upp i listningen är detta förstås en väldigt bra 
nyhet, säger Fredrika Schönbeck, Client Manager Blocket 
Fordon.

Samlade fakturor
Fakturaprocessen förenklas också så att fordonshandlare
får en samlad faktura där alla kostnader specas. 
Fakturan kommer från Blocket.

– På Blocket och Bytbil lägger vi stort fokus på att lyssna 
på branschen, förstå behoven och presentera lösningar 
som effektiviserar våra kunders vardag. Vår nya 
prismodell är ett bra exempel på detta, säger Robin Suwe, 
affärsområdeschef på Blocket Fordon/Bytbil. 

Fördelar med 
nya prismodellen

Vad är Admin Pro?
Nya Admin Pro inkluderar tre tjänster, samtalskollen, frukostkollen 
och priskollen som underlättar för fordonshandlare med 
prissättning och leadshantering. Läs mer i nästa nummer!

För vem ändras priserna?
Ändringen gäller för alla fordonshandlare som annonserar bil, 
MC, husvagn/husbil och snöskoter på Blocket och Bytbil och som 
importerar annonser till Blockets administrationssystem eller 
lägger in annonser direkt i Blockets administrationssystem.

Blocket & Bytbil 
förbättrar 
prismodellen för 
fordonshandlare

• Mer lättöverskådlig prismodell

• Mer rättvis rabattering

• Förenklad fakturaprocess 

• Ny tillvalstjänst - Admin Pro

ANNONS
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VÄND
och se utfallet!

ÅRETS VINNARE I
S I DA N 2 4

ÅRETS VINNARE II
S I DA N 3 0

ÅRETS RANKNING
S I DA N 3 3

ÅRETS RAKET
S I DA N 3 5

GA-RALLYT 
2019

 Klaus Oest 

drar ett 
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Bilen är 
nya Mazda3
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Mazda Sverige har i flera år lurat i bakvattnet, runt en 
tiondeplats i enkäten. Nu tar märket ett par rejäla kliv 
framåt och ökar med nästan tio procent. Det räcker till 
en något oväntad förstaplats.
TEXT NIKLAS ARONSSON  / FOTO ANNA REHNBERG

STORMAR FRAM  
TILL FÖRSTA PLATS

K
laus Oest har suttit längst av 
samtliga märkeschefer. Han har 
varit chef sedan 2004 då Mazda 
Sverige tog över importen från 
Olle Olson-bolagen. Då hade 

årstakten krympt till cirka 3 000 bilar från 
toppåren på 1980-talet, och marknadsandelen 
låg på drygt en procent. 

I fjol blev summan 5 712 nyregistreringar, 
och en marknadsandel på 1,61 procent. Redan 
2004 konstaterade Klaus Oest att det är ett 
”långsiktigt projekt där det handlar om att 
bygga varumärke och att stärka kundrelatio-
nerna ytterligare”.

NÄR KLAUS TILLTRÄDDE skvalpade Mazda i 
GA-enkätens botten men gick snabbt upp till 
en femteplats 2007, innan en ny kraftig dipp 
kom kring 2011. Återförsäljarnas avtal sades 
upp, handlarnätet stöptes om och nya stan-
dards togs fram. Det skapade oro. Därefter har 
Mazda konsoliderats, och samarbetet lyser i dag 
av harmoni och goda relationer. Det är ändå 
med viss förvåning som Klaus Oest ser årets 
betyg. Märket lyfter med 10 procent till 118,7, 
vilket har räckt till en förstaplats. Även om det 
spelar in att många toppmärken faller tillbaka, 
ska inget tas ifrån Mazdas prestation. Fjolåret 
var tufft för branschen med bonus malus som 

påverkade planering och försäljning.
– Vi var bland de märken som lyckades bäst. 

Vi planerade bra och hade gott om bilar till 
skillnad från många andra, och hade räknat in 
en nedgång direkt efteråt. Vi behövde aldrig 
pressa ut bilar, säger Oest.

BETYGEN ÄR GENERELLT höga, men sticker ut 
på vissa områden. Det gäller till exempel leve-
ransprecision där Mazda är bäst av alla. 

– Vi har ett visualiseringssystem där hand-
larna kan se precis var bilen befinner sig.

På garantier är Mazda bäst och urstarka.
– Vi har arbetat målmedvetet med att kom-

municera och tydliggöra för våra återförsäljare, 
vilket har minskat ledtider. Vi står för vad vi 
säger, och lovar aldrig för mycket.

Mazda saknar svaga punkter. Det är stabilt 
och genomgående bra. Även på frågor som di-
gitalisering, där generalagenterna ofta får smäll 
på fingrarna, lyckas Mazda bra och kommer ut 
som etta med fina vitsord. Teamet i Kungsbacka 
får bäst betyg av alla på frågor kring support, 
både vad gäller försäljning och servicemarknad. 
Personalstyrkan på 18 personer är nu också 
fulltalig.

– Vi gör det vi alltid har gjort och är glada att 
det räcker så långt, säger Klaus Oest. 2

Tätt samarbete mellan general-
agent och märkesförening har 
varit en viktig framgångsfaktor 
för Mazda, hur jobbar ni?
– Vi försöker gå åt samma håll och 
har en bred samsyn om färdrikt-
ningen.

Ni lär ha planerat gemensamt 
inför fjolårets bonus malus …
– Vi började redan i september 
2017 tillsammans med generala-
genten att planera så att vi skulle 
ha rätt antal bilar. Vi handlare 
visste knappt vad bonus malus var 
för någonting då.

När det gäller den lovprisade 
utbildningen då?
– Generalagenten inser vikten av 
utbildningar som handlarna fak-
tiskt vill ha. Kostnaden delar vi på, 
hälften var. Det behöver inte vara 
svårare än så. Enkelheten är a och 
o, aldrig krångla till det. En annan 
viktig framgångsfaktor är att alla 
handlare behandlas lika och har 
samma villkor.

Egentligen är inte skillnaden 
mot tidigare år särskilt stor. 
Kanske är det frukten av ett 
långsiktigt fokus som syns?
–- Vi har finare produkter i dag 
jämfört med förr, men visst hade 
vi handlare velat se högre volymer. 
Det tycker vi att märket är värt. 
Vi hade ett treprocentsmål under 
många år, men har nu valt att 
fokusera mer på antal bilar än på 
marknadsandelar. 2

”Enkelheten är 
a och o, aldrig 
krångla till det.”
LUKAS ORRBY, ORDFÖRANDE I MAZDA 
ÅTERFÖRSÄLJARFÖRENING:

KOMMENTAREN

NÄR MAZDAS 
RESULTAT 
i årets GA-
enkät dissekeras 
framträder ett 
mönster. Många 
av de största 
uppgångarna 
kommer på om-
råden där Johan 

Pålsson är ansvarig. Det handlar om 
frågor som centrala servicemarknads-
kampanjer, stöd till lokal marknadsfö-
ring för servicemarknaden, bonus-
system för servicemarknaden och hela 
garantiområdet.

– Pålsson-effekt i all ära, men en 
spelare gör inget lag. Det är ett grymt 
teamwork som ligger bakom. Sedan har 

jag nog bidragit med energi och erfaren-
het, skulle jag tro. Jag har erfarenheten 
av hela kedjan genom mitt tidigare 
yrkesliv på verkstaden på Rolf Eriksson 
Bil i Dalarna, arbetet med produktut-
veckling och varit en stor vagnparksä-
gare som fleet director på åkeriföreta-
get Schenker, säger Johan Pålsson. 

JOBBET PÅ Mazda sökte Johan efter 
en skidresa i Japan där den bild han 
hade av landet besannades.

– Jag möttes av struktur och vänlig-
het överallt. När sedan jobbet på Mazda 
dök upp av en slump kändes tajmingen 
perfekt, säger han.

Så här ett knappt år senare känns 
det alldeles utmärkt.

– Glädje är det ord som jag skulle 

sammanfatta arbetsplatsen här med. 
Vi försöker verkligen leva Mazda, vara 
ett med märket. Vår styrka tror jag 
ligger i att vi vågar vara lite annorlunda. 
En liten organisation där vi arbetar nära 
handlarna och respekterar varandra. 

”Inga krusiduller” är hans samman-
fattning av relationen. För Johan är 
kommunikationen gentemot handlarna 
a och o. Tydlighet är ett adelsmärke, 
liksom att alltid i förväg veta hur han 
ska svara på frågan varför.

– Jag har som princip att alltid ha ett 
svar tillhands som jag kan inleda med 
”därför att …”.

Uppenbarligen har den tydliga kom-
munikationen gått hem hos handlarna 
som öser beröm över Mazda som 
generalagent. 2

Johan Pålsson har varit servicemarknadschef på Mazda 
Sverige i knappt ett år. Redan talas om en Pålsson-effekt.

Vågar vara annorlunda

MAZDA GENOM ÅREN
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Så gör vi  
våra ÅF nöjda

1HÅLLER GIVNA LÖFTEN.  
”För oss är det oerhört viktigt att 

hålla vad vi lovar, och ibland lite till.”

2 PARTNERSKAP. ”Vi behandlar 
våra återförsäljare som likvärdiga 

partners. Vi utvecklar affären tillsammans, 
där andra kan ha koncept som rullas ut i 
färdig form.”

3 ÄRLIGHET. ”Vi är inte rädda för att 
tala om även sådant som vi vet att 

återförsäljarna inte kommer att uppskatta.”   

1:a
Mazda

Det har varit lite berg- och -dalbana för Mazda.
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Teamet på VW får högsta betyg 
av alla på frågan om ”nöjdhet 
med generalagenten totalt”. Är 
relationen så bra?
– Ja, basen för vårt samarbete är 
i jämvikt. Vi har en väletablerad 
samverkanskultur mellan oss.

Något som står ut?
– Avtalsförhandlingar är ju lyckligt 
avklarade och slutade tillfreds-
ställande.

– En detalj är att GA:n gör 
svenskproducerade kampanjer 
som sticker ut och har synts med 
nya manér och i nya forum.

Enkätresultatet speglar ju det 
gångna året då VW-handlarna 
drabbades av leveransförse-
ningar, om än inte värst …
– Det har faktiskt börjat svårare 
i år, men de törnar som återför-
säljarna har känt av har många 
gånger varit sådana som den 
svenska generalagenten inte har 
kunnat påverka så mycket.

Inga mörka moln då?
– Lönsamheten har fått sig en 
liten törn på grund av frånvaron av 
elhybrider, som är oerhört viktiga 
på fleet-sidan och framför allt av 
långa ledtider. Leveransproble-
men har inte bara berott på WLTP 
utan också på flytt av en del av 
produktionen.

– Sedan har det varit lite svajigt 
i VW:s organisation med perso-
nalomsättning, vilket har gjort att 
alla handlare kanske inte har fått 
den support de varit vana vid och 
behövt. 2

”Vi har en
väletablerad
samverkans
kultur”
THERESE GRANATH, SEKTORCHEF  
PERSONBILAR SVÅ

KOMMENTAREN

Upp på pallen igen, nu till delad andra plats! VW person- 
bilar är en habil GA som genom åren har klättrat relativt 
stadigt mot absoluta toppen. De får högst betyg av alla 
på frågan om totalnöjdhet med generalagenten.
TEXT & FOTO ING-CATHRIN NILSSON

TILLBAKA  
PÅ PALLPLATS

D
et krävdes visserligen inte en 
större indexförbättring än 0,3 för 
VW personbilar att ta klivet upp 
från sjätte till delad andra plats 
i årets enkät. Men väl värda en 

pallplats torde generalagenten vara med högsta 
betyg från handlarna på många frågeområden 
– varumärkesbyggande, långsiktighet, organisa-
tion, affärsmässighet, intranät och nytänkande 
för att nämna något.

Allra bäst på att hjälpa till med handlarnas 
hemsidor. Ny är varumärkets webbplats och 
den kan återförsäljarna också använda och 
spegla lokalt.

Reservdelsförsörjningen och -hanteringen är 
stark, även tillbehörssidan löper som på oljad 
sticka.

Allra bäst syns också företagsledningen.
– 2019 är vår målsättning att återigen besöka 

alla återförsäljare, kanske inte alla 93 anläggningar 
men i alla fall de 36 ägarna. Det är jätteviktigt 
att ha en dialog lokalt, säger Sverigechefen Sten 
Forsberg som startade dessa eriksgator för tio 
år sedan.

EN GRUNDMURAD relation mellan generalagent 
och återförsäljare lyser igenom och hålls i.

– Jag är tacksam för det goda samarbetet. 
Vi har högt i tak så som det ska vara och vi tar 
fajter med både fabrik och återförsäljare, säger 

Sten Forsberg, trovisst.
Och i en kommentar i enkäten skriver en 

handlare: ”Överlag är vi nöjda. De kunde ha 
agerat ännu bättre om fabriken stöttat dem 
mer.” 

– Roligt att återförsäljarna noterar att vi läg-
ger ner ett hårt arbete, replikerar Forsberg.

Det var inte ett okomplicerat år 2018 med 
nya kontrakt, prishöjningar och leveranspro-
blem, därtill bonus malus och valutaeffekter, 
allsköns utmaningar. Sett till den bakgrunden 
väger väl de höga betygen ännu tyngre.

VW PERSONBILAR har sedan millenniumskiftet 
rätt stadigt förbättrat sitt förtroende hos åter-
försäljarna. Små dikeskörningar har förvisso 
förekommit – och ett stort; 2014 satte hand-
larna ner fötterna rejält och skickade ner GA:n 
till en femtonde plats på rankningen. Ingen kan 
säga annat än att Sten Forsbergs team lyssnade 
och kavlade upp ärmarna då.

– Inget träd växer till himlen, kommenterar 
Forsberg.

Bilförsäljning är en komplex verksamhet – i 
GA-enkäten betygsätts generalagenterna på 134 
frågor.

– I Sverige har vi alltid hittat en väg framåt, 
vi sitter i samma båt och utvecklar VW-affären 
tillsammans med återförsäljarna, avslutar 
Sverigechefen. 2

DET KÄNNS lite överraskande att VW 
personbilar går framåt efter ett år med 
så negativa konsekvenser av WLTP. 
Betygen inom leveransområdet sjunker 
förstås.

– Det var onekligen en tuff WLTP-
höst med byte av huvudmodeller 
samtidigt. Jag beklagar verkligen. Det 
handlar ju om omsättning och resultat 
för återförsäljarna, de har hanterat 
utmaningarna fantastiskt, säger Sten 
Forsberg som tror att de värsta förse-
ningarna är över.

Här verkar handlarna ha varit lojala 
med sin importör, en skriver: ”Överlag 
agerar GA bra men får lida får fabri-
kens dåliga hantering av WLTP.”

Men det är fler frågor som VW bac-

kar på. Förståelsen för de lokala mark-
naderna tycks ha blivit sämre. Den och 
kampanjerna. Något gnisslar där. ”GA:n 
tar för mycket av våra marginaler för 
att göra kampanjer, inte okej”, skriver 
en respondent. Sten Forsberg svarar:

– Vi har stora förväntningar från 
båda håll. Från vår sida försöker vi hitta 
en balans mellan centrala och lokala 
kampanjer. Det är en grannlaga uppgift 
att tillfredsställa alla behov, men vi 
fortsätter dialogen och lägger upp alla 
kampanjer tillsammans med VW-rådet.

Problem med adblue-system lyser 
igenom, men det lär vara löst nu. Säljsi-
dan verkar ha blivit lite mer tungfotad, 
”får bli en fokusfråga”, säger Forsberg.

Servicemarknadsutbildningarna 

verkar inte vara så kostnadseffektiva 
heller.
Är de dyra?
– Restiderna spelar nog en stor roll 
här, verkstadsutbildningarna måste 
bli effektivare, kanske kortare, svarar 
Forsberg.

DOCK ÄR DE gamla segdragna 
svagheterna till stor del åtgärdade – 
kundnöjdhetsmätningarna exempelvis. 
Garantisidan slirar lite ännu.

– Vi jobbar hårt för att förenkla 
processen ytterligare, försäkrar Sten 
Forsberg.

Men finansbolaget är inte längre 
något sorgebarn, VW finans går från 
klarhet till klarhet. 2

Leveransförseningarna drar ner betyget för VW personbilar. 
Hade det inte varit för dem hade det varit segervittring.

Här är VW:s solfläckar
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Så gör vi  
våra ÅF nöjda

1 GENOM ATT fortsätta paketera 
bilarna på ett smart svenskt sätt.

2 GENOM ATT förbereda oss för en 
elektrifierad och digital framtid, mor-

gondagens slagfält. Vi går en ny framtid till 
mötes med elbilar och allt vad det innebär.

3 GENOM ATT vara en bra sparring
partner, inte minst i fråga om vad 

som funkar och inte i den mediala mixen.   
   

2:a
VW pb

Delad

Ett riktigt dyk, annars rätt stadigt uppåt.
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Isuzu går upp till delad andra plats efter förra årets 
rakethöjning och sladdar runt sina återförsäljare med en  
kärleksförklaring som verkar vara besvarad. Tillsammans 
vill de bli ännu större på pickup-marknaden.
TEXT MARIA ERIKSSON  / FOTO MARTIN LINDEBORG

ISUZU HÅLLER
STÄLLNINGEN

C
hrister Blomdell, vd för Interna-
tional Motors Nordic, har varit tf 
chef för Isuzu tills Filip Frennby 
i april tog över ett märke som 
minskat sitt index, dock inte lika 

mycket som snittet. 
Isuzus återförsäljare ger sin generalagent 

bäst betyg av alla på arton frågor. Bland dem 
finns lyhördhet för återförsäljarens lönsamhet, 
bonussystem, tillgång på bilar, kostnadseffekti-
vitet på säljutbildningen och lönsamhet  
i reservdelsförsäljningen. 

– Vi har breddat vårt sortiment och infört 
fler varianter av mer arbetsbetonade bilar. Det 
är roligt att se att återförsäljarna har respekt 
för att det kan ta tid att få bilarna eftersom 
det är mycket påbyggnadsjobb, säger Christer 
Blomdell.

Snitt-tiden för påbyggnationer per bil ligger 
strax under tjugo timmar. 

I FRÅGEBATTERIET ”tillbehör” får Isuzu bäst av 
alla på tre av fyra frågor. Extremt viktigt, enligt 
Blomdell, eftersom Isuzus kunder har behov 
av hantverksbilar, transport av sprängmedel, 
kranjobb och tippflak.

– Halva Isuzu-affären ligger på sortimentet 
av tillbehör. Nyckeln till lyckad försäljning är 
att kunderna känner trygghet i att återförsäl-
jarna kan våra tillbehör och vet vad kunderna 

behöver. Köps tillbehören av oss ger vi tre års 
garanti.

Återförsäljarna är även nöjda med affärsvill-
koren för digitala produkter och tjänster, en av 
årets nya frågor, där Isuzu blir bäst. 

– Vi har gjort en bra resa de senaste två 
åren beträffande marknadsföring på digitala 
plattformar och varumärkesbyggande i sociala 
medier. Vi har också en ny hemsida och gör 
vissa av våra konferenser digitala.

Tanken är inte att filmerna ska ersätta per-
sonliga besök från generalagenten utan i stället 
förmedla information mellan konferenser. 

RESERVDELSBETYGEN kvalar bland de bästa, 
med en liten minskning.

– Vi har höjt servicegraden när det gäller 
reservdelar från 98 till 99 procent. Det är vi 
ganska stolta över. Att vi inte ligger i topp här 
tror jag har med volymen att göra. Uppstår inga 
fel på bilarna får återförsäljarna inte tillräckligt 
med träning i våra system, säger Blomdell och 
skrattar lite kaxigt.

Isuzu har drygt 50 återförsäljare och nätet ver-
kar ha vant sig vid generalagentens sätt att jobba.

– Det är lite annorlunda och kräver mer 
aktivitet, vilket blir jobbigare. För att få nöjda 
bilägare krävs att både vi och återförsäljarna 
har samma synsätt. Då kan vi möta kundernas 
förväntningar bättre. 2

Hur är stämningen bland Isuzu-
handlarna?
– De som varit med länge har 
lärt sig att det krävs mer att sälja 
pickuper än personbilar. Mark-
naden är mindre, konkurrensen 
stenhård och kunnandet om bil och 
tillbehör viktigt. Det krävs att man 
arrangerar en hel del event, bjuder 
in kunder och ständigt är på tå, 
säger Tomas Lundström, återför-
säljare på Runes Bil i Habo.

Vad är handlarnas omdöme om 
generalagenten?
– Vi tycker att GA:n är lyhörd, att 
det är högt i tak när de kallar till 
möte, att de lyssnar på kåren. Ett 
exempel är femårsgarantin som in-
fördes nyligen. Förslaget kom från 
återförsäljarna, generalagenten 
lyssnade och gjorde om systemet. 
Nu fungerar det som vi vill ha det. 
Det känns enkelt och smidigt och vi 
kan fokusera på att sälja bilar.

– Men vi träffas sällan inom 
kåren, egentligen bara när gene-
ralagenten sammankallar oss, 
och volymen på pickuper är inte 
jättestor. 

Hur står sig Isuzu i miljödebat-
ten?
– Det känns lite som om Isuzu 
straffas ganska hårt av bonus ma-
lus. Skatten blir ibland väldigt hög 
på bilarna. Det är klart att vi har 
diskussioner med kunder som vill 
ha lågskattade bilar. Det är tufft. 2

”Vår GA är 
lyhörd, smidig 
och lyssnar, 
men marknaden 
är tuff”

KOMMENTAREN

LYHÖRDHETEN i fråga om varumär-
kesbyggande och produktkvaliteten 
minskade, men ligger ändå över snittet.

– Jag kan inte minnas några negativa 
åsikter från återförsäljarna. Vi får 
oftare höra att vi tillverkar en bra bil 
med en byggkonstruktion som klarar 
av en snöplog i ramen, säger Christer 
Blomdell.

När det gäller garantipolicyn känner 
Blomdell att betyget, som minskat från 
skyhögt till ”bara” högt, är lite orättvist.

– Vi har utökat trygghetspaketet 
till att erbjuda fem års fri service, fem 
års vägassistens och fem års garanti, 
men det fick återförsäljarna veta efter 
att enkäten fylldes i. Förhoppningsvis 

kommer det ge utslag i nästa års enkät, 
säger Christer Blomdell.

HANS MUNGIPOR stannar nere när vi 
pratar om ersättningsnivåer, bland an-
nat på arbete. Ett riktigt högt betyg har 
sänkts något, men ligger fortfarande en 
bra bit över branschsnittet.

– Vi ger full kunddebiteringsersätt-
ning. Ett skäl till att vi gör det är att 
vi vill hjälpa återförsäljarna att inte 
prioritera bort garantiarbeten för att de 
tjänar mer på vanliga servicejobb. 

– Detsamma gäller ersättningsnivån 
på reservdelar. Vi ger återförsäljarna 
gratis delar och betalar deras hante-
ringskostnader. Och det är de svagt 

missnöjda med?
Några effekter av skattesystemet 

bonus malus tycker inte Christer Blom-
dell att han har märkt av.

– Bonus malus har mer varit en fråga 
hos bilbranschen än hos konsumen-
terna. Våra bilar är ofta rena arbets-
redskap vilket gör att de inte är lika 
känsliga som privata bilar kan vara. 
Däremot är införandet av bonus malus 
helt oförståeligt. Skatt bör vara högre 
för dem som kör mer och lägre för dem 
som kör mindre. Det finns för många 
snedvridningar i systemet som det är  
i dag. Det låter som en god tanke, men 
den fungerar inte. 2

Det är få frågor som Isuzuhandlarna ger sin GA sämre be-
tyg på. Några finns, men de ligger fortfarande väldigt högt.

Försämringarna är få
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Så gör vi  
våra ÅF nöjda

2:a
Isuzu

TOMAS LUNDSTRÖM,  
ÅTERFÖRSÄLJARE AV ISUZU

1  ENKELT. ”Vi minskar så mycket 
administration vi kan så att återför-

säljarna kan fokusera på att sälja bilar. Vi 
tar hand om reklam, marknadsmaterial, 
varumärkespositionering.”

2  ROLIGT. ”Tjänar våra återförsäljare 
pengar så är det roligt att jobba. Det 

blir också roligare att jobba med en gene-
ralagent som man har en nära relation med.”

3 
 LÖNSAMT. ”Är det enkelt och roligt 
att sälja bilar får återförsäljarna 

en lönsam affär. Det ger återförsäljarna 
trygghet.” 

Delad

3
2



	30	 MOTORBRANSCHEN 5  •  2019  	 MOTORBRANSCHEN 5  •  2019	 31

2  G A - E N K Ä T E N  2 0 1 9

För andra året i rad hamnar Mercedes-Benz lastbilar 
högst upp på listan över bästa generalagent på lastbils-
sidan. Men konkurrenterna syns i backspegeln!
TEXT MARIA ERIKSSON  / FOTO MARTIN LINDEBORG

S
edan tunga lastbilar fick sin egen 
GA-enkät har Mercedes-Benz 
paxat förstaplatsen. Förra året fick 
nytillträdde Jens Tittel ta emot 
pris utan egentligen ha hunnit 

prestera så mycket på svensk mark. Tittel var 
tidigare ansvarig för den danska lastbilsmark-
naden och lade redan 2016 upp en strategi för 
båda grannmarknaderna som verkar ha blivit 
framgångsrik.

– Vi har aldrig sålt fler lastbilar än 2018. De 
goda betygen i GA-enkäten visar att vi är på rätt 
väg trots att vi har vuxit väldigt mycket.

Förra året var Mercedes-Benz lastbilar bäst av 
de tre i 126 av 131 delfrågor. I år är motsvarande 
siffra bäst i klassen i 82 av 128 frågor. 

De hamnar på första plats, men konkurren-
terna verkar ha lagt in en hög växel med rak kurs 
framåt. Förra året skilde det drygt 36 procent i 
index mellan ettan och tvåan, i år skiljer det bara 
17,4 procent.

I Mercedes-Benzhandlarnas nätverk är det 
inte aktuellt med några stora förändringar. Inga 
agentavtal eller omorganisationer. Internationellt 
planerar emellertid Daimler i Tyskland att dela 
företaget i två delar; en med personbilar/trans-
portbilar och en för bussar/lastbilar. Förändring-
en ska upp på bolagsstämma och genomföras i 
Tyskland, därefter i respektive land.

JENS TITTEL noterar nöjt att återförsäljarna upp-
lever generalagenten snabb och ivrig att hjälpa 
till, att de tycker att generalagenten har en bra 

organisation med kvalificerad personal.
– Även om en del dippar känns det som om 

återförsäljarna upplever trygga och långsiktiga 
med ett stabilt system. Det är väldigt positivt.

Just det faktum att återförsäljarna är trygga 
med sin GA är extra viktigt eftersom det finns 
punkter där Mercedes-Benz kan bli bättre.

– Vi försöker lösa alla utmaningar på ett kon-
struktivt sätt med samtal på ögonhöjd med våra 
återförsäljare för att få återkoppling

Extra stolt är Jens Tittel över samarbetet med 
märkesföreningen där återförsäljarna ger ett 
jämnt betyg som är lite starkare än konkurren-
terna. Samt att återförsäljarna uppskattar pris-
sättningspolitiken och konkurrensmässigheten.

HANDLARNA ger också gott betyg åt utbildningen, 
ett område som har förändrats under året. 
Tidigare var den gemensam för både personbilar, 
transportbilar och tunga lastbilar. 

– Nu riktar vi in utbildningen mer med 
fokus på just lastbilar. Jag tror att innehållet blir 
närmare lastbilskundens verkligheten. ÅF verkar 
positiva, förutom de som möjligtvis säljer från 
alla segment, säger Jens Tittel.

Nu ser han fram mot halvåret då nya last-
bilschassit Actros lanseras med ett redan stort 
intresse. Samtidigt jobbar teknikerna på Daimler 
i Tyskland med elektrifierade lastbilar, men det 
får vi vänta på. En annan nyhet under året är 
digitala signaturer som ska underlätta återförsäl-
jarnas arbete genom att den bekräftar använda-
rens identitet eller äktheten i ett dokument.2

Mercedes återförsäljare ger sin 
generalagent lite sämre betyg i 
år, men det verkar inte påverka 
humöret?
– Vi är optimister även om vi ser 
en tuffare marknad. Nu har konkur-
rensen ökat och då ställer vi större 
krav på vår generalagent.

Hur går försäljningen?
– Vi säljer bra och håller vår 
marknadsandel på runt 12 procent 
för lastbilar, men målsättningen 
2020 är att vi ska ha 20 procent av 
marknaden och det står kvar. Det 
kommer att bli en brant uppförs-
backe med flera konkurrenter på 
vägen dit.

Eftermarknaden verkar vara 
problemområden just nu, vad 
beror det på?
– Det är områden som vi bör vara 
bäst på. Men jag tror att de flesta 
svar beror på att vi haft problem 
med leveranser av reservdelar och 
tillbehör.

Hur skulle du beskriva samar-
betet med generalagenten?
– Vi jobbar väldigt bra tillsammans 
med vår generalagent och har 
gemensamma mål. Det är bara att 
kavla upp ärmarna och sälja. Vid 
halvårsskiftet presenterar vi en ny 
Actros, den första lastbilen utan 
backspeglar och en mängd teknis-
ka nyheter. Den är bränslesnål och 
ekonomisk att äga och kommer 
säkert leda till att vi tar ytterligare 
marknadsandelar. 2

”Vi har högt 
ställda mål 
gemensamt 
med general
agenten”
JAN CARLSSON ÅFF-ORDFÖRANDE 
MERCEDES-BENZ TUNGA LASTBILAR

KOMMENTAREN

JENS TITTEL medger att det har  
funnits en del problem med några  
leverantörer, varav en gått i konkurs. 

– Det var problem som drabbade hela 
fabriken och alla länder, säger han.
Tittel menar att en del av problemen 
hängde ihop med övergången till en ny 
bolagsstruktur på koncernnivå.

– Vi var dessutom tvungna att göra 
en större systemomställning, vilket 
innebar att vi stängde av systemet i 
några dagar mellan jul och nyår. Vi 
försökte bygga upp lagret innan så att 
vi var förberedda på aktutorder, men 
jag har full förståelse för återförsäljar-

nas frustration när de hade en besviken 
kund som väntade på en reservdel som 
inte gick att få tag på.

Vad gör ni åt det?
– Vi har redan ett projektteam som 
jobbar på att ta hand om problemet. 
Det handlar ju om en hel kedja från 
leverantör till Daimler i Tyskland, till 
hamnar och till verkstäder. Vi kommer 
att mäta tiden på ett annat sätt för att 
förbättra processen. Logistiken är en 
komplex kedja, säger Tittel.

Samma missnöje visar återförsäl-
jarna också för tillbehör och garantier.

– Missnöjet kring garantifrågorna 
kan jag inte svara på. Det måste jag 
få återkoppling från lastbilsgruppen, 
men det är självklart inte okej. Det ska 
vi ta tag i.

Att återförsäljarna inte är lika nöjda 
över lönsamheten får Jens Tittel att 
fundera utan att egentligen kunna hitta 
någon bra förklaring. 

– Det har naturligtvis blivit en större 
konkurrens på marknaden. Självklart 
är vårt mål att våra återförsäljare ska 
tjäna pengar. Vi behöver starka part-
ners som betjänar våra kunder, slutar 
han Jens Tittel. 2

Även vinnaren har ett par frågor att jobba med till nästa år. 
Reservdels- och tillbehörsområdena är två av punkterna. 

Reservdelssidan har slirat

Så gör vi  
våra ÅF nöjda

MERCEDES BÄST 
BLAND DE TUNGA

MERCEDES-BENZ L A STBIL AR GENOM ÅREN
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Samma segrare de båda gångerna som GA-enkäten Tunga lastbilar gjorts.

1 
PARTNERSKAP. ”Vi tycker det är 
viktigt att vi och återförsäljarna jobbar 

tillsammans för att utveckla vårt kunder-
bjudande.”

2 
STRATEGI.  ”Vi ska tillsammans  
med återförsäljarna utveckla en 

 tydlig strategi med mål som vi ändrar eller 
optimerar som ett team.”

3  KUNDORIENTERING.  ”Våra kunder 
är återförsäljarna. Det är deras kunder 

som är slutkunderna. Vi måste därför se till 
att serva våra återförsäljare så bra vi kan så 
att de kan fokusera på slutkunderna”

1 1

1:a
Mercedes
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13

14

RANKNING 2019

RANKNING 2019

INDEX 2019

INDEX 2019

RANKNING 2018 INDEX 2018

MAZDA		  118,7 	 (9)	          (108,3)

VW PB		  114,9	 (6)	          (114,5)

ISUZU		  114,9	 (3)	          (119,8)

MERCEDES TRP		  114,8	 (4)	          (116,9)

SEAT		  112,3	 (13)	          (101,0)

AUDI		  111,1	 (10)	          (104,6)

VW TRP		  109,9	 (8)	          (109,1)

SKODA		  108,8	 (14)	          (100,8)

SUBARU		  107,4	 (2)	          (123,3)

KIA		  106,1	 (12)	          (101,2)

VOLVO PB		  106,0	 (1)	          (126,4)

MERCEDES PB		  105,9	 (7)	          (111,9)

HONDA		  99,6	 (24)	          (75,9)

Medelvärde		  100,0			 

SUZUKI		  97,3	 (17)	          (91,5)

RENAULT		  96,8	 (11)	          (102,6)	

MITSUBISHI		  95,1	 (18)	          (90,8)

BMW		  94,3	 (5)	          (114,9)

FORD		  93,5	 (15)	          (94,2)

TOYOTA		  93,0	 (20)	          (87,3)

FIAT		  91,9	 (23)	          (80,2)

NISSAN		  91,1	 (21)	          (86,9)

CITROËN		  86,2	 (25)	          (72,9)

LEXUS		  85,0	 (-)	          

OPEL		  84,7	 (16)	          (94,0)

PEUGEOT		  83,2	 (22)	          (84,2)

MERCEDES LB		  111,9 (128,0) 

VOLVO LV		  94,5 (84,1)

SCANIA		  94,2 (91,4)

Här är hela listan för personbilar …

… och för tunga lastbilar!

Pilarna visar förändring av placering.

Mercedes-Benz behåller ledningen men de båda andra märkena knappar in.
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För andra  

gången gör MRF  

en GA-enkät för 

tunga lastbilar.

Kia klättrar  
två pinnhål.

Pst!  
I år delas 

andra- 
platsen.

Opel kommer näst sist.

Volvo rasar från första  
till elfte plats.

Det är rätt stora ommöbleringar i toppen i år. Mazda stormar upp på första plats och petar 
ner fjolårssegraren Volvo rejält. Förra årets tvåa Subaru ramlar ner till nionde plats och  
släpper fram VW och Isuzu till delad andra plats. I botten är förändringarna mindre.

Nu kommer den nya branschstandarden Godkänd Bilverkstad. Den syftar till 
att alla godkända verkstäder ska ha ordning och reda på sin verksamhet samt 
leverera bästa möjliga kundservice.

Godkänd Bilverkstad innebär att alla verkstäder ska genomgå en årlig 
kontroll för att säkerställa kvalitet, kompetens och regelefterlevnad. Därutöver 
fi nns krav på stickprovskontroller, något som KBV har mer än 20 års erfarenhet av.

Vi på KBV är en komplett och rikstäckande partner inom ledningssystem, 
kvalitets uppföljning, stickprovs- och kvalitetskontroller, verkstadscoachning samt 
verksamhetsutveckling.

Vi hjälper dig att få nöjda kunder 
och bygga konkurrenskraft.
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 EN BRA VERKSTAD 
ÄR EN GODKÄND VERKSTAD
KBV ÄR DIN PARTNER FÖR GODKÄND BILVERKSTAD

MER ÄN 20 ÅRS 

ERFARENHET AV

KVALITETSARBETE

08-590 777 00
info@kbv.nu
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AV ENKÄTENS drygt 130 delfrågor hamnar 
Hondas betyg över snittet i nästan hälften 
av dem. Förra året hade Stefan Malmgren 
satt en ny organisation, flyttat kontoret och 
implementerat ett nytt bilordersystem. Flera 
återförsäljare hade sagts upp, vilket ledde till 
en orolig och frustrerad stämning. 

I år är Stefan Malmgren ödmjukt stolt och 
glad över resultaten.

– Vi har kommit en bra bit på vägen, men det 
är mycket kvar att göra. Vi har nylanseringen av 
CR-V och CR-v hybrid, flera prisbelönade och 
bästsäljande bilar, varför skulle vi inte lyfta? Det 
hänger inte på produktionen utan på oss, återför-
säljarna och vårt gemensamma arbete. Det finns 
ingen limit, säger Stefan Malmgren.

Kanske är Hondahandlarna några av 
branschens mest nöjda. Klart är att optimis-
men avspeglar sig i enkätsvaren. Handlarna 
gillar marknadsföringen, uppskattar stödet för 
bilkampanjer och tillgången på bilar.

– Vi har introducerat ett nytt ordersystem 
med större tydlighet i leveransprecison, säger 
Stefan Malmgren.

AFFÄRSVILLKOREN verkar ha blivit bättre och 
återförsäljarna tycker de har en GA med bra 
organisation, kvalificerad personal, tydliga mål 
för lönsamhet och de känner stark support.

– Vi har alla ett enormt brinnande hjärta 

för att få Honda på rätt väg och jag tror att 
återförsäljarna känner av det engagemanget. 
Efter förra årets bottenresultat har jag och de 
övriga i teamet besökt många återförsäljare 
och försökt förstå de mest akuta problem. Vi 
har varit tydliga med en långsiktig strategi för 
Norden, säger Malmgren.

Utbildning är en viktig fråga som fått bättre 
betyg. 

– Vi var nere på botten och det är skönt att 
återförsäljarna ser våra ansträngningar för 
att förbättra situationen. Utbildningen hålls 
av Honda Academy i Frankfurt med tysk 
nivå, precision och kvalitet. Där får man mer 
känslan av att Honda är världens fjärde största 
bilmärke, säger han.

ÅTERFÖRSÄLJARNA ger sin generalagent gott 
betyg i support/kontakt för bilförsäljningen, 
affärsutveckling och förståelse kring beghan-
teringen. Men när det gäller snabba svar om 
reservdelar kommer Honda bland de sämsta 
och den frågan står redan på Stefan Malm-
grens to-do-list.

Viss draghjälp har han haft från finans
bolaget Santander där Honda får bäst av alla 
märken på frågan om konkurrensförmågan, 
näst bäst angående det administrativa systemet 
och tredje bäst på frågan om deras villkor och 
lönsamhet. 2

raket
Årets

Från att ha legat i botten på förra årets GA-enkät är 
det Honda som i år hoppat på raketen och kört förbi  
en hel drös märken.
TEXT & FOTO  MARIA ERIKSSON

Honda tar revansch
100% svarade
CURT GRUVAEUS 
TALESPERSON FÖR LEXUSGRUPPEN, 
TOYOTA ÅFF

DET ÄR FÖRSTA året som Lexus är med i 
GA-enkäten och når från start 100 procents 
uppslutning. Det är en viktig seger för märkets 
handlare som har jobbat hårt för att få vara med.

– För oss är det jätteviktigt att få delta i 
enkäten. Vi har under flera år tryckt på genom 
Toyotahandlarnas märkesförening för att 
komma med i enkäten, säger Curt Gruvaeus.

SEDAN FLERA ÅR tillbaka finns en Lexus-
grupp som sorterar under Toyotahandlarnas 
märkesförening. Fyra av tio handlare är repre-
senterade. Gruppen träffas en till två gånger  
i kvartalet för att diskutera olika frågor.  

– Volymfrågan är en av de frågor som är 
prioriterad för tillfället, liksom den alltid när
varande lönsamhetsfrågan.

Enkäten blir ett sätt att sätta press på gene-
ralagenten.

–Det finns en risk att märken som inte är 
med i enkäten tappar lite ödmjukhet. För oss är 
det viktigt att försäljningsframgången kommer, 
men samtidigt att återförsäljarna är med på tå-
get för att de ska känna att det finns en positiv 
utveckling över tid, säger han.     

ATT ALLA SKA svara i enkäten är också en 
viktig fråga, inte minst för ett litet märke som 
Lexus.

– Vi stöter på via alla kanaler vi har – mejl, 
telefon, möten för att så stor uppslutning kring 
enkäten som möjligt, slutar Curt Gruvaeus. 2 
na

95% svarade
BERNT SCHMIDT
ORDFÖRANDE MÄRKESFÖRENINGEN 
SUBARU

89 procents svar 2017 och 2018 och nu 95 
procent … hur gör ni?
– Jag pratar mycket med återförsäljarna, skickar 
mejl och påminner. Det handlar inte bara om 
att få hög svarsfrekvens utan att få ett viktigt 
arbetsverktyg när svaren är sammanställda.

– Om svarsfrekvensen är låg kan generala-
genten välja att tolka det som om inte alla 
återförsäljarna står bakom synpunkterna. Om 
alla svarar måste svaren tas på allvar och får 
högre trovärdighet.

Hur arbetar ni vidare med enkäten?
– Vi går igenom frågor och diskuterar med åter-
försäljarna vad de menat och med generalagen-
ten om hur vi kan lösa olika frågor. Det är viktigt 
att generalagenten är ödmjuk för svaren och tar 
dem på allvar. 

– Alla återförsäljarna var i Spanien nyligen 
där vi tittade på nya produkter. Det var väldigt 
uppskattat. Jag tror nog att vi har fått hög 
svarsfrekvens även i år, men den hade nog varit 
ännu högre om vi varit på konferensen innan 
enkäten besvarades.

Hur påverkar antalet återförsäljare er 
svarsfrekvens?
– Ju fler man är desto svårare blir det ju att nå 
en hög svarsfrekvens. De generalagenter som 
har en handfull återförsäljare kan tillsammans 
med återförsäljarföreningarna ringa runt till 
alla. Vi har 70 återförsäljare plus serviceställen 
runt om i landet. Men vi lyckas bra ändå! 2 me

95% svarade
AXEL VON ESSEN 
MÄRKESANSVARIG PÅ VOLVO
HANDL ARFÖRENINGEN

GA-ENKÄTEN ÄR en viktig temperaturmä-
tare av relationen mellan återförsäljare och 
generalagent, menar Axel von Essen. För att 
rätt diagnos ska kunna ställas behöver den 
ingående statistiken vara så fullständig som 
möjligt. Volvohandlarföreningen arbetar aktivt 
med att få så många som möjligt att svara.

– Vi börjar tidigt med att gå igenom adres-
ser så att rätt personer får enkäten, i vårt fall 
handlar det om ett 20-tal. Sedan mejlar vi ut 
påminnelser och tar upp det på gemensamma 
möten. Allt för att svarsfrekvensen ska bli så 
bra som möjligt, säger han.

FÖR JUST Volvo Lastvagnar finns en speciell 
sak att ta hänsyn till och det är att Volvo Last-
vagnars Sveriges vd Stefan Strand också är vd 
för Volvo Trucks, som är en av återförsäljarna.

– Det är naturligtvis inte han som svarar på 
frågorna, det ser vi till, säger Axel von Essen.

Sedan ett par år finns en fristående lastbils
enkät, skild från personbilar, och med lastbils-
specifika frågor.

– Det är mycket bättre och relevanta frågor 
nu jämfört med tidigare.

Också under resten av året arbetar Volvo-
handlarföreningen mycket med enkäten. 

– Vi plockar ut ett antal fokusområden som 
vi kraftsamlar kring och som vi sedan följer 
upp under hösten. Vi har haft mycket fokus på 
servicemarknad som vi hoppas ska komma 
igång på allvar. 2 na

89% svarade
STAFFAN BOMAN 
SEKTORCHEF PÅ SCANIAS 
ÅTERFÖRSÄLJARFÖRENING

Vad betyder GA-enkäten för er?
– Den är viktig för att vi ska kunna sammanställa 
återförsäljarnas syn på GA. Relevant blir under-
sökningen först om alla svarar.

Hur uppmuntrar ni handlarna att svara på 
enkäten?
– Vi uppmanar alla att svara genom olika kana-
ler. Jag påminner också om vikten av att svara 
bra. Vi vill brett involvera alla företag så att 
varje person som svarar, svarar på rätt saker.

Svarar inte rätt person, är Staffan Boman med-
veten om att utfallet kan bli spretigt mellan åren.

– Absolut är det så, men vi vill att det ska 
vara experterna på varje område som svarar, de 
som arbetar med det daglig dags, bara då blir 
enkäten relevant, i stället för att man år efter år 
slentrianmässigt svarar samma sak. 
 
Vad tycker handlarna om det tillväga-
gångssättet?
– De tycker precis som vi att det är bra. Under 
förra året förekom en del personalomsättning 
på Scania Sverige. Tidigare år har GA tillsam-
mans med ÅFF tillsammans arbetat med 
enkäten och identifierat värstingområden som 
sedan prioriterats.

– Vi har pratat med Scania Sverige om att 
göra på det sättet i år och de har svarat att de 
är villiga att göra det. Då är det viktigt att vi kan 
visa att vi har svarat relevant i enkäten, och 
att det inte blir ett gnällforum, slutar Staffan 
Boman. 2 na

Svarprocenten i GA-enkäten har alltid varit anslående hög. I år svarade i snitt 77  
procent av MRF-handlarna. Här är de märken vars handlare svarade i högsta grad! 

”Vi drog in flest svar”

LEXUS SUBARU VOLVO LV SCANIA
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BÄTTRE OCH SÄMRE 

ÄN INDEX
Honda har ökat mest medan BMW är 
det märke som har tappat mest jämfört 
med GA-enkäten 2018.

BÄTTRE ÄN INDEX
De här märkena har procentuellt förbättrat sitt 
placeringsindex jämfört med i fjol.

Märke		     Ökning (%)
Honda		     31,2
Citroën		    18,4
Fiat		     14,6
Seat		     11,2
Mazda		     9,7
Skoda		     7,9
Toyota		     6,5
Suzuki		     6,3
Audi		     6,2
Nissan		    4,9
Kia		     4,8
Mitsubishi	    4,6
VW TRP	    0,8
VW		     0,3
Siffrorna anger de procentuella förändringarna sedan i fjol.

OCH SÄMRE
De här märkena har försämrat sitt index jämfört 
med i fjol.

Märke		     Minskning (%)
Ford		     -0,8
Peugeot	    -1,2
Mercedes TRP	   -1,7
Isuzu		     -4,1
Mercedes PB	    -5,3
Renault	    -5,7
Opel		     -9,9
Hyundai 	    -10,8
Subaru		    -12,9
Volvo PB 	    -16,1
BMW 		     -18,0
Siffrorna anger de procentuella förändringarna sedan i fjol.
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”Prioritera för framgång”

TRE GA NOBBAR INTERVJUER
För första gången väljer två generalagenter att inte låta sig intervjuas om resultatet i GA-
enkäten – Lexus och KW Bruun. Lexus, trots att de har den högsta svarsprocenten av alla.
Från KW Bruuns sida meddelar Tobias Pettersson, KW Bruun i Malmö genom sin presschef Ola 
Martinsson:

– Vi väljer att inte kommentera.
KW Bruun har hand om Opel, Peugeot och DS i Sverige varav de två förstnämnda är bedömda i 

GA-enkäten. I år hamnar Opel på tredje plats från botten och Peugeot på andra plats från botten. 
Båda märkena har haft ett turbulent år bakom sig. 
– Det stora som hänt senaste tiden är fem konkurser bland Peugeot-återförsäljare och det stökade 

till det och skapade oro i ledet. Att sedan den största kunden Holmgrens Bil sades upp bidrog förstås 
till oron, säger Roland Appelskog, vd Peugeotrådet.

Opel togs över av KW Bruun i vintras och har upplevt ett hårdare klimat än tidigare. 
– Alla affärsvillkor är förändrade, organisationen har flyttats från Stockholm till Malmö och alla 

medarbetare har lämnat så när på ett par personer. Dessutom har alla administrativa rutiner ersatts 
med nya, säger Anders Karlander på Opels återförsäljarförening. me

Segertåg för VW group

BÖKIGT I MERCEDES-LEDET 
MERCEDES-BENZ nya direktförsäljningssystem gäller 
bara delvis transportbilar. 

Det innebär att återförsäljarna delvis jobbar under 
agentavtal, delvis är kvar i det gamla systemet. Det är 
något som bidragit till en viss oro bland återförsäljarna 
under året och som kan ha påverkat resultatet i GA-
enkäten.

– Det kommer givetvis att bli mer komplext att 
jobba med två olika system. Det gäller för återförsäl-
jarna att vara tydliga i dialogen. De som varit exklusivt 
Mercedes-Benz kommer att få mer att göra. Det är 
bara att ställa om, säger Sven Claug på återförsäljarför-
eningen.

De kommersiella fordonen typ Citan, Vito och 
Sprinter ligger kvar i det traditionella försäljningssys-
temet, medan V- och X-klass som är mer personbils-
orienterade, ingår i det nya direktförsäljningssystemet.

– Det här är något som vi kommer behöva jobba 
på under året och det kommer kräva att både vi och 
återförsäljarna jobbar tillsammans för att inte tappa 
tempo, säger Mercedes-Benz transportbilschef Martin 
Lindell. me

INFÖR 2018 tog Nissan utmaningarna med de nya 
reglerna gällande bonus malus, Euro 6 och WLTP på 
allvar. Sverigechefen Sanna Kaipia satte sig ner tidigt 
med återförsäljarna och tog upp hur märket skulle möta 
de nya kraven. 

– Tillsammans planerade vi så bra att det slutade med 
att vi sålde över 14 000 bilar, vilket vi aldrig gjort förr, 
säger hon.

Bland annat höjdes den lokala marknadsföringsbud-
geten för handlarna, som gjorde att de kunde stöttas, 
utifrån vilka bilar de hade i lager. Märket nådde till slut 
en rekordstor marknadsandel, 3,42 procent.

I GA-enkäten rörde sig Nissan dock inte framåt på 
ett rekordartat sätt, även om märket ökade med fem 
procentenheter. Bland annat gav handlarna låga betyg 
på biltillgången.

– Att återförsäljarna tycker att biltillgången försäm-
rades var trist. Jag kan förstå att de svarat så, men 
samtidigt hade vi de bästa volymsiffrorna någonsin, 
säger Sanna Kaipia. rj

VINNARE GENOM ÅREN
Här är alla märken som segrat i GA-
enkäten sedan starten. Bara fem märken 
har äntrat tronen. Segerrikast är Hyundai 
och Mitsubishi med sex förstaplaceringar 
vardera. Plussar man personbilar och 
lastbilar har Mercedes-Benz också sex 
segrar. Volvo Cars har kommit överst 
på pallen fem gånger. För årets segrare 
Mazda är det första gången.

Fokus på nya regler gav Nissan ett rekordår

1995 – Hyundai

1996 – Ingen enkät 

1997 – Mitsubishi

1998 – Mitsubishi

1999 – Mitsubishi

2000 – Mitsubishi

2001 – Mitsubishi

2002 – Mitsubishi

2003 – Volvo Cars

2004 – Hyundai

2005 – Volvo Cars

2006 – Volvo Cars

2007 – Hyundai

2008 – Hyundai

2009 – Hyundai

2010 – Hyundai

2011 – Mercedes

2012 – Mercedes

2013 – Mercedes

2014 – Mercedes

2015 – Mercedes

2016 – Mercedes

2017 – Volvo Cars

2018 – Volvo Cars

2019 – Mazda

ÅTERFÖRSÄLJARNA av VW-gruppens märken 
har fått känna av svidande leveransförseningar 
på grund av WLTP, men trots det lyfter de sina 
generalagenter. Alla fem märken i familjen gör 
betydande framsteg på rankningslistan i år. Audi, 
där förseningarna har varit mest kännbara, gör sin 
bästa GA-enkät någonsin tidigare.

VW personbilar hamnar på delad andra plats, 
Seat på femte, direkt följd av Audi, VW transport 
och Skoda som på pärlband.

Paradoxen kan inte förklaras på annat sätt än 
att handlarna känner att generalagenterna stått 
på deras sida och gjort det bästa de har kunnat för 
att dämpa följderna av tillverkarnas tabbar.

Sedan börjar den svenska VW-gruppen komma 
till rätta med gammalt gissel som historiskt dragit 
ner deras totalbetyg.

Finansbolaget är inte längre något sorgebarn; 
VW finans går från klarhet till klarhet. Kund-
nöjdhetsmätningarna har förenklats. Kvar är 
garantisidan som fortfarande kan leda till en hel 
del missnöje om än regleringen av garantiansprå-
ken tycks ha vässats.

– Vi jobbar hårt för att förenkla processen, säger 
Sverigechefen för VW personbilar Sten Forsberg.

Om akilleshälen garantihantering kan slipas  
och leveranserna flyter bättre nästa år kan  
VW-märkena bli riktiga farliga i enkäten. icn

DU HAR JUST tagit del 
av resultatet i MRF:s 
24:e GA-enkät, utförd 
av Kantar Sifo, som 
behåller sin höga 
svarsfrekvens. I år har i 
snitt 77 procent svarat, 
vilken är den nästa 
högsta frekvensen på 

tio år. Bäst på att delta i enkäten är lastbils
återförsäljarna; bland dem kom svar från  
83 procent.

Enkäten består av 134 frågor, en del nytill-
komna för att matcha utvecklingen inom bil-
handeln, och för första gången har deltagarna 
fått möjlighet att skriva fria kommentarer.

– Det har möjliggjort mer målande  
beskrivningar av åsikter, säger MRF:s vd 
Tommy Letzén.

Som tidigare mottagare av märkesbetyg på 
GA-sidan, vet han att enkäten gör nytta.

– Det blir så tydligt för en generalagent vad 
som fungerar och inte. Det gör det lättare att 
åstadkomma förändringar och prioritera. En-
kätsvaren är just ett prioriteringsverktyg, ”så 
här kan vi prioritera för framgång”. Och det är 
helt uppenbart att affären kommer längre om 
relationen mellan generalagenter och återför-
säljare fungerar och är respektfull.

Han beklagar att tre märkeschefer i år har 
avstått från att kommentera sina resultat på 
MRF:s webbplats, Lexus som är bedömda för 
första gången och har hundra procents svars-
frekvens, KW Bruun med Peugeot och Opel 
som tydligt tar avstånd från samverkan med 
märkesföreningarna.

Övriga 23 märken ser betygen som ett sätt 
att utvecklas tillsammans med handlarna.

– Det finns de som ringer med önskemål 
om att komma ännu djupare ner på de-
talj- och regionnivå för att bättre förstå sin 
verksamhet, säger Tommy Letzén. 2

Sven Claug.

Tjäna mer pengar på din olja!
 Öka din marginal utan att göra avkall på kvaliteten

- Originalgodkännanden för de flesta fordon
- Kvalitet i toppklass!

Importör: NDI Sverige AB - www.ndi.se

enismorjmedel.se
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Volvo rasar i rankning
VOLVO CARS BACKAR näst mest i hela enkäten. 
Från en förstaplacering de två senaste åren 
rasar man nu ner till en elfteplats. Ordersystem 
och framtidsoro ligger bakom.

 Generalagenten menar att det finns en 
gruppering bland återförsäljarna som är orolig 
inför framtiden och därför sätter låga betyg, 
medan den stora gruppen fortfarande är lika 
nöjda som tidigare. 

Från Volvohandlarföreningen sägs att det 
inte går att se utifrån enkäten att det är en spe-
cifik grupp som konsekvent betygsätter på ett 
visst sätt, men håller med om att det finns en 
oro i leden inför nya affärsmodeller, som man 
vet ytterst lite om. 

Både Volvo Cars och Volvohandlarfören-
ingen är överens om att det nya globala order-
system som införts har skapat stor turbulens 
och irritation hos återförsäljarna. Det har inte 
smärtfritt gått att applicera på svenska förhål-
landen där Volvo är så stora på företagssidan. 
Det nya systemet har inte varit anpassat för 
den situationen. Här finns fortfarande många 
problem kvar, men också en plan för hur man 
ska komma tillrätta med dem där Volvo Cars 
har tagit in konsulthjälp. na
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HONDA PÅ BANAN IGEN

Läs mer på webben!  Se inslag från prisutdelningen och vimlet 
från GA-dagen på vår webb motorbranschen.mrf.se
På mrf.se finns intervjuer med alla generalagenter och återförsäljare för de märken som omfattats av 
enkäten. Företrädarna kommenterar resultaten och ger orsakssammanhang till betygsförändringarna.

HONDAS återförsäljarförening gläds över betygen men manar 
till att inte övertolka resultaten.

– Det är väldigt roligt att se betygen i GA-enkäten och vi vill 
förstås komma ännu högre nästa år, men jag ser snarare att 
resultatet har normaliserats lite grand jämfört med året innan, 
säger Lars Svensson, ordförande i Hondas återförsäljarförening.

Förra årets enkät genomfördes under en period med nya 
bilordersystem som strulade till vardagen för återförsäljarna.

– Vi fick en besvärlig leveranssituation på CR-V och HR-V, 
två av våra viktigaste produkter. Därtill drogs betyget ner rejält 
av ett antal återförsäljare som nyligen sagts upp, säger Lars 
Svensson.

Efter att generalagenten flyttat kontoret från ett ställe till 
ett annat, nyanställt och genomfört förändringar i organisa-
tionen landade Honda Sverige förra året näst längst ner i GA-
enkätens tabell. Efter att ha ökat index med drygt 30 procent 
stannar Honda i år på 13:e plats.

– Med nya produktsortimentet fasar vi in i el-eran som alla 
andra gör. Vi är visserligen lite sent in på marknaden, men återförsäljarna är väldigt entusiastiska och tror 
på märket och det känns att vi äntligen är med på banan igen, säger Lars Svensson. me 

TEXT NELLIE PILSETNEK 

Chef i branschen 2

FRÅGA TRE

JIMMY AGELII, delägare och inköps-
ansvarig på Rindstål Bil, i Märsta 
– Jag har varit ledare i tio år och har ofta en 
plan för hur jag ger kritik. Jag försöker vara 
rak och tydlig och ser till att personen är 

mottaglig för den 
typ av dialog som 
jag vill föra. Jag vill 
ha fokus kring hur 
det som är mindre 
bra kan förändras 
och samtidigt lyfta 
fram det som redan 
är bra. 

Är du bra på att  
ge negativ kritik?

ROBERT WAHL-
BERG, skadechef 
på Möller Bil, 
Eskilstuna
– Ja, men det tycker 
jag, medarbetare 
förtjänar att få reda 
på om de har gjort 
fel, annars kan de 
aldrig bli bättre. 
Kritik måste inte 

vara negativt, men är den det, ska den alltid 
ges mellan fyra ögon, jag skulle aldrig ta det 
inför andra. 

NINOS HAIDARI, säljledare begagnat 
på VHB Auto i Stockholm
– Ja, det är oftast ett sätt för medarbetarna 

att förbättras och 
utvecklas på. Mer 
som en chans att få 
veta hur man kan 
göra saker bättre i 
olika sammanhang. 
Det gäller att se 
möjligheterna i 
kritiken och inte att 
trycka ner någon.

Fler chefer drabbas 
av psykisk ohälsaav svenska chefer  

svarar att lagstiftningen  
inte är något hinder vid  

uppsägningar, enligt  
Akademikerförbundet  

i en debattartikel  
i Svenska Dagbladet.

80%
Chefernas sjukfrånvaro fortsatte att öka under 2018 främst på 
grund av psykisk ohälsa, visar statistik från Previa företags-
hälsa. Medan korttidsfrånvaron är oförändrad stiger lång-
tidsfrånvaron brant och kvinnliga chefer är speciellt utsatta.

Under perioden 2014 till 2018 ökade chefernas totala 
sjukfrånvaro med 50 procent. En stor del av sjukfrånvaron 
är långtidsfrånvaro. Chefernas frånvaro på grund av psykisk 
ohälsa ökade med hela 500 procent.

– Chefer har över tid sjukskrivit sig i betydligt mindre ut-
sträckning än övrig personal, men det håller på att förändras 
på grund av ökad psykisk ohälsa inom chefsledet, säger Lennart 
Sohlberg, analytiker och hälsoekonom på Previa. 

Statistiken omfattar 12 300 chefer, på 410 anslutna företag 
över hela landet.

Nya perspektiv på organisation  
och ledarskap 
Morgondagens brutala förändringstempo 
måste mötas med nya radikala grepp, tror 

författarna Bobo af Ekenstam och Pär 
Lager. De menar att 
dagens organisationer 
inte arbetar tillräckligt 
med förändring. Deras 
lösning blir att skapa en 
kultur där förändringar 
drivs av en väl genom-
förd omvärldsanalys 
och att medarbetarna är 
delaktiga. 

Så vinner du slaget om de bästa  
– handbok i ledarskap
Här presenteras ny forskning av författaren 
Ingrid Tollgerdt-Andersson som också är doktor 
i psykologi, om det framtida ledar-
skapet. Den meriterade författaren 
har för avsikt att ge alla ledare, både 
du som nyligen klivit på ett chefskap 
och du som har lång erfarenhet, 
verktyg för ledarskapet. Hur leder 
du ett utvecklingssamtal bäst eller 
hanterar gruppdynamiken på arbets-
platsen? På vilket sätt utvecklar du 
det egna ledarskapet? Kanske kan 
du få en idé i den här boken.

BOKTIPS

INTE ALLA HAR FÖRMÅGAN ATT  
STANNA UPP OCH FUNDERA PÅ  

”VARFÖR GÖR JAG DET JAG GÖR?”
Katinka Kubenka, ledarskapskonsult

Jobbet meningslöst för många unga
JOBBHÄLSOINDEX

Tio procent av landets anställda uppger att deras jobb inte är  
meningsfullt, men det är stora skillnader mellan olika näringsgrenar. 
Det redovisar 2018 års Jobbhälsoindex.

Av dem som arbetar på mansdominerade arbetsplatser uppger tolv 
procent att deras arbete saknar mening.  

”Den yngre arbetskraften ser i klart mindre utsträckning sitt arbete 
som meningsfullt jämfört med äldre. Bland männen som är 30 år och 
yngre anser 16 procent att arbetet inte är meningsfullt. Hos kvinnor 
som är, 55 år eller äldre, är siffran bara 6 procent”, påpekar vd Johan 
Parmler vid Svenskt kvalitetsindex.

Jobbhälsoindex har låtit cirka 10 000 respondenter besvara ett 
70-tal frågor. De svarande kommer ur ett representativt urval av drygt 
17 000 personer som arbetar minst halvtid i åldersgruppen 20–65 år. 

Det blåser  
på toppen.

   www.car-o-liner.se         info@car-o-liner.se

Skadereparation är vår verksamhet, Iär känna alla våra lösningar 
och skräddarsydda erbjudanden. 
Kontakta din närmaste säljare: 031 721 1050

CTR® 9 
Vi tar verkstadseffektivitet på allvar!

Ergo-grip handtag som kan  
roteras 355O

Flexibel, teleskopisk supportarm  
för bättre räckvid

Automatiska material- 
inställningar

Svetslogg för dokumentation  
och registrering av svetsjob

16,000-amp transformator och 
CANBUS-kommunikation 

FÖR MER INFO SE:  www.car-o-liner.com/sv/ctr9-kampanj/ 

Lars  
Svensson.
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STORSTÄDAR
& STAJLAR

”INGENTING ÄR  
 SÅ AVKOPPLANDE  

SOM ATT STÅ EN  
HEL DAG MED  

PUTSMASKINEN”

S O N N Y  L I N D  I  P O R T R Ä T T E T  2

DET ÄR SENT en lördagseftermiddag. Hemma 
väntar frun och de båda barnen på att Sonny 
Lind ska komma hem från ett omfattande jobb 
att gå över lacken på en motivlackad Scania­
lastbil. Den är inkörd i en stor lokal, full med 
fordon och båtar, som dock inte ingår i helgens 
arbetsuppgift för Sonny. 

Att rekonda stora fordon är speciellt på flera 
sätt, men kanske mest uppenbart är att Sonny 
får passa på när de står stilla.

– Det blir en del helgarbete, men det är 
ingen nackdel. Det finns ingenting som är 
så avkopplande som att stå en hel dag med 
putsmaskinen, säger han glatt och berättar att 
han haft polerandet som hobby så länge han 
kan minnas.

Redan som ung hade han några stajlade bilar 
som han gärna ställde ut, och den absoluta  
favoriten var en Volvo 855R med en speciell 
röd originalkulör som ytterst få bilar hade. 
Även om mycket tid gick åt till stajling – bilen 
hade bland annat en avancerad multimediaan­
läggning – så var det roligaste att putsa på den. 

– Det var ganska naturligt att jag sökte mig 
till bilvårdsbranschen och jobbade på flera olika 
företag innan jag startade eget, vilket passar 
alldeles utmärkt eftersom just de här uppdragen 
bara går att göra på kvällar eller helger.

ATT REKONDA STORA maskiner innebär flera 
utmaningar där den mest avgörande är att hitta 

Sonny Lind älskar att putsa på fordon i allmänhet och lastbilar  
och entreprenadmaskiner i synnerhet. Åkeriägare som vill få en  

extra lyster på sin vagnpark vänder sig till honom.
TEXT & FOTO PETER FREDRIKSSON

SONNY LIND

ÅLDER: 37.

FAMILJ: Fru och två barn.

BOR: Moheda i Småland.

INTRESSEN: Familjen och bilar.

FÖRETAG: Sonny´s tung rekond, 
enskild firma

KÖR: Volvo XC70 från 2016.

en plats under tak där arbetet kan utföras.
– Det är inte alltid som kunden har tillgång 

till ett så pass stort och fint garage som det här. 
Då gäller det att hyra in sig på någon lämplig 
plats där det finns tillräckligt med utrymme 
både för själva fordonet och för en byggnads­
ställning som byggs upp runt hytten. Det bästa 
är om det finns en rejäl och stadig skylift på 
plats, som jag egentligen föredrar att använda. 
Arbetsmiljön är viktig eftersom en hel del av 
jobbet sker på betydligt högre höjder än vad 
som är normalt för en bilrekonditionerare, 
säger Sonny.

Dagen till ära har han fått plats hos Växjö 
Bil & Släp som lånat ut sin verkstadslokal över 
helgen. Det är högt i tak och riktigt gott om 
utrymme, även om Sonny just i dag får samsas 
med några andra som mekar med egna person­
bilar och en motorbåt som ska förberedes inför 
sommarens sjösättning.

För Sonny ligger allt fokus på fordonet, en 
Scania med en läcker motivlackering, som är 
inne på en välbehövlig rekonditionering. Under 
vintern har fordonet rullat tusentals mil i snö 
och slask och detta har satt en hel del spår i 
lacken, som utsatts för både salt och smuts och 
där man kan se tydliga spår av blästring i vissa 
utsatta partier.

FÖRSTA STEGET är att avfetta och tvätta bilen 
grundligt, och det är något som åkeriägaren 
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ofta själv väljer att göra i en vanlig lastbilstvätt. 
Därefter ska ekipaget torka ordentligt; det 
innebär ofta att det får stå över natten inomhus 
innan Sonny kommer. Sedan börjar det som 
han själv tycker är den roligaste biten, att polera 
fram den ursprungliga glansen. 

Med tanke på lastbilens storlek tar det job­
bet minst åtta timmar och innebär att Sonny 
i flera steg arbetar sig över karossen med allt 
finare lammullsrondeller tills dess att lacken är 
nästan lika blank som när fordonet lämnade 
fabriken. 

– Därefter lägger jag på ett lackskydd och 
det tar upp till två timmar, beroende på lackens 
skick. Torra lacker som är porösa sväljer betyd­
ligt mer medel än de hårdare lackerna som är 
vanligast på lastbilar. Det här är ju arbetsfordon 
som ska tåla riktigt tuffa tag. Många tvättar 
faktiskt sina bilar med vanliga kvastar, säger 
han och tillägger att efter att lackskyddet lagts 
på så får det härda över natten.

NÄSTA DAG torkas det av och sedan handlar det 
om att finslipa det sista innan karossen är glän­
sande fin och det är dags att torka av rutorna. 
Många åkeriägare väljer också att lägga till en 
interiörrengöring och detta är vanligast bland 
de bilar som har flera olika chaufförer.

– Det är stor skillnad mellan olika fordon, 
bland dem som har flera förare är det ofta be­
tydligt smutsigare och mer att göra än i hytter 
där kanske bara ägaren själv vistats. De brukar 
ta av sig skorna och se till att hålla det riktigt 
rent och snyggt omkring sig, men när det är 
flera chaufförer som delar bil blir det ofta lite 
si och så med ordningen. Jag använder mig av 
både dammsugare och tryckluft för att få bort 
all smuts och sedan rengör jag panelerna med 
mikrofiberdukar, säger han och tillägger att 
även detaljer, som att ta ut golvmattorna och 
skura dem ordentligt, kan göra underverk för 
slutresultatet. 

KLÄDSELN RENGÖRS på djupet och skinn åter­
fettas så att det håller sig mjukt och fint. En 
tydlig trend är att allt fler frågar efter keramisk 
behandling av lacken, som är ett skydd som 
är hårdare och har längre hållbarhet. Samma 
sak gäller vinylbehandling av däcken samt 
lackskydd av fälgarna som även det gör stor 
skillnad för helhetsintrycket och hur fordonet 
uppfattas ute på vägen.

– En lastbil är ju ett åkeris i särklass bästa 
marknadsföringsplats. Ser fordonet extra rent 
och fint ut lägger andra bilister märke till 
den, men är det smutsigt så blir effekten den 
motsatta. Därför tror jag att det kommer att bli 
allt vanligare att åkerier lägger mer pengar på 
just rekonditioneringen. Förr var det vanligast 
bland dem som skulle ställa ut sina fordon på 
olika mässor eller lastbilsträffar, men nu märker 
jag att man anlitar mig även för de bilar som 
går i daglig trafik. Det är trots allt en ganska 

blygsam utgift i förhållande till den uppmärk­
samhet som de får på köpet, säger han.

På sikt är Sonnys dröm att kunna utvidga 
verksamheten, men tills vidare drivs verksam­
heten parallellt med arbetet som resande säljare 
och utbildare, vilket fungerar alldeles utmärkt.

Förutom polerutrustningen och de olika 
bilvårdsprodukterna har han ett släp som alltid 
står packat och där finns även en byggnads­

ställning som är enkel att montera på plats ute 
hos kunderna.

– Det är en stor fördel att inte ha några stora 
fasta kostnader i form av till exempel en egen 
lokal. För min del passar det alldeles utmärkt 
att hyra in mig vid behov, och jag ser det inte 
som någon nackdel att vara ute mycket på 
vägarna. Det är snarare kul att få se nya platser 
och att träffa kunder på plats, säger han. 2

”EN LASTBIL ÄR JU ETT ÅKERIS I SÄR-
KLASS BÄSTA MARKNADSFÖRINGSPLATS”

SONNY LIND, REKONDARE

Stora fordon kräver 
mycket utrymmen.

Lackkonserveringen  
dokumenteras noggrant.

*Mobil 1 Engine Oil Guarantee omfattas av villkor och erbjuds till konsumenter genom auktoriserad bilhandel.
© 2018 ExxonMobil. All trademarks used herein are trademarks or registered trademarks of Exxon Mobil Corporation or one of its subsidiaries.

Erbjud dina kunder Mobil 1 motorskydd i ytterligare 5 år eller 160 000 km från nästa service. 
Det kan öka kundlojaliteten. Allt dina kunder behöver göra är att under garantiperioden serva 
bilen med Mobil 1™ motorolja. För mer information besök www.mobiloil.se eller kontakta  
din representant för Mobil smörjmedel.

Erbjud dina kunder en utökad garanti*. 
Och behåll dem längre!

ExMo0074_Mb1 Engine Guarantee_AD_225x285+5.indd   1 2019-03-07   10:41
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3 Miljövänlig med 
stor kapacitet – 
inga köer

”Vi valde det bästa 
vi kunde hitta”

”�Vi investerade  
i en modern biltvätt”

TEXT & FOTO MARIA ERIKSSON 

Saknade helt tvätt 
som kunderna  
efterfrågade

”NÄR VI SKULLE bygga ut transportbilsverksamheten fick vi möjlighet 
att bygga en biltvätt vid sidan av verkstaden. Och inte vilken biltvätt 
som helst, utan en tvätt som hade allt! Investeringen var ungefär på 
sex miljoner kronor för bara tvätten. Tvätten har två sidoborstar som 
lutar och två vertikala, vilket gör att tvätten blir mer skonsam mot 
bilen. Vi tvättar även fälgar som är upp till 24 tum, normala tvättar 
klarar 18 tum. En bil som är helt torr när den rullar ut från tvät-
ten samlar mindre damm än om den är fuktig. Vi använder därför 
osmosvatten (avkalkat vatten) för att få bäst torkresultat. I ett program 
ingår även tork- och polerborstar. I marken under infarten till tvätten 
finns 70 kubikmeter med olika tankar som i överkant är nedgrävda på 
sex meters djup. Tankarna innehåller avskiljare för smuts och större 
partiklar som grus och sten. Biologiska tankar med alger renar vattnet 
och en tank har oljeskiljare. 90 procent av allt vatten återvinns. Av det 
kan en del vara regnvatten som vi samlar på taket och som renas i tankar 
i maskinrummet. Vi passade även på att göra extra investeringar, som 
solpaneler på taket som alstrar mer än den ström som biltvätten drar. 
Som kund är det intressant att se hur mycket energi som solen skapat 
sedan starten och hur många koldioxidkilo den drar i effekt. 

För att klara att hålla tvätten utan bemanning studerade vi de vanli-
gaste orsakerna till driftstopp och det är i princip bara kundrelaterade 
incidenter, som att inte lägga i växeln rätt, inte dra åt handbromsen 
eller problem vid betalningen. Vi har därför varit noga med tydliga 
skyltar till kunderna. Företagskunder som har speciella behov, exem­
pelvis skolskjutsbilar med skyltar på taket, taxibilar, transportservice­
bilar med påbyggnationer på taket, ordnar vi egna program åt så att 
de får en automatisk tvättgata.”

”FÖRE SLUTET AV förra året hade vi ingen biltvätt alls, men kunder 
har efterfrågat tjänsten en tid. Kunderna kräver mer och mer i både 
produkter och tjänster. Vi byggde ny serviceverkstad 2005 och ligger 
centralt, nära E4:an och nära affärer och bostadsområden. Det var 
något som vi tog hänsyn till när vi skulle välja modell på tvätten. Vi 
ville ha en tvätt där portarna stängdes fort och där ljudnivån inte 
skulle upplevas störande för dem som bor nära. Samtidigt ville vi göra 
tvätten så miljövänlig som möjligt, även med sedumtak, alltså växter 
på taket. Kommunen tillåter inte biltvätt på gatan och bötesbeloppet 
kan vara upp till 10 000 kronor. Tvätten kändes därför som en viktig 
service till våra kunder.”

Problemet

Lösningen

Resultatet

NYBERGS BIL

”HELA TVÄTTEN är ett enda slutet miljövänligt system. Tvättgatan är 
36 meter och helt automatisk. Privatpersoner tvättar bilar mellan 6–22 
vardagar och 8–21 helger, men företagskunder kan tvätta dygnet runt. 
Under första året räknar vi med 20 000 tvättar, men maxkapaciteten 
är 60 bilar i timmen. Med tanke på den kapaciteten har vi inga köer, 
vilket är uppskattat av våra kunder. Volvohandlarföreningen och 
varumärket Tvätta har varit här och spelat in reklamfilm om hur en 
modern tvättgata ser ut. Vi ska också vara med i ett pilotprojekt med 
kortlös betalning, så kallad Car pay. Det innebär att kunder kan köpa 
tvätt direkt i Car pay-appen utan att lämna bilen. Vid utfarten finns 
även mattvätt och dammsugare.”

När Volvohandlaren Nybergs Bil i Jönköping skulle bygga en biltvätt  
installerade de den miljövänligaste och modernaste de kunde hitta. 
Tvätten visas nu upp som en förebild och lockar kolleger att göra  
studiebesök. Stefan Engström, som är ansvarig för biltvätten berättar.
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Stefan Engström basar för tvätten på Nybergs  
Bil i Jönköping som är auktoriserad återförsäljare 
för Volvo, Ford, Renault och Dacia.
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VI BÖRJAR MED bilförsäljningen. 35 procent 
av deltagarna, i alla tre storstadsregioner, i 
vår stora konsumentundersökning ger Bilia 
ett betyg mellan 6 och 10 på frågan i vilken 
utsträckning man kan rekommendera dem. 
Tvåa är Upplands Motor med 27 procent (då 
bara mätt i Stockholm, där de driver verksam-
het). Tredjeplatsen delas av Toyota Center 
och Hedin Bil, båda med 23 procent, femma 
Europeiska Motor med 19 procent (Stockholm) 
och sexa Din Bil med 18 procent. Din Bil säljer 
VW-gruppens märken och siffran skulle vara 
högre om märkena hade bedömts.

I BOTTEN hittar vi MTO Bilcenter, Kamux och 
Kihlströms med 8 procent och allra sist KC 
Motors med 7 procent. Mindre aktörer som är 

AMBASSADÖRER
Vilka bilföretag har flest ambassadörer? Flest kunder 

som kan rekommendera dem? Unika siffror från  
storstadsregionerna ger en glimt om hur kunderna relaterar 

till olika företag och hur väl de talar om dem.
TEXT  ANDERS PARMENT

M O T O R B R A N S C H E N S  K O N S U M E N T U N D E R S Ö K N I N G  2 0 1 9  2

mindre kända – då är det färre som rekom-
menderar dem.

Siffrorna stämmer också bra om data bryts 
ner på de tre storstadsregionerna. Högst betyg 
i Stockholmsregionen har Bilia där 7,5 procent 
ger 10/10 i rekommendation, i Göteborg 6,1 
procent, där Hedin Bil toppar med 6,7 procent 
– och Malmö där både Bilia och Hedin Bil 
leder med 5 procent som ger betyget 10/10.  
Även Toyota Center hamnar högt med 5,2 
procent i Göteborg, 4,4 procent i Malmö men 
lägre med 3,6 procent i Stockholm.

Att ge 10/10 är unikt. En personbil är en 
komplex produkt och det är mycket som kan gå 
fel med både bilen och kundbemötandet. Att få 
högsta betyg av kunder är en stark indikation 
om kvalitet.

PÅ VERKSTADSSIDAN skapas fler rekommen-
dationer om kunderna upplever att verkstaden 
levererar bra. Vi börjar med betyg 6–10 av 
10 där de geografiska skillnaderna är stora. I 
Stockholmsregionen ligger Mekonomen högst 
med 37,3 procent, Bilia näst högst med 30,4 
procent. Långt efter och i klump kommer 
Volkswagenhandlarna med 20,6, Autoexperten 
20,5 och Upplands Motor 20,4 procent. Meca 
och Speedy ligger på dryga 18, Audi och Hedin 
strax över 15. 

I Göteborgsområdet kommer Bilia och 
Mekonomen först med 34,2 resp. 33,8 procent. 
Hedin trea med 26,4 procent följt av Mechanum 
med 20,8 procent och Toyota Center med 20,3.  

I Malmöområdet är Mekonomen etta med 
33,5 procent och Bilia tvåa med 26,4. Din Bil 

trea med 22,9 procent. Sen ett gäng som ligger 
kring 20: Meca 21,8; Audi 21,2; Hedbergs Bil 
20,4; Förenade Bil och Hedin med 20,3.

HÖGSTA BETYG I VERKSTAN. I Stockholm har 
Bilia 9,4 procent. Mekonomen är tvåa med  
5,9 procent och Autoexperten trea med 4.

I Göteborg är Bilia etta med 7,2 procent, 
Mekonomen tvåa med 6,2, Hedin trea med 
5,7, Toyota Center fyra med 4,8. Alla andra har 
drygt tre procent eller lägre. I Malmö är Bilia 
etta med 5,4 procent, tätt följt av Mekonomen 
med 5,3 procent.

Det är imponerande att få en så hög rekom-
mendationsgrad på verkstan. Att köpa en bil 
är roligt för kunden, att serva den tar tid och 
kostar mycket pengar. Generellt är det lättare 
att få en nöjd kund vid bilköp än vid försälj-
ning, därför ligger också rekommendationsgra-

Betyg är färskvara 
Det finns inga direkta genvägar till att bli rekom-
menderad. Men man kan vara taktisk. Jesper 
Bjarnhagen, vd för S:t Olof Bil i Uppsala, berättar att 
han använder reco.se för kundbetyg och skickar ut 
länken till enkäten en dag efter leverans. Då, anser 
han, att han får mest korrekt betyg för hur säljaren 
har skött affären och det är det han vill ha ut av 
enkäten. Dessutom finns med tiden en risk att 
fel som inte fanns vid leverans och som säljaren 
varken kunnat påverka eller känt till uppstår och 
kan dra ner säljarens betyg. Dagen efter leverans 
har kunden leveransupplevelsen och handlarens 
service direkt i minnet. 

Fotnot:I studien har 1 859 konsumenter – jämnt fördelat mellan 
de tre regionerna – tillfrågats. Alla har körkort och drygt 90 
procent är privatpersoner som äger, i undantagsfall leasar,  
sina bilar. Det är alltså i huvudsak en konsumentundersökning.
Mellan enskilda företag är skillnaderna större än mellan 
regionerna. Vill du veta hur ditt varumärke sticker ut, kontakta 
Jeanette Edman, för en separat körning, 08-701 63 17,  
rapporter@motorbranschen.se

Motorbranschen har låtit undersökningsföretaget Smart  
Company utforska hur väl konsumenter känner till bilhandla-
res och verkstäders varumärken i Stockholms-, Göteborgs- och 
Malmöregionerna. Vi har också kollat konsumenternas attityd 

till varumärkena och hur nöjda de är med företagen. 

Ett kvitto på att du lyckats
Rekommendation och lojalitet hänger i högsta 
grad samman. Ju fler som rekommenderar,  
desto mer sannolikt att både gamla och nya  
kunder kommer. Kanske är detta nyckeltal bättre 
än det så ofta använda kundnöjdhetsmåttet?

Lojalitet kan mätas på två grundläggande sätt. 
Antingen i vilken mån köparen kommer tillbaka 
– eller i vilken mån köparen rekommenderar en 
produkt, ett varumärke eller en butik.

Att skilja mellan de typerna av lojalitet är 
viktigt. En kund kan ju vara lojal i beteendet men 
inte i tanken. Kunden vill ha en Samsung men 
arbetsgivaren har bestämt Apple, eller så gillar 
kunden Coop men handlar på Ica som ligger 
närmare.

Det kan till och med vara ett motsatsförhållan-
de: Kunden som valde mellan XC60 och Q5 blev 
mycket bättre bemött hos Audi-handlaren, men 
insåg att hon trivs bättre med Volvon. Nu sitter 
hon i Volvon och berättar att Audi-handlaren gav 
bättre service. En annan kund vill ha en Audi men 
tjänstebilsavtalet föreskriver andra märken.

”�DE SOM HAR 10/10 PÅ VERKSTAN KAN  
ANVÄNDA DET I MARKNADSFÖRINGEN”

TIPS!  

Öka kundens benägenhet 
att rekommendera så här:

• Var inte blyg! Lyft fram kunder 
som vill berätta om positiva upp-
levelser. Det ger ett transparent 
och positivt intryck av företaget.

• Komplettera eller byt ut vissa 
kundnöjdhetsundersökningar 
och ersätt med frågor om rekom-
mendationsbenägenhet.

• Håll koll på vad kunderna vill 
ha! Det gäller både generellt och 
just dina kunder.

• Fånga varje tillfälle att få 
kunder att rekommendera 
– däckskifte och däckhotell, 
verkstadsbesök, köp av däck och 
tillbehör, återlämning av privat-
leasing …

den högre vid försäljning. De som har 10/10 på 
verkstan kan använda det i marknadsföringen. 

DET ÄR BRA marscherat av verkstadskedjorna 
att nå lika bra resultat som de stora bilhandels
kedjorna. Dels är de ju allbilsverkstäder, dels 
måste de marknadsföra sig för att få kunder 
medan märkesverkstäderna får det per auto-
matik, då de är förstahandsval för bilköparna. 
Dessutom representerar – med undantag 
för Mechanum som är auktoriserade på ett 
urval av märken och med tight styrning över 
konceptet – verkstadskedjornas gemensamma 
varumärken trots allt en minst sagt brokig 
skara verkstäder med högst varierande kvalitet, 
kompetens och kundbemötande.

Att siffrorna inte är högre beror på att  
kännedomen är begränsad. 60 till 65 procent 
känner inte till och kan därför inte rekommen-
dera verkstäder. 

Rekommendationsbenägenheten hänger 
ihop med hur många som faktiskt sprider 
budskapet om verksamheten och här hjälper 
det att vara stor. Fler känner till ett företag 
som har många kontaktytor ute i samhället. 
Rekommendationsbenägenheten är central för 
att skapa kundrelationer och utveckla affär och 
lönsamhet. De stora och mer kända återförsäl-
jarna får högre betyg. Det hjälper att vara stor, 
men man kan också vara stor för att man har 
många som rekommenderar. 

Ju högre rekommendationsbenägenhet, 
desto fler som vill köpa och desto mer växer 
man. 2

Jesper  
Bjarnhagen.

Vi som fått kunder att bli
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Dieselångesten  
lyser med sin frånvaro
Dieselmotorns förvandling från koldioxidhjälte till partikelbov är en trist resa. Från att ha  
sålt som smör ser handlarna i dag hur bilarna blir stående på begagnatlagret längre än förr,  
en tendens som är mer markant i länder som exempelvis Tyskland och Frankrike.  
Men hur är det med konsumenternas oro över andrahandsvärdet?

Är du bekymrad över vad din dieselbil är värd?
– Hade det varit min egen hade jag nog varit det. 
Men det är en tjänstebil så för mig personligen 
är det inget problem. Vi har även en bensinbil i 
hushållet, och den har vi valt att privatleasa av just 
det skälet.

För att du tycker att andrahandsvärdet är 
osäkert?
– Ja, vem vet hur det ser ut om tre år? Då kanske 
el- och hybridbilar är tillgängliga på ett helt annat 
sätt. Men i dag är de rätt dyra. Rejäla statliga  
subventioneringar hade varit trevligt.

Som i Norge?
– Just det. Där har de hittat ett sätt att nå miljö
målen med morötter i stället för att tvinga folk.

Du verkar påläst?
– Absolut, jag följer den här debatten.

Dieselbil … är det något för dig?
– Ja, jag kör ganska mycket. Jag pendlar ofta till 
Göteborg, det är långa sträckor och det är ju bäst 
bränsleekonomi med en dieselbil.

Oroar du dig inte för andrahandsvärdet?
– Min plan är att köra dem i många år, tills det ändå 
inte är något andrahandsvärde kvar att tänka på.

Vad tycker du om el- och hybridbilar?
– Det är intressant, även om jag inte har någon 
själv än. Men jag håller koll på utvecklingen. Jag 
skulle tycka det var spännande om det kom någon 
helt ny teknik. 

Nästa bil blir en miljöbil?
– Det får det gärna bli. Men än så länge tycker jag 
att det som erbjuds är alldeles för dyrt. 

Vad tror du om andrahandsvärdet på diesel-
bilar?
– Jag jobbar själv inom automotive och jag vet att 
det är problem på en del håll, inte bara i Tyskland 
och Frankrike. Även i USA. Fast det är för generellt 
att tala om att dieselbilar är dåliga.

Hur menar du?
– Det hänger på flera saker. Åldern, motorn, fabri-
katet … en fem år gammal diesel kan vara bra om 
det är ett visst märke. Det beror på tekniken och 
specifikationerna. Jag bryr mig om miljön, men att 
peka ut dieselmotorn som fienden handlar mer om 
känslor än om hårda fakta. Fast själv har jag ingen 
bil just nu.

Inte? Ändå jobbar du inom fordonsindustrin?
– Jag bor i en storstadsregion med bra kollektiv
trafik. Jag klarar mig bra utan.

KATJA MÖLLER

GÖR: Projektledare.
BOR: Askim.
KÖR: Volvo XC 40, 2019.

SOLVEIG INGOLFSDOTTIR

GÖR: Bedömningsledare.
BOR: Skara.
KÖR: Volvo V70, 2009, och Ford 
Focus, 2015.

MIREK BEJCEK

GÖR: Quality manager.
BOR: Mölndal.
KÖR: Inget, men senast var det 
en Skoda Felicia och en Ford 
Mondeo, 2009. Plus en Skoda 
Octavia, 2014, som tjänstebil.

TEXT & FOTO THOMAS DRAKENFORS 
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En jämförelse av de 
största återförsäljarna 

och serviceverkstäderna!
Tidningen Motorbranschen har genomfört en konsumentunder-
sökning i de tre storstadsregionerna Stockholm, Göteborg och 
Malmö där vi jämför de största återförsäljarna och serviceverk-
städerna. Respondenterna består av personer som har körkort, 
som har minst en bil i hushållet och som är 25–74 år, det vill 
säga de personer som är mest aktiva när det gäller köp av bil och 
tjänster från serviceverkstäder. Totalt har drygt 1 800 intervjuer 
genomförts, jämnt fördelat mellan regionerna.
Konsumentundersökning 2019 är genomförd av Smart Company.

Här kan ni ta reda på hur ni  
ligger till i jämförelse med era 
konkurrenter när det gäller:

✔ Kännedom.
✔ Besök (hos återförsäljare).
✔ Köp. 
✔ �Vilka egenskaper kunderna  

tycker är viktiga.
✔ �Hur väl ni anses uppfylla  

de viktigaste egenskaperna.
✔ �Hur många som rekommende-

rar/är ambassadörer för  
respektive återförsäljare  
och serviceverkstad.

Rapporten kostar 8 950 kronor  
per stad eller 12 950 kronor för  
alla tre rapporterna.  
Priserna är exklusive moms.

Dessa kan beställas på  
rapporter@motorbranschen.se. 
Dessutom finns det möjlighet 
att köpa till djupare analyser av 
materialet.

Konsument-
undersökning 

2019

Undersökningsansvarig 
Thomas Juréhn.

«
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”ATT GÖDSLA MED UTSKICK  
ÄR ETT SÄKERT SÄTT ATT HAMNA  
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PRISPRESS. En oundviklig följd av digitalise-
ringen är prispress. Prisjakt, Google shopping 
och Pricerunner hjälper konsumenterna att 
hitta billiga torktumlare, strykjärn och gräs-
klippare. Lasingoo och Autobutler vill hjälpa 
till med bilservicen – och en del märkes-
handlare har börjat lägga ut priser på vanliga 
servicejobb som intervallservice, bromsbyte 
och ny kamrem.

ELLER BUDSTRESS … När både bilfirmor och 
konsumenter i tusental bjuder på objekt som är 
utförligt beskrivna försvinner möjligheten till 
fynd – och en och annan bjuder mer än de har 
tänkt från början.

I USA har många bilhandlare hamnat i fällan 
att de måste överbetala för att komma över 
bilar på auktioner (fysiska eller på nätet). När 
bilarna sedan ska säljas är det bara lågt pris som 
gäller. Digitaliseringen är grym på det sättet, 
det blir svårt att komma undan marknadskraf-
terna: betala mest för att kunna köpa, sätt lägst 
pris för att kunna sälja.

LÅNGT MINNE! Ytterligare en följd av digitali-
seringen är att allt utvärderas – och minnet är 
långt. En bilverkstad eller ett hotell kan ha en 
utvärderingshistorik som sträcker sig mer än 
tjugo år tillbaka. Vad en kund tyckte 1999 kan-
ske inte är relevant längre. Svårt sortera bort. 
Alla som tillhandahåller utvärderingar vill ha 
ett så stort antal utvärderingar som möjligt att 
visa upp. 

STORA HOTELLET i Jönköping tillhör Elite-
kedjan. Ett utmärkt hotell med 4,0/5 i betyg 
på Google (589 recensioner), 8,3/10 hos Elite 
(2 197), 4,0/5 på Facebook (323), 7,8/10 på 
hotels.com (452) och 8,1/10 på booking.com 
(1 359). 

Hotellet har förändrats mycket under tjugo 
år men ingen vill ta bort gamla recensioner för 
då uppfattas recensionerna som mindre solida.

Tvärtom är det för den som fått låga betyg. 
En bilverkstad på Lasingoo eller Autobutler 
med 2/5 i betyg har svårt att få nya kunder,  
den måste byta namn för att lyckas! 2

Digitala hot
& möjligheter
Mycket kommer att digitaliseras. Men det finns en del som 
faktiskt inte kan digitaliseras, som kundmötet. Oavsett om 
digitaliseringen omfamnas eller risas får den konsekvenser 
som kommer att förändra branschen i grunden.

Prisjämförelsesajter 
är kommersiella
COMPRICER och Insplanet är så kallade agg
regators som väljer ut och sammanställer 
information kring försäkringspremier. Men 
kunden får se upp! Aggregatorerna får bara 
provisioner från försäkringsbolagen om de 
hittar kunder. If och flertalet Länsförsäk-
ringsbolag undviker dem och säljer hellre 
själva. 

Dock är det en utmärkt kanal för en ny 
aktör på en marknad, som annars har svårt 
att hitta kunder. Det kostar flera hundra 
miljoner att etablera ett varumärke från 
grunden – ännu dyrare kan det bli för en 
lågengagemangsprodukt som försäkring.

Och möjligheten att jämföra gynnar  
konsumentintresset.

På försäkringsbranschens årliga gala 
Insurance Awards utsågs Insplanet till Årets 
Försäkringsförmedlare Sak 2012.

Insplanet är dock inte alltid billigast. Mär-
kesförsäkringar syns inte om man söker och 
när vi har kollat är de ofta billigare än det 
billigaste erbjudandet från Insplanet, dess-
utom erbjuder många märkesförsäkringar 
extra generösa villkor vid maskinskada eller 
inlösen av bil vid större skada.

NÄR EN jämförelse görs får kunden en lista 
med försäkringsalternativ, vissa med bolag 
som Insplanet har avtal med, men inte alla. 
Finns inget avtal har varken Insplanet eller 
försäkringsbolaget incitament att få kunden 
att välja det.

Ibland kan man läsa i redaktionella artiklar 
att de här sajterna hjälper konsumenter 
att spara pengar på bilförsäkringen. Det 
kan – exempel från Dagens Industri – skilja 
12 434 kronor eller 8 614 mellan den dyraste 
och billigaste helförsäkringen. Men det 
kan också vara så att prisjämförelsesajten 
lyfter fram exempel där de bolag som de 
har avtal med är särskilt billiga – det ligger 
i farans riktning att de bolag som sajten får 
provision från rekommenderas. Som bekant 
varierar försäkringspremier mycket och det 
kan lika gärna vara tvärtom, när vi jämförde 
fann vi flera exempel där Ifs märkesförsäk-
ring är billigare än samtliga listade bolag på 
Insplanet trots att märkesförsäkringen har 
bättre villkor.

En helt oberoende tjänst som jämför allt 
vore bättre. Någon minns kanske Telepris-
kollen som hjälpte konsumenter att jämföra 
priser och villkor mellan olika operatörer. 
Den drevs av myndigheten Post- och 
telestyrelsen 2005 till 2012. Den var genuint 
oberoende – men till slut blev erbjudanden 
för många och för komplexa och då lade 
Telepriskollen ner. 

Skicka inte för många  
enkäter och andra ut-
skick! Då hamnar du 
snart i kundernas spam-
filter. En bra grundregel 
är att varannan kontakt 
med kunden bör skapa ett 
tydligt värde – en inbju-
dan, en present eller ett 
bra erbjudande. Om du 
skickar fyra enkäter men 
bara en inbjudan till ett 
event tröttnar kunden.

�Fundera innan du  
lägger ut priset! Är du bil-
ligast, gör det – men har 
du andra ambitioner är 
risken att du inte vinner 
så mycket på det. Den som 
vill ha det billigaste kom-
mer ändå inte att köpa av 
dig – och andra kommer 
att uppmärksammas på 
prisskillnader och ändå 
välja någon annan.

TIPS 1 TIPS 2

TEXT ANDERS PARMENT / FOTO MOSTPHOTOS

ARTIKELN I KORTHET
Digitalisering har många effekter  
för bilhandeln, men behöver inte  
alls betyda att själva bilhandelns  

kärnverksamhet – försäljning av bilen –  
blir särskilt digital. Däremot kan annan 
inverkan av digitaliseringen innebära 

stora omställningar. Och prisjämförelser  
är inte alls så enkelt som man kan tro!

Här punktar vi några direkta effekter av digitaliseringen:
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Ni var först med ett digitalt säljverktyg 
baserat på iPad (DealerPad) …
– Norge och Sverige är bland de mest digita-
liserade länderna i världen. Mobila bank-
id:n, centrala vägtrafikregister och person-
nummer gör att det går att designa och 
bygga riktigt bra och enkla lösningar.

Ni ökar ständigt marknadsandelarna,  
vad är hemligheten?
– Vi har under tio år investerat mycket i att 
utveckla kraftfulla digitala verktyg för bra 
kundupplevelser och förenklade processer 
för att sälja fler bilar. Vi har lyckats kombi-
nera hög servicenivå och branschförståelse 
med bra digitala verktyg.

Hur kommer digitaliseringen att förändra 
bilhandeln?
– Digitalisering handlar om människor, 
organisation och ledning. Människor vill 
bli lika bra bemötta digitalt i bilhallen som 
i tv-soffan. Bilhandlare är bra på att ta 
hand om köpare i hallen, men sämre i den 
digitala bilhallen. De borde arbeta med den 
på samma sätt som den fysiska. Tänk er det 
motsatta, en fysisk bilhall utan personal. 
Hur många bilar skulle man sälja där?

Vad tror du är nästa stora digitala grej  
för bilhandlare?
– Låta bilsäljarna använda egna hemsidan 
för att sälja på distans och i bilhallen – då 
kan kundupplevelse, paketering, priser, 
tjänster och erbjudanden bli lika bra både 
i hallen och utanför för både säljare och 
köpare.

Till sist, du har ett ovanligt namn, hur 
kommer det sig?
– DNB lanserade första dealerpaden 2  
december 2010, en dag efter att iPaden 
lanserades i Norden. Jag önskade få till ett 
möte med Apple i Cupertino för att visa den 
nya appen, det var svårt så jag ansökte om 
att byta namn hos Skatteverket. När det gått 
igenom fick jag ett möte.

”Kunder vill bli lika  
bra bemötta digitalt”

iPeter Ahnell  
jobbar på DNB:s  
Automotive 
Fintech solutions 
som utvecklar nya 
digitala verktyg 
för bilhandlare.

ÄGAREN av en VW Sharan från 2016 med 150 hk 
diesel funderar på vem som ska få förmånen  
att utföra 12 000 mil-servicen. VW lägger nu-
mera ut priset, men det är frivilligt för verkstäder 
att ansluta sig. Service kostar 8 817 kronor i 
Linköping, 8 435 i Halmstad, 7 448 i Strängnäs, 
7 332 i Värnamo och 5 852 i Åmål. Ju större 
stad och ju närmare en storstad, desto dyrare. 

SÅ SER DET inte riktigt ut hos de fria kedjorna när 
Lasingoo.se används. Det finns ju nämligen fler 
verkstäder i större städer och därmed större 
konkurrens. I Linköping kostar servicen 2 181–
4 046 kronor hos kedjor som Mekonomen, 
Meca, Speedy och Bosch, 2 155–3 364 kronor i 
Stockholm. I Åmål 2 333–3 108 kronor. 

Men när vi ringer till verkstäderna är pri-
serna 20 till 40 procent högre. En intressant 

effekt. På Lasingoo vet ju verkstaden att priset 
är upphandlat i konkurrens. Vi testade även  
att boka bromsbyte på Autobutler, det blev  
billigare än vid direktsamtal till verkstäderna.

SKILLNADEN i servicepriser är stor. Märkes-
verkstan säger: Serva hos oss så får bilen bättre 
andrahandsvärde. Kedjorna säger: Vi följer 
tillverkarens rekommendationer, och garantin 
gäller, så spara pengar och kom till oss.

Förutom frågor kring kvalitet, huruvida 
kedjornas mobilitetsgarantier – i den mån de 
erbjuds och ingår – kan matcha VW:s egen, 
och det faktum att det ur goodwill-synpunkt är 
att föredra att gå till märkesverkstaden, finns 
tydliga skillnader i serviceinnehåll.

Detta ingår hos Lasingoo:  
(samma information oavsett kedja): 
• Servicekontroll 120 000 KM
• Byte av pollenfilter
• Kompletterande inspektionsarbeten
• Motorolja (4,60L)
• Oljefilter
• Lockpackning oljetråg

Detta ingår hos VW:
• Inspektion med oljebyte
• Utökad inspektionsomfattning
• Extraarbete: rengöra och smörja takinsatsen
• Ytterligare arbete: Byte av pollenfilter
• Extraarbete: Luftfiltersats
• Ytterligare arbete: Byte av bränslefilter
• Vattendräneringsslangar för soltaket  
   kontrolleras
• Bromsvätskebyte

Byte av bromsvätska och bränslefilter samt 
smörjning av panoramataket är ganska stora  
arbeten som bara ingår hos märkesverkstaden. 
Det ska också sägas att bromsvätskebyte är 
tidsstyrt så det behöver inte sammanfalla med 
intervallservice i serviceschemat – men VW 
inkluderar det för säkerhets skull så kunden  
slipper åka tillbaka för ett separat besök. 

ÄPPLEN OCH PÄRON

Med uppkopplade lastbilar kan servicearbeten planeras 
bättre och tillverkaren kan samla statistik om hur 
fordonen körs. Fordonsägaren kan följa utvecklingen 
av bränsleförbrukning och slitage och se mönster i 
hur olika förare kör – i Scanias system ”Scania One” 
samlas all information i en app.

Scania är ett av de företag som kommit längst här 
med över 30 000 uppkopplade fordon – sedan 2011 
är alla nya Scaniabilar uppkopplade.

Detta stärker tillverkarens ställning. Samtidigt 
kommer EU att se till konsumentintresset – åtmins-
tone för personbilar, som ofta köps av konsumenter 
– och biltillverkarna ska inte kunna stänga ute fria 
verkstäder. 

I en inte alltför avlägsen framtid kommer de 
flesta bilar vara uppkopplade och kommunicera 
servicebehov direkt med tillverkare, handlare och 
verkstad. Sedan 2018 är eCall obligatoriskt inom 
EU, ett system som automatiskt larmar SOS vid en 

olycka. Med det som grund påskyndas uppkoppling av 
annan information från fordonet. Återstår att se hur 
konsumentens rättigheter utvecklas i det avseendet 
framöver.

Men riktiga relationer byggs inte digitalt. 63 procent 
av kunderna använder mobilen för att söka information 
när de är hos handlaren, enligt en amerikansk studie 
från Dealer Solutions. Här hamnar säljaren lätt i bak-
vattnet. Det är oartigt att googla kunden – men lite 
mindre oartigt av kunden att googla det den ska köpa.

Rätt använda kan digitala verktyg bli bra säljverk-
tyg – men de måste vara enkla att använda.

Tunga sidan har kommit längre
Sedan många år är lastbilar uppkopplade, och det ger en mängd fördelar.

”63 procent av kunderna  
använder mobilen för att  
söka information när de är  
hos handlaren”

Du hittar oss även på sociala medier

www.instagram.com/gesab_swedenwww.facebook.com/GarageEquipmentServiceAB
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Hydraulisk 
tvåpelarlyft. Passar 
perfekt till både 
transport- och 
personbilar.

DUBBLA 
MANÖVERPANELER 
SOM STANDARD.

UTRUSTAD 
MED 220V- & 
TRYCKLUFTS-
UTTAG.

SPO 45E

2915 mm

SPOA3.5T
3,5 ton
- Hydraulisk

Ny modell med ännu bättre asym-
metri, tack vare tredelade armar 
fram. Optimerad för personbilar och 
mindre transportfordon.

4,5 ton
- Hydraulisk geodyna 7200

Kompakt, 
och enkel att 
använda, med 
bildskärm

leasing fr. 622kr/mån.

geodyna 7200

31.900 kr

Chockluftare för både PV och LV-hjul. Ny design som 
är smidigare och lättare, fortfarande lika effektiv!

BEAD BAZOOKA

geodyna 7100
En motoriserad 
låg varvs ma skin 
som även har 
viktsplitprogram, 2-D 
automatisk inläsning 
av fälgmått m.m. Tar 
liten plats

18.900 kr
leasing fr. 389kr/mån.

geodyna 960

Telefon: 060-151416 Telefax: 060-171516
Proffs på maskiner och verktyg

LEASING
Alla leasingkostnader i an non sen 
gäl ler med en löptid på 60 må na der 
och med 10% rest vär de. Ing en kon-
 tant in sats. Andra löpti der kan också 
fås. Ring oss för mer information.

- vår soliditet, 
din trygghet!

Alla priser anges exklusive moms och frakt, med reservation 
för pris änd ring ar utanför vår kontroll (valutakurser m.m.)MOMS:

Vi har  telefonöppet även på kvälls-
tid och helger, så att du kan ringa i 
lugn och ro.

Vardagar  0800 - 2000

Helger      1000 - 1700

2.790 kr

geodyna
7700p
Nu kommer den ultimata 
balanseringsmaskinen för 
alla med en däckverkstad. 
- Hofmann geodyna 7700p.
• Smidig pekskärm i lagom 

storlek - nya GeoTOUCH 
programmet gör att den 
är enklare än någonsin att 
använda

• Fokus på ergonomi och 
att alla funktioner ska fylla 
ett syfte - maximal pro-
duktivitet för pengarna!

• Finns även med inbyggd 
elektrisk hjullyft - geodyna 
7750p heter den då.

 

65.900 kr
leasing fr. 1233kr/mån.

geodyna 7340p

42.900 kr
leasing fr. 820kr/mån.

Snabb maskin med endast 3 
sekunders mättid.
Utrustad med Hofmanns 
smidiga automatnav
• 10" pekskärm med nya 

GeoTOUCH 
programmet 

• viktsplit- 
program 

• Laserpe-
kare som 
alternativ 
för klister-
viktmontering

 • Sonar för 
automatisk 
fälgbredds-
mätning

geodyna 7340p

- NYHET!

Prisexempel SPOA3T-EH1:

  32.500 kr

leasing fr. 634kr/mån.

leasing fr. 838kr/mån.

Prisexempel SPO45E-EH1:

 43.900 kr

3300 mm

6200 mm
Modell 528C
8 tons fyrpelarlyft med dubbla 
hydraulcylindrar och extra långa 
körbanor. Framtagen för alla 
slags transportbilar och i synner-
het husbilar men fungerar även 
bra till vanliga personbilar.

Modell 528C AT
Likadan som 528C ovan men utrustad med 
ett rampkit för hjulinställningsarbeten, ger 
en slät yta med uttag för vridplattor fram och 
integrerade glidbord bak.

Långa lyftgummiblock
"Limpor" istället för små gummiblock är myck-
et bekvämt och praktiskt, fi nns i två tjocklekar, 
45 mm och 70 mm.

Modell 542RA
Tryckluftsdriven frihjulsdomkraft med en 
lyfthöjd på 410 mm. Bra räckvidd på de 
utdragbara lyftarmarna. Kan även mon-
teras på körbanelyftar av andra märken. 

3 ton
16.900 kr

HJULTVÄTTMASKINER

Köp originaltvättmedel 
till era Performtec-
tvättar för bästa 
tvättekonomi och 
tvättresultat.

Universalramper 1000x500x30 mm i gummi, för att 
köra upp låga bilar på saxlyftar. Levereras i sats om 4 st.

1.800 kr/sats

Modell 505C - fundamentfri 
tvåpelarlyft
Speciellt för dig med en verkstad som 
har begränsad takhöjd kan vi nu erbjuda 
en tvåmotorig elektroniskt synkroniserad 
tvåpelarlyft med fyra tons kapacitet från 
Italienska OMA. 
- Låg pelarhöjd gör att det går att installera 

denna lyft även i lokaler med begränsad 
takhöjd.

- Tredelat teleskopiska lyftarmar och ett bra 
innermått mellan pelarna gör att denna 
modell passar till i princip alla slags 
personbilar och transportbilar.

4 ton

Husbilslyften!

leasing fr. 567kr/mån.
28.800 kr

leasing fr. 634kr/mån.

32.500 kr

Mod. 537C - 3 tons kapacitet
• bredare & längre lyftbord för även större fordon
• 20 sek. lyfttid och sänktid

Mod. 537/2 - Däck- & re kon d lyft
• Låga körbanor - bara 95 mm
• Stabil konstruktion - 3 tons lyftkapacitet

Breddäcksmaskin komplett 
utrustad med easymont PRO 
hjälparmar 
10-24 tums fälgdiametrar
Upp till 14" breda fälgar
Integrerat chockluftsystem
Två hastigheter
Ställbar clinchlossare

monty 3300 RACING GP 

Paket:
3300 R GP + Easymont PRO + 
snabbfästessats/komposithuvud: 

 54.600 kr
leasing fr. 1030kr/mån.

monty 8300P smartSpeed
monty 8300p smartSpeed 
är en däckmonterings-
maskin som kombinerar 
funktionerna alla är 
vana att använda med 
skonsam automatisk cen-
trumlåsning och inbyggd 
hjullyft.

Paket:
8300P smartSpeed + snabbfästessats 
med komposithuvud: 

 69.500 kr
leasing fr. 1298kr/mån.

Universalramper 1000x500x30 mm i gummi, för att 
köra upp låga bilar på saxlyftar. Levereras i sats om 4 st.

1.800 kr/sats

532LP3.5 är en lågprofi lsaxlyft med endast 98 
mm lägsta höjd och 2000 mm lyfthöjd. Uppkör-
ningsramperna följer med upp = fritt golv.

Modell 532LP3.5 

varmgalvansierade 
bottenramar DS35EX

varmgalvansierade 
lyftbord & 

bottenramar

49.900 kr 

leasing fr. 
946kr/mån.

3,5 ton

54.900 kr 

Rotary DS35EX är en premiumlyft med extra 
fl exibla lyftbord, justerbara mellan 1470-2385 
mm längd.

3,5 ton

39.500 kr

leasing fr. 759kr/mån.

Modell 524    4500 mm 4 ton 49.500 kr
Modell 526C    5200 mm 5 ton 52.300 kr
Modell 526LT  5200 mm 5 ton 97.900 kr
Modell 526L55 6000 mm 5,5 ton 94.500 kr
Modell 528C   6200 mm 8 ton 94.500 kr

körbanelängd: lyftkapacitet:

Modell 526L55
5,5 tons fyrpelarlyft för service/hjulinställningsarbete med 
uttag för vridplattor fram samt inbyggda långa glid/vridplattor 
bak med fjärrstyrd låsning/frigörning. Högt monterat hydraul-
aggregat sparar utrymme. Extra låg uppkörningshöjd.

- körbanelängd 6000 mm!

leasing fr. 533kr/mån.

 2-speed, 11-22 tums 
alufälgar m.m

26.900 kr

SMONTHER 700 + 
HELPER 642

-Nu ingår även 
snabbfästessats och 
komposithuvud med 
Smonther 700!

Däckmaskinspaket 1:
Geodyna 7100/Smonther 700+642: 

 Kampanj: 38.000 kr!

geodyna 7100
En motoriserad 
låg varvs ma skin 
som även har 
viktsplitprogram, 2-D 
automatisk inläsning 
av fälgmått m.m. Tar 
liten plats

18.900 kr
leasing fr. 389kr/mån.

geodyna 7100

geodyna 7200

Däckmaskinpaket 2:
Geodyna 7200/Smonther 700+642: 

Kampanj:  

46.000 kr!

leasing fr. 622kr/mån.

geodyna 7200

31.900 kr

Ordinarie paketpris: 40.900 kr

Ordinarie paketpris: 
47.900 kr

Erbjudande:
Vid beställning av 
däckmaskinspaket  1 eller 2 
får du köpa 1 st Bead Bazooka 
BB06L för endast 2.000 kr

Från tyska

duolift MTF 3000
2600 mm

25.500 kr

Fundamentsfri tvåpelarlyft 
med tre tons kapacitet.

3 ton

Nyhet - Hofmann duolift HL 3500 
hydraulisk tvåpelarlyft.

Helt ny modell anpassad för både per-
sonbilar och medelstora transportbilar.

Versymmetric® armdesign med tre-
delade armar både fram och bak samt 
en extra vinkel på främre armarna ger 
maximal fl exibilitet.

Dubbelkommando, manöverpaneler 
på båda pelarna ingår som standard.

duolift 
HL 3500
3,5 ton

33.900 kr

leasing fr. 659kr/mån.
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JURIDIK

David 
Norrbohm
är MRF:s jurist. Han  
sitter i Allmänna  
reklamationsnämn-
den och har lång 
branscherfarenhet. 
08-701 63 28

VERKSTAD

Joachim 
Due-Boje
är ansvarig för 
service-marknads-
frågor på MRF. Sitter 
i Allmänna reklama-
tionsnämnden 
08-701 63 38

BILHANDEL

Lars Lieberg
var tidigare 
bilhandelsansvarig 
på MRF.

LACK, PLAST 
& SK ADE

Jan Olvenmo
Ansvarig för plast-, 
lack- och skade- 
frågor på MRF. 
Har mer än 30 års 
bransch-erfarenhet.
08-701 63 21

BILUTHYRNING

Anders 
Trollsås
är vd på bransch
organisationen 
Biluthyrarna Sverige.

MOTORBRANSCHENS 
EXPERTPANEL

Vår expertpanel svarar på frågor 
om allt från gruppundantaget och 
allmän biljuridik till praktiska 
bilhandelsfrågor och tekniska 
föreskrifter. Mejla dina frågor till: 
redaktionen@motorbranschen.se

ARBETSRÄTT

Jan Bergman
är chefsjurist på 
Transportföretagen 
och Motorbranschens 
Arbetsgivareförbund 
och ansvarig för  
arbetsrättsliga 
tvister i domstol. 

FOTO RICKARD FORSBERG,  
FREDRIK STEHN. MOSTPHOTOS

FRÅGA  I september 2017 bokade 
en snickare in sin Peugeot Boxer 
för kopplingsbyte, service och 
lite annat. Minns att det blev byte 
av skivor och klotsar fram. Vi by­
ter alltid stödlager i svänghjulet 
och packboxen bakom sväng­
hjulet för att undvika olustiga 
överraskningar senare. 

Detta skedde även denna 
gång, lager och packbox köpte vi 
av den lokala Peugeothandlaren. 
Just den typen av delar vill vi 
gärna ska vara original, kopp­
lingar spelar egentligen ingen 
roll. I samband med reparatio­
nen veckan efter fick snickaren 
låna en bil av oss. Dagen efter 
hämtade han sin skåpbil och en 
faktura skickades till snickeri­
företaget som han själv ägde. 
Allting frid och fröjd. 

Nu, drygt ett år och 1 500 mil 
senare kom snickaren in till 
oss och anmärkte på att bilen 
läckte olja under motorn. Vi tog 

Firmabilen blev privatbil
VERKSTAD

in den, hissade upp den och 
konstaterade att det droppade 
olja mellan motor och växellåda, 
troligen från packboxen bakom 
svänghjulet. Vi förklarade att vår 
garanti var passerad, ett år max 
1 000 mil på arbete och delar. 

Detta ogillades av mannen; 
han ville att vi skulle stå för allt. 
Det skapades i alla fall en ar­
betsorder och bilen blev kvar på 
verkstaden. Vi ringde till återför­
säljaren som levererat packbox­
en och förklarade vad som hade 
hänt. De var bussiga och bjöd på 
en ny. Jag ringde upp Peugeot­
ägaren och förklarade att vi kan 
bjuda på p-boxen men att han 
skulle få betala arbetet. Det var 
han inte intresserad av. Jag fick 
dessutom en liten föreläsning 
om konsumenttjänstlagen. När 
jag senare kollade arbetsordern 
noterade jag att ägaren till bilen 
inte längre var snickerifirman, 
mannen som lämnat in den 

var numera ägare till sin egen 
firmas bil. Hur ska jag göra?

Hasse, verkstad med specialitet  
på franska bilar

SVAR  Även om mannen numera 
är ägare till sin egen tjänstebil, 
gäller inte konsumenttjänstlagen 
i detta ärende. I samband med in-
lämnandet ägdes bilen av juridisk 
person (konsumenttjänstlagen 
gäller endast konsument). 

Nu har snickaren köpt bilen av 
sin egen firma, så din verkstad har 
egentligen inget avtal på reparatio-
nen med nye ägaren. Det blir dock 
lite larvigt om du ska ha det som 

argument. Nye bilägaren (snicka-
ren) kan enkelt skriva en fullmakt 
till sig själv för att representera 
snickerifirman. 

Min rekommendation: Även om 
MRF:s reparationsvillkor är passe-
rade med både tid och antal körda 
mil, så blir det ur ett kundvårds-
perspektiv inte så bra, bjud på byte 
av packboxen!

Joachim Due-Boje

 

”UR ETT KUNDVÅRDSPERSPEKTIV  
TYCKER JAG ATT NI SKA BJUDA PÅ BYTE AV PACKBOXEN”
                                           

FRÅGA  En Peugeot 308 SW köp­
tes av en ung pappa på vår bil­
avdelning i oktober 2018, bilen 
hade då gått 8 700 mil. I februari 
i år och 350 mil senare fick kun­
den ett brev från importören om 
en aktion på åtgärd av olje­
tryck och kamrem. I samband 
med den åtgärden upptäckte 
vår verkstad att två pluggar i 
topplocket hade läckt olja och 
skadat hjälpaggregatremmen. Vi 
ringde ägaren till Peugeoten och 
berättade att vi kunde fixa det 
för cirka 1 000 kronor, vilket han 
gick med på.

VERKSTAD

VIKTEN AV NÖJD KUND
Två dagar efter reparationen 

hörde mannen av sig och sade 
att bilen gick illa och en massa 
lampor lyste. En tid bokades och 
bilen kom in på felsökning. Vi 
konstaterade fel på det mesta 
som har med start, förbränning 
och gång att göra. Vi hade fel­
koder på glödstift, spridare och 
motorstyrdon, totalt skulle det 
kosta 19 300 kronor att få bilen 
att gå bra igen. Jag förstår att 
den unge mannen blev väldigt 
besviken, och att han knappt ville 
veta av sin hyggligt nyinköpta 
franska bil. Till saken hör att 

MRF-garantin (3 månader/ 
300 mil trafiksäkerhetsgaranti) 
på bilen var utanför alla ramar. 

Jag har funderat på om vi 
ändå inte ska hjälpa denna 
kund, vad tycker du?

Lars-Erik,  
Peugothandlare i Småland

SVAR  Tittar vi på lagar och regler 
så har bilen som du också säger 
passerat utställd MRF-garanti.  
Kikar vi på konsumentköplagen 
och sexmånadersregeln, det 
vill säga att det skulle vara ett 
köprättsligt fel, så är det ni som 

ska bevisa att felet inte fanns från 
början. Det känns inte som det 
skulle vara en större utmaning om 
ärendet skulle prövas i Allmänna 
reklamationsnämnden. 

Men jag håller med dig om idén 
att hjälpa denna kund i alla fall. 
Använd kundens maskinskada 
och betala självrisken åt den unge 
pappan. Vikten av en nöjd kund 
som sprider ett positivt budskap 
om din bilaffär spöar all annan 
marknadsföring.

Joachim Due-Boje

JOACHIM DUE-BOJE

DAVID NORRBOHM

Begbilen hade varit på skadeverkstad,
skulle vi ha upplyst köparen om det?

JURIDIK

FRÅGA  Vi har sålt en bil där 
kunden nu har klagat på att bilen 
tidigare varit skadereparerad. 
Trots att det handlar om en 
mindre reparation har vi valt att 
annullera köpet, men vi skulle 
ändå vilja veta vad som gäller 
här. Har vi verkligen skyldighet 
att ta tillbaka en sådan bil? I 
detta fall kände vi till reparatio­
nen och det kanske var ett miss­
tag att inte informera om den. 
Samtidigt fick vi ingen uttrycklig 
fråga om bilen varit med om 
någon tidigare skadereparation.

Karljohan P

SVAR  I Sverige finns inget centralt 
register för krockade bilar, varför 
det i många fall kan vara svårt att 
veta om en bil varit med om en 
kollision. Undantaget kan givetvis 

vara, kanske som i ert fall, att bilen 
varit inne på er skadeverkstad eller 
bilen är en inlösenbil från USA 
där man har ett centralt register 
och där uppgiften i exempelvis 
i Carfax eller Carinfo finns. Vid 
övriga skadereparationer, under 
förutsättning att bilen är fackmäs-
sigt reparerad, utgör i de flesta fall 
inte en skadereparation i sig ett 
köprättsligt fel. Flera liknande fall 
har avgjorts i Allmänna reklama-
tionsnämnden till bilhandelns 
fördel.

I  TEORIN  skulle en kund, vid 
speciella fall, trots att bilen är 
fackmässigt reparerad kunna få 
ersättning för ett prisavdrag om 
han eller hon kan visa att bilen får 
ett lägre marknadsvärde på grund 
av att bilen har en fackmässig ska-

dereparation. Något sådant fall har 
jag dock inte stött på. Det ska även 
beaktas att de flesta bilar under 
sin livstid genomgår skaderepa-
rationer, som till exempel den du 
beskriver med lackad huv och bytt 
framskärm.

SAMMANTAGET  gör detta att 
MRF:s rekommendation är en 
skyldighet att informera om bilen 
har varit inlöst eller varit med om 
en stor skadereparation (åtmins-
tone över bilens halva värde) som 
handlaren kände eller borde ha 
känt till. I övriga fall går det inte 
att ha någon generell rekommen-
dation eftersom det dels beror på 
reparationen som sådan, omfatt-
ningen av denna, bilens ålder, pris 
med mera. 

David Norrbohm

”FLERA FALL HAR AVGJORTS TILL BILHANDELS  
FÖRDEL, MEN VI REKOMMENDERAR ATT VARA ÖPPEN 
MED EN KÄND SKADEREPARATION”

”Vi sålde en bil två gånger”
FRÅGA  Jag behöver din expert­
hjälp. Två av våra säljare har 
lyckats sälja samma bil till två 
kunder. Det gäller en bättre 
begagnad sportbil, som det inte 
finns dussinvis av. Kunden som 
inte fick bilen godkänner inte vår 
förklaring och kompensation för 
”sveda och värk”. Han hänvisar 
till att han har rätt till ett skade­
stånd och har sett ut en bil hos 
en annan återförsäljare. 

Nu kräver han att vi ska ersätta 
honom för mellanskillnaden. 
Vad är det som gäller? Kan inte 
vi som bilhandlare backa en affär 

under dessa omständigheter när 
det egentligen är säljsystemet 
som har felat?

BilBosse

SVAR  Att sälja något två gånger 
kallas för tvesala och bestämmel-
sen finns 1 kap 5 § handelsbalken. 
(Det är för övrigt en av de få gäl-
lande lagar från 1734 då lagboken 
utgavs första gången.)

Det är riktigt att köpare num-
mer två, som inte fick köpa bilen, 
kan ha rätt till ett skadestånd, men 
inte för sveda och värk som är en 
ideell skada, utan för ett så kallat 

”täckningsköp”. Men då måste 
köpet ha gjorts och det måste vara 
fråga om en direkt jämförbar bil, 
vilket det ofta inte är. 

DEN EKONOMISKA skadan (det 
vill säga prisskillnaden) är i dessa 
fall mycket sällsynt och blir för 
kunden ofta svår att styrka/bevisa. 
För att helt undgå ansvar krävs att 
kunden borde ha insett att det var 
ett misstag som begicks från er 
sida (vilket kan vara mycket svårt 
att bevisa).

David Norrbohm

JURIDIK
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FRÅGA  Vi sålde en fyra år gam­
mal bil för ett par veckor sedan, 
en lågmilare på bara 3 870 mil. 
Vi lämnade MRF-garanti som vi 
brukar och det var inga konstig­
heter så långt. Varudeklaratio­
nen var helt ren, bilen var en 
riktig pärla som man säger.

Det som har hänt nu är att 
kunden kom tillbaka till oss och 
klagade på slirande koppling. 
Vi kollade upp det hela och kan 
konstatera att kopplingen är i 
stort sett slut. Vi har sagt att vi 
kan stå för en viss del av repa­
rationskostnaden som good­
will eftersom det innebär en 
förbättring av bilen med en helt 
ny koppling i stället för en som 
gått 4 000 mil. Koppling är inget 
som ingår i garantin eftersom 
det är slitage.

Kunden accepterade inte vårt 
erbjudande och tänker ta det  
vidare till ARN med motiveringen 
att det var ett ursprungligt fel 
som vi skulle ha upplyst honom 
om, och nu undrar jag vad det 
kan bli för utfall om det hamnar 
där? Vi säljer nya bilar också 
och där gäller inte kopplingen 

på nybilsgarantin om kunden så 
kör slut den på tjugo mil, så det 
verkar otroligt om vi ska kunna 
bli fällda för det här? 

Vad tycker du att vi ska göra? 
Peter, Jönköping

SVAR  I fråga om vad ni ska göra 
och vad ni har gjort tycker jag 
att ni gjorde rätt i första läget när 
ni erbjöd viss hjälp via goodwill. 
Normalt sett tror jag de flesta kun-
der skulle hålla med om förbätt-
ringen och då brukar man kunna 
mötas. Eftersom ni nu har en kund 
som inte vill mötas utan vill pröva 
det här i ARN blir det väldigt 
viktigt hur ni svarar. 

Ni har ju bevisbördan för att 
felet inte var ursprungligt och det 
gäller att styrka det via testproto-
koll, servicedokument eller annat 
som kan påvisa att ni eller någon 
annan har kontrollerat kopplings-
funktionen i närtid. Har ni ett 
sådant underlag kan det vara till 
god hjälp förutsatt att ni även kan 
få nämnden att inse att kunden 
har haft möjlighet att köra slut 
på kopplingen själv sedan han 
hämtade bilen. 

Bilen kanske har dragkrok? Han 
kanske har kört fast eller bränt 
kopplingen på annat sätt som ni 
kan ta upp som trolig händelse till 
kopplingshaveriet?

Skulle ni svara för allmänt och 
bara hänvisa till bilens garanti som 
inte gäller koppling eller att ni fyllt 
i en varudeklaration där det står 
att den är okej så finns det risk att 
ARN går mer på kundens linje. 
Vår erfarenhet är att ju närmare 
leveranstillfället reklamationerna 
görs desto större risk blir det att 
kunden får rätt.

SEDAN MÅSTE jag hålla med om 
att det blir märkligt när exempel-
vis en sliten koppling aldrig kan 
komma på tal gällande garanti 

eller ursprungligt fel på nya bilar, 
men att det däremot kan bli en 
kostnad för oss när vi säljer den 
som begagnad. Det går ju inte att 
mäta upp hur mycket som finns 
kvar av kopplingen när man säljer 
den och därmed kan man inte 
fylla i det på varudeklarationen, 
som är den enda chans man har 
att påvisa en närliggande kostnad.

Beslutet i nämnden påverkas 
även av bilens ålder, mätarställning 
och kanske till och med priset på 
bilen innan man tar ett beslut. Hur 
det går? Ja, det beror dels på ditt 
svar och nämndens känsla av vad 
kunden har kunnat förvänta sig när 
han gjorde affären. 
Närmare än så kommer jag nog inte.

Lars Lieberg

BILHANDEL

Efter två veckor var kopplingen slut …

”KAN NI FÅ ARN ATT INSE ATT  
KUNDEN KÖRT SLUT PÅ KOPPLINGEN 
SJÄLV?”

RULLA GRÖNSKYLTAT PÅ SOMMARDÄCK
FRÅGA  En problemformulering 
som kommer upp här hos oss 
ungefär vartannat år är vad som 
gäller vid provkörningar på som­
mardäck under vintern. Vi har 
som de flesta andra sommar­
däck på de begagnade bilarna i 
hallen och när vi släpper ut dem 
så gör vi det med grön skylt och 
utan att byta hjul.

Vid för dåligt väder brukar vi 
försöka skjuta på provkörningen 
till en annan dag med bättre 
väder. Har kunden mer eller 
mindre redan bestämt sig för  
bilen så monterar vi på vinter­
hjul före provkörningen.

Vår fundering är vad man får 
och inte får när bilen är grön­
skyltad. Är det okej att släppa 

ut bilen med sommarhjul? Vad 
händer om olyckan är framme? 

Dogge

SVAR  Det finns ett undantag 
som säger att grönskyltad bil får 
framföras med sommardäck även 
under vinterdäckssäsong när 
väglaget tillåter. Om en skada, som 
orsakats av kombinationen dåligt 
väglag och sommardäck, inträffar 
så kan försäkringsbolaget egentli-
gen inte neka ersättning. Å andra 
sidan kan man inte heller vara helt 
säker på att de ställer upp på helt 
normala villkor, vilket kan betyda 
skillnader i självrisk etcetera.

Med andra ord är det till viss del 
en bedömningsfråga och ni verkar 
hantera den klokt.

Lars Lieberg

BILHANDEL

LARS LIEBERG

PL ÅT & L ACK

FRÅGA  Jag undrar om jag kan 
använda gammal yta i stället för 
ytberoende meryta när jag ska 
tidsätta en takkant eftersom för­
säkringsbolaget inte vill betala 
för meryta på a-stolpen? 

Vi har flera fall där vi har målat 
en bakskärm och tar då ytbero­
ende meryta på takkanten när 
stolpen vid bakskärmen är för 
bred, och meryta på a-stolpen. 
Försäkringsbolaget säger då nej 
till meryta på a-stolpen för att 
det inte kan målas ytberoende 
meryta på en annan ytberoende 
meryta. 

I sådana fall struntar vi oftast 
i att ta betalt för a-stolpen, men 
målar den ändå för att kunden/
bilägaren ska bli nöjd. 

Krille 

SVAR JA, KRILLE, den här frågan är 
inte ovanlig. Jag delar upp svaren lite. 
Har man som just i ditt fall med 
en takkant som ska målas med 
meryta så ska den tidsättas som 
meryta. Man ska inte tidsätta en 
meryta med gammal yta, för då 
blir det fel för alla parter; ni får 
för mycket tid, försäkringsbolaget 

debiteras fel kostnad. 
Sedan till det där med den lilla 

a-stolpen, oftast cirka sex kvadrat-
decimeter stor, hur gör man då 
med den? 

Jo försäkringsbolaget har i 
princip rätt i att man inte kan måla 
en ytberoende meryta på en detalj 
och sedan ta en ny ytberoende 
meryta på nästa detalj; det blir ju 
två detaljer i följd som ytberoende 
meryta målas på. Här kan man 
erbjuda kunden/bilägaren att själv 
betala för den. Oftast blir det små 
belopp.

TÄNK PÅ ATT i meryta ingår inte tid 
för och slipa bort stenskott eller 
material för grund. Vill kunden ha 
bort det så blir det gammal yta på 
a-stolpen.

Jag rekommenderar ingen att göra 
”gratis-jobb”, för glöm inte att om 
kunden klagar så är ni ansvariga 
för det ni gjort och då kan den 
där gratis lacken på a-stolpen bli 
dyr. Så tidsätt rätt och sluta göra 
gratisjobb. 

Jan Olvenmo

”GÖR INTE GRATISJOBB!”

”MAN KAN  
ERBJUDA  

KUNDEN ATT 
SJÄLV BETALA 

FÖR DEN”

JAN OLVENMO

Det är vanligt att måla tak-kant 
i samband med lackeringen av 
bakskrämen.
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Källa nybilsregistreringar: Bil Sweden. Källa begagnatförsäljning: Vroom.

Nybilsregistreringar månad för månad
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Årstakten för nybilsregistreringarna 2019 ligger på 333 354 

66.244

Sifferfönster
Här hittar du den senaste statistiken för nya personbilar, lätta och tunga lastbilar samt begagnat-
siffror med viss fördröjning. statistiken för begagnade personbilar avser bilar som är ägarbytta till en 
privatperson eller ett företag som inte är bilhandel.

Begagnatförsäljning mars Max 10 år gamla bilar.

Mars

Nybilshandel  
med begagnat

2019

19 481

2018

18 806

3,6%

Endast
begagnathandel

2019

11 966

2018

13 722

-12,8%

Ej via
bilhandel

2019

15 964

2018

16 623

-3,6%

Totalmarknad

2019

47 411

2018

49 151

-3,5%

Antal bilar

Utveckling

Lager begagnade bilar mars Max 10 år gamla avställda bilar.

Mars

Nybilshandel  
med begagnat

Endast
begagnathandel

Antal bilar i lager

Lagerdagar

2018

44 102

92

2019

32 237 

76

Ackumulerad begagnatförsäljning 2019  Max 10 år gamla bilar.

År

Nybilshandel  
med begagnat

2019

54 577

2018

54 785

-0,4%

Endast
begagnathandel

2019

32 732

2018

35 750

-8,4%

Ej via
bilhandel

2019

46 527

2018

48 274

-3,6%

Totalmarknad

2019

133 836

2018

138 809

-3,6%

Antal bilar

Utveckling

2018

24 003

97

2019

24 734

90

Utveckling lager
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44 723 

25 434 

45 263 

26 389 

45 419 

26 049 

42 176 

25 277 

35 976 

24 784 

34 112 

24 523 

34 115 

24 810 

34 132 

25 058 

35 506 

25 470 

33 740 

24 766 

33 486

24 887

Lager nybilshandel           Lager begagnathandel

32 237

24 734

Anders Holmqvist är bil-
branschkonsult och kurs-
ledare inom bland annat 
försäljning och begagnat.

ko m m e N tA r

I april registrerades 30 253 nya personbilar, 3 962 
färre än i april 2018. minskningen med 11,6 procent 
följer marknadstakten under första tertialet som 
har en minskning med 14,4 procent jämfört med 
samma period förra året. effekter av fördröjningen 
av WLtP påverkar fortfarande leveranstider och 
registreringar. 

elbilarna och laddhybriderna i april hade 10,1 
procent av marknaden. största uppgången var för 
de rena elbilarna som ökade jämfört med april 2018 
med 271 procent.

De laddbara bilarnas andel ökade första tertialet 
2018 från 6,7 till 12,4 procent.

andelen dieselbilar var stabil med 38,5 procent 
(39,3 procent 2018) och bensinbilarna 43,8 procent 
av registreringarna under april.

en tydligt ökad efterfrågan märks på miljöbilarna. 
beställningarna är många, men leveranstiderna 
är långa så effekterna kommer att synas löpande 
under året. 

Vi har nu nått en volym 104 133 registreringar 
under årets fyra första månader och takten mot 
335 000 personbilar håller i sig.

Transportbilarna hade en svagare marknad i april 
med 4 061 registreringar jämfört med 4 801 under 
samma månad i fjol. ett steg i rätt riktning när nu 
registreringarna två månader i rad ligger över 4 000 
bilar, men det behövs en ytterligare ökning per 
månad för att prognosen på 50 000 transportbilar 
ska nås. Första tertialets registreringar uppgick 
till 14 115 att jämföra med 17 771 bilar för samma 
period 2018. Kommer inte ökningstakten av försälj-
ningen de närmaste månaderna ser prognosen på 
50 000 bilar bli svår att uppnå. marknaden har en 
lägre ordertakt än vad som krävs för att totalmark-
nadsmålet ska kunna uppnås. Kanske kan andra 
halvåret öka efterfrågan då bilar registrerade från 
första januari 2020 får en högre fordonsskatt.

Tunga lastbilar visar en fortsatt positiv utveckling 
med 644 registreringar i april – 67 lastbilar fler än 
motsvarande period 2018. behovet och efter frågan 
av transporter är stort, vilket syns i registrerings-
siffrorna.

Första tertialets siffror bekräftar den stabila försälj-
ningen och ökningen av tunga lastbilar. 1 996 lastbilar 
registrerades under första tertialet 2018 och det 
har ökat till 2 158 lastbilar 2019. registreringstak-
ten följer prognosen på 5 700 lastbilar under 2019.

laddbara bilar ökar
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Nyregistreringar under april
 April Ackumulerat   Andel i procent, ack. Fysiska, ack.  Juridiska, ack.
Generalagent 2019 2018 2019 2018 2019 2018 2019 2018 2019 2018

BC Sweden                                                                           
  Jaguar                     185 27 532 98 0,51 0,08
  Land Rover                 76 52 352 145 0,33 0,11
Totalt BC Sweden             261 79 884 243 0,84 0,19
BMW Northern Europe                                                                   
  BMW                        1 815 1 652 6 259 6 443 6,01 5,29
  Mini                        367 309 1 147 1 002 1,10 0,82
Totalt BMW Northern Europe     2 182 1 961 7 406 7 445 7,11 6,12
Fiat Group Automobiles                                                              
  Alfa Romeo                 27 83 185 176 0,17 0,14
  Fiat                       773 1 029 1 570 2 076 1,50 1,70
  Jeep                       75 62 350 271 0,33 0,22
Totalt Fiat Group Automobiles 875 1 174 2 105 2 523 2,02 2,07
Ford Motor                                                                          
  Ford                       840 681 2 896 3 120 2,78 2,56
Totalt Ford Motor            840 681 2 896 3 120 2,78 2,56
Honda Nordic                                                                        
  Honda                      242 232 977 1 078 0,93 0,88
Totalt Honda Nordic          242 232 977 1 078 0,93 0,88
Hyundai Bilar Import                                                                        
  Hyundai                      338 399 1 701 2 242 1,63 1,84
Totalt Hyundai Bilar Import          338 399 1 701 2 242 1,63 1,84
Iveco                                                                 
  Iveco                        6 12 15 17 0,01 0,01
Totalt Iveco Sweden     6 12 15 17 0,01 0,01
KIA Motors Sweden                                                                   
  KIA                        2 182 2 110 7 887 7 379 7,57 6,06
Totalt KIA Motors Sweden     2 182 2 110 7 887 7 379 7,57 6,06
KW Bruun                                                                   
  DS                        17 2 27 29 0,02 0,02
  Opel                        247 698 562 2 158 0,53 1,77
  Peugeot                        718 1 238 2 571 3 907 2,47 3,21
Totalt KW Bruun     982 1 938 3 160 6 094 3,02 5,00
Mazda Motor Sverige                                                                 
  Mazda                      468 531 1 511 1 808 1,45 1,48
Totalt Mazda Motor Sverige   468 531 1 511 1 808 1,45 1,48
Mercedes-Benz Sverige                                                               
  Mercedes                   2 831 1 999 7 623 6 586 7,32 5,41
  Smart                      0 0 4 2 0,00 0,00
Totalt Mercedes-Benz Sverige 2 831 1 999 7 627 6 588 7,32 5,41
Nevs                                                                    
  Nevs                    0 0 0 1 0,00 0,00
Totalt Nevs      0 0 0 1 0,00 0,00
Nimag Sverige                                                                    
  Suzuki                    194 188 684 797 0,65 0,65
Totalt Nimag Sverige      194 188 684 797 0,65 0,65
Nissan Nordic                                                                       
  Nissan                     573 1 118 2 306 4 032 2,21 3,31
Totalt Nissan Nordic         573 1 118 2 306 4 032 2,21 3,31
Renault Nordic Sverige                                                              
  Alpine                      6 0 9 0 0,01 0,00
  Dacia                      318 343 1 127 1 275 1,08 1,04
  Renault                    821 995 3 209 2 932 3,08 2,41
Totalt Renault Nordic Sverige 1 145 1 338 4 345 4 207 4,17 3,45
SC Motors Sweden AB                                                                 
  Citroen                    219 414 745 1 465 0,71 1,20
  Mitsubishi                 359 230 2 298 1 132 2,20 0,93
Totalt SC Motors Sweden AB   578 644 3 043 2 597 2,92 2,13
Subaru Nordic                                                                       
  Subaru                     371 519 1 171 1 757 1,12 1,44
Totalt Subaru Nordic         371 519 1 171 1 757 1,12 1,44
Toyota Sweden                                                                       
  Lexus                      174 143 541 511 0,51 0,42
  Toyota                     1 807 2 077 5 830 7 634 5,59 6,27
Totalt Toyota Sweden         1 981 2 220 6 371 8 145 6,11 6,69
Volkswagen Group Sverige                                                            
  Audi                       1 562 1 569 5 747 6 020 5,51 4,95
  Porsche                    240 268 568 717 0,54 0,58
  Skoda                      1 510 1 649 5 623 6 130 5,39 5,04
  Seat                       788 699 2 671 2 349 2,56 1,93
  Volkswagen                 3 714 5 351 13 728 18 054 13,18 14,84
Totalt Volkswagen Group Sverige 7 814 9 536 28 337 33 270 27,21 27,35
Volvo Personbilar Sverige                                                           
  Volvo                      5 768 7 313 19 767 27 476 18,98 22,59
Totalt Volvo Personbilar Sverige 5 768 7 313 19 767 27 476 18,98 22,59
Övriga fabrikat                                                                     
Totalt Övriga fabrikat       622 223 1 940 793 1,86 0,65
Totalt 30 253 34 215 104 133 121 612 100,00 100,00

GENERALAGENT

350 39 182 59
189 51 163 94
539 90 345 153

1 152 1 037 5 107 5 406
342 327 805 675

1 494 1 364 5 912 6 081

27 52 158 124
874 1 674 696 402

68 75 282 196
969 1 801 1 136 722

934 1 141 1 962 1 979
934 1 141 1 962 1 979

471 529 506 549
471 529 506 549

690 720 1 011 1 522
690 720 1 011 1 522

13 15 2 2
13 15 2 2

3 858 3 679 4 029 3 700
3 858 3 679 4 029 3 700

12 13 15 16
125 815 437 1 343

1 538 2 595 1 033 1 312
1 675 3 423 1 485 2 671

889 1 276 622 532
889 1 276 622 532

1 435 1 525 6 155 5 029
1 1 3 1

1 436 1 526 6 158 5 030

0 0 0 1
0 0 0 1

439 476 245 321
439 476 245 321

1 278 2 730 1 028 1 302
1 278 2 730 1 028 1 302

2 0 7 0
736 794 391 481

1 786 1 375 1 423 1 557
2 524 2 169 1 821 2 038

350 667 395 798
500 282 1 798 850
850 949 2 193 1 648

743 1 009 428 748
743 1 009 428 748

135 123 406 388
2 229 3 649 3 601 3 985
2 364 3 772 4 007 4 373

1 347 1 555 4 400 4 465
236 374 332 343

2 293 2 256 3 330 3 874
1 378 1 356 1 293 993
4 512 5 604 9 216 12 450
9 766 11 145 18 571 22 125

3 740 5 188 16 027 22 288
3 740 5 188 16 027 22 288

775 157 1 234 698
35 433 43 146 68 700 78 466



AUTOMOTIVE PARTNER
SINCE 1987

Ackred. nr 10054
Kalibrering

ISO/IEC 17025
0510-30 16 00 • info@carpart.se 

www.carpart.se

OMCN 199RX 
5,5 ton
med svivlande armar. 
Klarar allt från mindre bilar 
till Transportbilar 
typ Crafter, Sprinter, 
Transit mm.

TOTAL
LÖSNI-
NING!

NY
VERK-
STAD!

PREMIUM SAXLYFT 
3.6 ton

Höglyftnade saxlyft med
varmförzinkade bottenramar 
och plattformar som standard.
Ingen elektronik eller brytare 
vid saxbenen. 
Möter kraven på reversibel 
lastning, 3:1 - 1:3. 

PREMIUM SAXLYFT 

Höglyftnade saxlyft med
varmförzinkade bottenramar 
och plattformar som standard.
Ingen elektronik eller brytare 

Möter kraven på reversibel 
lastning, 3:1 - 1:3. 

PREMIUM SAXLYFT 
3.6 ton

Höglyftnade saxlyft med
varmförzinkade bottenramar 
och plattformar som standard.
Ingen elektronik eller brytare 
vid saxbenen. 
Möter kraven på reversibel 
lastning, 3:1 - 1:3. 

HÖG
LYFTANDE
SAXLYFT!

• LYFTAR, DÄCKMASKINER, 
  HJULINSTÄLLARE 
  VERKSTADSINREDE MM.
• FRÅN ENSTAKA OBJEKT
  TILL TOTALLÖSNINGAR
• RIKSTÄCKANDE SERVICE
• ACKREDITERAD
  KALIBRERING

Optimal 

för 
hjul-

inställning

OMER KAR 45
Körbanelyft med integrerat lyftbord. 
Klarar dom högst ställda nivegleringskraven 
på 4-hjulsmätning.

3D HJULINSTÄLLARE
Flexibel, snabb och lättanvänd från klassiska HPA.

NU ÄVEN 
FLYTTBAR!
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vroom.nu
info@vroom.nu
08-55 60 35 90

Stockholm • Göteborg

experter på 
statistik, analys & 
målgruppsurval
inom svensk 
fordonsmarknad

MRF_45x250_2016.indd   1 2016-11-29   08:25

Klimatbonusbilar
nyregistrerade laddbara personbilar april 2019. 

Klimatbonusbilar definieras som elbilar, laddhybrider med koldioxidutsläpp max 60 g/km och gasbilar oavsett koldioxidutsläpp, som  
nyregistrerats från 1 juli 2018.

 April Ackumulerat % av miljö (ack)
 Typ 2019 2018 2019 2018 2019 2018

1 mitsubishi outlander Phe Laddhybrid 245 115 1 839 642 14,29 7,83

2 tesla model 3 el 446 0 1 451 0 11,28 0,00

3 Kia niro Plug-in hybrid Laddhybrid 302 138 1 102 618 8,57 7,54

4 Kia optima PheV Laddhybrid 289 239 1 041 709 8,09 8,65

5 renault Zoe el 204 56 873 292 6,79 3,56

6 Volvo Xc60n Laddhybrid Laddhybrid 215 275 851 844 6,61 10,30

7 Kia niro eV el 174 0 808 0 6,28 0,00

8 Volvo V60 Laddhybrid Laddhybrid 213 0 789 0 6,13 0,00

9 nissan Leaf el 113 139 664 443 5,16 5,41

10 bmW I3 (beV) el  110 43 462 126 3,59 1,54

MODELL

Registrering av lätta lastbilar  Upp till 3,5 ton

Registrering av tunga lastbilar  16 ton och över

Källa: Bil Sweden

MärkE

 April  Ackumulerat  Förändring %  Markn.andel % Ackumulerat
 2019  2018  2019  2018  Apr  Ackumulerat  2019  2018
Daf  10 17 43 56 -41,2 -23,2 2,0 2,8
Iveco  1 1 13 3 0,0 333,3 0,6 0,2
Man  9 22 81 65 -59,1 24,6 3,8 3,3
mercedes-benz  52 63 171 195 -17,5 -12,3 7,9 9,8
scania  287 196 932 721 46,4 29,3 43,2 36,1
Volvo  279 275 906 949 1,5 -4,5 42,0 47,5
Övriga  6 3 12 7 100,0 71,4 0,6 0,4

ToTAlT  644 577 2 158 1 996 11,6 8,1  100,0  100,0

MärkE

 April  Ackumulerat  Förändring %  Markn.andel %  Ackumulerat
  2019  2018  2019  2018  Apr  Ackumulerat  2019  2018
chevrolet  0 2 0 4 -100,0 -100,0 0,0 0,0
citroen  113 237 502 944 -52,3 -46,8 3,6 5,3
Dacia  64 58 166 210 10,3 -21,0 1,2 1,2
hyundai  0 2 0 7 -100,0 -100,0 0,0 0,0
Fiat  103 132 493 570 -22,0 -13,5 3,5 3,2
Ford  525 535 2 441 2 749 -1,9 -11,2 17,3 15,5
Gm  0  0  0  0 0,0 0,0 0,0 0,0
Iveco  36 76 170 202 -52,6 -15,8 1,2 1,1
Isuzu  32 39 132 174 -17,9 -24,1 0,9 1,0
mazda  0 0 0 0 0,0 0,0 0,0 0,0
mercedes-benz  389 519 1 335 1 624 -25,0 -17,8 9,5 9,1
mitsubishi  30 45 113 193 -33,3 -41,5 0,8 1,1
nissan  224 327 767 1 117 -31,5 -31,3 5,4 6,3
opel  71 137 203 505 -48,2 -59,8 1,4 2,8
Peugeot  329 406 1 184 1 492 -19,0 -20,6 7,2 7,5
renault  454 497 1 466 1 614 -8,7 -9,2 10,4 9,1
seat 0 0 0 0 0,0 0,0 0,0 0,0
skoda  0 0 0 0 0,0 0,0 0,0 0,0
ssangyong  0 3 0 78 -100,0 -100,0 0,0 0,4
suzuki  0 0 0 0 0,0 0,0 0,0 0,0
toyota  174 189 599 750 -7,9 -20,1 4,2 4,2
Volkswagen  1 499 1 596 4 487 5 530 -6,1 -18,9 31,8 31,1
Volvo  0  0  0  0 0,0 0,0 0,0 0,0
Övriga  17 8 48 96 112,5 -50,0 0,3 0,5

ToTAlT  4 061 4 801 14 115 17 771 -15,4 -20,6 100,0  100,0

Källa nybilsregistreringar: Bil Sweden. Källa begagnatförsäljning: Vroom.
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TEXT MIKAEL JÄGERBRAND 

P E R S P E K T I V  2

DET BÖRJADE MED ett fiasko när Robert Lager 
stod i en bilhall. Han hade redan bestämt sig för 
en Golf.

– Men ingen ville hjälpa mig och jag hade 
inte tid att vänta. Av en händelse fick jag veta att 
Volkswagen precis kommit ut med sin hemsida, 
säger Robert Lager som i dag bor i Arboga.

På bara några minuter hade han valt ut rätt 
modell och färg och efter lite mejl fram och till-
baka var köpet hos Din Bil i Akalla ett faktum. 

Sedan dröjde det inte länge innan han förstod 
att han skrivit bilhistoria. 

– Det var speciellt att vara först, det vart ett 
jädra pådrag. De ringde från Expressen och 
Svenska Dagbladet och TV4 intervjuade mig på 
firman. 
Hur länge hade du bilen? 
– Ungefär fem år. Det var egentligen en andrabil 
och min dotter fick den sen, säger Robert Lager.  
Har du köpt några fler bilar på nätet?
– Nej, jag har tjänstebil. 
Så det var både ditt första och sista bilköp på 
nätet?
– Ja, faktiskt. Men jag har precis blivit pensionär 
så vi får se. 2

20 år sedan första bilen såldes på nätet
Det har gått exakt tjugo år sedan den första nya bilen  

såldes via internet i Sverige, en svart Volkswagen Golf. 

ROBERT LAGER, KÖPARE 

”Jag fick tips om 
hemsidan av en 
händelse, på den 
tiden fanns ju inte 
allt på nätet,”

Sprut & torkboxar     Kombiboxar    Lastbilsboxar 

Tel: 0171-541 40   Fax: 0171-571 80 
e-post: info@lackeringsanlaggningar.se 

www.lackeringsanlaggningar.se 

Vi har mångårig erfarenhet av målningsanläggningar. 

Paint pockets Färgfälla 
Syntetisk färgfälla med hög verkningsgrad.(99,84%)  

INDUKTIONS-
VÄRMARE
- Sveriges billigaste
- 5,2 W
- Vattenkyld

SPEEDLINER 
PRO 400
En komplett 
riktstation för alla 
förekommande 
stålskador, med 
2 st pistolhandtag

- 14 500A
- Easy läge
- Transformator i 
   handtaget
- Låg ingående ström

GYSPOT
PTI-s7

27.000:- 29.500:-

KAMPANJPRIS

KAMPANJPRIS!!

WE PROVIDE
SOLUTIONS

Allt ifrån produkter till färdiga lösningar!
inom

Vätskehantering - Högvakuum - Avgasutsug

Våra lösningar och produkter förbättrar er
Lönsamhet - Effektivitet - Miljö - Ergonomi

 

Tel 08 - 747 67 00 - Fax 08 715 20 74 - info@alentec.se - www.alentec.com

VI HAR NÖJDA LÄSARE! 
90% av läsarna 
tycker att våra artiklar är 
intressanta.

NR 3 2 MARS 2018  PRIS 95 KR

DIN FACKTIDNING I framkant
Digital bilbutik

– nytt fenomen

Volvospan
”Det kan vi lära

av USA-leasing” 

Minimodellen 

är en Nissan 

Juke suv.

URBAN TIBBELIN BILIA JENS TJÄRNLUND PROAUTO MADELEINE LARSSON MOTORTREND CHRISTIAN HALLDÉN CARDROP PER ALMEFELT 

SVENSK VOLVOHANDEL YLVA ANDERSSON BILBOLAGET NORD INGEMAR ANDERSSON LILJAS BIL FILIP ANDERSSON BIL METRO  FARHAN 

TALABANI SLOTTS BIL STEFAN FORSLUND FN BILLACKERING HÅKAN OLSSON BILMETRO PETER LARSSON & RAFI GORI MOBILITY MOTORS

Hallvärden
som blev vd
DIMITRIOS LENIS

STORA BEGAGNAT-SPECIAL

NR 6-7 2 JUNI 2018  PRIS 95 KR

DIN FACKTIDNING

Säkra upp!
Så här blir dintillvaro tryggare!

Lär av andra!Österrikare
satsar lokalt

ADNAN SKENDEROVISKI FÖRENADE BIL PER HÖGLUND VHF HENRIK IVANSSON BILIA ANDERS KARLANDER OPEL ÅFF KARIN 

STÅLNACKE UPPLANDS MOTOR LARS TRESER BILJOUREN TED LINDE SMÅLANDS MOTOR FREDRIK KARMBO VEHO BIL BJÖRN 

RINGNÉR MOTORIT JOHAN ANDONOV MTO BILCENTER SARA PETTERSON BILDEPÅN STOJAN PADJEN BILIA REGION VÄST

BILJOUREN I ÅKERSBERGA

Med kurs mot FRAMTIDEN

D
IN

V E R K S T
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VI
UTRUSTAR

Din leverantör av kvalitetsprodukter från ledande varumärken. 

S
P
IK ENSERVI

CE
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E

H
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A ENKELT

Vi utrustar din verkstad!
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Stadsjeeparna
tar över världen

MIKAEL JÄGERBRAND ÄR JOURNALIST, FÖRFATTARE 
OCH ARKEOLOG OCH MEDVERKAR REGELBUNDET I  
MOTORBRANSCHEN, INTE MINST PÅ WEBBEN. DÅ OCH 
DÅ TYCKER HAN TILL, SOM HÄR OM SUVAR. FRÅGAN ÄR 
OM DE ÄR LÄTTA ATT KLIVA I, SOM MIKAEL TYCKER, 
ELLER INTE; VÅR KRÖNIKÖR I MARS ANSÅG ATT DET 
NÄSTAN KRÄVDES STEGE …

MIKAEL JÄGERBRAND

VÄRLDEN HÅLLER PÅ att erövras av stads-
jeepar. Eftersom det i dag är den bilmodell 
som säljer bäst så har biljättarna nu börjat 
lägga ner sina mindre bilar. Därför är det lite 
löjeväckande att Stockholms stad för några år 
sedan faktiskt försökte införa ett suv-förbud.   

Trenden har gjort att alla biltillverkare (förutom 
Bugatti och McLaren) storsatsar på egna suvar. 

En av de mest galna satsningarna står Ford 
för som helt enkelt skrotar nästan hela sitt utbud 
av personbilar. Inga fler Fiesta, Focus, Taurus, 
Fusion eller C-Max. I stället är det pickup-
truckar som F-150 och Ranger, samt suvar som 
Edge och Kuga som gäller. Man behåller bara 
två av sina personbilsmärken: Mustang och den 
kommande Focus Active.  

EN ANNAN BILJÄTTE som satsar på den nya suv-
världsordningen är Volkswagen. Deras ingen-
jörer arbetar heltid med att ta fram en uppsjö 
nya modeller. Företaget planerar att kunna 
erbjuda sina kunder 30 olika stadsjeepar år 
2025. Då räknar man också med att varannan 
bil man säljer är just en suv.  

Det tog 70 år för stadsjeeparna att ta över 
bilvärlden. Då lanserades Willys Jeep Utility 
Wagon, en bil som inte väckte särskilt mycket 
uppmärksamhet när den kom.

Men den blev startskottet för en hel uppsjö 
av stora, bekväma och säkra fordon. Bilar som 
är enkla att ta sig in i, där man har perfekt utsikt 
över trafiken och som man sedan enkelt kan 
kliva ur. 

DEN SOM NÅGON gång har skjutsat en 90-åring 
som har problem med ben eller leder, en 
bekant som är plus 200 (i kilo eller centimeter) 
eller som har kört i en snöstorm, vet att en suv 
är ett av de mest praktiska fordon som finns. 

Därför är det löjeväckande när man läser om 
det galna förbudet som Stockholms stad försökte 
införa år 2005. 

Argumenten var på den tiden att de ”släpper 
ut flera gånger mer koldioxid än vanliga bilar”, 
att de är bredare och därför ”ökar trängseln i 
trafiken” samt att de ”inte fyller någon funktion 
alls i innerstaden”. Inga särskilt vetenskapliga 
argument alltså. 

BESLUTET ATT förbjuda stadsjeepar fattades av 
en rödgrön gatu- och fastighetsnämnd i Stock-
holm. Som tur är så blev det aldrig genomfört i 
praktiken. Byråkraterna kunde helt enkelt inte 
ta fram en exakt definition på hur en stadsjeep 
ser ut.

Under åren som gått sedan politikernas 
förbudsfiasko har stadsjeepen fortsatt att ta över 
världen. 

I begynnelsen stod suv för ungefär 5 miljoner 
sålda fordon i världen. När suv blev den mest 
sålda bilmodellen år 2015 såldes det 20 miljoner. 
Om tio år så kommer antalet sålda stadsjeepar 
att vara det dubbla. 

TROTS ATT SVENSKA politiker drömmer om 
en framtid med små plastiga poddar så är det 
i stället stora, säkra stadsjeepar som bilisterna 
vill ha. 

Det här gör att det nog bara är en tidsfråga inn-
an förbudskraven dammas av igen i Stockholm.

Men jisses. Visst vore det superironiskt om man 
i landet som skapade det unika ordet ”stadsjeep” 
faktiskt förbjöd suv-fordon i städerna. 

”Svenska politiker 
drömmer om små 
plastiga poddar, 
bilisterna vill ha 

stora säkra stads-
jeepar”

Tidningen Aftonbladet 
uppmärksammade 
förbudet 2005.

Vi lyfter din verkstad 

till nästa nivå!

TECKNA  
ETT LÖPANDE
SERVICEAVTAL

DIN KOMPLETTA LEVERANTÖR AV 
VERKSTADSUTRUSTNING

Vi är din leverantör av premium verkstadsutrustning, 
vare sig det gäller fordonslyftar, däck- eller AC-maskiner. 

Som OEM-expert erbjuder vi märkesgodkänd utrustning 
anpassad efter de flesta fordonsleverantörers krav. 

Vi utför ackrediterad kalibrering av bland annat 
bromsprovare, avgasmätare och ljusinställare.

Lovartsgatan 8 | 652 21 Karlstad | 054 - 85 00 75 | info@sunmaskin.se
 Generalagent för: MAHA, John Bean, Snap-on Equipment och Romess 

www.sunmaskin.se
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CORGHI UNIFORMITY
HJULDIAGNOSTIK I VÄRLDSKLASS
Världens första monteringsmaskin med däck och fälgdiagnostik!
Maskinen mäter ovalitet på både däck och fälg med en högprecisionslaser.
Via en kraftvariationsrulle som anpassar tryckkraften efter däckets belastningsindex mäts radiella och 
laterala krafter (höjd och sidokrafter), defekter samt deformationer på/i däcket registreras.
Med hjälp av matchningsprogrammet är det sedan enkelt att montera däcket på bästa sätt i 
förhållande till fälgen för att minimera vibrationer i bilen.
Denna matchning sker direkt på monteringsmaskinen utan att hjulet behöver flyttas till annan 
diagnosmaskin vilket gör matchningen till ett mycket snabbt arbetsmoment!
Allt visas via tydlig grafik på en LCD-skärm.
Däckets mönsterdjup mäts automatiskt i samma moment.
Baserat på mätningarna som utförts av de fyra hjulen, föreslår maskinen sedan bästa placering på 
bilen.
Corghi Uniformity är en maskin man ej behöver monteringsjärn till då den har en inbyggd krok för 
demontering av däcket.
Den dubbla clinchpressen kan användas vid såväl demontering som montering av däcket.
Maskinen är också utrustad med hjullyft för bästa ergonomi.
• Diagnostisk monteringsmaskin
• Matchning direkt på maskinen
• Multicore industriell PC
• Hjullyft 85 kg
• 2 hastigheter på chuckrotationen
• 3 st lastkännande givare för analys av däcket
• 22” monitor
• Modern och användarvänlig grafik
• Ergonomisk kontrollpanel 
• Hög precisions centrering och låsning av hjulet
• Finns som VAS 741 053 
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