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Ja til bilen!

NBEF skal samle hele bilbransjen. Alle som driver med bil kan né bli medlem hos oss.

En av hovedarsakene til at vi moderniserer, er a ruste NBF til & ta opp kampen for bilen.
Fordi bilen, og hele bilbransjen, opplever at bilen er under angrep.

Bilen er en forutsetning for skonomisk vekst og mobilitet. Det er bilen som gjor at varer
kommer frem og hverdagslivene gér opp. Den skaper arbeidsplasser, og gjor tidsklemma litt
mindre stram. Bilen er en forutsetning for at landet gar rundt. Uten bilen stopper Norge.

I den offentlige debatten kan man fa inntrykk av at bilen er neermest en samfunnsfiende,
serlig i de store byene. Dessverre har debatten i altfor stor grad handlet om utfordringe-
ne bilen skaper, og altfor lite om alt det positive. NBF skal gjore det vi kan for a rette opp
akkurat dette.

De vedtektsendringene som na er vedtatt muliggjor at vi kan ta en mer offensiv posisjon.
For det forste er det vedtektsfestet at vi skal sikre bilens omdomme. For det andre kan flere
typer bilbransjebedrifter na bli medlem i NBE Faktisk kan alle som driver med bil i egen regi
bli medlem. NBF kan dermed na samle alle gode og seriose bedrifter som gnsker & bidra til
blant annet & sikre bilens omdemme.

Vi tror at tiden er inne for at alle som driver med bil né star sammen. Den kanskje storste
trusselen mot innovative og lonnsomme bilbedrifter star om bilens posisjon i samfunnet.
Dette kan vi ikke sitte stille og se pa.

Derfor inviterer vi alle som lever av bilen & bli med i kampen for bilen.

Ja til bilen!

Stig Morten
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Har kunden behov for egenkapital til leasing eller kjgp av
bil? Har kunden fatt en stor verkstedregning? Na kan du
sgke om Autokonto med inntil 100.000,- til kunden!

Meget enkel soknad

¢ Sgknad og betaling gjeres meget enkelt

e Utbetaling til dere dagen etter

e Signering med BankID (papirlest) eller pa papir
¢ Ingen pant — forenkler prosessen
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Fakta om Autokonto: :
9,9 % nominell rente/ar Nghet'

Etabl.gebyr 990,- AUTO KO NTO

Admin.gebyr/mnd. 49,-
Fleksibel nedbetaling inntil 5 ar fra Resurs Bank
Lanebelap fra 50.000,- til 100.000,-

Eff. rente 13,43 %, 50.000,- 0/60 mnd. Kredittkostnad 17.792,-. Totalt 67.792,-.
I
r %
Dersom du @nsker mere informasjon om dets
produktet er det bare a kontakte oss pa
tif 2131 01 51 eller resursbank.no
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SALGSSTART FOR
MERCEDES-BENZ EQV

I Mercedes-Benz EQV er verdens forste elektriske fler-
bruksbil i premiumsegmentet. Med opptil 8 seter dekker den en
del av el-bil segmentet der det per i dag ikke finnes tilsvarende
produkter. N4 er bilen klar for det norske markedet.

EQV har en estimert rekkevidde pa 355-357 kilometer (WLTP),
og kommer standard med en hurtigladefunksjon som lader fra
10 til 80 prosent pa 45 minutter. Motoreffekten er 150 kW (204
hk), med et dreiemoment pa 362 Nm. Batterikapasiteten er pa
100 kWit. EQV kommer i to lengder pa henholdsvis 5,14 og 5,37
meter, med akselavstander pa 3,20 og 3,43 meter.

Pris i Norge er fra kr. 749 900,-.

Kvalitet og
kundetrygghet.

KBV er det klare valget
for verksted og forbruker

Vi dekker store
deler av Norge D’ ’
med vare kontrollerer =i I

VELG ET KONTROLLERT
VERKSTED

Verksteder som er tilsluttet KBV har statistisk bedre kvali-
tet, og fremfor alt oppfatter vi at kundene er mer forngyd
med sitt besgk pa et verksted som er tilsluttet KBV.

Vi i KBV har et komplett tilbud for bade service- og skade-
verksteder. | mer enn 10 ar har vi kvalitetskontrollert
verksteder som frivillig har tilsluttet seg KBV.

Kontrollert
Bilverksted

Alle KBV-verksteder falger bransjebestemmel-
ser som omfatter bade forbruker samt verk-
stedenes rettigheter og ansvarsrettigheter.

@nsker du a vite mer?
Kontakt oss pa post@kbv.no
www.kbv.no
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127 HVO-BUSSER
FRA MAN TIL UNIBUSS

I Unibuss har valgt MAN som leverander av 127 MAN Lion’s
City HVO-busser til kjorekontraktene som omfatter omradene
Vestre Aker, Nesgya og Beerum kommune. Bussene har forskjellig
storrelse, og leveransen bestér av busser pa 12 meter, 14,7 meter
og leddbusser.

Alle bussene vil driftes pé syntetisk biodrivstoff HVO (Hydro-
generert Vegetablisk Olje). HVO fremstilles utelukkende av
fornybare ravarer, og gir opptil 90 prosent mindre utslipp enn
konvensjonell diesel.

Unibuss overtok driften av de aktuelle kjorekontraktene 28.
juni. Fra midten av august var alle de 127 HVO-bussene fra MAN i
trafikk pé rutetraseene i Beerumsregionen.

co
REKORDMANGE
SCANIA-BUSSER TIL VY

I Vy Buss harilgpet avsommeren fatt mer enn 160 nye
Scania Citywide LE Suburban-busser, 95 i Slemmestad-regionen,
og 67 pa Haugalandet.

Vedlikehold og reparasjon av bussene skal ogsa folges opp av
Scania, som derfor har etablert nye verksteder bade i Slemmestad
ogiHaugesund.

Begge steder handteres bussene gjennom Scania Fleet Care,
som innebeerer at Scania tar fullt ansvar for teknisk administra-
sjon av bussene.

— Alle feilmeldinger fra sjaforene gar direkte til Scania, som
organiserer og prioriterer bussene til verksted. P4 den maten
sparer kunden administrative kostnader, og Scania kan gjore
en bedre jobb for kunden, sier Ole Bent Roiseland, Service-
markedsansvarlig buss, Scania.
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Har du husket @ melde pa din bedrift som utstiller til

MESSEN

10. - 13. februar 2021
Norges starste bilbransjeutstilling

.. hvis ikke, gjor det i dag!

§ ==

Dette mente utstillerne i 2018: Mulighetene i 2021.

Totalt sett, hva er ditt Forneyd/ o Treff 12.000-13.000 potensielle kunder
inntrykk av Automessen veldig «face to face» i hyggelige omgivelser pa
20187 forneyd Norges Varemesse, Lillestrom

Er ditt firma interessert

o Samlingspunkt for hele bilbransjen
i 3 delta neste gang

o Effektiv og treffsikker markedsfaring

Hvor sannsynlig er -

messen arrangeres? ..sier ja!

O Den viktigste arenaen for nyheter,

: S lig/ milje og markedskommunikasjon

det at du vil anbefale V;‘.ﬂ‘j?;”“ 9 i billbra?lsjen l
Automessen til andre ? sannsynlig .

O Lav kontaktpris pr. besokende
Hvor forneyd er du _ .

Forneyd/

med antall besak- veldigg o Tilgjengelighet for pressen
ende pa messen ? forneyd O Bredt seminarprogram

1 Jon Emil Furuseth

| Country Manager, Sennak
-~
- «Muye foregar digitalt i den daglige kommunikasjonen med kundene, men Automessen gir oss mulighet til
a treffe de viktigste akterene i var bransje ansikt til ansikt og pa et sted. For oss i Sennak, som jobber med
morgendagens batterier, mener vi dette er viktig og nedvendig»

Se mer informasjon og pameldingsskjema pa

www.automessen.no

For ytterligere sparsmal, kontakt
TROND ANDERSEN (Norges Varemesse)  ARILD HANSEN (Autobransjens Leverandarforening)
TIf: 907 61 674 | Mail: ta@messe.no TIf: 907 74 601 | Mail: arild.hansen(®@autobransjen.no
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NYHETER

Ingen steder i Norge vil ha en
hoyere tetthet av hydrogenbiler
enn ansattparkeringen til Asko
Midt-Norge etter overleveringen av
13 hydrogendrevne Toyota Mirai.

I Hydrogenbiler utgjor fortsatt en
liten minoritet blant nullutslippsbilene i
Norge. Av 60.345 nye nullutslippsbilene
12019, var det bare 29 hydrogenbiler.
Asko-ansatte i Trondheim gjor na sitt for
alofte andelen, nar de far levert 13 nye
hydrogenbiler fra Toyota til privat bruk.

— Asko har ambisigse klimamal om null-
utslipp fra egen virksomhet i 2026, og sats-
ing pé hydrogen er en viktig del av tiltakene
for & na vare mal. Derfor er det veldig spen-
nende og gay 4 se at vare ansatte inspireres
av klimaarbeidet ved a velge klimasmarte
lpsninger privat. Vi applauderer seerlig
hvordan de velger hydrogenbiler, og med
det bidrar til at det er grunnlag for & bygge
ut nedvendig infrastruktur, sier Jorn Arvid
Endresen, adm. direktor ved Asko Midt-
Norge.

Arsaken til at hydrogenbiler utgjor et
lavt antall blant personbilene i Norge, er
mangelen pa infrastruktur i form av fylle-
stasjoner. For Asko-ansatte i Trondheim er
dette ingen utfordring.

—Vi produserer én million kilowattimer
med elektrisitet fra de 5.800 solpanelene
pé taket. En del av elektrisiteten benyttes
til & produsere hydrogen, som kan fylles pa
lastebiler, personbiler og trucker. De ansat-
te har derfor mulighet til & fylle hydrogen,
noe som selvsagt er en forutsetning for &
kunne eie en slik bil, sier Endresen.

Toyota Norge, som har levert hydrogen-
bilene av merket Mirai, jubler over klima-
heltene hos Asko Midt-Norge, og hvordan
bedriften har tilrettelagt gijennom bygg-
ingen av sin egen hydrogenfyllestasjon.

—Toyota har som ambisjon 4 nd null-
utslipp gjennom blant annet utviklingen av
hydrogenteknologien, der vi kom med var
forste produksjonsmodell Mirai i 2015.

Vi jobber hardt med kostnadsreduksjo-
ner og videreutvikling av teknologien,
slik at hydrogenbiler skal bli et alternativ
for langt flere kunder. Samtidig er vi helt
avhengige av samarbeid med akterer som

er villige til & investere i infrastruktur, og
kunder som vil kjope bilene. Vi er derfor
sveert takknemlige for at Asko deler vart
engasjement rundt hydrogen i transport,
sier informasjonssjef Espen Olsen i Toyota
Norge.

— Nar vi nd overleverer 13 Toyota Mirai
til Asko-ansatte, er det et klart bevis p at
teknologien er moden og konkurranse-
dyktig, gitt at hydrogenfylling er mulig.

Vi ensker at Enova tar et ansvar for at
det etableres et minimum av 25 fyllestasjo-
ner pa landsbasis frem mot 2025. Da vil
hydrogenbiler bli et godt alternativ for dem
som gnsker en nullutslippsbil med lang
rekkevidde og som kan fylles opp pa fa
minutter, sier Olsen.

Toyota har store ambisjoner for sin
hydrogensatsing fremover.

—TIlegpet av 2020 dpner Toyota en helt ny
fabrikk for produksjon av brenselceller og
trykktanker, der vi skal sammenstille andre
generasjon Toyota Mirai. Totalt tidobler vi
produksjonskapasiteten fra 3.000 til 30.000
enheter, og haper gjennom dette 4 se
mange flere hydrogenbiler pa norske veier,
slutter Olsen.
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miljevennlige losninger.

FORSTE MOBILITETSCONTAINER 1 OSLO

I Otto - et selskap i Bertel O. Steen — har utviklet en ny losning med deling av
biler, elektriske sykler og elektriske sparkesykler i ett. N& er den forste mobilitets-
containeren avduket, levert til Veidekke pa Ulven i Oslo. Containeren inneholder fem
el-sykler og tre el-sparkesykler. Bakgrunnen er at Veidekke bygger 3 000 boenheter pa
Ulven, og malet for entrepreneren er en utslippsfri byggeplass. Oslo kommune har
ambisjoner om en utslippsfri by, og tilbyr finansielle stotteordninger for & fremme

Pa taket er det solcellepanel som gjor den selvforsynt med strom til lading av
syklene og sparkesyklene nar de stér i ladestativet.

—Veidekke-containeren er den forste vi har laget og er en prototype. Vi har stor
interesse fra ulike aktorer som gnsker flere, sier Are Knutsen, daglig leder i Otto.



DIN LEVERANDOR - UANSETT

Holgersgruppen - Skandinavias stgrste produsent og leverandgr av lakkeringsanlegg

MODULBASERTE SKREDDERSYDDE
LOSNINGER LOSNINGER

TUf. 33 43 02 00 {f// Holgers www.holgers.no

Holgersgruppen

Onsker du flere lojale kunder?
Tilby faktura og rentefri delbetaling via et kjedeprofilert kort.

Bedre likviditet | Ingen risiko | Ingen kostnad for verkstedet

Dersom du gnsker mere informasjon om dette produktet er det bare a kontakte oss pa
tlif 21 31 01 51 eller resursbank.no

Eff. rente 11,14 %,15.000,- 0/12 mnd. Kredittkostnad 935,-. Totalt 15.935,-.

Resurs

Resurs Bank AB NUF | Postboks 979 Sentrum, 0104 Oslo | NO org.nr. 984150865 | www.resursbank.no B a n k
Hovedkontor Resurs Bank AB (publ) i Helsingborg, Sverige | SE org.nr. 516401-0208
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NBF MODERNISERES

Gjennom 2019 har NBF gjennomfert en lengre navn- og merkevareprosess.
Resultatet av denne er blant annet en modernisering av vedtektene som gjor
det mulig a samle hele bilbransjen i NBF.

ndringene skulle legges frem
for generalforsamlingen i april
2020, men Forbundsstyret
valgte & trekke saken da
korona gjorde at generalforsamlin-
gen matte avholdes digitalt. Det ble
istedenfor innkalt til ekstraordineer
generalforsamling 7. september.

Bakgrunnen for moderniseringen
er a ruste NBF til & mote utfordring-
ene som bilbransjen star overfor.
Endringene vil ikke medfore et stort
skifte i hvordan NBF jobber eller
medlemstilbudet over natten, men
gjore organisasjonen mer endrings-
dyktig og samlende.

Overordnet legger endringene
opp til et bredere medlemsgrunnlag,
og et spissere formal. NBF skal veere
organisasjonen som samler alle fore-
tak som i egen regi driver bil- eller
bilrelatert virksomhet. I dag er det
ikke slik.

I tillegg skal formalet veere tyde-
ligere. NBF skal jobbe for en lonn-
som og innovativ bilbransje. Det
handler ikke bare om bilbransjen,
men ogsa om bilens plass i samfun-
net. Vedtektsendringene gjor det
ogsa enklere a sikre at NBFs med-
lemsmasse fremdeles er serigse og
profesjonelle aktorer.
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«0ver-
ordnet
legger
endringene
opp til et
bredere
medlems-
grunnlag,
oget
spissere
formdl.»

VIKTIGSTE ENDRINGER

Som medlemmer i Forbundet kan opptas:

Alle foretak som i egen regi driver bil- eller bilrelatert virksomhet,
og som tilfredsstiller de villar som lovgivningen til enhver tid
Jastsetter for utovelse av virksomheten.

Pd samme betingelser kan ogsd opptas mor- og datterselskaper i
konsernbedrifter hvor dette faller seg naturlig, eller at ikke dek-
kende tilbud for foretaket finnes i annen landsforening i NHO.
Forbundsstyret har fastsatt utfyllende retningslinjer for opp-
tak av medlemmer som administrasjonen forholder seg til ved
behandling av soknader om medlemskap.

I wilstilfeller avgjor Forbundsstyret om et foretak kan opptas
som medlem.

Det vil ogsa gjores endringer som sikrer at medlemsmassen er
serigse og profesjonelle. Blant annet vil det &pnes for at det kan
stilles spesialkrav til medlemsgrupperinger der det er ekstra viktig
& sikre serigsiteten.

NBF skal arbeide for en lonnsom og innovativ bilbransje,
gjennom a:

Sikre bilens omdomme i samfunnet

Sikre nok og riktig kompetanse til bilbransjen i fremtiden
Sikre hoy grad av profesjonalitet og seriositet i bilbransjen
Sikre merverdi for vire medlemmer og deres kunder

Sikre forutsigbarhet i rammebetingelsene og at bilbransjens
interesser blir ivaretatt.



NBF har endret logo og grafisk profil. NBF-logoen
er et kvalitetsstempel, og viser at NBF-mediem-
mer er profesjonelle og seriase. Kundene blir litt
tryggere nar de ser logoen.

Huorfor har vi endret logo? Fordi NBF gar inn i en ny tid.
Fremover skal vi arbeide for a samle hele bilbransjen.

NBEF skal for alvor slass for bilen, pa vegne av alle som driver
med bil og er glade i bilen. Det trengs. Bilen er under angrep.
Béde politikere og andre onsker a gjore det vanskeligere og
dyrere a kjore og kjope bil.

Vi mener at bilen er en forutsetning for verdiskapning, og
for at hverdagen til enkeltmennesker og familier gér rundt.
Alt for lenge har omtalen av bilen veert for negativ; vi gnsker
a lofte frem alt det positive. Den nye logoen skal favne hele
bilbransjen, og markere et tidsskille der man igjen begynner &
snakke opp bilen.

Medlemskap i NBF bidrar til & gi arbeidet styrke. Jo flere
av de serigse og profesjonelle akterene som er medlem, og jo
flere som profilerer sin bedrift, jo synligere blir vi — og det gir
troverdighet og okt gjennomslagskraft.

Bilbransjen har fatt et nytt kvalitetsstempel:

Vis at du er en del av NBE
Bli medlem i NBE

Bilbransjens
stillingsmarked

Bi’Obb no

NDS Group AS:
AvdeIingsmedarbeider
Alesund

Moller Bil Rud:
Bilmekaniker

Bertram Auto Kvikk AS:
Mekanikere

NDS Group:
Avdelingsmedarbeider Oslo

Harald A. Mgller AS:
Skadesjef

RSA BIL Trondheim:
Servicemarkedssjef

Porsche Center
Asker & Baerum AS:
Selger - nye Porsche

Volvo Norge AS:
Driftsdirekter - Volvo Truck
Center

Werksta Hadeland AS:
Karosseritekniker/
oppretter

Bilia Personbil AS:
Servicemarkedssjef BMW

Bertel O. Steen
Asker og Beerum AS:
Lakkeringsklargjerer

Lakkspesialisten AS:
Salgstekniker skade og lakk

Oddermarka Auto AS:
Mekaniker/Tekniker

Bertel O. Steen AS:
Trafikk- og
bemanningskoordinator

Toyota Romerike AS:
Salgskonsulent
Naeringskjeretay

Bertel O. Steen Tonsberg:
Mekaniker varebil

NAF senter Bergen:
Dyktig bilmekaniker

Nissan Technical
Helpdesk Asker:
Diagnosetekniker

MAN Lorenskog:
Salgsdirektar - TopUsed

MAN Drammen:
Bussmekaniker

SHIFT Electric Mobility
Norway AS, Oslo:
Mekaniker
elektriske kjgretay

Autostrada AS:
Daglig leder

Finnmark Motorsenter:
Bilmekaniker

MECA
Asker Elektro Diesel AS:
Verkstedansvarlig
Bilmekaniker/Tekniker

Alle stillinger profileres til langt over
200.000 lesere pa nyhetstjenestene
BilNytt.no og MotorBransjen.no, samt
BilNorge.no, YrkesBil.no og i bladene

Bil Autofil, Bilfag, MotorBransjen og YrkesBil.

Bil}:7ABilM._

BilNorge.no Bil no
MotorBransjen.no Biljobb.no

autofil Bilfag:
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Elbil-kunnskap viktig
for kjeper - men ogsa

for bilselgeren!

D.ette b@r (o[T]
Elbilen er fortsatt et sa ungt fenomen at riktig informasjon om eie og bruk ogeg,gi g’v So’m_kj@pér
er svaert viktig for de som velger en slik bil for farste gang. Dette er det o A0

svart viktig a vaere bevisst pa ogsa nar den nye elbilen blir overlevert.

12 BILB

AV FRANK WILLIKSEN

ye er forskjellig fra den fossile bilen man har vaert
M vant til. Ikke bare er drivsystemet forskjellig, men

elbilen er en ny generasjon biler med det siste av
teknologiske losninger og muligheter. Dette er det sveert viktig
at folk blir gjort godt kjent med, sier Knut Martin Breivik, fag-
sjef forhandler- og verksteddrift i NBE

Han har veert ansvarlig for utarbeidelse av folderen «Dette
ber du kjenne til som kjoper og eier av elbil».

—Vivet at informasjonsbehovet er stort hos mange, og det
har veert en del klager pa at elbilkjopere mener informasjonen
de har fatt fra bilselger har veert ufullstendig og til dels mis-
visende. Seerlig gjelder dette opplysninger om rekkevidde og
ladetid.

Folderen kan derfor veere en nyttig paAminnelse om dette

ogsa for de som selger elbiler, sier Knut Martin Breivik.
— God og riktig informasjon er viktig for hvor for-
neyd kunden skal bli med sin nye elbil. Derfor mé&
bilselgeren sette av nok tid til en grundig gjen-
nomgang av bilen nar den overleveres, under-
streker Breivik, og viser til at det er nok av
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temaer som trenger
en forklaring:

—Mange er
sikkert ikke opp-
merksomme pd at
moderne teknologi
kan kreve hyppige-
re systemoppgra-
deringer enn man kanskje er vant
til fra for. Nye og stadig mer avanserte styrings- og sikker-
hetssystemer er det lurt & kjenne best mulig til, og vite hvordan
de fungerer i ulike situasjoner.

Et av de store smertensbarna er rekkevidde. Den rekke-
vidden som er oppgitt, ma betraktes som et veiledende tall,
forutsatt gunstige forhold.
Hva rekkevidden faktisk
blir, p&virkes av en rekke
faktorer — veer, temperatur,
fart, dekkutrustning og
lufttrykk, belastning, kjore-
stil mm. Seerlig kjoring
ved lave temperaturer, og
med heye hastigheter far
forbruket til a skyte i veeret.
Dette er det sveert viktig &
informere saklig og grun-
dig om.

Det samme gjelder
lading og ladetid, som er
begreper med sveert store
variasjoner. Ogsa her pé-
virkes prosessen av flere faktorer, som ladestatus pa batteriet,
temperatur i luften og i batteriet. Ladetiden pévirkes naturlig-
vis ogsé av hvor mye den enkelte ladestasjon kan levere — og
hva den aktuelle bilen kan ta imot.

Nar man informerer om at elektrisitet gjenvinnes til fordel
for rekkevidden nér elmotoren brukes som brems, mé& man for
all del ikke glemme & nevne at mindre bruk av bilens konven-
sjonelle bremser kan paskynde korrosjon pé bremseskivene.

Mange er ikke klar over at elbilen generelt er tung. Sammen

med hoy effekt kan dette bidra til okt dekkslitasje, sier Knut

Martin Breivik. H

Knut Martin Breivik.



Forste
til DB Schenker

I DB Schenker oppnar na 100% elektrisk bylogistikk i
Oslo med nye Volvo FL elektrisk lastebil. Den nye bilen blir
en del av Oslo City Hub, og ble avduket av statsminister Erna
Solberg, som takket DB Schenker for innsatsen for gronnere
transport-lgsninger.

Lanseringen stottes av Enova. Dette er Norges forste serie-
produserte 16-tonns elektriske lastebil, og den vil altsa gjore
det mulig for DB Schenker & drive beerekraftig logistikk i Oslo.

- Vi er avhengige av ambisigse og innovative aktgrer som
DB Schenker for & utvikle ny gronn teknologi. Jeg vil beremme
dere for en innovativ tilneerming, som ogsa strekker seg ut over
bruk av elektriske lastebiler. Med Enova-stette og betydelige
investeringer i elbiler, og en sentralt plassert logistikkterminal,
viser dere veien, sa Erna Solberg blant annet.

—1DB Schenker er vi hele tiden forpliktet til & redusere vart
okologiske fotavtrykk kontinuerlig. Vi er fast bestemt pa & tilby
vére kunder gronnere og renere logistikklosninger for & stotte
dem i deres baerekraftmal.

Med denne nye Volvo FL Electric, og lesningen knyttet til
Oslo City Hub, kan vi né bevise at utslippsfri drift er mulig i
bytransport. Vi er stolte av a levere forsteklasses losninger for
a beskytte miljoet vart, og samtidig bidra til storre ambisjoner
om et klimaneytralt samfunn, tilfeyde DB Schenker-sjef Jochen
Thewes.

Med en totalvekt pa 16 tonn vil Volvo FL electric bli brukt
i DB Schenkers bydistribusjon i Oslo. Den driftes uten direk-
te utslipp og uten motorstgy. Dette stmulerer den okende
ettersporselen etter urbane logistikklgsninger som reduserer
miljepavirkningen. Bade Oslo City Hub og bilparken der drives
av fornybar energi.

Totalt har DB Schenker bestilt elleve elektriske lastebiler til
bylogistikk i Oslo. Disse skal erstatte dieseldrevne lastebiler. For
a symbolisere dette har den forste av tre Volvo FL electric laste-
biler en dekor som sier «100% elektrisk i Oslo».

Oslo City Hub ble &pnet i mai 2019. Ved utgangen av 2020 vil
bydistribusjonen kjore helt uten fossilt drivstoft.

| £

Statsminister Erna Solberg og Knut Eriksmoen, adm.direktor
i Schenker Norge.

I Ogsa norske byer folger miljotrenden med investering i elek-
trisk kollektivtransport. Vy Byss Norge har nylig bestilt et stort antall
elektriske busser fra Volvo til Drammen og Alesund.

Bussene blir levert senere i &r. Innen sommeren 2021 vil Vy Buss ha
150 elektriske busser i trafikk.

—Volvo Buss har veert med fra starten pa var reise mot elektrifise-
ring. Samarbeidet med Volvo Buss har veert godt, kvaliteten pa busse-
ne er hoy, og det brede servicenettverket deres er veldig viktig for oss,
sier Ole Engebret Haugen, administrerende direkter for Vy Buss.

Norge er verdensledende nar det gjelder baerekraftige transport-
lpsninger i byene. Et av Norges miljemal er at alle busser som kjorer
i by skal veere nullutslippsbusser innen 2025. Introduksjon av flere
elektriske busser vil derfor vaere helt avgjorende for at Norge skal na
malet, og flere byer tar nd grep for & ke elektrifiseringen av kollektiv-
trafikken.

Drammen og Alesund
I Drammen begynte seks elektriske Volvo 7900 & kjore i trafikk i
februar 2019. I hesten kommer ytterligere 22 elektriske busser fra
Volvo. To av disse er haykapasitetsbusser med plass til 120 passasjerer.
Til Alesund har Vy Buss bestilt ti elektriske Volvo 9700, som er en
del av en storre ordre pa totalt 66 Volvo-busser.
I begge tilfellene inngéar ogsa Volvo Gold-kontrakt i tilbudet. Det
innebeerer at Volvos forhandler Wist Last og Buss tar hand om all
service og vedlikehold pa el-bussene pa plass ute hos kunden.

El-busser

— Flere steder rundt om i Europa velger byene na & forbedre livs-
miljeet, oglage nye muligheter for byplanlegging gjennom trinnvis
elektrifisering av kollektivtrafikken.

Bare det siste aret har vi fatt ordre pa over 300 elektriske busser i
Norge og Sverige, medregnet bestillingene til Drammen og Alesund.
Sammen med operatorer og byplanleggere fortsetter vi & utvikle
beerekraftige og elektriske transportlesninger tilpasset hver enkelt by,
sier Svenn Age Lokken, markedsdirekter Volvo Buss Norge.
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DAF Trucks dobler nd rekke-
vidden til DAF CF Electric til
mer enn 200 Rilometer.

DAF CF Electric

DAF Trucks dobler na rekkevidden til DAF CF Electric til mer enn 200 kilometer.
| tillegg vil en ny generasjon batterier fore til en vektreduksjon pa 700 kg, noe
som igjen kan overfores direkte til hoyere nyttelast.

I DAF CF Electric er spesielt egnet for & levere nullut-
slipp og minimalt med stoy i byer og urbane omréader, eksem-
pelvis til generell distribusjon, forsyning av dagligvarebutikker
og avfallsinnsamling. DAF tilbyr CF Electric som 4x2 trekkvogn
(bruttovekt: 37 tonn) eller 6x2 fast lastebil med styrt slepeaksel
for maksimal manevrerbarhet (bruttovekt: 28 tonn).

Nytt i den nye generasjonen CF Electric er en litium-ion
batteripakke med en kapasitet pa 350 kWh (315 kWh effektiv
kapasitet). I tillegg til a veere kraftigere, er batteripakken mye
lettere — hele 700 kg.

Batteriet er kondisjonert, noe som sikrer at temperaturen
alltid holder seg mellom 25 og 40 grader Celsius, uansett veer.
Det betyr at man alltid skal ha samme prestasjon fra batteri-
pakken, og at den har lang levetid.

500 elektriske kilometer per dag
Takket veere den gkte kapasiteten til batteripakken har DAF CF

Electric nd en maksimal rekkevidde pa mer enn 200 kilometer,
noe som er en dobling i forhold til tidligere generasjoner. Full
lading av batteriet tar cirka 75 minutter ved bruk av en lade-
stasjon med kapasitet pa 300 kilowatt.

Ved & lade batteriet under lossing/lasting eller forerens
pause, er det mulig & oppna 500 fullelektriske kilometer pa
en dag med DAF CF Electric. Dette betyr mye for lastebilens
produktivitet og effektivitet.

Spesifikke rad for kjep og bruk
Bruk av el-kjoretoy krever en spesiell tilneerming fra kundens
side. Derfor tilbyr DAF kundestgtte via rutesimulerings-
modeller for & hjelpe kunden med & utarbeide de mest effek-
tive planene for kjoretoyene, inkludert praktiske rad om smart
og effektivlading av batteriet.

CF Electric med utvidet rekkevidde ble lagt ut for salg fra
september, og levering til kunder ventes & starte tidligi 2021.

14 BILBRANSJEN 03/20


http://www.nbf.no

PRO
TEG.5, e vrse Ledende verksteder

velger PRO-TEC!

Dokumentert effekt - overlegen virkning

Produktserien som renser, smarer, beskytter og gir nytt liv til:

V' Dieselpartikkel-filteret
v Turboen

v EGR ventilen

v/ Drivstoffsystemet

v Motoren (innvending motorrens)

V' Kjolesystemet

V' Automatiske og manuelle girkasser
V' AC-systemet

(1)
l-ll'l'kell & COCIS www.lutken.no / www.bedre-bil-motor.no

Onsker du flere lojale kunder?
Tilby faktura og rentefri delbetaling via et kjedeprofilert kort.

Bedre likviditet | Ingen risiko | Ingen kostnad for verkstedet

Dersom du gnsker mere informasjon om dette produktet er det bare a kontakte oss pa
tlif 21 31 01 51 eller resursbank.no

Eff. rente 11,14 %,15.000,- 0/12 mnd. Kredittkostnad 935,-. Totalt 15.935,-.

Resurs

Resurs Bank AB NUF | Postboks 979 Sentrum, 0104 Oslo | NO org.nr. 984150865 | www.resursbank.no B a n k
Hovedkontor Resurs Bank AB (publ) i Helsingborg, Sverige | SE org.nr. 516401-0208
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med direktefyrte
gasskabiner

Verktoypartner er en komplett leverandeor av utstyr til skade- og lakkverksteder.
Dette har vist seg a vaere en god forretningside. Siden starten i 1999 har Astrid og
@ystein Borgen sammen bygget opp en lennsom forretning.
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| denne USI-
kabinen hos
Sarpsborg
Lakkering
ble det
lakkert 31
objekter

i lepet av
en vanlig
arbeidsdag.

Astrid og
Q@ystein
Borgen.

/

.

AV BJORN G. LARSEN

—Ideen til & starte eget firma kom ganske tidlig, forteller Qystein
Borgen.

—Jeg visste at det var et marked for utstyr til opprettingsverk-
steder. P4 1980 og 1990-tallet var det ikke mange bedrifter som aktivt
var ute og solgte slikt utstyr. Med dette som utgangspunkt, startet
Astrid og jeg Jubo Norge ASi1999.

I begynnelsen hadde vi kontor og lager hjemme. Dette var en na-
turlig lesning, fordi vi ensket & holde kostnadene s lave som mulig.
Vi var heldige og fikk agenturet for Blackhawk og Porter Ferguson.
Senere har vi fortsatt & satse pa kvalitetsprodukter, sier han videre.

Forskjellig kompetanse og erfaring

Astrid og Qystein Borgen utfyller hverandre nar det gjelder driften av
firmaet. @ystein har fagbrev i oppretting fra Bertel O Steen Stabekk.
Senere har han drevet skadeverksted, ogi en periode ogsa skade- og
lakkverksted. Han har erfaring som selger fra Wurth, og senere som
salgssjef hos Otto Olsen. Slik hadde han med andre ord bade fag-
kunnskap og salgserfaring.

Astrid har et helt annet utgangspunkt. Hun er utdannet forskole-
leerer, men har erfaring fra arbeid i bydelsadministrasjonen. Der
arbeidet hun med gkonomi og budsjetter. Dette var erfaringer som
kommer godt med nar man skal organisere og drive et firma.

Med denne bakgrunnen faller arbeidsdelingen i firmaet pa plass
av seg selv. Astrid er daglig leder, og holder orden pa administrasjon
og ekonomi. Qystein tar seg av salg og det faglige med utarbeidelse
og oppfelging av prosjekter - en ideell arbeidsdeling i et lite familie-
firma.

Slo sammen to firmaer
—12003 kjopte vi firmaet Verktoypartner, forteller Qystein Borgen.

—Med pé kjopet fulgte Celette-agenturet. Senere ble Jubo Norge
og Verktgypartner sldtt sammen til ett firma.

Celette var et viktig agentur. Utstyret var allerede godt kjent i bil-
bransjen, og det var et jiggsystem som sikret 0-toleranse. Ulempen
var at bruk av systemet krevde en rekke forskjellige spesialbraketter.
Noen bilprodusenter krevde den gangen at deres biler skulle rettes
pa Celette jigger.

Brakettene ble leiet ut til kundene ved behov. Dette medferte mye
logistikk med braketter ut
og inn. Det var derfor viktig
& holde orden pé hvor de
forskjellige braketter til
enhver tid befant seg.

I dag er systemet endret. De
forskjellige spesialbraket-
tene kan settes sammen
ved hjelp at et modulbasert
byggesett.

Suksess med

USI kabiner

— I starten var det utstyr til
karosseriverksteder som
utgjorde mesteparten av
omsetningen, fortsetter
Qystein Borgen. >
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—Idag er det produkter
fra USI Italia som utgjer den
viktigste produktgruppen. Det itali-
enske firmaet har utviklet lakkeringskabiner,
forarbeidssoner og annet utstyr til billakkeringsverk-
steder i mer enn 40 ar.

Vi kom i kontakt med USI Italia pa Automecha-
nika i Frankfurt i 2003, og fikk agenturet for Norge.
USl Italia leverer direktefyrte gasskabiner, som den
gangen var relativt nytt i Norge.

En direktefyrt gasskabin skiller seg vesentlig fra en
oljefyrt kabin. I en direktefyrt kabin er en gassflamme
plassert i luftstremmen som gér inn i kabinen. P4
denne maten varmes kabinen opp. Denne teknologi-
en gjor det mulig & endre temperaturen meget hurtig,
og & holde den stabil. Direktefyrte kabiner kommer
meget raskt opp i temperatur. Dette gir kortere torke-
tider, noe som igjen gjor at man kan arbeide raskere.
Man kan utnytte kabinen bedre og dermed oke pro-
duksjonen.

Som nevnt har USI Italia arbeidet med direktefyrte
kabiner i mange &r. De har kontinuerlig videreutviklet
og forbedret teknologien. Dessuten er kabinene blitt
digitalisert. Det betyr at skulle det oppsté feil kan
disse raskt diagnostiseres over nettet.

For oss har USI Italia veert en suksess helt fra
starten. Til nd har vi levert et sted mellom 55 og 60
kabiner pé det norske marked, og i tillegg til dette
kommer et stort antall forarbeidssoner.

Omhyggelig planlegging viktig

—Vi har et komplett produktprogram for skade- og
lakkverksteder. Dessuten har vi et dataprogram som
gjor det mulig & lage en skisse av et mulig verksted-
layout hos kunden.

Med dette programmet kan vi raskt lage en skisse
som illustrerer hvordan kunden har tenkt seg an-
legget. Allerede pa dette trinnet kan vi se hva som er
fornuftig, og hva som kanskje ikke er sa lurt.

Etter at vi har funnet frem til et layout som kun-
den er forngyd med, sender vi skissen til USI Italia
for & fa et detaljert forslag til endelig verkstedlayout.
Det er viktig at verkstedet planlegges slik at man far
til et mest mulig rasjonelt arbeidsforlep — fra bilen
kommer inn i verkstedet til den er ferdig lakkert og
klargjort for levering.
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Tegning til verk-
stedlayout laget
av USl-Italia.

Skal kunden bygge nytt verksted, anbefaler vi
at han tar kontakt med oss allerede for bygget er
tegnet. Slik unngar vi at elementer i byggkonstruk-
sjonen kommer i veien for et rasjonelt anlegg. Vi er
idisse dager i ferd med a ferdigstille et storre anlegg
i Trondheim. Dessuten har vi skrevet en avtale
med Sporveien, Ryen verksted. Her skal vi
levere to kabiner, fire forarbeidssoner,

lakkblanderom, sandblasings-

anlegg og all ventilasjon.

Kvalitetsikring er viktig

3 — Store kunder forlanger ofte at
man skal ha et kvalitetssikringssystem.

For oss, som et lite firma, vil en ISO-sertifi-

sering bli meget dyrt. Vi har derfor utviklet et eget

kvalitetssikringssystem som er dokumentert i en

egen kvalitetshandbok.

Systemet beskriver blant annet de krav vi stiller
til dokumentasjon. All informasjon fra vare leve-
randorer skal veere pé norsk, og vi kontrollerer at
béde produktene og dokumentasjonen tilfredsstiller
norske myndighetskrav. All dokumentasjon lagres
elektronisk, og er alltid tilgjengelig for vare kunder.

Vi jobber kontinuerlig med forbedring, og alle
avvik registreres fortlopende. De lukkes s& fort som
overhodet mulig. Avvik i forbindelse med en leve-
ranse eller installasjon avklares umiddelbart med de
involverte parter.

Nye virksomhetsomrader
- Luftbefuktning er et omrade vi har fatt litt erfaring
med, sier Astrid Borgen.

—Moderne billakkprodukter er folsomme for
riktige paforingsforhold. Vi har levert befuktnings-
anlegg fra Dan-Fugt sammen med en rekke av
lakkeringsanleggene vi har installert.

Det er et stort marked for luftbefuktning ogsa
utenfor bilbransjen. Vi har levert befuktnings-
anlegg til en rekke forskjellige typer bedrifter. Alt
fra fiskerimottak i Lofoten, Halogaland teater og
et musikkorps i Forsvaret, til Byggtorget i Narvik.
Luftbefuktning er en teknologi vi vil jobbe mer med
ifremtiden.

Hva med fremtiden?

— Det er naturligvis vanskelig & si noe om hvorledes
markedet vil utvikle seg i fremtiden. S& langt har
det ikke veert mangel pa investeringslyst i bransjen.
Strengere miljokrav har bidratt mye til dette. Krav
om best mulig lonnsomhet har ogsa veert med pa a
drive markedet.

Grunnlaget for god lonnsombhet er et rasjonelt og
effektivt verksted. Dessuten er skade- og lakkbran-
sjen en lennsom del av bilbransjen. Lonnsomhet
betinger et visst volum. Derfor har mange bilfor-
handlere gatt sammen om 4 drive skade- og lakk-
verksteder. Dette har medfert investeringer, og er
nok en utvikling som ikke vil stanse. Totalt sett ser vi
derfor ganske lyst pa fremtiden. B
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CRM-lgsningen for bilbransjen
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Lonnsomheten
| norsk skade- og
lakkbransje de
siste 10 ar

| denne artikkelen ser vi pa utviklingen av driftsinntekter, drifts-

y kostnader og resultatmarginer i norsk skade- og lakkbransje
gjiennom de siste 10 ar. Artkkelen er basert pa offisielle

- regnskapstall fra Bronneysundregistrene.
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AV BJORN G. LARSEN

kade- oglakkbransjen har gjennomgatt
store endringer de siste 10 &rene. Opp-
byggingen av karosseriene er over tid blitt
mer og mer komplisert. En modere bil er
bygget av flere forskjellige metaller og metallegerin-
ger. I tillegg brukes det en hel del plastdetaljer.

Dette stiller store krav til bilskadereparateren.

Moderne lakkprodukter méa ha optimale péfe-
ringsforhold, og gjennom perioden er det kommet
flersjikts farger som stiller store krav til lakkereren.

I perioden har ogsd antallet hybridbiler og hel-
elektriske biler pkt. Ogsa dette stiller nye krav til
verkstedene. Samtidig har skadetypene endret seg,
og de elektroniske sikkerhetssystemene blir mer
og mer avanserte. For & mestre alt dette, kreves det
betydelig kompetanse i et bilskadeverksted.

Smart Repair har veert et voksende marked gjen-
nom tidret. En storre og storre andel av den serigse
bilbransjen har grepet fatt i dette markedet.

Lakkproduktene har ogsa endret seg i lopet av
dette tidret. Produktene er blitt mer effektive. De
torker fortere, og det kreves lavere energiforbruk til
torkeprosessen.

Helse- og miljpkrav har medfort okende investe-
ringer i moderne lakkanlegg. Seerlig har etablering
av forarbeidssoner i lakkverkstedet blitt et krav. Et
moderne skadeverksted krever store investeringer,
og dette er nok en av grunnene til at verkstedene
har blitt storre.

Analyse av regnskaper

Denne artikkelen er basert pa regnskapene til 16
verksteder som alle driver med béde skaderepa-
rasjoner og lakkering. Vi har sett pa de offisielle
regnskapene fra 2010 til og med 2019, og analysert
utviklingen av driftsinntektene, varekostnadene,
lonnskostnadene, andre driftskostnader, avskriv-
ningene og til slutt driftsresultatene.

De 16 verkstedene hadde i 2019 omsetning fra
7 til 70 millioner. Verksteder over hele landet er tatt
med i undersokelsen.

Tallene er naturligvis ikke statistisk representa-
tive for bransjen som helhet. De burde likevel gi et
brukbart bilde av dagens status, og utviklingen over
de siste 10 &r.

Utvikling av driftsinntektene

Vi vet at antallet personbilskader har gkt med ca.
25 % i perioden. Vi vet ogsa at strukturen i bransjen
har forandret seg. En rekke mindre verksteder har
forsvunnet, og de store er blitt storre. Mange lokale
bilforhandlere har gatt sammen om & etablere
moderne bilskadesentra. Dette har krevet store
investeringer, men det har ogsa gitt muligheter for
mer rasjonell produksjon.

Gjennomsnittlige driftsinntekter
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Fig. 1 Utviklingen av de gjennomsnittlige driftsinntekter
i de utvalgte verksteder over 10 ar.

Utvikling av driftsmarginene de siste 10 ar
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Fig. 2 Utvikling av driftsmarginene fra 2010 til 2019.

Hvordan har sé driftsinntektene til de 16 verk-
stedene utviklet segilopet av 10 ars perioden?

I giennomsnitt har driftsinntektene okt med
66 % pa 10 ar.

Fig 1. viser utviklingen &r for &r.

Bak gjennomsnittstallene skjuler det seg store
variasjoner fra verksted til verksted. Et par av
verkstedene har hatt en gkning i driftsinntektene pa
140 % - 150 %. Ellers er okning jevnt fordelt rundt
gjennomsnittsverdien.

Hva med driftsmarginene?

Eller sagt pd en annen mate, hvor stor andel av
driftsinntektene ligger igjen som driftsresultat etter
at alle driftskostnadene er dekket?

Fig. 2 viser hvordan driftsmarginene har utviklet
seg gjennom disse 10 &rene.

Vi ser at det er store variasjoner over 10 arsperio-
den. 2013, 2014 og 2015 var i denne sammenheng
«dérlige» ar, med en gjennomsnittlig driftsmargin
péarundt 3 %. I de fire siste arene har driftsmarginen
i gjennomsnitt ligget over 6 %. Ikke rart at det har
veert voksende interesse for bilskade i bilbransjen.

Lonnsomheten varierer naturligvis mye blant de
enkelte verkstedene. I 2010 varierte driftsmarginen
for de enkelte verkstedene mellom 0,5 % 0g 19,1 %
mens gjennomsnittet var 5,2 %. 12019 varierte den
mellom 2,2 % og 13,6 %, mens gjennomsnittet dette
aretvar 7,2 % >
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Et skade- og lakkuverksted selger timer. Derfor er det viktig G ha kontroll pa lennskostnadene.

Avskrivninger 2,2 % in5,2%

r

Andre drifts '_;’

kostnader | Varekostnader
163% | 38,3%
Lennskostnader
38% 2010

Fig. 3 0G 4 Fordeling av driftskostnader og driftsmargin i 2010 og 2019

Driftsmargin 7,2 %

Avskrivninger 1,6426

Andre drifts- 4
Kostnader / Varekostnader
151% ~ 41,7 %
Lgnnskostnader 2019
344 %

Varekostnadene har vaert gkende

Varekostnadene, eller bedre; materialkostnadene, er kost-
nadene til de innsatsfaktorene som gér med i produksjonen.
Kostnadene til deler, forbruksmateriell og lakkmaterialer er
eksempler. Mindre investeringer og verktoy bokfores ogsa
under varekostnader. Fra 2010 og frem til 2019 har disse
kostnadene veert jevnt stigende.

12010 utgjorde varekostnadene 38,3 % av driftsinntektene.
12019 var andelen steget til 41,7 %. Ogsa her er det store varia-
sjoner, bade fra ar til ar og fra verksted til verksted. I lopet av
perioden har det sannsynligvis veert flere skader med dele-
bytte, pluss at deleprisen har ogsa okt. I 2014 utgjorde kost-
naden til deler ca.30 % av driftsinntektene. I 2018 hadde denne
andelen gkt til hele 43 %

Lennskostnader

Lonnskostnader, eller riktigere personalkostnader, er den
storste kostnadsposten i et skadeverksted. Personalkostnader
omfatter ikke bare lonn og arbeidsgiveravgift, men ogsa pen-
sjonskostnader og andre typer sosiale kostnader. I perioden
har de gjennomsnittlige personalkostnader sunket fra 38 % til
34,4 % Ogsa her er det store variasjoner.

12010 hadde verkstedet med lavest andel personalkostna-
der pa 28 %. For det samme verkstedet steg andelen til 33,6 %
ilopet av 10 ar. Motsatt ser vi at verkstedet med hoyest andel,
49,7 % reduserte denne til 41,2 % i lopet av perioden.

Det kan se ut som det er en sammenheng mellom andel
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personalkostnader og lannsomhet. Korrelasjonen mellom
disse to er -0,75. Det vil si, verkstedet med lavest %-andel
personalkostnader har hoyest driftsmargin.

Andre driftskostnader og avskrivninger
Andre driftskostnader er alle andre kostnader forbundet med
driften. Eksempler kan veere kostnader til lokaler, til strom,
olje/gass og kontor- og regnskapskostnader. Ogsé kostnader til
innkjop av nedvendig verktay og utstyr som ikke aktiveres gér
under andre kostnader. I 2010 utgjorde andre driftskostnader
i giennomsnitt 16,3 % av driftsinntektene. I 2019 var andelen
sunket til 15,1 %.

Avskrivninger gir uttrykk for forventet reduksjon av verdien
pa disse investeringene. I 2010 utgjorde avskrivningene 2,2 %.
Ti ar senere var dette sunket til 1,6 %

Hvilke forandringer har skjedd i lepet av ti ar?
Kakediagrammene i fig.3 og fig.4 illustrerer dette. Diagram-
mene viser fordelingen av driftskostnader og driftsmargin i
henholdsvis 2010 og 2019.

Vi ser at lonnskostnadene, andre driftskostnader og av-
skrivninger har sunket i lopet av perioden. Varekostnadene har
hatt en betydelig okning pé hele 3,7 prosentpoeng. Gledelig
er det at driftsresultatet har okt med hele 2 prosentpoeng.

Veer klar over at alle tallene er gjennomsnittstall. Det kan veere
betydelige variasjoner fra verksted til verksted. B



Det mobile kontoret

For & kunne tilpasse kontoret til bilen finnes det mange ulike lgsninger som
gjor arbeidshverdagen enklere. Vi tilbyr skreddersydde lasninger pa alt fra
festemateriell til varebilinnredning og setetrekk.
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mobile kontor.
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og utvendig lastsikring til din varebil.
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Setene i bilen utsettes kontinuerlig
for stor slitasje. Ta vare pa de
originale setene med skreddersydde
setetrekk fra Calix Seat Covers.
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eller kontakt oss pa tif: 22 88 46 80 / e-post: firmapost@kgk.no B”’V KG K
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MANSs nye lastebilprogram, MAN New Truck Generation, ble lansert fa uker for
det meste ble stengt ned i forbindelse med korona-viruset. Na er produksjonen
godt i gang igjen, og de forste bilene er ankommet Norge.

er enn 700 sjaferer ble tatt med pé rad under ut-
M viklingen av den nye lastebilgenerasjonen. I tillegg

har mer enn 300 kunder fra 16 land veert med pé &
definere de viktigste kravene til de nye kjoretoyene.

For MAN s nye lastebilgenerasjon er det spesielt lagt mye
vekt pa brukervennlighet, optimal ergonomi, nettverk med
digitale enheter og applikasjoner. Sterkt foksus har det ogsa
veert pa optimal plass, et giennomtenkt oppbevaringskonsept
og god sovekomfort.

Et av hoydepunktene i den nye modellen er rattet, der
justeringen er veldig fleksibel slik at alle sjaforer kan finne sin
optimale kjorestilling.

Enda bedre drivstoffekonomi

Euro 6d motorfamilien ble introdusert i 2019, og strekker
seg fra 160 til 640 hk. Her kommer den i kombinasjon med
forbedrede drivlinjer og enda mer avanserte programvare-
komponenter.

Forbedret aerodynamikk med det nye fererhusprogrammet
er ogsa medvirkende til reduksjon i drivstofforbruket, inntil 8,2
prosent i langtransport. Dette er bekreftet av den tyske kon-
troll-organisasjonen TUV som har gjennomfort en test med
nye MAN TGX 18.470 med Euro 6d-motor. Besparelsen pa
8,2 prosent kom i en sammenligning med foregaende modell
18.460 med Euro 6c-motor.

Medpvirkende til drivstoffbesparelsen er ogsa forbedret GPS-
styrt cruise kontroll — EfficientCruise — som na har fatt funk-
sjonen «dynamic sailing», som reduserer drivstofforbruket pa
flate veistrekninger. Dette skjer ved at cruise kontrollen serger
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for at motorstyringen vekselsvis gir gass for sa a la kjoretoyet
rulle.

Ved adaptiv bruk av cruise kontrollen, og med en minste-
avstand til forankjerende, sorger systemet for en gkning av
avstanden til bilen foran for bakketoppen for a kunne rulle
uhindret lenger i den kommende utforbakken. En ny effek-
toptimert hypoid drivaksel med den raske utvekslingen 2,31 er
ogsé medvirkende til forbedret drivstoffokonomi.

Den nye lastebilfamilien har fétt et helt nytt infotainment-
system. Kunden kan velge mellom forskjellige skjermlesninger,
og i de best utstyrte utgavene kan sjaforen styre alle funksjoner
ved hjelp av et dreibart og trykkbart hjul med heyre hand, uten
4 ta blikket bort fra veien. l




AVITeC
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Bilbransjen har spurt noen av
bransjeakterene rundt omii
landet om hvordan service-

markedet har klart seg gjennom
den forste korona-perioden.
«\eldig bra>, er hovedinn-
trykket.

AV FRANK WILLIKSEN

Dette er sporsmalene vi stilte:
Hvordan har dere opplevd den forste
korona-perioden?

Ble det verre eller bedre enn ventet?
Hva med permitteringer?

- Har dere opplevd kundefrafall?
E Rv I E - Hvordan er na-situasjonen?
Hua tror dere om tiden videre?
(] — Hvordan har dere opplevd den forste

korona-perioden?

—Vare verksteder har innarbeidet og
ivaretatt smittevern pa en god maéte. Dette
har hatt liten direkte pavirkning pa daglig
drift, og kundene vére har folt trygg-

- het. Situasjonen de siste ménedene har
selvsagt veert spesiell hos oss som for
resten av Norge, men vére kolleger har
handtert dette pa en god mate.

— Ble det verre eller bedre enn ventet?
— Nar vi ser tilbake pa situasjonen vi sto
. ived midten av mars, kan vi trygt si at det
' har gétt mye bedre enn ventet. Det kjores
i minst like mye bil som for, og bilene har
selvsagt behov for service og vedlikehold.
3 Dette gjor at serviceavdelingene jevnt over
= har gode resultater ogsé i denne perioden.
el \ — Har det veert nodvendig med permit-

teringer?
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—Vi hadde en del permitteringer i
starten av perioden, men har gradvis tatt
inn igjen disse, og er na nesten tilbake til
utgangspunktet.

— Har det veert noe kundefrafall i

perioden?

—Nei, netto kundebase er stabil.

— Hva er situasjonen nd, kort opp-
summert?

- Det er god trafikk inn pé véare verk-
steder, og vi vurderer fortlapende gkning
av kapasiteten der det matte bli behov.



— Hva tror dere om tiden videre?

- Pr.idag ser ting bra ut. Forutsatt at
situasjonen med Covid19 ikke eskalerer ut
av kontroll, tror jeg vi vil mete en tilneermet
normal hest og vinter med tanke pa verk-
stedtilgang og trafikk.

Senere i ar vil ogsa utlevering av solgte
nye biler pke pa, noe som ogsa bidrar til
okt aktivitet pa servicemarkedet.

STEINAR AALAND EGGUM:

— Hvordan har dere opplevd denne forste
korona-perioden?

—Vi har ikke merket s veldig mye til
det. Den forste perioden hadde vi en del pa
hjemmekontor, og det var nok ganske full
stopp i 3-4 dager etter at nedstengningen
slo inn.

Vi var sa heldige a fa et skikkelig oppslag
ilokalavisen Sogn Avis med intervju om
situasjonen, og det gjorde susen — bare et
par dager etterpa var alt OK, og vi unngikk
en lengre periode med stillstand.

— Ble det verre eller bedre enn ventet?

—Helt klart bedre enn ventet. Med
nedstengte skoler, barnehager og kontor-
er sd jeg for meg en lengre periode med
stille dager, men slik ble det altsa ikke. Var
plassering midt i smergyet for turisme, og
betydelig storre norsk trafikk enn vanlig,
trakk ogsa i riktig retning.

— Har det veert nodvendig med permit-
teringer?

—Vi sendte et par mann ut i permisjon,
men de var tilbake pa plass igjen allerede
tre dager senere. Kort permisjon!

— Har dere merket noe kundefrafall -
Jolk som ikke har mott opp eller har meldt
[frafall av korona-drsaker?

- Nei, det har veert sveert lite. Kundetil-
gangen har holdt seg godt oppe. Kanskje
fikk vi faktisk ogsa noen nye attpd etter
avis-intervjuet. Oppslag pa forste side er
veldig synlig!

- Hvordan vil du beskrive na-
situasjonen?

—Pr. na kan vi ikke klage. Sommerens
sterke okning i Norges-ferie med egen bil
har gitt oss en del ekstra. Dette har vi ogsa
tilpasset egen kapasitet til, slik at har veert i
stand til & gi rask service til sommergjester
med bilproblemer.

- Hva tror dere om tiden som kommer?

— Om du tenker pa smittesituasjonen,
sa gir den ingen bekymringer for oss som
bilverksted. Fordelen ved & veere i ei lita
bygd med sma forhold, er at vi nesten ikke
har smitte her. I alle fall har det ikke veert et
eneste tilfelle etter sommerferien.

Jeg tror vi vil
maote en tilncermet
normal hest og vinter
med tanke pd verhsted-
tilgang og trafikh.

SVEIN ARILD JOHNSGAARD

Vi har ikke per-

mittert noen av
vdre ansatte i Norge.
Flere ansatte har i
perioder hjulpet til med
andre oppgaver for d fa
driften til d gd rundt.

EINAR STAVSETH LAHELD

EINAR STAVSETH LAHELD:

— Hvordan har dere opplevd denne forste
korona-perioden?

— Vi iverksatte raskt tiltak for & redusere
faren for smitte av bade kunder og ansatte,
og for samtidig & redusere risikoen for at vi
matte stenge anlegg.

Vare ansatte har helt fra starten av veert
imponerende fleksible og lesningsorien-
terte, selv om dette over lang tid har betydd
bl.a. mer ubekvemme arbeidstider og en
tyngre hverdag. Dette har gjort det mulig for
oss a fortsette og ta vare pa vare kunder og
ansatte gjennom denne vanskelige perioden
pa en god méte.

— Ble dette verre eller bedre enn ventet?

—Vi forventet ikke at dette skulle skje,

s sann sett har det blitt verre. Men nar det
forst skjedde, har det sé langt gatt bedre

enn fryktet generelt. Nar det er sagt, ser vi at
mange av vare kunder har hatt — og har — det
toft med & holde hodet over vann.

- Har det veert nodvendig med permit-
teringer?

—Vi har ikke permittert noen av vare
ansatte i Norge. Flere ansatte har i perio-
der hjulpet til med andre oppgaver enn de
normalt gjor for & f& driften til & ga rundt,
og samtidig redusere behovet for innleide
ressurser.

Vi har ogsa veert sveert opptatt av at vi
som bransje mé hegne om leerlingene vare,
og ikke skape for mye usikkerhet som kan
pavirke oss negativt fremover nar det gjelder
rekruttering. Vanskelig rekruttering har veert
en bekymring lenge for koronakrisen, sé vi
ma passe pa sa det ikke blir enda verre.

— Har dere opplevd mye kundefrafall?

—Vi har godt merket at en del av vére
kunder har slitt, mens andre har hatt hoy
aktivitet. Men totalt sett har volumene vaert
bra hittil i &r, og p4 samme niva som i fjor.

- Hvordan er nd-situasjonen?

—Tilgangen pa jobber i servicemarkedet
er generelt bra. Fabrikkene maétte stoppe
produksjonen tidligere i ar, og det har
gjort at vii den perioden vi nd er inne i har
mindre klargjering av nye biler enn vi har
hatt tidligere i ar.

- Hva tror dere om tiden som kommer?

—Vi er forberedt pa at slik vi opplever
situasjonen i dag vil veere den nye normalen
en god stund fremover. Inntrykket fra kun-
dene vare er at det pa tross av noen morke
skyer ser rimelig lyst ut fremover i forhold til
transportaktivitet. Og sa lenge vare kunders
utsikter er gode, ser vi lyst pa fremtiden. H
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- DET HAR GATT

AV FRANK WILLIKSEN

Dette er sporsmalene vi stilte:
Hvordan har dere opplevd den forste
korona-perioden?

Ble det verre eller bedre enn ventet?
Hva med permitteringer?

Har dere opplevd kundefrafall?
Hvordan er nd-situasjonen?

Hua tror dere om tiden videre?

... og her er svarene vi fikk dagen for
deadline:

PER MORTEN WEUM:

Weum jobber med prosjekter pa service-
markedet.

- Hvordan har dere opplevd den forste
korona-perioden?

—Tja, hva skal man si? Omsetningen har
veert lavere, men det har ogsa kapasiteten
veert. Vi gikk ned til halvbemanning med
en halvpart i frivillig karantene, for a ha
sikkerhet for & ha et team i beredskap og
sette inn dersom det oppsto en smitte-
situasjon. Denne fore-var situasjonen
valgte vi & opprettholde, noe vi selvsagt
har merket. Ventetiden har blitt lenger nar
produksjonsstyrken ble halvert. Stor ros til
alle ansatte for fleksibilitet, innsatsvilje og
lpsningsorientering.

— Ble situasjonen verre eller bedre enn
ventet?

— Absolutt bedre.

— Hva med permitteringer?

— Alle er for lengst tilbake, og langt fra
alle var permittert. Verkstedteamene som
var frivillig hjemme, var dette med lonn.
Sentralt administrativt ansatte har jobbet
mye fra hjemmekontor. Dette er losninger
som selvsagt har kostet en del, men vi
valgte altsé & gjore det slik i en usikker situ-
asjon for 4 kunne opprettholde aktivitet.

- Har dere opplevd kundefrafall pa
grunn av korona?

— Nei. Vi har hatt god drift pa service-
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NN VENTET

Sten Magne Andreassen

markedet. Dette foyer seg pent inniat
Bertel O. Steen gjor det godt om dagen
generelt — ogsa pa salgssiden.
- Hva tror dere om tiden som kommer?
—Vi har veldig god tro pa fremtiden,
men er noye med & overholde alle anbe-

0gsa pa bilskade og lakk er
hovedinntrykket at bransjen har
klart seg godt gjennom den for-

ste perioden med Korona-tiltak,
bekrefter de svarene
Bilbransjen har fatt
fra noen bransje-
bedrifter.

falte forholdsregler, slik situasjonen né er.
Dette innebaerer ogsé strenge restriksjoner
péreiser i konsernet.

Vi fortsetter som nd, men mer av de
samme tiltakene og er strenge bade pa
karantene og reiserestriksjoner.

STEN MAGNE ANDREASSEN:

— Hvordan har dere opplevd den forste
korona-perioden?

—Vi har tatt strenge forholdsregler ved
mottak av biler, og slipper ingen uvedkom-
mende inn pé verkstedet. I Tromse har vi
generelt opplevd sveert lite smitte, og for
vér del kan vi se en omsetningseokning i
den perioden vi har bak oss.

Det vi er redde for, er selvfolgelig & fa et
smittetilfelle pa verkstedet, for da er gode
rad dyre. Nettopp for & unnga dette, har
vi valgt & kjore en streng linje med hyppig
nedvasking og ngye overholdelse av alle
anbefalte smitteverntiltak for gvrig.

— Har det gatt verre eller bedre enn
ventet sd langt?

— Bedre enn ventet, absolutt. Noe av det
vi var engstelige for pa forhand, var at det
skulle bli problemer med deleleveranser.
Heldigvis var den frykten ubegrunnet.

— Hvordan har det veert med permit-
teringer?

— Egentlig ingen ting, utover noen f4
tilfeller av karantene og vanlig forkjolelse
—som jo ogsa na krever at man holder seg
hjemme.

— Har dere registrert kundefrafall pa
grunn av korona?

—Nei.

— Hvordan oppsummerer du na-
situasjonen?

—Den er veldig bra! Hjulpet har det jo
ogsa at forsikringsselskapene har endret
sine betalingsrutiner til fordel for skade-
verkstedene.

— Og tiden som kommer, hva med den?

- Den ser vi lyst pa, mens vi venter og



héper pa at effektiv vaksine snarest kom-
mer.

Likevel ma vi ikke glemme at vi for
var del er sveert heldige. Vi har jobb, og
folk kjorer mer enn for for & slippe & reise
kollektivt. Og med mer kjoring folger ogsa
mer bulking.

VIDAR KJONSBERG:

— Hvordan har dere opplevd den forste
korona-perioden?

—Det var veldig uoversiktlig helt i start-
en — vi visste ikke hva vi skulle forholde oss
til i det hele tatt nar det gjaldt for eksempel
permitteringer.

Vi satte straks i gang med alle aktuelle
smitteverntiltak — vasking av nekler, hdnd-
sprit og nedvask over alt hyppig.

Vi tilbed oss ogsa & hente og levere bil-
er hos kunder, og betaling over Vipps. Vi
gjorde kort sagt absolutt alt som var mulig
for & sikre hverdagen for bade kunder og
ansatte. Veldig positivt var det da regjering-
en kom med sin permitteringspakke.

— Permitteringer, ja — hvordan ble det
med det hos dere?

Vidar Kjonsberg

—Ingen —null! Det kom jobber inn jevnt
og trutt, og har gatt sa bra at vi holder oss
godt i takt med budsjettet for aret. I en tid-
lig fase hadde vi noen i hjemmekarantene
etter reise, og sa har vi hatt litt forkjolelse.

- Har det gatt verre eller bedre enn
ventet sd langt?

—Jeg vil si det sann: Det har gatt mye
bedre enn vi fryktet. Hva vi skulle vente,
visste jo den gangen ingen.

— Har dere opplevd kundefrafall pa
grunn av situasjonen?

— Nei, ikke nevneverdig. De som har
veert skeptiske har gjerne veert litt eldre,
og for dem har vi tilbudt oss henting og
levering av bilen. Dette har vi hatt be-
skjedne tre tilfeller av, men vi tilbyr fortsatt
denne lpsningen nér det er behov for det.

- Na-situasjonen, kort oppsummert?

—Vi opplever situasjonen som normal
driftsmessig. I en bransje som var gar det
gjerne litt opp og ned; vi er jo prisgitt at folk
faktisk bulker bilene sine. At det er litt rolig
akkurat na, er ikke unormalt, og det har
veert mindre av de verste svingningene de
siste arene.

—Tiden som kommer?

—Vi ser jo ikke sé veldig langt fremover,
men uke for uke er det fullt i tiden som
kommer, sdnn som det har veert hittil. S&
far vi bare hape vi slipper nye runder med
stengte barnehager og skoler, for det blir
fort utfordrende. ®

XTREME-KVALITET
PLUS-HASTIGHET

©
N
o
N}
o
al
g
0O
o
i}
=
@
%
=)
&
)
=
>
&
e
@
@
2
Y
2
3
o

HELT UTROLIG! NYE VOC-
XTREME-PLUS CLEAR K9600

Vi har laget et nytt og innovativt fillegg il
Xtreme-systemet. VOC-Xtreme-Plus Clear K9600
utgjer et helt nytt niva innen kvalitet ... pluss

mye mer. For det farste sikrer den en utmerket
reparasjonsprosess. Fleksibel péfering i 1,5 eller
2 lag, god dekkraft og utmerket vertikal stabilitet
gir alltid et perfekt resultat. Og for det andre
oppnér du bedre effektivitet (trenger ikke herder

i basen nar Xtreme sytemet falges), takket vaere
rask terking og lavt energiforbruk ved 40 eller 20
°C, noe som betydelig reduserer driftskostnadene.
Her snakker vi virkelig om helt utrolig ytelse.

Du finner mer informasjon p&
standox.co.uk/K9600

STANDOX

Kunsten a lakkere.
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KORONAKONSEKVENSENE

En oppsummering etter det forste halvaret med forskjellige smitteverntiltak og nedstengninger viser at bil-
bransjen ser ut til 3 ha kommet gjennom stormen mer uskadd enn de fleste andre bransjer. Det bekrefter en prat
Bilbransjen har hatt med Tor Simonsen, omradeleder for drift og utvikling, og Knut Martin Breivik, fagsjef for-

handler- og verksteddrift i NBF.

AV FRANK WILLIKSEN

—Ja, bilbransjen har klart seg bra, og bedre
enn de fleste. Litt forenklet kan man si at
mens enkelte deler av naeringslivet generelt
ligger nede for telling, har heldigvis de fles-
te i bilbransjen reist seg tidligere enn man
forst kunne frykte.

Likevel er det viktig & veere klar over at
det forelppig er alt for tidlig & konkludere.
Vi ma vente med oppsummeringen til
pandemien er under kontroll, og det betyr
nér det er funksjonell vaksine tilgjengelig
for alle. Dette handler ikke om pessimis-
me, men om virkelighetsorientering. Hva
som skjer videre med smitteutbrudd og alt
som horer til, vil veere helt avgjorende for
om bilbransjen fortsatt skal veere sdpass
upévirket som hittil, understreker de to.

— Det har gitt bedre enn ventet?

— Absolutt. Vi har en mye bedre situa-
sjon i dag enn hva vi ventet sa sent som ved
péasketider, og vi ser na et servicemarked —
inkludert skade og lakk — som gér omtrent
som vanlig.
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Den delen av bransjen som har mer-
ket stgrst utfordringer, er nybilsalget. Til
gjengjeld har bruktbilsalget eksplodert, og
dette markedet er fremdeles veldig godt.
Sammen med den gode servicemarkeds-
situasjonen gir dette en bra sluttsum for
bransjen sa langt.

— Huvorfor har det gdtt sapass bra?

— For servicemarkedets del er det fortsatt
tross alt en stor bilpark som ruller og gér,
og som m4 vedlikeholdes. Fornyes md den
ogsé hele tiden, selv om nybiltakten har
dempet seg noe. Men bilkjoring er fortsatt
ikke forbudt, og nér bilparken brukes opp-
star ogsa vedlikeholdsbehov.

Det var seerlig lavere ordreinngang etter
nedstengningen som forte til permitterin-
ger, men vi trodde nok at de ekonomiske
konsekvensene skulle bli mye verre enn til-
fellet er. Ogsa nybilsalget har etter hvert tatt
seg opp igjen og blitt bedre, og situasjonen
er i dag igjen mer forutsigbar for de fleste.

— Den forste perioden var likevel krev-
ende?

—Ja, det er et faktum at fra 12. mars til

over paske var det mange som slet tungt.
Det er viktig at vi ikke glemmer dette hel-
ler. Mange ble permittert, og det var en
toff tid. Da blir det ekstra hyggelig 4 kunne
glede seg over at bransjen alt i alt har klart
seg bra. Men vi har sett over tid at bran-
sjen har stor tilpasningsevne. Ved kriser
og behov for omstilling har bilbransjen
vist en utrolig evne til 4 tilpasse seg nye
forutsetninger. Vi er derfor ikke sa veldig
overrasket over den utviklingen vi n& har
sett, fastsldr Simonsen og Breivik.

— Hvordan ser dere pa utsiktene frem-
over?

—De er nok hayst uvisse, og svarene vil
veere preget av personlige betraktninger,
avhengig av hvem man sper. Generelt
har vi tro pa norske helsemyndigheter og
deres vurderinger og anbefalinger. For-
hépentlig vil vi i fortsettelsen ogsa kunne
mote utbrudd med lokale reaksjoner i
stedet for mer omfattende nedstengnin-
ger i samfunnet — og dermed ogsd unngd
de storste konsekvensene.

Slik sett bor det vaere mulig at vi er



gjennom det verste, og kan klare oss bra
videre. Det avgjorende pa lengre sikt er jo
nér det kan veere en effektiv vaksine tilgjen-
gelig, og der vil det neppe veere for tidlig i
2021.

Mot dette bakteppet er det grunn til &
vaere fornpyde med a ha troverdige helse-
myndigheter, som sé langt har gjort en god
jobb.

— Huilke signaler far dere fra bransje-
bedrifter for tiden?

—I bransjen opplever vi nd at stadig flere
snakker om investeringer, noe som gir et
klart inntrykk av optimisme for den neere
fremtiden. Investeringslyst er alltid et godt
signal.

— I hvilken grad pavirker den raske
veksten i elbilparken situasjonen, med det
reduserte servicebehovet disse bilene har?

- Elbilveksten signaliserer noe ned-
bygging av verkstedkapasitet. Det er ikke
tvil om at disse bilene har mindre vedlike-
holdsbehov, men vi har ikke sett noen
markant nedgang pa servicemarkedet pa
grunn av dette forelopig.

For det forste genererer ogsé elbiler noe
vedlikeholdsarbeid. Det kreves ogsa her litt

Mens enkelte deler

av neeringslivet gene-
relt ligger nede for telling,
har de fleste i bilbransjen
reist seg tidligere enn man
farst kunne fryhte.

TOR SIMONSEN, OMRADELEDER FOR DRIFT
OG UTVIKLING I NBF

F

Den delen av

bransjen som har
merhket storst utfordrin-
ger, er nybilsalget.

KNUT MARTIN BREIVIK, FAGSJEF
FORHANDLER- OG VERKSTEDDRIFT | NBF

vedlikehold, og feil oppstér og krever repa-
rasjoner.

Sa er det sdnn at nér et virksomhets-
omrade skrumper inn, sa handler det om &
kompensere.

Man mé rett og slett ha evne til 4 til-
passe seg, og bli flinkere pa mersalg og &
informere kunden om mulige andre behov
som kan lgses samtidig med for eksempel
servicebesok.

Det handler rett og slett mye om & ta
hjem igjen mer av verdikjeden — dekk, bil-
glass, bilpleie mm.

— Er forskjellen i timebehov pa service-
markedet s stor mellom elbiler og fossile
biler som mange har fryktet?

—Det ser kanskje ikke helt slik ut. Flere
verksteder melder tilbake — basert pa er-
faringer over tid — at forskjellen i timesalg
mellom elbil og fossil bil er mindre enn
man ventet.

Det er ogsa slik at det dukker opp litt
andre typer feil pé en elbil. Vi tror vel at vi
med tiden vil se at pé vedlikehold av elbil
vil enkelte ting ta mindre tid, andre ting
kreve mer tid. Det er nok for tidlig a sette to
streker under at elbil betyr mindre jobb pa
servicemarkedet. Hittil har vi jo ogsa sett at
skadefrekvensen har veert noe hoyere for

elbiler enn for de fossile bilene, og dette er
jo ogsa en viktig del av totalen.

— Hvordan er rekruttering og tilgang pa
kvalifisert personell med elbilkompetanse?

— Elbiler er avanserte pd mange maéter,
men er langt enklere enn fossile biler me-
kanisk. Det er langt feerre deler, og ikke
minst er det feerre bevegelige deler. Det har
veert noe bekymring om tilgang pa kom-
petanse, og forelopig er det lite elbil i pen-
sum pa videregéende skole. Na kommer
det imidlertid en oppdatert leereplan som
forhapentlig vil rette pa noe av dette. Vi ser
nok at den fortsatt har mye grunnleggende
stoff, men det blir uansett litt mer om alter-
native drivlinjer — og spesialiseringen kan
komme i leeretiden.

— Huilken rolle vil de frittstdende verk-
stedene spille i tiden som kommer?

—De vil s& absolutt spille en rolle. La oss
aller forst sl fast at den debatten som fort-
satt foregar omkring temaet merkeverksted
versus frittstdende er en konstruert debatt.

Det er et faktum at vi har fritt verksted-
valg i Norge. De frittstdende verkstedene
vil veere med oss i all fremtid, og det er jo
et faktum at ogsa disse, og kjedekontorene,
har mattet profesjonalisere seg pa kompe-
tanse og utstyr pd samme mate som den
merkerelaterte delen av bilbransjen.

Vi ser at den frittstédende del av bransjen
har posisjonert seg for fremtiden. I NBF
gjor vi allerede mye som gagner ogsa de
frittstdende verkstedene, og vi ensker oss
derfor en tettere dialog med denne delen
av bransjen — bade enkeltbedrifter og
kjedekontorer.

Hapet er jo at bransjen etter hvert visker
ut skillelinjene, og slutter a veere s fokusert
pa polarisering mellom merkeforhandlere
og frittstdende aktorer.

Vi har en masse & leere av hverandre,
og det er en sterk vinn-vinn situasjon for
begge ved a se dette fremfor fortsatt polari-
sering.

Det er viktig at bransjen ser de lange
sammenhengene ved at ethvert nybilsalg
representerer en verdi inn i en stor verdi-
kjede som omfatter bade merkeforhand-
lere og frittstdende aktorer, der begge har
sine roller & fylle i en «vugge til grav»-tanke-
gang for alle nye biler.

Det siste tidret har vi sett en utvikling
der mange merkeforhandlere i stigende
grad har tilknyttet seg en verkstedkjede,
ikke minst for 4 ha et alternativ til den eldre
delen av bilparken.

Slike kombinasjoner av merkespesia-
lister og frittstdende vil vi se mer av i frem-
tiden, slutter de to.
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- DEN FORSTE TIDEN

VAR VELDIG VANSKELIG

Korona-pandemien bererer oss alle. Hverdagen preges av en felles innsats mot en usynlig, men farlig fiende.
Handsprit, avstand, munnbind og reiserestriksjoner har blitt den nye hverdagen.l denne settingen har bil-
bransjen klart seg bedre enn de fleste andre bransjer, og spesielt servicemarkedet har fungert godt

- 53 godt at noen faktisk melder om omsetningsekning i ferste halvar. Men hvordan har et lite, frittstaende

nisjeverksted opplevd korona?

AV FRANK WILLIKSEN

ilbransjen stilte sporsmalet til
Valdemaras Vaiciunas, daglig leder
og eier av Elbilmek i Asker. Verk-
stedet driver, som navnet antyder,
kun med elbiler - alt unntatt karosseri, og
er tilknyttet Mekonomen-kjeden. Frem til
sommeren testet han ogsé markedet for en
Elbilmek-avdeling i Drammen, men den
viste seg ikke & ha livets rett.

VELDIG VANSKELIG
— Avstanden ble for kort mellom Asker og
Drammen, sa vi valgte 4 konsentrere inn-
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satsen om Asker, sier Valdemaras Vaiciunas
til Bilbransjen, og medgir at tiden fra ned-
stengningen 12. mars har veert toff.

—Det har veert vanskelige og krevende
tider, ja. Vi har hatt noe omsetningsned-
gang, og vi har ogsa hatt permitteringer.
Den forste perioden etter 12. mars var det
veldig vanskelig. Da var bare to mann i fullt
arbeid av fem ansatte, men alle var heldig-
vis pé plass igjen mot slutten av mai.

ELBIL ER TEMAET

Siden har det gétt ganske bra, og vi har
ogsa hatt god hjelp av statlige stotteord-
ninger i perioden, sier han.

Det var i 2011 Valdemaras startet
Elbilmek. Den driftige karen sa muligheten
for et spesialverksted da elbilbelgen for
alvor startet, og startet derfor i egen regi
etter konkursen i Enviro, der han forst
var ansatt. Den forste tiden hadde han
verksted pa Fornebu forst med sma el-
reparasjoner og batteriservice. Etter hvert
kom hjulutrustning, forstilling og bremser
pé programmet, og for seks ar siden kom
Elbilmek til Drengsrudbekken i Asker.

—Det er elbil som er temaet, ja, og som
er det vi utelukkende driver med. Siden
februar er Elbilmek bilverksted 01, ogsa
med EU-kontroll, forteller han. | 4
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FULLT FOKUS PA SMITTEVERN
— Huvor krevende er det d folge opp alle
smitteverntiltak til enhver tid?

—Vi er sveert noye med dette. Vi
bruker hele tiden engangshansker,
og nekler utleveres i engangspose. Vi
bruker selvsagt overtrekk pa ratt, seter,
girspak og handtak, og kjerer full ven-
tilasjon av lokalene mye oftere enn til
vanlig.

Kundemottaket desinfiseres hyp-
pig, og naturligvis er det handsprit
tilgjengelig til enhver tid for bade
kunder og ansatte.

Salangt har dette gétt greit, for-
teller Valdemar videre.

FLYTTER TIL DOBBELT

SA STORT VERKSTED

Ar for &r har Elbilmek hatt en positiv
utvikling, og han har tro pa at den
vil fortsette, men smittesituasjonen
skremmer.

- Det snakkes jo nd om en andre
belge i oktober, og den gjor meg litt
engstelig. Det er jo helt uvisst hva som
kan skje da, sier han.

Elbilmek er i ferd med & vokse ut av
lokalene i Drengsrudbekken, og
1. desember flytter verkstedet til

- Den forste tiden etter 12. mars var
veldig vanskelig, men gdr det bra
igjen, sier Valdemars Vaiciunas.

dobbelt sa store verkstedlokaler pa
Lierskogen. 280 kvm i Asker blir da
til 530 kvm med mye bedre armslag
og bedre forhold for bade ansatte og
kunder.
— Betyr flyttingen ogsa flere ansatte?
—Tror det kan bli en mann til,
ja—men det er jo veldig avhengig
av korona-situasjonen, da, slutter
Valdemaras Vaiciunas. B
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- FALLET | SOLGTE
VERKSTEDTIMER
VIL BLI MERKBART

- 1 perioden 2017 - 2025 taper vi rundt 12 % av solgte verkstedtimer -
mekanisk inkludert PKK - i 0-7 ars-parken. Dette tilsvarer ca. 650.000
solgte timer, sier Knut Martin Breivik, fagsjef forhandler- og verksteddrift
i NBF. Tallet er hentet fra en simuleringsmodell, som altsa tar for seg
hvordan salg av verkstedtimer vil utvikle seg per ar framover.

AV FRANK WILLIKSEN

— Modellen tar utgangspunkt i innfasing
av elbil i det tempoet vi na ser for oss, med
neer 100 % fossilfritt nybilsalg i 2025 — og
dersom man ikke tar noen grep pa verk-
stedene for & kompensere for dette.

Den legger til grunn et timebehov per
bili rullende bilpark pa ca 4 timer/ar.

Vi har gjennom tilbakemelding fra en
rekke aktorer gjort en forsiktig kalkulasjon
pé at timebehovet pé en elbil er ca 70 % av
en fossildrevet bil, noe vi anser som for-
siktig vurdert — for noen modeller er dette
ned mot 50 %.

Modellen omfatter bare timesalg pa
solgte eksterne timer. Deleomsetning er
ikke en del av denne beregningen, heller
ikke dekk og glass, sier Breivik videre.

FORST HOS MERKEFORHANDLERNE
— Hvordan slar dette ut i praksis?

- Simuleringen gjelder hele bilparken.
Fallet i timesalg kommer logisk nok tidligst
og mest merkbart pa de nyere bilene —

0-7 arsparken. Beregningene viser at fallet
i timetall her vil tilta mer og mer fra neste
ar og frem mot 2030. For de eldre bilene er
timesalget ganske stabilt frem mot 2027-
2028, men deretter antar vi at reduksjonen
vil bli mer og mer merkbar ogsa for denne
delen av bilparken. Fallet i solgte timer vil
oke ytterligere i tiden videre.

Mens estimert samlet timevolum i 2020
var 12 112 000, vil det tilsvarende tallet i
2030 veere 9 973 000.

Det vil veere merkeforhandlerne som vil
merke dette forst. For de frie verkstedene
kommer effekten noe senere, fordi disse i

Fallet i timesalg

kommer nok tidligst
pd de nyere bilene.

Knut Martin Breivik

hovedsak skrur pa de litt eldre bilene, noe
vi antar vil vedvare, sier han.

En beregning gjort for Drammen kom-
mune (for kommunesammenslaingen)
som et eksempel, viser at timesalget faller
med 15 % ilepet av 10-ars perioden 2017-
2027 for de nyere bilene, noe som er litt
kompensert mot 2019/2020 av et noe hay-
ere bilsalg/bilpark.

I Drammen vil antall solgte verksted-
timer i perioden synke fra 186.6111i2017,
til 158.811 i 2027. Mens antall timer pr. bil
var 4,01 12017, vil dette ha sunket til 3,15 i
2027.

Simuleringen viser ellers at behovet for
fagarbeider-arsverk frem til i ar har okt,
mens dette vil veere redusert med 6,2 % i
2025 -oghele 19,7 %12030. &
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Dette haeres bra ut, men nar ulykken er ute blir
merkevaren deres testet. Det blir ogsa var.

Flere og flere tilbyr i dag noen form for garanti ved kjep av Etter nesrmere 20 &r som ledende nordisk garantileverander
brukt bil. Men hvor godt fungerer egentlig handteringen av i biloransjen, vet vi hva som skaper forngyde forhandlere og
disse garantiene nar kunden opplever et skadetilfelle? Det sluttkunder. Vare garantisystemer bidrar til & skape trygghet
siste kunden @nsker er & ende opp med usikkerhet rundt og tillit som pavirker kundenes beslutningsprosess, samt

hva garantien dekker, hvem de skal kontakte, hvem som lojalitet til forhandlernes verksteder og ettermarked giennom

kan reparere bilen og hvor lang tid dette tar. Og det siste hele garantiperioden. Ta kontakt med oss pé tif: 63 97 42 00

dere ensker er & bruke tid pa det garantileveranderen er og Vi forteller deg mer om hvordan et samarbeid med oss

ansvarlig for. kan styrke virksomheten din.
PROFESJONELL TILBAKEMELDING | TRYGGE HENDER

SKADEBEHANDLING INNEN 1 TIME

Kunden settes i kontakt med en erfaren Samme skadebehandler kommer tilbake Ved godkjent skade prioriterer vi verksteder

09 kyndig skadebehandler som tar imot til kunden innen 1 time med beskjed om tilherende vare autoriserte partnere og med

skademeldingen og hjelper til med & Skaden dekkes av garantien og frem- hensyn til kundens geografiske neerhet.

utbedre feilen. driftstiltak for reparasjon.
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Frank Martinsen i Bilservice Gruppen.

- MARERITT

- Det er bra at det jobbes for at flere frittstaende verksteder blir medlem-
mer av Norges Bilbransjeforbund. Bilservice Gruppen - som omfatter fem
Mekonomen-verksteder - har vaert mediem en god del ar allerede. Det
handler jo om a samle kreftene for a jobbe enda mer effektivt med felles
sak, fastslar Frank Martinsen i Bilservice Gruppen overfor Bilbransjen.

AV FRANK WILLIKSEN

—Alle som til sammen utgjor bilbransjen
herilandet har et felles mal om a bygge
opp under bilens posisjon og betydning
i samfunnet. Det gjelder bilpleie, skade,
lakk, salg, verksted — kort sagt alle som
lever av & jobbe med bil.

Det som er helt sikkert, er at vi har
vesentlig storre slagkraft ved 4 samle oss i
en stor og sterk organisasjon, enn ved en
oppflising i flere sm4, sier Martinsen, som
selv er styremedlem i NBE

Rundt seg ser han en bransje i stor og
rask endring.

—Ingen kan i dag veere sikre pa hva som
skjer selv i var naere fremtid. Sa fort skjer
na endringer som styres av teknologiutvik-
lingen, og uforutsette ting skjer hele tiden.

Okningen av elbilsalget er et eksempel
pé dette, og med elbilens reduserte service-
behov, vil dette for eller senere ogsa redu-
sere vart marked. Heldigvis kompenserer
voksende bilmarked og voksende befolk-
ning noe for dette. Bilparken vet vi vil vokse
enna en tid fremover.
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At det blir mindre og mindre fossilbiler
i tiden som kommer, vil vi selvsagt merke.
Men vi vil nok oppleve nedgangen senere
enn tilfellet er for merkeforhandlerne,
siden vi for det meste jobber med 5-10 ars
parken.

Det finnes fortsatt store antall fossil-
biler som skal vedlikeholdes, og litt lenger
frem er det vel enna ikke helt klart hvordan
servicebehovet vil utvikle seg for elbiler
etter 10 ar eller mer.

Hos oss har ikke sett mange elbiler fore-
lopig, men noen er det. Vi har uansett den
grunnleggende kompetansen pa plass, og
sa far vi supplere med merkeerfaring etter
hvert, sier Frank Martinsen.

— Har servicemarkedet klart seg godt
gjennom korona hos dere ogsa?

—Ja—til dels. Men de forste ukene med
nedstengning var vi like hardt rammet som
mange andre. Vi opplevde dette pé flere
mater, men noe av det vi merket forst, var
at ansatte ikke kom pa jobb. Det var flere
grunner til dette. For noen handlet det
enkelt og greit om karantene, andre var for-
kjolet og matte holde seg unna — og sé var

det noen som av omsorgsgrunner matte
holde seg hjemme.

Pé den annen side var det ogsa mange
kunder som ikke motte til avtalt time av de
samme grunnene.

Enden pa visa var at vi i noen fa uker
etter 12. mars hadde tre mann permittert,
og alle var tilbake pa jobb igjen for paske,
da vendepunktet kom. Etter pasken har det
veert bra, med en jevn gkning i oppdrags-
mengde.

— Hvordan er mulighetene for a ta igjen
det tapte?

—Det er ikke sa enkelt. Vi selger arbeids-
timer, og da har vi bare et gitt antall &
levere. Dersom vi mister 50 prosent av
omsetningen en maned, kan vi ikke bare
oke med 50 prosent ekstra neste maned,
dersom den maneden allerede er «utsolgt».

Likevel ma vi kunne si at vi har klart oss
bra gjennom pandemien sa langt. Vi har
kort og godt hatt normalt belegg med god
jobbtilgang helt siden péske.

— Hva tror du om tiden som kommer?

— For utviklingen videre med korona-
pandemien har ikke jeg noen bedre
krystallkule enn deg, det er veldig vanskelig
a si hva som vil skje og hvordan.

Den storste risikoen for oss, er natur-
ligvis om vi far smitte lokalt ved et av vare
verksteder. Det betyr stengt verksted og
alle ansatte i karantene. Dette er marerittet
vart, og vi er veldig bevisste pd at faren pa
ingen mate er over. Derfor er vi veldig noye
med & overholde smitteverntiltakene og
veere ekstra papasselige.

Det er rett og slett tid for forsiktighet.
Det betyr at vi for tiden ikke har sosiale
sammenkomster, og vi har betydelig
redusert felles motevirksomhet. Vi bruker
dessuten langt mer elektroniske kommu-
nikasjonsmidler enn det som har veert
vanlig, slutter Frank Martinsen.

Bilservice Gruppen startet med ett verk-
sted pd Serumsand i 2006. I dag omfatter
selskapet fem verksteder: Tveita, Klofta,
Serumsand, Skedsmokorset og Lillestrom.
Alle har Mekonomen-logoen pa fasaden,
en kjedetilknytning Frank Martinsen er
godt forneyd med. B

Vi har vesentlig
storre slaghraft ved
d samle oss i en stor og
sterk organisasjon

Frank Martinsen



- ONSKER SKJERPET
KRAV TIL KOMPETANSE

- NBF, BIL, ABL og dekkbransjen leverte sitt felles heringssvar i forbindelse
med ny verkstedforskrift til Statens vegvesen 1.juli, melder Tor Simonsen,

omradeleder for drift og utvikling i NBF.

AV FRANK WILLIKSEN

— Huilke er de viktigste punktene i horings-
svaret?

—Noe av det aller viktigste er at vi me-
ner det er behov for a skjerpe kravet til
kompetanse, og at vi legger til grunn at alt
godkjenningspliktig arbeid skal utfores i
henhold til bilprodusentenes retningslinjer.

— Hva med forslaget om d dele bilskade-
verkstedene i to kategorier?

- Dette forslaget stotter vi, slik at vi far

skadeverksted 01 og 02 for henholdsvis
enkle utbedringer inkludert smart repair,
og for de mest omfattende og komplekse
skadene, sier Tor Simonsen.

— Under forutsetning av at driften rela-
teres til eksisterende verkstedgodkjenning,
apner vi opp for at verkstedene skal kunne
tilby mobile verkstedtjenester.

Vi statter ogsa forslaget om & innfore
personlig godkjenning for teknisk leder,
legger han til.

— Generelt vil jeg understreke hvor viktig

Tor Simonsen.

det er at det né for forste gang blir foreslatt
en formalsparagraf som definerer hvilke
formal forskriften har. Uten en slik formals-
paragraf vil det ikke veere tydelig nok hva
forskriften skal regulere — og hvordan. Dette
blir enklere na.

Som kjent var ogsa NAF opprinne-
lig med i gruppen som utarbeidet felles
heringssvar. NAF valgte imidlertid & trekke
seg fra samarbeidet i sluttfasen, fordi de
ikke kunne stotte resten av gruppen i d inn-
skrenke bileiers rett til & reparere egne biler,
slik forskriften &pner for. B

Bilbransjen har fatt
nytt kvalitetsstempel

Velg trygt. Velg et NBF-medlem.

Norges Bilbransjeforbund (NBF) er organisasjonen for alle som
er serigse og profesjonelle i bilbransjen. Vi har strenge kvalitetskrav
for & bli medlem. Du er tryggere nar du velger et NBF-medlem.
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// SERVICEMARKED

AV FRANK WILLIKSEN

Tundersokelsen har man spesielt sett pa
disse elementene:
Verkstedets storrelse, utforming og
prestasjon
Verkstedenes syn pa franchise-
konsepter
Utfordringer med teknologi
Hvordan forberede seg for fremtiden
Innkjopsavtaler og fordeling pa
innkjopsmetoder
Valg av reservedelsmerker.

— Norske verksteder i undersekelsen har i
gjennomsnitt 11,2 biler gjennom verkstedet
hver dag. Dette er det hoyeste antallet i
undersokelsen. Dette kan nok ha sammen-
heng med storrelsen pa de aktorene som
har svart, men ogsa med at kostnadsnivaet
i Norge sannsynligvis fremtvinger noe hoy-
ere effektivitet, sier Knut Martin Breivik,
fagsjef forhandler- og verksteddrift i Norges
Bilbransjeforbund, og NBFs mann under
gjennomferingen av undersokelsen.

Ogsé antall mekanikere ansatt var
hoyest i Norge, med gjennomsnittlig 3,9
mekanikere hos de som deltok. Andelen
verksteder med kjedetilknytning var hayest
i Norge. Her var 88 prosent av de som svarte
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MANGE SER FORDELER ¥+=
VED KJEDETII.KNVTNING

I samarbeid med ICDP har NBF deltatt i en servicemarkedsundersakelse blant frie verksteder. Denne viser
noen norske seregenheter, i positiv forstand. Fra Norge er det 41 verksteder som kvalifiserer til frittstaende
verksted (ogsa som del av kjede) som har deltatt. Undersakelsen ble gjennomfort i Frankrike, Tyskland, Italia,
England, Spania og Norge med totalt 1.700 respondenter.

medlem av en verkstedkjede. Nest hgyest
var andelen i Italia, med 78 prosent, mens

UK hadde den laveste andelen — 37 prosent.

- Det er forskjellig arsaker til den hoye
kjedeandelen, sier han videre.

- De viktigste &rsakene som er oppgitt
til at man valgte & bli del av en verksted-
kjede, er tilgang til bedre betingelser pa
reservedeler, at kjeden er en kjent merke-
vare som kundene setter pris pd, og for 4 gi
verkstedet en profesjonell fremtoning (CI).
Minst viktig var det faktisk a fa tilgang til
flatekunder.

— Hva opplever verkstedene som de
viktigste fordelene ved kjedetilknytning?

—Her var det en overvekt av svar pa
tilgang til CRM og verkstedsystem. Mange
likte ogsd muligheten til &4 benytte seg av
en tilbuds-meny fra verkstedkjeden, og at
det ikke var volumforpliktelser knyttet til
reservedelskjop.

Lav inngangsinvestering i CI og verktoy,
og lav franchise-avgift, var viktig for mange,
sier Knut Martin Breivik.

— Undersokelsen viser ogsa tilsynelat-
ende at 12 prosent av de norske verksted-
ene som svarte gnsker a sté utenfor kjede-
ne, med mindre det her er spersmal om
definisjonsforstaelse fra de som har svart.
Interessen for a slutte seg til en kjede er

-

ellers lav, spesielt i UK, Spania og Frank-
rike — mens 22 prosent av de italienske
verkstedene som har svart planlegger a ga
innienkjede.

Tydeligvis er det noe ulik struktur pa det
frie verkstedmarkedet i Europa.

— Sier undersokelsen noe om hvordan
kunden kontakter verkstedet?

—Ja, ogvi ser at det gjennomgaende er
en storre andel elektroniske og planlagte
henvendelser til norske verksteder enn i
de gvrige land som deltok i undersokelsen.
Dette har med det generelle nivaet pa elek-
tronisk kommunikasjon i Norge & gjore,
bade hos kunde og verksted. Behov for
planlagt produksjon pa grunn av kostnads-
niva og pressede marginer spiller selvsagt
ogsa en viktig rolle her, sier han videre.

I Norge er hele 78 prosent av jobbene
forhandsbestilt, mens det tilsvarende tallet i
Italia er bare 21 prosent.

Undersokelsen sier ogsd noe om hvor
deler ble bestilt. Her viser svarene at norske
verksteder ser ut til & veere mer lojale til
sin reservedelspartner. Vi tolker dette slik
at reservedelene kjopes gijennom kjedens
kanaler. Fordelingen ellers er ganske lik,
men med en noe lavere andeler originale
deler i Norge enn i Europa for gvrig. Ikke
overraskende er norske verksteder langt
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mer digitale enn resten av Europa. Her bestilles hele 90 pro-
sent via digital reservedelskatalog, og beskjedne 7 prosent pa
telefon.

—Pé delesiden skiller ellers Norge seg radikalt ut ved at
man velger deler tilgjengelig fra reservedelsdistributeren
uten neermere diskusjon. I Europa er bildet langt mer diver-
sifisert, og man diskuterer i storre grad alternative losninger
béade med reservedelsdistributer og kunde.

Norge skiller seg ogsé noe ut ved at margin, pris og tilgjen-
gelighet er mer viktig enn i Europa for gvrig.

Enkel montering/monteringsanvisning oppfattes derimot

. TLF: 4

000 3442

Bilsal

MATERIELL

www.ahb.no
post@ahb.no

som mindre viktig her i landet, noe man méd kunne anta har EIN AV VESTLANDETS ST@RSTE LEVERAND@RER AV BRUKTE BILDELER
a gjore med kvalitet pa deler og kompetanse hos mekaniker, -
sier Breivik. stad | g nye
Undersokelsen viser ogsa at norske verksteder i storre H H H
grad — og kanskje noe ukritisk — bruker deler fra reservedels- blle rinne _t Il —
distributeren. De gir ogsa i mindre grad kundene valgmulig- d emo nte rin g T B
heter pa reservedeler. Sja var hjemmeside: ‘;ﬂ ”
— Huva sier undersokelsen om elektrifiseringens innvirkning www.kaldheimsbildeler.no = - ~ .
pd driften?
—TI et tidrs perspektiv er norske verksteder helt tydelig K Kaldheims 5685 Sandeid
mindre engstelige for elektrifiseringens pavirkning pa drift Bildeler A / S T1f.52 76 66 50
og resultat enn for gjennomsnittet avlandene som deltok

iundersokelsen. P tilsvarende mate tror de ogsa at ADAS
(kjorestattesystemer) vil ha mindre negativ innvirkning.

Det kan veere flere arsaker til det siste. En avdem kan veere
at norske verksteder i stgrre grad reparerer eldre biler, og at
ADAS er mindre kjent i Norge. Vi har dessuten gjennomga-

ende lavere hastigheter, og de norske besvarelsene er i all tatt, men det kan ogsé hende at dette har noe geografi og demografi her i
hovedsak fra mekaniske verksteder. Mindre effekt av ADAS landet a gjore — og beliggenheten av verkstedene som har svart, sier Knut
kan ellers ha 4 gjore med den store pavirkningen klimatiske Martin Breivik.

forhold har pé bilvedlikehold i vart land, sier han videre. — Hvordan planlegger verkstedene for fremtiden?

Undersokelsen viser ellers at norske verksteder er langt - Det kunne det sies mye om, men de omradene der norske verkste-
mindre skeptiske enn andre til hvilken innvirkning telema- der skiller seg ut, er pa kompetanseheving og kursing — og investeringer i
tikk og oppkoblede biler vil ha drift og resultat. utstyr for elektrifiserte biler. Vi ser dessuten noe storre grad av spesialise-

— Nordmenn er ogsd langt mindre skeptiske til bildeling? ringsfokus hos de norske verkstedene, og noen flere enn i Europa for evrig

—Ja, men hva dette skyldes er mindre sikkert. Det er mulig vurderer & merkeautorisere seg. Til gjengjeld er det feerre som vurderer &
at troen pé bildeling er mindre hos verkstedene som har del- selge; 8 prosent i Norge mot 17 prosent i Europa, sier han til slutt. B

BILBRANSJEN 03/20 39


http://www.ahb.no
http://www.kaldheimsbildeler.no

HELSE, MILJO OG SIKKERHET

AV HEIDI CHR. LUND

I Hvilke tiltak bedriften skal iverk-
sette avhenger av risikoen for smitte.
Derfor mé en sette i gang med risiko-
vurderingen forst.

Hua er risikoen for a fa smitte inn i
bedriften?

Huva kan gjores for a begrense smitte?
Huva vil konsekvensene veere ved et
smitteutbrudd?
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HVA GJOR DERE OM
DERE FAR SMITTE
| BEDRIFTEN?

Arbeidsmiljeloven stiller krav om at arbeidsgivere skal risikovurdere
arbeidsforhold, herunder ogsa arbeidsforhold som kan fere til smittefare.
Arbeidsgiver ma sikre at arbeidet som utferes er fullt forsvarlig.

De tre grunnpilarene for 4 bremse

smittespredning er:

1. Syke personer skal ikke veere fysisk
til stede

2. God hygiene

3. Redusert kontakt mellom personer,
overholde 1 meters avstand, evt.
vurdere munnbind.

SYKE PERSONER SKAL IKKE KOMME PA JOBB
Personer som har symptomer pé luftveis-
infeksjon skal ikke mote i virksomheten,

selv ved milde symptomer. Personer som
er i karantene og isolasjon skal heller ikke
mote ilokalene.

Det er viktig at virksomheten kommuni-
serer dette til sine ansatte og kunder.

Dette kan f& konsekvenser for bedriften,

selv om ikke bedriften far smitte inn i virk-
somheten, da sykefraveeret muligens blir
hoyere.
Arbeidsgiver mé fa kartlagt om ansatte eller
deres familie er i risikogruppen, samt plan-
legge for redusert bemanning ved evt. hoyt
sykefraveer.

GOD HYGIENE

Her er det viktig & sikre muligheten for
hyppig handvask eller handsprit. Vask
overflater som berores ofte. Ok generelt
renhold.

REDUSER KONTAKT MELLOM PERSONER
Sikre god avstand mellom personer, over-
hold minimum 1 meter. Hvis dette ikke
lar seg gjore, s& kan munnbind vurderes.
Eksempler er i arbeidsoperasjoner eller i
relasjon med kunde, eksempelvis ved bil-
overlevering.

For de som har mulighet for & jobbe pa
hjemmekontor, ber det legges til rette for
dette.

Vurder om det er hensiktsmessig &
organisere pauser/lunsj/garderobebruk
alternativt for & spre bruken.

Hvis en mistenker at noen i bedriften,



eller en kunde, er smittet, er det viktig & fa
isolert personen, fa kartlagt hvor personen
har veert, og hvem som har veert i neerkon-
takt. Vurdér tiltak som adskiller ansatte,
for eksempel ulike arbeidslag. Ved en evt.
smitte vil smittesporing bli enklere, feerre
vil bli sendt i karantene, og muligheten for
a opprettholde driften blir derfor storre.
Ta kontakt med kommunen, og fa testet
de aktuelle personene. Smittesporing og
oppfolging gjores i samrdd med smitte-
vernoverlegen.

FOR MER INFORMASJON

Se var temaside om smittevern (krever inn-
logging): www.nbf.nolsiteassets/
organisasjon/koronalsmittevernveileder-
for-bilbransjen-fra-mal-fhi.pdf

Pa Folkehelseinstituttets nettsider kan en
lese mer her: www.fhi.no/nettpubl/corona-
virus/rad-og-informasjon-til-andre-
sektorer-og-yrkesgrupper/rad_
til_arbeidsplasser/

Arbeidsgiver skal iverksette tiltak for a
hindre smittespredning i virksomheten.
Kontakt gjerne bedriftshelsetjenesten for
bistand til slik risikovurdering og plan-
legging av tiltak. B

(B)
Takk for at du bidrar: NABXD

SMITTEVERN 24/7
Ll

korona, skal

Gjer deg kjent med og overhold du ikke veere

smitteverntiltakene pa jobb pa arbeid

G0

Det er var plikt & ta ansvar for at
det ikke blir smittespredning til
hverken kollegaer og/eller kunder

’if

Begrens flest mulig sosiale
kontaktpunkter ogsa privat

Alle ma bidra 24/7

Vask he
oo ands, — T3 og sammen skal

ofte og grundig,
hold avstand, II'

_unng_é atadeg Vi bekjempe
T <= — [
hansker viruset

For mer informasjon: www.nbf.no,
www.fhi.no eller www.helsenorge.no

TAKK FOR AT DU BIDRAR
SMITTEVERN 24/7

Smittevern har blitt en del av vare
daglige rutiner som vi ma etterleve for

a redusere oppblomstring.

NBF har laget flere plakater som kan
lastes ned og henges opp i bedriften,
na med ny logo.

NBF-medlemmer finner dette i sin
digitale verktaykasse (krever
innlogging)

INKLUDERENDE
ARBEIDSLIV

Alle virksomheter er en del av intensjonsavtalen om et mer inklude-
rende arbeidsliv 2019-2022 (IA-avtalen). Malsettingen i IA-avtalen

er a redusere og forebygge sykefravaer og frafall fra arbeidslivet.
Innsatsomradene er forebyggende arbeidsmiljearbeid, og innsats mot
lange og/eller hyppig gjentagende sykefravaer.

AV HEIDI CHR. LUND

I Som arbeidsgiver kan du fa
stotte i dette arbeidet digitalt pa
www.nav.no eller fra NAV Arbeidslivs-
senter. Vi har samlet noen nyttige lenker
til deg som trenger stotte til & forebygge
og redusere fraveer:

Min side — arbeidsgiver — her kan du
fa oversikt over sykemeldte og sykefra-
veersstatistikk, fa stotte til & rekruttere og
tilgang til 4 sende digitale skjema til NAV.
Forebygge og redusere sykefravaer og
frafall - denne siden gir god oversikt
over digitale tjenester fra NAV og opp-
folging fra NAV Arbeidslivssenter. Her vil
dere bl.a. finne lenker til kontaktskjema
ogidebanken

Arbinn om IA - NHOs medlems-
sider med gode tips, veiledere, verktoy
og maler til bruk i IA og sykefraveers-
arbeidet. Her far du ogsé oversikt over
andre relevante nettsteder.

OKONOMISK TILSKUDD I IA-AVTALEN

- EKSPERTBISTAND | VANSKELIGE
FRAVARSSAKER

Vanskelige fraveerssaker kom opp som
en utfordring fra NHOs medlemmer
iforbindelse med reforhandling av
IA-avtalen i 2018. Et nytt virkemiddel -
tilskudd til ekspertbistand — ble derfor
etablert.

Nar tilrettelegging og oppfelging
av sykmeldte ikke forer frem, kan det
sokes om stotte til bistand fra en eks-
pert, for & fa en vurdering av muligheter
og begrensninger for arbeidstakeren
og/eller arbeidsplassen.

Eksperten skal hjelpe til med &
avklare situasjonen, og bidra til & finne
losning. Les mer om ekspertbistand pd
Arbinn.no

Det er flere som spar at sykefraveeret
vil bli hgyere enn vanlig i hest, spesielt
for de som ikke har en jobb som de kan
gjore fra hjemmekontor.

Alle med luftveissymptomer ma
holde seg hjemme og anbefales 4 testes.
Selv om testen er negativ, er det viktig
at en holder seg hjemme, selv med en
vanlig forkjelelse. Dette er viktig for at
ikke flere skal bli smittet og ma holde
seg hjemme.

Det har veert gjort mange endringer
iregelverket rundt sykefraveer i for-
bindelse med korona, blant de siste
endringene var at antall omsorgsdager
for arbeidstakere nullstilles 1. juli.
Dette betyr at arbeidstakere har rett til
vanlig antall omsorgsdager i trdd med
folketrygdloven § 9-6 uavhengig av
omsorgsdager som er tatt for 1. juli.

Pa Arbinn.nho.no finner man oversikt
over alt mht sykefraveer og endringer
som er gjort grunnet korona. W
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FORSIKRINGSBETALTE

SKADEREPARASJONER

- ET UTFORDRENDE
TREPARTSFORHOLD

NBF (Norges Bilbransjeforbund) har gjennom en rekke ar mottatt hen-
vendelser fra medlemmer som opplever at forsikringsselskaper opptrer
i strid med verkstedets og bileier/forsikringstakers ensker og interesser.
Folgende redegjor for regelverket i slike saker.

I Eksempler pé saker er: Styring
av bil til annet verksted i strid med eiers
onske. Forsikringsselskap nekter verkstedet
a reparere forsikringsskader for kunde der
selskapet ikke har avtale med verkstedet.
Bestemmer valg av reparasjonsmetode
—herunder bruk av brukte deler, og tilfeller
der forsikringsselskapet nekter verkstedet a
utfore frontruteskift etc.

Det er flere regel- og avtaleverk og parter
som griper inn i hverandre. Problemstil-

lingene kan derfor fremsta som komplisert,

42 BILBRANSJEN 03/20

men les noye og ta kontakt med oss hvis du
har en sak som er vanskelig. Vi gir medlem-
mer rad helt gratis.

Felles for slike saker er at de berorer tre-
partsforholdet, og at det er flere ulike regel-
verk som regulerer forholdene. Regelverke-
ne regulerer de ulike sidene, og regelvalget
beror pa hvilket partsforhold man til enhver
tid snakker om.

Kjennskap til regelverket, rettigheter og
ansvar, gjor at saken blir enklere for verk-
stedet, og for alle parter for den saks skyld.
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NBF vil pa generelt grunnlag understre-
ke at forsikringsselskapets innblanding i
enkelte saker kan veere saklig begrunnet ut
fra hensynet til krav om fagmessighet og
kvalitet pa reparasjonen, samt krav om at
reparasjonen utfores i henhold til bilfabrik-
kens spesifikasjoner.

Innholdet i dette notatet forutsetter at
verkstedet er kompetent og skikket til &
utfore reparasjonen i det konkrete skade-
tilfellet.

TREPARTSFORHOLDET

Nar en bileier leverer bilen til et verksted
for skadereparasjon, og reparasjonen skal
dekkes av et forsikringsselskap, oppstar et
trepartsforhold, der kontraktsforholdet og
ansvaret mellom de ulike partene reguleres
ulikt.
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1. Forsikringstaker/bileier og bilskadeverk-
sted har en avtale om reparasjon. Forholdet
reguleres blant annet av reparasjons-
avtalen og av Handverkertjenesteloven.
Forsikringsselskapet er ikke part i repara-
sjonsavtalen.

Vi minner om at verkstedlovgivningen,
herunder ikke minst Handverkertjeneste-
loven, ogsa gjelder ved forsikringsbetalte
skadereparasjoner. Det betyr at verkstedet
har et ansvar basert pa dette regelverket i
forhold til sin kunde. Dersom forsikrings-
selskapet eksempelvis blander seg inn i valg
av reparasjonsmetode eller bruk av brukte
deler, er det viktig & veere pa vakt.

Verkstedet kan eksempelvis komme i
mangelsansvar etter reglene i Haindverker-
tjenesteloven dersom reparasjonen ikke
svarer til det kunden med rimelighet kan
kreve av kvalitet og holdbarhet.

2. Forsikringstaker/bileier og forsikrings-
selskap har en forsikringsavtale. For-
sikringsdekningen reguleres blant annet
av forsikringsvilkérene og av Forsikrings-
avtaleloven. Bilskadeverkstedet er ikke part
idenne forsikringsavtalen.

3. Bilskadeverksted og forsikringsselskap
har i mange tilfeller en samarbeidsavtale
der mellomliggende ansvar og betingelser
reguleres. Forsikringstaker/bileier er ikke en
del av denne samarbeidsavtalen.

Handverkertjenesteloven, Bilansvarsloven,
Skadeserstatningsloven, Forsikringsavtale-
loven og forsikringsvilkarene og eventuell
samarbeidsavtale, har alle en sentral be-
tydning for ansvar og rettigheter i forholdet
mellom kunde, verksted og forsikrings-
selskap (trepartsforholdet).

I det neste redegjores det for hvordan
disse ulike «elementene» kommer til
anvendelse og virker i dette trepartsfor-
holdet, og hvilken betydning dette har for
henholdsvis ansvarsskader og kaskoskader.

ANSVARSSKADER
I de tilfeller forsikringsselskapets kunde har
skadet en annen bil, gjelder Bilansvars-
loven (jf. spesielt kap. 2, § 6) og Skade-
serstatningsloven jf. spesielt kap 4, § 4.1
der det heter folgende: «Erstatning for ting-
skade og annen formuesskade skal dekke
den skadelidtes okonomiske tap».
Skadelidte har folgelig krav pé et opp-
gjor basert pa de alminnelige erstatnings-
rettslige prinsipper i norsk rett. Med det
menes at erstatningsplikt og utméling ved
ansvarsskader er regulert i norsk rett, og er

ikke basert pa et kontraktsforhold mellom
skadevolder og skadelidte.

Forsikringsvilkarene regulerer kun for-
holdet mellom forsikringsselskap og kunde.
Det betyr at det ikke finnes noe rettslig
eller avtalebasert hjemmelsgrunnlag for
at skadevolders forsikringsselskap kan
bestemme hvor skadelidte skal utbedre
skadene.

Kun i de tilfellene hvor skadelidte métte
velge et verksted som prismessig ligger
paviselig og klart over det alminnelige mar-
kedsniva, kan den alminnelige tapsbegren-
singsplikt sld inn. Dette medferer imidlertid
ikke at skadevolders selskap dermed har
rett til & styre reparasjonen til annet verk-
sted/avtaleverksted, men kan eventuelt
kun medfore at skadelidte ikke far erstattet
sine reparasjonskostnader fullt ut.

Dersom imidlertid forsikringsselskapets
alternative valg av verksted kvalitetsmessig
ikke er godt nok skikket til & utfore den
aktuelle skadereparasjonen, vil dette selv-
folgelig kunne stille seg annerledes.

Ved ansvarsskader har med andre ord
ikke forsikringsselskapet noen rett til
blande seg inn i skadelidtes verkstedvalg sa
lenge reparasjonskostnadene ligger innen-
for normale rammer.

KASKOSKADER

I motsetning til ved ansvarsskader, re-
guleres kaskoskader direkte gjennom
Forsikringsavtaleloven og det kontrakts-
forhold som er etablert mellom kunde
og forsikringsselskap, og som kommer
til uttrykk gjennom forsikringsavtalen og
forsikringsvilkérene.

Forsikringsavtaleloven regulerer ikke i
detalj det nzermere skadeoppgjeret, men
presisereri§ 6.1 at sikrede skal ha full
erstatning for sitt ekonomiske tap nar ikke
annet fremgar av vilkarene.

De aller fleste forsikringsselskapene i
Norge har inntatt i sine forsikringsvilkar
folgende klausul: «Forsikringsselskapet kan
avgjore hvor reparasjonen skal foretas».

Denne klausulen anses, isolert sett, ikke
& veere i strid med norsk rett. Klausulen
inneholder imidlertid ingen absolutt be-
tingelse for utbetaling av erstatning.

I forarbeidene til forsikringsavtaleloven
(NOU 1987:24, s. 127) drofter Selmer-
komiteen nettopp tilfellet hvor forsikrings-
taker, tross vilkarene, ensker & anvende et
annet verksted enn det selskapet anviser.

Komiteen konkluderer her med «at sd
lenge selskapets rett til G anvise reparasjons-
verksted ikke er gjort til en absolutt betingel-
se for at erstatning overhode skal utbetales,

sa vil konsekvensen av sikredes onske om
ikke d folge selskapets anvisning veere at
hans krav blir begrenset til det belop repara-
sjonen ville ha kostet pa det anviste sted.»

Dersom det ikke uttrykkelig er avtalt
noen slik absolutt betingelse, er det altsa i
forarbeidene lagt til grunn at forsikrings-
taker kan velge fritt hvor reparasjonen
skal utfores. Dog med den begrensning at
kunden ikke vil f& dekket en hoyere repa-
rasjonskostnad enn det en reparasjon ville
koste pa det anviste verkstedet. Merkost-
naden ma i tilfelle kunden selv dekke.

Vi gnsker ogsd & presisere at kundens
krav pa erstatning er 4 anse som et almin-
nelig pengekrav som etter norsk rett fritt
kan overdras. (Det er jo faktisk ogsa det som
skjer der forsikringsselskapene inngar sam-
arbeidsavtaler med utvalgte verksteder).

Kravet kan overdras formlost, altsé for
eksempel ved muntlig avtale. Det er ogsa
det som rent faktisk skjer der selskapets
kunde velger et annet verksted. Kunden
transporter, gjerne muntlig, sitt krav pa sitt
selskap til verkstedet. En slik overdragelse
fratar ikke forsikringsselskapet dets plikt til
& gjore opp kravet.

NBF er ikke kjent med at noe forsik-
ringsselskap har slike absolutte vilkar for
erstatning som her nevnes, sa forsikrings-
taker/bileier kan i forbindelse med

Foto: Jan Almds

kaskoskader velge 4 ikke folge forsikrings-
selskapets anmodning om verksted.

Dersom forsikringstaker/bileiers valg
av verksted fordyrer reparasjonen, kan
forsikringsselskapet nekte & dekke mer-
kostnadene, men da ma det naturligvis
dokumenteres hva reparasjonen ville ha
kostet pa avtaleverksted.

I praksis vil det veere neermest umulig
& dokumentere hva en bilskadereparasjon
ville ha kostet pé et annet verksted, sa for-
sikringsselskapet vil i praksis ikke kunne
dokumentere slike merkostnader. >
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FORSIKRINGSSELSKAPETS INNBLANDING
Eksempler pa saker som er nevnt innled-
ningsvis i dette notatet har det til felles
at forsikringsselskapet blander seg inn i
reparasjonsavtalen som er inngatt mellom
forsikringstaker/bileier og verksted. Som
tidligere nevnt er jo ikke forsikringsselska-
pet part i reparasjonsavtalen og spersmalet
blir derfor om forsikringsselskapet har rett
til & blande seg inn?

Som vi har forsekt a redegjore for s& vil
svaret pa sporsmalet vaere:

B Ved ansvarsskader har forsikringssel-
skapet ikke anledning til & blande seg inn

med mindre reparasjonskostnadene ligger
Klart utenfor normale rammer.

M Ved kaskoskader kan forsikringsselskapet
kreve at forsikringstaker/bileier ma dekke
merkostnader som eventuelt oppstar ved &
ikke folge forsikringsselskapets anmodning
om verkstedvalg. Slike merkostnader vil
imidlertid, som nevnt. veere utfordrende &
dokumentere for forsikringsselskapet.

NB: Vi minner om at ogsé her vil det veere
saklig berettiget av forsikringsselskapet &
pavirke verkstedvalget i tilfeller der det er
tvil om det utvalgte verkstedet har nod-
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SKAL BEDRIFTEN OPPRETTHOLDE
PERMITTERINGEN ELLER
GA TIL OPPSIGELSE?

Regjeringen har na gatt inn for a endre permitteringens lengde som falge
av koronapandemiens konsekvenser for arbeidslivet. Mens adgangen til

a permittere har vaert begrenset til totalt 26 uker i lopet av de siste 18
manedene, sa er na maksimal permitteringsperioden som folge av covid-19
midlertidig forlenget til 52 uker, med virkning fra 1. november 2020.

AV LINE MARIE DOLLES, ADVOKAT NBF

I Bakgrunnen for regjeringens for-
slag om en forlenget permitteringsperiode,
er 4 motvirke unedvendige oppsigelser
som folge av konsekvensene av covid-19
for neeringslivet. Det innebzerer at bedrif-
tene far lenger tid til & omstille segien
usikker tid, samtidig som man forhindrer
at folk faller utenfor arbeidslivet i en kort-
ere eller lengre periode.

Det er samtidig viktig a sikre at arbeids-
giver lopende vurderer hvor nedvendig det
er a holde arbeidstakere permitterte. Virk-
sombheter i vekst ma fa tilgang pa nedven-
dig arbeidskraft. Derfor foreslar regjeringen
en arbeidsgiverperiode II pa fem dager
etter 30 ukers permittering fra 1. januar
2021.
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Arbeidsgiverperiode II vil gjelde alle
som har veert permittert i 30 uker, eller mer,
per 1. januar 2021.

At permitteringsperioden er utvidet,
innebeerer altsé ikke automatisk at vilkére-
ne for & opprettholde permitteringen frem-
deles foreligger.

VILKAR FOR PERMITTERING

For a forsta overgangen fra permittering
til oppsigelse, sa er det avgjorende a forsta
pa hvilket grunnlag bedriften permitterer,
og deretter hva som er temaet nar bedrif-
ten vurderer oppsigelse som en alternativ
lpsning.

Permittering forutsetter at bedriften
stdr overfor en midlertidig situasjon med
arbeidsmangel og hvor arbeidstakeren
derfor ikke kan sysselsettes pa en forsvarlig

pkonomisk méte. Dette gir saklig grunn for
permittering. Deretter ma det foretas en
saklig begrunnet utvelgelse blant ansatte.

For 4 permittere md arbeidsgiver regne
med 4 kunne gi arbeidstakerne full beskjef-
tigelse igjen pd et senere tidspunkt. Det er
ikke krav om at arbeidsgiver er sikker pa
a kunne sysselsette de ansatte igjen, men
bedriften mé vurdere det som en faktisk
mulighet.

Poenget med permittering er nettopp
at arbeidsforholdet fortsatt bestéar, og at
arbeidstakeren har rett og plikt til & gjen-
oppta arbeidet nar vedkommende kalles
tilbake i arbeid.

Det kreves som nevnt «saklig grunn» for
a gé til permittering av ansatte. Det kreves
ogsé saklig grunn for & opprettholde en
permittering. Dette betyr at arbeidsgiver
lopende ma vurdere hvorvidt det er grunn-
lag for & opprettholde permitteringen i det
aktuelle omfang.

Dersom den gkonomiske situasjonen
forverres, eller arbeidsgiver vurderer ned-
gangen i arbeid som varig, sa kan permitte-
ringsgrunnlaget falle bort for det er gatt 52
uker. Tilsvarende gjelder dersom bedriften
ser at arbeidsmengden gker, og at de har



vendig kompetanse og utstyr for den aktu-
elle skadereparasjonen.

FORSIKRINGSTAKER/BILEIER
Forsikringsselskapets innblanding ved
kaskoskader er et forhold som i realiteten
reguleres ut ifra den delen av trepartsfor-
holdet som omhandler forsikringstaker/
bileier og forsikringsselskap, og som ikke
direkte angar bilskadeverkstedet.

De gangene et forsikringsselskap tar
kontakt med bilskadeverksted for & styre
jobben til annet verksted, for & nekte
verkstedet a reparere eller pévirke valg
av reparasjonsmetode etc, kan dette lett

oppfattes som noe forsikringsselskapet har
rett til & gjore overfor verkstedet.

Det er altsa feil da de forholdene er en
del av avtaleforholdet mellom forsikrings-
taker/bileier og forsikringsselskap, som
bilskadeverkstedet faktisk ikke er part i.

Hvis verkstedet far slike palegg som
verkstedet mener ikke er forenlig med
kundens interesser, og ellers god faglig
bedemming fra verkstedets side, kan
dette naturligvis tas opp med forsikrings-
selskapet. Men om dette ikke hjelper bor
verkstedet vurdere & informere kunden.

Ofte er ikke forsikringstaker/bileier kjent
med forsikringsselskapets agerende, og i

noen tilfeller er ogsa dette i konflikt med
forsikringstakers/bileiers vilje.

Forsikringsselskapene vil nok lettere
etterkomme en forsikringstaker/kundes
onske dersom kunden eksempelvis insi-
sterer pa valg av verksted, eller eksempelvis
bruk av nye deler i stedet for brukte.

Av hensyn til de juridiske prinsippene,
men ogsa fordi det ofte bidrar til en los-
ning for bade kunde og verkstedets del,
anbefaler NBF at bilskadeverkstedene
informerer kunde, og oppklarer eventuelle
tilfeller med forsikringsselskapet der det
kan oppsta uklarheter som vi har berert i
dette notatet.

= Meny

&NHO

Startside | Oppeigelss o evskjed

Nedbemanning

Nedbemanning som falge av bedriftens behov for innskrenkninger
er en vanskelig prosess for alle parter, Loven setter klare feringer for
hvardan en slik prasess skal gjennamfares. Ved & gjare seg kjent
med disse pa et tidlig stadium, reduserer man sjansen for feilaktige
beslutninger og opprivende konflikter.

Du finner gode rdd pd www.arbinn.no

behov for 4 kalle den ansatte tilbake pa
jobb igjen. Da avsluttes permitteringen, og
arbeidsforholdet loper videre som normalt.

NEDBEMANNINGSPROSESSEN
Blir det klart for bedriften underveis i per-
mitteringstiden at arbeidsmangelen ikke
vil veere midlertidig, men permanent, sa
ma permitteringen opphere. I stedet ma
bedriften vurdere oppsigelser. Arbeids-
givere som vurderer det nodvendig a ned-
bemanne, ma folge de alminnelige regler
for oppsigelse. Dette gjelder ogsa i en situa-
sjon hvor hele eller deler av arbeidsstokken
er permittert.

Det er viktig a veere oppmerksom péa
at nedbemanningsprosessen er en ny
og annen prosess enn den iverksatte
permitteringsprosessen. Det ma derfor
gjennomfores nye droftelser med tillits-

» Veileder i nedbemanningsprosessan

Nedbemanningen
skritt for skritt

Denne vellederen gjelder
nedbemanninger som falge av
forhold pi arbeidegivers side,
som for eksempel svakere
omsetning, Mlet med
vellederen er at du skal kunne
alennomfere en nedbemanning
ved din bedrift komekt, og slik

minimare risikoen for konflikter.

Se vellederen her —»

valgte hvor bade grunnlaget og omfanget
av nedbemanningen diskuteres. Videre ma
utvalgskrets og utvelgelseskriterier dreftes
og fastsettes.

Oppsigelse av ansatte grunnet virksom-
hetens forhold, mé veere saklig. I dette lig-
ger krav til arbeidsgivers saksbehandling,
herunder krav til en samvittighetsfull be-
driftsekonomisk vurdering av behovet for
nedbemanning, samt vurderinger rundt
utvelgelse blant ansatte.

Det er sentralt at arbeidsgivere sorger
for en god og ryddig saksbehandling, og
hvor skriftlig dokumentasjon i alle ledd er
seerlig viktig.

A avstemme synspunkter og vurderin-
ger med de tillitsvalgte gjennom dreftelser
underveis kan fa frem viktige motargu-
menter, som arbeidsgiver ma ta stilling til.
En ryddig dialog med tillitsvalgte kan gjore

prosessen mindre konfliktfylt, og serge for
legitimitet blant de ansatte.

En nedbemanningsprosess kan sies &
inneholde folgende skritt. Neermere inn-
hold i de enkelte ledd i saksbehandlingen
fremgar naeermere p4 NHOs arbeidsgiver-
sider: www.arbinn.no.

1. Forankring i styret eller annet rett organ
for nedbemanning utredes naermere

2. Droftelser med tillitsvalgte og eventuelt
arbeidsmiljoutvalg

3. Beslutning om nedbemanning

4. Informasjon til ansatte

5. Individuelle droftelser med de berorte
og endelig vurdering av overtallighet

6. Meddelelse av oppsigelse

NHOs arbeidsgiversider, Arbinn, inne-
holder en detaljert veileder om nedbe-
manningsprosessen, og maler til bruk i
saksbehandlingen. Dette er tilgjengelig for
NBFs medlemsbederifter. (arbinn.nho.no/
arbeidsrett/oppsigelser/nedbemanning/)

OPPSIGELSE | PERMITTERINGSPERIODEN
Dersom bedriften gér til oppsigelse aven
permittert arbeidstaker, oppherer permit-
teringen umiddelbart. Arbeidstaker skal da
som utgangspunkt settes tilbake i arbeid,
og vil ha krav pa full lenn i oppsigelses-
tiden. Dette gjelder selv om det ikke finnes
arbeidsoppgaver til den ansatte i bedriften.
Lenn i oppsigelsestiden er en rettighet den
ansatte har. Det er ingenting i veien for at
arbeidsgiver og arbeidstaker i etterkant av
en oppsigelse kommer frem til en avtale
som innebeerer tidligere fratredelse. B
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Ny digital
verktoy-
kasse
—0g 40 ar
pa veien

Han har veert i bilbransjen i hele sin
arbeidskarriere — det er forti ar. | dag er
Glenn Haugerud adm. direktor for Toyota
Oslo. | en bransje med toff konkurranse,
store endringer og utfordringer, trengs
gode verktoy. Haugerud har veert testpilot
pa nye OFV Statistikk.

I slutten av august ble det nye verktoy-
et OFV Statistikk lansert. Dette er arvtak-
eren til den «gamle» registreringsstatis-
tikken. Gjennom sommeren har Glenn
Haugerud veert en av OFVs pilotkunder pa
det nye verktoyet.

— Definitivt et godt og spennende verk-
toy med mange nye muligheter, sier han.
OFV Statistikk inneholder langt mer data
enn tidligere, og har mange flere og nye
muligheter for fordypning, analyse og
rapportering enn for.

Mysen pa 80-tallet

For Haugerud startet reisen da han begyn-
te a selge Ford ved Bergerkrysset i Mysen
pa 1980-tallet. Fortsatt er bilsalg en stor

OF  statistikk =

Slik ser startsiden pa nye OFV Statistikk ut.
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- Bilbransjen har hatt teff konkurranse gjennom arene. Saerlig de siste fem arene har gitt
bransjen en helt ny tid, sier adm. direktgr for Toyota Oslo, Glenn Haugerud.

del av hans hverdag - i en tid med hard
konkurranse, og i et marked som ikke er
enkelt & forholde seg til: Nye bilmerker og
modeller, elbiler og hybrider. Og kampen
om marginene er alltid en utfordring —
uansett tiar.

Toff konkurranse

Fra Ford tok Haugerud steget inn i Toyota-
systemet, og ble daglig leder lokalt i
Mysen. Siden ble det Toyota i Kristiansand,
og sa i @stfold — for han i 2015 ble sjef for
Toyota Oslo, som er en del av Bauda-kon-
sernet.

—Jeg kan vel si at jeg kjenner bransjen
godt, og ser vi ti ar eller lenger bakover,
har det vaert en jevn og teff konkurranse
med enkelte svingninger. Saerlig de siste
fem arene har gitt bransjen en helt ny tid,
sier Glenn Haugerud.

Med en solid markedsandel og rundt
70 salgssteder i Norge, er Toyota godt pa
plass i Norge, og har veert det lenge.

- Vi er vel tilstede pa neer sagt enhver
tue i landet. Det er var styrke, og slik vil
det fortsatt veere. Som alle andre, mater
0gsa vi nye utfordringer.

Utgjoer en forskjell

Glenn Haugerud setter pris pa konkur-
ranse. Slik har det vaert i alle ar, og da er
selvsagt gode verktoy viktig.

- OFV Statistikk utgjer en enorm
forskjell sa mmenlignet med det gamle
systemet. Det er utrolig matnyttig. Den
som evner a utnytte alle mulighetene i det

nye, har en stor styrke, sier Haugerud.

— Alle nedtrekk og dypdykk man kan
gjore i statistikkene hvis man har alle mo-
dulene, er virkelig bra, sier han, og viser til
at man kan ga i dybden pa kjgreteygrup-
per, segmenter, geografi og mye annet.
Han mener det er spesielt bra i forhold til
naeringsmarkedet.

—Man kan ga ned i minste detalj og se
hvem som bruker hvilke biler, og hvilke
naeringskategorier som bruker hva. Det
innebaerer at man ogsa kan ga inn i
systemet og se mulighetene til okt salg,
sier Haugerud.

Han ser at det tar tid a leere alle mulig-
hetene OFV Statistikk byr pa, men verk-
toyet er intuitivt, og man finner enkelt alt
man hadde for.

— Det nye er ryddigere, mer oversiktlig
og enkelt a ta seg videre i. Det er flotte
muligheter til & hente frem oversikter og
detaljinformasjon som er viktig for videre

salg og planlegging.

Oppdatert for a se fremover
Haugerud understreker at det man faktisk
presterer er viktigst, og da er det avgjor-
ende a vaere oppdatert. Det mener han
OFV Statistikk bidrar til.

— Hvor star jeg og min bedrift, hvor star
vi i Norge totalt — eller i hovedstaden? Har
vi prestert i forhold til var strategi for a na
malene? Det er essensielle sparsmal, og
gjennom OFYV Statistikk kan vi se en del
svar, men ikke minst hva vi ma ta tak i, sier
han.



http://www.ofv.no

Opplysningsradet for veitrafikken
Jernbanetorget 4A, 0154 Oslo
Telefon: 24 11 12 30

E-post: firmapost@ofv.no

— Vi kan bruke rapportene og tallmate-
rialet til & se fremover, og det er helt
sentralt: Hvem skal vi selge biler til i neste
uke og i tiden fremover? Brukes verktoyet
riktig, sa gir det god innsikt. Na skal vi ta
dette videre slik at vi far lagt riktig trykk
pa rett sted, sier Haugerud.

En ny tid
Nar han omtaler de siste fem arene som
en helt ny tid, sa kobler han det opp mot

at politiske avgjerelser har styrt mye av
bilsalget.

— Myndighetene har gjort styringer og
tatt grep for a fase inn en gnsket teknolo-
gi, altsa nullutslippsbiler. For a fa til dette
har de brukt sine verktey, som er kroner
og ore.

Her har ikke bransjen statt likt. Mens
noen har lidd kraftig, har andre tjent pa
styringen, sier Haugerud.

Han mener at myndighetenes grep har

rokket ved konkurransen, og gitt virknin-
ger som ikke ngdvendigvis bare har vaert
sunne.

—Jeg skal ikke si om det har veert galt
eller riktig, men konsekvensene av grep-
ene har utvilsomt endret konkurranse-
situasjonen. Og innfasingen av ny tekno-
logi har hatt for stort tempo for deler av
bilbransjen og evnen til & mgte grepene.
Men uansett er vi klare for & mote frem-
tidens konkurranse, sier Glenn Haugerud.

Han har alltid likt salg — helt fra han som
liten solgte mors sandaler til en fremmed
pa stranden for a fa penger til is. Na er
Gustav Magnus Lundberg (37) ny salgssjef
i OFV, og her skal det handle om kjoretoy,
tall og statistikker for bilbransjen.

Etter ulike jobber, ble det Befalsskolen
for Sjoforsvaret, sa bachelor i Varehandels-
ledelse og mastergrad i Innovasjon &
Entreprengrskap fra Handelshayskolen
Bl. Siden salg pa heltid: isbiter og isskulp-
turer for Mr. Iceman, brand manager
i Haugen-Gruppen og Key Account
Manager i Philip Morris og BAT.

Genuint bilinteressert
At han alltid har hatt interesse for biler og
bater, er et greit utgangspunkt nar det er
kjoretey det meste handler om i OFV.

- Jeg er halvt engelsk, og har en med-
fedt forkjeerlighet spesielt for disse bilene.
For meg er bil mer enn et transportmiddel.

Hjertebank
engelske biler

Gustav Magnus
Lundberg, ny salgs-
sjef hos OFV, har all-
tid har stor interesse
for biler. Ikke minst
engelske. (Foto: OFV)

Jeg liker & vaske dem, polere og studere
designet mens jeg lurer pa hvorfor noen er
stiligere enn andre.

— Noe du har veert spesielt opptatt av
nar det gjelder biler?

- Utseende, komfort og kraft. Og her
feler jeg at Jaguars slagord treffer pa alle
punkter: «Grace, space, pace», noe som
definitivt har pavirket valget av min egen
XJ8, sier Gustav Magnus Lundberg — eller
Magnus, som er navnet han bruker.

Magnus har ogsa veert innom bilbran-
sjen, og for snart 25 ar siden jobbet han
for @kern Bilauksjon. Der var han ansatt
som «lillegutt» og gjorde alt mulig rart, fra
vasking og klargjering av biler til salg, og
til & holde styr pa ngkler under auksjoner.

- Spars om dette kvalifiserer, men det
er et greit alibi. Ellers har jeg kjgpt og solgt
en del biler fra inkasso for a tjene penger
som student, forteller han, na godt pa plass
i Opplysningsradet for veitrafikken (OFV).

Og han er klar pa hvorfor han gnsket
det: - Jeg liker tall og fakta, kjep og salg.
At OFV har satt seg ambisigse mal om
vekst, gjorde dette til rene kinderegget for
meg.

Forsta markedet — se muligheter

Na skal han bruke sin erfaring i et marked
med store utfordringer, for hele den nor-
ske kjoreteyparken er i endring.

- Mye handler om a forsta kundens
utgangspunkt eller behov. Om a finne ut
hvordan vare produkter kan lette hver-
dagen deres, og bidra til at de kan se nye
og uante muligheter som kan skape vekst,
sier Magnus.

Han mener at en tilspisset konkurranse
i markedet innebaerer at de som virkelig
forstar sitt marked vil komme seirende ut.

— Kunnskap er makt, og de som kjenner
og forstar eget marked og ser mulighet-
ene der, vil nok oppleve at OFV Statistikk
er et viktig verktgy for a ta enda noen steg
frem.

— Hva er det viktigste bilbransjen og
relaterte bransjer kan bruke dette til?

— OFV Statistikk produserer og gjengir
noytrale og fargefrie data. Dette kan
hjelpe brukerne til 8 forsta sitt marked. Vi
tror ogsa det kan bidra til a treffe riktige
beslutninger basert pa fakta, og dermed
sette tydelige mal. Og avhengig av hvem
kunden er, sa vil det primaert kunne brukes
som et salgsverktgy, sier Magnus.

Han tenker at fremtiden handler mye
om skreddersydde lgsninger. Om nye
mater a tenke kjop og salg pa, og mulig-
hetene for nytenkning og nye nisjer. Enten
det er hvilken bilpark de skal satse p3, eller
hvordan ettermarkedet kan vokse.

— De som bruker OFV Statistikk vil fa en
unik mulighet til & kunne definere dette
basert pa «rene tall og fakta».
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SAMARBEIDSPARTNERE

MILJ@FOKUS BIL

Miljefokus bil er et tilbud til NBFs
medlemmer som vil bli Miljefyrtarn

>honero

Phonero gir rabatt til medlemsbedrifter
pa telefonitjenester.

Hredinor

KrediNor gir gratis medlemskap, gunstige
vilkar for inkassobehandling, kostnadsfri
deltakelse pa dagskurs og advokat-
radgivning.

STANLEY.

Security

Stanley Security gir rabatt til NBFs
medlemmer pa sikkerhetssystemer som
alarm og kameralgsninger.

Norsk Gjenvinning AS
NBF har inngatt

en rammeavtale med
Norsk Gjenvinning AS.
Alle NBFs medlemmer

NG

Norsk far 20 % rabatt pa

Gjenvinning

standardpriser.

HaavindEI

Haavind gir juridisk bistand med gruppe-
unntaket for bilbransjen, dessuten i forhold
til kontrakter, skatt- og avgiftsrett, genera-

sjonsskifte, salg av bedrifter, fast eiendom og

entrepriserett og prosedyre for alle domstoler.

&% kaluna

- bridging gaps

Kaluna: Rekrutteringstjenester til
rabatterte priser for NBF-medlemmer.

BLOSTRUPMOEN

Blostrupmoen Norge er ledende innen
leveranse av hjertestartere og forste-
hjelpskurs. «Sa langt har vare kunder

bidratt til a redde minst 50 liv.»

CARWEB

Sentinel Software og Bilforlaget
(bilNorge.no) gir rabatt pa bruk av
CARWEB - Bruktbilannonsering pa

Internett.

& FORSIKRING (D) =~

Skreddersydd.
Veldig gode betingelser.

'S

netcam

NetCam gir rabatt pa komplett
«plug & play»-lgsning.

Digitalt stoffkartotek - Nordens ledende
0g mest brukte akter innen
dokumentasjon av kjemikalier.

kiwa

KIWA - Alltid den beste kvaliteten.
Ledende leverander av testing,
inspeksjon, sertifisering og kurs.

NBF har inngatt en rekke gunstige avtaler til benyttelse for
medlemsbedriftene. Les mer pa www.nbf.no under «medlemskap>

N
M

BUS gir rabatt pa HMS-malene utarbeidet
av NBF i BUSkvalitet.

Ol-v/

OFV tilbyr NBFs medlemmer bedre
betingelser og gode rabattordninger
pa mange av OFVs produkter, som for
eksempel Miljoplakaten (alltid oppdatert).

T KREDITOR

M FORENINGEN

Kreditorforeningen gir gratis medlemskap
og gunstige vilkar for inkassotjenester.

AXACTOR

AXACTOR gir rabatt innen bedrifts-
radgivning, betalings- og kredittjenester
og administrativ fakturaoppfolging.

telenor

Telenor gir rabatt pa fasttelefoni, mobil-
telefoni, og pa bredband for bade bedrifter
og de ansatte i medlemsbedriftene.

mMmobit

Mobit: Landets storste faghandler
innenfor mobil og IT. Som NBF-medlem
er du garantert fordeler og rabatter.

Les mer pa
under
> medlemskap
> innKjopsavtaler



Norges
Bilbransjeforbund

FORBUNDSSTYRET

STYRELEDER: PER HELGE GUMPEN
Gumpens Auto AS,

Postboks 4540 Grim, 4617 Kristiansand S
Mobil: 900 23 318

E-post: per.helge.gumpen@gumpen.no

NESTLEDER: TORGEIR HALVORSEN
Jaeger Automobil AS

Postboks 73 Kristianborg, 5822 Bergen
Mobil: 911 74 208

E-post: torgeir.halvorsen@jaegerbil.no

FRANK MARTINSEN

Bilservice Gruppen AS

Blakervegen 11, 1920 Serumsand
Mobil: 908 38 892

E-post: frank@bilservicegruppen.no

GEIR HOLUM

Witro Bil AS

Hornebergveien 2, 7038 Trondheim
Mobil: 900 34 310

E-post: geir.holum@witro.no

SVEIN ARILD JOHNSGARD
Sulland Gruppen AS
Postboks 4064, 2306 Hamar
Mobil: 917 02 550

E-post: saj@sulland.no

FRODE NETELAND

Norsk Scania AS

Postboks 143 Skayen, 0212 Oslo
Mobil: 970 32 632

E-post: frode.neteland@scania.no

KARSTEIN AHLIN

Volvo Norge AS

Postboks 103 Alnabru, 1081 Oslo
Mobil: 971 02 071

E-post: karstein.ahlin@volvo.com

STEN MAGNE ANDREASSEN
Bilskadesenteret Tromsa AS

Postboks 3309 Grennasen, 9275 Tromsg
Mobil: 991 59 155

E-post: sma@bokas.no

PETTER HELLMAN

Maller Bil AS

Postboks 6671 Etterstad, 0609 Oslo
Mobil: 970 71 661

E-post: petter.hellman@moller.no

FRODE HEBNES

Bilia Personbil AS

Postboks 240 @kern, 0510 Oslo
Mobil: 993 21 927

E-post: frode.hebnes@bilia.no

LOKALFORENINGENES KONTAKTPERSONER

AUST-AGDER BILBRANSJEFORENING:
c/o Sam Eyde VGS

Dag Rekdal

Pb. 1604 Stoa, 4857 Arendal

TIf: 38 61 80 95, Mobil: 913 11 725
E-post: post@bilbransjen.no

BERGEN OG OMEGN
BILBRANSJEFORENING:

c/o Norges Bilbransjeforbund

Stig Morten Nilsen

Pb. 5486 Majorstuen, 0305 Oslo
TIf: 22 54 21 00, Mobil: 911 77 890
E-post: stig.morten.nilsen@nbf.no

BUSKERUD BILBRANSJEFORENING:
¢/o Norges Bilbransjeforbund

Tor Simonsen

Pb. 5486 Majorstuen, 0305 0Oslo
TIf: 22 54 21 00, Mobil: 982 23 823
E-post: tor.simonsen@nbf.no

FINNMARK BILBRANSJEFORENING:
¢/0 NHO Finnmark

Siren Storli

Pb. 164, 9811 Vadse

Maobil: 909 44 127

E-post: siren.storli@nho.no

GUDBRANDSDAL BILBRANSJEFORENING:

Ole Widme

Pb. 68, 2639 Vinstra

TIf: 61 29 25 80, Mobil: 901 40 903
E-post: ole.widme@gr.no

HEDMARK BILBRANSJEFORENING:
¢/o Norges Bilbransjeforbund

Knut Martin Breivik

Pb. 5486 Majorstuen, 0305 Oslo
TIf: 22 54 21 00, Mobil: 915 46 120
E-post: knut.martin.breivik@nbf.no

HELGELAND BILBRANSJEFORENING:
¢/o NHO Nordland

Ole Henrik Hjartay

Pb. 343, 8001 Boda

TIf: 23 08 80 00, Mobil: 905 88 345
E-post: ole.henrik.hjartoy@nho.no

NORDMORE OG ROMSDAL
BILBRANSJEFORENING:

c/o Bavaria Molde AS

Bent Erik Heimen

Pb. 2115, 6402 Molde

TIf: 71 20 14 00, Mobil: 976 15 285
E-post: bent.erik.heimen@bavaria.no

NORD-ROGALAND
BILBRANSJEFORENING:

¢/o Norges Bilbransjeforbund

Erik Lillejord

Pb. 5486 Majorstuen, 0305 Oslo
TIf: 22 54 21 00, Mobil: 958 42 632
E-post: erl@nbf.no

NORDRE NORDLAND
BILBRANSJEFORENING:

¢/o NHO Nordland

Ole Henrik Hjartoy

Sandgata 5A, 8001 Bodg

TIf: 23 08 80 00, Mobil: 905 88 345
E-post: ole.henrik.hjartoy@nho.no

0OSLO OG AKERSHUS
BILBRANSJEFORENING:

¢/o Norges Bilbransjeforbund

Stig Morten Nilsen

Pb. 5286 Majorstuen, 0305 Oslo

TIf: 22 54 21 00, Mobil: 911 77 890
E-post: smn@nbf.no

ROGALAND BILBRANSJEFORENING:
¢/o Norges Bilbransjeforbund

Egil Steinsland

Pb. 5286 Majorstuen, 0305 Oslo

TIf: 22 54 21 00, Mobil: 994 85 268
E-post: egil.steinsland@nbf.no

SOGN OG FJORDANE BILBRANSJEFORENING:
Odd Arild Dale

Pb. 455, 6801 Farde

TIf: 57 82 99 00, Mobil: 912 47 880

E-post: oad@opusas.no

SUNNMORE BILBRANSJEFORENING:
¢/o NHO

Magne Skudal

Pb. 678, 6001 Alesund

TIf: 70 10 14 00, Mobil: 952 17 680
E-post: magne.skudal@nho.no

TELEMARK BILBRANSJEFORENING:
¢/o Norges Bilbransjeforbund

Tore Rylander

Pb. 5486 Majorstuen, 0305 0slo
TIf: 22 54 21 00, Mobil: 918 68 830
E-post: tore.rylander@nbf.no

TROMS BILBRANSJEFORENING:

¢/o Norges Bilbransjeforbund

Stig Morten Nilsen

Pb. 5486 Majorstuen, 0305 Oslo
TIf: 22 54 21 00, Mobil: 911 77 890
E-post: stig.morten.nilsen@nbf.no

TRONDELAG BILBRANSJEFORENING:
¢/o Knut Brandrud

Holsvegen 59, 2647 Sar-Fron
Mobil: 917 42 801

E-post: b.knut@online.no

VEST-AGDER BILBRANSJEFORENING:
¢/o Norges Bilbransjeforbund
Henrik O. Melsom

Pb. 5486 Majorstuen, 0305 Oslo
TIf: 22 54 21 00, Mobil: 982 23 812
E-post: henrik.melsom@nbf.no

VESTFOLD BILBRANSJEFORENING:
¢/o Norges Bilbransjeforbund

Tore Rylander

Pb. 5486 Majorstuen, 0305 Oslo
TIf: 22 54 21 00, Mobil: 918 68 830
E-post: tore.rylander@nbf.no

VESTOPPLAND BILBRANSJEFORENING:

¢/o Bertel 0. Steen Hedmark og Oppland AS
Per Ivar Ruud

Pb. 18, 2801 Gjovik

Mobil: 957 44 902

E-post: per.ivar.ruud@bos.no

@STFOLD BILBRANSJEFORENING:
c/o Bard I. lleby

0. J. Moumsvei 6, 1657 Torp
Mobil: 970 73 991

E-post: ileby@bilfagostfold.no
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Norges
Bilbransjeforbund

VAR EKSPERTISE
- DIN RESSURS

Ta kontakt nar du trenger det!

LEDER KOMMUNIKASJON, POLITIKK OG REKRUTTERING ANNONSESALG

STIG
MORTEN
NILSEN
Adm. dir.

(1911 77 890
<] smn@nbf.no
medlem

bladet Bi

bistand.

HANS TORE
HAGLAND
Advokat,
forhandlingssjef
(1930 32 593
<] hans.tore.hagland@nbf.no

Juridisk medlemsbistand, tariffspgrsmal

(biloverenskomsten og bilselgeravtaler),

lennsforhandlinger, personalsaker, HR,

ansettelse og opphar av arbeidsforhold,

nedbemanning, lenns- og arbeidsvilkar,
sykefraveer samt feriespgrsmal.
Kurs og foredrag.

TOR SIMONSEN
Fagsjef skade og lakk
(1982 23 823

| tor.simonsen@nbf.no

H Hovedansvar for NBFs
ressursgruppe skade/lakk og for NBFs
arbeid med sikre bilskadereparasjoner,
medlemsbistand og radgivning innen
omradene skade/lakk og verksteddrift,

samt tilhgrende rammevilkar og forskrifter.

ERIK
RAMELOW
LILLEJORD
Direkter gkonomi
og forretningsstatte
(1958 42632 | erl@nbf.no
Administrasjons- og gkonomi-
funksjon, medlemsbistand,
leder- og forretningsstatte for
medlemmer, styresekreteer.

POSTADRESSE
Norges Bilbransjeforbund,
Pb. 5486 Majorstuen, 0305 Oslo

> egil.steinsland@nbf.no
Media, myndighetskontakt,

EGIL
STEINSLAND
Kommunikasjons-
sjef

(1994 85 268

@nbf.no

skommunikasjon,
ilbransjen, medlems-

LINE
MARIE
DOLLES
Advokat

() 951 08 878
X Ilne dolles@nbf.no
Juridisk medlemsbistand,
personalsaker, HR, ansettelse
og opphgr av arbeidsforhold,
nedbemanning, lgnns- og
arbeidsvilkar, sykefraveer,
ferie samt tariffspgrsmal.
Kurs og foredrag.

< christian.lagaard

Kommunikasjon, media,
medlemsbistand.

CHRISTIAN VIDAR ASBJYRG
LAGAARD HALBY HARSTAD
Kommunika- STRANDE . ANTONSEN
sjonsréadgiver Fagsjef rekruttering , Annonse-
() 974 74 755 b2 og kompetanse ‘ ansvarlig
(1908 39 383 (198223813
<] vidar.strande@nbf.no < asbjorg.harstad.
Rekruttering, fagopplaering og antonsen@nbf.no
kompetanse, yrkesfag bil, Annonsesalg for bladet
medlemsbistand. Bilbransjen.

ANNA
ELISABETH
NORDBY
Advokat

(2906 31 980
< anna.e.nordbo@nbf.no
Juridisk medlembistand, kurs
og foredrag, kundeklager
salg og verksted, kontrakter,
garantier, forretningsvilkar,
andre rettsspgrsmal knyttet
til drift.

JURIDISKE SP@RSMAL OG RADGIVNING

HENRIK O.
MELSOM
Advokat
()982 23 812

W
<] henrik.melsom@nbf.no

Juridisk utredning, radgivning,
bistand og statte.

BRANSJESP@RSMAL OG RADGIVNING

KNUT MARTIN HEIDI TORE
BREIVIK CHR. LUND RYLANDER
Fagsjef forhandler- HMS- og '8 Fagsjef bilsalg
; og verksteddrift kvalitetssjef (1918 68 830
A k (191546 120 (1) 926 52 464
< knut.martin.breivik@nbf.no </ heidi.lund@nbf.no [ tore.rylander@nbf.no

Hovedansvar for NBFs nyttekjoretay-
gruppe, medlemsbistand og radgivning i

saker relatert til forhandler- og

MARINA

MARCUSSEN

Medlems-

konsulent

() 468 18 393
[<I marina.marcussen@nbf.no
Medlemsbistand, medlemskaps-
handtering, kontingent, arsopp-
gaver, organisasjonsendringer,
innmelding, medlemshenvendelser.

E-POST: firmapost@nbf.no
TELEFON: 22 54 21 00
NETT: www.nbf.no

drift, nyttekjoretey samt bilombygg.

BESOKSADRESSE
Norges Bilbransjeforbund,
Middelthunsgate 27, 0368 Oslo

verksted-

KITTY
STORSVEEN
Medlems-
konsulent
(198223 817
< kitty.storsveen@nbf.no
Arrangementsansvarlig,
nettbutikk, fakturering,
medlemsbistand.

Lover, forskrifter, rammevilkar,
kurs og prosjekter relatert il
kvalitet, HMS, IA og sykefraveer,
medlemsbistand, ytre miljg.

@KONOMI, MARKED OG MEDLEMSHANDTERING

Hovedansvar for NBFs
fagruppe bilsalg, medlems-
bistand og radgivning i saker
relatert til bilsalg.

INGRID
MEDLAND
Salgs- og
markedsanvarlig

() 976 58 689
) ]mgnd medland@nbf.no
Medlemsbistand, rekruttering av
medlemsbedrifter, web, sosiale
medier, markedsfaring og
medlemskommunikasjon.

FAKTURAADRESSE
Norges Bilbransjeforbund, NHO SP Scanning,
Pb. 5250 Majorstuen, 0303 Oslo



triolink

programvare

PROVEKIQRINGS APP

For demo kjpretpy og brukte kjpretpy med og uten skilt

nnnnn

Slik gjgres det:

1.Scan fgrerkortet
2.Henter automatisk adresse
3.Velg kjgretayet som skal pravekjeres
4.Selger signerer pa egen telefon
5.Send seddel pa SMS eller E-post

6.Kunden har prevekjgringseddel pa telefon for kontroll

Trygg handtering av provekjoringer.
Ingen fysisk overlevering av forerkort eller kjpreseddel

Kontakt

Maghe Antonsen
TIf: 970 04 801
maghe@triolink.no
www.triolink.no

triolink

programvare



http://www.triolink.no

Fagformidling AS

www.fagformidling.no

cbLa

Vére samarbeidspartnere og kunder har valgt oss fordi vi
leverer kvalitet!

Vi har gjennom seksten &r spesialisert oss pé & levere
kvalitetssikrete konsulenter med faglig tyngde til vére
samarbeidspartnere og kunder i bilbransjen i hele Norge.

Var unike rekrutteringsprosess gjer at vi formidler i en rask
og skreddersydd prosess. Vi formidler alt fra dekkarbeidere
og mekanikere til toppledelse.

Ta kontakt for en uforpliktende prat!
‘& 45414 600


http://www.fagformidling.no

