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NOKIAN HAKKA® SOMMERDEKK FOR NORDISKE SOMRE

Nokian Hakka® SUV-sommerdekk er utviklet for nordiske somre.

Veer trygg pa bade solfylte og regnfulle dager. Ro i sjela under alle forhold.
Les mer om vart omfattende utvalg av sommerdekk pa nokiantyres.no
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Hvem overlever?

Vi stiller spersmaélet pa vér arskonferanse. Det betyr ikke at vi mener at blodet vil renne i
bilbransjen — men det er et signal pa at vi tror verksteder og forhandlere ma drives anner-
ledes for & fé resultater.

Et av de tydeligste tegnene ser vi med konsolideringen. De store blir storre. Samtidig ser
vi et pkende «klasseskille» i bilbransjen. De med modeller som fenger, ofte de med ledning,
har det langt enklere enn de som ikke har det. Og mange vurderer nok om de bor selge
bedriften sin, og andre om de bor kjope andre bedrifter.
Nybilsalget har allerede gatt igjennom en voldsom
endring. I skrivende stund er opp mot 60 prosent av
nybilsalget elektriske eller plug in. Bruktbilmarkedet I_ E D E R
er under press, og vi ser at store aktorer tar store

avsetninger for 8 handtere fremtidige tap.

02/19

sen «Survival of...», og stiller sporsmél om det er de heldige, de smarte eller de gronne som

Og, vi vet, at elektriske biler vil generere mindre

inntekter i servicemarkedet. Alle forretningsomrader

vil komme under press, og derfor kaller vi konferan-

overlever. Svarene vi far er nok ikke entydige.
Kompetanse er en forutsetning for a overleve. Har du ikke

flinke fagfolk, blir det vanskelig & levere resultater. Primaer-

sokertallene til bilfagene er derfor ikke hyggelig lesning.
Det eksisterer likevel lyspunkter. Deriblant i Trondheim.
Helt motstroms sa klarer tronderne a ha rekordsekning.
Tydeligvis jobbes det bra i tronderhovedstaden, dette ma
resten av landet leere av.

Tidene endrer seg med en voldsom fart. For oss er
det en viktig oppgave a bidra til 4 sikre s& gode ramme-
betingelser som mulig for bransjen. Vi er derfor

sveert fornoyde med at regjeringserkleeringen
slar fast at avgiftene ikke skal okes for de

fossile bilene — andre deler av politikken er
vi mindre forngyde med. Det er ogsa en
viktig oppgave a bidra til & oke kom-
petansen i bilbransjen, og derfor
arrangerer vi blant annet konfe-

ranser som Arskonferansen.

Stig Morten
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Profesjonell DeleService

Din profesjonelle deleleverandgr

Alle deler du har behov for & matte utfgre service eller reparasjoner til Volkswagen, Audi, Seat, Skoda og Volkswagen
Nyttekjgretay kjgper du hos oss. Bestilling av deler gjgr du enkelt via telefon, e-post eller partslink24.
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Feil lading av elbilen kan resultere i overbelastning av stromkretser so
ikke er dimensjonert for languarig lading - og brann kRan bli falgen.

Gratis kurs om lade-
informasjon til elbil-

Kjepere

I Med raskt stigende antall elbiler er
temaet trygg lading mer aktuelt enn noen
gang. Dessverre mangler det ikke pa eks-
empler pa det motsatte — med elbillading
som er stikk i strid med alle lover og regler.
Mange uheldige tilfeller kunne veert unngatt
dersom elbilkjoperen hadde fatt skikkelig
informasjon da han eller hun hentet bilen.

Med bakgrunn i litt for darlig, eller feil,
informasjon til kunder som kjoper elbil,
har Infratek Elsikkerhet utviklet et 2-timers
gratis kurs om dette for alle som selger el-
biler i omrédet til Hafslund nett. Infratek
gjor ogsa myndighetskontroller av elektriske
anlegg for Hafslund nett i 35 kommuner i
Oslo, Akershus og Ostfold.

I forste omgang har man gjennomfort en
serie kurs for forhandlere i @stfold-byene.

- Hovedhensikten med kurset er a gi bil-
selgere mer forstéelse for hva som er riktig
informasjon til en kjoper av en elbil nér det
gjelder ladingen av denne bilen. Dette kan
handle om alt fra & gi rdd om & kontakte en
registrert installater for at han skal gi kun-
den rad, til & unnga at det blir gitt feil eller til
dels farlig informasjon, sier avdelingsleder
Johny Guldager i Infratek Elsikkerhet til Bil-
bransjen.

— Hvordan var deltakelsen i Ostfold-
byene?

- Det ble gjennomfort ni kurs, og det var
ca. 145 deltagere til sammen.

— Kan det sies noe om hva som har utlost
behov for slike kurs?

—Vi opplever nar vi er ute pa tilsyn pa
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DETTE ER TEMAER SOM
BLIR TATT OPP | KURSENE:

1. Lovlig eller ulovlig lading

2. @kning av elbiler

. Behov for offentlige ladestasjoner

. Kostnader ved offentlig/privat lading

. Ladebehov og tid ved forskjellige
batteripakker

. Litt om typer ladere

. Hoyere stremforbruk kan fore til endret
bruksmanster

8. Hva sier myndighetene om elbillading.

uhWw

N &

vegne av Det Lokale Eltilsyn at mange kun-
der som har kjopt seg ny elbil har fétt feil
eller ingen informasjon fra bilselger.

Vi ser ogsé at mange kunder har et elek-
trisk anlegg som ikke er tilpasset for elektrisk
lading, og bransjen opplever da ogsa flere
branntillop.

Mange brukere velger a lade sin elbil p&
eksisterende elektrisk anlegg, og pa en van-
lig stikkontaktkurs. Slike kurser mangler ofte
beskyttelse mot overbelastning, overspen-
ning og jordfeil.

— Hva slags tilbakemeldinger har dere
far?

—Vi har bare fatt positive tilbakemeldin-
ger pa kursene, og at det har veert nyttig for
bilbransjen 4 fa slik informasjon. De som
selger bil, vil etter et slikt kurs kunne ha til-
egnet seg mer riktig informasjon som de kan
gi videre til bilkjoperen, sier Johny Guldager.
Han forteller at pa kursene i @stfold var det
Tommy Skauen, adm. direktor i Infratek
Elsikkerhet, som var kursleder. I planlagte
nye kurs vil det veere flere kursholdere, blant
andre Johny Guldager.

NY DIGITAL
PLATTFORM FOR
HANDVERKERE
0G SERVICEFOLK

I Sortimo presenterer na en ny
digital plattform som heter mySortimo.
Plattformen gjor det enklere for hdnd-
verkere & holde en tett dialog med
Sortimo og skreddersy komplette los-
ninger — pa ett og samme sted.

Nér man bruker varebilen som béade
kontor og verksted er det gull verdt med
effektive og raske prosesser. Den nye
digitale plattformen gir frie toyler til &
designe varebilen slik man vil, og dette
gjelder uansett om det handler om guly,
hyllesystem eller dekor til bilen.

Den nye plattformen er enkel & bru-
ke, og ble presentert forste gang pa IAA i
Hannover i fjor hest. Enkelt sagt handler
det om en digital plattform som gjor
at Sortimo kan videreutvikle et profe-
sjonelt samspill med kundene, og tilby
lpsninger pa flere omréder.

—mySortimo tilbyr et bredt spekter
av innovative lgsninger som kan revolu-
sjonere handverkerens daglige arbeid.
Dette er prikken over i-en. Nar man i
forveien har en stresset hverdag med
mye pa agendaen, skal det veere enkelt
4 designe bilen smart, sier Country
Manager for Sortimo Norge, Ole-
Andreas Pettersen.

— Plattformen mySortimo er enkel
og oversiktlig — og skal bidrar til & gjore
hverdagen til hdndverkeren mer effektiv.
Kundens prosesser og arbeidsrutiner er
ifokus, og her kan handverkere, indu-
stri- og logistikkvirksomheter se frem
til et digitalt univers der de kan skape
personlige og skreddersydde losninger
og tilbud.

Med mySortimo dpner det seg mange
muligheter til G designe varebilen slik
man vil - fra hyllesystemer til dekor.



Bruktbilen i det grgnne skiftet - hva er de V|kt|gste fokusomradene na?
Bruktbilkundene og bruktbilmarkedet er i endring, hvilke krav stiller det til deg som leder?
Gjelder fortsatt gamle prinsipper i bruktbilprosessen,
eller er det pa tide a ta nye grep?

Bruktbilkonferansen

EarlyBird 29.-30. Oktober

- best pris na!

L
Norges stgrste fagkonferanse for bil og den viktigste ..
mgteplassen for bransjefolk i 2019.
Clarion Oslo Airport Hotel Gardermoen. B!ybkftB”ltg
www.bruktbilkonferansen.no

B B&T Logistikk pa Biri mellom Gjovik er at den har manuell girkasse. Dette er s& pa riktig bruk, sier Kjetil Tovsrud. Han er en
og Lillehammer tok rett for nyttar i bruk en uvanlig i dag at selgeren, Bjorn Enger pa av to eiere i selskapet, er bilansvarlig og i til-
ny MAN TGX 26.500 med krokloft fra Pal- Rudshegda, fikk spersmal fra fabrikken om legg fast sjafor pa den nye bilen.
finger. Dette er selskapets fjerde MAN, og bilen var spesifisert feil. Men det er rett og Bilen har D26-motor pa 500 hk, selvom
den forste krokloftbilen. slett jeg som vil ha det slik pa den bilen jeg MAN i dag kan levere motoreffekter helt

Alle bilene hos B&T Logistikk har kjorer selv. opptil 640 hk, og den har det mellomhgye
fatt egne navn, og den nye bilen heter Jeg synes MAN-lpsningen med Comfort- XLX-forerhuset.
Jalebukken. Shift fungerer utmerket nér man har fokus

—Det som er mest spesielt med bilen,

(Illjggi_ &T \

Ii/ LIGISTIRH -
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I Kverneland Bil &pner na for salg og
service av Jaguar Land Rover i Haugesund.
Frem til &pningen av den ferdige nye butik-
ken sommeren 2020, vil salg og skje i midler-
tidige lokaler.

—Tidspunktet har aldri veert bedre for
oppstart med Jaguar Land Rover enn akku-
rat nd. Jaguar I- PACE er nylig blitt karet til

Arets Bil i Norge, og snart kommer den helt
nye Range Rover Evoque, som passer godt til
det norske markedet, sier konserndirektor
Finn Jentoft (bildet) i Kverneland Bil.

De kommende toppmoderne lokalene
for Jaguar Land Rover far navnet Kverneland
Bil, og vil ligge ved siden av Haugesund
Auto, som er et frittstaiende Ford-anlegg.

NORGES STORSTE LASTEBILKRAN

I Rolf Eriksen, fra Eriksen Kranservice
AS, har gjennomfort forste arbeidsdag i sin
nye arbeidsplass. Det handler om et mon-
ster av en femakslet Scania R 730 10x4*6NB
med CR20H hytte, i arctic silver og med
V8-design interiorpakke, levert av Norsk
Scania Oslo.

For & oppné vektberegning pa 41 tonn
med generell dispensasjon, landet Rolf og
Scanias selger pa et 10x4*6 chassis. For &
oppfylle kravene til dispensasjonen ble
det spkt S-ordre om flytting av siste aksel
ca. 500mm bakover, for 4 tilfredsstille en
akselavstand over 7.81 m. Avstanden ble da
7,90m.

Pa denne maten ble akselgruppene delt

opp slik at vektene for hver aksel ble som
folger: 1+1+boggi+1, istedenfor 1+1+tridem
—som bla. ville fort til en mindre smidig bil.

Rolf er meget fornpyd med den nye bilen,
som for gvrig er finansiert og forsikret gjen-
nom Scania Finans:

—Jeg setter pris pa den personlige kon-
takten med Scania Finans og verkstedet.
Kommunikasjonen gar lett, man blir sett, og
det er som & komme hjem i en familie. For-
sikringen er konkurransedyktig pa pris, jeg
valgte dermed a flytte over bil nr. 2 i tillegg.

Dette er per dags dato Norges storste og
eneste kran montert pa lastebil pa 200 tonn-
meter, fra Palfinger.

AXALTA MED NY SERIE TILBEHORSPRODUKTER

I Axalta lanserer nd Audurra, en egen serie med tilbehersprodukter. Dette er en pro-
duktportefolje som er skreddersydd for & komplementere de profesjonelle lakkprosessene

béde for personbiler og nyttekjoretoy. Audurra-produktene inkluderer et stort utvalg slipe-
papir, maskeringstape, folie, nitrilhansker, avfettingskluter, poleringskluter, blandebeger,
rorepinner og lakkstativer. Produktbeholdningen utvides kontinuerlig.
For & styrke fleksibiliteten tilbyr Audurra to kvalitetsnivaer.

| PICKUP
o -PRO

- SPESIALISTEN -

Norges bredeste utvalg
av utstyr til pickup!

www.pickup-pro.no
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?! Denné bilen er kvalitetstestet
| .09 Ie\(eres med garanti yy

%5

—

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 kjop av Etter neermere 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 ansker 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 pa tif: 63 97 42 00

dere ansker er a bruke tid pa det garantileveranderen er 0g 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

0g 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 naerhet.

utbedre feilen. driftstiltak for reparasjon.

AS Norsk

BILGARANTI



Den heldige?
Den smarte?
Den gronne?

Ja, hvem
overlever det

gronne skiftet
i bilbransjen?

NBFs arskonferanse gar av stabelen 29. april. Tema er overlevelse,
fordi omstillingstakten og endringene i bilbransjen gar sa raskt og sa
fort at for mange handler hverdagen om a overleve.

a arskonferansen snakker vi om omstilling, bruktbil og
politikk. Som vanlig er det erfarne bransjefolk som deler
av sine erfaringer.

RSA hadde ingen dieselbiler nar det «bare» ble solgt diesel,
og de har ingen hel- eller delvis- elektriske biler i dag. Det minner
om motvind fra alle retninger, noen vil kalle det «uflaks». Likevel
leverer RSA &r etter ar ok resultater.

, kommer pa konferansen hva som er viktig for & fa det
til. Han skal snakke om a gjore det enkelt, og at de lager elbil i Kina.
RSA har startet import av den elektriske varebilen Maxus, og kanskje
kommer det mer. Hvordan RSA tenker om omstilling far du vite mer
om pa NBFs drskonferanse.

Mange vil hevde at det gronne skiftet ikke har den samme
umiddelbare virkning pa de frie verkstedene. Men det betydelig
reduserte vedlikeholds- og delebehovet som elektriske biler repre-
senterer vil ha konsekvenser ogsa for de frie verkstedene.

Digitaliseringen og endret kompetansebehov vil ogsa medfore
behov for omstilling. ,vil
fortelle om hvordan de ser for seg servicemarkedet fremover.

I'tillegg er han president i den
europeiske VW Audi merkeforhandlerforeningen. Han har derfor
veert helt sentral i forhandlingene om nye kontrakter som regule-
rer forholdet mellom forhandler og fabrikk. Hvordan tilrettelegger
kontraktene for omstillingene som er nedvendig?
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Del to handler om bruktbil.
vil fortelle om hva de tror et bilmarked
ibalanse vil kreve. DN har allerede rapportert om Mollers negative
syn pa bruktbilmarkedet fremover, men er dette hele sannheten?

, vil snakke om mulighetene i fremtidens bruktbilmarked
—det er fortsatt mulig a tjene penger. Uansett, smartness er en forut-
setning for a lykkes.

Siste og tredje del handler om politikk. Er bilen en samfunns-
fiende, eller en forutsetning for mobilitet og vekst? Dette spersmalet
utfordrer vi pa. Vi utfordrer dem
ogsa pa bilene som allerede er pa veien — hva med bruktbilen? Det
siste er ikke et spgrsmal som ofte besvares.

Avslutningsvis vil

bidra med sine refleksjoner pa fremtiden. Kanskje han
kan svare pa om det er den heldige, den smarte eller den gronne
som vinner?

NBFs ARS-
KONFERANSE




Vi far din
forretni g =
! ! ' 111& %

R
MRy

U
Ll

e
Ber, ffem
@,

HaugeSt — e
~~ = () Vare varelager er
— . strategisk plassert
Kristiansand rundt i Norge, noe
som sikrer vare
kunder rask og

ffelktiv distribusjon

Skandinavias storste dekkleverandor
Levering du kan stole pa
Best pa fagkunnskap

EN LEVERANDOR -
KOMPLETT UTVALG!

@ Dekk til alt som ruller pa hjul

@ Altifelger til personbil, varebil og tung sektor SHOP ONLINE
@ Batteri til alle formal DOGNET RUNDT

Bestill logg inn pa www.ndi.no

® Eniog OSS smoremidler Ring vart ordrekontor i dag!

@ Rekvisita til dekk- og bilbransjen Telefon: 69 83 34 10
TOVO TIRES <JHAINKOOK == NEXEN TIRE MARSHAL _ NORDEXN TeED

driven to perform driving emotion

T BEGoodrich SSALLIANCE TECHKING” S =rrcom 4EOLUs SRW
FIAMM CL/6

TAKE CONTROL GROWING TOGETHER
+

AP+ DUAL WHEELS SUDRAD necf )
m/)) S U eni




Elbilnytenkning for
haldenserne

Halden kommune og Smart City Halden lan-
serte nylig et nytenkende mobilitetsprosjekt
som skal redusere kommunens CO2-utslipp,
og i tillegg utjevne sosiale forskjeller.

Totalt er 20 elbiler stilt til disposisjon for
kommuneansatte og innbyggere.

fem dager i uken til kommunens ansatte for jobbreiser.
I tillegg kan ansatte, innbyggere og turister leie elbilene
pé kveldstid og i helgene.

Som en del av prosjektet er det ogsa opprettet en utléns-
ordning for elsykler til ansatte.

Martin Vik er leder for kommunikasjon og digitalisering i
Halden kommune, og leder mobilitetsprosjektet. Han forteller
om formalet med prosjektet:

—Vi onsker 4 gjore byen attraktiv for Haldens innbyggere, og
tiltrekke oss flere folk.

For & oppna dette, vil vi legge til rette for klimavennlige tiltak
som sikrer innbyggernes mobile behov, samtidig som vi be-
grenser antall biler til sentrum.

Vi vil motivere og engasjere bade kommunalt ansatte og
innbyggere til & ta i bruk mer miljovennlige mobilitetslgsninger.
Prosjektet skal ogsa tilrettelegge for at personer med begrense-
de ressurser skal fa tilgang til bil.

Kommunen mottok 2,375 millioner kroner i Klimasats-mid-
ler for & iverksette mobilitetsprosjektet. Ved a begrense bruk av
private biler i arbeidstiden reduserer man ogsé CO,-utslipp.

I tillegg senker man kommunens kostnader knyttet til kjore-
godtgjorelser, og tilrettelegger for innbyggere uten tilgang til —
eller rad til - egen bil.

Mobilitetsprosjektet ble offisielt &pnet i slutten av januar
av Paul Chaffey, statssekreteer for den nyutnevnte digitalise-
ringsministeren Nikolai Astrup. Han fikk kjere et par testrunder
rundt Fisketorget med ordferer Thor Edquist i en av de nye
elbilene.

—Halden er en avkommunene som viser veien i det gronne
skiftet, sa Chaffey fra talerstolen i Rddhuset.

H alden kommune leier 20 elbiler mellom 08.00 og 16.00

Innovasjonssamarbeid
Smart Innovation Norway leder det grensesprengende
Horisont 2020-prosjektet INVADE, hvor man tar i bruk helt nye
systemer for & endre maten energi brukes, lagres og produseres
pa
Gjennom det tredrige EU-prosjektet utvikles blant annet
lpsninger for smart lading av elbiler. Disse ladelgsningene tes-
tes ut og videreutvikles giennom Haldens mobilitetssatsning.
Ved kommunens parkerte leie-elbiler star nyinstallerte
smarte EVlink-ladestasjoner fra Schneider Electric, som er en
av partnerne i INVADE, og teknisk ansvarlig og koordinator for
pilotene i prosjektet.
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LEIE-ELBIL PA LADING. Fra venstre Martin Vik (Halden
kommune), Kjetil Ulving-Tufte, Kjetil Hulbach og Per Gjer-
low (Schneider Electric).

il A i - =
GOD STEMNING PA RADHUSPLASSEN. Fra venstre Paul
Chaffey, Martin Vik og Thor Edquist.

Per Gjerlow er Schneider Electrics direkter for forretnings-
utvikling og koordinator for EU-prosjekter. Han utdyper:

- Elbilprosjektet til Halden kommune blir en del av det vi
kaller en «exploitation-pilot». Det vil si at vi benytter lgsningene
som er utviklet i EU-prosjektet INVADE i Halden. Losningene
kobles opp mot bilenes booking-system, og INVADEs skylos-
ningsplattform.

Gjennom denne smarte lesningen vil bilene bli ladet etter
behoyv, til den laveste prisen — og med et minimalt CO,-fotav-
trykk.

Kjetil Ulving-Tufte, Vice President Strategy & Business
Development i Schneider Electric, legger til:

— Mobilitetsprosjektet i Halden er et godt eksempel pa hva
EU onsker a f4 til giennom Horizon 2020-prosjektene; praktisk
anvendelse av ny teknologi som fremmer utvikling av baere-
kraftige, energieffektive losninger! B



TRIOLINK ANNONSEPLATTFORM

Fremtidens digitale annonseverkigy
for bil og motor bransjen.
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Markedets smarteste og effektive annonseringslogsning.

Fremtidsrettet markedsplattform utviklet spesielt for bil og motorbransjen. Direkte
integrert med Triolink salg og CRM system for effektiv annonsering pa Facebook,
Instagram og Google. Samler annonsering, rapportering og leads i en lgsning.
Effektiviserer og automatiserer annonseringsprosessen, kutter kostander

og gir full kontroll pa den digitale markedsfaringen.

Kom i gang med fremtidens annonseringslgsning.

For mer informasjon kontakt:

M A & [ ]
S triolink &)

E-post: magne@triolink.no programvare




| ar vil VW levere

Passat nr. 30 mil

olkswagen Passat ble lansert i 1973. Hittil er denne
modellen produsert i langt over 29 millioner eksem-
plarer. I &r vil den, i sin attende generasjon, komme
i helt ny utgave, og den vil bli forst i sitt segment til &
passere 30-millionersmerket.

Allerede i 1974 plasserte VW Passat seg pd en sterk 4. plass
pa den norske registreringsstatistikken, og senere har den blitt
en av Volkswagens mest solgte modeller gjennom tidene.

Fra starten i 1973 kom Passat som kombikupé med to eller
fire derer og stor bakluke. Aret etter var stasjonsvognen Variant
pa plass, og salget nddde stadig nye hoyder.

Den forste Passat-modellen var 4,19 m lang. Dette er litt
kortere enn dagens VW T-Roc — og veldig mye kortere enn
dagens Passat, som nd har en lengde pa ca. 4,89 m! Forskjellen
ibredde er nesten enda mer merkbar: 1973-modellen var 1,60
m bred, mens Passat i dag maler gode 1,83 m i bredden. Og
mens dagens Passat stasjonsvogn veier fra 1504 kg og oppover,
var egenvekten pd 1973-utgaven av VW Passat TS beskjedne
860 kilo, altsé bare godt og vel halvparten av egenvekten pa
dagens modell!

Likevel ble VW Passat ogsé den gangen regnet som en rela-
tivt stor bil med god innvendig plass, pa samme mate som den
idag er en av de rommeligste og mest populeere familiebilene
pé markedet.

I manedene etter lanseringen testet jeg flere forskjellige
Passat-modeller i Alle Menns Blad, og jeg ser at ikke minst
toppmodellen Passat TS gjorde inntrykk:
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«TS er betegnelsen pa «storebror» i VWs Passat-serie, og
HVILKEN storebror! Den har alt det beste fra seriens ovrige
modeller, og dessuten dette lille ekstra som stiller den en
klasse over,» innledet jeg, og oppsummerte raskt folgende:

«Et sveert velproporsjonert og harmonisk karosseri, pent —
uten & veere prangende. En motor som ogsé pakaller atskillige
superlativer. Bremsesystem og girboks vel avpasset til ressurs-
ene. Nyheten med negativ sleperadius, og endelig: Et interior
som utmerker seg med god finish og hensiktsmessig utfor-
ming og utstyr,» fastslo jeg med bred penn.

TS-modellen skilte seg ellers ut med aluminiumfelger, som
absolutt ikke var vanlig den gangen, og doble halogenlykter
med lyktespyleranlegg. Innvendig hadde bilen leertrukket
GT-ratt, omdreiningsteller(!), og konsoll med ur, voltmeter og
oljetrykkmaler. Motoren leverte pa sitt beste 85 hk, 10 hk mer
enn LS, og s& hadde bilen noe s& avansert som bremsekraft-
regulator!

Kjoreopplevelsen min ma dpenbart ha veert sveert god,
tyder artikkelen i Alle Menns Blad nr. 22 i 1974 pa:

«Under panseret finner man den primaere arsak til at Passat
TS er en uhyre kvikk og morsom bil & kjere. Motoren pa 85 hk
DIN - fire sylindre i rekke med et volum pé 1,5 liter — gir en
akselerasjon fra 0 til 100 km/t pé ca. 12,5 sekunder, og en opp-
gitt maksimalhastighet pa ca. 170 km/t. Det burde rekke langt
for de fleste,» mente jeg.

Motoren fikk dessuten ros for stor fleksibilitet, lavt bensin-
forbruk og lange serviceintervaller, med oljeskift hver 7.500




NOEN NOKKELTALL FOR
UR-PASSATEN I TS-UTGAVE:

Motor: 1,5 liter, 85 hk. DIN. Maks dreiemoment ca. 120 Nm
Vv/4.000 omdreininger

Drivverk: Forhjulsdrift. 4-trinns manuell girkasse.

Choke: Automatisk

Bensin: Minst 98 oktan

Dekk/dimensjon: Radial/165/70 SR 13

Lengde x bredde x hayde: 4,19 x 1,60 x 1,36 m
Egenvekt/tillatt totalvekt: 860/1.310 kg

Bagasjerom: 490 |

Bensinforbruk, bytrafikk/landevei: 1.05/0,70 I/mil.

km. eller minst en gang arlig. v =

Bak rattet opplevde jeg Passat TS som «en uvanlig lett- : » g ' H
mangvrert bil, som er noe av det desidert smidigste jeg i det : AUy
hele tatt har beveget meg omkring med. Den tar en rask vike-
manever helt overbevisende, og den har akselerasjonsressur-
ser langt utover det alminnelige.

Passat TS er en bil det er fristende & presse en smule — nar
omstendighetene for gvrig tillater dette.

Selvsagt bidrar den negative sleperadiusen til & gi disse
gode kjoreegenskapene. Kort sagt gar denne nyheten ut pa at
bilen holder seg stabil selv om det skulle oppsté stor forskjell
mellom rullemotstanden pa forhjulene og virksomheten av
bremsene,» fortalte jeg.

Totalinntrykket var overveiende positivt, «<meget godt», og
jeg fremholdt pkonomien som et av bilens store fortrinn, «selv
om den absolutt ikke kan sies & veere rimelig i innkjop. For
egentlig ma man legge ganske mye penger pa bordet for a fa
navnet i vognkortet. I dette tilfellet, varen 1974, kostet en VW
Passat TS i Oslo ca. kr. 45.940,-

Og sikkerhet, da! Her fikk man med bade stotabsorberen-
de front og hekk, nakkeputer som forlengelse av seteryggen.
3-punkts sikkerhetsseler av snelletype. stotettergivende ratt-
stamme, god polstring(!), god oversikt fra forersete (), lami-
nert glass i frontruten, sikkerhetsldser, blendfritt speil som gir
etter ved stot og negativ sleperadius.

Sé kom ikke her!

Men litt har det jo skjedd pé disse 45 arene... B
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Lokalt er det godt kjent, men folk flest er
nok ikke klar over at pa Semna, knappe
fire mil ser for Broanngysund, bygges det
rimelige og gode brannbiler, godt tilpasset
trange kommunebudsjetter.

Na har selskapet ogsa begynt a bygge
brannbiler pa nye MAN-chassiser.

elskapet som bygger brannbilene, Hans Ivar Slattoy
Transport (HIST), er mest kjent for noe helt annet,
nemlig melketransport. HIST er faktisk landets stor-
ste private melketransporter innenfor Tine-systemet.
Nettopp melketransporten er et viktig element nar det
gjelder produksjonen av brannbiler. Selskapet har veert trofast
MAN-kunde helt siden 1984.
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Dette er den forste
brannbilen Hans lvar
Slattey Transport AS

bygger pd et nytt MAN
TGM-chassis med
mannskaps-farerhus.
Bilen skal til ay-
kRommunen Vega.

Prisgunstig lasning
—Det begynte s& smétt i 2001, forteller Hans Ivar Sléttoy.

—En melketank lever sitt forste liv pd i gjennomsnitt 2,5
biler. Da er ikke tanken egnet for melk lenger, men det er fort-
satt mye tank igjen.

Etter hvert som tankbilene ble tatt ut av drift, hadde vi en
utfordring i 4 fa seerlig mye betalt for fullt ut brukbare tanker,
samtidig som vi ogsa satt igjen med brukte chassiser som det
ikke finnes s& mange anvendelsesmuligheter for.

Da fikk vi ideen om at vi skulle prove & bygge om melke-
tankbiler til branntankbiler, og den forste hadde vi klar i 2001.
Den gikk til Somna kommune, som var godt forneyd med & fa
en fullt ut brukbar brannbil til en rimelig pris, forteller Sléttay.

Og dermed var man i gang. Brann og redningsetatene
rundt om i kommunene kjenner godt til sine kolleger i andre
kommuner, og jungeltelegrafen gar. Felles for mange kom-
muner er darlig rdd, men brannbiler ma de ha for nedvendig
beredskap.



De forste tjue er bestilt
En brannbil skal i prinsippet ga minst mulig, og ideelt sett ikke
idet hele tatt.

Et brukt chassis med en brukt melketank, som selvsagt far
sin nedvendige ombygging og overhaling, blir dermed en pris-
gunstig branntankbil i mange ar etter at den ikke lenger egner
seg for transport av melk.

—Til nd har vi landet bestilling nummer 21, men ikke alle
er levert, forteller Helge Stolpnes, som jobber mest med pé-
byggoppgavene hos HIST. Han har blant annet en fortid hos
Landteknikk Fabrikker, som i dag heter Scala Fabrikk, og er en
betydelig leverander av béde transporttanker og stasjonzere
tanker.

Tenker pa bilens neste liv
HIST har for ovrig kjept mange tankpdbygg hos Scala, og
selskapene har et godt samarbeid.

—Vi har opparbeidet oss gode kunnskaper og lang erfaring
med brannbiler, og i dag kan vi klare & levere det meste, ikke
bare tankbrannbiler. Vi har blant annet ogsé levert bade vann-
kanoner og skumanlegg, forteller Stolpnes.

—Vi har na sa lang erfaring med branntankbiler at vi faktisk
tenker litt i den retning nar vi anskaffer nye melketankbiler,
forteller Sléttoy.

- Noen av melkebilvariantene vi kjoper, vil kunne egne seg
som brannbiler om et antall &r, og da prever vi & tenke utstyr
som er nodvendig i bilens neste liv, og som kanskje er praktisk
a fé levert pd chassiset nar det er nytt.

Nye brannbiler pa MAN-chassiser
—Med den ettersporselen vi har etter hvert, er det ikke bestan-
dig vi har nok egne brukte chassiser, forteller Slattoy.

— Derfor har vi begynte a kjope inn velegnede chassiser fra
andre.

Det aller nyeste hos HIST, er at selskapet nd har begynt a
levere nye brannbiler paA MAN chassiser.

Den forste blir na bygd pa et MAN TGM-chassis med dob-
beltkabiner. Pabygget er riktignok brukt, men er fortsatt i god
stand, og vil i tillegg fa en oppgradering med tidsmessig utstyr.

Det er Vega kommune som skal ha denne brannbilen, og
oykommunen fir dermed en ny mannskapsbil med alt av
utstyr for brann og redningstjeneste til en gunstig pris.

Ogsé Gauldal brann- og redningsvesen skal ha en ny TGM
med dobbeltkabiner, og dette kjoretoyet far ogsa nytt pabygg.

—MAN TGM egner seg yppetlig som basis for en moderne
brann- og redningsbil, sier Stolpnes.

Lett chassis = stor nyttelast
— Chassiset er smalt, og dermed velegnet for en mellomstor
brannbil som skal operere pa trange steder. Videre har man
muligheten til & velge mellom bakhjulsdrift og allhjulsdrift, og
dobbeltkabineren trenger man ikke gjore s mye med for at
den skal veere velegnet til brann- og redningsbruk.

Dessuten er chassiset relativt lett, slik at man far stor nytte-
last. Vi er veldig fleksible, og kan stort sett klare a levere alt
brannbilkundene vére vil ha.

Hans lvar Sldttay foran en
tidligere MAN TGS melketank-
bil som er blitt ombygd til
branntankbil og er i tjeneste
hos Semna Brannvesen.

THW / N
Helge Stolpnes ved en brukt melketank som na fdr et nytt liv pd en
branntankbil. - En tre-roms melketank er noen ganger for stor for en
brannbil, sG da bygger vi gjerne inn et skap i den midtre tanken, sier han.

Eget tungbilverksted
HIST er selvsagt godkjent som pabyggerverksted, og kan ogsa
ta pa seg andre pabyggeroppgaver.

— I praksis er det tank vi har sterst kompetanse pa og kapa-
sitet til & ta oss av, sier Slattay.

—Men det begrenser seg ikke til branntankbiler. Vi har ogsa
oppdrag med overflytting av tanker fra ett chassis til et annet.
En melketank skal gjerne holde pé to eller tre biler, og dette gir
oss en del overflyttingsjobber. Vi opplever stadig oftere spen-
nende foresporsler ndr det gjelder tank, avslutter Slattoy.

Pabyggervirksomheten hos HIST sysselsetter normalt tre
personer. Selskapet har ogsa eget tungbilverksted, og mekani-
kere derfra kan om nedvendig hjelpe til med pabygg. B
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SKADE OG LAKK
I NYTT, TOPP
MODERNE
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Det er foretatt store investeringer i
skade- og lakkbransjen de siste arene.

I november 2018 tok Skade og Lakk i
Fredrikstad i bruk sitt nye anlegg. Vi har
besokt bedriften og ble imponert over
anlegget.

AV BJORN G. LARSEN

—Vi startet opp Skade og Lakk her i Fredrikstad i november
2000. Noyaktig 18 ar senere, i november i fjor, flyttet vi inn
idette nye anlegget, forteller Trond Furuli, daglig leder hos
Skade og Lakk AS.

—Davi startet var vi 13 ansatte, i dag er vi 38. Behovet for
storre plass var patrengende. Det gamle anlegget var dimensjo-
nert for et vesentlig mindre antall ansatte.

Etter hvert som omsetningen vokste okte ogsé antall med-
arbeidere. Dessuten hadde vi et problem med parkerings-
plasser pé det gamle anlegget. Her er det rikelig med plass, ogsa
til parkering.

Tre eiere
Som sa mange andre bilskadesentere eies Skade og Lakk
av lokale bilforhandlere. Bilbutikk1, Bertel O Steen
Ostfold og Dahles Auto eier hver en tredjedel av
virksomheten.

S

Det nye bygget til Skade
0g LakRk Fredrikstad.

Trond Furuli, daglig leder hos Skade og Lakk AS

Dette betyr at Skade og Lakk arbeider med s godt som alle
bilmerker pa markedet. Samlet er eierne forhandlere av 12-13
forskjellige bilmerker.

—Det at vi jobber med s& mange forskjellige bilmerker byr
pé mange utfordringer, fortsetter Furuli.

—Vi ma ha kunnskap om riktige reparasjonsmetoder for alle
bilmerkene. Det betyr at de ansatte stadig ma tilegne seg ny
kunnskap. De bilene vi har reparert skal veere like sikre som da
de var nye.

Planlegging av anlegget tok tid

- Det tok tre ar fra forste skisse av bygget ble tegnet til vi kunne
flytte inn. Pa grunn av usikkerhet med jernbaneutbygging i
omrédet ble byggeprosessen en del forsinket. Forst etter at
planen ble justert noen ganger ga Jernbaneverket gront lys for
bygging.

Vi brukte mye tid pa planlegging. Selv tror jeg faktisk at jeg
la ned ca. 1000 timer til forarbeidet med prosjektet. En del krav
skulle oppfylles, og vi ensket & bygge for fremtiden.

Dessuten gnsket vi & bygge etter vare behov — ikke som
mange andre gjor, kopiere et annet anlegg. Ved utforming av
anlegget la vi vekt pa gode arbeidsforhold og muligheten for
rasjonell produksjon.

Generelt legger vi stor vekt pé at de ansatte skal ha gode og
sikre arbeidsforhold.

Fasadeflatene er brutt opp med rode felter og rode linjer.
Dette gjor at det blir mer «liv» i bygget. P& den ene siden av
bygget er det en del boligbebyggelse. Derfor har vi bevisst valgt
at vi ikke skal ha kjereporter pa den siden.

Ansatte og kunder
—Som nevnt er vi 38 ansatte. Av disse er 28 i ren produksjon,
13 i karosseriavdelingen, 10 i lakkavdelingen og 3 i bilpleie-
avdelingen, pluss to formenn. De ovrige steller med takst,
kundemottak, regnskap osv. Vi har en meget stabil arbeidstokk.
Mange har veert med siden starten i 2000.

—Ca. 80 % av de bilene vi reparerer er merker som vére eiere
representerer. De resterende 20 % er andre merker, gjerne
bruktbiler fra eierne. >
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Eget blanderom for fyller. Eget sikringsskap pd hver arbeidsplass.

Langt de fleste skader vi far inn er forsikringsskader. Vi har
langsiktige avtaler med de fleste forsikringsselskaper. Jeg ma
si at vi har et meget godt samarbeid med forsikring, og vi har
meget sjelden problemer med de takstene vi utarbeider.

Oppvarming med fjernvarme

Hele anlegget er varmet opp med fjernvarme, lokalene sé vel
som lakkeringskabinene. Fjernvarme er ikke billigere enn gass,
men det er mye sikrere i drift. Som folge av ny lovgivning vil det
etter 2020 ikke veere lov & benytte mineralolje til oppvarming.

Kabinene kunne i prinsippet vert gassfyrte, men gassinstal-
lasjoner er dyre. Det stilles en rekke sikkerhetskrav, og et gass-
anlegg mé gjennom arlige sikkerhetskontroller.

Dessuten er fjernvarme miljevennlig. Fjernvarme er den
politisk anbefalte energilosning. Sa langt har vi heller ikke hatt
noe problem med vanntemperaturen. Vannet som kommer inn
holder den temperaturen som er lovet. Dette er viktig for & fa
riktig temperatur i lakkeringskabinene.
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L8 Goq plass i verkstedet. Ingen problemer med stadig flytting av biler.

Moderne forarbeidssoner pd rad og rekke.

Gjennomtenkte detaljer

- Alt lofteutstyr er senket ned i gulvet. Her er det ingen snuble-
feller. P4 alle arbeidsplassene er det tilgang til luft, strom og
trykkluft. I skadeavdelingen er det ogsé eksosavsug pa hver
arbeidsplass. Det er dessuten en egen «sikringsboks» for hver
arbeidsplass. Slik hindrer vi at elektriske feil pa en arbeidsplass
medforer at andre arbeidsplasser blir stromlase.

99 % av slipemaskinene vi bruker er elektriske. De er mer
behagelige 4 jobbe med og stoyer mye mindre. Jeg tror det vil
bli vesentlig feerre luftdrevne maskiner i bransjen i fremtiden.

Vi har et stovavsug som automatisk skiller stal og alumi-
nium. Derfor kan vi kjore begge typer stov inn i anlegget uten at
det oppstar fare for stoveksplosjoner.

En annen interessant detalj er at trykkluftanlegget gir puste-
lufti alle luftuttak. Det betyr at vi kan koble friskluftmasker til
alle luftuttak i verkstedet.

Sist, men ikke minst; vi bruker konsekvent LED lys i hele
verkstedet. Slik sikrer vi godt arbeidslys pa alle arbeidsplasser.



Et topp moderne lakkanlegg
—Lakkanlegget er av typen SVENO og

er levert av Holgers. Vi har to kabiner.

En vanlig kombikabin og en kabin med
atskilt sprayte og terkerom. Dette gir
store varmegkonomiske fordeler. I begge
kabinene kan vi holde temperaturen
konstant.

I sproytekabinen holder vi konstant
en normal sproytetemperatur (20-220 C). I torkekabinen hol-
der vi en konstant terketemperatur pa rundt 700 C. Varmetapet
som oppstar ndr objekter tas ut og inn, kompenseres ved elek-
trisk oppvarming av luften som tilfores. Med andre ord — ingen
ekstra energikostnader med & kjore temperaturen opp og ned.

Vi har seks vanlige forarbeidssoner med kombinerte IR- og
UV-tarkere pa to traverser. I tillegg har vi to forarbeidssoner for
spesielt store objekter. Vi har ogsa en rekke UV- og IR-lamper
pa hjul.

«VIKAN HA

OBJEKTERI|
SAMTIDIG.»

Problemfri lakkblanding
—Vibruker PPG lakk fra C. Christoffersen. Dette er produkter vi
har meget gode erfaringer med, og leveranderen er meget flink
til & folge oss opp.

Mellom de to kabinene har vi har et meget stort og romslig
blanderom. Her har vi alt utstyr, blant annet en Daisy Wheel
automatisk lakkblandemaskin.

100 FORSKJELLIGE

Nér det gjelder blanding av fyller, har vi
ogsa satset pa en interessant detalj. Vi har
et eget blanderom for denne arbeidsopp-
gaven, et komplett blanderom med venti-
lasjon og avsug over vekt. Fyller blandes i
dag etter vekt, ikke etter volum som for. Var
erfaring var at de som skulle blande fyller
ofte lop i veien for de som skulle blande
lakk. Derfor valgte vi et eget blanderom.

OPPTIL

ARBEID

TROND FURULI

Rasjonell produksjon

—Det nye verkstedet er bygget og utrustet for rasjonell og ako-
nomisk produksjon. For & fa objektene til & «flyte» problemfritt
gjennom verkstedet bruker vi prosesstyringsverkstayet Process
Manager fra PPG.

Vi kan ha opptil 100 forskjellige objekter i arbeid samtidig.
Da er det viktig a vite <hvem, hva, hvor» for alle objektene. Det
er dette Process Manager holder orden pa. Alle ansatte arbeider
med systemet via PC eller iPad. I systemet registreres arbeids-
tid, avvik, tilleggskommentarer, bilder og liknende.

Alle prosesser blir tildelt en ansvarlig person. Det er aldri tvil
om hvem som er ansvarlig for & folge opp samt utfore jobben. I
tillegg lagrer systemet historiske data.

Med et topp moderne verksted og et avansert styrings-
system er jeg sikker pd at vi er godt rustet til & mote fremtiden,
avslutter Furuli. H
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'MODERNE

- LAKKTEKNOLOGI

Hdndholdt
UV-lampe.

Lakkteknologien har endret seg en hel del de siste arene. Som felge av at Smart Repair har blitt
mer og mer vanlig, har bruken av UV til terking blitt vanligere. Samtidig har det skjedd en vold-
som utvikling av de konvensjonelle lakkproduktene. Torketidene har blitt vesentlig redusert.

AV BJORN G. LARSEN

onnsomheten i et billakkeringsverksted pavirkes av en
rekke faktorer. Vi skal ta for oss et par avdem i lys av
moderne lakkteknologi, og bruk av tid og energi.
Et billakkeringsverksted kjoper og selger timer.
Optimal bruk av de timene som kjopes er
viktig for lonnsomheten. Energi er ogsa

moderne hurtigterkende klarlakk kan terke pa 5 - 10 minutter
ved 600 C objekt temperatur eller pa 10 - 15 minutter ved 40
- 450 C objekt temperatur. Nar objektene tas ut av kabinen er
de fullstendig gjennomterre. Etterarbeid kan ta til umiddelbart
etter nedkjoling. I sum — hele prosessen gér mye raskere.
Torking av lakkprodukter krever energi. Ogsa her er det
penger & spare. Sammenliknet med kon-
vensjonelle klarlakker er energiforbruket

en viktig innsatsfaktor i et billakkerings- «| DE SISTE ARENE ER ved torking av klarlakker basert pd mo-
verksted. Redusert energiforbruk kan TO TEKNOLOGIER BLITT derne bindemidler redusert med opptil

bidra direkte p& bunnlinjen.
I de siste arene er to teknologier som

60 % ved terking pa 600 C. Ved torking

MER OG MER VANLIGE: ved 400 C kan energiforbruket reduseres

reduserer bade tid- og energiforbruk blitt E KSTRE MT HURT'G- med bortimot 50 %.

En nonsanding fyller kan péferes

mer og mer vanlige. Vi snakker om bruk
av produkter basert pa ekstremt hurtig- Ta RRENDE B, N D E' baselakk etter en avluftningstid pa ned

torrende bindemidler og bruk av UV- M’DL ER OG BRUK AV mot ca. 5 min.

produkter.

Redusert bruk av tid og energi
Paforing og terking av et lakkprodukt til ferdig finish bestar av en
rekke delprosesser. Jo kortere tid disse delprosessene tar, jo flere
objekter far man gjennom verkstedet i lopet av en dag.
Produkter som kan péferes med fa sproyteganger sparer
bade sproytetid og avluftningstid mellom strokene. Kort torketid
betyr mindre tid i kabinen. Dette betyr igjen mulighet til & fa
flere objekter gjennom i lepet av en arbeidsdag.
Med lakkprodukter basert pd moderne hurtigterrende binde-
midler gar alle disse delprosessene raskere. Som eksempel - en
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Torketider kan naturligvis variere fra

UV-PRODUKTER.» lakkprodusent til lakkprodusent. For

4 fa eksakte tall ma du sjekke med din

leverander.

Hva er spesielt med dagens hurtigterkende lakkprodukter?

2K-acrylproduktene ble introdusert pa 60-tallet. En viktig
arsak til utvikling av disse produktene var a tilby reparasjons-
lakk-systemer som var like motstandsdyktige mot ytre pavirk-
ninger som originallakken pé bilene.

Siden den gang har man hele tiden arbeidet med a redusere
torketidene. Dels ved utvikling av nye herdere og dels ved ut-
vikling av spesielle tilsetninger. Et vanlig 2K produkt terker P>
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ved at produkt og herder reagerer med hverandre.

For de hurtigterkende lakkproduktene kommer det inn en
faktor til - luftfuktigheten. Ved opptak av fuktighet fra luften
akselereres torkeprosessen i alle temperaturintervaller. Riktig
luftfuktighet er derfor viktig. De fleste lakkprodusenter angir
riktig relativ luftfuktighet i sine tekniske datablader. Den rela-
tive luftfuktighet ved pafering og terking kan som eksempel
ligge i omradet 30 - 50 %.

Praktisk bruk av UV-terking

UV-torking er ingen ny teknologi. Den har veert brukt i mange
ar til terking av lakk, plast og andre overflatebelegg. De fleste
av oss har veert i kontakt med UV-terking nar tannlegen legger
inn en plastfylling.

I billakkering kom UV-terking i praktisk bruk pa begynnel-
sen av 2000 tallet.

Den gangen trodde man at utviklingen skulle ga raskt, men
det har tatt lang tid for UV-terking har blitt allment akseptert
ibransjen. Utbredelsen av Smart Repair er nok en av &rsake-
ne til dette. Ved denne type arbeider kommer hurtigheten til
UV-produkter sa absolutt til sin rett.

Hva er UV-straling?

UV-straling er elektromagnetisk straling. Sender vi sollys gjen-
nom et prisme splittes sollyset opp i forskjellige farger. Det
samme skjer nar du ser en regnbue. Da fungerer vanndrapene
som prismer. Fargene i sollyset inneholder straling med for-
skjellige bolgelengder. Straling med storst belgelengde kalles
infrared straling (IR-strdling). Slik straling har veert brukt til
torking i lakkerverksteder i mange ar.

I den andre enden av spektret finner vi ultrafiolett straling
(UV-stréling), straling med kortest bolgelengde i det synlige
spekteret. UV-stralingen kan deles opp i tre grupper. UV-A,
UV-B og UV-C straling.

Det er UV-A straling som i dag benyttes til torking av bil-
lakkprodukter. UV-A straling regnes som lite helsefarlig. Like-
vel bor man ta sine forholdsregler. All bar hud skal dekkes til,
og man skal alltid bruke vernebriller ved UV-torking.

UV-C stréling, den absolutt mest helsefarlige, benyttes
blant annet til rensing av vann. Den dreper alt som métte veere
av bakterier og mikroorganismer i vannet.

Produkter for UV-torking

Vanlige lakkprodukter kan ikke torkes med UV-strdling. Prover
du det settes det ikke i gang noen torkeprosess. Du mé bruke
spesielle UV-produkter.

Torkemekanismen hos UV-produkter er annerledes enn
hos vanlige lakkprodukter. Forenklet kan vi si at herdermole-
kylene er innebygget i produkter. De er passive inntil den
lakkerte flaten eksponeres for UV-straling. Forst da blir de
reaktive og reagerer med de andre komponentene i lakk-
produktet. Da skjer det en herdeprosess. For 4 fa til dette ma
strélene trenge gjennom hele lakksjiktet. Det betyr at produkt-
ene ma veere transparente eller meget svakt pigmentert.

Det er spesielt de korte torketidene som er UV-produktenes
store fordel. Etter torking er de gjennomherdet og kan slipes
og bearbeides umiddelbart. UV-produktene har imidlertid en
stor ulempe. Alle flater som er lakkert ma bestrales. Eventuelle
kanter og falser som stralene ikke treffer vil aldri torke.
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Forskjellige UV-torkeapparater
Det finnes to hovedtyper UV-torkeapparater — apparater med
peerer som sender ut UV-straling, og apparater med LED-pa-
neler som sender ut UV-straling. Begge typer finnes montert
pé forskjellige typer stativer. I tillegg finnes det hdndholdte
UV-LED torkere. Disse fores over den lakkerte flaten som en
sproytepistol. De egner seg naturlig nok best for mindre flater,
men har den fordel at man kommer til pa kanter og falser.

I tillegg finnes det apparater som kombinerer UV- og
IR-teknologi. Her kan man bruke UV nar det er aktuelt, og IR
der dette er mest egnet.

Forskjellige bruksomrader
Nar er sa de to forskjellige teknologier best egnet?

Det er naturligvis en individuell vurdering, blant annet
avhengig av hvordan produksjonen er lagt opp. Per i dag er
nok UV mest bruket ved Smart Repair og ved arbeid pa sma
flater. Her kan man spare bade tid og energi.

Kommer man over pa litt storre flater kan UV, per i dag,
komme til kort. Spesielt gjelder dette pa grunn av problemet
med kanter og falser. Her vil nok en oppbygging med hurtig-
torrende bindemidler komme best ut. Men teknologien endrer
seg raskt. I dag kan ingen si hva som vil veere best og mest
lennsomt i fremtiden. W

UV-terking med handholdt
lampe som fares over flaten
som en sproytepistol.
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TILPASNING TIL EN
ELEKTRISK HVERDAG

«Arbeidsmengden har dalt betydelig pd verkstedet etter at elbilbelgen kom
for fullt. Nd er de ansatte bekymret>> Ovennevnte overskrift star a lese i
Askeyvaeringen 14. mars i ar. Er det grunn til bekymring? Svaret pa det er
vel JA, dersom man ikke tar nedvendige grep for a tilpasse seg situasjo-
nen, sier Knut M. Breivik, fagsjef forhandler- og verksteddrift i NBF.

AV FRANK WILLIKSEN

dag er det slik at av den rullende bilparken er 7,2% av bilene elek-
triske, hvilket innebeerer at 92,8% fortsatt tilherer den fossildrevne
delen av bilparken. Det er ogsa slik at det er betydelige geografis-
ke forskjeller pa biltettheten.

Her er tallene for noen fylker:

Hordaland: 12,5%

Oslo: 12,1%

Rogaland:  8,6%

Trondelag:  6,0%

Troms: 2,2%

Finnmark: 0,7% (Kilde: Elbilforeningen)

Pa Askoy ved Bergen er man oppe i hele 23,4%, noe som viser
at det er lokalt store forskjeller. Pa landsbasis viser registre-
ringsstatistikken at det hittil i & (OFV 10.03.2019) er en
andel pa 42% elbiler av registrerte nye personbiler.

HVA BETYR ELBILEN FOR SERVICEMARKEDET?
- Undersokelser blant NBF-medlemmer viser at
effekten av & «erstatte» en fossildrevet bil pa
verkstedet med en elbil har en betydelig inn-
virkning pa omsetningen av arbeid og deler,
sier Breivik videre.

- Det er feerre arbeidstimer, mindre
oljer og veesker, og mindre deleforbruk.
En elbil har tross alt langt feerre be-

vegelige deler. Tall viser tilneermet
en halvering av omsetningen,
og minst like stor reduksjon i
bruttofortjenesten.
N4 er det imidlertid slik
at for enkelte bilmer-
kers vedkommende,
sé opplever man
en vekst ved at

Illustrasjonsfoto: Shutterstock



elbilmodellene har loftet merket pa statis-
tikken og bilparken vokser betydelig. Dette
kompenserer for nedgang per enhet.

Det er ogsa ting som tyder pa at antallet
bremsejobber og potensialet for salg av
dekk er storre pa elbil.

Likeledes ligger det potensial i kjoling,
AC, styring og aksler, samt det elektriske
systemet og infotainment, legger han til.
En annen faktor Breivik mener at man skal
ta inn over seg, er at flertallet av elbilene
er oppkoblede/«connected». Tesla antyder
ien artikkel i forbindelse med utpreving
av mobile verksteder at 80% av tilfellene
der Tesla-kunden opplever problemer kan
lpses online eller via mobile verksteder
(Motorbransjen nr. 3-2019).

- Diskusjonen om mobile verksteder
skal vi ikke ta n4, det er noe vi kommer
tilbake til etter utlop av prevetiden, under-
streker Knut Martin Breivik.

HVA BETYR ELBILEN FOR MITT VERKSTED?
— Huva gjor NBF for d bidra til en mest mulig
smertefii overgang?

— NBF vil om kort tid lansere en elek-
tronisk modell for beregning av kapasitet/
verkstedtimer pa eget verksted frem mot
2030.

Modellen er et hjelpeverktoy for a fatte
rett beslutning for eget verksted, og er
relativt enkel i bruk. Denne blir & finne pa
www.nbf.no og vil veere tilgjengelig for alle
NBF-medlemmer.

— Hva med skade og lakk?

Knut Martin
Breivik

- Skade og lakk og elbil
erisegselv et stort tema,
som vi vil ta for oss senere.

Det er imidlertid et
faktum at statistikken fra
forsikring tilsier at elbiler
kolliderer mer og oftere.

Dette antar man
har sammenheng med
bruksmenster av bilene.
Reparasjonene er ofte
ogsa dyrere grunnet deler
og materialvalg i delene.

— Huilke rad kan man gi
til de som er bekymret for
utviklingen?

—NBF er kjent med at
mange har tatt grep for &
tilpasse seg en mer elek-
trisk hverdag, sier Breivik,
0g oppsummerer noen
aktuelle tiltak:

KOMPETANSE

— Serg for & ha rett kompe-
tanse pa verkstedet. Delta pa aktuelle kurs
som gjennomfores i regi av kursleveran-
dorer eller bilimporterer. Kurs hos bilim-
porterene er/skal veere pne for alle som
driver autorisert verksted. Det kan ogsa
veere at det i noen tilfeller settes krav til
minimumskompetanse for man fér delta.

SERVICEINNKALLING

- Bruk av serviceinnkalling er nd viktigere
enn noen gang. Mange elbileiere tenderer
til & ikke veere sé flinke til & folge service-
programmet.

Noen tenker «oljeskift» nar man vurde-
rer servicebehov — det harmonerer darlig
med elbil. Sorg for & kalle inn alle kunder,
og gjor dem oppmerksom pé at elbilen
krever akkurat like mye «omsorg» som en
fossildrevet bil.

En elbil kjorer ogsé i snitt minst like
langt som en fossildrevet bil.

BRUKTIMPORT

—Det er et stort marked med bruktimpor-
terte biler. Sorg for & {4 disse inn pa ditt
verksted. Her finnes det ulike mater og
leveranderer man kan be om bistand til 4
fange opp disse i sitt distrikt.

VERKSTEDLOGISTIKK

—Det er ting som tyder pé at gjennomsnitt-
lig gjennomlepstid pa verkstedet faller med
elbil. Altsd ma man ha flere biler gijennom
verkstedet per arbeidsdag. Serg for tilrette-
lagt logistikk. Kortere gjennomlgpstid

betyr kanskje ogsa at flere kunder venter.
Ha derfor gode kundefasiliteter. Tenk ogsa
lademulighet.

SELG OPP

- Benytt anledningen til 4 selge opp nar
kunden har bilen inne péa verkstedet. Det
finnes i dag gode hjelpemidler for enkelt &
dokumentere og prise nedvendige tilleggs-
operasjoner (nettbrettlosninger).

Eksempelvis vindusviskere og dekk er
typiske mersalgsartikler. Bremser mé alltid
veere i fokus. Vindusviskere er jo bilverkste-
dets «rommedressing» — tenk pa det neste
gang du bestiller pizza.

Ha tilgjengelig kapasitet til enkle
operasjoner, og sorg for & ha frekvente
deler pa lager.

NB! Det er viktig & sjekke elbil for
smaskader i omrddet rundt batteriet. En
kantstein som slar opp i bunnplaten kan
medfore betydelig skade og en sikkerhets-
risiko i en elbil!

TATILBAKE

- Elbilen er et sentralt element i enhver
families hverdagslogistikk. Serg for feerrest
mulig verkstedsbesok, og veer kundens
«one stop shop».

Ta ansvar for bilen gjennom 4 tilby dekk
og dekkhotell, frontruteskift, AC-kontroll
(husk pollenfilter), vask og shine for de
som har det, da mange elbiler dessverre gér
for lut og kaldt vann.

Med andre ord, ha en bred produkt-
palett for et enklere billiv! Tenk ogsé
&pningstider i denne sammenheng.

DEN ELDRE DELEN AV BILPARKEN

—Den eldre delen av bilparken vil veere
«fossil» i mange ar fremover. Det & legge til
rette for at man har et tilbud til den delen
av bilparken vil veere et betydelig bidrag,
ikke minst for merkeverkstedene.

Her finnes det flere modeller og vari-
anter, fra en klart uttalt prisstrategi for
eldre modeller, til at man velger & ga inn
i en uavhengig verkstedkjede, gjerneiet
tilstotende lokale, for & ha et tilbud til hele
bilparken, sier han.

— Bor man veere bekymret for fremtiden?

— Svaret pa dette er bade ja og nei.

Ja, dersom man ikke innser endringene
og fortsetter som for. Da vil man for eller
siden bli truffet av en endret bilpark.

Nei, hvis man tar noen grep, far med-
arbeiderne pa servicemarkedet med seg,
og ser mulighetene. Da ligger det gode
muligheter foran oss; vi mé bare evne &
fornye oss, slutter Knut Martin Breivik. B
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KVERNELAND BIL 0G MEKONOMEN:

UTRADISJONELT SAMARBEID
SOM GIR RESULTATER

- | dag handler hverdagen i bilbransjen mer enn noen gang om a tenke alternativt og ta tilbake sterre deler
av naringskjeden til eget hus, sier Leif Christian Mathisen i Kverneland Bil. Han leder avdelingen i Oslo og pa
Billingstad i Asker, og var tidlig ute med a innga allianse med en frittstaende verkstedkjede.

AV FRANK WILLIKSEN

forste Mekonomen-skiltene kom
opp pé fasaden til Kverneland Bil pa
Alnabru for noen fé ar siden. Bakgrunnen
for alliansen med Mekonomen var imidler-
tid logisk og klar:

—Bilbestanden i var region var vi flere
om 4 tilby tjenester til. Det var dermed
kanskje ikke grunnlag nok alene til en
ettermarkedsavdeling med rimelig lonn-
sombhet. Vi trengte noe i tillegg.

Med de nye Mazda-modellene hadde vi
gode salgstall bade i 2013, 2014 og 2015.

Itillegg solgte vi bra med bruktbiler,
og da meldte tanken seg om hvorvidt
samarbeid med et frittstdende verksted
kunne veere et alternativ for & tilby service,
reparasjoner og kanskje serviceavtaler pa
bruktbilsiden, sier Mathisen. Han kom til
bedriften som innleid i november 2012, og
ble fast ansatt tidlig i 2013.

Det var nok mange som stusset da de

UTRADISJONELL SAMARBEIDSFORM

- Denne typen samarbeidslesninger var
det ikke mange av pa denne tiden, men
Kjell Fylkesnes i Fylkesnes Bil ga oss posi-
tive tilbakemeldinger om deres samarbeid
med Mekonomen, som allerede hadde vart
en tid.

— Dette var en utradisjonell samarbeids-
form. Hvordan var det med motforestillin-
ger?

—Det er klart at vi hadde tanker om tvil
ogsd. Noe vi var spente p4, var for eksem-
pel om Mazda-kunder med nesten ny bil
ville bli fristet til & velge Mekonomen-siden
iverkstedet pa grunn av prisene.

TYDELIG TO-DELING

Vi konkluderte likevel med at fordelene var
flere enn ulempene, og av flere tilbydere
ble Mekonomen valgt — og godkjent av vare
eiere.
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- Det viste seg i praksis fort at var engst-
else for lekkasje fra merkeverkstedet over
til Mekonomen var fullstendig ubegrunnet;
dette har ikke veert noe tema over hodet.

Med den modellen vi valgte, der
verkstedet i praksis er tydelig to-delt
med merkeverksted pa den ene siden og
Mekonomen-verksted pa den andre si-
den, har vi ikke hatt noen konflikter med
Mazda-kundene.

Samtidig fikk vi veldig raskt en okning
pé rundt 25 prosent pa verkstedomsetnin-
gen via Mekonomens jobb med fremmed-
merker, sier Mathisen, som ogsa ser andre
viktige fordeler med den valgte losningen.

ALTERNATIVE MULIGHETER
—Med alle kundene med fremmedmer-
ker vi far innom, far vi ogsa mye ekstra
trafikk i butikken, der folk kan studere
narmere bade bruktbiler og de fine nye
Mazda-modellene.

Sé oppnar vi fordeler pa delekjop, og i
dag trenger vi alle tillegg til inntjeningen vi
kan skape. I den turbulente utviklingsfasen

Leif Christian Mathisen \

bilbransjen her i landet er inne i, handler
det mer enn noe annet om a tenke alterna-
tive muligheter, og ta tilbake mest mulig av
det vi i tidligere r har gitt bort av neerings-
kjeden til eksterne aktorer.

Det blir litt «If you can't beat them,
join them,» understreker Leif Christian
Mathisen.

HOYE KVALITETSKRAV

Han legger til at Mekonomen-losning ogsé
var med da avdelingen pé Billingstad i
Asker ble dpnet i desember 2016. Senere
er tilsvarende losning i tillegg valgt ved
Kverneland-avdelinger i Bergen og
Stavanger.

—Vi er ogsé tilknyttet Mekonomen Fleet,
noe som genererer mye jobb vi ellers ikke
ville fatt, sier Mathisen videre. — Det fine
med en frittstdende kjede som Mekono-
men, er at de er bade gjennomfort profesjo-
nelle og dyktige. Mekonomen stiller hoye
kvalitetskrav til sine samarbeidende verk-
steder, og de som ikke klarer disse kravene
blir ikke lenge i kjeden, slutter han. l
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TEMA: FORHANDLER- OG VERKSTEDDRIFT

GIR MYE EKSTRA OMSETNIN

| en tid med store strukturelle omveltninger i bilbransjen,
handler det mer enn noen gang om a vare proaktiv i forhold
til nye inntjeningsmuligheter. Et omrade flere og flere har sett
muligheter p4, er satsing pa dekkhotell. Her er Bertel O. Steen

Trondelag et godt eksempel.

AV FRANK WILLIKSEN

—Ja, det er lenge siden vi startet med
dekkhotell. Det skjedde for i alle fall 12-13
ar siden, mens vi ennd var Proven Bil pa
Selsbakk, forteller daglig leder Lars W. Hoff
iBertel O. Steen Trondelag til Bilbransjen.

I det store og moderne bilanlegget pa
@stre Rosten sor for Trondheim sentrum
er det for tiden lagret 1.500 sett, eller i alt
6.000 hjul, i dekkhotellet.

Dette betyr kjeerkommen tilleggsomset-
ning for bedriften.

GIR MYE DEKKSALG

—Vi sa tidlig at dette ga oss mange ekstra
kundebesok, og langt flere treffpunkter
med kundene gjennom aret, sier Hoff,
som forteller at dekkhotellet i alt vesentlig
markedsfores overfor nye kunder som
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kjoper bil hos Bertel O. Steen.

-S4 er det mange eksisterende kunder
som bytter bil, og vi ser jo at disse stort sett
vil fortsette & veere dekkhotell-kunde.

— Gir dekkhotellet mye salg av nye dekk?

—Ja, vi selger et betydelig volum av dekk
hvert &r. De forste 3-4 drene av bilens leve-
tid skjer det ikke sé veldig mye, men derfra
tar det seg raskt opp. I fjor solgte vi for eks-
empel 5.000 dekk, forteller han videre.

MEROMSETNING
— Huilket potensial ser dere fremover?

— Dette er et marked i vekst. Flere og
flere vil inn i dekkhotell, s& det er lett &
selge inn dette tilbudet. Til dekkhotell-
kundene dpner det seg gode muligheter for
& selge for eksempel servicetjenester i for-
bindelse med dekkskift. Dette kan veere alt
fra skifte av vindusviskere til ny frontrute.

Daglig leder Lars W. Hoff i Bertel O. Steen
Trondelag kan notere at dekkhotellet gir
god meromsetning.

Vi ser ogsa ofte at kunden selv har noe
han eller hun vil at vi skal titte neermere pa
nér vi forst har bilen inne. Derfor gar det
ogsd en del rekvisita utenom rene dekksalg.

Mange kombinerer i tillegg dekkskift
med periodisk service.

- Sd det blir alltid litt mer?



LONNSOM UTFORDRING
—Ja, og sa er litt av utfordringen a fa dette
med seg - og & rekke & gjore de tilleggs-
tingene som er aktuelle samtidig. Dette kan
veare krevende, men er definitivt en lonn-
som utfordring, fastslar Lars W. Hoff.
— Gir dekkhotell mye tilleggsomsetning?
—Ja, det gir oss mye ekstra omsetning.
Dette er i seg selv viktig, men samtidig har
vi fordelen ved & komme tidlig i dialog med
kunde for et eventuelt bilbytte og starte
diskusjonen om ny bil.

MANGE ARSAKER
— Hva oppgir folk som viktigste arsak til a
velge dekkhotell?

- Det er flere arsaker til dette. En ting er
at bilhjul blir stadig sterre og tyngre & bakse
med. Ellers er det en klar trend at folk far
mindre plass hjemme til oppbevaring av
dekk. Man har heller ikke de samme mulig-
hetene for vasking som for.

Det er ikke vanskelig a forsta at folk
onsker seg dekkhotell etter 4 ha flyttet til
leilighet.

Vi ser dessuten at i starre bofellesskap
er tyveri av dekk et velkjent problem. Ikke
minst gjelder dette der man har boder som
kanskje bare har nettingvegger. Og som
vanlig vil det i slike tilfeller ofte handle om
dyre dekk pa ekstra fine felger, slutter Lars W.
Hoff. B

Reol pa reol
med deRR.
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SKODA HOLDER KOKEN
FOSSILT - 0G NA KOMMER
ELBILENE

Uten en eneste bil med ledning i prislistene har Skoda holdt heyt turtall gjennom hele 2018 ogsa, og blant
bilmerker som mangler elektriske varianter har tsjekkerne vart en klar ener. Ut av fjoraret gikk Skoda som
Norges 7. starste bilmerke med 5,2 prosent, og Octavia ble 11. mest solgte modell, med bare elektrifiserte
biler foran seg - elbiler, ladbare hybrider og fullhybrider. Det har startet i samme stil i ar ogsa, og na kommer
snart elbilene herfra ogsa.

TEMA: FORHANDLER- OG VERKSTEDDRIFT
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‘l
Thomas Meiner

AV FRANK WILLIKSEN

— Hvordan har dere klart denne prestasjon-
en, Skoda-direktor Thomas Meiner?

— At vi har klart oss sa bra er en sum
av flere ting. Vi har en modellpalett som
er et bra motstykke til elbiler, som hittil
sliter med mye av det Skoda tradisjonelt er
sterke pa.

Undersekelser om hvorfor folk ikke
kjoper elbil, viser at man er kritiske til bade
rekkevidde, storrelse, vinterytelse, frem-
kommelighet og, ikke minst, lang ventetid
pa levering. Vi for vér del stiller med god
plass, firehjulsdrift, fornuftige leverings-
tider og fortsatt gode priser.

FORHANDLERNE VIKTIGST

Den aller viktigste arsaken er likevel for-
handlerne. Satt litt pa spissen, var det
neppe verdens vanskeligste jobb 4 selge
elbiler i fjor. Med et fossilt utvalg er utford-

ringen en ganske annen, og her har vére
forhandlere og selgere gjort en helt unik
jobb med kundene hver eneste dag.

Selgerne mé ikke bare matche alle
fordelene elbilen har, men ma forklare og
definere behov, og gjere en god, gammel-
dags salgsjobb. Der det finnes begrens-
ninger for elbilen ma vi rett og slett borste
stovet av det gamle handverket, og slik har
vi fatt suksess bade for merkevaren og for-
handlerne.

VOLDSOM ENTUSIASME

Kundene fér rett og slett mye og god
informasjon for kjop, sier Thomas Meiner
til Bilbransjen. Han beskriver Skoda-for-
handlere som noe for seg selv:

—Vi ser en voldsom entusiasme og
merkestolthet. Etter en fortid som under-
dog har merket vokst seg stort, bade i
Norge og i Europa. Det er klart at det & fa
veere med pa en slik reise bidrar til stolthet
for bade merket og produktene.

Skoda leverer pa alle punkter, og er i
ethvert henseende hva det utgir seg for &
veere. Derfor ser vi ogsa at en Skoda-eier
gjerne er en stolt bileier. En folge av dette,
er at vi har hoy lojalitet til merket, og det
har vi hatt bide med og uten elbiler pa
markedet.

ELBILER NARMER SEG

Det har veert gjort mye riktig gijennom
arene, og resultatet er at Skoda i dag har en
standing som godt taler motvind, om den
skulle komme, legger han til.

— Og na er ikke forste el-Skoda langt
unna?

—Nei. I &r kommer en Citigo e med
salgsstart rett over sommeren. Den far en
rekkevidde pa opptil 300 km.

Omtrent samtidig er det salgsstart for
en ladbar hybrid utgave av Superb, med
en el-rekkevidde pa hele 70 km NEDC.
Levering til kunde av begge disse model-
lene starter fra 1. januar 2020.

Videre kommer det flere plug-in mo-
deller, eksempelvis ogsa en Octavia med
70 km el-rekkevidde, og litt lenger fremme
venter vare to forste egne el-modeller pa
MEB-plattformen — en coupé og en SUV,
begge pa storrelse med Kodiag.

Begge disse elbilene skal vaere gode pa
alt Skoda er kjent for & veere gode pd i dag.
Konseptversjonen har en rekkevidde pa
inntil 500 km WLTP.

SKODA SKODA

KARCG

KODIAG

«Vi ser en voldsom
entusiasme og merke-
stolthet. Etter en fortid
som underdog har mer-
ket vohst seg stort, bdde
i Norge og i Europa.»

Skoda-direkter Thomas Meiner

UNIK SOM FOSSIL-LEVERANDOR
— Hva er ambisjonene i 2019-markedet?

—Vi gar for en markedsandel pa 5 pro-
sent i ar ogsa. Januar maned var all time
high for oss noen sinne, og det gir selv-
folgelig god optimisme for dret som ligger
foran oss. Vi forventer et totalmarked pa
150.000 personbiler, og av dette skal altsa
7.500 biler veere Skoda, fortsatt utelukken-
de fossile modeller, sier Thomas Meiner,
som legger til at Skoda i eyeblikket har en
ordrereserve pa noe over 1.000 biler.

Forhandlernettverket omfatter i dag 43
salgspunkter og i tillegg ytterligere 21 ser-
vicestgttepunkter, sa tilgjengeligheten er
meget god.

- Skoda er litt unik som fossil-leveran-
dor, men det noen ser ut til 4 glemme, er
at det er et marked av betydelig storrelse
ogsa for slike modeller. Vi har biler som
apenbart treffer folk hjemme her, og det er
selvsagt et viktig utgangspunkt for a lykkes,
slutter Thomas Meiner.
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FLERES BEHOV
MED FARRE
RESSURSER

- Det vi gjorde bra i fjor, skal vi gjore enda bedre i ar. Det som ikke var
sa bra, skalerer vi ned, sier Ole Agotnes, direkter SEAT i Moller Mobility
Group til Bilbransjen i en oppsummering etter det ferste snave aret med
comeback for det spanske merket pa det norske markedet.

AV FRANK WILLIKSEN

comeback i Norge i april i fjor. Opp-

skriften var annerledes — og enkel:
Det skulle satses tungt p& netthandel for &
gjore det enkelt for folk & handle bil. Bare
tre showroom - i Oslo, Bergen og Trond-
heim - er dpne for informasjon og prove-
kjoring. I tillegg er det adgang til prove-
kjoring i Kristiansand, Stvanger og Tromso.

E tter lang tids fraveer gjorde SEAT

FORUT FOR VAR TID
En organisasjon som forsiktig kan kalles
slank drifter SEAT-satsingen. Den teller i
dag atte ansatte, hvorav halvparten er &
finne ved hovedkontoret pa Frysja. Dette
er mulig fordi man nyter godt av felles-
tjenester, som sparer bade tid og penger, og
en bred erfaringsutveksling med importor-
kollegene i samme hus.

—Den er toveis, SEAT er et foroverlent
bilmerke som gér nye veier, og som abso-
lutt har noe 4 bidra med i sammenhengen,
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understreker Agotnes, som selv kom til
teamet i begynnelsen av desember i fjor.
Det ble ikke mer enn 161 kontrakter ut
2018, men volum har ikke veert, og kom-
mer ikke til & veere fokus fremover.

—Vi har nok veert litt forut for var tid.
SEAT var en relativt ukjent merkevare da vi
startet, og erfaringen var nok at dette kan-
skje krevde litt mer enn vi hadde ventet.

BLI BEDRE PA DET SOM VAR BRA
Nar vi gjor opp status, ser vi mye vi kan
bygge videre p4, ogsa for vare sgstermer-
ker; var forretningsmodell ma sees som et
gruppeprosjekt, sier han videre.

— Hittil har vi brukt mye tid p4 & kali-
brere teamet inn i 2019, slik at vi kan dra
pa videre med det som fungerer. Gar du for
hoyt ut fra start, risikerer du alltid & bren-
ne veldig mye krutt. Na er vi der at det vi
gjorde bra i fjor, skal vi gjore enda bedre i ar
—og det som ikke var sé bra, skalerer vi ned,
understreker Agotnes.

- Hva var bra i startdret?

- Online-lgsningen var fungerer, folk
bestiller bil pa nett. Av de som har kjopt pa
nettet, har litt over 80 prosent provekjort
forst.

Det er viktig & forsta kundereisen, og
den forandrer seg hele tiden; hvordan folk
helst kjoper bil.

FA FLERE TIL A PROVEKJORE
Et typisk trekk er at de som har prove-
kjort SEAT gjennom Hyre-lgsningen er
veldig forneyde, og dukker gjerne opp
ishowroom for a fa mer kunnskap om
bilene.

Bilkjop er en veldig stor beslutning
for folk, og de fleste onsker & provekjore.
Utover i dret ma vi bli bedre pa dette, og
fa flere inn i bilene vére, sier Agotnes, som
desidert regner seg som bilentusiast, og
som selv brukte Hyre mye for han fikk
jobben som SEAT-sjef.

—Jeg kjente derfor produktene godt
allerede, og var helt trygg pa disse, forteller
han.

FOKUS PA MOBILITETSLOSNINGER

Hyre, for den som ikke vet det, er en
bildelingslosning under Moller Mobility-
paraplyen. Med Hyre kan man enkelt leie

ut bilen nar man ikke bruker den selv, eller
er pé reise. Leietaker &pner og laser bilen P>
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kun ved hjelp av mobilen, og bom, drivstoff og kilometer blir automatisk
beregnet.

Full kaskodekning opptil 1 million kroner med If Skadeforsikring er inklu-

dert i alle leieforhold, og man bestemmer selv nar man vil leie ut bilen.
— SEAT er globalt veldig fokusert pa mobilitetslesninger. Hyre er en
kjempelasning som fér folk ut og teste bilene vare. Dette gjor at ogsd vi er

frempé med bildeling, og vi ser at dette blir stadig mer interessant. Kan en
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bilkunde som betaler 3.500 kroner manedlig for bilen
sin, samtidig f& inn en tusenlapp eller mer i leieinntekt,
sé& kan dette stimulere flere til & kjope nyere biler.

OMNIKANAL MARKEDSFORING

- Dette er et kjernepunkt for oss, og hittil har det
fungert veldig bra. Lesningen er jo & kunne dekke flere
kunder sitt behov med faerre ressurser, sier Ole Agotnes.

— Hva med innbyttebiler i et sa utradisjonelt konsept
som deres?

— Dette har vi fatt mange spersmal om. Vi har inngtt
et samarbeid med Nettbil.no, og dermed har vi en god
lpsning for SEAT-kunden.

— Markedsforing er en av noklene til okt salg. Hva skjer
her?

— Markedsforing er noe av det vi testet mye i fjor,
ognoe av det vi sd var at nar vi trykket pa markeds-
foringsknappen lokalt, sé skjedde det umiddelbart noe i
showrommene.

I tiden som kommer vil vi veere hybride, i den for-
stand at vi bade vil veere synlige digitalt og analogt. Ikke
minst vil vi ha god synlighet pa nettet og mye fokus pa
provekjoring, sier han videre.

GODT SERVICENETTVERK

—Vi selger forelopig bare biler med tradisjonell drivlinje.
Siden vi ogsa fortsatt er en litt lite kjent merkevare, ma
vi veere desto mer ydmyke overfor forbrukeren. Her ma
vi bli bedre pa 8 kommunisere at bilene vére er ferdig
utstyrt og har alt man trenger.

Vi ma kort sagt bli flinkere til & fortelle bilkjoperen at
her far man mer i handlekurven. Bilene vare er veldig
komplette i utgangspunktet, men dette er ikke folk vant
til enna.

En annen viktig faktor er servicenettet. Ogsa her méa
vi bli bedre pa a synliggjore et nettverk med 21 service-
stottepunkter — selv om vi ikke har forhandlere i tradi-
sjonell forstand, sier Ole Agotnes, som er stolt av merket
han representerer.

..0G NA KOMMER ELBILENE

— Produktene har hgy anerkjennelse for kvalitet. Fabrik-
ken i Martorell ved Barcelona er high-tech, og henter
blant annet 6 prosent av all strem man bruker fra egne
solcellepaneler.

— Men fossile biler er det fortsatt?

— Det varer ikke lenge na - tidlig neste ar kommer
SEATs forste elbil, som blir en smébil tilsvarende
Volkswagen e-up!, men den fér folge av en helt ny
modell, el-Born pa MEB-plattformen allerede 2020.

I mellomtiden handler det om & jobbe inn og posisjo-
nere merket SEAT med tradisjonelle modeller, sier Ole
Agotnes, som har mye mer 4 by pa:

- Vi jobber aktivt med flere prosjekter som i sum
skal skape salg, ogi tiden fremover vil vi lansere en ny
modell - eller en facelift — hver sjette maned, inkludert
Cupra-modellene.

SEAT er allerede Europas hurtigst voksende bilmer-
ke, med en okning pa 13 prosent i fjor — og bil-bevisste
Tyskland er fabrikkens starste marked, avslutter han. Bl
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FALSK KJOLEGASS TIL A/C
KAN SKAPE STORE PROBLEMER

- Falsk kjelegass er definisjonen markedet bruker pa kjolegass som ikke er godkjent brukt av bil og kompres-
sorfabrikanter. Etter R12 freon, i 1995, skulle alle biler fylles med R134a, bl.a. fordi R134a ikke pavirket ozon-
laget, slik R12 gjorde, fordi R12 inneholdt klor, sier Ole Fredrik Havaska, daglig leder i Elektro Partner i Lier.

- Ozonlaget er av forskere blitt «frisk-
meldt». Biler inntil 3 500 kg totalvekt,
typegodkjent som 2011 modell og ny-
ere, skulle fylles med en kjolegass med
GWP-tallet 150 eller lavere. GWP er
forkortelse for Global Warming Potential
eller oppvarmingspotensial pa kjole-
gassen. Her ble Honeywell og DuPont
valgt med kjolegassen R1234yf som har
GWP-tallet 4 og er fritatt avgift i Norge,
legger han til.

Havaska forteller at prisen pa R134a
har gkt betraktelig giennom 2017 og
2018, mye pa grunn av F-Gass forord-
ningen og okt seeravgift pa kjelegass som
inneholder fluor.

—En 14 kg sylinder koster ca 17 000,-
eks mva. Dette er noe som gir grobunn
for falsk kjolegass der det er mye og ras-
ke penger a tjene. Falsk kjolegass bestér
alltid av gasser som er ekstremt brann-
og eksplosjonsfarlige, fordi slike gasser
er rimelige 4 anskaffe.

Det kan ogsa veere gasser som er
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aggressive mot metaller en kompressor
er produsert av. Spesielt gar dette ut over
stemplene i kompressoren.

Det norske markedet har ogsd mange
tilbud pé falsk kjelegass, bade i direkte
salg og via nettsalg. Vi har kjolegass som
importeres som det ikke betales avgift
for, ofte fortollet som reservedeler.

Falsk kjolegass vil bli en stor utford-
ring for bilbransjen om det ikke gjores
tiltak, sier Havaska.

—Vi tenker oss en gitt situasjon: Bil-
eier kjoper et «Gjor-det-selv-kit» som
han fyller pa klimaanlegget hjemme i
garasjen. Dette inneholder brennbare
gasser. Etter en stund er effekten redu-
sert, og bileier innser at han ma oppseke
bilverksted. Det er fortsatt noe kjolegass
igjen pé klimaanlegget.

Bilmekaniker er uvitende om han far
en bil med brann- og eksplosjons farlig
gass inn pa sin arbeidsplass. Han gjen-
vinner falsk kjolegass inn til verkstedets
servicestasjon, og har dermed foruren-

set den rene kjolegassen som var fylt pa
servicestasjonen.

Klimaanlegget blir fylt opp og kjeler
igjen. Neste bil som far service far ogsé av
den forurensede kjolegassen, og slik for-
setter det. For eller senere stopper dette
ofte med et havari pa kompressor.

— Hva kan verkstedet gjore for G unnga
falsk kjolegass?

- Forst og fremst ved a kjope kjolegass
fra en serigs og sikker kilde. Dernest
tas det en prove med et gassidentifise-
rings-instrument for kjolegassen eller
klimaanlegget gjenvinnes til service-
stasjonen.

I Europa er det sveert vanlig med et
slikt instrument. Hos Elektro Partner har
vi jobbet en stund med denne problema-
tikken og har ved noen anledninger
avslort falsk kjolegass med gassidentifise-
rings- instrument. P& servicestasjoner for
R1234yf er det et krav fra noen bilfabri-
kanter at de skal ha utstyr for gassidenti-
fisering, slutter Ole Fredrik Havaska. B
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BAUDA-LARLINGER:

GODE ERFARINGER MED
UFORMELT JENTENETTVERK

Det er et generelt enske a fa flere jenter til a soke en karriere i bilbransjen, men fremdeles er det relativt
fa som seker om lerlingeplass. En medvirkende arsak til dette, kan rett og slett vaere at mange kvier seg
nettopp fordi det er sa fa av dem. | et sterkt mannsdominert milje kan frykten for a bli staende alene vaere
en brems for mange. Slik er det ikke hos Baudas Toyota-forhandlere i Oslo, Akershus, @stfold og Buskerud.

AV FRANK WILLIKSEN

het som omfatter 19 bedrifter i det

sentrale gstlandsomréddet, og som
har veert mer proaktive enn de fleste pa
dette omrédet. Resultatet er at man de
siste fem-seks &rene har utviklet og holdt
ved like et nettverk som gir jenter i alle
disse bedriftene et samlingspunkt og et
fellesskap som er nyttig bade faglig og
sosialt.

—Vi har sett at jenter har hatt en posi-
tiv effekt i mange bedrifter. Var erfaring
er at de er dyktige og palitelige, og stort
sett tar ting raskere enn gutta.

Vi sé imidlertid at de ofte sluttet kort
etter at leeretiden var unnagjort, og fant
at dette var noe vi matte se neermere pa
arsakene til, sier Hans Konrad @stern,
daglig leder av Bauda-konsernets opp-
leeringskontor for bilfag til Bilbransjen.
Han er ansvarlig for oppleeringen av leer-
linger i Bauda-bedriftene.

B auda er en stor forhandlervirksom-

SAMLE LIKESINNEDE

—Noe av det vi s§, gikk pa arbeids-
miljeet - jentene var rett og slett for fa til
& skape et eget miljo i sin bedrift. Det var
dette som ga idéen til et eget nettverk,
som i storre grad kunne gi dem en felles
gruppering.

De fleste var litt alene i egen bedrift,
og derfor begynte vi a jobbe med saken
for 5-6 ar siden.

Mélet var at jenter i leerlingsituasjon
skulle bli kjent med hverandre, og vite at
det fantes flere i samme situasjon. Slik
kunne alle fa flere strenger a spille pd, og
ha likesinnede man kunne stote seg til og
dele erfaringer med, sier @stern.

STOR MANNSDOMINANS
— Hvordan ble dette organisert?
—Vi har to-tre dagssamlinger hvert &r,
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£'Hans Konrad @stern

der temaene er forskjellige. Jentene har
som eksempel bygd banebil og kjert pa
Rudskogen, og har ellers vaert giennom
mange forskjellige temaer pa samling-
ene.

Fortsatt er likevel det & veere jente i
et mannsdominert miljo en gjenganger
som tema.

—Vi tok tidlig kontakt med Vibeke
Olsen, som er en av sveert fa ICF-regis-
trerte coacher her ilandet. Hun har en
lang historie tilbake fra bl.a. offshore og
tungt mannsdominerte arbeidsplasser,
og sammen med henne utviklet vi et
opplegg rundt dette med & veere leerling i
vért fag, der mannsdominansen historisk
er stor.

HVA ER GREIT?
— Hva kan man vente seg? Hva gjor man
hvis noe skjer? Hvem kan man snakke
med? Og sa kom metoo...
Da kom ogsa spersmalet om ugnsket
seksuell oppmerksomhet sterkt i fokus.
— Huva gjorde dere?
—Vilaget et opplegg som omfattet

b

RALDA -
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alle involverte, ikke bare leerlingene men
ogsa verksmester og andre ledere, fad-
dere osv. Poenget var at alle skulle ha
samme stésted, og det skulle veere tilpas-
set den det gjaldt. Det betydde eksem-
pelvis at for ledere og faddere handlet
det noe mer om lovverk og regler enn for
leerlingene.

For jentegruppa ble sporsmals-
stillingen mer vinklet mot at jenter selv
ma avgjere hvor egne grenser ligger.

FORTSETTER MED SAMLINGER
— Hvordan ble dette mottatt?

—De fleste jentene syntes det var et
godt opplegg. Et felles trekk var at de
hadde savnet god informasjon om hvem
de kunne snakke med om forskjellige
problem stillinger, sier Hans Konrad
Ostern til Bilbransjen. Han legger til at
nettverket fortsatt lever i beste velga-
ende: — Vi vil fortsette med & arrangere
samlinger for jenteleerlingene, og er
glade for at vi var i forkant da metoo
kom. Dette gjorde det enklere & imple-
mentere et slikt nettverk.
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Malin Blad er lrling pa andre aret hos Toyota Oslos skadeavdeling pa
Alnabru. Hun er klar for fagpreve til sommeren, og gar det bra sa er hun

veldig klar for a fortsette der hun er.

—Dette er en bra arbeidsplass med godt
milje, fastslar Strommen-jenta, som har
bare positive meldinger om jentenett-
verket som hun selv fortsatt er en del av.

—Det er et bra opplegg med gode
samlinger. Koblingen til andre jenter i
leerlingesituasjon er veldig positiv, og gir
en fin anledning til utveksling av menin-
ger og erfaringer.

Fortsatt er faget mannsdominert, og
fortsatt er det mye den samme atmos-
feeren i verkstedene som det var for 30
ar siden, selv om plakatene pa veggene
forlengst er helt borte i vare bedrifter, sier
Ostern.

SAMLINGENE RULLERER
—Vi hadde veldig gjerne sett at vi hadde
hatt flere jenter i oppleering, men det er
na slik at det er fé jenter som soker til
faget vart — og da ma viialle fall ta godt
vare pa de som kommer. Na jobber vi
for eksempel mer fag-spesifikt mot lakk-
leerlinger, legger han til.

Jentenettverket hos Bauda-forhand-
lerne er lgst organisert uten noe eget

I matene har vi hatt forskjellige em-
ner, blant annet hvordan man mestrer
hverdagen i et mannsdominert miljo.
Her hadde vi en dyktig foredragsholder i
Vibeke Olsen, som selv har mye erfaring
fra slike miljger. Det er alltid nyttig 4 f&
innsikt i andres oppfatninger, og jeg me-
ner at nettverket er en veldig god idé som
kanskje ogsé kan bidra til 4 fa flere jenter

styre eller sekretariat. Det er opplaerings-
kontoret som tar initiativ og inviterer til
samlinger, som fortsatt arrangeres minst
et par ganger arlig. Disse samlingene rul-
lerer blant de bedriftene som har jenter
som leerlinger.

<«HUN JENTA PA VERKSTEDET>
— Huilke erfaringer sitter dere igjen med
sd langt?

—Fra Baudas side er det viktigste at
jentene leerer mer om hvem de i forskjel-
lige situasjoner kan henvende seg til og
snakke med, foruten at de selv far flere 4
ha kontakt med og utveksle synspunkter
og erfaringer med.

Var erfaring er at nettverket skaper

til & bli i bransjen. Noen av de som tok
fagbrev i fjor er allerede ute, dessverre.

— Men du har til hensikt a bli?

—Sa absolutt. For meg er dette en vel-
dig god yrkesvei, og lakkering er mitt fag,
sier Malin, som naermest har vokst inn i
bilbransjen: Bestefar kjorte baneracing,
og pappa gjorde det samme — og plusset
parallyitillegg.

Ikke overraskende kjorer Malin selv
baneracing og rallycross i shortcar, og
hun ensker seg flere jenter inn i bilbran-
sjen:

—Jeg kjenner selv mange jenter som
er bilinteressert, men dessverre er det
ikke s mange som gjor noe med det,
slutter hun.

samhold. Det er utvilsomt en god ting at
jenter ileeresituasjon i Lier og pa Eidsvoll
kjenner til hverandre. Her kjenner alle
navnene pa hverandre, og de prater og
diskuterer seg imellom.

Jeg tror dessuten mange synes det er
hyggelig & veere et sted der det bare er
jenter. Noen foler nok i hverdagen ofte at
de bare er «hun jenta pé verkstedet. Selv-
sagt ser vi ogsa av og til noen som ikke
ser noe behov for et jentenettverk, men
som bare vil «veere en av guttar.

De siste er nok likevel de feerreste
—vér klare opplevelse er at de fleste
verdsetter nettverket hoyt, slutter Hans
Konrad @stern i Bauda. &
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NEDGANG |
ANTALL SOKERE
GJOR VI DET SOM
ER NODVENDIG?

Sokertallene til bilfagene viser nedgang nasjonalt - og det er fa lys-
punkter lokalt. Det er industrifagene som er vinnerne i ar. Spersmalet
er om bilbransjen gjor nok for a tiltrekke seg sekere.

- Na er dette tall pa primeersokere, men
det er klart at 200 faerre sokere til kjore-
toy, og 30 feerre til karosseri, er alvorlig.
Vi frykter at det kan ga utover skoletil-
budene lokalt, men héper at sekundeer-
sokertallene vil vise et litt annet bilde,
sier Egil Steinsland, kommunikasjons-
sjefi Norges Bilbransjeforbund.

— Skal vi finne noe positivt med
tallene er det at det er rekordsekning til
bilfag i Trondheim! I tronderhovedsta-
den jobbes det apenbart bade godt og
hardt, legger Steinsland til.

VG2 kjoretoy gar ned fra 1 654 sokere
til 1 4411 &r, skade/lakk gér ned fra 213
sokere til 183 i ar. Samtidig er det en
oppgang i antall sekere til TIP fra 5 591
til 63111 &r.

—Det er gledelig med gkningen til
TIB men vi er bekymret for bilfagene. Vi
kartlegger né hvilke konsekvenser dette
kan fa, og pa bakgrunn av det vurderer vi
ytterligere tiltak.
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Det er uansett hevet over enhver tvil
at bransjen sammen med oppleerings-
kontorene ma brette opp ermene, sier
Steinsland.

- Utviklingen er ekstra skuffende
fordi vi vet at det gjores veldig mye bra
arbeid lokalt, bdde av oppleeringskontor
og bransje. Kanskje vi ikke jobber riktig,
legger han til.

Foruten konsekvensene for antall til-
gjengelige leerlingemner er det en risiko
for at klasser blir lagt ned og skoletilbud
forsvinner. Det er uansett viktig at bran-
sjen stotter opp om leerlingordningen.

- En ting er det sikkert at alle bran-
sjefolk kan gjere: Snakk opp bransjen
var. Fortell hva som er bra med a jobbe
med bil. Fortell om teknologien. Fortell
om miljefremskrittene. Fortell om alle
datamaskinene, softwaren, og alt som er
spennende. Fremfor alt; fortell om jobb-
muligheter, karrieremuligheter og gode
kolleger, sier Steinsland. B

lllustrasjonsfoto:
Jan Almas

DETTE BOR BEDRIFTER
SJEKKE ER PA PLASS |
DERES LOKALMILJ@:

B Det er et godt samarbeid mellom
opplaeringskontor, bransje og skole.
Samarbeidet tilrettelegger for aktiv
rekrutteringsjobbing.

W Opplaeringskontoret er drivende og
koordinerende part. Bransje stiller med
ressurser og ansatte.

M Det er etablert en lokal strategi for
rekrutteringsarbeid.

B Det gjennomfores tiltak bade mot
vgl-elever (husk at elektroelever ogsa
kan velge bilfag pa vg2) og ungdoms-
skolen.

Eksempelvis: Bilfagdag, sommerskole,
skolebesgk, skolekonkurranser,
kampanjer pa sosiale medier eller andre
steder.

M Det er dialog mellom lokale krefter
(bransje eller opplaeringskontor) med
NBF.

Kontakt fagsjef Vidar Strande
for bistand og ideer. TIf: 908 39 383
E-post: vidar.strande@nbf.no
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' I Trendelag stiger ogsé&antall jenter som soker pd bilfag og satser pd en yrkesvei i bilbransjen. (Foto: Ole Johan Brouvold)

OFFENSIVT OPPLARINGSKONTOR
GIR «TROKK> | REKRUTTERINGEN

Mens mange er bekymret over darlige sekertall til bilfag,
finnes det heldigvis ogsa noen som har all grunn til a smile, og
som forhapentlig kan gi inspirasjon og gode rad til andre.

| Trondheim melder nemlig Opplaeringskontoret for Bilfag om
stigende sokertall, og om en merkbart okende interesse for

bilbransjen som yrkesvei.

AV FRANK WILLIKSEN

et er méalrettet og hard innsats
over flere ar, i kombinasjon med
et meget godt samarbeid mellom
Oppleringskontoret, skolene og
leerebedrifter i bransjen, som na gir resulta-
ter.
- Bédde bedrifter og instrukterer gjor
en flott jobb for & styrke oppleeringen i
bedrift, og vi ser at kvaliteten pa leerling-
ene bare stiger i takt med at interessen
for bilfag oker, sier daglig leder Ole Johan
Brovold i Oppleeringskontoret for Bilfag AS
Trondheim.
— Etter flere &r med lave sokertall var det

helt nedvendig & fa til et skikkelig loft. Vi
har sett at et oppleeringskontor som leder
an har stor betydning for & skape «trokk» i
rekrutteringsarbeidet.

Sé har det veert veldig viktig med det
gode samarbeidet vi har med andre opplee-
ringskontor, med skolene, og — ikke minst
—medlemsbedriftene, legger Brovold til.

- Sa hos dere oker sokertallene?

—Ja. Mens det pa nasjonalt niva er lav-
ere spkertall til bilfag enn tidligere, er det
hyggelig at avdelingsleder Roger Rosmo
ved Bydsen vgs bekrefter et atskillig hoyere
sokertall til kjoretoylinja enn pa flere &r.

Det er tre klasser ved Byé&sen vgs med i
alt 45 plasser, og i ar var det hele 73 spkere

som hadde faget vart som forstevalg. Dette
var den storste ekningen pé sveert lenge.

Pa bilskade/lakk-faget er det 15 plasser.
Her var ikke sgkningen like stor med 14
sokere, sa vi har fortsatt en jobb a gjore
innen dette faget.

En annen gledelig tendens er at det i
vart distrikt ogsd er sterk okning av antall
jenter som spker bilfag, forteller en fornoyd
Brovold.

MANGE FAKTORER BIDRAR

De gode sokertallene i Trondheim trenger
en forklaring, og det som faller naermest i
blikket er et aktivt oppleeringskontor som
samarbeider sveert godt med bade bransje
og skoler. Hardt arbeid pa flere forskjellige
omrader er likevel det som i tillegg ma til
for & lykkes, og her er noen av neklene til at
bransjen i Trondheim lykkes sa godt med
rekruttering:

M Karrieredager (for 10.-klassinger), skole-
besek, utdanningsmesser, dpen skole og
Bilfagdag. Bilfagdagen er viktig - her fér
Vg1-TIP-elever og rddgivere fra grunnsko-

ler i Trondheim omvisning og informasjon P>
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ibedrift, der leerlinger og fagfolk forteller om sin
arbeidshverdag.

M Opplaeringskontoret har et seerlig neert samarbeid
med Byasen vgs, der kontoret gjennom skolearet blir
kjent med elevene og far vite hvor de er pa utplasse-
ring. Oppleeringskontoret har ogsa med bransjefolk
inn i skolen der elevene forberedes, motiveres og
gjores mer klar for praksis i bedrift.

M Bedriftene er nd mer forberedt til mottak av elever
enn tidligere, og flere ordner med bl.a. garderobe-
skap med navn pa for elevene kommer - og har me-
kanikere som er godt forberedt til praksisperioden.
Dette forer til en god oppstart for elevene, som bade
kan bli mer motivert og som kan skape mer interesse
for faget under praksisperioden.

M Bransjen har innsett at vi ma veere mer strukturert
og bruke mer tid pd leerlingearbeidet. Her er aktive
instrukterer til leerlingene som er dedikert oppgaven
en viktig faktor. Det blir satt av faste tider i de fleste
bedriftene der instrukter og leerling jobber sammen
om leereplanmadl og vurdering. Dessuten blir alle
instrukterer som fér ny leerling kalt inn til vare
skreddersydde kurs hver host.

B Oppleringskontoret har forbedret og forenklet
bruken av dokumentasjonsprogrammet OLKWEB.
Dette er viktig for & bidra til at leerlingene og leere-
kandidatene far gjennomgatt leereplanmalene

M Bilfag-appen, en annen mate a leere pa.

Bilfag-appen som er utviklet av flere aktorer i
bilbransjen, er et godt leeringsmateriale som er gratis
a laste ned for alle. Leerlingene er pa kurs hos opplee-
ringskontoret, og da er bilfag-appen pé en interaktiv
skjerm veldig beskrivende for hvordan komponente-
ne i en bil fungerer. Appen blir jevnlig oppdatert, og
EL- og hybrid-bil har kommet som naturlige emner i
takt med teknologien i bilene.

Bilfag-appen er ogsa nedlastbar for tunge kjore-
tay, og leerlingene som er pé kurs hos var sam-
arbeidspartner, Wist-skolen, bruker ogsa appen pa
skjerm i undervisningen. Snart kommer ogsa appen
innen bilskade/lakk-faget.

M Oppleringskontoret har naer kontakt med Trende-
lag Bilbransjeforening, og har ofte innlegg om «staa

i Oppleeringskontoret». Lederne er meget godt for-
neyd med arbeidet, og oppleering og rekruttering har
kommet sterkere pa dagsorden i bedriftene.

M Oppleringskontoret stiller ogsd med dommere

til skole-NM og fylkesmesterskap til skole-NM. Her
stiller bransjen opp med leerlinger som fér en leererik
opplevelse med bedgmming av skoleelever.

M Oppleeringskontoret hadde, sammen med Midt-
Norsk Oppleering AS og Oppleringskontoret for

Bil og Transportfag i Trondelag, stor deltakelse pa
Yrkes-NM 2018, der Trondelag dro hjem med gull-
medalje i bilskadefaget.

M P4 hjemmesiden bilfag-trondheim.no er det mye
informasjon 4 finne, foruten linker til Facebook og
Instagram. W
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arets sokertall til videregdende skole er industrien vinnerne.
I Industrifagene vinner terreng, etter noen ar i motbakke.

Medvinden er sikkert 90 prosent konjunkturskapt, men en
annen ting som industrien er gode pé er at de forteller — hoyt
og tydelig — om at na gar det bra.

De forteller om roboter og teknologi, og de forteller om god
fortjeneste og gode lonninger. Det gjor vi ikke i bilbransjen.

Mange oppleringskontor og enkeltbedrifter gjor en god
jobb. De gjor det de kan med de midlene de har til rddighet.
Fra NBF sin side bidrar vi med en stilling, og litt til, for a statte
opp om rekrutteringsarbeid lokalt. Med oss pé laget er ABL og
BIL.

Og vi har hatt fremgang — frem til nd, men arets tall tyder pa
atvi er inne i en negativ spiral.

Vi kan ikke konkurrere mot industrien hva gjelder ressurser
eller oppmerksomhet, men vi kan konkurrere pa teknologi,
milje, leerlingplasser, jobbmuligheter og karrieremuligheter.
Skal vi fa frem budskapet om at bilbransjen ber veere ditt
forstevalg nér du seker videregdende skole sa bar hver eneste
bedrift, og hver eneste ansatt snakke opp bransjen:

Fortell om all teknologien som bilene
nd er stappfulle av.

Fortell om hvilke enorme miljo-
fremskritt bilbransjen har tatt de
siste drene.

Fortell om kRarrieremulighetene.

Fortell om alle mulighetene du fdr
til Rompetansepdfyill.

Fortell om muligheten til G tjene
gode penger.

Fortell om et godt arbeidsmiljo.
Fortell det til naboen og bekjente.

Fortell det i Rlassen til sonnen
eller datteren din.

: SS
oenget er: La_ o
I:nahhe brans;en olpp.
Vi begynner idag:
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Utforsk dine muligheter sammen
med en av vare konsulenter pa bilvask.

Ta kontakt for et uforpliktende samtale eller mgte hos Dem.

TIf.: 22 91 81 80 | tkarlsen@washtec.no
1018 e () WashTec

www.washtec.no




DE VANSKELIGE
PERIODISKE FEILENE

Periodiske feil som grunnlag for reklamasjon etter kjop er et problematisk tema. Kunden hevder at bilen
er mangelfull, men nar bilen undersekes, finner ikke verkstedet noen feil. Finnes ingen feil, er det heller

ikke noe a utbedre. Dette er frustrerende for kunden, som feler seg mistrodd, og for forhandleren, som jo
ensker forneyde kunder.

AV ADVOKAT ANNA E. NORDB@, NBF

stillinger knyttet til periodiske feil tas opp — begge knyttet

til forbrukerkjop. Forst skal bevissparsmalet behandles.
Deretter belyses serlige problemer knyttet til utbedringsforsek
og den sdkalte togangersregelen.

I denne artikkelen skal to praktisk viktige rettslige problem-

BEVIS

Periodiske feil kan gi kunden grunnlag for a kreve utbedring,
erstatning, prisavslag eller i ytterste konsekvens heving, men
bare om den periodiske feilen er a regne som en mangel. Da
siktes det til det rettslige mangelsbegrepet.

Det er kun snakk om en mangel om den periodiske feilen lar
seg konstatere og kan tilbakefores til en svakhet som foreld pa
leveringstidspunktet.

Ettersom den periodiske feilen ikke er til stede eller viser seg
hele tiden, kan det by pé store utfordringer & bevise at den fak-
tisk finnes. Dersom man ikke kan péavise noen feil, er det heller
ikke mulig & gjore noe med den.

Det er kunden som har bevisbyrden. Det betyr at kunden
ien slik situasjon ikke kan gjore gjeldende noen mangelskrav
mot forhandleren, fordi en feil som ikke lar seg pévise ikke kan
anses a eksistere, rettslig sett.
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DET MA DOKUMENTERES

Ofte vil kunder som reklamerer over mangler dokumentere
disse med en sakkyndig rapport eller erkleering fra annet verk-
sted, NAF eller annen sakkyndig instans.

Det er ikke gitt at den periodiske feilen viser seg nar bilen
fremstilles for den sakkyndige instansen. Dette er likevel ingen
grunn til ikke & kreve at kunden sorger for dokumentasjon.
Forbrukerklageutvalget, som den gang het Forbrukertvist-
utvalget, slo dette fast i en sak fra 2013! hvor kunden/klageren
pasto det foreld en periodisk feil.

Utvalget uttalte: «Utvalget har forstéelse for at det kan veere
vanskelig & fremskaffe dokumentasjon for en slik feil som er pa-
beropt, men det endrer ikke det faktum at bevisbyrden péligger
klageren».

Det er ikke tilstrekkelig at kunden pa tro og eere hevder at
det finnes en periodisk feil - det m& dokumenteres. Innimellom
fremlegger kunder vitneerkleeringer fra folk som har sittet pa.
Dette holder ikke som dokumentasjon?.

Husk at selv om den periodiske feilen er dokumentert, er det
ikke automatisk snakk om en mangel. Feilen ma representere
brudd pa avtalen og det kunden hadde grunn til a forvente®
og den mé kunne tilbakefores til en svakhet som foreld pa
leveringstidspunktet.
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UTBEDRING AV PERIODISKE FEIL, SARLIG OM TOGANGERSREGELEN
Dersom den periodiske feilen har latt seg konstatere og det er
sannsynliggjort at den kan fores tilbake til svakhet som forela pa
leveringstidspunktet, vil det ofte veere naturlig for kunden & kreve
utbedring.

Dersom kunden i stedet velger & kreve for eksempel heving,
kan dette pareres ved at forhandleren gjor gjeldende sin utbe-
dringsrett.

Utbedringen skal gjores uten kostnad og vesentlig ulempe for
kunden og innen rimelig tid*.

Dersom utbedringsforseket mislykkes, vil forhandleren vanlig-
vis & et nytt forsek. Det er likevel grenser for hvor mange forsok
forhandleren far. Som hovedregel gis det kun to utbedringsforsek
for samme mangel®. Dette kalles ofte for togangersregelen.

Togangersregelen er ikke absolutt. Dersom seerlige grunner
gjor ytterligere utbedringsforsok rimelig, kan forhandleren kreve
dette. Periodiske feil er et typisk eksempel pa slike seerlige grunner.

I en Forbrukerklageutvalg-sak fra 2018° uttalte utvalget: «Det er
her snakk om en periodisk feil. Innklagede ma derfor innremmes
noen ekstra forspk til & utbedre, fordi feilen dermed er vanskelig &
feilspke og utbedre.»

LEDD I FEILSOKING

Til slutt skal nevnes den ikke uvanlige situasjonen der verken
kunde eller forhandler klarer & pavise feilen, men der forhandle-
ren likevel gjor noen arbeider med bilen, for eksempel oppdaterer
bilens software. I en slik situasjon vil kunden ofte oppfatte dette
som et utbedringsforsok, mens det i realiteten kun er et forsok fra
forhandlerens side pa a vise at kunden blir tatt pa alvor.

Slike arbeider vil lett regnes som utbedringsforsek i lovens
forstand, noe som er uheldig fordi forhandleren «bruker opp»
utbedringsforsokene sine. Det anbefales at forhandleren ved slike
arbeider skriftlig gjor kunden oppmerksom pa at det ikke er pavist
noen feil, men at dette arbeidet gjores som ledd i feilspkingen. B

1 FTU-2013-288 2 Se for eksempel FKU-2017-70
3 Forbrukerkjapsloven §§ 16-17 * Forbrukerkjepsloven § 30, ferste ledd
5 Forbrukerkjepsloven § 30, andre ledd © FKU-2018-659

[ Ldst § Buss

Trenger ditt verksted et sekbart regelverk hvor
dere kan legge inn egne bokmerker og notater?

Alle vare boker og hefter er na tilgjengelig
som e-beker pa var hjemmeside!

L tast § Buss e

Bestill “Verkstedpakka” pa www.lastogbuss.no
og fa tilgang til din digitale bokhylle!

Motordeler

Sgrlandets Sylinderservice ble etablert i 1947.

Vi har motordeler til det aller meste, fra verdens
ledende leverandgrer.

Du finner oss i Norsk Bildelkatalog.

Sgrlandets Sylinderservice AS
Barstglveien 24A, 4636 Kristiansand
TIf: 97555080
SORLANDETS E-post: post@sylinderservice.no
SYLINDER Web: www.sylinderservice.no

SERVICE



SAMARBEIDSPARTNERE

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

MILJOFOKUS BIL

Miljofokus bil er et tilbud til NBFs
medlemmer som vil bli Miljgfyrtarn

BLOSTRUPMOEN

Blostrupmoen Medical Equipment er ledende
innen leveranse av hjertestartere og forste-
hjelpskurs. Sa langt har Blostrupmoens lasning
<Vi hjertestarter Norge!> reddet 38 liv.

For mer info kontakt: ph@blostrupmoen.no
eller ga inn pa www.blostrupmoen.no

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

Shonero

Phonero gir rabatt til medlemsbedrifter
pa telefonitjenester.

CARWEB

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

OFV tilbyr NBFs medlemmer bedre
betingelser og gode rabattordninger
pa OFVs produkter, som automatisk
generering av Miljgplakaten.

FoEtn e tRe e,
& FORSIKRING () -

Skreddersydd.
Veldig gode betingelser.

——
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
far 20 % rabatt pa
standardpriser.

NG

Norsk
Gjenvinning

Haavind

Haavind gir juridisk bistand med gruppe-
unntaket for bilbransjen, dessuten i for-
hold til kontrakter, skatt- og avgiftsrett,
generasjonsskifte, salg av bedrifter, fast
eiendom og entrepriserett og prosedyre
for alle domstoler.

Rredinor

KrediNor gir gratis medlemskap,
gunstige vilkar for inkassobehandling,
kostnadsfri deltakelse pa dagskurs og

),
@Djtgt(;ﬂm

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

NHO Pensjon gir sma
bedrifter like gode avtaler
som Norges starste selskaper.

CNLINE

Digitalt stoffkartotek - Nordens ledende
og mest brukte akter innen dokumenta-
sjon av kjemikalier.

KREDITOR

FORENINGEN

Kreditorforeningen gir gratis medlem-
skap og gunstige vilkar for inkasso-

advokatradgivning. l tjenester. l

AXACTOR

AXACTOR gir rabatt innen bedrifts-
radgivning, betalings- og kredittjenester
0g administrativ fakturaoppfolging.

telenor

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

Les mer pa
www.nbf.no under
> medlemskap
> innkjopsavtaler



NORGES
BILBRANSJEFORBUND

www.nbf.no

FORBUNDSSTYRET

STYRELEDER: BIRGER SKJELLVIK
Rosenkrantz vei 11B, 1397 Nesgya
Mobil: 901 12 790

E-post: birger.skjellvik@online.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

WALDEMAR ANDRE CHRISTENSEN
Volvo Norge AS

Postboks 103 Alnabru, 0614 Oslo
Mobil: 952 42 912

STEN MAGNE ANDREASSEN
Bilskadesenteret Tromsa AS

Postboks 3309 Grennasen, 9275 Tromsa
Mobil: 991 59 155
E-post: sma@bokas.no

E-post: waldemar.andre.christensen@volvo.com

LOKALFORENINGENES KONTAKTPERSONER

AUST-AGDER BILBRANSJEFORENING:
¢/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:

¢/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:
c/o Norges Bilbransjeforbund

Tor Simonsen

Pb. 5486 Majorstuen, 0305 Oslo
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 Vadso

Mobil: 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:
c/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 Hjartey

Pb. 343, 8001 Bodg

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

NORDMGRE OG ROMSDAL
BILBRANSJEFORENING:

¢/0 Brages Molde AS

Bent Erik Heimen

Pb. 2115, 6402 Molde

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

NORD-ROGALAND
BILBRANSJEFORENING:

c/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

Pb. 343, 8001 Boda

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

OSLO 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:
0dd Arild Dale

Pb. 455, 6801 Forde

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

E-post: oad@opusas.no

SUNNMORE BILBRANSJEFORENING:
¢/0 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 Oslo
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:

¢/0 Knut Brandrud

Holsvegen 59, 2647 Sar-Fron

Mobil: 917 42 801

E-post: knut.brandrud@maskinagentur.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:
c/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:

c/o Bertel O. Steen Hedmark og Oppland AS
Per Ivar Ruud

Pb. 18, 2801 Gjavik

Mobil: 957 44 902

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

@STFOLD BILBRANSJEFORENING:

¢/o Opplaeringskontoret Bilfag @stfold AS
Bard Ingolf lleby

Troskenvn. 36, 1708 Sarpsborg

TIf: 69 10 44 88, Mobil: 970 73 991
E-post: ileby@bilfagostfold.no




VAR EKSPERTISE
— DIN RESSURS

Ta kontakt nar du trenger det!

STIG
MORTEN
NILSEN
Adm. direktor
D 91177 890
P4 stig.morten.nilsen@nbf.no

Generelle sporsmdl, bransjesaker,
neeringspolitikk og samfunns-
kontakt

EGIL

P4 egil.steinsland@nbf.no
Media, myndighetskontakt,

bladet Bilbransjen og
medlemsinfo

STEINSLAND
Avdelingsleder
D 994 85 268

VIDAR HALBY

og kompetanse

Rekruttering, fagoppleering

STRANDE
Fagsjef rekruttering i
og kompetanse
> @ 908 39 383
P4 vidar.strande@nbf.no

kompetanse

OLA
KVISGAARD
Myndighetsradgiver
D 45476 770

«J
P4 ola.kvisgaard@nbf.no
Politikk, myndighetskontakt,

JURIDISKE SPORSMAL OG RADGIVNING

HENRIK O. HANS TORE
MELSOM HAGLAND
Advokat Advokat
Leder jur. avd. Forhandlingssjef
N W (D 98223812 @ 93032593
>4 henrik.melsom@nbf.no < hans.tore.hagland@nbf.no

Neringsjus og forbrukerrett,
kundetvister salg og verksted,
kurs forbrukerrett, arbeidsrett-
og tariffspersmal

Arbeidsrett- og tariffsporsmdl, kurs
arbeidsrett, lonnsforhandlinger,
personalsaker, oppsigelser og
feriesporsmal

LINE
MARIE
DOLLES
Advokat

1 D 95108 878
P4 line.dolles@nbf.no

Neeringsjus og forbrukerrett, kunde-

tvister salg og verksted, kurs for-
brukerrett, arbeidsrett, personal-
saker, oppsigelse og feriesporsmdl

BRANSJESPORSMAL OG RADGIVNING

TOR

SIMONSEN
Avdelingsleder
N (D 98223823

P4 tor.simonsen@nbf.no

HEIDI
CHR.LUND
HMS- og
kvalitetssjef

D 92652 464

P4 heidilund@nbf.no

Lover, forskrifter, rammevilkar, Lover forskrifter, rammevilkar,

KNUT MARTIN

BREIVIK

i Fagsjef forhandler-
; og verksteddrift

Al P D 91546 120

P knut.martin.breivik@nbf.no

Hovedansvar for NBFs nyttekjore-

MARICA

GILHUUS-

» MOE
Advokat
\l @ 916 33 375

>4 marica.gilhuus-moe@nbf.no

Neringsjus og forbrukerrett,
kundetvister salg og verksted,
kurs forbrukerrett

TORE

RYLANDER

Fagsjef bilsalg

og digitale flater

D 918 68 830
P4 torerylander@nbf.no

Alle oppgaver knyttet til bilsalg

ANNA
ELISABETH
NORDBO®
Advokat

(D 906 31 980
< anna.e.nordbo@nbf.no

Neeringsjus og forbrukerrett,
kundetvister salg og verksted,
kurs forbrukerrett

ANNONSESALG

ASBJORG
HARSTAD
ANTONSEN
Annonseansvarlig
2 98223813
D4 asbjorg.harstad.antonsen
@nbf.no

kurs og prosjekter relatert til ~ kurs og prosjekter relatert til HMS,
verksteddrift, skade og lakk IA og sykefraveer og ytre miljo

toygruppe samt radgivning i saker
relatert til forhandler- og verksteddrift.

OKONOMI, MARKED OG MEDLEMSHANDTERING

ERIK
RAMELOW
LILLEJORD
Direktor okonomi

og forretningsstotte
D 958 42 632 [< erl@nbf.no

INGRID
MEDLAND
Salg- og
markedsanvarlig
L (D 976 58 689
< ingrid.medland@nbf.no

Medlems-
konsulent

Markedsforing, medlems-
kommunikasjon og salg,
verving, web, nyhetsbrev

Medlemskap, kontingent,
medlemsinformasjon

Okonomi og administrasjon,
markedsforing og
medlemsinformasjon

POSTADRESSE

Norges Bilbransjeforbund, Postboks 5486 Majorstuen, 0305 Oslo
E-post: firmapost@nbf.no Telefon: 22 54 21 00

www.nbf.no

MARINA
MARCUSSEN

og digitale flater Annonsesalg bladet Bilbransjen

KITTY

STORSVEEN

Medlemskonsulent
2 (D 98223817

(D 468 18 393
< marina.marcussen@nbf.no

P4 kitty.storsveen@nbf.no

Medlemskap, arrangementer,
servicemateriell

BESOKSADRESSE
Norges Bilbransjeforbund, Middelthunsgate 27, 0368 Oslo

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




Fa kontroll pa dine samtykker
Samtykke.Net med full integrasjon til DRACAR+

Med Samtykke.Net innhentes kundenes samtykke digitalt via et nettbrett,
en PC eller en mobil. Samtykke.Net kan brukes bade péa verkstedet og i

salgsavdelingen.

Samtykke.Net gir mange fordeler
. Innsamling og lagring i henhold til EU-forskriften
Elektronisk registrering og lagring av samtykke
Full integrasjon til DRACAR+
Full dokumentasjon
Alltid oppdatert informasjon om samtykkestatus pa alle kunder

Kontakt CDK Global for mer informasjon. Telefon 22 79 77 80

Integrasjon mellom DRACAR + og Samtykke.net sikrer Digital lpsning for innsamling og lagring
at DRACAR+ tar hensyn de innsamlede samtykker nar av samtykke. Krav i EU-regulering er
du benytter ulike moduler (f.eks. ServiceCare) oppfylt 100%

- = = ’—§\

O

DRACAR+ Integrasjon
O

Kunden gir direkte samtykke hos
forhandler eller via bekreftelseslink

© CDKGlobal.

VT
CDK Globaklegoen og CDK Global er varemerker for CDK Global, LLC
x © 2019 CDK Global (Norge) ASRM 03-19 V1.0




'NAR VEIEN ER MALET\

Vi er et firma i kjoretoybransjen som tror pa langsiktige
relasjoner. Derfor jobber vi med sterke varemerker og
skaper lennsom forretning som gagner alle parter.

| KGK har du en partner med bade bredde- og spisskompetanse. Som
kunde av KGK far du tilgang til et bredt sortiment av produkter og
tjenester med artikler fra verdensledende produsenter. | tillegg s@rger
vi for & gi deg kunnskap og opplaering, og du far tilgang til vart hgyt
verdsatte support.
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