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® PORTRATTET | MAGNUS LINDMAN

Magnus Lindman
med séljaren
Eric Jerpe.

MAGNUS L
GOR: Forsaljning
begagnat samt
i Bilia Personbi
ALDER: 51.
FAMILJ: Fru ocl
KARRIAR: Jobb:
Innan dess, 11
UTBILDNING: Me
UTMARKANDE D
resultatoriente!
FRITID: Bilar, "s:
men far ibland
att handla”. Ake

"Litapadi
MAGKAN B et ve in.

I huvudet pa en av Bilias dirigenter av begagnat- 3 "
strategin finns foradlad affarsnytta och ett skarpt 6ga ' INTE LANGSIKTIGT BRA

pa drena. Men ocksa magkansla. Magnus Lindman ar MAGNUS LINDMAN
prastpojken som blev en resultatinriktad bilhandlare, :
lokalt forankrad i den vastgdtska myllan.

TEXT ANDERS PARMENT / FOTO JESPER ANHEDE

ur fangar man en person som — Jag vill sitta i hallen, kdnna pulsen, kunna
verkar tycka att det ar lika resa mig och vara med i matchen. Det dr jdtte-
intressant att diskutera golv- svart att sitta sig en vaning upp. Det kdnner
mattor som digitala strategier, man direkt. I hallen far man direkt feedback,
som verkar veta det mesta dven av dem som inte koper. Vad behover vi
och som ér lugn som en filbunke fast han blir gora? Behover vi forandra marknadsforingen?
mejlbombad av kunder och kolleger? Hur diskuteras Euro 5, Wayke, nya XC40:n och
Magnus Lindmans kontor dr mitt i bilhallen, — Talisman i hallen.
anda ar han med och leder den enorma Bilia- Med bada fotterna pa hallgolvet ar alla hans DO e I hanitangmekamEe T
koncernens arbete med begagnataffiren. Eller beslut férankrade i en méangarig och gedigen &r Magnus Lindman an av basarna
kanske just darfor. kunskap om hur kunder ar och fungerar. for Bilias begagnatférsaljning. 9
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® PORTRATTET | MAGNUS LINDMAN

© Cecilia Hedlund,
Biliavard
en nysald bi

"MAGNUS HAR SALT MANGA BILAR PA
ATT HAN AR PRASTPOJK"
]

Magnus har - nistan - alltid roligt pa jobbet,
och han har aldrig tyckt att det &r jobbigt att ga
tillbaka efter semestern. Det &r resultaten som
driver honom - god lénsamhet, n6jda kunder
och kinslan av att ha placerat 4nnu en bil pd
vigarna. Nér han siger att han har instéllningen
att egentligen ingenting 4r jobbigt kdnns det
inte som en klyscha.

- Aven om man inte firar midsommar med
alla kunder méste man forsoka behandla dem
som kunder bor behandlas. Visst 4r en del lite
struliga men bista sdttet ér att respektera dven
dem. Man har ju sillan nagot for att brusa upp.
Jag har séllan sagt till en kund att "du har fel”

Vi pratar om bilfirmor som det gatt simre
for, att det ofta gér tillbaka pa bristande lokal

MAGNUS RUTINER

v Varje morgon gar Magnus et
ningen for att kolla var bilarna
i sin ordning. Det underlattar a
och ger koll sa att exempelvis

for provkérning for lange.

v Frammande marken brukar

"vi &r inte specialister och jag s
Volvo dar sa jag kan salja forsa
tillbehor — och nasta bil om na

v Far Magnus en BMW téanker

pé att ta in den. "Den ska ga till
anl&ggningar om den &r frasch.
kan Volvo battre och de kan BM
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forankring. Det dr en sak som Magnus har i 6ver-
flod! Under lunchen hinner vi knappt sitta oss
forran en dldre man kommer fram och tackar for
den fina bil som Magnus fixat at honom.

NAGRA SAKER AR viktiga i Magnus liv: Han ar
prastpojk. Pappan ér ndstan 80 och fortfarande
hogst aktiv, och han delar bilintresset med sin
son. Magnus har salt manga bilar p4 att han ar
prastpojk, vilket aven hans far och farfar var.
Farfars far var namligen ocksé prést.

Magnus sjélv borjade som 19-aring hos
Gustaf E Bil, da dterforsiljare for Saab, Opel
och till och fran andra GM-marken i Skara-
borg. Dir fick han, ung och talangfull, chansen
att prova pa forsdljning efter bara ett ar. En
vecka senare hade han ett eget forséljningskon-
tor. Ménga historier préglade denna roliga tid.
Som nér Gustaf E som en av de forsta i landet
hade helgoppet och Magnus rakade stinga
en timma for tidigt. Val pa Ica mérkte han
att det egentligen fortfarande var 6ppet. Eller
nér han skulle provsitta fatéljerna i en Chevy
Trans Sport och vaknade av dérrljudet nar en
kund gick ut genom dérren. I 6vrigt ar det inte
manga affarer han har missat. Telefonen ar
alltid pa utom nér jag 4r i kyrkan” och med-
arbetarna far garna ringa, Magnus har koll pa
det mesta i Skovde-anliaggningen.

Man kan av detta tro att han ar en typisk
local hero, men han ar ocksa med och leder

begagnat for Bilia Personbilar, en miljé dar han
ar lika hemma som i Skévde. Och nu ar vi i ett
borsnoterat bolag som omsitter 27 miljarder,
har 130 anldggningar i fem linder och siljer
mer dn 100 000 bilar om &ret, och nastan
50 000 av dessa dr begagnade.

I ett sd stort bolag finns sa klart en gedigen
resultatmétning och ménga policyer.

Blir det inte litt mycket fokus pa lager-
omsiéttning och sant?

- Jovisst, men jag gillar det, det finns en tanke
bakom. Vi behover inte ha s& manga bilar har,
vi har ju nistan 2 000 i andra anldggningar i
Sverige, vi kan sélja de bilarna ocksa. Stora lager
skapar en massa kostnader och problem och
nyckeltalen hjélper mig att halla koll pa det.

Vad ser du for trender i begagnathandeln?

- Konkurrensen hardnar och vi maste bli mer
kostnadseffektiva. Kunderna ar olika kinsliga
for olika saker och man maste behélla flexibili-
teten i handeln. En liten buckla nar béltesinfast-
ningen fastnat i dorren dr dyr att laga och det
kanske ndgot man gjort i ondédan i manga fall.
Vara bilar dr certifierade enligt Bilias regler, och
vi har garantier med Volvia, sd mekanik och
koptrygghet, dér erbjuder vi allt kunden vill ha.
Man maste forsoka ta betalt nér det gar. Gar det
inte far man acceptera det. Att alltid i alla ligen
vara billigast, det dr inte langsiktigt bra.

— Prisnivan dr hog i Sverige och for att mota
alla begagnathandlare och auktionssajterna
kanske vi ska fundera pa iordningstallandet
av skonhetsfel. Vi maste gora spot repair och
anvinda begagnade delar. Ar det en spricka
i en stralkastare tar man inte en ny fér 5 000.
Ofta ér lackgrejer dyra att atgérda, och en del
kunder tycker inte det &r vart ett visentligt
hogre pris.

For att hoja statusen pa begagnat har
sdljarna pa Bilia Skaraborg lyfts; dedikerade
begbilssiljare har inréttats.

Magnus sdger ocksa att affdren har blivit
mer transparent.

- Om jag inte far 10 000 mer blir det inget,
sa kunder forr, det ar mindre sdnt nu. Mindre
arsmodellsrabatter och inytesstod.

- I dag vill kunderna ha bekvimlighet. For
tio ar sen hade ingen en tanke pa dackhotell,
décken hade man i garaget. Nu bygger vi ett
helt nytt dackhotell f6r 20 000 hjul, vi tjanar
inte direkt pa det, men vi vet att kunderna
kommer tva gdnger om éret, vi kan silja nagot
mer, vi har féormodligen forsta tjing pa att silja
nya dick, det 4r mycket annat runt omkring.

Och framtiden?

- Man maste vara 6ppen for forandringar. Jag
sjalv skulle aldrig kopa en privatleasing, jag vill
ha bilen betald. Jag ar vildigt gammalmodig
dér, men ungdomarna ténker ju inte sa, det
maste man acceptera. @

Magnus Lindman vid sitt
kontorsrum som ligger
centralt i bilhallen.

Magnus tipsar!

1. Var ett foredome fér andra som ledare!

2. Ifragasatt affarsnytta och kostnader!
Jag sa upp ett system som skulle hjalpa
oss att halla koll pa kunderna, kostar flera
hundra tusen per ar, men det visade sig
att ndstan ingen anvande informationen.
3. Var alltid kostnadsmedveten! Kon-
kurrensen hardnar, manga produkter
som lanseras kan vara bra i sig, men

fran ett helhetsperspektiv drar de upp '
kostnaderna.

4. Lita pa magkanslan! Du maste ldsa av
kunden. Lagg energi och var generds mot
dem som vill kopa.

5. Tank smaskaligt!

6. Ge omtanke till varje objekt som saljs -
tank att du skriver annonsen som om du
salde din privata bil!

7. Fundera noga pa vilka begbilar du ska
behalla! Valj alltsa var fokus i affaren ska
ligga; man ska alltid fraga sig om en bil
ska std inne och ta upp tjugo kvadrat av
hallen. Eller om det ar battre att salja den
vidare och hitta ett annat alternativ som
man kan tjana mer pengar pa och séalja
alla kringtjanster som service, férsakring
och finansiering?

8. Anvand rapporteringssystem och
nyckeltal - men ocksa magkansla!
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