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DIN FACKTIDNING
Leveranser
Räkna med en
strulig höst!

Rekrytering
Så hittar du

(rätt) medarbetare!

ROELOF HANSMAN LEASEPLAN STEFAN STRAND BILSTJÄRNAN KONSTANTINOS TSAMPAZIS BILIA ROLAND APPELSKOG  
PEUGEOT ÅFF PER ALMEFELT & JOHN NOLEBRING VHF GUNNAR BERGGREN BILBOLAGET NORD CHRISTOPHER HURTIG HURTIGS 
BIL ANDREAS JÖNSSON AUTO PERFORMANCE PATRIK OTTOSSON OLOFSON BIL CHRISTOPHER LUNDSTRÖM NORRLANDS BIL 

MAGNUS LIDMAN

Mina bästa 

BEGTIPS!

Bilen är en 
Volvo XC60  
T5 R design



”Lita på din 
MAGKÄNSLA”
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Magnus Lindman 
med säljaren 

Eric Jerpe.

H
ur fångar man en person som 
verkar tycka att det är lika  
intressant att diskutera golv-
mattor som digitala strategier, 
som verkar veta det mesta 

och som är lugn som en filbunke fast han blir 
mejlbombad av kunder och kolleger? 

Magnus Lindmans kontor är mitt i bilhallen, 
ändå är han med och leder den enorma Bilia-
koncernens arbete med begagnataffären. Eller 
kanske just därför. 

I huvudet på en av Bilias dirigenter av begagnat-
strategin finns förädlad affärsnytta och ett skarpt öga 
på örena. Men också magkänsla. Magnus Lindman är 
prästpojken som blev en resultatinriktad bilhandlare, 
lokalt förankrad i den västgötska myllan. 
TEXT ANDERS PARMENT / FOTO JESPER ANHEDE

MAGNUS LINDMAN

GÖR: Försäljningschef, Bilia Skaraborg 
begagnat samt med och leder begbilsaffären 
i Bilia Personbilar.

ÅLDER: 51.

FAMILJ: Fru och två barn, 12 och 14 år.

KARRIÄR: Jobbat på Bilia sedan januari 1997. 
Innan dess, 11 år på Gustaf E Bil.

UTBILDNING: Mekaniker för tyngre fordon.

UTMÄRKANDE DRAG: Positiv, gillar att jobba, 
resultatorienterad.

FRITID: Bilar, ”samlar gärna på gamla bilar 
men får ibland anstränga mig för att låta bli 
att handla”. Åka till stugan i Grebbestad.

– Jag vill sitta i hallen, känna pulsen, kunna 
resa mig och vara med i matchen. Det är jätte-
svårt att sätta sig en våning upp. Det känner 
man direkt. I hallen får man direkt feedback, 
även av dem som inte köper. Vad behöver vi 
göra? Behöver vi förändra marknadsföringen? 
Hur diskuteras Euro 5, Wayke, nya XC40:n och 
Talisman i hallen. 

Med båda fötterna på hallgolvet är alla hans 
beslut förankrade i en mångårig och gedigen 
kunskap om hur kunder är och fungerar. 

”ATT ALLTID I ALLA LÄGEN 
VARA BILLIGAST, DET ÄR 
INTE LÅNGSIKTIGT BRA”

MAGNUS LINDMAN

I botten är han tungmekaniker, nu 
är Magnus Lindman an av basarna 
för Bilias begagnatförsäljning.
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Magnus har – nästan – alltid roligt på jobbet, 
och han har aldrig tyckt att det är jobbigt att gå 
tillbaka efter semestern. Det är resultaten som 
driver honom – god lönsamhet, nöjda kunder 
och känslan av att ha placerat ännu en bil på 
vägarna. När han säger att han har inställningen 
att egentligen ingenting är jobbigt känns det 
inte som en klyscha. 

– Även om man inte firar midsommar med 
alla kunder måste man försöka behandla dem 
som kunder bör behandlas. Visst är en del lite 
struliga men bästa sättet är att respektera även 
dem. Man har ju sällan något för att brusa upp. 
Jag har sällan sagt till en kund att ”du har fel”.

Vi pratar om bilfirmor som det gått sämre 
för, att det ofta går tillbaka på bristande lokal 

förankring. Det är en sak som Magnus har i över-
flöd! Under lunchen hinner vi knappt sätta oss 
förrän en äldre man kommer fram och tackar för 
den fina bil som Magnus fixat åt honom.

NÅGRA SAKER ÄR viktiga i Magnus liv: Han är 
prästpojk. Pappan är nästan 80 och fortfarande 
högst aktiv, och han delar bilintresset med sin 
son. Magnus har sålt många bilar på att han är 
prästpojk, vilket även hans far och farfar var. 
Farfars far var nämligen också präst. 

Magnus själv började som 19-åring hos 
Gustaf E Bil, då återförsäljare för Saab, Opel 
och till och från andra GM-märken i Skara-
borg. Där fick han, ung och talangfull, chansen 
att pröva på försäljning efter bara ett år. En 
vecka senare hade han ett eget försäljningskon-
tor. Många historier präglade denna roliga tid. 
Som när Gustaf E som en av de första i landet 
hade helgöppet och Magnus råkade stänga 
en timma för tidigt. Väl på Ica märkte han 
att det egentligen fortfarande var öppet. Eller 
när han skulle provsitta fåtöljerna i en Chevy 
Trans Sport och vaknade av dörrljudet när en 
kund gick ut genom dörren. I övrigt är det inte 
många affärer han har missat. Telefonen är 
alltid på ”utom när jag är i kyrkan” och med-
arbetarna får gärna ringa, Magnus har koll på 
det mesta i Skövde-anläggningen.

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

”MAGNUS HAR SÅLT MÅNGA BILAR PÅ 
ATT HAN ÄR PRÄSTPOJK”

begagnat för Bilia Personbilar, en miljö där han 
är lika hemma som i Skövde. Och nu är vi i ett 
börsnoterat bolag som omsätter 27 miljarder, 
har 130 anläggningar i fem länder och säljer 
mer än 100 000 bilar om året, och nästan 
50 000 av dessa är begagnade.

I ett så stort bolag finns så klart en gedigen 
resultatmätning och många policyer. 

Blir det inte lätt mycket fokus på lager- 
omsättning och sånt?
– Jovisst, men jag gillar det, det finns en tanke 
bakom. Vi behöver inte ha så många bilar här, 
vi har ju nästan 2 000 i andra anläggningar i 
Sverige, vi kan sälja de bilarna också. Stora lager 
skapar en massa kostnader och problem och 
nyckeltalen hjälper mig att hålla koll på det.

Vad ser du för trender i begagnathandeln?
– Konkurrensen hårdnar och vi måste bli mer 
kostnadseffektiva. Kunderna är olika känsliga 
för olika saker och man måste behålla flexibili-
teten i handeln. En liten buckla när bältesinfäst-
ningen fastnat i dörren är dyr att laga och det 
kanske något man gjort i onödan i många fall. 
Våra bilar är certifierade enligt Bilias regler, och 
vi har garantier med Volvia, så mekanik och 
köptrygghet, där erbjuder vi allt kunden vill ha. 
Man måste försöka ta betalt när det går. Går det 
inte får man acceptera det. Att alltid i alla lägen 
vara billigast, det är inte långsiktigt bra. 

– Prisnivån är hög i Sverige och för att möta 
alla begagnathandlare och auktionssajterna 
kanske vi ska fundera på iordningställandet 
av skönhetsfel. Vi måste göra spot repair och 
använda begagnade delar. Är det en spricka 
i en strålkastare tar man inte en ny för 5 000. 
Ofta är lackgrejer dyra att åtgärda, och en del 
kunder tycker inte det är värt ett väsentligt 
högre pris. 

För att höja statusen på begagnat har 
säljarna på Bilia Skaraborg lyfts; dedikerade 
begbilssäljare har inrättats.

Magnus säger också att affären har blivit 
mer transparent. 

– Om jag inte får 10 000 mer blir det inget, 
sa kunder förr, det är mindre sånt nu. Mindre 
årsmodellsrabatter och inytesstöd. 

– I dag vill kunderna ha bekvämlighet. För 
tio år sen hade ingen en tanke på däckhotell, 
däcken hade man i garaget. Nu bygger vi ett 
helt nytt däckhotell för 20 000 hjul, vi tjänar 
inte direkt på det, men vi vet att kunderna 
kommer två gånger om året, vi kan sälja något 
mer, vi har förmodligen första tjing på att sälja 
nya däck, det är mycket annat runt omkring.

Och framtiden?
– Man måste vara öppen för förändringar. Jag 
själv skulle aldrig köpa en privatleasing, jag vill 
ha bilen betald. Jag är väldigt gammalmodig 
där, men ungdomarna tänker ju inte så, det 
måste man acceptera. 2

MAGNUS RUTINER

✔ Varje morgon går Magnus ett varv i anlägg-
ningen för att kolla var bilarna står och att allt är 
i sin ordning. Det underlättar arbetet under dagen 
och ger koll så att exempelvis inte bilarna är ute 
för provkörning för länge.

✔ Främmande märken brukar han sälja bort, 
”vi är inte specialister och jag ställer hellre en 
Volvo där så jag kan sälja försäkring, serviceavtal, 
tillbehör – och nästa bil om några år”.

✔ Får Magnus en BMW tänker han inte ens tanken 
på att ta in den. ”Den ska gå till en av Bilias BMW-
anläggningar om den är fräsch. Och tvärtom; vi 
kan Volvo bättre och de kan BMW bättre”.

Magnus tipsar!
1. Var ett föredöme för andra som ledare!

2. Ifrågasätt affärsnytta och kostnader! 
Jag sa upp ett system som skulle hjälpa 
oss att hålla koll på kunderna, kostar flera 
hundra tusen per år, men det visade sig 
att nästan ingen använde informationen.

3. Var alltid kostnadsmedveten! Kon-
kurrensen hårdnar, många produkter 
som lanseras kan vara bra i sig, men 
från ett helhetsperspektiv drar de upp 
kostnaderna.

4. Lita på magkänslan! Du måste läsa av 
kunden. Lägg energi och var generös mot 
dem som vill köpa.

5. Tänk småskaligt!

6. Ge omtanke till varje objekt som säljs – 
tänk att du skriver annonsen som om du 
sålde din privata bil!

7. Fundera noga på vilka begbilar du ska 
behålla! Välj alltså var fokus i affären ska 
ligga; man ska alltid fråga sig om en bil 
ska stå inne och ta upp tjugo kvadrat av 
hallen. Eller om det är bättre att sälja den 
vidare och hitta ett annat alternativ som 
man kan tjäna mer pengar på och sälja 
alla kringtjänster som service, försäkring 
och finansiering?

8. Använd rapporteringssystem och 
nyckeltal – men också magkänsla!

Cecilia Hedlund, 
Biliavärd drar fram 
en nysåld bil till en 

väntande kund.

Magnus Lindman vid sitt 
kontorsrum som ligger 
centralt i bilhallen.
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