
Medlemmar 
med drivkraft

Välkommen till motorbranschen – framtidsbranschen



”Det är nåt fel på bilen. Jag får inte fram min Spotify-lista.” Det låter 

knasigt, men ger en bild av en bransch i förändring. Uppkoppling, 

datahantering och system blir lika viktigt som att serva och reparera.

Vi måste vara snabbrörliga, vilket är en utmaning i en 

traditionell bransch. Några saker är viktiga att hålla 

ögonen på:

	 Ungdomar flyttar från landsbygden vilket gör det 

svårare att hitta arbetskraft och kunder där. Dessutom 

söker de andra typer av jobb eftersom många ser 

bil- och verkstadsbranschen som en miljöbov, vilket 

inte stämmer. Det görs mängder av insatser – som få 

vet om. Vi är inte dåliga på hållbarhet, men måste bli 

bättre på kommunikation.

	 Branschen konsolideras. Stora bilfirmor köper 

små. Utländska aktörer går in i svenska verkstads-

kedjor. Den gamla bokhandelssajten Amazon är idag 

största leverantören av mode i USA. Vad händer nu 

när de gett sig in i bilbranschen? 

	 Data är guld. Vi insåg att data för begagnatmarkna-

den inte låg hos handlarna. Vi föreslog olika samarbeten 

med befintliga leverantörer, men fick nobben. Då 

startade vi Wayke som snabbt blivit ett slags Hemnet 

för begagnat. Vi gör ett ärligt försök att ta kontroll 

över den digitala affären och flytta fram branschens 

position.

Självkörande bilar är ett faktum. Enligt en undersökning 

är svenskar positiva till bilpooler och delningsekonomi, 

men vill ha kontroll över sitt fordon och helst bara  

använda pool när extra mobilitet behövs. Ny kompetens 

 krävs inom sälj och paketering då bilägandet förändras.

	 Elbilar är trenden, men batterier är inte okontro-

versiellt. Sannolikt blir det olika tekniker för ström- 

försörjning. Elbilar minskar även skatteintäkterna 

från bränslepumpen och därför höjs priserna, vilket 

ger oss världens högsta bränsleskatter. Flera rege- 

ringar har sagt att varje transportslag ska bära sina 

egna kostnader. Bränsleskatten inbringar årligen 64 

miljarder till staten. Personbilsbilismen kostar ~30 

miljarder. Vi betalar dubbelt så mycket som regeringen 

tycker att vi ska. Är det rimligt?

	 Allt det här samverkar. Vi på MRF lyfter på stenar, 

inspirerar och gör satsningar för att förse branschen 

med kompetens. Det är ett jättejobb, men det vi alla 

måste börja med är att kommunicera. Budskapet 

är enkelt: Det här är en framtidsbransch och den är 

hållbar. 

Framtidsbranschen

MRF (Motorbranschens  Riksförbund), 
Box 5611, Karlavägen 14A,  114 86 Stockholm. 

 08-701 63 00 • mrf@mrf.se • www.mrf.se

Om MRF:

Vi på MRF lyfter på 
stenar, inspirerar och gör 

satsningar för att förse 
branschen med kompetens

– Tommy Letzén, vd MRF
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När kunden kommer till bilhallen är det viktigare än 

någonsin tidigare att göra ett bra intryck.

	 – Köparen gör idag i snitt 1,2 besök innan det blir 

affär, berättar Ulrika, som är vd för företaget. Därför 

måste man vara proaktiv som säljare. Den som bara 

väntar på att kunderna ska komma överlever inte.

	 Det är en utmaning för alla handlare att visa upp 

sig från sin bästa sida och bygga en relation till 

kunden på den lilla kontaktyta som bjuds. Detta står i 

bjärt kontrast till hur det var tidigare, när kunder åkte 

omkring från bilhall till bilhall, tittade, ställde frågor 

och samlade på sig broschyrer. Idag vet kunden väldigt 

mycket genom egen research och söker bekräftelse 

hos handlaren.

Från Saab till Mercedes-Benz
För Bilcenter har denna resa varit extra speciell. Man 

har gått från att vara en dominerande Saab-handlare 

med uppemot 18 procents marknadsandel med 

tjänstebilar som bas till att bli Mercedes Benz-handlare 

med bra utveckling. Vägen dit har varit kantad av 

många utmaningar.

Ulrika har varit drivande under denna resa. Hon  

arbetade tidigare inom pappersindustrin i Billerud- 

koncernen men såg att familjeföretaget stod inför en 

stor utmaning när Saab var på väg att falla. Hon hade 

en stark vilja att driva företaget vidare och bestämde 

sig för att byta bransch.

	 Stora omstruktureringar behövde göras. Eftersom 

Ulrika kom utifrån hade hon lättare att ta de tunga 

besluten om nedskärningar på personalsidan.

	 Ulrikas pappa Göran Augustsson hade varit förut-

seende och tagit upp ett antal märken för att kunna 

ersätta Saab, däribland Mercedes-Benz, Toyota 

och Subaru. Han hade också köpt ett dominerande 

Peugeot-företag, Stenbergs Bil i Bettna.

	 Förutsättningarna fanns men det krävdes hårt 

arbete innan lönsamheten kom tillbaka.

Renodlad verksamhet
Efterhand har verksamheten renodlats. Bilcenter är 

helt fokuserat på Mercedes-Benz och finns i Nyköping. 

Stenbergs Bil har en bredare flora av märken och 

finns på två orter, Nyköping och Katrineholm. 

– I Katrineholm har vi Toyota som ledande varumärke, 

berättar Ulrika. Det är också ett fantastiskt varumärke 

med produkter som verkligen ligger i tiden. 

	 – Mercedes-Benz har ett bra modellprogram och 

en stark vision för framtiden, säger Ulrika. Det är ett 

spännande varumärke att arbeta med.

	 Hon berättar också att företagsgruppen håller 

på att bygga två helt nya anläggningar vid E4-an, dit 

Bilcenter och Stenbergs Bil kommer att flytta. Dessa 

anläggningar i kombination med det nya konceptet 

från Mercedes-Benz ligger rätt i tiden och kommer 

ytterligare att öka intresset för varumärket och 

Bilcenter.

	 – Förutom bostaden är bilen den största investering 

man gör och då är det viktigt med en personlig kontakt. 

Jag tror inte att det räcker att beställa bilen på nätet, 

man vill besöka en bilhall, känna på bilen, tala med 

en människa. Då blir det affär. 

Säljaren ännu 
viktigare i en 
digital värld
Bilköparna går alltmer den digitala vägen och det ställer krav på handeln, säger Ulrika Munro Jack 

på Bilcenter i Nyköping, ett företag som bytt skepnad och gått från Saab till Mercedes-Benz. 

Bilcentergruppen i Sörmland AB

Medlem i MRF sedan: 1961

Ägare: Göran Augustsson

Storlek: 150 miljoner kr i omsättning,  
31 anställda

Orter: Nyköping (systerföretaget  
Stenbergs finns både i Nyköping  
och Katrineholm)

Verksamhet: Personbilsförsäljning, 
serviceverkstad, skadeverkstad

Om MRF:

MRF står för etik och moral och det ger kunden 
en trygghet. Genom distriktsföreningen träffar vi 
branschkollegor och kan utbyta erfarenheter.

– Ulrica Munro Jack, vd Bilcentergruppen
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Skadecentret hos Helmia i Karlstad reparerar  tusentals 

 bilar varje år. Men inne på verkstadsområdet står 

det inte alls många bilar parkerade. Det är resultatet 

av Göran Risbergs filosofi att hålla nere ledtiderna. 

Antalet bilar som väntar på åtgärd ska vara så få som 

möjligt.

	 – Det är en spännande process, säger han. Kunden 

vill ha tillbaka sin bil så snart som möjligt. Vårt upp- 

drag är att lösa det. Med högsta kvalitet. När skade-

teknikern är klar med sitt jobb ska lackeraren ta över 

direkt, utan att väntetider uppstår.

	  Den erfarenhet Göran fick under sin tid som racing-

mekaniker tog han med sig till Helmia. I racingen finns 

inte utrymme för ställtider och man måste lita fullt ut 

på att alla inblandade gör sitt jobb effektivt.

	 – På Helmia arbetar vi med målstyrning och lägger 

mycket energi på att planera. Har man gjort rätt från 

början blir det enklare.

	 – Korta ledtider gynnar alla, säger han. Idag behöver 

vi bara två till tre dagar för att åtgärda en skadad bil.

Fått uppmärksamhet
Arbetet med planeringen har också uppmärksammats 

utanför Helmia. På lack- och skadekonferenserna 

2016 och 2017 nominerades man inom kategorierna 

Skadeverkstad och Lackverkstad, tack vare bra 

planering och logistik.

	 – Det var riktigt kul, det visar att vi har lyckats, och 

att vi jobbar med rätt saker säger Göran Risberg.

	 En annan dimension av processen med skaderepa-

rationer är de olika intressenterna. Det finns en kund 

som äger bilen, ett försäkringsbolag som ska stå för 

kostnaden och en generalagent, i Helmias fall Volvo, 

Ford, Renault eller Dacia, som vill ha en kvalitetssäkrad 

reparation enligt sina anvisningar.

	 – Här har MRF varit pådrivande för att skapa en 

samsyn mellan olika aktörer. Tidigare hade vi flera 

revisioner och det skapade mycket administrativt 

arbete för oss, från och med nu är det en enda per år 

då allt granskas.

Hur ser då framtiden ut för en skadeverkstad?

	 – Folk beter sig konstigt i trafiken så skaderepara-

tioner kommer det alltid att finnas ett behov av, men 

det kommer att ställas nya krav på reparationerna. 

Det finns mycket att utveckla när det gäller planering 

och processer, och nu gäller det också att få fler att 

välja ett yrke inom fordonsbranschen. 

Helmia

Ägare: Familjen Walfridson

Storlek: 1,7 miljarder i omsättning,  
400 anställda

Orter: Karlstad, Sunne, Karlskoga,  
Arvika, Torsby och Filipstad

Bilskador: 45 anställda, fyra orter

Om MRF:

Till MRF kan man alltid ringa 
och diskutera olika lösningar 
i processen och ställa frågor 
inom juridik.

– Göran Risberg, Skadechef Helmia

Planering är nyckeln till framgång för skadecentret hos Helmia 

i Karlstad. Skadechef Göran Risberg har ett förflutet som 

racingmekaniker och vet hur viktigt det är att göra rätt från början.

På rätt plats i rätt tid

Opinion i sociala medier 
En viktig uppgift för MRF är att driva opinionsfrågor i ärenden som påverkar branschen. Det görs 

direkt mot beslutsfattare, via debattinlägg och pressbearbetning, men även i sociala medier.  

Till exempel driver MRF Facebook-sidan ”Rättvisa bilskatter” tillsammans med Transportföretagen.

	 – Vi har 26 000 följare i dagsläget och vissa inlägg når runt 250 000 personer, vilket vi tycker är bra 

med tanke på konkurrensen, säger Charlie Magnusson, press- och opinionsansvarig på MRF. 

 Vi har också startat ett Twitter-konto som vi kopplar till våra blogginlägg på MyNewsdesk. Där höjer 

vi rösten eller tycker till snabbt i det ständigt pågående offentliga samtalet.

Förslag på remiss
Innan nya lagar eller förändringar röstas igenom i riksdagen, så skickas de på remiss även till utom-

stående parter. MRF är remissinstans när frågorna berör fordonsbranschen.

	 – Vi får möjlighet att läsa igenom och kommentera förslagen, förklarar Charlie Magnusson på 

MRF. Vi får inte alltid som vi vill, men vi har ofta påverkat. När det handlade om miljözoner ville man 

införa dem redan 2020, vilket vi lyckades skjuta fram. Det fanns även förslag på skatt för finansiella 

tjänster, vilket skulle påverkat leasingbranschen, och det slopades helt. Poängen är att vi försöker 

skydda medlemsföretagens intressen redan innan de drabbas.

Välkommen 
på utbildning
MRF erbjuder spännande och aktuella 

branschutbildningar. Bland dessa kan 

nämnas utbildning i affärssystemet 

MRF VIM, utbildningar i plåt, lack och 

plast samt olika juridikkurser. För att 

hitta aktuella utbildningar gå in på 

mrf.se

På mässa 
och event
Varje år arrangerar eller medverkar 

MRF vid olika event, stora som små. 

Ett exempel är GA-enkäten där MRF:s 

medlemmar får betygsätta general- 

agenterna och där de bästa sedan 

belönas vid en prisutdelning. Ett annat 

är Begbil som senast lockade omkring 

350 deltagare från begagnatbranschen 

och där även leverantörer fick möjlighet 

att synas. MRF är medarrangör på 

branschmässan Autogloben där de står 

för seminarieprogrammet, vilket de 

även gör vart tredje år på Automässan 

i Göteborg.

Medlemsförmåner
Som medlem i MRF har du en rad förmåner. Något 

som brukar uppskattas är MRF:s egen juridiska 

rådgivning och tidningen Motorbranschen, men det 

finns även rabatter hos en rad samarbetspartners. 

Exempelvis digitala personalliggare. övernattningar 

på hotell, stöldskyddsmärkning, svarsassistans 

med mera. Se alla förmåner på mrf.se
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Det finns människor som passerar och som man inte 

lägger märke till. Och så finns det några som det slår 

gnistor omkring – som Mickael Persson.

	 Hans drivkraft är nöjda kunder. När någon kommer 

in till verkstaden och säger att något gått fel är den 

mentala inställningen att alltid börja med att be om 

ursäkt för att det uppstått problem – även om det 

inte är verkstadens fel.

	 – Så fort kunden känner att något inte är perfekt 

måste man tänka efter och ge kunden rätt till viss del. 

Kundens känsla är viktig. Om känslan är bra kommer 

kunden tillbaka.

	 Allt hos Min bil kretsar kring Mickaels filosofi om 

att få nöjda kunder. Redan när man rekryterar personal 

är den frågan viktig. I vardagen handlar det om kom-

munikation, att inte lova mer än man kan hålla, att 

svara snabbt i telefon.

	 – Service är det vi som allbilsverkstad kan kon-

kurrera med, säger han. Gör man rätt från början så 

skapar man en lönsam verksamhet.

Ung kundmottagare
Mickael Persson har drivit Min bil sedan 2006 men 

vägen dit var inte spikrak.

	 Som ung var han mer intresserad av idrott och 

egentligen ganska ointresserad av bilar. Men han valde 

till slut fordonsutbildningen och började som mekaniker 

i Kristianstad. Han sökte sig sedan till Stockholm och 

kom till Din bil i Akalla. Senare jobbade han på Bilia.

	 Redan som 21-åring började han som kundmottagare. 

Förklaringen är enkel:

	 – Jag gillar människor. 

	 Erfarenheten från de stora företagen blev en bra 

grund men Mickael är i grunden en entreprenör som 

hellre driver egen verksamhet än är anställd. Därför 

bestämde han sig som 28-åring för att starta egen 

bilverkstad. 

	 Hans filosofi kring kunder blev ledstjärnan. 

	 – Jag brukar säga så här: Tänk dig att du är kund. 

Hur vill du ha det då? Man måste ta bort sitt ego och 

tänka sig in i kundens situation. Lova bara det du 

kan hålla. Lova helst mindre än du kan hålla. Ibland 

måste du säga saker som kunden inte vill höra – ge då 

kunden möjlighet att välja.

	 – Vår filosofi på Min Bil är att vi jobbar som ett 

team. Vi har inget bonussystem, som gör att man kan 

tjäna extra på att till exempel byta bromsbeläggen 

innan det behövs. Istället ska kunden vara nöjd och 

komma tillbaka.

Jobbar med alla bilar
Min bil är ansluten till Autoexperten, en kedja för 

allbilsverkstäder. Man jobbar som icke auktoriserad 

verkstad och tar emot alla märken, men har även 

auktorisation för några märken, däribland Fiat, 

Chrysler, Jeep, Dodge, Honda och Kia.  

	 Det är en utmaning att kunna serva alla bilar.

	 – Man behöver ha en förståelse för hur bilarna 

fungerar, kunna den grundläggande tekniken. Många 

bilar har likartad teknik så kan man ett märke är det 

lättare att jobba med ett annat.

	 – Samtidigt är det bra att vara auktoriserad på en 

del märken. Man får möjlighet att vara riktigt duktig 

när man får tillgång till all kunskap från generalagenten.

Medlem från början
Min bil gick med i MRF så snart man hade klarat kvali-

fikationskraven som nystartad verkstad. Orsaken var 

att man upplevs som mer seriös och pålitlig gentemot 

kunderna om man är medlem.

	 – MRF ger ett bra utbyte, säger han. Vi har många 

diskussioner, om juridik och annat. Jag får hjälp att ta 

reda på vilka rättigheter och skyldigheter vi har.

	 – Sedan gör man ett långsiktigt arbete för hela vår 

bransch, där MRF driver frågor om till exempel CABAS 

och relationen till försäkringsbolagen. Opinionsar-

betet är viktigt, det är för hela branschen. Man får 

mycket för sin medlemsavgift. 

Människan 
viktigare än bilen
Alla vill ha nöjda kunder, men få har en sådan passion som Mickael Persson på allbilsverkstaden 

Min bil. ”Tänk dig att du är kund själv – hur skulle du då vilja bli behandlad?” säger han.

Min Bil

Medlem i MRF sedan: 2008

Ägare: Mickael Persson

Storlek: 32 miljoner, 24 anställda

Orter: Sollentuna, Täby, 
Vallentuna och Haninge

Om MRF:

MRF ger ett bra utbyte och man får mycket för 
sin medlemsavgift, från råd inom juridik till 

långsiktigt opinionsarbete.

– Mickael Persson, ägare Min Bil
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En modern lastbil är fylld med avancerad teknik. Det 

ställer krav på kunnig personal och på anläggningar 

som är anpassade och utrustade för att kunna hantera 

behoven. Finnvedens Lastvagnar har som mål att 

höja servicegraden genom nära och enhetlig service 

alla sina anläggningar.

	 – Vår främsta styrka är vår engagerade och 

kunniga personal som känner våra kunder och deras 

fordon, säger företagets vd Anna Liljedahl.

	 Företaget erbjuder helhetslösningar, från försäljning 

och service till försäkringar och finansiering.

	 – Vi har förmånen att få representera Volvo, som är 

ett starkt varumärke och har ett stort produktprogram.

Stark tillväxt
Finnvedens Lastvagnar startades i Värnamo 1997 

och har haft en stark tillväxt, främst genom förvärv. 

Idag är man Sveriges största privata återförsäljare av 

Volvo Lastvagnar och har 20 anläggningar i Småland, 

Blekinge, Skåne, Skaraborg och Värmland. Huvud-

kontoret ligger idag i Jönköping.

	 – Vi jobbar med ett tätt servicenätverk så att kun-

den alltid ska ha nära till oss och känna sig hemma 

inom ett stort område med alla fördelar som det 

innebär, säger Anna.

	 Företaget är ett helägt dotterbolag till Liljedahl 

Group AB med säte i Värnamo. Det är en stor koncern 

med många bolag och verksamheter, som totalt 

omsätter över tio miljarder kronor.

	 Själv är hon civilekonom och jobbade tidigare med 

sälj- och marknadsfrågor inom medicinteknik. För 

sex år sedan började hon i familjeföretaget och att 

hon blev vd var något av en slump – ett val hon inte 

ångrat.

	 – Det är en spännande och intressant bransch med 

högteknologiska produkter och som bygger mycket 

på långsiktiga relationer med kunder.

Rekrytering och kilometerskatt
Liksom de flesta aktörer i motorbranschen ser hon 

rekryteringen av nya medarbetare som en utmaning. 

	 –  Idag är det tyvärr så att alldeles för få ungdomar 

söker sig till vår bransch. Vi jobbar tätt med skolorna 

inom vårt distrikt för att stötta dem i deras arbete.

	 Många MRF-medlemmar engagerar sig på liknande 

sätt som Finnvedens Lastvagnar för att förbättra 

kompetensförsörjningen och se till att de som redan 

jobbar i branschen utvecklas och trivs. MRF driver ett 

projekt som heter ”Bli fordonstekniker – få framtiden 

att rulla”, som samlar olika aktörer, allt från skolor 

till branschens företag, till en gemensam satsning för 

fordonsbranschen.

 Anna ser MRF som en viktig part när det gäller att 

påverka samhället i stort och smått. Lobbyverksam-

heten påverkar de stora frågorna, där det finns flera 

utmaningar. Bland annat diskuteras en vägslitage-

avgift, som kan komma att innebära någon form av 

kilometerskatt på yrkestrafiken. Hur detta påverkar 

är oklart, men det finns en risk att det kan slå mot 

glesbygden. 

	 – MRF hjälper oss att få klarhet i vad som gäller, 

säger hon. 

Finnvedens Lastvagnar

Medlem i MRF sedan: 2015

Ägare: Liljedahl Group

Storlek: 1,1 miljarder i omsättning 
i omsättning, 330 anställda

Orter: 20 orter med huvudkontor 
i Jönköping

Finnvedens Lastvagnar är Sveriges största privata återförsäljare av Volvo Lastvagnar. Storleken ger 

fördelar, men verksamheten är i högsta grad lokal på företagets anläggningar. Framgångsreceptet 

bygger på långa relationer och förtroende från kunderna. Lastbilen är en stor investering och kunden 

är helt beroende av att den rullar.

Recept för nöjda kunder

Om MRF:

MRF är ett bra samarbetsorgan för 
medlemmarna och en har en viktig 
lobbyverksamhet. Dessutom har man 
ett bra utbud av kurser för branschen.

– Anna Liljedahl, vd Finnvedens Lastvagnar

Produkter och tjänster för alla
MRF har ett brett sortiment av produkter och tjänster till företag inom branschen – inte enbart för 

medlemmar. Till exempel MRF Online, som är en digital plattform för branschanpassade avtal och 

villkor, där bland annat allt om GDPR finns. Ett annat är MRF VIM (Verkstaden i molnet) som är ett 

affärssystem för lack- och bilskadeföretag. Ytterligare ett är populära MRF Begtest som skapar 

tester, protokoll och VDN för begagnatmarknaden. Det finns också juridikböcker och en onlineshop 

där du kan beställa samtliga produkter och tjänster. Som medlem får du rabatterade priser på alla 

produkter. Se hela sortimentet på mrf.se

Så syns MRF
Navet i MRF:s kommunikation är webb-

sidan mrf.se som uppdateras dagligen. 

Sajten anpassas kontinuerligt för att 

besökarna ska hitta relevant informa-

tion. Innehållet är dessutom möjligt att 

dela för att få större spridning. 

	 – Vi gör även extern kommunikation, 

berättar Susanne Byresjö, kommu-

nikation och marknadsansvarig på 

MRF. Under förra året producerade vi 

en filmkampanj för Youtube. Vi driver 

trafik till vår hemsida via nyhetsbrev 

och syns även med i andra kanaler ihop 

med våra samarbetspartners. 

Bli fordons-
tekniker - få 
framtiden att 
rulla
Ett av MRF:s fokusområden är att bidra 

till att branschen växer och får fler 

yrkesutbildade medarbetare framöver. 

En stor satsning är Bli fordonstekniker, 

en webbplattform som paketerar  

information för personer som vill  

plugga, byta jobb eller fortbilda sig. 

Tech Academy är ett annat exempel. 

Det är en digital, interaktiv teknik- 

utbildning som vänder sig till företag 

och gymnasieskolor, framtagen ihop 

med MAF. Läs mer på mrf.se och 

 blifordonstekniker.mrf.se

Hela branschens tidning
Tidningen Motorbranschen vänder sig till alla som har anknytning till bilbranschen i Sverige.  

Här får läsarna branschinformation och trendspaning i form av spännande artiklar och intervjuer. 

Ambitionen är att spegla bilhandel och verkstad, personbilar och lastbilar, stora och små företag 

över hela landet. Tidningen distribueras till MRF-medlemmar och prenumeranter och utkommer 

med minst nio nummer per år. Besök tidningen på nätet motorbranschen.mrf.se

10 11



Samarbete gav 
nya medarbetare
Bristen på kompetent personal inom fordonsbranschen är stor. Men det finns 

ljus vid  horisonten. Lotta Forss, utbildningschef inom servicemarknad på Din Bil 

berättar om några intressanta möjligheter.

Din Bil har genomfört ett projekt tillsammans med 

Bilia. Via Arbetsförmedlingen sållades ett antal 

kandidater fram, som intervjuades och sedan erbjöds 

utbildning. Projekterat ledde till att 21 personer  

började på en ettårig fordonsutbildning. Av dessa 

är 14 kvar, varav hälften gjort praktik hos Din Bil och 

hälften hos Bilia.

	 – Det kanske inte låter så mycket, men man ska 

veta att detta var människor som stod långt från 

arbetsmarknaden och hade svårt att få jobb, berättar 

hon. Kravet från både vår och Bilias sida var att de 

som fick börja på utbildningen skulle ha potential att 

bli medarbetare på våra företag.

	 Efter praktikperioden har Din Bil gjort klart med 

anställning av fyra av eleverna.

– Det är personer som vi annars inte skulle ha fått 

in i verksamheten, säger hon. Så det blev en lyckad 

satsning.

Satsning på gymnasier
På det vardagliga planet arbetar Din Bil med att 

utveckla fordonsutbildningen på ett antal gymnasie-

skolor i landet. Förutom i Stockholm är det skolor i 

Malmö och Göteborg som man satsat på.

	 – Vi har dragit ner antalet skolor som vi ger stöd 

och har istället fördjupat samarbetet med några få. 

Det gör att vi kan erbjuda dem fordon och diagnos- 

datorer, så att lärare och elever jobbar med den  

senaste tekniken. Det ger en förbättrad utbildnings-

kvalitet och föräldrarna ser att eleverna får göra 

praktik på seriösa företag med god arbetsmiljö.

	 En annan sak som Lotta trycker på är att 

ta hand om praktikanterna på ett bra 

sätt.

– Elever som kommer 

ut på praktik  

 

och är 16 år gamla är ganska nervösa. Därför ger vi 

dem en ordentlig introduktion som berättar om våra 

regler, vår arbetsmiljö och hur vi är mot varandra. 

Missar man det så kan praktiken slå fel. Handledaren 

behöver veta hur man bemöter en 16-åring.

Fler förstahandssökande
Sedan Din Bil började jobba närmare några gymnasie- 

skolor har dessa fått ett ökat antal förstahands- 

sökande. Det är bra indikator som visar att man är på 

rätt väg.

	 Från och med 2019 ändras reglerna för gymnasie- 

utbildningen, som innebär att elever återigen får hög-

skolebehörighet efter examen från yrkesskolorna.

	 – Det är positivt. Så var det också tidigare när  

ungefär 50 000 elever gick på yrkesprogram. När 

behörigheten togs bort i och med gymnasiereformen 

2011 sjönk antalet till 33 000. Vi hoppas att förändringen 

ska bidra till ett ökat intresse igen.

	 – Nyckeln är föräldrarna. Föräldrar har stor 

påverkan på ungdomars studieval och de vill förstås 

att barnen ska ha möjlighet att vidareutbilda sig eller 

byta bana. Därför är högskolebehörigheten viktig.

	 Hon betonar också en annan sak som är viktig: Att 

behålla sin personal.

	 – Man bör fundera över varför man har stor 

personalomsättning. Och även varför en del 

utbildar sig men aldrig börjar i yrket. Det är 

också ont om kvinnor i branschen – ibland 

kan svaren på det vara så enkla som att det 

inte finns något omklädningsrum. 

Din Bil Sverige AB

Medlem i MRF sedan: 1989

Ägare: Volkswagen Group Sverige AB

Storlek: 16 657 miljoner kr i omsättning, 
1933 anställda

Orter: Stockholm, Göteborg, Malmö som 
huvudorter med drygt 30 filialer

Verksamhet: Personbilsförsäljning, 
serviceverkstad, skadeverkstad

Om MRF:

Mitt naturliga nätverk när jag vill pröva 
mina idéer på branschkollegor.

– Lotta Forss, utbildningschef Din Bil
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Pontus Lövrup
 vd för Scania VW återförsäljarförening

1. Jag tycker MRF blivit väldigt mycket bättre på att 

förklara sin roll och vilken nytta man gör – det är bara 

att läsa de häften/sammanställningar som givits ut på 

senare tid, ”142 skäl att vara med i MRF”. 

2. Just nu är det stökigt på nya bilar kring bonus-malus 

och WLTP med oklara ledtider och risk för stora 

toppar i lager eller leveranstider – logistiken och 

tydlighet för kunden lär bli en stor utmaning under 

hela året. När det gäller begagnat är det Wayke som 

fortsatt kräver stort fokus. Det handlar om att effek-

tivisera och digitalisera begagnatförsäljningen. All 

förändring är svår i vår bransch – men nödvändig.

3. Vi lever i en stark marknad och många har säkert 

svårt att se nödvändigheten att parallellt med dagens 

affär också lägga fokus och resurser på att utveckla 

en helt ny modern bilhandel och servicemarknadsaffär. 

Uppkopplade elbilar är ännu i sin linda och kommer 

förändra branschen, inte minst inom servicemarknad, 

samt för kunderna. Vi måste bejaka det nya och 

förbereda oss för det, samtidigt som vi fortsätter att 

hålla högt tryck på dagens affär. 

Jonas Olsson
 vd för Thunbergs Bil

1. Utan inbördes rangordning så ger medlemskapet i 

MRF dig ett antal fördelar; juridisk hjälp, vägledning, 

tillgång till information i och om branschen, utbild-

ningar och tillgång till olika samarbetspartners  som 

till exempel försäkringar. En annan fördel är att genom 

en branschorganisation få vara med att påverka vårt 

gemensamma framtida affärsklimat.

 

2. Viktigaste frågorna  i dagsläget är marginalstruktu-

ren hela  i affären.

3. Digitaliseringen och  e-handel. Hur snabbt kommer 

den utvecklingen att gå? Hur ska vi möta upp och 

anpassa oss i branschen?  Om vi gör en parallell till 

klädhandel så står stora butiker folktomma. Kan vi 

inom en snar framtid hamna i samma sits?

Johan Hagenö
Verkmästare/Skadevärderare för Lecab Bil AB

1. I enlighet med MRF:s devis ”För bilbranschens 

bästa” handlar medlemskapet om att utveckla bran-

schen. MRF utgör en plattform för dess medlemmar 

och agerar språkrör, vilket ger varje medlem möjlig-

het att påverka. Som medlem ges också möjlighet till 

utbildning och rådgivning för att skapa en lönsammare 

verksamhet och välmående bransch. 

2. De viktigaste frågorna är för tillfället kompetens- 

och utveckligsfrågor. Hur ska branschen arbeta för 

att öka kompetensförsörjningen? Högt på agendan är 

även elektrifiering och drivmedelsfrågor. Dessutom 

är säkra reparationer och hållbar utveckling ständigt 

viktiga kärnpunkter.

3. Stora förändringar väntar, inte minst gällande 

frågan om framtidens mobilitet. Som enskild aktör är 

det viktigt att hålla sig ajour med gällande lagar/krav/

regler. Här spelar MRF en stor roll. En utmaning är 

även att bibehålla och utveckla den kompetens som 

finns samt värna om en god kompetenstillförsel. För 

mitt vidkommande är utmaningen säkra och lönsamma 

skadereparationer samt att dessa tar avstamp i ett 

hållbart tankesätt.

1. Fördelar med att vara medlem i MRF?   2. Viktigaste frågan i branschen just nu?   3. Största utmaningen framöver?

medlemmar tycker3

Alla medlemsföretag i MRF erbjuder sina kunder 

någon form av garanti, MRF-garanti för nyare fordon 

och trafiksäkerhetsgaranti för äldre. För köparen ger 

det en stor trygghet.

	 Örebro Automobilaffär sålde en Mazda 6 till en 

kund och lämnade MRF-garanti, som gäller i sex 

månader. Efter att de sex månaderna hade passerats 

hörde kunden av sig – motorn hade rasat, trots att 

bilen bara hade gått 700 mil sedan köpet.

	 - Vi undersökte bilen och det visade sig att ett 

vevlager och en bult hade gått sönder, berättar Pierre 

Ramberg. Oljetryckslampan hade tänts, men kunden 

var tvungen att köra en liten sträcka innan det gick 

att stanna.

	 Pierre kontaktade MRF:s jurist och fick klart besked: 

MRF-garantin gäller i sex månader, dock högst 1000 

mil. Visserligen hade kunden bara kört 700 mil, men det 

hade gått över sex månader. Garantin hade slutat gälla.

	 – Det var naturligtvis en jobbig situation för både 

oss och kunden, men samtidigt skönt att få ett tydligt 

besked, berättar Pierre. Vi har sedan försökt hjälpa 

kunden på olika sätt för att minimera skadan.

Anrik bilhandel
Örebro Automobilaffär säljer begagnade bilar, men 

framför allt är företaget Sveriges äldsta återförsäljare 

av Citroën. Redan 1946 etablerades relationen och 

har hållit genom alla år – även om det för tillfället är 

skakigt.

	 – Citroën i Sverige har försämrat affärsvillkoren för 

sina återförsäljare vilket har gjort många missnöjda. 

För vår del betyder det att vi måste bredda verksam-

heten med mer begagnat och kanske söka ytterligare 

ett märke.

	 Örebro Automobilaffär har en lång tradition som 

företag – men det är inget familjeföretag. Faktum är 

att Pierre inte har något släktskap med tidigare ägare. 

Istället är det alltid en anställd som har tagit över 

företaget när tidigare ägare velat dra sig tillbaka. Han 

började som mekaniker och tog över företaget 2002.

Bilhallen i centrala Örebro är imponerande. På 

samma gång en bilhall med de senaste Citroënmo-

dellerna – och ett museum. En bit in i lokalen hittar 

vi en Citroën 2CV Sahara från 1961, en fyrhjulsdriven 

klenod som har en motor fram och en bak! På en vägg 

hittar vi ett inramat brev från Gustav VI Adolf som 

anger att detta är en kunglig hovleverantör – brevet 

är undertecknat 1953 när man sålde Packard. Och på 

samma vägg finns ett foto av den allra första lokalen 

där Örebro Automobilaffär startade sin verksamhet 

1928. 

Vad gör man om motorn rasar på en begagnad bil som en kund har köpt? 

Vilka garantier gäller och hur mycket blir man som säljare ansvarig för? 

Pierre Ramberg, ägare till klassiska Örebro Automobilaffär, tog hjälp av 

MRF:s jurist.

Juridik i klassisk butik
Örebro Automobilaffär

Medlem i MRF sedan: 1961

Ägare: Pierre Ramberg

Storlek: 40 miljoner i omsättning, 
11 anställda

Orter: Örebro

Om MRF:

Den lokala närvaron är bäst 
med MRF. Vår lokala förening är 
mycket aktiv och ligger bland 
annat bakom ’Bilar på stan’, en 
bilutställning utomhus som är 
mycket populär i Örebro.

– Pierre Ramberg,  
ägare Örebro Automobilaffär
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Bilia AB

Medlem i MRF sedan: 1968

Ägare: Börsnoterat

Storlek: 27,5 miljarder i omsättning, 
4700 anställda

Orter: 92 orter i Sverige och Norge

Ska man handla något begagnat så görs det på Blocket. 

Så har det även varit när det gäller begagnade bilar.

	 Även om det kan uppfattas som en smidig lösning 

att kunna handla alla begagnade saker på en enda 

handelsplats finns det nackdelar. Motorbranschen 

med MRF och medlemsföretagen reagerade på att 

Blockets ägare Schibsted inte ville ta till sig önskemål 

om förbättringar. Inte heller ville man dela med sig av 

kunddata.

	 – Vi ville att de skulle modernisera och utveckla 

sajten, men fick inget gehör.

	 Motorbranschens annonser omsatte omkring 900 

miljoner kronor hos Blocket och BytBil och eftersom 

Schibsted inte ville gå bilföretagen till mötes bestäm-

des att man skulle utveckla en egen lösning, Wayke.

Allt fler går över
En organisation byggdes upp och en plattform skapades. 

I början var det mycket hemlighetsmakeri, men när 

det blev känt att motorbranschen valt att satsa på en 

egen bilbutik på nätet gick det snabbt.

Bilia, med Volvo och Renault, var en av de första 

större aktörerna som valde att lägga över alla sina 

begagnade bilar på Wayke och senare följde Din bil 

med VW-märkena. En mängd MRF-medlemmar har 

efterhand valt att gå över till Wayke, helt eller delvis.

	 – Det är stor satsning och en del har varit försiktiga 

i början och behållit sina annonser på Blocket 

parallellt med annonserna på Wayke, berättar Per 

Avander. Men det är först när man flyttar hela sitt 

utbud som det blir riktigt bra tryck i Wayke.

	 Han upplever att det är en stor skillnad att ha  

Wayke som part jämfört med Blocket. Wayke är byggt 

för bilhandeln och utvecklar sin plattform hela tiden. 

Det finns en närhet till handlarna som är viktig. Och 

när man även öppnade upp för privatpersoner togs 

ytterligare ett steg mot att etablera sig som bran-

schens egen bilbutik.

	  – Visst tar det tid att bygga upp en egen plattform, 

men det kommer att gynna vår bransch på sikt. 

	 Wayke är här för att stanna. 

Wayke är idag på väg att ta över den digitala handeln av begagnade bilar.  

En av dem som varit med från projektets början är Bilias vd Per Avander.

Branschens egen butik

Om MRF:

MRF gör det ingen orkar göra på egen 
hand, till exempel Säkra reparationer. 
MRF ska ta plats och vara en röst för 
branschen. Genom MRF har vi också 
kunnat skapa Wayke.

– Per Avander, vd Bilia AB
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