Narhet till verkstad

Forra aret fick Berners i Ostersund plétsligt stora fria ytor. D&
kunde forséaljningschefen Ingemar Persson forverkliga en drém
han hade gatt och nart: Att skapa en helt ny lokal dar forsélj-
ning och verkstad samverkar. avperer wikLunp

N Att den som koper en transportbil
efter ndgra ar dyker upp i verkstaden
dr inte sd svdrt att rdkna ut. Men det ar
fa (om ndgra) aterforsdljare som har tagit
fasta pa det i samma utstrdckning som
Berners i Ostersund.

Anliggningen ligger ett par kilome-
ter utanfor stadskdrnan och dir har den
legat sedan 50-talet. Berners sdljer inte
bara Volkswagens person- och transport-
bilar utan dven VW-koncernens dvriga
personbilsmérken samt Scanias lastbilar.
Verksamheten har stadigt utékats och
nya lokaldelar byggts till. Men de gamla
byggnaderna skymtar i grunden och dven
den ursprungliga neonskylten finns kvar i
orort skick.

Nir Scania stillde nya krav pd hur anldgg-
ningen skulle se ut och fungera flyttades
helt sonika de tunga fordonen till en helt
ny lokal, i ett omrade en liten bit bort.
Kvar fanns da stora ytor som gick att
utnyttja till annan verksambhet. Det var
da Ingemar Persson och kollegan Tomas
Hammar lyckades genomfdra den stora
satsningen pd transportbilar; den forna
Scaniaverkstaden togs 6éver och forvandla-
des till en modern, frasch utstdllningshall
med tillhorande verkstad, helt dedikerad
till transportfordon.

— Det dr en fantastisk skillnad, sdger
Ingemar Persson och blickar ndjt ut dver
bilarna i den 800 kvadratmeter stora hal-
len. Forut satt jag och Tomas inklamda
bland personbilarna och fick gd ivig till
den lilla lokalen dir vi kunde ha mindre
dn en tredjedel av sortimentet uppstéllt.
Resten fick std ute.

Och inte nog med det, skulle de ha ndgon
kontakt med verkstaden fick de slingra sig
genom byggnaden till ytterligare en annan
del. Dér hittade de kundmottagare och
mekaniker, som alla arbetade tillsammans
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oavsett om det handlade om transportbi-
lar eller personbilar.

- Vi ville skapa en milj6 dér vi kunde
fokusera pa transportbilskunderna och
ddr vi kunde ha en tit kontakt mellan
verkstad och forsiljning.

Den gamla Scaniaverkstaden delades
darfor av med en mellanvidgg och innanfor
den huserar fem mekaniker som enbart
dgnar sig at transportbilar. Inne i forsalj-
ningshallen pd andra sidan viggen sitter
verkstadens kundmottagare, och dirmed
dr integrationen fullkomlig.

- Vi vill ju forstés att verkstadskunder-
na ska ga genom forsdljningshallen, s att
de kan lockas av de nya modellerna dar...

Det dr emellertid inte enbart Ingemar
Persson och hans kollegor som dr néjda
med satsningen. Aven kunderna strém-
mar till - fast inte
alltid med syftet att
kopa eller reparera
en bil.

- I hérnet av
utstdllningshallen
har vi skapat en fi-
kahorna som dr vél-
digt populir! Det
ar inte ovanligt att
det kommer in en
taxichauffor eller
hantverkare som
har en halvtimme
over, och som dd
sitter hér och fikar
en stund. Eller dter
sin lunch f6r den
delen, vi har ju ett
litet pentry ocksa.

Och i de ligena
sitter sig girna
Ingemar eller To-
mas ocksd dar och
pratar en stund om
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I den nya stora utstéllningshallen

far i stort sett hel ret, med savil

nya som begagnﬁ&&r‘ plats.

Och de lockar dessutom sina verkstads-

kunder att ga genom hallen - kanske
blir nagon lockad av en ny bil?



jakt, skotrar eller bétar - eller eventuellt
nya bilmodeller.

— Det ar tydligt att kunderna kidnner
att det har dr "deras” Berners. Och det dr
hérligt, for vi jobbar hart pa att det ska
vara sa.

Ingemar Persson borjade pd Berners for

drygt elva ar sedan, efter att ha arbetat med

bland annat foretagsforsidkringar pa Wasa
forsdkringar och med marina produkter
péd Yamaha. Han har dnda frdn bérjan hos
Berners arbetat med transportbilar:

- Jag kanske har sdlt en eller tva
personbilar under de hér dren. S fort
det kommer pa tal slussar jag over till
sdljarna. Det dr ju en frdga om fortroende
— kunderna madste fi ha kontakt med den
som dr allra bast pa det omradet.

Han mairker en tendens mot att kun-
derna &r allt mer intresserade av att kosta
péd sina bilar lite extra; kanske med en
rejdlare motor, en riktigt bra stereo eller
kraftfulla frontbégar.
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- Det gdr bra for manga foretagare hir
iregionen, och da kidnner de att de kan
unna sig en lite bittre och roligare bil.

De extrautrustade bilarna dr ocksd nigot
av en specialitet hos Berners. Ingemar
Persson konstaterar att foretaget ldr ligga

I hérnet av utstéllningshallen finns en popular
fikaplats; ett bra stélle att starka kundrelatio-
nerna pa.

i toppskiktet i landet om man skulle lista
snittpriset per sdld transportbil. Vilket
inte beror pa att deras priser dr hogre

dn andras, utan pd deras inriktning mot
specialanpassning.

- Vi gor ju till exempel byggnationer
for uppemot en halv miljon kronor, bara
for att ha den typen av bil i lager. Det dr
det inte mdnga andra som gor.

En annan tydlig tendens under hans
tid pd Berners dr att volymerna stadigt
har 6kat. Nu ligger de inom transportom-
rddet pa dryga 250 nybilsaffirer om aret
plus omkring 100 begagnade bilar. Och
inget talar for att det kommer att stanna
dér. Tvdrtom, tror Ingemar Persson, som
tycker att allt fler kunder hittar dit.

- Vi ser bland annat hur vi fir en allt
storre andel inom bud- och taxibranscher-
na. Kunskapen om var spetskompetens
och vart utbud sprider sig, konstaterar
han nojt.




Annalena overraskar

med kunniga svar

N En av anledningarna till att Berners
har manga néjda kunder hittar vi
bakom disken i den stora utstdllningshal-
len. Dir sitter kundmottagaren Annalena
Larsson — om hon inte gor ett av sina
manga besok inne i verkstaden forstds.

Naér de nya lokalerna invigdes i oktober
2007 hade Annalena Larsson redan varit
pa Berners i sex dr som kundmottagare for
alla typer av for-
don. Aven hon ir
mycket ndjd med
den nya uppdel-
ningen:

- Nu kan vi
koncentrera oss
pé transportbilar,
samtidigt som vi
har en tdt kontakt
med sdljarna. Det
gor att vi kan ge
dnnu béttre service dn forut — och det dr
tydligt att kunderna méirker och uppskat-
tar det!

Annalena Larsson dr en av fd kvinnliga
kundmottagare i branschen, men det har
inte vdllat ndgra problem:

- Det dr klart, ibland hénder det att
kunderna tror att de kommit till vixeln.
Fast det innebdr egentligen bara att de blir
glatt 6verraskade ndr jag kan svara pa de-
ras frgor utan att de behover bli kopplade
till ndgon annan.

For manga svar sitter Annalena inne med.
Redan 1986 borjade hon arbeta s smatt
i branschen, eftersom divarande sambon
drev en av Berners kontraktsverkstider

i Jirpen, sju mil fran Ostersund. Dir fick
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Annalena Larsson far en kick av att hitta alternativa l6sningar till kundernas problem.

hon snabbt lira sig att lyssna noga pa
kundernas énskemal.

— Det var min ddvarande svarfar som
drev verkstaden, sd ndr de fick tala med
mig i stdllet fér honom var det upp till
mig att bevisa att jag minsann kunde
hjilpa till. Det gillde att vara lyhord - och
ibland att bita sig i ldppen, berdttar Anna-
lena som fortfarande lér sig nya saker
varje dag pa jobbet.

— Om det dr ndgot jag inte dr sdker pd
skulle jag aldrig drémma om att chansa
och det vet jag att de uppskattar. De

marker att de kan lita fullstindigt pa det
jag siger.

Annalena anvénder sin ldnga erfaren-
het i branschen for att hjdlpa kunderna
att hitta de bésta 16sningarna pd sina
problem.

— Véra kunder &r ju sa beroende av sina
bilar. Jag forsoker ofta hjdlpa till att hitta
alternativa l6sningar, till exempel att satsa
pé de viktigaste dtgdrderna forst och se-
dan ta hand om mindre akuta saker under
lugnare perioder. Att lyckas med ndgot
sant ger verkligen en kick!




