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Handledare: Mats Persson

Syfte: Syftet med uppsatsen ar att undersoka hur enskilda bilhandlarféretag
har hanterat likviditet och kapitalbindning i samband med en minskad
efterfragan pa bilar.

Metod: Vér studie gors i form av en fallstudie av fyra foretag. Vi har valt att
genomfora kvalitativa intervjuer med de olika foretagen, for att pa sé sitt skapa
oss en djup forstaelse kring hur foretagen har arbetat under lagkonjunkturen.

Teoretisk referensram: Vér teoretiska referensram utgérs av cash management,
som fokuserar pa hanteringen av likvida medel. Vidare anvédnds den sa kallade
hivstangsformeln for att skapa en diskussion kring hur foretag kan hantera sin
skuldsittningsgrad.

Empiri och analys: Var empiri bestér av fyra intervjuer med en representant ifrén
varje foretag. I analysen for vi ett resonemang kring var empiri, for att forsoka
finna ett svar péd var problemformulering.

Slutsats: En minskad efterfragan pd marknaden har lett till att bilhandlarna varit
tvungna att frigora kapital. Detta har dock inneburit hdga kostnader for foretagen,
eftersom de varit tvingade att sélja bilar med negativa marginaler. Fallforetagen
har haft mgjligheten att finansiera sitt varulager pa olika satt. Tva fallforetag har
finansierat sitt varulager med eget och delvis ldnat kapital for att dra fordel av
forhallandevis 14ga réntekostnader. Det har varit mdjligt pé grund av deras starka
finansiella stdllning. De andra fallféretagen har haft en timligen svag finansiell
stillning och har dérfor finansierat sitt varulager med kommissionsforséljning.
Med detta alternativ har man inte, i alla fall under en period, bundit nagot kapital
men betalat hdgre rintekostnader dn det andra alternativet. Med andra ord innebir
kommissionsforsdljning mer likvida medel 1 kassan gentemot att finansiera bilen
via eget eller lanat kapital. Vidare kan ndmnas att den minskade efterfrdgan pa
marknaden har skapat ett dverskott av bilar, som i sin tur skapat konflikter mellan
generalagenter och aterforsiljare.



Abstract

Title: The automotive industry during financial crisis: A case study of how
four different Swedish car dealerships have handled liquidity and capital
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Purpose: The purpose of this thesis is to study how separate car dealerships
have managed liquidity and capital investments during a decline in demand.

Methodology: Theoretical perspectives: We have mainly focused on the
theory of cash management. Our theories will help us in our analysis.

Theoretical perspectives: We have studied four different companies in our
case study. We had qualitative interviews with each one of the companies.
This will help us to reach a deeper understanding about how the companies
have handled the recession

Empirical results: Our empirical results consist of four different interviews,
with one representative from each company. We will discuss the empirical
results in our analysis to find an answer to our research question.

Conclusions: A decline in demand has led to high costs, since car dealerships
have had to sell with losses. The companies we have examined have financed
their merchandise inventory in different ways. Two of the companies have used
stockholders’ equity or partial debt to finance their merchandise inventory. This is
possible because of high financial strength and offers relatively low interest rates.
The other companies, in our case study, do not benefit from the same financial
strength and have therefore chosen a different financing strategy. This strategy
implicates higher interest rate payments, but they do not have to pay for the car
until they find a costumer. By financing the merchandise inventory this way, the
companies can benefit from stronger cash equity. The decline in demand has
generated a surplus of car production, which has lead to conflicts between general
agents and car dealerships.
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1. Inledning

I det inledande kapitlet kommer vi att presentera den bakgrund som ligger till
grund till var uppsats. Vidare formulerar vi med hjélp av en problemdiskussion
arbetets forskningsfrdga och syfte. Vi kommer dven behandla eventuella
avgrdnsningar och avsluta kapitlet med en disposition for att underldtta vidare

ldsning.

1.1 Bakgrund

Stora ekonomiska kriser ar ndgot som har drabbat varlden flertalet ganger
igenom historien. [ slutet av 1990-talet drabbades storre delen av
vastvarlden av den sa kallade IT-bubblan och hoésten 2008, spreds en
finanskris Over praktiskt taget hela varlden. Det borjade med den
amerikanska bolanekrisen dar de amerikanska bankerna gav ut bostadslan i
tron pa att en kontinuerlig vardedkning i bostdderna skulle fungera som
sdkerhet for lanen. Strategin fungerade alldeles utmarkt dnda tills vardet pa
bostdderna borjade falla och lanens storlek 6versteg vardet pa fastigheterna.
Rantorna och amorteringarna blev for manga lantagare for mycket och
eftersom husen var den enda sdakerheten banken hade blev de sittande med
stora bestand av lagt varderade bostidder. Problematiken var att bankerna
hade givit ut obligationer med lanen som underliggande tillgang och salt till
olika investerare oOver hela varlden, vilket kom att bidra till en global

finanskris och lagkonjunktur.1

"www.e24.se (http://www.e24.se/branscher/bankfinans/artikel 777413.¢24)



Sverige ar ett i raden av lander som har banker som haft affirer med de
amerikanska krisbankerna sasom konkursdrabbade Lehman Brothers, detta
har fatt till effekt att det har blivit betydligt dyrare att lana pengar pa grund
av den 0kade osdkerheten pa finansmarknaden och for att ticka eventuella
kreditforluster. Dyrare 1an far effekten av mindre investeringar, lagre vinster,

lagre sysselsattning och i slutdndan en lagre konsumtion och efterfragan. 2

Finanskrisen har dnnu inte dragit over, vilket gor det svart att uppskatta
krisens omfattning. Vedertaget ar att en kris leder till minskad efterfragan
och gor att de siffrorna som raknats fram gillande omsattning och vinst i ett
foretag blir mindre an beraknat. Soliditeten i foretaget riskerar forsamras
och pa sikt kan foretag fa problem med amorteringar och betalningar av
fakturor och rantor. Denna kunskap ar kdnd sedan lange och varje foretag
har ofta en beredskap, men trots detta har vissa foretag for hoga skulder for

att klara av en kris pa ett sd bra vis som mojligt. 3

Aven om finanskrisen marks av i praktiskt taget alla branscher, ar det inom
bilbranschen fa som har undgatt att drabbas . Efterfragan pa bilar i Sverige
har liksom i 6vriga Europa gatt ner kraftigt pa valdigt kort tid, vilket har gjort
det svart for handlarna att stdlla om sin forsaljningsstrategi. Under augusti
2008 sjonk antalet nyregistrerade bilar i Sverige med hela 23 procent jamfort

med samma period aret innan.

? www.dn.se (http://www.dn.se/ekonomi/sa-funkar-finanskrisen-1.656631)

3 .
Ibid
* www.sr.se (http://www.sr.se/cgi-bin/ekot/artikel.asp? Artikel=2286389)
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Diagrammet ovan illustrerar registreringen av nya bilar i Sverige mellan
januari 1998 och mars 2009. Det syns tydligt att antalet nyregistrerade bilar
har minskat drastiskt sedan borjan av 2008. Under januari 2009 f6ll antalet
nyregistrerade bilar till 11299 stycken, vilket motsvarade en minskning med
33,7 procent gentemot samma manad 2008¢ och samma siffra for februari
var 31,3 procent’ Det ar dock viktigt att pdpeka att forsdljningen av
begagnade bilar 6kade med 36 procent i januari 2009 jamfort med december
2008. Daremot sdldes det 13,4 procent farre begagnade bilar i januari 2009

jamfort med samma manad aret innan.8

[ Sverige finns det for narvarade 991 stycken bilhandlare, registrerade hos
motorbranschens riksforbund. Av dessa ar 100 stycken aterforsaljare av
Volvo personbilar.® Skillnaderna mellan en aterforsaljare som siljer nya och
en som sadljer begagnade bilar ar forhallandevis stor. Forsaljningen av nya
bilar styrs i stor utstrackning av en generalagent som bestammer vilket pris

som skall sattas och vilken marknadsféring som skall goras.10

> www.scb.se (http://www.scb.se/Pages/TableAndChart 34723.aspx)

Shttp://www.automotorsport.se/news/16973/bilf%C3%B6rs%C3%A4ljningen-sj%C3%B6nk-
med-en-tredjedel- under-januari/)

7 www.avanza.se (http://www.avanza.se/aza/press/press_article.jsp?article=79537)

¥ www.vk.se (http://www.vk.se/Article jsp?article=253891)

? www.volvocars.se (http://www.volvocars.com/se/tools/Pages/HittaVolvohandlare.aspx?list=all)
10 Teknikens Virld, Elstner, 2005, nr 15

9



1.2 Problemdiskussion

Att den kraftiga minskningen av antalet nyregistrerade bilar paverkar
bilhandeln pa ett eller annat sitt, rader det nog ingen tvekan om. Minskade
forsaljningsvolymer bor sdledes ocksa i manga fall innebdra minskade
inkomster. Tydliga exempel pa att bilhandlare har drabbats finns bland annat
i USA, dar General Motors har sagt upp kontrakten med cirka 2000 handlare.
Foretaget Chrysler har gjort samma sak med omkring 1000 av deras
handlare. Atgérder som dessa, visar dn mer hur allvarlig situationen ar inom
bilindustrin.11 Efter att ha sett och hort atskilliga nyhetsreportage och last
artiklar kring hur bilindustrin drabbats av det rddande finansiella klimatet,
har det vacks ett intresse i att undersoka hur foretag inom den svenska
bilhandeln hanterat detta. Var hypotes har varit att svenska bilhandlare
paverkats av en minskad efterfragan och att de darav haft stérre problem
kring deras likviditet an tidigare. Med detta som bakgrund har vi valt att

skapa en problemformulering som ligger till grund for vart arbete.

1.3 Forskningsfraga

Hur har den minskade efterfragan av bilar paverkat enskilda bilhandlares

likviditets- samt kapitalbindningsstrategier?

1.4 Syfte

Syftet med uppsatsen ar att underséka hur enskilda bilhandlarféretag har
hanterat likviditet och kapitalbindning i samband med en minskad

efterfragan pa bilar.

1.5 Avgransningar

Vi har valt att koncentrera oss pa den svenska marknaden. Vidare har vi valt
att titta narmare pa bilhandlare som ar aktiva i Goteborg med omnejd. Vi har
genomfort en fallstudie pa dessa foretag for att underséka hur de har

hanterat den minskade forsaljningen av bilar.

" www.dn.se (http://www.dn.se/ekonomi/bilkrisen-sprids-till-bilhandeln-1.865530)

10



Vara fallforetag ar i forsta hand sd kallade Volvohandlare, men vi har aven
undersokt foretaget Hedin i Goteborg Bil AB, som ar aterforsaljare for en rad
olika varumarken. Detta for att gora en jamforelse och skapa en djupare

forstaelse kring olika arbetssatt.

11
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2. Metod

I detta kapitel kommer vi att beskriva vdrt tillvidgagdngssdtt for att nd vdrt
syfte och mdl med uppsatsen. Vi kommer att utférligt beskriva de metoder vi

valt fér att samla in data, samt motivera dessa val.

2.1 Forskningsansats

Ett arbete kan utformas utifrdn en induktiv, deduktiv eller en abduktiv
ansats, dar den sistndmnda dr en kombination av de tva férst namnda. Vid
anvandandet av en induktiv ansats utgar vi fran empirin och forséker skapa
vara egna teorier kring dmnet. Vi utgar sdledes inte ifran befintliga teorier.
Vid anvdndandet av en deduktiv ansats utgar vi fran redan befintliga teorier

och analyserar empirin utifran denna. 12

Vi har valt att anvanda oss av en abduktiv forskningsmetod. Anledningen till
detta ar att var kunskap om just aterforsaljare ar relativt begransad varfor vi
inte vet exakt vilka teorier som kan tdnkas stimma in pa deras verksamhet
och vilka ekonomiska problem som finns. Vi behdver satta oss in i deras
verksamhet och prata med vara fallféretag for att fa en uppfattning kring
problematiken. Forst da kan vi valja ut vilka teorier vi kan anvanda oss av
eller om vi behdver bidra till nya teorier for att kunna analysera vara
fallféoretag. Dock kan empirin vi far fran vara intervjuer att leda till en
induktiv ansats da vi kan fa tillgang till information som inte teorin stoder. Vi
kommer att revidera teorin och forsoka fora ett eget resonemang kring
empirin. Vidare har vi valt att genomféra en fallstudie, dar vi begransar oss
till fyra svenska bilhandlarforetag. Resultaten och slutsatserna i arbetet

kommer inte vara generella for branschen, utan vi dmnar bara undersoka

2 Bryman and Bell, Foretagsekonomiska forskningsmetoder, Liber Ekonomi, Upplaga 1:1, s23
13



huruvida vara fallféretag har paverkats av och hanterat minskad efterfragan

pa bilar.

2.2 Kvantitativ och kvalitativ metod

Vi kommer framst att anvdnda oss utav en kvalitativ metod i var
undersokning. Anledningen till detta ar att vi vill beskriva, forstd och
analysera beteendet hos vara utvalda objekt.13 Informationen vi far darifran
kommer vi att analysera med hjalp av befintlig teori eller méjligen faststalla
nagra nya teorier eller samband baserat pa den primardata vi far in fran
intervjuerna. Vi kommer i viss man anvdnda oss av en kvantitativ
forskningsansats da vi kommer att samla in information om foretagens
finansiella stdllning fran deras arsredovisningar. Vi kommer att anvanda en

del av denna information nar vi analyserar materialet vi har fatt fram.

2.3 Tillvagagangssatt

Vi har valt att forst lasa in oss pa olika teorier, artiklar och dldre uppsatser
som behandlar dmnena kapitalstruktur och cash management for att skapa
en forstdelse kring vad begreppen innebdr. Med utgangspunk i denna
helhetsbild som vi skaffat oss om dmnet har vi utformat intervjufragor som vi
anvant oss av vid vdra utvalda intervjuer. Detta har gett oss en bra
helhetsbild bade 6ver hur teorierna ser ut pa pappret, men dven hur de

fungerar i verkligheten.

3 Lundahl U & Skirvad P-H . Utredningmetodik for samhdllsvetare och ekonomer 1999. s 10
14



2.4 Datainsamling

Vi kommer framst att anvianda oss av den primadrdata vi far in fran vara
intervjuer, men vi kommer ocksa ta del av den sekundirdata som finns
tillgdnglig i exempelvis arsredovisningar. Fordelen med att anvdnda sig av
just primadrdata ar att informationen ar inhdmtad just for det aktuella syftet
som uppsatsen har och darfér mer tillamplig an sekundardata. Anledningen
till att vi har valt att anvdnda oss av intervjuer ar att vart valda amne kraver
den typ av kvalitativ information som en intervju kan inbringa. Alternativet
till att gora intervjuer ar att géra en enkatundersokning, vilket ger fordelen
att man kan ta del av kunskap ifran fler respondenter pa Kkortare tid. Detta
gor enkatundersdkningen till en mindre tidskrdavande undersékning och kan
vid enklare undersokningar, sdsom ja eller nej till EMU, vara det basta
alternativet. Nackdelarna med enkdtundersokning ar for vart arbete alldeles
for stora eftersom det uteldmnar mojligheten till foljdfragor och
fortydliganden som vi anser viktiga for att kunna gora en riktigt analys och
dra korrekta slutsatser. Intervjun ger aven en sakerhet gentemot oss att vi
verkligen vet att respondenten som vi efterfragat ocksa har svarat.

[ teoriavsnittet kommer vi anvianda oss av sekundardata, vilket ar data som
nagon annan tidigare samlat in och som man tar del av i andra hand.
Sekundirdatan vi anvander oss av ar i huvudsak hamtad ifran litteratur,

artiklar och elektroniska kallor.

2.5 Reliabilitet

Intervjuerna har gjorts med minst tvd personer ndrvarande, detta for att
uppna en sa hog reliabilitet som mojligt, det vill sdga en hog tillforlitlighet. Vi
har dven anvant oss av en diktafon for att sdkerstdlla att ingen vasentlig
information uteblir eller misstolkas efter intervjutillfallet. Det som har
paverkat reliabiliteten negativt vid insamlandet av empiri ar att vi blev
tvungna att begransa oss till att gora fyra intervjuer. Fler intervjuer hade gett

oss mer data och erfarenheter att grunda var uppsats pa.

15



Anledningen till att vi inte kunde genomfora fler intervjuer ar den limiterade
tid som uppsatsen har, vilket dven paverkat valet av respondenter.
Sekundardatan som forfattarna har anvant sig av har hela tiden ifragasatts
gillande trovardighet. For att eliminera problem har ursprungskallor

anvants i sd stor utstrackning som mdjligt.14

2.6 Validitet

Validitet avser att mata det som man faktiskt avser att mata, det vill saga att
data man samlar in ar relevant for den uppsats man damnar att skriva.
Forfattarna har innan intervjun last litteratur for att skaffa sig en
kunskapsplattform att sta pa for att kunna avgora vilken information som ar
valid for uppsatsen. Vi har dven strdvat efter det personliga motet vid
intervjuerna, detta for att sakerstalla att vi verkligen far svar pa vara fragor
och gora fortydligande kring dessa for att minska risken for feltolkningar. Allt

detta paverkar validiteten positivt.15

2.7 Intervjuprocess

Det finns i huvudsak tva olika satt att utféra en intervju pa, det finns den
strukturerade intervjun och den kvalitativa intervjun. Kvalitativa intervjuer
skiljer sig i manga avseenden mot den strukturerade intervjun fran den
kvantitativa forskningen. Kvalitativa intervjuer ar inte lika strukturerade
som kvantitativa intervjuer. [ kvantitativa intervjuer ar det framsta syftet att
fa svar pa var fragestallning medan kvalitativa intervjuer lagger mer tyngd pa
respondentens egna uppfattningar. ¢ Vidare bor intervjun rora sig i olika
riktningar och respondenten ska fa yttra sina egna dsikter, man ska helst inte
folja en mall med fragor. I en kvantitativ intervju ar det diremot storande om
intervjun inte haller sig till dmnet det vill sidga de forutbestimda

fragestallningarna och det ska darfor forséka undvikas.

' Bryman and Bell, Foretagsekonomiska forskningsmetoder, Liber Ekonomi, Upplaga 1:1 s. 48
" Ibid. s. 49
" Ibid s. 361

16



Vid en kvalitativ intervju vill forskaren ha djupgaende och detaljerade svar
vilket inte ar fallet vid en kvantitativ intervju.

For att fa en sd objektiv syn som mdjligt pa var undersokning har vi valt att
gora kvalitativa intervjuer med fyra stycken bilhandlare i en fallstudie. Detta
for att fa en generell bild av hur det ser ut hos respektive bilhandlare och
vilka problem som finns. Vi har inte vetat exakt vilka fragor vi skall trycka p3,
varfor vi har valt att forsoka ha en 6ppen diskussion med respondenten for

att forsta deras problem och kunna koppla detta till relevanta teorier.

Det som styrde vid valet av respondenter var att vi ville ha likvardiga foretag
att jamfora, med liknande produktutbud och storlek pad foretaget. Att de
utvalda foretagen lag i vart naromrade hade viss betydelse vid valet av
respondenter, detta eftersom vi helst ville genomféra personliga intervjuer
och att arbetet annars hade blivit vasentligt mer tidskrdavande. Det personliga
motet minimerar risken for missforstand och ger oss en sdkerhet pa att det

verkligen ar ratt person som har svarat pa vara fragor.’

Vi kommer att spela in intervjuerna for att minimera risken for felciteringar
och for att kunna aterge intervjun sa exakt som mojligt. Vi ar medvetna om
risken att respondenten agerar annorlunda vid en inspelning an utan, men vi
tycker att fordelarna vager tyngre dn nackdelarna. 18En risk som finns vid en
kvalitativ intervju ar att utrustning inte fungerar samt att respondenterna
vagrar att bli inspelade.l® Detta forsoker vi att undvika genom att testa
utrustningen noga i forvag och genom att féra en dialog med respondenten
innan intervjun och informera om hur intervjun kommer att ga tillvaga for att
minimera att personen skall fa kalla fotter och inte vilja spelas in. Samtliga
foretag som deltar i fallstudien staller upp med sitt namn, vilket hjalper till
att fa en hogre trovardighet till uppsatsen. Det har under arbetets gang varit
forhallandevis svart att fa personer att stilla upp pa intervjuer. Den

vanligaste orsaken har ifran intervjuobjektets sida varit brist pa tid pa grund

7 Bryman and Bell, Foretagsekonomiska forskningsmetoder, Liber Ekonomi, Upplaga 1:1 s. 370
" Ibid s. 374
" Ibid s. 375
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av hog arbetsbelastning. Eftersom tidsaspekten har varit ett stort problem,
har vara intervjuer formats lite olika, beroende pa hur mycket tid det funnits
att arbeta med. En annan bidragande orsak till varfor intervjuerna har sett ut
pa olika satt har varit intervjuobjektens vilja, intresse och kompetens att
svara pa olika fragor. Det skall ocksa papekas att var egen kompetens inom
amnet 0kat allteftersom och vi har darav blivit battre pa att leda intervjuerna.
Vi har alltsa i forsta hand anvant oss av en kvalitativ intervjuansats, da vi
garna sett att intervjuobjektet pratat fritt och gett uttryck for sina tankar.
Daremot har vara intervjuer varit styrda av, pa forhand, bestamda fragor,
som sjalvklart paverkat intervjuernas innehall. Sdledes har vi ocksd anvént

oss av en mer strukturerat intervjuansats.
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3. Teoretisk referensram

I detta avsnitt presenteras den teoretiska referensram som kommer att ligga
som grund fér vdr analys. Teorierna och de ekonomiska modellerna behandlar
likviditetshantering,  kapitalbindning,  lagerhdllning,  sdkerhetskapital,
hantering av fastighetstillgdngar och lageromsdttningshastighet.

3.1 Cash management

3.1.1Definition

Cash management ar ett lanat begrepp ifrdan Amerika. Det ar dock ett begrepp
som har blivit vedertaget hos dagens foretag.2® Det ar svart att hitta ratt
definition pa cash management. Dock anvands begreppet ofta till att beskriva

likviditetshantering och valutahantering inom foéretag.21

En del inom cash management som brukar nyttjas vid till exempel analys av
handelsforetag ar operativt cash management. Genom att titta pa de
operativa delarna inom foretaget analyseras de rutiner som har med in- och
utbetalningar att gora for att kunna forbattras. Detta gors for att kunna
minska sina kundfordringar och 6ka leverantorsskulderna. Par Hedman
beskriver detta som att "skapa likviditet”. Han skriver: "cash management
definieras som: Att ta betalt sa snabbt som mojligt, behdlla pengarna sa lange

som mojligt och forvalta dem sa effektivt som majligt under tiden.”22

20 Larsson, Claes Goran, Cash Management for foretag, 2005, s.12.

! Hedman, Pir, Cash management Hur ett forbittrat kassaflode kan bli ditt foretags melodi, 1991,
s.10.

? Ibid s.11.
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Idag anvander sig foretag ofta av cash management for att forsoka binda sa
lite kapital som mojligt. Det brukar talas om att man foérsoker att frigora sa

mycket kapital som mojligt som ar uppbundet och kostsamt.23

Den operationella delen brukar bendmnas som den del som har som
malsattning att skapa likviditet ur den befintliga verksamheten. Den andra
delen i cash management som brukar kallas for den finansiella syftar till
hanteringen av den befintliga likviditeten.
Vad som ingar i cash management ar ofta svardefinierat. Det som vanligtvis
brukar inga ar:

e Inbetalningssystem

e Kundreskontra

e Utbetalningssystem

e Leverantorsreskontra

e Forvaltning av likvida medel

e Valutafoérvaltning och hantering av valutarisker

o Kortfristig upplaning

Dock ar valutaférvaltning och valutakriser nagot som endast ror foretag med

internationell handel.?4

Det finns manga olika faktorer som ska vdgas in ndr man analyserar cash
management. Tiden dr den faktorn som anses vara den viktigaste. De
viktigaste faktorerna ar tid, frekvens, tidpunkt, risk, kostnader och
kommersiella hansyn.25

En ndagot aktuell utveckling kring cash management ar arbetet som
europakommissionen bedriver. = Europakommissionen jobbar med att

forsoka standardisera sa mycket av foretagssystemen som moijligt.

3 Lantz, Bjorn, Operativ verksamhetsstyrning, 2003, s.114.

2 Larsson, Claes Goran, Cash Management for foretag, 2005, s.13.

» Hedman, Pir, Cash management Hur ett forbittrat kassaflode kan bli ditt foretags melodi, 1991,
s.14.
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Detta for att foretag ska undvika att behova lagga ner resurser pa sitt arbete
kring cash management det vill saga for att foretag ska slippa jobba for
mycket med att effektivisera, utan kunna fokusera pa sin operativa
verksamhet. 26

Cash management innehadller mycket av det var fallstudie behandlar. Detta

gor att teorin passar val in pa de foretag vi har valt att analysera.

3.1.2 Planering och hantering av likviditet

For att foretag ska kunna arbeta fram en framgangsrik likviditetshantering
kravs det att foretaget har en god kontroll pa sina likvida medel. I dagslaget
skiftar det stort mellan foretag till foretag om hur god kontroll féretaget har
pa sina monetdra resurser?’. For att kunna nd en god likviditetshantering ar
det viktigt att sammanstdlla en behovsanalys. Denna ska visa pa vilka behov
foretaget har och vilka planerade likviditetsforandringar som finns. Malet
med att besitta en god planering for sina likvida medel och sina
likviditetsforandringar ar att foretaget ska kunna ha tillrackligt med likviditet

vid ratt tidpunkt, plats och form?28,

Foretag maste ha i beaktning att likvida medel maste finnas pa ratt plats.
Manga foretag ar uppdelade i dotterbolag, moderbolag och foretag ar ocksa
ofta lokaliserade pa olika platser runt om i varlden. Detta kriaver god
planering och att resurser finns pa de platser som de behdvs pa.2? Da
planering av likvida medel ar nagot alla foretag vi analyserat jobbar med
passar det val in i var studie att analysera alla fallforetag fran just den

synvinkeln.

26 European Commission, Cash management debate: How to make sure that Sepa pays off, 2007.
* Engle Paul, When things go badly, 2008,

* Hedman, Pir, Cash management Hur ett forbittrat kassaflode kan bli ditt foretags melodi,
1991,s. 115-116

* Ibid. s. 114
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3.1.3 Kundfordringar

[ balansrdakningen hos foretag har kundfordringar en stor roll. Hos 16 av de
storsta foretagen pa stockholmsborsen utgér kundfordringar mellan 30 till
60 % av balansrakningen. Alltsa kravs det att foretaget aktivt arbetar med att
forsoka oka kvaliteten pa kundfordringarna for att man ska kunna forbattra

sitt kassaflode.30

Kundfordringar ar en del av foretagets kassacykel. Foretag bor ha som
ambition att korta ner sin kassacykel for att undvika kapitalbindning och
ranteforluster. Detta kan goras genom att forldnga kredittiderna fran
leverantorerna och samtidigt korta ner produktions- och lagringstiden. For
att korta ner kassacykeln maste foretaget dven hitta ett effektivt satt att

hantera kundfordringarna. 31

Kundreskontra, dar alla kundfordringar placeras, fungerar hos manga foretag
som en typ av ”slask” for foretagets forsdljningsfloden. Kvaliteten pa
foretagets kundreskontra méats genom att, pa foretaget, titta pa hur mycket
av fordringarna man far in. Det ar viktigt att analysera hur bra kvalitet

foretaget har pa sin kundreskontra for att se vad som skall forbattras.

Det finns i huvudsak tva typer av analyser. Dels jobbar foretaget med
aldersanalys som tittar pa underlag for atergarder och indrivning. Den andra
analysen kallas for innehadllsanalys. Den anvands for att kunna fa fram svar
pa hur mycket av fodringen som kan erhallas direkt och hur mycket som
kommer att betalas igen pa kredit. Ofta hittas, med hjilp av dessa analyser,
svar pa hur foretaget mar och exempelvis hur mycket reklamationer

foretaget har.32

% Hedman, Pir, Cash management Hur ett forbittrat kassaflode kan bli ditt foretags melodi, 1991,
s.46.

3! Larsson, Claes Goran, Cash Management for foretag, 2005, s.21.

32 Hedman, Pir, Cash management Hur ett forbittrat kassaflode kan bli ditt foretags melodi, 1991,
s.47.
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Fordringar kan idag vara svara att driva in. Detta beror mycket pa oklarheter
i sdval lagstiftning som avtal. Dock finns det tre stycken huvudregler som kan
anvandas som argument for att det ska finnas underlag for en indrivning av

fordran.33

e Fordran kan anses som forfallen.
e Fordran ar inte betald.

e Fordran dr inte foremal for ndgon typ av tvistemal.

Problem med fordringar uppstar oftast vid kommunikationsproblem mellan
kund och leverantér. Detta ligger ofta till grund for bristande

overenskommelser.

Kundreskontra ar en for foretag viktig informationskalla. Dar finns mycket
information som kan hjilpa for framtiden och for att kunna forbattra sin
verksamhet. Typiska faktorer att titta pa vid analysen av kundreskontra ar
exempelvis betalningsfrekvens och betalningsdisciplin.34 I kundreskontra ska
det dven finnas med information som kan anses vara av stor vikt for
foretaget. Det kan till exempel roéra sig om information kring rabatter och
betalningsdatum. Det ska finnas mdjlighet att fa fram en hel del information
kring kundens betalningsvanor.3> For att undvika att binda for mycket kapital
i kundfordringar krdavs det att foretaget jobbar med rutiner Kkring
betalningarna och férsoker forbattra de befintliga rutinerna. Det kan ofta
goras genom en forbattring av exempelvis de datasystem som hanterar
kundfordringarna.3¢ Da kundfordringar dr ndgot som ar valdigt vanligt att
foretag jobbar med ar det viktigt att titta pa just denna aspekt dd man

analyserar cash management.

33 Hedman, Pir, Cash management Hur ett forbdttrat kassafléde kan bli ditt foretags melodi, 1991,
34 1.
Ibid , s.48.
3 Larsson, Claes Goran, Cash Management for foretag, 2005, s.22.
* Ibid 5.22.
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3.1.4 Leverantorsskulder

Vid finansiering av den egna verksamheten ses ofta leverantorsskulderna
som en ganska enkel kélla. Ofta betraktas de som icke rantebarande vilket de
flesta dr, men dock finns det undantag. 3’Det som ofta gloms i foretag, vilket
ar valdigt viktigt, ar att skydda sig mot att betala i onddan. Det maste inom
foretaget finnas tydliga rutiner angdende betalningarna och hur
informationen ska hanteras for att fa ett sd framgangsrikt system som

mojligt. 38

Leverantorsskulderna ar oftast mindre an kundfordringarna. Detta beror pa
att manga kostnader som sker betalas direkt och hamnar darfor inte som en
skuld. Aven om de skulderna ses som mindre dn kundfordringarna utgér de
en god grund for analys och det finns ofta stor potential att forbattra dems3°.
Ur cash management synpunkt ar det val investerad tid att ldgga ner pa att
analysera och forsoka forbattra sina rutiner kring leverantorsskulder.#0
Foretag far ibland ta del av vissa formaner av att betala tidigt. Det kan ofta
rora sig om rabatter och formaner. Dessa ar utmarkta att utnyttja och det
finns ofta stora besparingar att gora.#! Det ar viktigt for foretag som jobbar
med leverantorskrediter att jobba for att hitta ett effektivt satt att hantera
dessa. Att se till att betalningar sker i tid och att ratt leverantor far sina
betalningar ar av stor vikt. Detta arbete kostar ofta mycket resurser till
administrationsavdelningen, men man har samtidigt stora rantevinster att

gora.42

*7 Hedman, Pir, Cash management Hur ett forbdttrat kassaflode kan bli ditt foretags melodi, 1991,
s.76.

¥ Hedman, Pir, Cash management Hur ett forbdttrat kassaflode kan bli ditt foretags melodi, 1991,
s.76.

* Ibid .79.

“ Ibid 5.87.

*! Mary S.Schaeffer, Using Accounts payable to improve cash flow, 2007.

42 Larsson, Claes Goran, Cash Management for foretag, 2005, s.53.
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For att kunna hantera sina leverantorsskulder laggs ofta de tillsammans i
leverantorsreskontra. Det finns undantag da foretag anviander sig av
kontantmetoden, men den ar dock sallsynt hos stora foretag. Viktigt ar att
overvaka vad som kommer in i leverantorsreskontra for att minimera risken
att en onddig utgift betalas eller felaktiga uppgifter inte bokas in i systemet.43
Detta kan goras med hjalp av attestmetoden. Det ar en effektiv metod for att
undvika felaktiga betalningar. Attest ar en typ av godkdnnande fran nagon
berattigad individ. Attesten innebar att man ska kontrollera att allt star ratt

till kring betalningen, och att man inte gor fatala fel nar man betalar.

Det kan rora sig om olika typer av attest. Foretaget mdste innan man ska
attestera bestdmma vilken metod som passar bast. Det kan till exempel rora
sig om muntlig, - enkel - eller dubbel attest. Det kan ibland dyka upp problem
med attesten ocksd. Det kan roéra sig om exempelvis vem som har

attestbefogenheter. Det dr viktigt att ha tydliga rutiner kring attest.44

Ofta anser foretag att betalning ska ske nar fakturan forfaller. Dock ska man
ur cash management synvinkel betala da leverantoren forvantar sig att fa
betalt. Det ar exempelvis viktigt i Skandinavien att tdnka pa att inte dra dver
tiden med betalningar dd detta oftast leder till att foretag far betala
drojsmalsranta for sena Dbetalningar. Viktigt vid analys av sina
leverantorsskulder och betalningarna av dessa ar att hitta det optimala

betalningsdatumet. 4>

Som foretag ar det viktigt att vara noga med att betala i tid och att ha en god
betalningspolicy. Det ar valdigt viktigt att vara forsiktig med ryktet kring sitt
foretag. 46

Da leverantorsskulder ar nagot foretag kan jobba med for att tjdna pengar ar

43 Hedman, Pir, Cash management Hur ett forbdttrat kassaflode kan bli ditt foretags melodi,
1991, s.80.

44 [bid. 5.82-83.

45 [bid s.84.

46 Larsson, Claes Goran, Cash Management for foretag, 2005, s.55.
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detta en viktig del av var studie. Det ar ett bra verktyg for foretag att jobba

med for att hitta ett effektivt cash management.

3.2 Kapitalbindning

Handelsforetag, som exempelvis bilhandlare, binder mycket kapital i sitt
lager. Det ar forenat med stora kostnader som foretag ska forsoka minska sa
mycket som mojligt. Det ar svart att undvika att binda kapital i sitt lager da
ofta handlare endast kan anta sin framtida forsaljning. Foretag kan da raka ut
for att fa ett for stort buffertlager och binder da allt for stora summor i sitt

osdlda lager.4”

I daliga tider ar det viktigt att kraftigt dra ner pa kostnaderna. De delar i
foretaget som handelsforetag binder mycket kapital i &ar aven
personalkostnader, administration och forsaljningslokaler. Alltsd ar detta
delar i sin verksamhet som det finns stora mdjligheter att kunna spara in

pengar nar denna gar samre*8,

3.2.1 Lagerhallning

Att halla varor i lager forknippas med flera olika kostnader. Kostnaden beror
i forsta hand pa kvantiteten som lagerhalls och kan delas in i en finansiell del,
en fysisk del och en osdkerhetsdel. Avkastningskravet foretaget stéller pa det
kapital som finns bundet i lager utgor den finansiella kostnaden. Den fysiska
delen utgor de kostnader som finns i samband med den fysiska
lagerhdllningen och osdkerhetskostnader bestdr av de kostnader som ar

forknippade med den risk som finns i samband med lagerhallningen.4°

47 Andren, Niclas - Eriksson, Tore - Hansson, Sigurd, Finansiering, 2003, s. 23.

48 Andren, Niclas - Eriksson, Tore - Hansson, Sigurd, Finansiering, 2003, s. 24.

49 Jonsson, Patrik, - Mattsson, Stig-Arne, Logistik — ldran om effektiva materialfloden,
2005 s. 131
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For att pa ett enkelt satt uppskatta kostnaderna som finns i samband med
lagerhdllning bor foretaget, med tanke pa ovanstdende stycke, dela in
kostnaderna i tre delar. Dessa ar: kapitalkostnad, férvaringskostnad och
osakerhetskostnad. Det kapital som binds i lager hade kunnat investeras i
nagot annat och pa sa sitt genererat intdkter pa annat satt. Varje foretag
bestdmmer sjdlva vad ett avkastningskrav bor vara och detta krav maste som
lagst motsvara den rianta foretaget betalar for kapitalet. Detta alternativa
avkastningskrav utgor lagerhdllningens kapitalkostnad. Den sa kallade
forvaringskostnaden bestar av de kostnader som relateras till lagerlokalen
och de aktiviteter som artiklarna i lager kraver. Exempel pa sadana
kostnader kan vara avskrivningar pa anldggningar, lagerpersonalskostnader
och energikostnader. Vidare tillkommer ocksd en osdkerhetskostnad i
samband med lagerhdllningen. Detta da artiklar i lager for med sig en viss
osikerhet och risk. Okade lagringsvolymer innebéar okad liggtid i lager, vilket
i sin tur 6kar risken for att artiklar minskar i varde. Detta leder till att artiklar
som inte siljs inom sin sa kallade hallbarhetstid maste saljas till ett reducerat
pris. De forsdkringskostnader som finns pa lagret igar saledes ocksa i

lagerhallningens osdkerhetskostnader.>?

3.3 Sakerhetskapital

Vid sdamre tider i ekonomin behover foretag forutom rorelsekapital och
anlaggningstillgangar, ett sidkerhetskapital. Detta ar viktigt da foretag ofta
har storningar i den dagliga verksamheten och behdver ha tillgang till en

buffert. Buffertens storlek kan variera.

30 Jonsson, Patrik, - Mattsson, Stig-Arne., Logistik — ldran om effektiva materialfléden,
20055s.131-132
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Bufferten som foretaget ska ha tillgang till kan innehalla allt ifrdn pengar pa
banken till statsobligationer och aktiepapper. Anledningen till att manga
foretag gar i konkurs ar ofta att de inte haft ndgon reserv att luta sig tillbaka
till och nar tiderna har blivit sdmre har de varit tvungna att satta foretaget i

likvidation. 51

3.4 Hantering av fastighetstillgangar

Foretag har idag mojlighet att hantera sina fastighetstillgdngar pa olika satt.
Dels finns mojlighet att placera de fastigheter som foretaget forfogar dver i
ett enskilt dotterbolag. Detta ger skattefordelar vid en eventuell avyttring.
Bolag behover idag inte betala reavinstskatt da de saljer tillgangar fran sitt
dotterbolag.>2 Vid en eventuell forsidljning av fastighetstillgdngarna skulle
forfarandet vid forsaljningen vara mer lattarbetat da foretaget undviker att
sdlja en del av kdarnverksamheten och istdllet avyttrar hela dotterbolagets
verksamhet. Det finns &aven mojlighet for foretag att placera sina
fastighetstillgdngar i samma bolag som den Ovriga verksamheten ar
redovisad. Fordelarna med att sira pa de olika verksamheterna ar saval
skattemassiga som Oversiktsmassiga. For storre bolag kan det ses som lattare
att leta ratt pa kostnader och vinster da man har sdrat pa de olika delarna

inom hela organisationen.>3

31 Andren, Niclas, Eriksson, Tore, Hansson, Sigurd, Finansiering, 2003, s. 33.
52 Skatteverket, Handledning av beskattning av inkomst vid 2009 drs taxering, 2009, Del 1L, s. 26.
>3 Advokat N. Hagard, Géteborg, 2009-05-17.
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3.5 Lageromsittningshastighet

Netto omsattning/ & varulager = lageromsattningshastighet

Lageromsattningshastighet ar ett nyckeltal som visar pa hur snabbt ett visst
foretag omsatter sitt lager. Omsattningshastigheten visar pa hur manga

ganger man har omsatt sitt lager under en viss period. >4

>4 Lyn, M. Fraser - Aileen, Ormiston, Understanding Financial Statements, s.203.
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4. Empiri

I Empirikapitlet presenteras varje de olika fallféretagen var for sig och varje

presentation foljs av en sammanstdllning av den intervju vi gjort med féretaget.

4.1Bra Bil i Goteborg AB

Bra Bil etablerades i Goteborg under 2005, hddanefter referat till som Bra
Bil.55 Foretaget dar en auktoriserad aterforsdljare for Volvo och Renault
personbilar. De sdljer i viss man dven latta transportbilar ifrdn Renault och
bedriver ocksa service och forsdljning av reservdelar till bdda dessa
varumarken. Bolaget har en koncernmoder i Upplands-Vasby som har fatt
bistd med kapital under etableringen i Goteborg.5¢ Foretaget har en
forhallandevis komplex dgandestruktur, dar Hertz dger 50 procent och OKQ8
ager 30 procent. De resterande 20 procenten ags till 10 procent av Goinge Bil
i Hassleholm och till 10 procent av Lennart Grens, verkstdllande direktoér pa
Goinge Bil, eget aktiebolag. Viktigt att papeka dar ocksda att Volvo
personvagnar har ett dgarintresse i Hertz Sverige, vilket pa sa satt ger Volvo

personvagnar ett visst intresse i Bra Bils verksamhet.>”

Under 2007 gjorde Bra Bil ett rorelseresultat pa 484 000 kronor, men hade
dock hoga rantekostnader, vilket gjorde att resultatet efter finansiella poster
blev negativt med drygt 3,6 miljoner kronor. Bolaget erholl koncernbidrag pa
strax over 3,7 miljoner, vilket gjorde att de kunde redovisa ett resultat pa 89

000 kronor. Kassaflodet ifran den lopande verksamheten var under 2007

55 Intervju med Alexander Orméus, VD for Bra Bil i Goteborg AB
56 Arsredovisning, Bra Bil i Géteborg AB, 2007
57 Intervju med Alexander Orméus, VD for Bra Bil i Goteborg AB
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negativt med 6ver 15,5 miljoner. Stefan Jarnmarker, ekonomichef pa Bra Bil
AB, sager att det negativa flodet minskade under 2008, men vill inte namna
ndgot mer da Aarsredovisningen inte ar klar dnnu. Investeringarna i
verksamheten uppgick till 1,9 miljoner under 2007. Kassaflodet fran
finansieringsverksamheten uppgick till cirka 6,9 miljoner kronor under 2007
vilket var upptagna lan. Det totala kassaflodet fran 2007 var negativt med
ungefar 10,5 miljoner kronor, de likvida medlen vid arets borjan var aven de
negativa med ungefar 1,5 miljoner kronor sdledes hade man underskott av

likvida medel pa cirka 12 miljoner kronor vid slutet av 2007.8

Alexander Orméus, VD for Bra Bil i Goteborg, anser att den storsta
utmaningen framover ligger i att forsoka uppratthdlla lonsamhet i
forsdljningen av bilar. En minskad efterfrdgan har skapad en okad
konkurrens och ddrmed ocksa priskrig med pressade marginaler. Den andra
stéra utmaningen som han ser ligger inom servicemarknaden. Aven hir har
det skapats en 6kad konkurrens och Alexander papekar att han tror att
Goteborg kanske har den storsta konkurrensen i hela landet. Han namner
framforallt foretagen Mekonomen och Mekanum och menar samtidigt att
servicemarknaden historiskt varit en lonsam del for svenska bilhandlare.
"Det dr manga som vill in och i mdnga fall inte sdljer bilar, utan dom vill
plocka russin av kakan. Med blandad framgang”, sdger Alexander. Stefan vill
garna framhalla vikten av att bilhandlare och darmed ocksa Bra Bil, maste
arbeta hdrdare for att fiarre affarer skall ske mellan privatpersoner. Han
menar att fler och fler affarer sker mellan privatpersoner. Det sdljs omkring
1,1 miljoner begagnade bilar i Sverige varje ar och cirka 200 000 av dessa

sdljs av en handlare som ar ansluten till motorbranschens riksférbund.

Nar Bra Bil tar in en begagnad bil som inbyte vid kép av en ny bil uppstar
olika kostnader. ”... rdnta, inkurans, reparation och prisfall ar val generellt de
puckar man kan stéta pa nar de galler begagnade bilar”, sager Alexander.

Stefan sager att en bil sedan kostar ndgonstans mellan 1500 och 2000 kronor

58 Arsredovisning, Bra Bil i Géteborg AB, 2007
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i manaden att ha stdende, inklusive vardeminskning. Vidare sager Alexander
att marginalerna under krisen varit "krisartade”. Han menar att de i manga
fall till och med tappat, ibland férhallandevis stora, pengar pa begagnade
bilar. Vidare ckade lagret av begagnade Volvobilar i landet kraftigt under
2008 och darav foll priserna och for att sdlja bilar blev aterforsiljare,
inklusive Bra Bil i Goteborg, tvungna att sanka sina priser till marknadspris.
Stefan vill dock inte pastd att de "reat ut” sina bilar mer dn nagon annan
handlare. Det finns fall dar Bra Bil tvingats sdanka priserna sa pass mycket att
de forlorat mellan 40 000 och 50 000 kronor pa en bil. Marginalerna har med

andra ord stundtals varit negativa.

Pa fragan om Bra Bil i Goteborg har arbetat for att minska sina lager under
krisen ar svaret svart att misstolka. "Ja, absolut. Vi har jobbat stenhart med
det”, sager Stefan.

For det forsta blir bilarna som star, inte mer virda i framtiden och for det
andra har bolaget dven arbetat med att minska sitt lager pa grund av
likviditetsskdl. Nar forsdljningen minskar ar det, enligt Stefan, viktigt att
forsoka minska lagret for att inte fa en for ldg omsattningshastighet pa lagret.
Foretaget har arbetat med manga olika sdljmetoder for att minska lagret av
bilar. Det har bland annat handlat om annonsering, Internet, fokusgrupper,
foretagsinriktade aktiviteter och sa kallade begagnathelger. I dagslaget ligger
foretaget pa en omsattningshastighet pa omkring 7-8 ganger. Vidare har de
markt av en 0kad efterfragan pa begagnade bilar, men dock bara de senaste
manaderna. Alexander papekar att prisbilden pa bilar féormodligen inte stigit
utan snarare stabiliserats. Vidare namner Stefan att man skall vara forsiktig

nar man tittar pa forsaljningssiffrorna ifran februari och mars.

Bra Bil arbetar med en internrdnta pa det kapital som de binder i nya och
begagnade bilar. De kallar den en kalkylmdssig ranta pa bilavdelningen och
den ar i dagsldaget pa 3,5 procent. Stefan berattar att den mer eller mindre

appliceras pa all typ av kapitalbindning i bolaget.
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Det som bilhandlare anvidnder sina ackumulerade vinster ar framst till
ombyggnationer och investeringar i anlaggningar, berdttar Stefan. Han
papekar ocksa att det ar manga bilhandlare som ar familjedgda och har en
lang tradition med ganska bra finansiell bas och de har, enligt honom,
formodligen placerat pengarna i kassan. Vinsterna har inte anvants till inkép
av lagerbilar. "Investering inkop av lagerbilar, det tror jag inte dr nagonting
som man egentligen anvander sin dkade vinst till utan de flesta har nog
tillrackligt med likvida medel till att géra inkdpen i alla fall”, sager Stefan. Bra
Bil har sedan starten egentligen inte haft nagra vinster att prata om och
eftersom det ar en nyetablering ser dgarna det som en langsiktig investering.
Koncernen har, enligt Stefan, haft en "ganska aktiv etableringsilosofi” istallet

for att dela ut pengarna till 4garna.

Vidare sager han ocksd att Bra Bil har mojlighet att handla pa
kommissionsforsaljning fran Volvo Bil i Goteborg AB. "Forst kor man pa rénta
som man betalar som finansiering och sen sdager du -Nu har jag kund pa
bilen. Och da képer du hem bilen. Da binder du inget kapital och det har vi ju
forsokt utnyttja. Och likadant pa nybilsforsaljningen” berattar Stefan. Han
forklarar vidare att istéllet for att kopa hem bilen till hallen innan den siljs
och darigenom binda kapital, s har Bra Bil Iatit bilarna rulla pa kommission
och pa sa satt har bolaget mer pengar i kassan. De enda direkta utgifterna
som finns vid kommissionsforsaljning ar rantan bilhandlaren betalar pa bilen
nar den star pa lager. Det ar forst nar foretaget har en kund pa bilen som den
betalas. Stefan papekar ocksa att ett bolag som har mycket pengar i kassan
hellre képer hem bilen dn anvander sig av kommissionsférsaljning for att
man vet att man kanske kan betala lagre rdanta nagon annanstans.
Kommissionsrdantan &r, enligt Stefan, ungefar 5-6 procent. "S3 det ar ju

ganska dyrt, men kredit mot bilindustrin ar ju h6g.” sager han.
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Alexander vill vara tydlig med att papeka att antalet bilar i lager inte alltid
speglar det verkligan antalet bilar som foretaget har i lager. Han menar att
industrierna producerar bilar som generalagenterna i sin tur blir ansvariga
att fa ut pa marknaden. Detta gor man, enligt Alexander, genom att pressa ut
bilar till dterfoérsaljarna, som i manga fall stiller upp, men det finns ocksa
"mer eller mindre ett tvdng att ta emot bilar”, som han uttrycker det.
Alexander menar att det, i praktiken, kan vara mojligt att sdlja en ny bil till
vilket pis som helst. "Vi kan salja till vilket pris som helst, men det blir ju en

brakforlust och vi far hela Volvosverige emot oss.” podngterar Alexander.

Stefan podngterar att det ar otroligt viktigt att vara forsiktig nar det galler
hanteringen av lagret av nya bilar. Sanks priserna pa nya bilar man far in av
generalagenten, ger det effekter pa andra bilar du képt in tidigare, samtidigt
som priserna pa begagnade bilar riskerar att paverkas. "Kér man
jattekampanjer pa en V70, en nybil, sa koér man ju sonder
begagnatmarknaden”, sager Alexander. "Det faller liksom pa manga hall och
kanter.” som Stefan uttrycker det. Nyligen valde foretaget att kopa in ett
parti med Volvo C30, som de saljer for 20 000 kronor under ordinarie pris.
Han berattar att generalagenten tar storre delen av denna prissankning och

at deras marginal i slutindan hamnar pa cirka fyra procent.

Vidare berattar Alexander att alla Volvohandlare koéper sina nya Volvobilar
ifran Volvo personbilar Sverige AB. Det finns enligt honom egentligen ingen
mojlighet att kopa bilar ndgon annanstans. Han papekar ocksa att det finns
moijligheter att kdpa in begagnade bilar ifran VCC (Volvo Car Corporation).
D3 handlar det i férsta hand om tjanstebilar ifran VCC:s anstidllda. Han
beradttar att deras totala lager av begagnade bilar i dagsliaget ligger pa
omkKkring 90 bilar, men podngterar att det bor ligga narmare 120 stycken, for

att kunna erbjuda en bra mix av bilar.
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Det kan mojligtvis vara en strategi att driva upp inbytespriserna pa
begagnade bilar for att 6ka forsaljningen av nya bilar men Stefan dementerar
detta: "driver vi upp inbytespriserna pa begagnade bilar for att oka var
forsaljning? Det tror jag val anda att vi ar hyfsat forsiktiga med. Det ar en

o n

ganska farlig vag att ga.

Bra Bil forsokte parera den minskade efterfrigan genom
personalnedskdrningar. "Vi var snabba med personalneddragningar och
diskuterade det redan innan sommaren 2008 och sen efter sommaren hade

vi MBL-férhandlingar och fick verkstallighet.” berattar Stefan.

I och med de hoga rantorna i hostas blev Bra Bil tvungna att forsoka minska
beldningen. "Vad kan man gora for att minska belaningen? Det var en oerhort
tuff fas. Fortfarande ar det relativt siatt men det var en extremt tuff fas under
de virsta manaderna dir innan rdntesdnkningen kom.” menar Stefan.
Personalkostnaderna utgor en mycket stor del av bolagets totala kostnader
och det blir darfor, enligt Stefan, mycket viktigt att vara snabb pa att minska

personalstyrkan.

Stefan berattar att foretaget jobbar mycket med kundkrediter och att de helt
enkelt jagar de kunder som inte betalar. Har kunder inte betalt inom tio
dagar ifran det att pdminnelsen har gatt ut hamnar de i listor i foretagets
datasystem och de kunder som hamnar dar rings upp. Vanligtvis handlar det
om leasing och avbetalningskontraktskunder och det handlar dd om att
redogora for kunden att bilen tillhor Bra Bil till dess att den ar helt betald.
"Och da forklarar vi det och att annars hdamtar vi bilen.” sager Stefan. Han
menar att detta ar nagonting foretaget jobbar hart med och det gors standigt
sammanstallningar, sa att fodringar inte blir mer an 90 dagar gamla.

Foretaget forsoker betala sina leverantorsskulder inom 10-15 dagar, men

medger att det kan vara svart. Dock gar det aldrig mer dn 30 dagar.
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Slutligen berattar Alexander att de ager sina anldggningar, men att de har
valt att placera dem i separata dotterbolag pa grund av redovisningstekniska

orsaker. "Det kan vara bra att ha det s3, utan att ga in i detalj.” berattar han.

4.2 Bil Nilsson i Alingsas AB

Bil Nilsson i Alingsas AB, hddanefter bendmnt som Bil Nilsson, etablerades i
Alingsds 1982. Ursprungligen startades foretaget i Dalsland, men 1990
flyttade foretaget till Alingsas. Foretaget ar en auktoriserad aterforsaljare av
Volvo, Renault och det nya market Dacia. Sedan starten har foretaget varit
familjedgt med Anders Nilsson som &dgare.>® Bil Nilssons affarsstrategi ar:
"Var stravan ar att vara en ledande aktor pa fordonsrelaterade tjanster och
produkter i var lokala marknad och att kunna erbjuda ett komplett utbud av

personbilar i olika prisklasser”0,

Under 2007 redovisade foretaget ett rorelseresultat om 5,13 miljoner kronor
dir sen rantekostnaderna Oversteg ranteintidkterna och darmed blev
resultatet efter finansiella poster cirka 4,2 miljoner kronor. Efter
avskrivningar landade arets resultat pa cirka 2,7 miljoner kronor och cirka
1,9 miljoner kronor efter skatt. Rantekostnaderna uppgick till 3 152 000
kronor och ranteintdkterna till 2 199 000 under 2007. 61

Kassaflodet fran den lopande verksamheten var positivt under 2007 med
ungefdr 7 miljoner kronor. Bil Nilsson minskade sitt varulager med 1,5 miljon
kronor, 6kade sina kundfordringar och minskade sina leverantérsskulder.

Kassaflodet fran investeringsverksamheten var diremot negativt under 2007
med cirka 5,4 miljoner kronor. Eftersom Bil Nilsson hade forvarvat en del
uthyrningsfordon och avyttrat en del. Tillsammans uppgick forvarven till

cirka 7,7 miljoner kronor och avyttring for cirka 3 miljoner kronor.

> http://www.bilnilsson.com/About.aspx
60 11,
Ibid.
6! Arsredovisning, Bil Nilsson i Alingsés, 2007
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Kassaflodet fran den finansiella verksamheten var dven den negativ med

cirka 1,7 miljoner kronor.

Déar stod amorteringar for en negativ post om 6 miljoner kronor, men man
tog ett 1an pa cirka 4,6 miljoner kronor vilket ledde till ett ndgot battre
kassaflode. Det totala kassaflodet for aret 2007 uppgick till -197 000 kronor.
[ och med foretagets likvida medel under arets bérjan om 416 000 kronor sa

gick Bil Nilsson in i 2008 med 216 000 kronor i likvida medel.62

I dagslaget finns det planer pa att bygga ut fastigheten och skapa en
andravaning med cirka 1000 kvadratmeter yta. Dock sager Daniel Nilsson,
verkstédllande direktor pa Bil Nilsson, att det kravs "svarta siffror en lite

stund forst”.

Det storsta hot som Daniel ser framéver ar framforallt att fler och fler
handlare hanterar allt fler varumarken. "Fér dem som valjer att inte ga den
vagen, sd dr ju utmaningen det att kunna klara det med de fa varumarken
man har och dnda sticka ut i handeln”, sdger han. Vidare menar han att det ar
enklare for en kund att dka till ett stalle dar det finns flera olika varumarken,
vilket innebar att det inte krdvs flera resor for att se olika varumarken.
Samtidigt ligger Alingsas forhallandevis nara Goteborg och dar finns ett stort

utbud. "Du kan inte halla fast en alingsasbo i Alingsas”, poangterar han.

Daniel tror att det kan finnas svarigheter i att fa lénsamhet i bara ett
varumarke och papekar att han tror att det dr en trend att handlare forsoker
bredda sina utbud och erbjuda flera varumarken. Dock menar han att det gar
att fa lonsamhet i ett marke som Volvohandlare. Han anser ocksa att det ar
valdigt viktigt att bli, som han uttrycker det, "duktig pa natet”. Att fa ut
produkterna med hjdlp av Internet och kunna hantera det mediet pa ett bra

satt tror Nilsson ar mycket viktigt framdver.

62 Arsredovisning, Bil Nilsson i Alingsés, 2007
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Mojligheten att skapa lojala kunder tror han ligger i servicemarknaden och
det ar ocksa dar han tror att stora delar av l6nsamheten ligger idag. Han
menar att den "mjuka kopplingen, fran manniska till méanniska, blir allt
viktigare”. Det finns ocksa problem inom servicemarknaden.
Administrationen kostar mycket pengar och det finns svarigheter i att

mekaniker utan datorvana, maste administrera med hjalp av datorn.

Bil Nilssons har investerat mycket av sina ackumulerade vinster i deras
anldggningar. "Vi aterinvesterar i anldggningarna. Det ar ndstan hundra
procent alltsd”, sadger Daniel. Vidare pdpekar han ocksa att de inte har ett
separat fastighetsbolag, utan att fastigheten ligger som en del i bolaget. Dock
ar det viktigt att papeka att mycket pengar ocksa gar at till att uppratthalla de
krav pa fastigheten som finns ifran leverantorerna. Golvet i fastigheten ar ett
exempel pa ett krav ifran generalagenten och allt detta kostar enligt Daniel
mycket pengar. Foretaget investerar ocksa forhdllandevis mycket pengar i att
halla fastigheten i bra skick. "Kanske mer an vad man kanske skulle behéva”,
som Daniel sager. Han pdpekar att detta ar en mojlighet som finns eftersom
bolaget inte finns pa borsen och de behdver darav inte tillgodose manga olika

agares intressen.

Under november 2007 marker Bil Nilsson att forsdljningen bromsar in.
Forsdljningen fortsatte sedermera falla kontinuerligt under 2008. Detta
innebdr att priserna pa begagnade bilar faller, vilket i forlangningen
ytterligare minskade forsaljningen av nya bilar. Detta da foretaget inte langre
kunde betala lika mycket pengar for en begagnad bil vid inbyte. "Da bromsas
ju handeln upp dnnu mer”, menar Daniel. Under hosten 2008 upplevde
foretaget den kanske jobbigaste perioden. Under denna tid stannade
forsaljningen mer eller mindre upp i tre manader och priserna pa begagnade
bilar sjonk ytterligare. Daniel menar dock att de boérjar marka av en 6kad
forsaljning i slutet av januari 2009, men han papekar dock att priserna var pa

en lag niva.
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Han sager att de mer eller mindre forlorat pengar pa begagnatmarknaden
under storre delen av 2008, samt nastan hela 2009. "Det ar forst nu i april
som vi ser att vi borjar tjdna pengar pa begagnade bilar”, berdttar Daniel
Nilsson. Vidare sdger han att marginalerna pa nya bilar formodligen varit

nagot sdmre pa senare tid gentemot var de har varit tidigare.

Det ar av stor vikt for foretagets vinst att de far bonus ifran generalagenten.
Eftersom det har varit valdigt svart att fa bonus, har de faktiska marginalerna
blivit samre. Bonusen ar en sa kallad bestdllningsbonus. Den ar egentligen
inte relaterad till hur manga bilar foretaget sdjer, utan snarare hur manga
bilar du bestéller. "Om du inte sdljer, sa kan du inte bestilla”, som Daniel
uttrycker det. Att bestéilla bilar utan att sdlja dem drabbar likviditeten. Darfor

maste man "balansera det har valdigt forsiktigt”, sdger han.

Bil Nilsson arbetar inte med en intern ranta pa deras kapitalbindning i
lagerbilar. "Metodiken for oss, det ar att kolla pa antal lagerdagar valdigt
mycket”, padpekar Daniel. Bilar med manga lagerdagar, bli som han uttrycker
det "katastrof for oss”. Ju fler dagar en bil star pa lager, desto storre blir den
totala rantekostnaden pa bilen, samtidigt som den standigt minskar i varde.
Daniel menar att de, pa grund av att inte sdlja bilar sa snabbt som de kanske
onskar, formodligen tappar mer en ndgon miljon per ar i forsamrade
marginaler. Han poangterar dock att det varit mer under sista tiden, men
under ett normalt ar brukar det ligga ndgonstans dar. Under 2008, tror

Daniel Nilsson, att lageromsattningshastigheten lag pa 4,1 ganger.

Bil Nilsson har historiskt satt haft valdigt stora lager i jamférelse med andra
Volvohandlare i landet. For nagra ar sedan bestimde sig foretaget for att
forsoka gora nagonting at det och bestamde sig da for att framforallt se déver
processen kring begagnade bilar. De borjade arbeta mer aktivt med Internet,
for att pa sa satt visa lagret genom att uppdatera bilder och sa vidare. Nar
forsdljningen var som varst gick, berattar Daniel, att de tittade runt mycket

pa Internet, for att pa sa satt matcha deras priser med andra.
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Vidare siager han att de salde bilar till "otroligt daliga priser, for att
overhuvudtaget vara med och sdlja”. ”"S& vi har hanterat vart
likviditetsproblem, som hade kunnat uppsta, genom att hela tiden halla flode

pa begagnade bilar”, sager han.

For omkring sju till atta ar sedan, hade foretaget ungefar 150-170 begagnade
bilar i lager. De har som sagt arbetat for att minska detta lager och i
september 2008 hade de cirka 130 begagnade bilar i lager. I dagslaget, tror
Daniel, att deras lager ligger pa 105 bilar. Dock papekar han att de kdper pa
sig bilar for att ligga pa en sadan niva. Skulle de folja andra Volvohandlare, sa
skulle deras lager, med tanke hur foretaget ser ut, vara omkring 80 bilar.
Daniel anser daremot att 80 bilar ar for lite. Han berattar ocksa att
marginalerna pa begagnade bilar ofta varit negativa. Forsdljningen var inte
tillrackligt bra och bilar blev stdende, vilket 6kade vardeminskningarna.
Exempel pa detta kan vara om de fick in en bil innan sommaren 2008, som
sedan blir stdende i lager till vintern 2009 och da blir det "enorma forluster
pa en sadan bil”, som Daniel uttrycker det. "Vi snackar ju, i skrackexemplen,
sa ar det sakert pa en vanlig standardbil, alltsa inget speciellt, sa kan det 4nda
bli 40 000 back pa en sadan bil och det ar ju inte roligt.” Han sdger att han
tror att marknaden for begagnade bilar varit negativ under atta till nio
manader, men han pdpekar att han har en kdnsla av att det ar positiva siffror

i april.

Bil Nilsson har hittills inte avskedat nagon i foretaget som en foljd av den
minskade forsaljningen. Daremot slutade tre anstallda pa eget initiativ under
sommaren 2008, vilket foretaget dragit nytta av genom att inte anstilla
nagon ny personal. Personalfrdgan dr daremot ndgot som Daniel stiandigt
bevakar, men han berattar att uppsdgning av personal ar ndagot som han
garna vill klara sig utan, dock medger han att det kan intraffa. For att
ytterligare forbattra situationen kom foretaget 6verrens med banken om att
minska amorteringarna pa fastigheten. P3a grund av det aktiva arbetet med

begagnade bilar har de dn sa lange inte behovt be om ytterligare krediter.
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Aterigen papekar Daniel att den absolut storsta mojligheten att frigora
kapital ligger i deras begagnatlager, men sager ocksa att det finns majlighet

att sdlja nya, redan av foretaget betalade, bilar ocksa.

Daniel uppger att han tror att det ar manga aterforsaljare som har kdnt en
press ifran generalagenter att ta emot bilar. Han menar att man, som
aterforsaljare, kan fa ett valdigt bra erbjudande att kopa bil, men darefter
hamnar generalagenten i ett annu varre lage och kan darfor kanske ge ett
annu battre erbjudande. Konsekvensen blir att det pris aterforsaljaren fick
kopa for kort tidigare blir inaktuellt och ndgon annan far alltsd mojligheten
att kopa en likadan bil till ett battre pris. "Det hdnde ju vid ett flertal tillfallen
under forra dret att man hamnade i den situationen”, sdger Daniel. De tog
darfor beslutet att mer eller mindre inte handla nagra bilar. Vidare sager han
att "det kunde komma ndgot som var battre med valdigt korta intervall. Nar
du inte kan lite pa utspelet, da ledsnade vi lite grann”. Han berattar ocksa att
en dterforsaljare kan missa kampanjer om foretaget valjer att inte ta emot

bilar ifran generalagenten.

Han beskriver en situation dir de hade méjlighet att ta emot ett stérre antal
bilar och pa sa satt fa en bonusutbetalning, samtidigt som bilhandlarna, fick
ta del av en kampanj som var pagdende. Valde bilhandlarna att inte kopa
bilarna fick man inte ta del av kampanjen, samtidigt som bonusen sjalvfallet
uteblev. "Det tycker jag egentligen ar over gransen. Dar borjar det bli sd att
man skickar ut vissa aterforsaljare pa laktaren. Alltsa, da kan man inte vara
med langre, pa grund av att av olika skal kanske inte kan kdpa de har bilarna,
eller bedomer det som orimligt i relation till den prestation man for
ogonblicket gor”, sdger Daniel nar vi talar om forhdllandet till
generalagenterna. Han berattar dock att de ibland fann lésningar, dar man
kom o6verrens om vilka kvantiteter som var mojliga att hantera. "Men det
tangerar det som inte ar sa roligt att jobba med tycker jag”, papekar han. Det
finns, enligt Daniel, en positiv aspekt pa situationen. Han menar att pressen

skapar kreativitet och 6kad ambition att silja.
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Under 2007 gick verksamheten bra och det var som Daniel uttrycker det
"inga problem alls egentligen”. 2008 blev diremot en dramatisk skillnad,
vilken okade pa grund av att det skedde ett generationsskifte i foretaget.
Under 2007 gjordes en stor utdelning pa 8 miljoner kronor i samband med
generationsskiftet.63 Resultatutvecklingen har varit negativ hela vagen ifran
den 1 januari 2008 till den 31 mars 2009, med nagra manaders undantag. Bil
Nilsson gick ifran ett resultat pa 4,2 miljoner 2007 till att gora ett negativt
resultat pd omkring 2 miljoner ar 2008. ¢ I arsredovisningen 2007, star det
att foretaget forviantade sig att forsdljningen under 2008 mojligtvis skulle bli
sdmre an den varit under 2007.5 Detta ar ocksa nagonting som Daniel sager
att de papekade for generalagenten, som inte delade deras uppfattning. Han
papekar ocksa att de pa forhand bestdmda volymerna 6versteg de faktiska
volymerna under 2008 och att det darav finns det manga bilar ifrdn 2008
som inte har ndgra riktiga kunder. "Man reggar bilar for att fa
marknadsandelar. Man bldser upp marknaden. Den var inte sa stor.”, sdger
Daniel. Detta har ocksd, enligt honom, bidragit till att marknaden star still

under borjan av 2009.

Vidare papekar han ocksa att det var manga aterforséljare som opponerade
sig emot fabrikernas bedomningar. "Men allts3, nar fabrikerna sager nagot sa
ar det inte mycket att diskutera.”, sidger Daniel. Han tror att man, som
generalagent, blir tilldelad en viss volym som bygger pa vad den globala

organisationen bedémer vara en trolig marknad.

Bil Nilsson arbetar inte sarskilt aktivt for att forbattra sina ledtider. Daniel
sdger att de nastan alltid har tre till fyra sa kallade problemkunder. Nar de
upptacker att de har gjort en felbedomning och ndgon ar dalig pa att betala
galler det, enligt Daniel, att ta tillbaka bilen sa fort som mdjligt. Han menar att
en kund som ar dalig pa att betala, sdllan blir battre och darfor ar det bast att

hdamta bilen sa snart dréjsmalet blir vasentligt.

63 Arsredovisning, Bil Nilsson i Alingsés AB, 2007
5 Intervju med Daniel Nilsson, VD for Bil Nilsson i Alingsas AB
6 Arsredovisning, Bil Nilsson i Alingsés AB, 2007
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Han sager ocksa att det ar mycket ovanligt att de arbetar med dréjsmalsranta
och han menar vidare att deras kunder forvantar sig att de inte gor det. "Har
man den tuffa attityden, sa blir manga irriterade”, papekar han. Pa senare tid
har det ocksa varit forhallandevis manga foretag som har gatt i konkurs, som
i forlangningen har lett till att Bil Nilsson har férlorat pengar. Daniel gissar
att de forlorat mellan 300 000 och 400 000 kronor pa detta hittills i ar. Han
berattar vidare att de saljer ungefar 60 procent av sina bilar till féretag och
resterande 40 procent till privatpersoner. Ser man till genomsnittet i landet,
tror han snarare att det ligger pa 50-50. Privatmarknaden har dock blivit allt
viktigare, anser Daniel. Foretagen viljer att, istdllet for att kopa ny bil,
forsoka anvianda de gamla bilarna i storre utstrackning. Han tror ocksa att
personer med fast anstéllning ofta fatt en starkare privatekonomi pa grund

av sankta rantor.

Daniel beréattar att Bil Nilsson i Alingsas i viss man arbetar med att halla inne
pa fakturor fran leverantorerna for att forbattra sin likviditet, men att det
kostar foretaget ranta. "Vi kan ligga och dra ut pa fakturor om vi vill, det
kostar oss ranta men vi kan gora det och det gor vi i viss man.” Daniel
forklarar vidare att forut var man tvungen att kopa hem bilen efter 120 dagar
men nu i dessa tider kan man dra ut pa det lite. Daremot finns det dven en
grans pa ungefar 180 dagar innan generalagenten vill att dterforsaljaren

betalar bilen.

Volvofinans erbjuder aterforsiljarna en viss ranta niar man finansierar sina
inkép av bilar. Det ar sdledes viktigt att papeka att Volvohandeln ager
Volvofinans till 50 %. Daniel berattar att de har kollat med banken men de

hade inte moéjlighet att erbjuda en lagre ranta.

43



Det finns en differens for bilhandlaren om denne finansierar bilen via
kommissionsforsaljning eller képer in bilen och betalar rdanta pa det.
Skillnaden blir ndgonstans runt 1 % dar kommissionsforsaljning ar det
dyrare alternativet. "Det blir pengar, har man stora lager med oldsta bilar sa
blir det stora kostnader. Lat saga att Bilia ligger med 1000 eller 1500 olosta

bilar i lager da blir det stora pengar.” sdger Daniel Nisson.

4.3 Boras Bil Personbilar AB

Boras Bil personbilar AB, hddanefter refererat till som Boras bil ar ett
dotterbolag till Bords Bil-koncernen. Foretaget har agenturen for Volvo
personbilar, Renault person och transportbilar samt Ford person och

transportbilar®® och numera aven for Dacia.6”

Foretaget etablerades 1936 och har sedan dess varit privatagt med samma
familj som dgare genom alla aren. Bolaget har 200 anstdllda, omsatte 814
miljoner kronor under 2007, vilket ocksd var en valdigt stor del av

koncernens totala omsattning som uppgick till 965 miljoner kronor. 68

Boras bils finansiella stillning ar tamligen stark. Boras Bil dr dotterbolag till
Boras Bil Forvaltning AB. Enligt Claes Bolin, VD for Boras bil, skickar de upp
kapital till sin moder och later pengarna forvaltas dar. Det egna kapitalet i
Boras Bil Forvaltning AB uppgick under 2007 till 187 257 000 kronor och
soliditeten slutade pa 38,80 %. Kassaflodet for Boras Bil Forvaltning AB var
negativt under 2007, den framsta anledningen till det negativa flédet var
investeringar i materiella anlaggningstillgangar som uppgick till cirka 113

miljoner kronor.

5 http://borasbil.se/pv_huvud.htm
57 Intervju med Claes Bolin, VD for Borés Bil personbilar AB
% http://borasbil.se/pv_huvud.htm
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De likvida medlen man tog med sig in i 2008 var cirka 9 miljoner kronor. °

Boras bil finns idag pa fem orter: Boras, Kinna, Ulricehamn, Svenljunga och
Tranemo. Dar har de fullservice pd alla stdllen. Bords Bil har en
koncernmoder i Boras Bil forvaltning och tva dotterforetag, ett som har hand
om personbilsforsaljningen och ett som tar hand om lastvagnsforsaljningen.

Lastvagnsforetaget omsatter ungefar 150 miljoner och har 40 anstallda. 70

Under 2007 uppgick rorelseresultatet for Boras Bil till cirka 7,4 miljoner
kronor. Rédntekostnaderna Oversteg ranteintdkterna och darmed slutade
resultatet efter finansiella poster pa cirka 4,3 miljoner kronor. Ovriga
bokslutsdispositioner uppgick till totalt -6,9 miljoner kronor, vilket ledde till

att arets resultat blev cirka -1,9 miljoner kronor.”?

Boras bil 6kade sitt varulager fran 2006 till 2007 med totalt cirka 13 miljoner
kronor. Rorelsefordringarna 6kade med cirka 8 miljoner kronor och
leverantorsskulderna 6kade med cirka 15 miljoner kronor. Detta ledde till att
kassaflodet fran forandringarna i rorelsekapitalet uppgick till cirka -6
miljoner kronor. Det totala kassaflodet fran den 16pande verksamheten blev
41 283 000 kronor. Kassaflodet fran investeringsverksamheten var negativt
med totalt 58850000 kronor. Bords bil forvirvade materiella
anlaggningstillgdngar for cirka 106 miljoner kronor och avyttrade materiella
anlaggningstillgdngar for cirka 48 miljoner kronor. Under 2007 hiande
ingenting med finansieringsverksamheten det vill sidga inga amorteringar
eller dylikt. Det totala kassaflodet for 2007 uppgick till -17 567 000 kronor
for Boras Bil. De likvida medlen vid arets borjan var 23 139 000 kronor vilket
ledde till att de likvida medlen man tog med sig in i 2008 var 5572 000

kronor. 72

% Arsredovisning, Bords Bil Forvaltning AB, 2007

7 Intervju med Claes Bolin, VD for Borés Bil personbilar AB
! Arsredovisning, Borés Bil personbilar AB, 2007
7 Ibid.
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Den storsta, enligt Claes, utmaningen for svenska bilhandlare i framtiden ar
formodligen den 6kade konkurrensen pa servicemarknaden. "Det jag kdnner
ar den oOkade konkurrensen pa servicemarknaden. Olika aktorer som
kommer in och tror att det dr en guldkantad verksamhet, som har startat

starkt och satsat mycket. Det tror jag ar den storsta faran”, papekar han.

Under finanskrisen har man varit tvungen att pressa priserna pa begagnade
bilar for att fa upp forsaljningen. "Men nettomarginalen som blir kvar, det
kan man val sdga att nu i krisens tider sa har det val varit allt ifran minus till
fem procent ungefdar i marginal kvar. Det ar framférallt begagnat som har
varit valdigt prispressat har.” berattar Claes. Marginalerna har varit pressade
sen ett och ett halvt ar tillbaka, men nu borjar lagren ga ner kraftigt och det
talas, enligt Claes, om en brist pd begagnade bilar.

Daremot har marginalerna varit konstanta pa nya bilar det senaste dret.
Bruttomarginalen har legat pa 11-14 % och nettomarginalen har sedan legat

pa nagonstans mellan 5-6 %, papekar han.

Boras Bil har arbetat aktivt med att minska deras lager under krisen. De har
haft utforsdljning av begagnade bilar tva ganger under Kkrisen.
Utforsaljningen skedde en ging under hosten och en gang i vintras. Pa
nybilssidan har man varit nagot restriktiv nar man bestallt hem bilar. "Sen sa
pa nybilar, sd har vi varit aterhdllsamma med att bestdlla nya. Man har ju
bonusperioder som gar ut och normalt s3 koper man kanske bilar i
spekulation for att na upp till bonusperioden, men i de har tiderna sa har
man ju inte gjort det. Man har egentligen bara gatt pa kundorder och de

bilarna har man bestallt”, berattar Claes.

Foretaget har inte haft ndgra vinster att prata om under krisperioden men de
ar ett etablerat bolag sedan 1936 och gick in i krisen med en ganska stabil
kassa. ”Vi har ju en ratt sa stabil kassa, sa att det har inte varit ndgra problem

pa det sattet.
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Det ar manga som har haft problem och det ar en hel del som har férsvunnit
under den har krisen ju. Sen har vi som sagt en koncernmoder, ett
forvaltningsbolag. Varje ar sa skickar vi upp pengarna i det och dar férvaltas

pengarna egentligen” sager Claes.

For att minska kapitalbindningen har Bords Bil mojligheten att handla pa
kommissionsforsaljning. Med kommissionsforsaljning menas att Bords Bil
inte betalar bilen till en borjan utan betalar bara ranta pa bilen tills de far
kund pa bilen. Forst da koper de hem bilen och sédljer den dérefter. "Man har
normalt pad Volvobilar, man har 30 dagar, sen l6ser man dem eller om man
valjer att de ligger kvar pa kommission, men med tanke pa att vi har en stabil

kassa sa loser vi dem direkt sa slipper vi ranta pa dem.”, berattar Claes.

Foretaget arbetar aktivt for att forbattra sina ledtider. Nar det galler
forsaljningen sa vill de fa ut bilen till kunden sa snabbt som mdjligt for att pa
sa satt skapa starka kundforhallanden och fa in kapital snabbt. De har ocksa
ett system att jobba med nar kunderna inte skoter sina betalningar har de
folk som sitter och bevakar dessa. Om deras arbetssitt berattar Claes: "Dar
jobbar vi hela tiden med att bevaka varje manad. Vi har folk som sitter och
bevakar alla de avtal som finns. D3 ar det bade pa leasing och pa avbetalning.”
Boras Bil har inte arbetat med att forsoka halla inne pa betalningar till
leverantorerna eftersom de inte har haft ett sdadant omfattande
likviditetsproblem. "Vi 4r man om vara leverantorer. Vi har valt ut dem noga
och vi har ett samarbete med dem, si att... An sa lange har vi inte suttit i den
krisen, sa att nej vi dr rddda om vara leverantorer, sa det gor vi inte.” sager

Claes.

Precis sa som manga andra sa kdnner Boras Bil en press ifran generalagenten
att ibland kopa hem mer bilar till lagret 4an vad man egentligen vill. Detta
beror, enligt Claes, pa att de vill ta del av bonusen generalagenten erbjuder

nar man koper in ett visst antal bilar.
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Men han podngterar ocksa att detta ar ndgot man har dragit ner pa under
krisen for att hdlla nere lagret och kostnaderna. Claes berattar vidare att de
aktar sig for att bestdlla hem de dyra bilarna till lager eftersom kunderna pa
de bilarna vill skraddarsy sin egen bil. De bestéller hellre hem de mindre

bilarna till varulagret.

4.4 Hedin Goteborg Bil AB

Hedin Goteborg Bil AB, hadanefter refererat till som Hedin bil, omsatte
1586 850 000 kronor under 2007 och rorelseresultat uppgick till cirka 59,6
miljoner kronor, rantekostnader som Oversteg ranteintdkterna innebar att
resultatet efter finansiella poster slutade pa cirka 47,9 miljoner kronor.

Slutligen redovisade Hedin bil drets resultat om cirka 33,1 miljoner kronor. 73

LA Hedin Bil AB som ar koncernmoder till Hedin bil omsatte 3 077 298 000
kronor under 2007. Under 2008 var omsattningen ungefir 4 miljarder
kronor.”*+ Det egna kapitalet uppgick till cirka 500 000 000 kronor och
soliditet var 33 %. Kassaflodet fran den lopande verksamheten och
investeringsverksamheten var negativt med -133 784 000 respektive -
76 142 000, men flodet fran finansieringsverksamheten var positivt med
207 723 000, vilket var wupptagna 1adn. Det totala Kkassaflodet for
koncernmodern var - 2 203 000, de likvida medlen vid arets bérjan var
6 408 000 och darfor tog man med sig 4 205 000 kronor i likvida medel in i
2008.75

Kassaflodet for Hedin Goteborg Bil AB var fran den lépande verksamheten
fore forandring av rorelsekapital cirka 71,3 miljoner kronor. Hedin bil 6kade
sitt varulager med 106442000 kronor jamfért med 2006 aven
rorelsefordringar 6kade och rorelseskulderna 6kade dven dem. Detta ledde
till att kassaflodet frdan den lopande verksamheten med fordndring av

rorelsekapital slutade pad cirka 38,4 miljoner kronor. Hedin bil férvarvade

3 Arsredovisning, Hedin Géteborg Bil AB, 2007
™ Intervju med Helena Skog, styrelseledamot I.A Hedin Bil AB
> Arsredovisning, I.A Hedin Bil AB, 2007
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materiella anlaggningstillgdngar under 2007 for cirka 36,6 miljoner kronor
och darfor blev kassaflodet fran investeringsverksamheten negativt med
cirka 34,8 miljoner kronor. Hedin bil amorterade ungefar 3,2 miljoner kronor
pa sina lan och det totala kassaflodet for 2007 slutade pa 406 000 kronor. De
likvida medlen fran 2006 var 703 000 kronor och darmed tog de med sig
1109 000 kronor i likvida medel ini2008. 76

Den storsta utmaningen for Hedin bil ar att ha den portf6lj av varumarken de
tror pa, de som det finns en framtid for. Helena Skog forklarar ”att ha de
markena som man tror pa och som det finns en framtid for. Just nu ar det ju
tufft for Saabhandlarna tror man. Det kdnns lite instabilt. Det ar val det man

far titta over, vilka varumarken man har.”

Ndgon padverkan pa forsaljningsresultatet har det dock inte varit for Hedin Bil
under finanskrisen. Hedin Bil har 6kat sin forsaljning fran 2007 till 2008 och
okar till och med nu 2008 till 2009. Helena Skog berattar att det ar ganska
svart att mata det faktiska forsaljningsresultatet 2007 till 2008 eftersom
Hedin Bil har képt upp en del bolag. Helena Skog sager: "det ar lite svart att
mata for vi koper ofta bolag men 2008 till 2009 har vi inte gjort nagra
forandringar just nu” Den faktiska forsdljningen 2008 till 2009 har alltsa
Okat. Helena berattar att det har forsokt att hitta andra satt att kdpa och salja
bilar. Helena vill daremot ocksa papeka att det har varit valdigt svart for
bilhandlare i dessa tider om man inte har haft en stabil kassa. Helena berattar
vidare att den svaga svenska kronan under finanskrisen har paverkat
forsdljningen. "0Om man ska se pa var valuta sa har ju den varit svag under
krisen... Det ar en fordel nar vi séljer till Tyskland men det ar en nackdel nar
vi ska kopa in bilar fran utlandet.” Helena berattar vidare att de har arbetat
och arbetar aktivt med att hitta billiga bilar i utlandet. Vid fragan om de letar
efter begagnade bilar i utlandet svarar Helena: "Ja det gor vi, jag forsoker

hitta bilar i Baltikum... sa det gor vi. Det finns mycket bil till salu.”

76 Arsredovisning, I.A Hedin Bil AB, 2007
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Vi diskuterade aven ifall inbytesbilarna Hedin bil tar emot tas in till ett lagre
pris an vad de sdljs for pa den privata marknaden. Helena papekar att det
finns ett antal variabler till varfér de byts in till ett lagre pris hos en
bilhandlare dn det pris som man ofta ser pa exempelvis bytbil.com "En bil
sdljs fran 100 000 - 77 000, jaha och sa gar man till en bilhandlare och sa blir
man erbjuden 65 000, men da tycker man det var ju konstigt, men de for
100 000 ligger ju kvar och den for 77 000 - det ska ju finnas prutman och det

finns saker att atgarda.”

Hedin bil har inte varit dterhallsamma nar det galler satsningar framat under
2008 till 2009. Helena berattar att de har 6ppnat ett nytt varuhus for bilar
med olika marken under samma tak som konkurrerar med varandra. "Vi har
startat nu, det ar vi inte forst med i Sverige, absolut inte men det ar ett stort
varuhus, vi har samlat sex olika varumarken. Man samlar massa varumarken
dar kunder kan gd in och kika. Vi konkurrerar egentligen med oss sjdlva.
Kunderna kan ga in och kika det ar ett kul, roligt koncept om man ténker sig
sjalv.om man ska kopa en bil sd ar det sa kul att se allt pa samma stalle
istéllet for att aka runt. Men det ar faktiskt valdigt populart och gar valdigt
bra. Det finns ocksd en restaurant dar man kan sitta och dta och titta pa

bilar.”

Det rader inga tvivel om att klimatet bland aterforsaljarna har varit daligt
den senaste tiden. Helena berattar att de far forfragan om att kopa upp bolag,
men det innebdr ocksd hoga kostnader. "Men en sak ar sdker. Man far
erbjudanden om att kdpa upp bolag, men oftast ar de i sddant daligt skick sa
det ar kostnader som hianger med. Det ar tufft pa bilmarknaden helt klart.”

sager Helena.

Vi diskuterar olika likviditetsproblem, men Hedin bil har inte varit utsatta for
nagra sadana problem. Helena berattar dock att de inte har haft mojligheten
att, i lika stor utstrackning som tidigare, handla pa kommissionsforsaljning.
Helena berattar att det fanns storre mojligheter till kommissionsférsaljning

tidigare, men hon papekar att den mojligheten knappt finns langre.
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Numera kops bilarna kontant eller betalas de via ett finansbolag. Vidare
sdger hon att tillverkaren ger foretaget ett visst antal dagar pa sig att betala

fakturan, men att detta blir allt tuffare.

Helena papekar att de kan uppmana sina anstéllda att vara noggranna med
att skicka ut fakturor samma dag som bilen levereras, for att pa sa satt fa in

pengar sa snart som mojligt.

Hon berattar ocksa att de mer eller mindre dger alla bilar som star i deras
bilhallar. Skulle bolaget drabbas av likviditetsproblem menar Helena att de
skulle annonsera ut bilarna billigare for att 6ka kassan. Hon sager samtidigt
att det ocksa kan bli lite problematiskt om man pressar priserna fér mycket.
"Man far inte gd ut med vilka priser som helst egentligen, det ar inte sa
omtyckt alltsd. Om vi nu koper in 100 bil av ndgon modell och gar ut med ett
mycket lagre pris da blir vara konkurrenter och generalagent vansinniga.”,

sager Helena.

Foretagets ackumulerade vinster har mer eller mindre hela tiden placerats i
bolaget och framforallt i dess anlaggningar. Helena berattar att de inte salt
fastigheter for att frigora kapital. Hon namner ocksa att de inte langre binder
nagra betydande summor i reservdelar. De har de delar som behovs for en sa
kallad standardservice, men allt annat bestdlls med en dags leverans.
Daremot, poangterar Helena, att generalagenten har lager i narheten, vilket
innebdr att man, nar det Kkrdvs, kan gora reparationer pa exempelvis

transportbilar mer eller mindre omgaende.
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S. Analys

I detta kapitel har vi gjort en analys av vdr empiri, ddr vi tagit hjdlp av vdra
teoretiska referensramar. Pd grund av begrdnsningar i dessa teoretiska

referensramar, for vi sdledes ocksd ett eget resonemang kring viss empiri.

De fyra fallféretagen vi har intervjuat har paverkats av den radande
lagkonjunkturen. Foretagen har wvarit tvungen att hantera de nya
forutsattningarna pa olika satt. Bilhandlarna har fatt problem med
lénsamheten och konkurrensen har 6kat. Likviditetshanteringen har blivit
en vital del i foretagets organisation. Bilhandlarna har varit tvungna att jobba
mer med hur de ska hantera sina resurser och hur de ska klara de nya
forutsattningarna pa marknaden. Bilhandlarna som vi har intervjuat har
agerat pa olika satt for att bli sa effektiva som mojligt. Dock har foretagen

ocksa mycket olika forutsattningar for att hantera kriser.

Enligt cash management teorin bor foretag arbeta med att effektivisera sin
hantering av kundfordringarna. Féretag bor, som vi ndmner i teoriavsnittet,
arbeta med att korta ner sin kassacykel, vilket innebar att foretaget arbetar
med att korta ner kundfordringstiderna och forlanga kredittiderna fran

leverantorerna for att fa tillgang till kapitalet langre i bolaget.

Bra bil arbetar aktivt med att hantera sina kunder som inte betalar. Har
kunden inte betalat inom 10 dagar efter kunden har fitt en paminnelse
hamnar denne i foretagets datasystem. Bra Bil ringer personligen upp
kunderna och informerar dem om att bilen tillhér Bra Bil till dess att bilen ar
helt betald. Detta ar ndgot Bra Bil kontinuerligt arbetar med for att pa sa satt

minska kapitalbindningen i kundfordringar.
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Som vi ndmnt tidigare gor foretaget stindigt sammanstallningar av kunder
med dalig betalningsdisciplin. Detta ar ett satt att 6vervaka och kontrollera
kundfordringar och pa sa satt forbattra kassacykeln. Det finns tre
huvudregler som man bor anvanda sig vid indrivning av fordran enligt cash
management teorin: 1. Fordran anses som forfallen 2. Fordran ar inte betald
3. Fordran ar inte foremal for ndgon typ av tvistemdl. Detta ar nagot

fallforetagen bor ta hansyn till.

Bil Nilsson i Alingsds AB uppger att de kontinuerligt har tre till fyra kunder
med betalningssvarigheter. Till skillnad fran Bra Bil sker inget aktivt arbete i
att driva in betalningar. Bil Nilsson arbetar inte heller med drdjsmalsranta,
da de ar radda for att skada kundrelationerna. D3 foretaget inte for ett
effektivt arbete kring kundfordringar och dr6jsmalsranta foljer de inte cash

managements kriterier for optimal kundfordringshantering.

Vanligtvis bor foretaget betala vid fakturans forfallodatum. Cash
management teorin foresprakar dock ocksa att betalning ska ske nar
leverantoren forvantar sig att fa betalt. Betalar man vid forfallodatum kan
man dra nytta av att bibehdlla kapital i bolaget utan kostnad och erhalla
eventuell rdnta pa det egna kapitalet. Detta kan dock skada relationen till
leverantoren. Bil Nilsson hdller inne pa sina fakturor. De oOverskrider
fakturornas forfallodatum och far diarmed betala rdnta. Anledningen till att
foretaget gor detta beror pa att de vill uppratthdlla likviditeten under
perioder. Detta kan anses ineffektivt ur cash managementperspektiv bade da
de far betala drojsmalsranta och forsamrar relationen till leverantérerna.
Tidigare var Bil Nilsson tvungna att betala bilen efter 120 dagar men nu har
parterna kommit dverens om grans pa 180 dagar. Detta kan dven ses som
positivt ur ett cash management perspektiv eftersom foretaget har kapital
under en langre tid i bolaget och slipper sdledes binda kapital. Hedin Bil har
inte haft nagra direkta problem med likviditeten men de har dnda arbetat
med att uppmana sina anstallda att fakturera kunderna sa fort som mojligt

och pa sa satt fa in kapital snabbt till bolaget.
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Enligt cash management ar det viktigt med ett genomarbetat system for
kundfordringar. Detta ar nagot fallféoretagen arbetar flitigt med. Som exempel
har Boras Bil personal som 6vervakar alla avtal inom leasing och avbetalning
varje manad. Vidare har Bords Bil dock inte valt att halla inne pa
leverantorsskulder for att fa tillgang till sitt egna kapital under en langre tid.
Boras Bil har helt enkelt inte haft ett sd omfattande likviditetsproblem och
har darfor prioriterat att betala i god tid. Cash management teorin forklarar
ocksa att foretag bor vara noga med sin betalningspolicy, de maste vara
forsiktiga med ryktet kring sitt foretag. Detta ar formodligen nagot Boras Bil
tagit i beaktande men de har bortsett fran fordelarna med att fa tillgang till
sitt kapital under en langre tid om man vantar med att betala tills

forfallodatum.

Bra Bil har, som vi ndmner i empirikapitlet, en foérhallandevis komplex
agandestruktur med flera olika dgare. Vidare har ocksd Volvo personvagnar
AB ett indirekt intresse i bolaget. Detta paverkar, enligt oss, bolagets val av
strategi i olika fragor och kommer ocksa att forhindra dem ifran att bredda
sitt varumarkessortiment, for att inte skapa en intressekonflikt. Detta i en tid
da vi upplever att bilhandlare papekar att ett 6kat varumarkesutbud verkar
vara en trend och ett sitt att na konkurrensférdelar. Volvo personvagnar AB
fungerar som generalagent for Volvobilar i Sverige. Nar Volvokoncernen har
missbedomt marknaden och producerat fler bilar dn vad marknaden
efterfragar, kommer generalagenten bli stdendes med fler bilar dn vad
bilhandlarna ar villiga att kopa in. Pa grund av detta finns det en press ibland
aterforsdljarna att ta emot bilar som de egentligen inte vill fa levererade.
Pressen skapas for att bilhandlarna vill undvika konflikter med
generalagenten och pa sa sitt riskera att missgynnas i forlangningen. Pa
grund av Volvo personvagnar AB:s dgarintresse i Bra Bil bor det finnas en
sarskilt stor press pd foretaget att ta emot nya bilar for att inte skapa
konflikter med sin deldgare. I tider da generalagenten har mycket bilar pa

lager och marknaden ar svag, bor Bra Bil sdledes missgynnas.
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Detta eftersom de formodligen kommer att generera storre lager an vad som
for tillfallet ar optimalt. I forlangningen innebar detta att Bra Bil far det svart

att planera sin lagerhallning.

Bil Nilsson har en enkel dgandestruktur, da det ar ett familjedagt bolag, med
en ensam dgare. Dock ar det, efter att ha talat med Daniel Nilsson, latt att
forstd att det finns ett missndje med hur forhallandet till generalagenten ser
ut. Foretaget beslutade sig for att mer eller mindre inte bestélla ndgra nya
bilar, da de var missndjda med generalagentens agerande. Detta paverkade
sakerligen ocksd foretagets lagerplanering. Det fanns tillfillen da de
egentligen ville bestilla fler bilar, men var radda att ndgon annan handlare
skulle fa battre erbjudanden strax senare. Med andra ord Kkan
generalagentens beteende paverka lagret pa olika satt. I vissa tillfdllen kan
det bidra till att man okar lagret, trots att det egentligen inte ar onskvart. I
andra situationer kan det innebéra att man blir restriktiv, pa grund av radsla
att gora daliga affarer, vilket i sin tur kan innebdra en forsamrad framtida
relation till generalagenten. Det blir med andra ord svart att nd en optimal

lagermangd pa grund av ett bristande samarbete med generalagenten.

Boras Bil ar, precis som Bil Nilsson, ett familjedgt foretag och har varit det
sedan starten 1936. De beskriver ocksa att de kint av en press ifran
generalagenten, dock gjorde de som Bil Nilsson och bestimde sig for att
forsoka vara dterhdllsamma med att kopa nya bilar. I den man det har varit
mojligt har de bestdllt billigare, mindre exklusiva, bilar, da kunder i
allmanhet ar mer villiga att kopa dessa bilar utan egna konfigurationer. Boras
Bil har en stark finansiell stallning, vilket innebar att det finns féorhallandevis
stora utrymmen att arbeta med lager for att forsoka ta del av bonusar och
kampanjer. I forlangningen innebar detta att de inte bara har battre chanser
att klara sin framtida 6éverlevnad pa grund av minskad efterfradgan med hjalp
av en bra likviditet. De far ocksa en storre mojlighet att utnyttja erbjudanden
ifran generalagenten, for att pa sa satt skapa kundkontakter och vinna
marknadsandelar, eftersom de med kampanjpriser kan erbjuda kunderna

billigare bilar.
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Hedin Bil ar, som namnts tidigare, handlare for flera olika varumarken.
Koncernen hade ar 2008 en omsattning pa omkring 4 miljarder, vilket gor
foretaget till en forhallandevis stor aktdor pa den svenska marknaden. Da
foretaget arbetar med sd pass manga varumarken, bor de rimligtvis inte vara
lika beroende av en god kontakt till en enskild generalagent. P4 grund av
deras storlek bor de ocksd inneha en stark forhandlingsposition. Detta tror vi
ar en bidragande orsak till varfor Hedin Bils arbetssatt skiljer sig ifrdn de
foretagen vi tittat ndrmare pa. De har, till skillnad ifrdn de andra, mojligheten
att kopa bilar ifran utlandet och darigenom ocksa en mojlighet att standigt
leta billiga bilar. Vidare far de ocksa formodat storre utrymme att gora egna
prissdttningar utan att behdva oroa sig for betydande konflikter med

generalagenter.

Nar vi pratar med Daniel Nilsson, VD pa Bil Nilsson, berattar han att det ar en
stor utmaning att fa lonsamhet i att bara erbjuda ett eller ett par varumarken.
Detta kan forstarkas ytterligare i och med den ovan beskrivna
generalagentproblematiken. Det kan med andra ord vara svart locka till sig
kunder niar man bara erbjuder ett par varumarken, samtidigt som en

handlare med fa varumarken blir mer beroende av sina generalagenter.

De fyra fallféretagen vi har undersokt har haft relativt hoga rantekostnader
under 2007. Bra bils rantekostnader uppgick till 5 522 000 kronor och
ranteintdkterna var 1 371 000 kronor. P4 grund av att riksbanken hdjde
styrrantan under hosten 2008 blev perioden en tuff fas for bilhandlarna i och
med att rantekostnaderna steg. En utmaning fér bilhandlarna var att minska
belaningen vilket forsvarades for fallféretagen Bra Bil och Bil Nilsson vilka
inte hade/har lika stark finansiell stdllning som Hedin Bil och Boras Bil. Detta
kan ha wvarit en dnnu svdrare situation for Bil Nilsson ur ett
likviditetsperspektiv eftersom de, under 2007, gjorde en utdelning i samband
med ett generationsskifte pa 8 miljoner kronor. Bra Nilssons rantekostnader
uppgick till 3 152 000 kronor och ranteintdkterna till 2 199 000 under 2007

och dirmed blev situationen svarare under hosten 2008.
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A andra sidan lyckades alla fallforetag overleva hosten 2008 och har nu
fordel av en lagre ranta som rader pa marknaden. Enligt havstangsformeln
bor foretag ha en hog skuldsattning for att generera en hogre avkastning pa
det egna kapitalet an vad man hade gjort om man hade haft en hogre andel
eget kapital. Men som ndmnts tidigare i teoriavsnittet ska inte
rantekostnaderna overstiga avkastningen foretaget generar. Scenariot att
rantan pa lanet dverstiger avkastningen kan ha utspelat sig under hosten
2008 nar styrrantan var relativt hog sett till marknadslaget. Darfor ar var
kansla att foretagen bor ta med en planering av skuldsattningsgraden i
behovsanalysen fran cash management. Foretagen boér planera
kapitalstrukturen infor ett visst konjunkturldge och kan pa sa satt parera

eventuella hojningar av rantan eller dra nytta av en lag ranta pa marknaden.

Uppfattningen vi fatt efter att ha samtalet med de fyra olika foretagen ar att
alla delar uppfattningen att bilhandlare generellt investerar mycket av sina
ackumulerade vinster i anlaggningar. Dock finns det lite olika upplagg kring
detta. Bil Nilssons fastighet ligger som en del av ett stort bolag, dar den
resterande verksamheten ingar. Detta forsvarar en eventuell avyttring av
fastigheten om foretaget skulle behova fa in kapital i form av en forséljning.
Skulle fastigheten ligga i ett separat bolag skulle en forsaljning kunna ske
lattare, samtidigt som de skulle kunna ta del av skatteférdelar. En forsaljning
av ett dotterbolag ar, som vi ndmnt tidigare, befriat ifran reavinstskatt. Bil
Nilsson ar forvisso ett forhallandevis litet bolag, men det blir formodligen
lattare att kontrollera de olika delarna i verksamheten genom att placera
fastigheten i ett separat bolag. Vart att notera ar att de andra fallféretagen

har valt att placera sina fastigheter i separata bolag.

Anlaggningar, som kan anviandas som sdkerhet vid eventuella 1dn, dr en
vasentlig del av foretagens planering av likviditetshantering. Som namnts
tidigare kan det vara fordelaktigt att ha ett separat bolag for sina
anldggningar eftersom foretagen far skattemdssiga fordelar och det

underlattar aven processen vid en eventuell forsaljning av fastigheten.
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Darfoér ar det enligt cash management teorin mycket vasentligt att ha god
kontroll pd sina monetdra resurser. For att uppna en bra kontroll pa sitt
kapital ar det viktigt att sammanstalla en behovsanalys vilken ska innehalla
information om vilka behov foretaget har och vilka planerade
likviditetsforandringar som finns och kommer att finnas. Malet med
behovsanalysen ska vara att ha tillgang till likviditet vid ratt tidpunkt, plats
och i ratt form. Darfor ar det av vital betydelse att fallféretagen arbetar med
att skapa en behovsanalys for att uppnd god kontroll. En del av
behovsanalysen bor vara att placera sina anlaggningar i separata bolag for att
ha likviditeten pa ratt plats. Den bor dven innehdlla Kriterier om att ha
mojligheten att under latta omstandigheter sdlja fastigheten och pa sa satt ha
tillgang till kapitalet vid ratt tidpunkt. Det blir darfor viktigt att papeka att
alla fyra fallféretag anser att det basta sattet att forvalta sitt kapital ar genom

aterinvestering i anlaggningarna.

Pa grund av den kraftiga minskningen i efterfragan blev det tufft for
bilhandlare som in i krisen med ett stort varulager. Nar efterfragan minskade
vid arsskiftet 07/08 fick foretagen problem med att minska lagret.
Kostnaderna for att ha bilarna i lager ar relativt hoga och 6kade kraftigt,
eftersom en minskad efterfrdgan innebar vardeminskningar. Kontentan blev
att foretagen fick hoga rantekostnader samtidigt som bilarna minskade i

varde.

Som ndamnts tidigare i teoriavsnittet ska foretagen dela in kostnaderna for
lagerhdllning i tre delar for att pa ett enkelt satt uppskatta kostnaderna.
Dessa delar ar kapitalkostnad, forvaringskostnad och osdkerhetskostnad. Om
vi analyserar foretagen kapitalkostnader: Bra Bil och Bil Nilsson har anvant
storre andel lanat kapital dn de andra fallféretagen. Rantekostnaderna for
dessa lan far inte overstiga den avkastning som lagret genererar. Under
lagkonjunkturen bor detta ha varit ett problem, dd avkastningen minskat i
och med att féretagen har varit tvungna att sanka priserna pa sina lagerbilar.

Det har ar enligt oss ett utav de stora problemen under lagkonjunkturen.
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[ samband med att féretagen har kopt in lagerbilar har de formodligen raknat
pa en avkastning som inte varit mojlig att uppna i och med den minskade
efterfrdgan. Med andra ord har de kopt in bilar med felaktiga forvantningar,
vilket har bidragit till for stora lager som i forlangningen inneburit ékade

forluster.

Bra Bil o6kade sitt varulager under 2007 med cirka 2 miljoner. Hade foretaget
i frdga anvant sig av ett mer proaktivt arbete under 2007 och siledes minskat
sitt lager infor lagkonjunkturen hade de inte varit tvungna att silja lika
mycket bilar med negativa marginaler som de nu har varit tvungna till. Bil
Nilsson minskade sitt varulager under 2007 med cirka 1,5 miljoner kronor.
Ndgot som ar anmarkningsvart dr att Hedin Bil och Boras Bil dkade sitt
varulager namnvart under 2007 med cirka 106 miljoner och ungefir 13
miljoner kronor. Detta beror pd att foretagen gjort uppskattningen att
avkastningen pa lagret skulle dverstiga den kapitalkostnad som finns i
samband med lagerhadllningen. Arbetet kunde dock ha sett ndgot annorlunda
ut. En mindre kapitalbindning i lager vid darsskiftet 2007/2008 hade
inneburit besparingar for foretaget. Kontentan av detta ar att Bil Nilsson var
det enda foretag av fallforetagen som minskade sitt varulager under 2007

vilket framhéavde deras finansiella planeringsférmaga.

Vidare kan man dven tanka over ifall fallféretagen borde ha arbetat mer med
sina forvaringskostnader. Ett arbetssatt under 2007 kunde ha varit att tdnka
over hur mycket sitt lager egentligen var vart. Arbetssittet kring
avskrivningar pa lager, avskrivning pa anlaggningar, lagerpersonalkostnader
och mojligen energikostnader ar nagot foretagen hade kunnat arbeta mer
med och mojligen arbeta mer med i framtiden. Det arbetssdttet som
bilhandlarna hade under 2007 6kade osdakerhetskostnaderna eftersom ¢kade
lagringsvolymer innebar 6kad liggtid i lager vilket i sin tur har lett till att

bilarna har minskat i varde.
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Volvohandlarna har mojlighet att handla pa kommissionsforsaljning. Handlar
man med kommissionsforsaljning binder man inget kapital. Detta dr ndgot
Bra Bil har utnyttjat flitigt for att pa sa satt ha mer kapital i kassan. Men man
maste dnda betala ranta pa kommissionsforsaljningen och den ligger pa 5-6
%, vilket enligt Stefan Jarnstrom, Ekonomichef pd Bra Bil, ar ganska hogt.
Detta dr nagot som aven Bil Nilsson har utnyttjat. Bords Bil och Hedin Bil har
inte utnyttjat kommissionsforsiljning da de har haft en stabil finansiell
stallning och har darfor kopt in bilarna till lagret och darmed sluppit betala
rantan for att utnyttja kommissionen. Daniel Nilsson, VD foér Bil Nilsson
berattar att skillnaden mellan rantan man betalar féor kommissionsforsaljning
och rantan man betalar nar man koper in bilen till lagret ligger ndgonstans
vid 1 % diar kommissionsforsiljning ar det dyrare alternativet. Har
bilhandlaren ett stort varulager kommer differensen mellan
finansieringsalternativen att bli betydande for likviditeten eftersom man far
lagre rantekostnader ifall man finansierar bilen sjdlv vilket Boras Bil och
Hedin Bil har valt att utnyttja. A andra sidan har man tillgang till mer kapital i
kassan ifall man utnyttjar kommissionsforsaljningen vilket Bil Nilsson och
Bra Bil har anvant vilket man féormodligen har gjort for att ha tillgang till en
buffert, ett sdkerhetskapital. Anledningen till att manga foretag gar i konkurs
ar pa grund av saknaden av detta kapital. Det ar darfor vastenligt att ha

tillgang till en sddan har buffert i tuffa tider.

Det har under arbetets gang varit svart att fa ta del av siffror gallande
foretagens resultat och finansiella stillning under 2008. Dock gar det att
urskilja olika arbetssatt kring hur man hanterar sin skuldsattning i bolaget.
Boras Bil har en stark finansiell stdllning, med en hog andel eget kapital. I
intervjun med Boras Bil uppger deras representant att de kdper deras bilar
med eget Kkapital, samtidigt som de d&ger deras anliggningar utan
skuldsattning. Detta innebar att de riskerar att inte ta del av den
havstangseffekt som kan bildas i och med en 6kad andel lanat kapital. Kort
innebar det att de skulle kunna 6ka avkastningen pa det egna kapitalet, med
hjalp av okad skuldsattning, sd lange avkastningen pa det lanade kapitalet

overstiger rantekostnaderna pa lanet.
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Dock okar sdledes den finansiella risken och i tider som dessa, da den totala
avkastningen minskar, diarav besitter ett foretag som Bords Bil en fordel
gentemot foretag med storre andel lanat kapital. Eftersom Boras Bil ar ett
familjeforetag och har varit det dnda sedan starten pa 30-talet, har vi valt att
anta att de formodligen har ett riskavert synsatt och vill sdledes minimera

riskerna.
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6. Slutsats, forslag till vidare forskning
och egna reflektioner

I detta kapitel framfor vi vdra slutsatser, ddr vi forséker besvara var
forskningsfrdaga. Vi ger ddrefter férslag pd vidare forskning och reflekterar

slutligen over vdra kdllors pdverkan pd vdr slutsats

6.1 Slutsats

De foretag som har varit objekt for var fallstudie har pa ett eller annat satt
paverkats av en minskad efterfragan pa bilar. Generellt har en minskad
efterfragan inneburit att foretagen har blivit mer eller mindre tvungna att
sdnka sina priser for att na ett pris som moter marknaden. Detta har i sin tur
inneburit att foretagen har salt bilar med mycket sma marginaler och i manga
fall forluster. Forsadljningen har dock varit nédvandig for att uppratthalla

likviditeten i bolagen.

Vidare kan ndmnas att fallféretagen har mott den minskade efterfragan pa
marknaden med olika typer av finansiell stdllning. Fallféretagen med stark
finansiell stallning har valt att finansiera sitt varulager med eget kapital eller
delvis lanat kapital for att ta del av lagre rantekostnader. Ett av fallféretagen
har wvalt att finansiera stora delar av sitt varulager med
kommissionsforsaljning, eftersom de har haft brist pa likvida medel.
Kommissionsforsaljning mojliggor ett alternativ att ta in bilar till lager utan
att binda kapital. Foretaget har darfor haft mer likvida medel i kassan an vad
de haft om de varit tvungna att enbart finansiera varulagret med eget eller

lanat kapital.

62



Det fjarde fallforetaget har anvant sig av kommissionsforsaljning pa det satt
att de har valt att dra ut pa betalningar av varulagret tills de blivit tvungna att

betala, for att pa sa satt behalla likvida medel i kassan under en langre tid.

Alla foretag medger att de storsta mojligheterna att frigora kapital ligger i att
sdlja lagerbilar och framforallt lager av begagnade bilar. Vidare har den
minskade efterfragan skapat oOverproduktion av nya bilar, vilket i
forlangningen har inneburit att generalagenterna skapat en stor press, pa
gransen till tvang, pa handlarna att kopa bilar. Bilhandlarna har pa grund av

detta fatt problem med planeringen och hanteringen av lagret med nya bilar.

6.2 Forslag till vidare forskning

Var studie har varit begransad till fyra fallféretag, dir empirin utgors av
intervjuer med representanter ifran de olika féretagen. Eftersom uppsatsen
ar skriven innan arsredovisningarna fér 2008 ar publicerade har vara
mojligheter att ta del av aktuella siffror varit ytterst begransade. Detta har
inneburit att ndgon djupgdende analys av foretagens finansiella situation inte
varit mojlig. Det hade darav varit intressant att gora en mer djupgdende
studie kring hur vara fallféretag har hanterat lagkonjunkturen, genom att ga
igenom arsredovisning, samt en mer genomgripande 6versyn av foretagets
operationella processer. Vidare skulle det vara intressant att gora en
jamforande studie med foretag inom samma bransch med ett annorlunda
utbud och/eller en annorlunda geografisk placering. I samband med en sddan

studie kan en jamforelse mellan generalagenters beteende vara av intresse.
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6.3 Egna reflektioner

Forfattarna har genomfort intervjuer med en representant pa varje foretag.
Forfattarna har i den man det har varit mojligt talat med den person som
forfattarna ansett haft storst inblick i foretagets verksamhet. I tre av fyra fall
har forfattarna samtalat med foretagets verkstdllande direktor och i ett fall
har forfattarna talat med en styrelseledamot. Alla fyra dr medvetna om att
den information de formedlar ligger som grund i var empiri. Det ar darfor
viktigt att papeka att forfattarna ar val medvetna om att samtliga personer
medvetet formedlar en specifik bild av foretaget. Det 4r med andra ord ingen
objektiv tolkning av foretaget som formedlas. En grundlig genomgang av
foretagets operationella processer och rdakenskaper hade formodligen givit
oss en annorlunda och i manga fall mer verklig bild av féretaget. Dock hade
forfattarna inte fatt tillgang till representantens egna tankar och funderingar

kring hanteringen av foretaget.
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8.1Intervju med Bra Bil i Goteborg AB

Om man bortser ifran den globala minskade efterfragan pa nybilar, vad ér anser Ni vara
den stérsta utmaningen fér svenska bilhandlare framéver?

Alexander: Den storsta utmaningen ar nog att behalla Ilonsamhet nar det géller
bilforsaljning. ... efterfragan har minskat lokalt och nationellt, vilket gor att det startar
priskrig. Vi har manga svenska Volvohandlare som krigar sinsemellan. Vi har dven Hedin
Bil, som har som affarsstrategi at kdpa upp stora lager och rea ut Mercedes E-klass
under ordinariepris eller nagot liknande. Att behalla I6nsamheten i bilférsaljningen ar en
jatteutmaning. Utmaning nummer tva, det ar servicemarknaden, som har 6ppnats upp
och vi ser Goteborg dar vi har kanske tuffast konkurrens i hela landet. Vi har ett flertal
auktoriserade Volvoverkstdder, vi har Bra Bil, cms group, vi har Bilia och den senaste
uppstickaren Mekanum. Dessutom har vi Mekonomen som kor sitt egna race, men som
ocksa vill vara med och nagga pa servicesidan, som historiskt sett har varit |6nsam for
bilhandlare. Men nu ar det manga som vill in och i manga fall inte séljer bilar heller, utan
dom vill plocka russin av kakan, med blandad framgang. Det &r vad jag ser som de tva
stdrsta utmaningarna just nu.

Stefan: Jag instdmmer pa allt det du har sagt och de man kanske kan tillagga nar det
géller sjédlva bilhandeln &r att vi som aterforséljare nog maste anstranga oss ytterligare
for att manga av affarerna inte skall ga oss forbi privat. Assa dar har vi ocksa en
utmaning. For vi marker ju att den forsaljningen dkar ju hela tiden, privat till privat
exempelvis. ... dar tror jag ocksa att vi maste, samtliga aterforsaljare, bli mer lyhérda till
varfor kunderna, inte i lika stor utstrackning som tidigare, valjer att kopa bilen hos en
handlare.

Alexander: Det ar ju helt ratt och tittar vi pa begagnathandeln i Sverige sa séljs det
ungefar 1,1 miljoner begagnade bilar om dret och 200 000 av dem sélj hos en mrf-
ansluten handlare ungefar, men runt 70 procent av alla kunder sager att de helst skulle
vilja kdpa en begagnad bil hos en mrf-ansluten handlare. Dar finns ett gap som vi inte
har lyckats tappa till, men det har svingt ratt mycket pa sista aret hér bara.

Om man tittar pd de senaste tva dren. Hur tror Ni att svenska bilhandlare i allménhet
har hanterat sina ackumulerade vinster? (Investeringar i inkép av lagerbilar,
investeringar i anldggningar osv.)

Alexander: Det finns olika typ av dgarstruktur. Titta pa Bilia, som &r ett boérsnoterat
bolag och titta pa oss som ar en annan typ av bolag. Det skiljer sig nog valdigt mycket
om man har gjort utdelningar eller om man har investerat.

Stefan: Investering i form av ink&p av lagerbilar, det tror jag inte ar nagonting som man
egentligen anvander sin 6kade vinst till utan de flesta har nog tillrackligt med likvida
medel till att gora inkopen i alla fall. Daremot &r det ju som sa att det finns en del som
har passat pa att bygga om och investera i anldaggningarna. Samtidigt tror jag att det ar
som sa att de flesta och framfoérallt i Volvohandeln i allmanhet ar forsiktiga. Det ar ju
den héar delen som inte ar Bilia, som ar till storsta delen familjeféretag som har lang
tradition med ganska bra finansiell bas i bolaget. Jag tror egentligen att de har mest 6kat
kassan.
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Vi har ett lite mindre negativt flode under -08 férvisso, men framforallt den ar ju inte
klar den arsredovisningen. Egentligen kan jag saga att vi har strypt och vad vi har gjort
som har battrat pa vart flode ar att vi har ett mycket battre rorelseresultat under -08 &n
vad vi har haft under -07.

Vilka kostnader uppstdr i samband med ett inbyte av en begagnad bil i samband med
kép av en ny bil?

Stefan: | normalfallet blir det ju alltid en test- och en rekondkostnad. En person som
testar upp bilen och sen en till som bestammer “det har kan man foérvanta sig av den
yttre rekonden och det har reparerar vi upp da”. Det &r egentligen de enklaste
kostnaderna som vi direkt hanfér som en produktkostnad. Sen har vi ju finansieringen av
den begagnade bilen, som rantekostnad da. Driver vi upp inbytespriserna pa begagnade
bilar for att 6ka var forsaljning? Det tror jag val anda att vi ar hyfsat forsiktiga med. Det
ar en ganska farlig vag att ga.

Alexander: Om jag bara far summera ihop trean innan vi kor vidare, sa tankte jag, de
kostnaderna, de ar ju precis som du sager. Det &r inbytet med test och sadar, men rénta,
inkurans, reparation och prisfall ar val generellt de fyra puckarna man kan stota pa néar
det géller begagnade bilar.

Stefan: Man kan sdga att tumregeln &r att cirka 1500 — 2000 kronor i mananden kostar
en bil att ha stdende. Nar du tar vardeminskningen och nar man tar kapitalminskningen.

Alexander: Vi har inte hasat upp begagnatpriserna, eller inbytespriserna nagot
namnvart sjalva, kan man vél tilligga da, for att sdlja mycket nybil. Sen har vi haft vissa
aktiviteter, kortsiktiga. Tillsammans med vara samarbetspartners.

Hur stor ér marginalen pd en begagnad bil och hur har dessa marginaler foréndrats
under krisen? Hur skiljer sig marginalen mellan en nybil och begagnad bil?

Alexander: Man kan saga att under krisen har de varit krisartade, marginalerna. Det ar
inte alltid man gar plus utan man kan tappa pengar pa, mycket pengar, pa begagnade
bilar.

Stefan: Nybilsmarginalen, den har krympt, men den har dnda hallit sig. Vi har ju inte
prisat ut dar pa samma satt som man gér med begagnade bilar kan man saga.

Alexander: Bilarna blir ju inte mer varda imorgon, men det finns en del som tror det.
Star man med en XC90 idag som ar inbytt snett, s kommer den inte vara mer vard till
hosten, vilket man kan tro.

Stefan: Det ar klassisk utbud och efterfrageteori egentligen. Nybilsforsaljningen rasade
2007 och begagnade bilar 6kade lavinartat. Efterat kom sjalva baksmallan och om vi tar
Volvohandlare framférallt, sa steg ju det har begagnatlagret. Jag vet inte om det gick
upp till 15 000 bilar ungefar hos alla Volvohandlare och det kanske skall ligga runt

10 000 cirka. Jag ar lite ute pa hal is dar, men nagonstans dar. Jag menar da faller ju
priserna och de foll ordentligt, sa var enda chans att sélja bilarna var ju att anpassa till
marknadspris. Men sen, det ar klart att det har funnits en, vi kommer komma till det.
Det ar klart att det har funnits incitament till att frigéra kapital, men vi har egentligen
inte haft sa mycket att valja pa, utan skall man sélja bilen ar det marknadspris som géller
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och det har sjunkit kraftigt. Jag vill inte sdga att vi har reat ut vara bilar mer dn nagon
annan. Det vill jag inte direkt pastd. Marginalerna har alltsa varit stundtals negativa,
dven nar man har sett till en hel manads forsaljning, sa allvarligt har det varit. Vi kan
alltsa avyttra 50-100 bilar och gjort en plus minus noll affar pa samtliga bilar ihop.

Alexander: Det har géller alltsa bara begagnat. Negativt pa begagnat och positivt pa
nytt.

Stefan: Men i den mixen pa bilar kan det ju vara manga bilar som man har tjanat p3,
men det kan ocksa finns de har tunga pjaserna, man kanske har varit tvungen att bita i
det sura dpplet och sdnka och forlora 40 000- 50 000 kronor. Da har man ju avsatt
reserver for det. Vi arbetade upp ganska bra reserver under 2008 och sadana I6ser man
upp da i borjan av 2009, sa du far inte hela den effekten. Man far ju ocksa téanka pa det,
ar det inklusive upplosning av en inkuransreserv eller dr det exklusive. Tittar du pa sjélva
bilaffaren har det varit stundtals negativt.

Har ni arbetat for att minska ert lager under krisen? Andra féretag vi har talat med har
sagt att de har mdrkt av en 6kad efterfragan pa beg. bilar och har dérfér férsékt minska
antalet nya bilar i lager och samtidigt 6ka lagret av begagnade bilar. Hur har ert
arbetssdtt sdtt ut kring detta? Man kan tdnka sig att man “rear ut” nya bilar eller
begagnade bilar for att 16sgéra kapital, vilket sjdlvklart leder till kostnader. Ar detta
ndgot som har varit ett problem under finanskrisen?

Alexander: Kontentan ar: Har ni arbetat for att minska ert lager under krisen, och det
kan man val saga att vi har gjort.

Stefan: Ja, absolut. Vi har jobbat stenhart med att komma ner i antalet bilar. Dels for att
det ar lika bra att salja. Som Alexander sa, priset blir inte hogre om tva manader, eller
tre manader. Vi har ocksa gatt ner med det av likviditetsskal av den enkla orsaken att
det kostar oerhort. Vi har legat upp emot, ja, ganska mycket bilar. Totalt i koncernen har
vi kanske haft upp emot 600 begagnade bilar och nu ligger vi under 400 bilar och det &r
dar vi bor ligga. Det géller det ju att anpassa oss. Sjunker forsaljningen, sa géller det att
ha ett minskat lager. Annars blir omsattningshastigheten i lagret alldeles for lag.

Alexander: Hur har arbetssattet sett ut for att minska lagret. Det ar alla klassiska séljtrick
kan man val saga., eller sdljmetoder. Det ar allt ifran annonsering. Vi har jobbat mycket
pa webben, vi har jobbat med fokusgrupper, utskick, begagnathelger, vi har jobbat med,
ja vi har kort hela spannet egentligen. Lagerrensningar. Vi har kort allt. Foretagsinriktade
aktiviteter till specifika féretag. "Nu har vi tio bilar av den hér sorten. Vad tror ni?” Pang.
Vi har haft ett ganska proaktivt arbete.

Stefan: Om man tittar pa andra meningen. Det dr nagot som har kommit ganska sent.
Det dar ar ju bara senaste manaderna egentligen. Det méarker vi ocksa. Men det &r inte
sa att vi minskar nya bilar i lager. Utan vi kor pa liksom.

Alexander: Tittar man pa prisbilden. Den har ju stabiliserats. Den har slutat att sjunka
och har stabiliserats. Den har ju inte bérjat ga upp an, men vi ser nagon bil man kan héja
lite pa, men far nog sdga att generellt sett ar det en stabilisering. Annars ljuger man nog
lite.
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Stefan: Ja, jag tror att det ar mycket man vill. Man vill tro valdigt mycket, men man far
vara lite forsiktig nar man tittar pa februari och mars manad. Sa att det snarare &r sa.

Vilka och hur stora kostnader finns i samband med ert lager? Har ni skapat en intern
rénta pd det kapital som dr bundet i lager for att kunna mdta den totala
lagerkostnaden?

Stefan: D3 kan jag sdga att vi har. Vi delar ju upp internredovisningen i olika avdelningar,
varav bilférsaljningen ar en avdelning. Dar belastar vi bilavdelningen med en internranta
pa det kapital som dem binder i nya och begagnade bilar. Den internrantesatsen satte vi
i hostas nar vi gjorde budgeten i september manad, men som ni vet sa har det hant
mycket och vi har sen da skruvat ner den lite grann. Den ligger nu pa 3,5 procent och
tanken ar ju att den pa nagot séatt skall spegla de verkliga upplaningskostnaderna,
kapitalkostnad, som vi har i bolaget. Som redovisas sen pa en annan avdelning i det
interna bokslutet i en avdelning som vi kallar finansavdelningen. Dér tas de verkliga
kostnaderna ifran checkkrediten och ifran olika typer av Ian, ifran dgarna, som man kan
ha olika finansieringskallor. Vi har flera. Vi har daven Volvofinans som till stor del
finansieras av rorelsekapitalet inom svensk Volvohandel. Vi kan sdga att vi lagger ut
ungefar en och en halv miljon pa bilavdelningen pa ett ar dar. Dar &r ju var tanke
egentligen att det &r viktigt att man inte satter for 1ag rénta heller. Den dar &r val kanske
lite 6verkant, men det ar battre sa. Vi kallar det en kalkylmassig ranta pa bilavdelningen
pa 3,5 procent och vi anvdnder den egentligen generellt pa all typ av kapitalbindning i
bolaget.

Tror du att ert sdtt att placera er ackumulerade vinst skiljer sig/har skiljt sig ifrén andra
handlare i samma bransch? Hur har ni bundit ert kapital?

Stefan: D3 kan man sdga som sa att vi har ju inte haft nagra vinster att tala om
egentligen i Goteborg. | och med att det &r en nyetablering och det gar at mycket pengar
och det ar en langsiktig investering. Sa Bra Bil har ju egentligen om man ser koncernen.
Nu géller det ju Goteborg har, men koncernen har ju satsat mycket pa nyinvestering och
nyetableringar. Det dr egentligen det som Bra Bil har gjort. Istdllet for att dela ut till
agarna har man haft en ganska aktiv etableringsfilosofi. Darigenom etableringen i
Goteborg som fortfarande da, sakta men sakert jobbar sig upp till ett plusresultat. Det
tar sin tid. De anlaggningar som finns i Goteborg, de har vi ju kdpt. Vi hyr ju inte dem.
Det ar en betydande investering.

Hur tycker du att ni lyckades parera/férbereda er infér den kraftiga minskningen av
nybilsférsdljningen under finanskrisen?

Stefan: Jag tycker att vi var ganska snabba pa det dnda. Vi var nog ganska snabba med.
Vi var snabba med personalneddragningarna och diskuterade det redan innan
sommaren och sen efter sommaren hade vi MBL-férhandlingarna och fick verkstallighet
och personalen. en stor del slappte redan vid arsskiftet. Jag tror faktiskt att vi var. Vi var
nagra manader tidigare. Det tar ju ett tag, en bra stund det dar. Ifran det att man
bestammer sig tills att den sista mannen har [amnat. Det tar ju latt ett halvar. ...
Rantorna stack ju ordentligt i hostas. Sa det var ju aterigen. Vad kan man gora for att
minska belaningen. Det var en oerhort tuff fas. Fortfarande ar det relativt satt, men det
var en extremt tuff fas under dem varsta manaderna dar innan rantesdnkningen kom.
Personal ar alltsa valdigt stor del av den totala kostnaden i bolaget. Nar man ser att
forsaljningen minskar, da maste man vara snabb och skara ner pa personal.
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Hur mycket arbetar ni med att bearbeta ert rérelsekapital? Vilka klassiska Gtgdrder finns
fér att frigéra kapital? Vilka och hur stora kostnader uppkommer i samband med
frigérandet av kapital? Har krisen bidragit till att ni har varit tvungna att frigéra kapital
pd sdtt som ni vanligtvis inte gér?

Stefan: Aterigen. | och med att vi ... har de hér stora lagren sa &r det att hela tiden ha sa
hog omsattningshastighet som mojligt pa lager. Och vi ligger idag runt 7, 7-8 ganger,
bade pa nytt och begagnat. Det ar jag ganska n6jd med. ... Vi har sa att sdga en mojlighet
att. Vi har en mojlighet i Volvohandeln, att begagnade bilar som vi képer in fran till
exempel Volvo Bil Goteborg, sdljer ju en hel del begagnade bilar ut till Volvohandeln.
Ifran dem har man mdjlighet att handla pa kommissionsforsaljning. Dar kan man betala
15% som finansiering och sen sédger att “nu har jag kund pa bilen” och da képer du hem
bilen. Da binder du inget kapital och det har vi ju forsokt nyttja. Och likadant pa
nybilsforsaljningen. Jag tror att halften av Volvohandlarna ocksa koper bilarna i
kommission ifran generalagenten, sa att vi har ocksa gjort det. Istéllet for att kopa loss
bilarna, sa later vi dem rulla i kommission och pa sa satt har man mer pengar i kassan.
Har du pengar, da koper du loss bilarna istéllet. For du vet att du kanske betalar langre
rénta nagon annan stans. Men sag att du sitter lite hogt och har hégt begagnatlager. Ja,
da later man sina kommissionslager vaxa, sa langt det &r mojligt. |dag ar
kommissionsavgiften. Sag 5, ja, 5-6 procent, sa att det &r ju ganska dyrt men kredit mot
bilindustrin ar ju hog.

Hur har lagret av nybilar sett ut under 2008?

Alexander: Jag tror sa har. Om man bara tag ett steg ifran den har fraga 1 har sa maste
man se, innan man svarar pa det, se hela sammanhanget. Vi har bilindustrierna.
Industrin star och tuggar ut bilar, det blir en generalagent som blir ansvarig som blir
ansvarig for att fa ut dem har bilarna. Och han pressar ut dem till aterforséljarna, som,
kan man val sdga Stefan, garna stéller upp i manga fall, men ibland sa blir det, i manga
fall, mer eller mindre ett tvang och ta emot bilar. Man maste stélla upp, sa ar det.

Hur lagret ser ut speglar inte hur man vill att det skall se ut. Det skall man nog vara
valdigt tydlig med.

Stefan: Sen far man ju effekter. Vid sadana situationer far man ju effekter pa sitt
begagnade lager. Jag menar om man rear ut delar av nybilsforsaljningen ifran
generalagenten sa far du kanske effekter pa ditt nybilslager som du har under 2008. Helt
plotsligt star du med bilar som du kopte i borjan pa aret, som star kvar i lager, som blir
relativt satt dyra da mot andra bilar som du far erbjudande ifran generalagenten senare
under aret. Du kan ocksa fa effekt pa bilar som du har lovat att kdpa tillbaka for en
forutbestamd summa. Det faller liksom pa manga hall och kanter. ... Man far vara valdigt
forsiktig med hur man hanterar sitt nybilslager. Det far effekter lika snabbt pa begagnat.

Alexander: Nar man kor jattekampanjer pa en V70, en nybil, sa kér man ju sonder
begagnatmarknaden. Ganska enkelt, men det ar inte hemelektronikprodukter vi saljer
och det géller att alla forstar det. Det &r ganska komplext, det ser valdigt latt ut pa ytan,
men desto mer man lar sig, desto svarare blir det att tjdna pengar bade pa nytt och
begagnat. Begagnataffaren ar grymt viktig.
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Hur ser leverantérskredittiderna respektive kundkrediterna ut? Arbetar ni aktivt med att
férbdttra era ledtider?

Stefan: Framforallt jobbar vi mycket med kundkrediterna och jagar de kunderna som
inte betalar. Vi far alltsa listor som efter det har gatt ut paminnelse och det ar obetalt
efter tio dagar, da genereras det listor i vart system och de sitter vi och ringer upp. Vi
sager alltsa till dem att ”Ni maste betala”. Ofta ar det vara storsta fordringar som ar sa vi
kan paverka det &r ju leasingkunder och avbetalningskontraktskunder da. Ar de s att de
inte betalar, da hotar vi ju dem egentligen. Man maste ju tydliggora att bilarna ar vara
tills de ar helt betalda. Och da forklarar vi det och att annars hdmtar vi bilen. ... Dar
jobbar man stenhart med det och vi har ocksa en rapport som kreditchefen
sammanstaller en gang i manaden ... sa att fordringar inte blir mer &n 90 dagar. Sa man
jobbar hart. Vad det géller leverantorer sa forsoker vi halla det sa stramt som mojligt,
men dar. Det gar ju aldrig mer dn 30 dagar. Vi forsoker ju beta ner dem och ligga pa 10-
15, men det ar lite svarare dar ocksa alltsa.

Koper du en bil képer du antigen kontant. Da levererar vi inte forrdn vi har fatt in
pengarna pa vart konto. Képer du bilen pa avbetalning, da betalar du kontantinsatsen pa
bilen direkt i leveransen och nér vi ser att den ar registrerad pa vart konto, da far du
nycklarna och sen sa tickar ju sjalva avtalskontraktet igang. Betalningen for det. Det blir
ganska mycket pengar alltihop. Det dr 3000 dar och 5000 dar, det gér ganska mycket for
oss och det ar dem vi jagar, sa att de verkligen betalar.

Ovriga fragor:

Hedin Bil till exempel képer in stora partier och rear ut. Har ni ndgot liknande arbetssdtt
ocksa?

Alexander: Nej, det hander val att man koper pa sig fler bilar av generalagenten an vad
man behover for att kunna gora ett erbjudande. Men det ar ju inte den kvantiteten.

Har ni méjlighet, med tanke pd avtal som finns med generalagenter och sa vidare, att
képa in bilar utomlands. SG som Danmark, Tyskland eller liknande?

Alexander: Nej, vi koper bara allt ifran Volvo Personbilar i Sverige AB. Varenda skruv holl
jag pa att sdga. Vi ags ju till 50 procent av Hertz och till 30 procent av OKQ8, 10 procent
av Goinge Bil i Hassleholm och 10 procent av Lennart Gren som &r VD pa Goinge Bil i
Hassleholm. Det ar inte han utan hans aktiebolag egentligen. Volvo har ett dgarintresse i
Hertz, dar man ager en bit av Hertz Sverige och det gor ju att vi ar, visst vi ar ju en
fristaende aterforséljare, men vi ar valdigt “by the book”. Vi har inga planer pa att ta in
nagra koreanska marken till exempel, eller bredda mixen eller nagot sant déar, utan vi kor
Volvo och Renault. Alla Volvoaterforsaljare képer av Volvo Personbilar i Sverige AB.
Forsaljningen av bilar kan ju vara lite olika. Vi har ju folk som kommer ifran Tyskland som
vill kdpa bil har. Manga handlare képer ocksa manga begagnade bilar ifran VCC.
Tjanstebilar som kommer in, men nu har de ocksa brist pa bilar.

Féljdfraga: Finns det andra Volvohandlare i Sverige, som arbetar med att képa bilar
utomlands?

Alexander: Nej, alla kbper av Volvo personbilar Sverige AB eller Renault, som sitter i
Stockholm. Sen kan man saga att forsaljningen av bilar kan vara lite olika. Vi har ju folk
som kommer ifran Tyskland som vill kbpa bilar har till exempel. /---/ En del dterforsaljare
ar specialiserade pa andra marknader, men det ar ju sélja, inte kop. Kép kommer ifran
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ett stélle och manga Volvohandlare koper ocksa begagnade bilar av VCC. Tjanstebilar
som kommer in. Det 4r 4nda nagra tusen anstallda och Volvo AB:s bilar kommer in
ocksa. Sa képer man begagnade bilar dar om man behover fylla pa. Men nu har de ocksa
brist pa bilar, sa att man har inte samma omsattning pa tjanstebilar. Man forlanger dem,
for att de skall rulla lite langre. Da kommer det in farre bilar dar. Det blir anda svarare
for oss att fa in frascha begagnade bilar har. Vi har val kanske en nittio bil, begagnade bil
har idag och varat dromlager om man sager, for att kunna ha en bra mix att kunna
erbjuda. Det dr 120 ungefar. Sen om du har en grym mix pa 90, da &r ju det battre, for
da har du en lagre rdantekostnad och det ar lattare att fa lite fart pa det, men det
samtidigt svarare att fa fart pa det, eftersom du inte kan erbjuda ratt bilar. Det ar javligt
svart faktiskt. Har du fel mix, sa kommer inte kunderna hit. Utan, du behdver kanske ha
nagon Hyundai och du behover kanske ha ndgon BMW 3-serie. Det skall vara lite sadar.
Det marker man. Var férsaljningsexpert ar javligt duktig pa det, sa vi har bra snurr pa
begagnat. Jag tror att, nar jag borjade héar i borjan pa februari. Jag tror vi hade en 150
ungefar da. Vi far in skapligt mycket inbyte och vi forsoker titta lite pa affarsmajligheten
pa varje bil naturligtvis. Men hasar man upp priserna dar och det kommer en till dipp, da
dr man ju rokt. Sa det géller att vara lite begavad dar, men samtidigt inte ge underpriser
for da ar man ocksa kord. Det &r ett ge och ta.

(Alexander visar oss deras hemsida och visar att de for till fallet sdljer rabatterade Volvo
C30s.)

Alexander: Har har vi valt att kopa upp ett gang C30-bilar och gora en drive. Gora nagot
bra pa det. Da kan det till exempel vara sa att general agenten ha haft —”Ja, vi har 20
stycken C30, som vi kan sldppa nasta rabatt pa.” Sa gar man ut till alla aterforséljare.
Forst till kvarn ungefar. De maste bort.

Féljdfréga: Ar det generalagenten som tar férlusten pé en sédan bil?

Alexander: Njae, har har vi tagit lite ocksa, men i forsta hand ar det generalagenten. Vi
backar ju inte 20 000 pa den har, men det ar ju ingen bra affar. Det ar det inte.

Féljdfraga: Vad blir marginalen pa en bil som denna?

Alexander: Det kan vara fyra procent kvar pa en san, sen skall saljaren ha nagon
tusenlapp och sa skall man tacka en hyra, sa det ar ju en skitdalig affar.

Folidfraga: Hur fungerar det egentligen? Kan ni sdlja till vilket pris som helst, med tanke
pd krav ifran generalagenter och sd vidare?

Alexander: Vi kan salja till vilket pris som helst, men det bli ju en brakforlust och vi far
hela Volvo-sverige emot oss.

Foljdfraga: Det innebdr indirekt att det inte gdr med andra.

Alexander: Nej, men det gar. Det finns ju Bil-Mansson i Eslov. De kérde ju ut V70-bilar
innan jul for 199 000. Da hade de bakat ihop det pa nagot fiffigt satt, sa att de gick
sdkert plus minus noll pa det. De hade samlat en liten pott och gjort bra affarer pa nagra
bilar och sdmre pa nagra och samlat ihop lite pengar. D& ar man ju inte popular, for det
forstor ju prisbilden i hela landet. For 15 ar sedan gjorde det inte det. Da kunde de halla
pa i Eslov och kanske férstora lite for Malmoé och Lund, men idag ar det inte sa. Utan nu
forstor man fér Umea ocksa.
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Folidfraga: Vad hédnder rent konkret med en sddan handlare? Blir det ndgra
subventioner?

Alexander: Nej, det gar ju inte. Det blir ett javla liv, men det gar ju inte att saga
nagonting. Volvo kan ju inte ga in och sdga att "Nu skall alla ha samma prisbild.” Da ar
man ju rokt. Det ar ju domstolen. Det gar inte. Och man kan ju inte bilda en kartell. Det
har man ju redan forsokt en gang. Det ar fri konkurrens, men alla skall ju 6verleva och
klara sina hyror.

Fréga: Ager ni era anléggningstillgéngar, eller hur ser det ut?

Alexander: Ja, vi har egentligen tva dotterbolag i Bra Bil Goteborg, som ager
fastigheterna. Det ar rent redovisningstekniska. Det kan vara bra att ha det sa utan att
gainidetalj.

Frdga: Vi hade lite svdrt att finna information om féretagets historia pd Internet. Har du
ndgot du kan fylla pg med ddir?

Alexander: Jag tror det borjade 1992 i Upplands-Vasby, borjade bolaget egentligen. Sen
har det bytt namn nagon gang och sa dar. Man kopte upp ett bolag i Enkoping, som
hette Bra Bil, da hette det Sydupplands Bil i Vasby, huvudbolaget. Sen kdpte man
Roslagsbil i Norrtalje, sen Volvohandlaren pa Gotland och sen for tre och ett halvt, tre ar
sen sa drog man igang har. Man skulle, vad skall man saga, 6ka trycket i Géteborg. Bilia
holl inte uppe volymerna riktigt, sa det fanns en potential och sa korde man igang.

8.2 Intervju med Daniel Nilsson pa Bil - Nilsson i
Alingsas AB

Beriitta lite om hur ni har det hdr.

Daniel: Vi har lite projekt pa gang. Vi funderar pa att skapa en andravaning dar
egentligen, dar vi har tusen kvadrat till tillgangligt. ... Vi ar inte riktigt klara med ... vad vi
kommer att exponera dar, men vi hoppas att det blir nagot bra i alla fall. Vi far val ha lite
svarta siffror en liten stund forst. ... men det kan nog bli bra tror jag, jag hoppas det i alla
fall.

Om man bortser ifran den globala minskade efterfragan pa nybilar, vad anser
Ni vara den stérsta utmaningen fér svenska bilhandlare framéver?

Daniel: Man kan prata om mindre och stérre bilhandlare och da ar det klart, tittar man
pa Goteborg sa ar vi en mindre aktér, men vi ar anda forhallandevis sa pass stor att man
hanterar ett antal olika varumarken. Och man har nagon typ av auktorisation, via
kriteriekrav som ar uppfyllda fran olika leverantorer da, som i vart fall ar Renault, Dacia
och Volvo. Men tittar vi i Goteborg, sa gar man ju emot att det blir annu storre
aterforsaljare, med annu fler varumarken. Alltsa Bilia till exempel har ju manga fler
varumarken an Volvo och Renault. De kdpte ju BMW nu till exempel. De jobbar med
Ford och de jobbar med ett antal andra varumarken ocksa. Och det tror jag &r den
storsta utmaningen idag. Att kunna hantera det pa ett satt som levererar dels kvalitet
och dels volymer. For dem som viljer att inte ga den vagen, sa ar ju utmaningen det att
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kunna klara det med de fa varumarken man har och dnda sticka ut i handeln. Det &r ju
latt for den som skall titta pa bil och gar man till Bilia s kan man vélja mellan sju till atta
varumarken. Det &r ju enkelt. Da behdver man inte dka nagon annanstans. Dar &r ju
svarigheten for oss da. Hur forhaller vi oss till det och hur hanterar vi det som en lite
mindre aktor? | storstadsomradena blir det valdigt mycket sa. Det ar |att att aka tre mil
extra till Bilia for att titta pa ett antal olika varumérken. | Norrland kanske man inte har
det problemet. Det kanske ar tio mil till ndarmsta andra anlaggning, eller kanske femton.
Man kan nog halla sin marknad pa ett annat satt. Det blir mycket svarare. Vi ser ju det.
Marknaden blir sa flyktig. Du kan inte halla fast en alingsasbo i Alingsas. Han ar lika val i
Goteborg eller i Boras eller nagon annanstans. Det ser man att de svangningarna blir
mycket storre och det ser man att Internet gor mycket for att hjalpa till. Och det ar val
nasta steg da. Man maste bli duktig dven pa natet. Det tror jag. Att man kan hantera det
mediet pa ett bra satt och fa ut sina produkter dar. Det ar valdigt viktigt idag.

Foljdfraga: Tror du att det dr en trend att handlare férséker bredda sitt sortiment genom
att erbjuda fler varumdrken?

Daniel: Jag tror att det ar en trend. De som var férst med detta var nog egentligen
Holmgrens i Jonkoping. De har jobbat manga ar med detta och var forst ut med en riktig
anlaggning och som har tjanat stora pengar ocksa historiskt. Jag tror att det kommer
mer och mer att bli sa. Det &r svart att fa [onsamhet i ett enskilt marke, tror jag. Lite
beroende pa vad man har. Vi har ju tacksamt nog Volvo och dar kan man fa I6nsamhet i
ett varumarke, men det ar klart. Det finns de som inte kommer att kunna klara det.
Tittar man pa Hedin till exempel, sa tror jag att deras strategi mer eller mindre ar att
fanga upp sa manga varumarken som maéjligt och skapa det har, vad skall vi sdga,
bilvaruhuset. De jobbar sa helt enkelt skulle jag vilja pasta och har val, tror jag, varit
ganska framgangsrika.

Féljfraga 2: Hur ser det ut pa servicemarknaden?

Daniel: Det ar ju nasta potatis. Nar jag pratar om latt att rora pa sig. Det ar dar vi har var
moijlighet idag att skapa en lojalitet. Servicemarknaden blir allt viktigare och jag tror det
ar dar lonsamheten idag i stort ligger och det ar dar vi har méjlighet att bygga en lojal
kundstock. Jag tror att det ar valdigt, valdigt viktigt framdéver. Forr tyckte vi att, om vi
hade fyra veckor vantetid, da tyckte vi att allting var bra. "Det &r perfekt, det ar lugnt. Vi
har ju mycket kunder”. Idag fungerar det inte langre pa det sattet. Man kan ifragasatta
om det var ratt satt att ténka, for det ar det ju inte. Det var i alla fall angenama problem
kan man ju sdga. Man maste bli mer, bade saljorienterad och kundorienterad. Den
mjuka kopplingen, fran manniska till manniska, blir allt viktigare dven dar. Vi har en halv
verkstad som ar tekniker och en halv verkstad som ar mekaniker idag. En inte helt
gynnsam l6sning kan jag sdga. For att man maste ha kvar en del administration som
egentligen blir alldeles for dyr. Det ar bara att konstatera. ... Sen ar det inte helt latt att
fa ndgon som har arbetat som mekaniker i hela sitt liv att bérja administrera med
datorns hjalp och att ha den typen av kommunikation med kunder, det kraver ett nytt
satt att tanka och alla ar ju inte formbara dar kan man ju sdga. Skall man generalisera
lite kan man sdga att de yngre har lattare for det och de aldre har svarare for det. Man
kommer att ga mycket at teknikerverkstad och det kommer ju enormt mycket koncept
dven pa servicesidan om hur man kan effektivisera. Man maste nog vara lyhord och vara
med dar, for det hander valdigt mycket pa servicemarknaden som kan bidra till
[6nsamhet.
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Om man tittar pd de senaste tva dren. Hur tror Ni att svenska bilhandlare i allménhet
har hanterat sina ackumulerade vinster?

Daniel: For var del. De mesta av de vinster vi har fatt ihop, férutom lite utdelningar, vi
har ju investerat valdigt mycket pengar i vara anlaggningar. Det &r ju dar nastan alla vara
pengar gar. Vi aterinvesterar i anldggningarna. Det ar ndstan hundra procent alltsa.
Manga bilbolag i den har storleken och storre, de har ett separat fastighetsbolag och sa
ligger man och hyr. Vi har inte sa. Vi har en verksamhet, dar fastigheten ligger i bolaget.
Vi raknar naturligtvis pa en hyra. Det ar alltsa inte tva separata bolag. Har vi pengar éver
och vi ser att det finns ett visst matt av behov pa fastigheten, da lagger vi pengar dar
alltsa. Det ar ingen tvekan. Skulle jag saga vart vi gjort at mest pengar de sista tio aren,
da skulle jag sdga fastigheten. Det &r déar vi ldgger pengar. Med fastigheten menar jag
ocksa de krav som Volvo personvagnar kraver till exempel, eller de kriterier som Renault
har. Det galler att hela tiden halla sig i fas dar. Det kostar ganska mycket pengar. Till
exempel golv och sadant vi har ar alltsa krav ifran generalagenten. Dar gar valdigt
mycket av vara pengar kan jag sdga. Den &r tjugo ar den har fastigheten. Skéter man inte
ett sddant har bygge gar det ner sig ganska snabbt, sa vi investerar ganska mycket pa att
halla huset i ett valdigt gott skick kan jag saga. Kanske mer &n vad man kanske skulle
behova, men sa kan man géra ndr man inte ligger pa borsen, eller inte har for manga
olika dgare och for manga olika dgarintressen. Da funkar det. Sen naturligtvis képer vi pa
oss lite bilar, det &r ju kdrnverksamheten. Men i den man vi har lite 6verskott, da satsar
vi allra storsta delen i fastigheten. Det tror jag kanske inte sa manga andra kanske gor
egentligen, jag kan ha fel, men vi har valt att ha det sa.

Hur stor ér marginalen pd en begagnad bil och hur har dessa marginaler férédndrats
under krisen?

Daniel: Vad som hdnder egentligen om vi skall ta den har nergangen. Vi marker i
november 2007 hur marknaden pa nagot satt borjade bromsa in. Och da lever du med
din syn om hur begagnatmarknaden kommer att se ut. Vilka varden som bor rada. Till
exempel sdg att du byter in en bil som har gatt 10 000 mil och &r tre ar gammal och ar av
ett visst slag, till exempel en V70, sa kdanner du att den bilen, det & 130 000 in. D3 lever
du med den uppfattningen. Sen sa fick vi en tydligare nedgéang ju langre 2008 gick och
det innebar ju att begagnatpriserna, sa som vi sag pa dem, de féll ju hela tiden. Bade pa
det vi skulle sélja och foljaktligen pa det vi byte in. Det bromsade ytterligare
nybilsforsaljningen, darfor att vi kunde inte betala langre for en begagnad bil. Vi fick inte
ut de pengarna nar vi skulle sélja den. Sa initialt, mellanpriserna blev ju hogre an vad de
hade varit. Nar konjunkturen vek och sa hander det har. Da bromsas ju handeln upp
dannu mer. Sen kom hosten, da vi gick in i det hér riktiga, da det smaller till och gick
riktigt utfér och da tyckte vi anda att det hade varit ratt jobbigt ratt lange. Da blev det ju
riktigt jobbigt. Da tog foérsaljningen egentligen stopp i tre manader och begagnatpriserna
sjonk @nnu mer. Det gjorde att nar vi kom fram i, jag skulle vilja sdga, i januari 2009, sa
vander det igen. Da ser vi ganska tydligt hur vi far en 6kad trafik i hallarna och vi borjar
sélja mer bilar. Men da var ju begagnatpriserna pa en helt annan niva an den vi hade i
september-oktober 2008. Sa man kan sdga att vi har forlorat pengar hela vagen pa
begagnatmarknaden under stor del av 2008 och hittills ndstan hela 2009. Det ar forst nu
i april som vi ser att vi borjar tjdna pengar pa begagnade bilar.

Féljdfraga: Hur har nybilsmarginalerna varit? Har de hdllit sig konstanta?
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Daniel: Ja, det kan man nog saga. Det enda ar ju det att vi idag ar valdigt beroende av
bonus. Och bonus har varit valdigt svar att fa och darmed har den faktiska marginalen
blivit Iagre. Bonus far vi pa ett bra forsaljningsresultat. Man kan sdga att marginalen pa
det vi har salt har nog varit lite samre under den har perioden. Sen har vi inte lyckats fa
nagon bonus och da har resultatet uteblivit helt och hallet. Sa det har varit ganska
bistert pa alla ledder kan man saga. Framforallt &r det sa att du ar ju valdigt
volymberoende. Aven om du gér ndgorlunda marginal pa bilarna, s ar det for fa bilar.
Da gor du inget resultat anda, det blir &nda back . Trots att du gor ansténdiga affarer de
affarer du gor. Sa jag kan nog inte sdga att det har blivit simre, men det har inte heller
blivit battre. Som sagt, for fa affarer och da far vi ingen barighet i det.

Féljdfraga 2: Hur ser kriterierna ut fér att fa bonus?

Daniel: Det ar en bestéllningsbonus, sa den &r egentligen inte relaterad till vad du séljer,
utan den ar relaterad till vad du bestaller. Men det ar klart. Om du inte séljer sa kan du
inte bestalla, for da bygger du lager och bygger du lager, sa kommer det att drabba
likviditeten. Tillslut star du dar med ingen likviditet och en massa bilar som maste
betalas. Har maste man balansera det har valdigt forsiktigt. Annars far man problem och
ganska stora ocksa.

Képer ni in alla bilar kontant eller anvinder ni er av kommissionsférsdljning ?

Daniel: VI har alltsa lagerkrediter som vi ligger och jobbar med, med Volvofinans. Det ar
lite olika det har. Nar det galler Renault och Dacia har vi en typ av villkor och mot Volvo
har vi en annan typ av villkor. Men man kan sdga att vi har krediter som gor att vi kan
handla. Vi far ju betala bilarna och krediten far vi betala ranta pa. Vi ar valdigt forsiktiga
da. Vi forsoker ligga, alltsa valdigt forsiktigt. Vi forsoker utnyttja krediterna valdigt lagt,
sa vi inte belastar oss for hart.

Vilka och hur stora kostnader finns i samband med ert lager? Har ni skapat en intern
rénta pd det kapital som dr bundet i lager for att kunna mdta den totala
lagerkostnaden?

Daniel: Nej, det kan man inte saga. Vi rdknar inte pa det pa det viset. VIl kan ju ta fram
analyser och kolla vad det kostar. Vad vi har gjort ar ju det att vi férsoker. Man vill ju inte
ha bilar som ar dldre dn 90 dagar i lager och absolut inte 6ver 180. Det vet vi vad det
kostar da. Metodiken for oss, det ar att kolla pa antal lagerdagar valdigt mycket. Bilar
med mycket lagardagar, det ar liksom katastrof for oss. Det far vi inte ha. Det korrelerar
egentligen. Manga lagerdagar ger hoga rantekostnader. Plus att vi har stora
vardeminskningar pa bilarna. Ju kortare lager desto béttre. Den ar lite komplex den
matematiken. For byter du in bilen, |3t oss saga den forste i forste 2009. Vi sager att du
byter in tva exakt likadana bilar. Det gor man aldrig, men vi sdger att vi gor det. Saljer vi
en bil efter en manad och en bil efter tre manader. Det hemska &r att det &r inte bara
rantekostnader pa den bilen som star tre manader som okar, utan det ar ocksa sa att
sannolikt far vi sélja den till ett lagre pris. Det vill sdga, vi far en lagre marginal. Sa
kostnaden ar inte bara en réantekostnad som &r ganska stor, utan det ar ocksa en
vardeminskningskostnad som ar dnnu storre. Pa att inte sélja bilarna sa snabbt som vi
ville alla ganger, sa skulle jag tanka mig att i marginalforsamring pratar vi sdakert om
nagon miljon om aret, sdkerligen. Det ar nog mer till och med. S3 som det har varit nu ar
det mer. Men ett normalt ar kan jag tdnka mig att det ligger dar. Sa det har ar valdigt
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viktigt. Att jobba med begagnatforsaljningen och att ha ett hogt flode och en hog
omsattningshastighet ar jatteviktigt, men inte helt enkelt.

Foljdfraga: Vad har ni haft for omsdttningshastighet under 2008?
Daniel: Under 2008 hade vi 4,1 ganger tror jag.

Har ni arbetat fér att minska ert lager under krisen? Andra féretag vi har talat med har
sagt att de har mdrkt av en 6kad efterfrdgan pd beg. bilar och har dérfér férsékt minska
antalet nya bilar i lager och samtidigt 6ka lagret av begagnade bilar. Hur har ert
arbetssdtt sdtt ut kring detta? Man kan tdnka sig att man “rear ut” nya bilar eller
begagnade bilar fér att 16sgéra kapital, vilket sjélvklart leder till kostnader. Ar detta
ndgot som har varit ett problem under finanskrisen?

Daniel: Vi har historiskt satt haft valdigt hoga lager i forhallande till ett snitt i landet. Vi
mater ju oss emot andra Volvohandlare, sa det &r ganska enkelt for oss att se. Vi
bestamde oss ett antal ar sedan att “vi maste gora nagonting at detta”. Vi tittade over
var begagnatprocess ganska noga faktiskt, for att fa till den pa ett bra satt. Sen har vi
alltsa forsokt jobba ganska mycket med internet. Alltsa att forsoka halla lagret 6ppet, att
det finns bilder uppe hela tiden och sa vidare. Vi misslyckas ju dar ibland, men alltsa vi
forsoker jobba ganska mycket med det. Bade vad det galler nya och begagnade bilar och
det tycker jag har varit en framgangsfaktor for oss tycker jag. Det vi egentligen gjorde
valdigt mycket under den har varsta perioden, det var att vi gick ut och matchade vara
priser valdigt mycket pa natet och gick ut och tittade. Allts3, ett tag var det ju sa att man
fick salja till otroligt daliga priser for att dverhuvudtaget vara med och sélja, men vi var
ju med och gjorde det i en del fall for att fa ivag bilar. For att du kommer till det laget
att du kan forlora pengar, men du har inte rad att forlora likviditet. Sa vi plockade ju in
mycket likviditet genom vart begagnatlager. Vi héll uppe begagnatforsaljningen ganska
bra under hosten, dven om jag tyckte att den var valdigt trog. Vi salde anda en hel del
begagnat under hdsten och sa dven da under vintern har. Sa vi har hanterat vart
likviditetsproblem, som hade kunnat uppsta, genom att hela tiden halla flode pa
begagnade bilar.

Foljdfraga: Ungefdr hur manga begagnade bilar brukar ni ha i lager?

Daniel: Om vi gar tillbaka en sju, atta ar i tiden, sa kunde vi alltsa ligga pa 150-170 bilar i
lager. Nu har vi val lyckats, kan jag saga, for det har ju varit tufft. Jag tror att vi hade runt
130 bilar har i september forra aret. Nu har vi 105, tror jag att vi ligger pa. Men da ar det
ju sa att vi har forsokt kopt bilar for att kunna halla det lagret. Hade vi inte gjort det,
hade vi haft ett lager pa kanske 60 bilar. Om man tittar pa var anlaggning och hur
mycket vi séljer sa ar egentligen 100 bilar lite for mycket, bedomt till det "beromda
landet”, som ingen har sett. Men i alla fall. Jag tror att om vi skulle folja ungefar vad
andra Volvohandlare har, sa skulle vi ligga pa narmare runt 80 bilar egentligen. Vi
upplever det som lite for lite bilar. Vi vill helst ha lite fler.

Féljfradga 2: Man skulle kanske kunna séga att kontentan dr att ni jobbat mycket med
begagnat under krisen. Hur har marginalerna egentligen sett ut?

Daniel: Definitivt. Enormt mycket. Det har varit negativa affarer valdigt mycket. Och
negativa affarer av flera skal. Framforallt darfor att vardena pa begagnat sjonk sa fort
och dramatiskt, sa att vad man tyckte va ratt i september, det var helt stenfel i
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december. Det stamde ingenting. Hade vi inbytt i maj och vi kom till september. D3 var
det ju kort alltsa. Den hade ju tappat tre manader under sommaren och sen tappar den
ju dnnu mycket mer under hésten. En annan nackdel ar ju att aven om vi lyckades salja
mycket begagnade bilar, sa bli ju mycket bilar stdende. Man kan ju ténka sig da att en bil
som &r inbytt under senvaren eller tidiga sommaren 2008 och du kommer till vintern
2009, sa ar det ju alltsa enorma forluster pa en san bil. Vi snackar ju, i skrackexemplen,
sa ar det sdkert pa en vanlig standardbil, alltsa inget speciellt, sa kan det anda bli 40 000
back pa en san bil och det ar ju inte roligt. Det &r skrackexemplet. Sen har vi ju nagra
andra exempel dar vi har fatt in bilar, dar det faktiskt har gatt ganska bra, trots tiden och
sa vidare. Nej, men man kan sédga att begagnatmarknaden har varit negativ under, jag
skulle sdga 8-9 manader nu. Det &r i april forst som det bryter och vander. Dar ar, min
kdnsla att begagnat affaren ar positiv.

Hur tycker du att ni lyckades parera/férbereda er infér den kraftiga minskningen av
nybilsférsdljningen under finanskrisen?

Daniel: Det var svart att parera fér den kan jag sdga. Men det vi gjorde var att sélja
begagnade bilar. Vi maste vara beredda pa att ta valdigt daliga affarer pa begagnad bil.
Jag insag att “det har kommer att bli tufft”. Av flera olika skal hade vi en jobbig situation
redan innan, déar vi inte salde sa bra. Vi presterade daligt pa nybil och da blev det ju &nnu
tydligare att det inte kommer att g bra. Sa vi var ganska tidigt ute med att forsoka
parera det med att géra begagnataffiarer. Aven om de inte var bra och gav ett daligt
resultat, sa liksom for att skydda likviditeten sa gjorde vi affarerna dnda. Det raddade
oss under hosten. Sa vi behovde liksom inte be om ytterligare krediter och sadana saker,
utan vi klarade det. Sa det var ju bra. Andra atgarder vi vidtog var att, vi 1dg och
amorterade ganska hart pa vara Ian pa fastigheten. Vi bromsade naturligtvis ner
amorteringstakten dar ganska rejalt da for att inte hamna i en likviditetsknipa pa grund
av det. Det var ju banken med p3, vilket vi far vara tacksamma fér. Men och andra sidan,
ingen har ju haft det latt under dessa manader som har varit, sa de var ju med pa det.
Man kan val saga att dessa kombinerade var val det vi gjorde framforallt. Sen hade vi
den stora lyckan att vi hade en liten naturlig avgang. Det var tre tjanster som forsvann
forra aret, darfor att de sokte sig till andra arbetsplatser. Det har ju vi dragit nytta av
genom att inte nyanstalla. De férsvann under sommaren, sa vi hade kostnad pa dem
fram till september egentligen och sen var de borta och de hjélpte oss ocksa en del
under hosten. Det dr nagra saker som samspelar. Dels personal, dels dra ner pa
amorteringstakt och vidare férbattra likviditet och sen vi gick vi in med 6ppna 6gon och
insag att vi far vara beredda att ta daliga affarer alltsa. Vi far inte |asa fast oss, for vi far
kanske ingen kund igen pa flera manader om vi sdger nej nu.

Folidfraga: Ni har alltsa inte varit tvungna att sdga upp personal?

Daniel: Nej, vi har faktiskt varit skonade ifran det hittills. Vi har klarat det. Men det ar
fortfarande an 6ppen fraga. Vi maste ju vara. Jag bevakar ju det hela tiden och det &r ju
en sak som hela tiden finns med. An s& lange har vi klarat det och vi vill helst klara det,
men det kan intraffa.

Hur mycket arbetar ni med att bearbeta ert rérelsekapital? Vilka klassiska atgdrder finns
fér att frigéra kapital? Vilka och hur stora kostnader uppkommer i samband med
frigérandet av kapital? Har krisen bidragit till att ni har varit tvungna att frigéra kapital
pd sdtt som ni vanligtvis inte gér?

81



Daniel: Den absolut storsta mojligheten vi har att frigéra kapital, ligger ju i vart
begagnatlager. Vara reservdelslager ar valdigt leana alltsa. Vi har regionallager som det
kallas, dar vi far leveranser tre ganger om dagen. Sa dar vi kan hamta hem pengar, det ar
alltsa i var begagnatbil stock. Det &r dar pengarna ligger. Plus naturligtvis att sélja de
bilar vi har staende pa garden, nya, som vi har |6st, alltsd som ar betalade. Det finns ju
ett antal. Det ar ju s3, det ar dar pengarna finns och det &r dar vi hela tiden maste ga och
hamta.

Féljdfraga: Féretag vi har talat med tidigare upplever att man har ett tryck pa sig ifran
generalagenten att ta emot bilar. Det vill séiga att det man har i lager kanske inte alltid
speglar vad man vill ha i lager. Hur upplever ni detta?

Daniel: Det ar helt ratt. Det kan jag nog sdga att det 4r manga aterforséljare som har
haft det sa. Det svara idag att parera for ar att, du kan fa ett valdigt bra erbjudande att
kopa bil, men sd hamnar anda generalagenten i ett lage dar han far annu storre problem
och det priset du kopte for igar ar helt plotsligt inaktuellt, darfor att idag ar det ett pris
som ar mycket, mycket battre. Dar star du med din bil du kopte igar och de ekonomiska
villkoren du hade pa den bilen, de har du idag med, men nagon annan har precis samma
vara till ett helt annat pris och det ar ett battre pris. Det hande ju vid ett flertal tillfallet
under forra aret att man hamnade i den situationen, sa vi tog mer eller mindre ett
beslut att vi handlar mer eller mindre inga bilar. Vi handlar bara nar det ar stenratt och
vi kdper inte pa oss nagonting for att bygga vara lager. Darfor att vi kdnde att det blir fel.
Man skall naturligtvis hjalpa, man ar ju partners, man skall hjdlpa varandra, men nér
utspelen blev sadana att du fran en dag till en annan. Du kunde inte lita pa att utspelat
var det ratta. Det kunde komma nagot som var battre, med valdigt korta intervall. Nar
du inte kan lite pa utspelet, da ledsnade vi lite grann och i den situationen vi var, sa
valde vi att inte kopa alls istallet.

Félidfraga 2: Vad skulle eventuella konsekvenser vara av att inte “stélla upp” for
generalagenten?

Daniel: Man kan mista att vara med pa kampanjer. Den allra tydligaste grejen vi har sett
ar val att vi antigen skulle kdpa pa oss ett valdigt stort antal bilar och da fick vi en
bonusutbetalning och ta del av en kampanj som var pagaende. Képte vi inte bilarna, sa
drog de in kampanjen, fér den som inte kdpte bilarna och man fick ju heller naturligtvis
inte bonusen da och det &r ju naturligt eftersom man inte séljer dem da. Det tycker
egentligen jag ar 6ver gransen. Dar borjar det bli sa att man skickar ut vissa
aterforsaljare pa laktaren, alltsa da kan man inte vara med langre, pa grund av att av
olika skal kanske man inte kan kopa de har bilarna, eller bedémer det som orimligt i
relation till den prestation som man i 6gonblicket gér. Samtidigt d3, sa tar de bort
kampanjer som éar rikstackande. Déar tycker jag fran huvudmannens sida att man maste
tanka sig for, for hur man agerar. Jag forstar naturligtvis deras situation, de maste ha ut
sina bilar, men det blir valdigt skumt nar man plockar bort kampanjer. Nu l6ser sig detta
med aterforsaljare pa ett valdigt bra satt, dar man gick in och férhandlade och sa “okej
ni kan inte ta det, men hur mycket kan ni ta istédllet?”. S3 man fick en I6sning pa det héar
problemet som dnda var ganska snygg i sista andan. Men det tangerar det som inte &r sa
roligt att jobba med tycker jag, for man vill ju helst jobba i nagon form av samarbete.
Dér ar man val ute och gar allra langst ut pa kanten, dar det borjar bli lite trist. Det ar
inte langre sa att man &r partners, utan det ar bara en press ut. Sen aterigen, extrema
situationer. Det plockar ju fram sadana saker, sa att. Men det &r helt riktigt, man tvingas
ibland in i att kdpa bilar, fast man kanske egentligen skulle vilja avsta. Sa ar det.
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Samtidigt finns det ju en positiv grej med det ocksa, for det satter ju en liten press pa dig
i form av att du maste gora en performance. Du maste prestera lite mer dn vad du
kanske annars skulle ha gjort. Du satter tillbaka, du kan luta dig tillbaka lite om du inte
har den pressen pa dig . Nar du far pressen med de héar bestallda bilarna som du dnda pa
nagot satt maste avyttra, da det skapar lite kreativitet, tankar kring hur bearbetar vi
marknaden och sa vidare. Sa man kan ju inte sdga att det ar av ondo helt heller, utan
den pressen kan ju ibland vara bra. Sen maste man ha respekt for i vilken typ av
marknad man ar i. Man maste ha respekt for vilken typ av konjunktur man har. Man far
liksom inte dramma heller, utan det maste finnas en. Det som skall képa eller det som
skall bestallas, det maste sta i paritet till den realitet som finns utanfor fonstret. Annars
blir det ju svart. Det &r val sa. Har man en produktionsanlaggning som &r anpassad efter,
Iat sdga, svenska - marknaden da pa 250 000 bilar och det visar sig att marknaden for
ogonblicket &r 180 000 bilar eller nagonting i den stilen. Ja, da blir det ju svart. Da blir
det ju bilar som blir stdende 6ver och da hamnar ocksa prispressarscenariorna, dar
bilarna skall ut och man séanker priset hela tiden och sa vidare. Det kan ibland vara bra,
men ibland kan det vara daligt. Det beror lite grann pa vilket varumarke det ar. Om
Hyundai gor en sadan sak, sa ar kanske det helt lugnt, men om BMW skulle gora det, sa
kanske man kdnner att "det stammer inte riktigt va”. Det stimmer inte riktigt va. Det
behover vi inte bry oss s& mycket om, men for generalagenterna sa ar det ju véldigt
viktigt. Och det ar ju ndgot de maste tanka pa naturligtvis. ...

Hur har kassaflédet och vinsterna férdndrats under krisen? Vad i huvudsak har varit
bidragande till detta?

Daniel: Vi kan siaga sa, 2007 var ju ett bra ar, dar vi tjanade pengar. Det var inga problem
alls egentligen. 2008 alltsa, dramatisk, det ar ju dramatisk skillnad alltsa. Nu i varat fall sa
finns det andra skal ocksa. Vi var inne i ett generationsskifte, &r i ett generationsskifte.
Saljvolymer som maste férdelas om. Forut har legat pa séljare som inte kan langre kan
prestera det som forut har presterats. Och det skapar volymtapp, i en situation da déar
marknaden har ett volymtapp i sig och vi har ytterligare volymtapp utéver det. Sa det
gor att var lonsamhet blir valdigt lidande déar. Sa vi kan saga att det har varit tva olika.
Men vi kan sdga sa har vi gick ifran som vi tycker ganska rimliga svarta siffror till réda
siffror, vi l6ste upp lite reserver sa vi gar ju plus minus noll under 2008, men det &r ju ett
katastrofar om man ser det sa. Egentligen sa har 2009 varit pa samma sett, januari ar
inget bra, februari ar bedrévligt, mars borjar vi se en battring, april nu har jag inte
resultatet an men det kdnns som vi gar lite plus sa forhoppningsvis sa hamtar vi oss nu,
det véarsta ar forhoppningsvis bakom oss nu. Vi har rensat, vi har tagit manga daliga
begagnataffarer och fatt lite forluster bakom oss dar. Men alltsa resultatutvecklingen
har varit negativ hela vigen fran 1/1 — 2008 dnda fram till 31/3 — 2009 med nagra
manaders undantag dar vi har gjort plussiffror. Men det ar tufft, nu far vi se sa att vi kan
vidmakthalla det har s3 att. For vi ligger ju minus vi ligger back i ar. Sa det ar i
procentforsaljning alltsa det ar 100 racker ju inte utan.

Féljdfraga: Ni hade en stor utdelning 2007 pG 8 mkr ? Var det samtidigt som
generationsskiftet?

Daniel: Ja det ar riktigt, tyvarr fick jag inte ta del av de pengarna. Sa ar det inte riktigt, vi
gick fran 4,2 till att vi tappade ungefar 2 forra aret. Sa det ar en stor utveckling, det
maste man sédga. Det beror dels pa att marknaden har gatt sdmre och det beror ocksa pa
att vi inte har lyckats sa bra riktigt pga att vi inte far nagon foérsaljningspremie som vi
borde ha kunnat forvanta oss, men det beror helt och hallet pa oss sjalva.

83



Féljdfréga: Arsredovisningen 2007 ni tror att 2008 kommer att ligga i linje med 2007
eller lite sdmre. Det var som du sa tidigare att det bérjade gad ddligt i slutet av 2007.

Daniel: Sen ska jag sdga att vi patalade detta for generalagenten, men de delade inte
uppfattningen att det skulle ga ner. Det skulle ga ner men det trodde inte att det skulle
ga ner mycket. Malen den volym som var tankt for 2008 var tankt pa 280 — 290 000 bil i
Sverige, men det blev ungefar 250 000 bil till slut. Min kansla ar att det ar valdigt mycket
bilar som egentligen inte har nagra riktiga kunder under 2008. Man reggar bilar for att fa
marknadsandelar, man blaser upp marknaden, den var inte sa stor. Det ser man tydligt
ocksa i borjan av detta ar nar det star valdigt valdigt still pa grund av att man blaste upp
marknaden under 2008. Sa den bedomningen som alla gjorde under 2008, den var fel.
Sa det var manga bilhandlare som opponerade sig mot den bedémning som gjordes
under 2008. Men nér fabrikerna sager nagot sa ar det inte sa mycket att diskutera.

Om man ser det sa har: Jag tror inte att vi kommer att uppna nagra storre
volymokningar under 2010. Utan jag bedomer, kanske ar det lite farligt att sdga nu i maj
men jag bedémer att 2010 kommer att vara snarlika volymer som 2009 men det ar inte
sakert att tillverkarna ser det pa det sattet. Dar gar det i ledband vi kan inte styra dar
riktigt utan da for vi forsaljningsmal som bygger pa tillverkarnas antaganden.

Folidfraga: Ni har vil méten med generalagenten som ni bedémer marknadsldget och
sadant?

Daniel: Ja vi har méten med generalagenten, men oftast vi kan inte men min
uppfattning ar att bedémningen av marknaden gors pa hogre ort. Som generalagent far
man en viss volym tilldelad och det ska du klara. Och da kanske man pa natt satt kan
man opponera sig men inom vissa ramar. S8 man ar nog ganska hart styrd mot vad den
globala organisationen sa att sdga raknar med och bedémer som en trolig marknad. Jag
kan inte detaljerna pa den nivan, men min uppfattning ar att i Sverige kan man
forhandla lite med tillverkaren liksom att det har blir lite tufft, men det finns granser hur
I[angt man kan ga dar man kanske kan forhandla 10 % men tror du att det minskar med
30 % sa finns det ingen mojlighet da ar anda generalagenten pressad att ta dom
volymerna, han har inget val i ar ska ni ta 52 000 bil sa ar det bara men véanta lite nu vi
tror 40 000 bil tror vi ar marknaden men ni 52 ni det dr det men kanske 48 jag tror man
forhandlar lite sa. Man har en produktionsapparat, det ska producera ett visst antal, och
sa som den ar “tunead” for det sa ar det bara att kora. Jag vet inte riktigt hur stor frihet
de har men jag tror inte att den &r jattestor det kan ocksa bero pa varumarke ocksa.

Fraga: Den mest vdsentliga fraga vi har kvar dr ju den om ledtider. Ja hur jobbar ni med
era ledtiderna med delbetalningar och leasing osv?

Daniel: Det &r ju viktigt for oss att félja upp de felbedémningar vi har gjort dar vi far
daliga betalare sa géller det att ta tillbaka bilen sa fort som mojligt. Sen ar det sa har du
gjort ratt bedémning sa ar det inga problem men vi har nastan alltid 3 -4 problemkunder
men annars sa flyter det. Min uppfattning ar att det inte finns nagot annat satt att jobba
pa ser man att nagon borjar betala daligt sa blir det séllan nagon dndring pa det. Utan da
far man punktmarkera ar det sa att de ligger tillrdckligt [angt efter dvs att drojsmalet ar
vasentligt da plockar vi bilen.

Féljdfraga: Dréjsmdlsréinta, anvdnder den maximala enligt lagstiftningen?
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Daniel: Nej vi jobbar vi har, det ar nastan aldrig sa. Betalar de inte sa betalar de inte alls
sa da ar de ofta pa sadant obestand sa det hjalper inte vad man gor, vi far inte ut nagra
pengar anda. S3a det ar valdigt ovanligt att vi jobbar med drojsmalsranta. Men egentligen
sa ar vi ganska snélla med sadana saker ar du t ex 1 dag sen med fordonsskatten sa
kommer 100 kr i straffavgift, sa far du betala sa fort som mojligt tills det gar till inkasso.
Sa jobbar inte vi alls 6verhuvudtaget och kunderna férvantar sig att vi inte jobbar sa
ocksa. Har man den tuffa attityden s blir manga irriterade. A andra sidan nar man
behandlar kunderna sa gnéller de inte heller, det funkar bra. Det ar bara ndr man goér
misstaget och tar in en dalig betalare. Da far man sona far det lite d3, da géller det att fa
tag i bilen. Det ar nastan alltid forluster i de fallen. Det kan vi vdl sdga nu i de har tiderna
nar foretag kursar ibland oforskylt till och med tror jag, dar forlorar vi en hel del pengar.
Vi har forlorat ganska mycket pengar i ar jag kan inte sdga precis pa kronan men jag
skulle tippa pa en 300 — 400 000 kr hittills i ar.

Foljdfraga: Hur gor ni, gér ni en kreditkoll pd kunderna innan?

Daniel: Ja det gor man, vi jobbar med nagot som heter Basel 2, for var kreditbedémning
det tror jag ar ett valdigt bra system. Nar det hander som det hander nu har du kanske
2-3 kunder som du ar beroende av som du levererar till da och sa férsvinner helt
plotsligt 2 av dom alltsa det féretag ar ju helt rokt i dom allra flesta fall det finns inte sa
mycket som kan radda dom. Dom har jattebra historiskt record och har gjort bra ifradn sa
faller det, det &r det som ar det svara i en san har konjunktur. Det hdander och det kan
vara i grunden ett bra och sunt foretag men sa blir man utan kontrakt i ett halvar, ar och
da finns det ingen mojlighet att radda det men det beror ocksa pa hur manga anstallda
och vilket sort foretag det &r. Det har hant oss nu vid nagra tillfallen da vi haft kunder,
gamla kunder till oss som till och med som det liksom verksamheten gar inte ihop och
man maste lamna tillbaka bilen. Dar har vi férluster och ocksa kundférluster. Det klart
det &r samma sak ndr man mister jobbet i dessa tider sa har man inte rad att betala sa
far man sélja tillbaka bilen det hdander oss ocksa nu och det kostar ocksa nagra kronor.
Det kan man félja upp och lagga som krav mot kunden men i vissa fall kan man fa ut
pengar och i vissa fall inte.

Féljdfraga: Av ren nyfiken hur ser férhdllandet ut hur mycket sdljer ni till féretag och hur
mycket till privat?

Daniel: Kan ju saga sa har det ar ungefar 50 — 50 man kan saga for var del sa normalt
séljer vi 60 % till foretag och 40 % till privat. Men tittar man pa det berémda landet igen
som ingen har traffat sa ar nog snittet 50 — 50. Det beror mycket pa de prisutspel som
vart och privatpersoner har manga ganger haft en tryggare tillvaro an foretagen,
foretagen har ju legat lagt med inkdp. Nagra har sagt upp sig nagra tjanstebilar har blivit
over s& har man fortsatt kéra med den. Overlappat med férare. Kanske flera forare pa
samma bil. | en hogkonjunktur kanske man bara stéller tillbaka bilen nu gér man istallet
fasar man upp en gammal bil, man forsoker lappa ihop det pa ett bra satt. Om man ser
pa de stora industriféretagen har i regionen, sa ar det ganska mycket sa som har en
stock tjanstebilar de fasar ut tjanstebilar men de képer inte i samma utstrackning, de
forsoker, forra gubbar far tjanstebilar, man sager upp folk nagon annan tar 6ver deras
bilar. Vi ser att det blir minskade volymer i forsaljning fér oss. Och da tar ju
privatkOparen en storre plats. Det ar ju 4nda sa har du haft en sdker anstallning sa har
det gatt battre de senare aren och ekonomin har blivit stabilare for de flesta, rantorna ar
lagre och privatmarknaden har blivit allt viktigare nu dn om man ser tillbaka nagra ar.
Det ser vi att vi har tappar pa féretagssidan man ar mer forsiktig om vad man gor.
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Foljdfraga: Om vi tittar pa ledtider igen, hur ser det ut pG andra sidan, hur arbetar ni
med leverantérskrediterna? Drar ni ut pd dom kanske?

Daniel: Jo det kan vi gora vi kan ligga och dra ut pa fakturor om vi vill, det kostar oss
réanta men vi kan gora det och det gor vi i viss man. Forut hade du 120 dagar sen skulle
du l6sa bilen sa ar det inte riktigt idag vi kan alltsa hala lite pa om vi har en dialog om vi
skulle vilja det och dar ser det annorlunda ut da. Och det som kostar mycket f6ér oss ar ju
bilarna vi kbper men det kostar rdnta. Men det finns dven grans dar nagonstans vid 180
dagar da vill de att man l6ser bilarna.

Féljdfraga: Nu kom jag pa en till grej det hdr med att ni inte képer med kommission utan
ni finansierar via Volvofinans. Vad dr skillnaden mellan réntan pG kommission och ndr ni
finansierar via Volvofinans?

Daniel: Det &r en bra fraga. Vi har ju bara en partner i detta och det ar Volvofinans. Vi
har tittat med banken nagon gang men de kan inte erbjuda en battre ranta.

Eftersom Volvohandeln dger Volvofinans till 50 % sa senast jag tittade sa tittade jag pa
réantan pa fastigheten. Dar ar det ju hogre réntor definitivt men det beror ocksa pa vilken
bank man har naturligtvis.

Foljdfraga? Vad skulle det da finnas for incitament att jobba med kommission? DG binder
ju inget kapital...

Daniel: Vi har olika system beroende pa vilken generalagent man jobbar med. Renault
har inget sant upplagg, det ar pa Volvo vi kan kora pa det upplagget.

Om man ser pd andra Volvohandlare som jobbar med kommission, gér de det pG grund
av att de inte far krediter av olika anledningar?

Daniel: S3 lange vi inte har I6st bilen sa ar det en form av kommission. VI kan inte
silja/leverera bilen om den inte &r 16st.

Léser ni bilen vid férsdljningstillféllet eller redan nu nér ni har bilen i hallen?

Daniel: Det beror pa i vissa fall gor vi det nar den star i hallen och i vissa fall vid
forsaljningstillfallet. Det handlar ju om hela den har likviditetsbalanseringen man ser nu
kan vi lI6sa fem bil sa gor vi det sa ar de borta. Nu ar det tufft vi har 10 bil ute men vi
haller lite pa det. Tre veckor senare sa ser det battre ut sa loser vi tre utav dessa. Sa
jobbar vi hela tiden. Sa det &r viktigt. Vi kan inte sélja en bil utan att den ar 16st. Det kan
rent teoretiskt bli ett problem. Ligger du i topp pa lagerkrediter och inte kan l6sa nagra
bilar da ar det kort. Sa ar det ju, det ar en form av kommission det ocksa.

Vi far hem bilarna antingen sa |6ser vi dom direkt eller sa drar vi pa fakturorna och da far
vi betala rénta pa fakturorna.

Om du tar en bil pG kommission sG kan du ha bilen stGende pG kommission i hallen i sex
mdnader och sen Iémna tillbaka bilen?

Daniel: Nej vi jobbar inte pa det sattet. Jag har inte fragat mina kollegor i Volvohandeln
om de gor det. Men vi jobbar inte pa det sattet.
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Det ar istallet fragan pa hur du véljer att betala varorna. Om du viljer att lata de ligga i
nagon form av kredit dar du har en I6pande ranta eller om du véljer att I16sa bilen. Och
da betala nagon form av ranta pa kapitalet som du anvander for att I6sa bilen.

Sen finns det de som sitter i en san situation som ar sa likvida att de kan |6sa bilarna ur
egen kassa. De behdver inte ha nagra krediter men den situationen ar inte vii. Och det
ar ju inte de flesta.

Sen &r det ju en fraga pa hur manga bilar vi har som ar |6sta och som inte ar l6sta. Jag
har inte koll pa det men manga bilar vi har I6ses undan fér undan.

Om ni képer en bil som ni har staende, som ni lser innan ni har salt den. Kostnaden blir
ldgre for er om ni dger den sjdlva én réntan ni betalar for det andra sdttet?

Daniel: Det &r riktigt. Det finns en differens mellan den rantan du betalar pa en icke-
betald faktura och om du skulle ta det pa en lagerkredit. Vad differens ar dar emellan
vet inte jag men det skiljer lite grand.

Har du méjligheten sa dr det mer I6nsamt att képa in bilen sjélv?
Daniel: Ja det ar det. Det ar billigare.
Beroende pd om du tar Ian eller betalar fran egen kassa?

Daniel: S3 ocksa men jag tror faktiskt att det blir lite billigare om du har den pa
lagerkredit &n om du har den I6pande pa en icke-betald faktura. Det &r bara en fraga pa
hur de hanterar likviditeten. Du kan ju vara i ett lage dar du har utnyttjat 80 % utav din

(Avbrott)
Men det ar ju en differens. Jag kan kolla upp det.

(Daniel ringer ekonomichefen)

Om vi har en nybil som star i vart lager sa far vi en faktura pa den sa kan vi valja att inte
betala den men da betalar vi rénta pa fakturan istallet va? Ja. Kommissionslagerrantan
eller om vi l6ser bilen fran var lagerkredit, vilket ar dyrast? Det borde vara dyrast med
kommissionslagerrantan va? Det ar sa ja. Da har vi fattat det ratt. Hur mycket diffar det?
Det diffar nagonstans runt 1 %.

Du har hogre réantan pa fakturan. Det blir pengar, har man stora lager med ol6sta bilar sa
blir det stora kostnader. Lat sdga att Bilia ligger med 1000 eller 1500 ol6sta bilar i lager
da blir det stora pengar.

8.3 Intervju Boras Bil AB

Lite allmént om Bords Bil

Claes: Boras Bil ar alltsa ett gammalt foretag. Vi startade 1936. Familjedgt och har varit i
samma familj sedan dess och vi finns idag pa fem orter. Det ar Boras, Kinna,
Ulricehamn, Svenljunga och Tranemo. Egentligen fullservice pa alla stéllen. Boras ar
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huvudanldggning och dar Kinna och Ulricehamn ar medelstora anlaggningar och
egentligen Svenljunga och Tranemo tillhér mindre anlaggningar. 220 anstallda. Har en
omsattning pa nastan 900 miljoner. Siljer Volvo, Renault, Ford och Dacia. Vi ar
uppdelade egentligen Boras Bil har en koncernmoder Boras Bil forvaltning och sen sa ar
det tva dotterbolag. Ett personbilsféretag som jag ansvarar for och ett lastvagnsbolag.
Lastvagnsbolaget omsatter ungefar 150 miljoner och har 40 anstallda.

Om man bortser ifran den globala minskade efterfragan pa bilar, vad anser Ni vara den
storsta utmaningen fér svenska bilhandlare framéver?

Claes: Ja, det jag kanner ar den 6kade konkurrensen pa servicemarknaden. Olika aktérer
som kommer in och tror att det ar en guldkantad verksamhet, som har startat starkt och
satsat mycket. Det tror jag ar den storsta faran. Det ar Mekonomen och Meca,
Mekanum i Goteborg och sddana saker. Det ar vél lite dem som ar de stora, stora
utmaningen for framtiden.

Det finns handlare som képer upp stora lager med bilar for att pd sa sétt kunna pressa
priserna och “rea ut” bilar. Ett exempel skulle i vissa fall kunna vara Hedin Bil i Géteborg.
Ar detta ndgot som ni har méjlighet att géra?

Claes: Skillnaden med Hedin Bil ar att de jobbar med vildigt, valdigt sma varumarken.
Renault ar vart minsta varumarke och det ar ett av deras storsta. De har ju precis startat
upp Renault i Géteborg. Sa att de har ju lite andra forutsattningar pa det sattet. De blir
ju fruktansvart dominerande med de sma varumarkena da, med amerikanska bilar och
sant. Sa blir de dominerande nar de gor en sadan har sak. Man blir inte riktigt
dominerande. Vi har ju ett liknande férhallande egentligen, att Bilia ar valdigt
dominerande i Volvovarlden. Men visst finns det mojligheter, men generalagenten som
vi jobbar med gor inte pa det sattet egentligen, utan det ar en likabehandlingsprincip.
Képer man bilar sa har man ju samma priser pa dem. Det finns inte mojligheter att gora
de hér utspelen pa det sattet. Men majligheterna har vi om vi skulle vilja, men du kan
aldrig fa en prisfordel som en mindre generalagent kanske ger om man kommer och
sager att man kanske skall kopa ett par hundra bilar.

Hur stor dr marginalen pd en begagnad bil och

Claes: Man kan saga att det &r en bruttomarginal. Nar vi byter in en begagnad bil sa har
vi en inbyteslista och en forsaljningslista och dar kan man se att det ar ju egentligen
marginalen pa begagnat, det brukar skilja ungefar mellan 15 och 17 procent mellan de
har listorna. Men nettomarginalen som blir kvar, det kan man val sdga att nu i krisens
tider sa har det val varit allt ifran minus till fem procent ungefar i marginal kvar. Det ar
framforallt begagnat som har varit valdigt prispressat har. Under ungefar ett och ett
halvt ar har egentligen priserna pa begagnat gatt ner valdigt mycket. Vi kdnner en
enormt att priserna ar pa vag upp. Lagren ar pa vag ner valdigt kraftigt och et pratas om
bilbrist pa begagnat nu egentligen.

Féljdfraga: Har marginalerna pd nya bilar varit konstanta under senaste dret?
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Claes: De ar konstanta. Det &r lite olika pa vilket marke, men sag att du har emellan 11
och upp till 14 procent i bruttomarginal och sen sa blir det val kvar 6 procent nagonting,
mellan 5 och 6 procent har vi kvar.

Har ni arbetat for att minska ert lager under krisen?

Claes: Ja det har vi gjort. Arbetssattet. Vi har ju da haft utférsaljning av begagnade bilar
egentligen under tva omgangar. En gang under hosten och en gang har under vintern
egentligen. Sen sa pa nybilar, sa har vi varit aterhallsamma med att bestalla nya. Man
har ju bonusperioder som gar ut och normalt sa kdper man kanske bilar i spekulation for
att nd upp till bonusperioden, men i de har tiderna sa har man ju inte gjort det. Man har
egentligen bara gatt pa kundorder och de bilarna har man bestallt.

Hur tror du att ert sétt att placera era ackumulerade vinster skiljt sig ifrén andra
bilhandlare?

Claes: Jag tror inte att det skiljer sig, for att det har inte varit nagra vinster att prata om
egentligen under krisen har. Annars ar det klart att det skiljer sig ifran. Man har olika
forhallanden i ett bolag som startade 1936. Vi har ju en ratt sa stabil kassa, sa att det har
inte varit nagra problem pa det sattet. Det ar manga som har haft problem och det ar en
hel del som har férsvunnit under den har krisen ju. Sen har vi som sagt en
koncernmoder, ett forvaltningsbolag. Varje ar sa skickar vi upp pengarna i det och dar
forvaltas pengarna egentligen. Vi har en princip att vi skall ha en rik mamma och fattiga
dottrar. Men man kan sdga att vi styr egentligen kapitalet och likviditeten ratt mycket
via vara leasing. Vi kan valja pa att ha leasingstocken i egen regi eller vi satter av den till
Volvofinans. Det beror pa var likviditet. Sedan har under sista aren, sa har vi investerat
valdigt mycket i fastigheterna. Vi har byggt om var verkstad for. Ja, totala investeringar
vi gjorde under fjolaret och en bit in pa detta aret har varit upp runt 55 miljoner
nagonting. Och det ar av eget kapital och vi dger alltsa alla vara forsaljningslokaler. De ar
helt O-belanade.

Ager ni bilarna ni har pé lager eller har ni méjlighet till kommissionsférséljning?

Claes: Vi ager bilar vi har pa lager och vi har méjlighet till kommissionsforsaljning, men
med tanke pa att vi har en bra kassa, sa l6ser vi dem och det ar lite olika. Man har
normalt pa Volvobilar, man har 30 dagar, sen lI6ser man dem eller om man véljer att de
ligger kvar pa kommission, men med tanke pa att vi har en stabil kassa sa l6ser vi dem
direkt sa slipper vi ranta pa dem.

Arbetar ni aktivt med att minska erat lager?

Claes: O ja. Hela tiden. Det ar ju bade egentligen pa servicedelen och pa Volvobilar har vi
leverans tre ganger om dagen. Dar jobbar vi verkligen med att se till att det finns delar
hemma nar kunden kommer och vi far planera och allting. Och sen sa nér det géller
forsaljningen, sa jobbar vi mycket med att fa ut bilarna till kunder pa ett lagt antal dagar.
Sedan sa galler det att fa in de begagnade bilarna, nar far in dem i inbyte, fa in dem i
lagret, fa de som ar séljbara. Sa att det jobbar vi med hela tiden.

Féljdfraga: Hur hanterar ni kunder som dr sena med betalningar?
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Claes: Dar jobbar vi hela tiden med att bevaka varje manad. Vi har folk som sitter och
bevakar alla de avtal som finns. D3 ar det bade pa leasing och pa avbetalning.

Folidfraga: Forséker ni hdlla inne betalningar till leverantérer i den mdan det dr méjligt?

Claes: Nej, det gor vi inte. Vi &r man om vara leverantérer. Vi har valt ut dem noga och vi
har ett samarbete med dem, s att. An s lange har vi inte suttit i den krisen, s3 att nej vi
ar radda om vara leverantorer, sa det gor vi inte.

Har ni kdnt en press ifran generalagenter att ta emot bilar, trots att ni inte kdnner att ni
vill?

Claes: Det gor vi alltid, varje dag. De vill inte sta med lager, utan de vill att vi skall sta
med lager och det kommer erbjudanden och lockelser om att bestalla bilar varje dag
ifran de olika leverantorerna. Sa ar det hela tiden. For att fa hem bonusen, som kan vara
ett par tusen kronor per bil, sa gor man ju ibland. Bestaller upp lite for manga bilar och
lite sant dar. Men det &r ju det man har hallit ner pa under krisen for att halla nere lager.
Manga ganger ndr man tror att marknaden ar bra, sa bestéller man pa sig bilar och sen
sa far man det i nacken i och med att det ar svarare att sélja av den. Det &r ju skillnad att
bestdlla hem i spekulation en Clio eller en Ford fiesta, eller bestalla en Volvo XC90, eller
en XC70, for de kunderna pa de stora dyra bilarna vill ju exakt specificera sin bil. Det
skall vara den inredningen, det skall vara airbag dar och sant. De accepterar inte att vi
har en bil i lager och sa sanker vi 10 000 for att de skall ta lagerbilen. Det racker inte pa
de dyra bilarna. Sa det ar svart att spekulera i de bilarna.

8.4 Intervju med Hedin Bil Goteborg AB

Kan du berdtta kort om féretaget?

Helena: Ja, vi omsétter ungefar 4 miljarder kronor. Vi finns pa 26 stallen och har 16
bilméarken. Var personalstyrka bestar av 900 anstallda och vi &r ett stort litet
familjeforetag.

Vad anser du vara den stérsta utmaningen for svenska daterférsdljare i framtiden?

Helena: “Att ha de markena som man tror pa och som det finns en framtid for. Just nu
ar det ju tufft for Saabhandlarna tror man. Det kdnns lite instabilt. Det ar val det man far
titta 6ver vilka varumarken”

Har ni kdnt av ndgon minskning av efterfrdgan under krisen?

Helena: Vi har alltsa hallit var férsaljning. Vi har till och med 6kat var forsaljning fran
2007 till 2008 och just nu 6kar vi fran2008 till 2009. Det &r lite svart att mata for vi ofta
koper bolag men 2008 till 2009 har vi inte gjort nagra forandringar just nu. Det ar for att
vi har forsokt hitta andra satt pa att kopa och sélja bilarna pa. Vi séljer och képer
utomlands. ... Sa det ar tufft for handlare i dessa tider nar de inte har likvida medel i
kassan.

Ar det begagnatférsdljning eller nybilsférsélining som har gétt upp?
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Helena: All produktion har ju anpassat efter marknaden men innan anpassning sker
kommer det ju ut fér mycket bilar och det har statt mycket bilar i lager. Sa det har ju
funnits mycket nya billiga bilar att képa och darigenom har ju kunderna fatt ta del av de
har billiga bilarna ocksa.

Men det beror lite pa markena ...

Begagnatpriserna har ju blivit lagre pa grund av att det har funnits for mycket billiga nya
bilar och det galler ju hela varlden... Det ar inget nytt for Sverige...

Féljdfraga: Arbetssdttet for just Hedin Bil?

Man kan fa forfragan fran andra generalagenten i andra lander. Man kan leta pa andra
marknader efter bilar. Det ligger inga hinder i det. Man gor inga kontraktsbrott.

Finns det en risk i att ha en nybil som dr tillverkad i bérjan av dret som stdr i lager och
inte dr sald i slutet av samma Gr?

Helena: Det &r inte sa farligt sa lange det inte har skett ett facelift eller ndgot som har
paverkat utrustningen. Det maste man upplysa kunden om att den ar producerat det
eller det datumet, det ar man valdigt noga med. Men sjdlvklart om man inte far salt
bilen sa maste man sanka priset pa bilen. Det blir ju automatiskt sa...

Det har knappt varit en prishdjning pa nya bilar pa 7-8 ar har det inte varit mycket.

Om man ska se pa var valuta sa har ju den varit svag under krisen... Det &r en fordel nar
vi séljer till Tyskland men det ar en nackdel nar vi ska kdpa in bilar fran utlandet.

Men de priser som galler nar vi koper in fran generalagenten ar alltid i svenska kronor.
De flesta bilmarken i Europa idag forsoker att ha samma priser i varje land. Och det ar ju
fore moms. Det ska kosta lika mycket att kdpa en mercedes oavsett var man ar i Europa.
Men nar det sker valutaférandringar sa blir det ju billigare att handla i Sverige.

Vi har salt valdigt mycket bilar till Tyskland.

Hur aktivt jobbar ni med era ledtider?

Helena: Forr i tiden jobbade vi mycket med kommissionsforsaljning men det gér man
knappt idag. Det ar valdigt ovanligt. Nu jobbar man ofta med finansbolag eller kbper in
bilarna kontant. Det &r nagon tid man har pa sig att betala fakturan fran tillverkaren men

det blir tuffare.

Vi kan mana pa vara anstéallda att ska man fakturera foretag sa ska man goéra det samma
dag som bilen gar ut.

Alla bilarna i hallen, dger ni dom da?
Helena: Nastintill inte alla men nastintill sa ar alla vara egna bilar.

Ponera att ni far likviditetsproblem vad skulle ni géra da?
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Helena: Annonsera ut bilarna billigare. Det klart det kan ga fel da far man rea ut bilarna
som sagt da. Men dar har generalagenten mycket att sdga till om ocksa. Man far inte ga
ut med vilka priser som helst egentligen, det &r inte sa omtyckt alltsd. Om vi nu képer in
100 bil av nagon modell och gar ut med ett mycket ldgre pris da blir vara konkurrenter
och generalagent vansinniga. Da brukar generalagenten hjalpa till. Det funkar inte
riktigt.

Marginalerna ar ju sa otroligt sma sa det finns inte sa manga tusenlappar att sédnka bilen
med.

Okar marginalen nér du plockar pé extrautrustning?

Helena: Det ar sdllan man plockar pa extramaterial i den egna verkstaden utan det
bestallt ofta fran fabrik. Men daremot pa transportbilar sa ar det mer utrustning vi
plockar pa sjalva.

Daér ar det storre marginal.

Ar det hégre marginal pé begagnade bilar én nybilar?

Helena: Nej, dom senaste aret tror jag handlar har fatt mindre betalt for sina begagnade
bilar an nybilar. Sen beror det ocksa pa hur man skéter sitt begagnatlager. Alltsa hur
man tar in bilarna, skoter dom och kontrollerar dom och s3, vilken kostnad man far pa
dom.

Ar det i fastigheter och varulager ni binder kapital?

Helena: Ja, vi kan sdga att vi investerar vara vinster i fastigheter, vi dger nastintill alla
vara egna fastigheter. Vi har inte salt ut vara fastighetsbestand for att frigéra kapital.
Utan vi har investerat nastan alla vara vinster in i bolaget.

Det ar stora omsattningssiffror sa man behover mycket kapital...

Kapitalbindning?

Helena: Vid service har vi de delar som behdvs vid en standard service i lager. Men ar
det nagot annat vi hittar sar far man ofta den reservdelen dan efter. Men & andra sidan
har generalagenten lager i ndrheten som ser till att t ex man far transportbilar och
lastbilar pa fotter och ocksa personbilar. Men man har inte som forr i tiden sa mycket pa
lager. Det gar inte.

Garantin betalar generalagenten...
Tror du att erat sdtt att arbeta skiljer sig fran andra Gterférsdljares arbetssdtt?
Helena: jag tror inte manga jobbar pa det sattet. Det ar svart att jamfora for det finns

inte sd mycket stora handlare i Sverige. Det &r inte manga som omsatter 4 miljarder. Det
finns inte sa manga att jamfora sig med.
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Nu nar SAAB OCH VOLVO gar lite daligt sa ar det ocksa daligt for oss.

Men en sak ar sdker. Man far erbjudanden om att k6pa upp bolag. Men oftast ar de i
sadant daligt skick sa ar det kostnader som hanger med. Det &r tufft pa bilmarknaden
helt klart.

Vi har startat nu, det ar vi inte forst med i Sverige, absolut inte men det ar ett stort
bilvaruhus, vi har samlat sex olika varumarken. Man samlar massa varumarken dar
kunder kan ga in och kika. Vi konkurrerar egentligen med oss sjalva. Kunderna kan ga in
och kika det &r ett kul, roligt koncept om man tanker sig sjalv om man ska kdpa en bil sa
ar det sa kul att se allt pa samma stélle istéllet for att aka runt. Men det ar faktiskt
valdigt populart och gar valdigt bra. Det finns ocksa en restaurant dar man kan sitta och
dta och titta pa bilar.

Tar ni emot inbytesbilar till ett Igre pris dn till vad de sdljs fér pa den privata
marknaden?

Helena: En bil séljs fran 100 000 — 77 000 jaha och sa gar man till en bilhandlare och s3
blir man erbjuden 65 men da tycker man det var ju konstigt men de fér 100 000 ligger ju
kvar och den fér 77 000 — de ska ju finnas prutman och det finns saker att atgarda.

Kan man héja inbytespriserna och pd sa sdtt 6ka nybilsférsdljningen?

Helena: Det kan man néastan inte. Det 4r marknaden som styr det priset. Man maste
halla sig till marknadspriset annars sitter man i fallan.

Letar ni aktivt bilar pa andra marknader &n den svenska?

Helena: Ja det gor vi, jag forsoker hitta bilar i Baltikum... sa det gér vi. Det finns mycket
bil till salu det star nybilar och begagnatbilar. Det finns sa fa lander som gar bra nu. Det
ar Tyskland, de har den har skrotningspremien pa 2500 euro... D& maste man képa nybil
for att fa premien och nagra andra kriterier. Det ar riktigt affarer... Det ar inte
handlaraffarer. De har dkat sin forsaljning i Tyskland. Nu torr jag att det gynnar tyska
bilindustrin men det gynnar ocksa lagprisvarumarkena Toyota, Kia eftersom gar du fran
en bil som ar vard 25-27 000 sa kanske du inte képer en bil fér 700 000 kronor. Det
gynnar sjalvklart andra bilmarken ocksa. Men gar det bra for vissa bilmarken sa gar det
ofta bra for andra ocksa.

Vad sdljer mer eller mindre nu?

Helena: | Sverige har det varit jattemycket med miljobilar. Och de &r ju i stort sett sma.

Det som ar storst ar ... pa miljosidan ar det etanolbilar, det andra sattet ar ju dieselsnala
bilar... Sen saljer vi mycket med gas ocksa och el kommer att komma. Nu gér mercedes

E-klass i gasbilar sa det kommer ocksa men jag tror att det inom smabilar blir det stora.

”Jag tror inte att det ar nagot land som &r sa miljdmedvetna som det svenska folket”

"Men jag skulle hellre salja en gasbil an en etanolbil”
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