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SUKSESSHISTORIE

VELLYKKET STRATEGI: HandzOn det forste selskapet i Norge som har
samlet alt innen bilpleie under et tak - i tilknytning til kjspesentre.

— Bilpleie vil vaere en naturlig fasilitet pd ethvert kjopesenter i fremtiden.
Men vi skal vokse med fornuft, sier daglig leder Haroon Mohmand.

De startet i det sma,
med vaskehall i par-
keringshuset pa Ski
Storsenter. | dag, to ar
senere, er HandzOn et
veletablert og anerkjent
bilpleiefirma.  Driften
har gatt over all forvent-
ning, og na etablerer
kjeden seg i Tyskland.

Da Kjedemagasinet skrev om
HandzOn i juni 2006, var dag-
lig leder Haroon Mohmand og
resten av teamet positive til
fremtiden. Ferste driftsar, som
for ovrig hadde en noksa nek-
tern budsjettering, var godt
i gang. Forventet omsetning
var pa 3,5 millioner kroner,
men allerede den gang la det
an til en fordobling. Staben var
dessuten gkt fra fem til fiorten
mann pa kort tid. Men Moh-
mand ville nok likevel neppe
turt & hape pa a komme dit fir-
maet er i dag. Siden oppstarten

har det nemlig kun gétt en vei
— oppover.

- Driften sa langt har gatt
langt over forventningene, inn-
remmer han.

Satser i Tyskland
Utviklingskurven er ikke sar-
lig lang, men likevel forholdsvis
bratt. | lepet av kommende ar
skal kjeden ha pa plass tre nye
avdelinger; henholdsvis pa Os-
lo Lufthavn Gardermoen, pa
Stremmen Storsenter og pa
Sandvika Storsenter. Man har
ogsa planer om i etablere fem
servicehaller i Tyskland. Sam-
arbeidspartner her er landets
storste senterkjede.
—Ekspanderingen kom-
mer som en naturlig felge av
den utviklingen vi har hatt
siden oppstarten. Tyskland
har et stort marked nar det
gjelder bil. Dette er selvfolge-
lig en avgjerende faktor for
implementeringen, men gode

samarbeidspartnere er minst
like viktig, sier Mohmand.

Den ferste avdelingen ap-
ner i Frankfurt |. juli d.. Innen
|. november skal alle fem vaere

oppe og ga.

Naturlig utvikling

Selve konseptet er stort sett
uendret siden oppstarten. Det
settes klare krav til omsetning,
beliggenhet og antall kjsrende
gjester. Aktuelle samarbeids-
partnere ma ha minst to mil-
lioner kjorende kunder i aret.
Den ideelle kunden er mellom
25 og 55 ar, og har en inntekt
pa mer enn 250 000 kroner i
aret. Sekundar malgruppe er
bedrifter med firmabilpark.

- Bilpleie vil vaere en natur-
lig fasilitet pa ethvert kjope-
senter i fremtiden. Men vi skal
vokse med fornuft, understre-
ker Mohmand.

Alle fire avdelingene i
Norge er egeneide, men kje-
den satser pa et rendyrket
franchisekonsept i lopet av de
nermeste arene. Dette skal
vare driftsformen ved alle av-
delingene - bortsett fra de al-
ler storste, som fremdeles vil
vare heleide.

Skandinavia star for tur
Omsetningstallene har skutt i
vaeret siden oppstarten. For-
ventet omsetning i 2008 er
cirka 80 millioner kroner -
noe som er en markant ekning
fra oppstartsaret, der man ha-
pet pa 3,5 millioner innen aret
var omme.

- Utviklingen har gatt langt
raskere enn vi kunne forestille
oss. Na er vi godt i gang med
det aller viktigste, nemlig & ska-
pe et renommert varemerke.
Vi satser stort og tenker stort,
og denne strategien har vist seg
a vare vellykket. Innen kort tid
vil vi ogsé legge Skandinavia for
vare fotter. Danmark stéar ferst
for tur, og vi satser pd a apne
den forste avdelingen der i lo-
pet av neste ar, forteller Moh-
mand.

Han understreker imidler-
tid at ekspanderingen skal skje
i et tempo som passer ovrig
drift og utvikling.

- Vi kommer til 4 ta det i et
moderat tempo. Som kjent ma
man lzre seg & krabbe for man
kan ga, smiler den entusiastiske
suksesslederen.

Merete Fossum
merete@kjedemagasinet.no
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TAR HAND OM BILEN
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