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Anders Nielsen haber, at kun-
derne i fremtiden med en frivil-
lig certificeringsordning bedre
kan gennemskue bilpleje-bran-
chen.
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Jeg vil have

en standard
for, hvad man
som kunde kan
forvente, og
det skal sta pa
fakturaen. Min
ide er, at pole-
ringsarbejdet
inddeles i fire
forskellige ty-
per, og der skal
tages billeder
f@r, under og
efter som doku-
mentation.

Anders Nielsen

Polérmand: Vores arbejde skal certificeres

Der mangler en ordning, der kan ensrette kvaliteten for polerarbejde, mener fagmand.

Af Kasper Jgrgensen

GENNEMSKUELIGHED Det er
ikke nemt for bilisterne at
finde ud af, om de féar, hvad
de betaler for, nar de tager
forbi bilplejevirksomheder
for at fi bilen poleret. Det
mener i hvert fald Anders
Nielsen, der ejer virksomhe-
den Bilplejen.dk og selv po-
lerer biler i Odense. Han sa
gerne, at der

bliver lavet

en certifice- ’ ,
ringsord-

ning, s& der
kommer et

overblik over
markedet for

de kunder,

der gerne vil

have bilens

lak til at skinne igen.

- Jeg synes, tingene skal
veereiorden, og jeg héber, at
en certificeringsordning kan
vaere med til at rydde op i
branchen, siger Anders Niel-
sen.
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Anders Nielsen og hans datter Natalia driver til dagligt Bilplejen.

Derfor tog han for halvan-
den maned siden kontakt til
Teknologisk Institut i habet
om, at de kunne hjelpe med
at udarbejde en frivillig cer-
tificeringsordning. Det var
de interesserede i, og sam-
men med fem leverandgrer
af poleringsprodukter arbej-
der de nu pa at finde ud af,
hvordan ordningen skal
strikkes sammen for at fa

Jeg haber, at en certifi-
ceringsordning kan vaere
med til at rydde op i
branchen.

Anders Nielsen

den bedste virkning. De fem
involverede leverandgrer er
3M, Meguiar’s, Bell Add/
Metalinas, Tegee-Dan og

Cartec, der sammen med
Anders Nielsen hver iser
skal komme deres forslag til

dk i Odense S, hvor de udfgrer alle opgaver indenfor bilpleje.

certificeringens  udform-
ning. De skal fremleegges ef-
ter paske, og derefter skal
der arbejdes videre med de
bedste ideer.

Fire typer til kunderne

Anders Nielsen sidder der-
for nu og arbejder pé sit for-
slag, og han er ikke i tvivl
om, hvordan han héber, det
ender.

- Det handler ikke om pro-
dukterne, men om hindveer-
ket. Jeg er ikke interesseret i,
om folk bruger det ene eller
andet, bare grundarbejdet
og resultatet er i orden, siger
Anders Nielsen og uddyber.

- Jeg vil have en standard
for, hvad man som kunde
kan forvente, og det skal st
péa fakturaen. Min ide er, at
poleringsarbejdet inddeles i
fire forskellige typer, og der
skal tages billeder fgr, under
og efter som dokumentati-
on.

De fire typer skal inddeles
i det, der kaldes en salgspo-
lering, der er den hurtige si-
likonepolering, som oftest
gives til biler, der skal szlges
videre. Derudover skal der
vaere en 25 procents pole-
ring, der fjerner 25 procent
af ridserne sdsom vaskehals-
ridser, men ikke dybdelig-
gende ridser; en 95 procents
polering, der efterlader en-
kelte dybe ridser og en 100
procents, der kun udferes pé
de helt specielle biler som
timelgnsarbejde.

- Jeg har min ide, men det
kan vise sig, at det maske ik-
ke er den bedste, nar det
kommer til stykket. Mit ¢n-

ske er at finde den bedst mu-
lige lgsning, og derfor vil vi
gerne have alles input. Det
handler ikke om, at jeg skal
vise mig frem, men at vi kan
skabe noget godt for bran-
chen, forklarer Anders Niel-
sen

Egen oplevelse skabte levevej
Branchen har han selv veret
en del af siden 2007. Indtil
da havde han veret selv-
steendig vognmand og hav-
de sidelgbende nogle biler,
han leasede ud. Da den ene
af dem en dag skulle selges -
og havde brug for den helt
store klarggring - fik han et
veerksted til at udfere det.
Men da Anders Nielsen sa
resultatet, var han langt fra
tilfreds. Det fik ham til selv
at begynde i branchen, da
han mente, han bade ville
kunne ggre arbejdet bedre
og billigere.

Her otte &r senere har han
opbygget en god kreds af

kunder, der kan finde vej til
klarggringshallen, der ligger
tilbagetrukket fra vejen i
Odense S. Her arbejder han
sammen med sin datter Nata-
lia og giver kunderne det, de
betaler for - omend virksom-
heden kan vere svarere at
finde, end man er vant til.

- Vi er et lille firma, hvor vi
laver alt selv og gér meget op i
at levere en ordentlig service.
Nar folk henvender sig og be-
der om en vurdering af deres
bil, s& tager det hurtigt en
halv time af min tid, fordi jeg
gor en dyd ud af servicen.
Derfor har jeg med vilje ikke
mit skilt ude ved vejen, da det
giver for mange henvendel-
ser fra folk, der bare lige skal
tjekke prisen. Vi spilder ikke
folks tid, og ved ikke at rekla-
mere ved vejen, fir vi ogsd
flest serigse henvendelser,
begrunder Anders Nielsen.

Hjeelper kunderne
Ejeren af Bilplejen.dk er me-

get serigs omkring sit er-
hverv og sin passion. Han
haber derfor ogsa, at den
igangveerende proces om-
kring certificering af bilpo-
leringer kan give branchen
noget mere troveaerdighed.
Han var dog ikke sikker p3,
at det ville blive modtaget
med den store opbakning fra
leverandgrerne. Men han
blev positivt overrasket, for
der er 100 procents opbak-
ning fra de involverede.
Selvom det er en lang pro-
ces, der ligger forude, er han
sikker p&, at en frivillig certi-
ficering kan ggre en forskel.

- Jeg far ofte henvendelser
fra private, der har betalt
mange penge for en polering
og ikke fiet det, de har betalt
for. Det kan vi forh&bentlig
endre p4, lyder Anders Niel-
sens hab.

Neste mgde mellem An-
ders Nielsen, Teknologisk
Institut og de fem leveran-
dgrer finder sted 8. april.
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Anders Nielsen har lavet tre eksempler pa poleringer: Fra venstre en silikonepolering, en 25 procent-
spolering og til hgjre en 95 procents polering. Udenom ses bilen fgr poleringerne. Det kan dog vaere
sveert at anden forskel pa billedet end lakkens glans. Men ved narmere eftersyn er antallet af ridser
markant feerre i feltet yderst til hgjre.



