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Technisch adviesbureau Rass Europe heeft het afgelopen jaren via zo’n 1.200 mystery visits bij werkplaatsen van dealers en universelen geconstateerd dat de onderzochte bedrijven veel geld op aftersales laten liggen. “Bij 27% van de werkplaatsafspraken wordt vergeten te controleren of ook direct een apk kan worden uitgevoerd”, stelt Rass-consultant Rene Weijenberg. Daarnaast zijn de bedrijven in zijn optiek niet creatief genoeg om op klantgerichte wijze extra diensten aan te bieden. “Voer bijvoorbeeld een carrosserie controle uit en controleer de SCM datum van het alarm systeem, die extra service waarderen klanten.” Ook de aanwezigheid van een fles reserve motorolie of reserve lampen zijn volgens Weijenberg voorbeelden van eenvoudig uit te voeren acties die direct omzetverhogend werken. De conversie van werkorder naar factuur komt ook voor verbetering in aanmerking. In bijna een derde van de onderzochte facturen stemden volgens Weijenberg de uitgevoerde werkzaamheden niet overeen met de gefactureerde activiteiten. “Zowel de uren als de gebruikte onderdelen worden te achteloos genoteerd en dat kost omzet.” Verbetering van de lay out van de werkorder en hameren op het juist noteren en invoeren van uren en materialen biedt hier uitkomst. Het bedrag van de gemiddelde werkplaatsorder kan volgens Weijenberg met 157 euro omhoog als alle mogelijkheden op klantvriendelijke wijze worden benut.

