
Menig occasionlabel-programma voor ge-
bruikte auto’s kent als voorwaarde dat occa-
sions die onder het merklabel worden ver-
kocht, ‘opgeknapt’ moeten worden om zo aan
de kwaliteitseisen (optisch en technisch) van
het programma te kunnen voldoen. Maar uit de
praktijk weten we dat dit niet altijd gebeurt.
Meestal met als reden dat het ‘opknappen’
meer geld kost dan dat het oplevert, met het
risico je uit de markt te prijzen. Toch leert de
ervaring dat het wél goed klaarmaken van een
occasion juist wel een positief effect heeft op
de verkoop. Je moet alleen wel de juiste auto’s
opknappen: je moet op het moment van ver-
koop van een nieuwe auto al beslissen of je de
inruiler zélf verkoopt of niet.

Als je de keus maakt om de auto zelf te ver-
kopen, zorg er dan voor dat de inruiler binnen
24 uur klaar staat, zowel op internet als in de
showroom. Stadagen-management betekent in
de praktijk vaak dat wordt gefocust op na hoe-
veel dagen de auto weer verkocht is, en niet
naar hoe snel de auto aan het begin van deze
statijd daadwerkelijk ‘klaar staat’ voor verkoop.

Ook als je er voor kiest occasions niet
direct afleverklaar te maken, is het nodig om te
weten welke kosten er gemaakt gaan worden
op het moment dat de occasion weer verkocht
wordt: moeten de banden worden vervangen,
of de distributieriem? Die extra kosten kunnen
worden ingecalculeerd door de inruiler na bin-
nenkomst gelijk door de werkplaats te laten

inspecteren. Door hier een interne offerte van
te laten maken door serviceadviseur en maga-
zijnmedewerker, is in een vroeg stadium
bekend welke invloed het afleverklaarmaken
heeft op de verkoopmarge. Let wel: ook met
een goede voorinspectie blijft opvragen van

een aantal handelsbiedingen een must om de
waarde van de auto te bepalen.

Taxatie
In de praktijk wordt er dus te weinig

gebruik gemaakt van het feit dat je precies
weet wanneer de inruiler binnenkomt (name-
lijk als de nieuwe auto afgeleverd wordt). Als je
deze datum hanteert om de inruiler voor een
voorinspectie en voor het poetsen in te plannen
in de werkplaats, sla je een aantal vliegen in
één klap:
1. de inruiler staat binnen 24 uur in je

showroom, gepoetst en wel;
2. hoe sneller de inruiler verkoopklaar is, hoe

sneller de verkoop kan plaats vinden en hoe
lager het aantal stadagen;

3. je weet precies wat er eventueel aan de auto
moet gebeuren als deze wordt verkocht
(opknapkosten);

4. je kunt als verkoper beter je marge bepalen;
5. in alle rust kan een inruiler ingepland wor-

den, zodat er geen onnodige druk op de
werkplaatsplanning wordt gezet;

6. stadagen worden dan échte potentiële ver-
koopdagen in plaats van ‘aanwezigheidsda-
gen’.

Afleverlijst
Om het proces van innemen tot verkoop-

klaarmaken zo goed mogelijk te laten verlopen,
is een goede interne communicatie noodzake-
lijk: wie doet wat op welk moment? Hiervoor is
een goede afleverlijst onontbeerlijk. Zo’n lijst is
meer dan een handgeschreven overzichtje met
wat data en kentekengegevens. Je moet een uit-
gebreide afleverlijst hanteren waarmee zowel
verkoop, verkoopadministratie, werkplaatsre-
ceptie, werkplaats als magazijn samenwerken
om continu de kwaliteit en de snelheid van het
afleverproces in de gaten te houden. Op het
moment dat de af te leveren auto op de afle-
verlijst verschijnt, wordt de inruiler op de afle-
verlijst gezet: hetzij om zélf te verkopen (dan
wordt de poetser gelijk ingepland), hetzij om
de auto zichtbaar te maken voor doorverkoop
aan de handel (dan kan de verkoopfactuur ook

PODIUM 11Automotive7 februari 2008 nr.3

snel gemaakt worden). De opknapkosten wor-
den vervolgens voor iedereen inzichtelijk
gemaakt op de voorraadlijst, waarbij je eventu-
eel een splitsing kunt maken in optische kos-
ten (bijvoorbeeld spuitwerk), noodzakelijke
kosten (zoals veiligheid) en optionele kosten
(zo goed als nieuw’ maken, bijvoorbeeld een
scheur in de stoelbekleding repareren). 

Conclusie
Het antwoord op de vraag waar de verkoop

van gebruikte auto’s begint, is: bij de taxatie.
De volgende stap is het voorinspecteren om zo
de opknapkosten te bepalen en de marge op de
gebruikte auto te ramen. Tot slot is het een feit
dat als je met een goede ‘afleverlijst’ werkt, je
de marge op de auto aanzienlijk kunt verho-
gen. 
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Goed plannen, snel klaar

De opknapkosten worden voor

iedereen inzichtelijk gemaakt

op de voorraadlijst.

In de occasionspecial (Automotive 2) was veel aandacht voor occasionmanagement, maar bleef 

één punt onderbelicht, vinden Oskar Bronsgeest en Remco de Vette: bedrijven besteden vaak veel

aandacht aan wanneer occasions de stalplaats verlaten, maar te weinig aan wat er moet gebeuren

als ze het bedrijf binnenkomen.

Op welk moment begint de verkoop van occasions?

Zo goed als nieuw.


