aftersales-gebied. Dat ama_a_: dat ook de ve Em_m_a weer
een profitcenter moet worden. Dit zegt $=3_=ﬂm Paul van Dijck,
adviseur van Corbo Organisatie Advies en Expertise BV. Want na
de aankoop van een auto heeft de kiant straks meer goede al-
ternatieven voor onderhoud en reparatie. En dat betekent dat het
dealerbedrijf niet langer kan drijven op het rendement van de
werkplaats. Na de monteur is het dus nu de beurt aan de verko-

per.

Vandaar dat Corbo een organisa-
tieonderzoek heeft ontwikkeld
voor de verkoopafdeling, waarbij
gebruik wordt gemaakt van een
MMO (Multi Moment Opname)
tijdbestedingstudie. Corbo klanten
kennen deze aanpak al van de
MMO-organisatie-onderzoeken
voor het aftersales-traject. Hierbij
wordt met behulp van een tijds-
studie gekeken hoe de uren effi-
ciénter kunnen worden besteed.
"Onze rol daarbij is om de onder-
nemer op een andere manier naar
zijn organisatie te laten kijken", al-
dus Corbo-directeur Bert Bloe-

een ondernemer is nu eenmaal
meegegroeid met het bedrijf en
heeft daardoor oogkleppen op.

Het MMO-onderzoek helpt daar-
bij. Wij ondersteunen de onder-
nemer daarbij en doen suggesties
voor een verbetertraject. Maar hij
moet het uiteindelijk wel zelf
doen."

Verkoopafdeling

De vraag naar een MMO-onder-
zoek voor de verkoopafdeling
werd steeds groter. "Bij de bedrij-
ven waar we de aftersales-afdeling
hebben onderzocht, merken we
steeds vaker dat het management
zich afvraagt hoe het er bij de ver-
koopafdeling aan toe gaat', ver-

. yolet Paul van Dijck. "Men wil

weten of het verkoopproces wel
efficiént is ingericht en verkopers
nuttig met hun tijd omgaan. In het
verleden is dit steeds tegenge-
houden.

Verkopers bleken mondig genoeg
te zijn om externe expertise buiten
de deur te houden. Bovendien was
er ook niets aan de hand zolang er
genoeg werd verkocht. Maar nu
het showroombezoek is afgeno-
men en de verkoopresultaten weg-
zakken wil het management meer
grip krijgen op het verkooppro-
ces." Tijdens een organisaticon-
derzoek voor de verkoopafdeling
wordt de organisatie van de ver-
koopafdeling en het verkooppro-
ces geanalyseerd. Als ondersteu-
ning wordt gebruikt gemaakt van
de studie naar de tijdbesteding van
de verkopers.

Conservatief

Door de aanvulling met het orga-
nisaticonderzoek voor de ver-
koopafdeling _unwn_.___n Corbo ovi
instrumenten
binnen het
kunnen metes
Toch is het nog maar de
alle ondernemers in de wanoso

denkt Bloemendal: "Want de au-

Bert Bloemendal (1) en Paul van Dijck: "Men wil weten of verkopers
nuttig met hun tijd omgaan."

ze veelal nog een korte termijn-
w&a& hebben. Er wordt pas inge-
1 als ze aan de rand van de
mﬁmmn_ En dan zal het

het belang ervan tijdig inzien,

richting van het hoofdproces. Het
gaat zoals het gaat omdat iedereen
blijft hangen in het operationele
werk, en niemand boven de ma-
terie uitstijgt.

Als wij een MMO-onderzoek
uitvoeren voor de aftersales-afde-
ling en op grond van de uitkom-
sten aanbevelingen doen voor
mogelijke verbeteringen, blijkt
achteraf vaak dat met die aanbe-
velingen weinig tot niets wordt ge-
daan.

Daar zijn altijd excuses voor te be-
denken, de topbedrijven gaan
daarentegen uit van de argumen-
ten om wél aan de slag te gaan.
De echte ondernemers hebben in
de afgelopen jaren geld verdiend
dat nu kan worden geinvesteerd in
een strategie die het voortbestaan
zeker kan stellen.
Ondernemingen die zich nu pas
achter de oren krabben, lopen het
risico te laat te zijn. Als het zover
mocht komen zullen ook dan wel
weer een reeks excuses kunnen
verkopen. En daarom zeggen wij;
"Het is nu de beurt aan de verko-
per.." (ClvB)




