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DE DEALER VAN DE TOEKOMST

De autobranche staat voor een groot aantal veranderingen, zegt Ronald van Eck, directeur
bij MSR Consulting Group. Daarbij staan twee dingen centraal: dealers en importeurs
hebben elkaar nodig en de dealer moet zijn organisatie, processen, mensen en systemen

op orde hebben.

Van Eck somt een aantal veranderingen op.
“Allereerst zien we een duidelijke reductie in het
aantal dealers en vestigingen. Die trend is jaren
geleden ingezet. Importeurs hebben een
duidelijke strategie van het verminderen van het
aantal contractpartners en vestigingen.”

Centralisatie en internet

Sommige importeurs kiezen voor een verdere
centralisatie. “Denk aan de verkoop via internet
vanuit de importeur, het centraliseren van het
klantcontact en magazijnen.” Internet heeft ook
grote impact op de manier waarop klanten een
auto aanschaffen. Van Eck: “De klant komt nu
geheel voorbereid naar de showroom. Die wil
eigenlijk gelijk beslissen.”

De omzet in de aftersales loopt terug. “Die wordt
nog sterker beinvloed door de lagere verkoop-
aantallen, een modelmix met kleinere auto’s,
langere onderhoudsintervallen en het effect van
elektrische auto’s op de aftersalesomzet.”

Importeur en dealer moeten

elkaar versterken

De vraag is wat deze ontwikkelingen betekenen
voor importeurs en dealerbedrijven. Volgens Van
Eck is het essentieel dat de sterke punten van
beiden optimaal ingezet worden en elkaar
versterken. “Dat betekent gebruik maken van
schaalvoordelen die te behalen zijn aan de ene
kant, maar ook gebruik maken van lokale markt-
kennis en verkoopkracht aan de andere kant.”

Dealerbedrijven moeten anders worden ingericht,
zegt Van Eck. “Hoe, dat is afhankelijk van de
keuzes die een importeur met dealerbedrijven
maakt over hoe activiteiten worden verdeeld.

Er is geen unieke blauwdruk voor de toekomst.
Veel zal afhangen van de keuzes van een merk op
centraal niveau, de organisatorische mogelijk-
heden van de importeur en de mogelijkheden die
het individuele dealerbedrijf heeft.”

Multibrand-dealers
Een specifieke uitdaging hebben grotere multi-
brand-dealerholdings. “Zij krijgen te maken met

> Ronald van Eck, managing partner MSR Consulting Group

keuzes van verschillende importeurs. De vraag is
hoe zij hiermee om gaan: betekent dit dat zij
verschillende organisatievormen voor hun dealer-
bedrijven hebben afhankelijk van het merk, of
kiezen zij voor een specifieke organisatievorm
voor al hun dealerbedrijven zodat eigen schaal-
voordelen gerealiseerd kunnen worden?”

De veranderende branche stelt steeds hogere
eisen aan de dealer op het gebied van organisa-
tie, processen, mensen en systemen. “Informatie
op basis van betrouwbare data is onmisbaar: een
duidelijk inzicht in het verkooppotentieel, met

daarop bouwend een datageoriénteerde markt-
bewerking.” Van Eck ziet ook mogelijkheden voor
het realiseren van het potentieel van aftersales op
basis van een geintegreerd systeem.

MSR heeft een schat aan ervaring opgebouwd
met het ontwikkelen van blauwdrukken voor
importeurs en dealerbedrijven en kan putten uit
eigen databases en benchmarks. De kernvraag is:
hoe kan optimaal samengewerkt worden om
potentieel van schaalvoordelen, lokale markt-
kennis en verkoopkracht te realiseren?



