Met minder dealers meer service
nieden tegen betere condities

De nieuwe strategie van de leasemaatschappij

bovitz,

drives retail to performance



/oals het was: voorkeurdealers bovitz.

drives retail to performance

In de praktijk: minder voordelen dan gedacht

= Orders bij groot aantal dealers geplaatst ondanks kortingsafspraken met voorkeurdealers
= >80% van de dealers levert in de praktijk <20% van de orders
= Administratieve werklast daardoor zonder uitzondering hoog

= Afspraken met (voorkeurs) dealers onvoldoende transparant noch concurrerend
» Door het grote aantal dealers fluctueren kortingspercentages sterk

= Kortingspotentieel daardoor niet ten volle benut

= Commercie kruipt om die reden geregeld op stoel Inkoop

= Er blijkt nauwelijks tot geen sprake van ‘Service Level Agreement’ -achtige afspraken
= Geen (berijders)voordelen bij voorkeurdealers anders dan korting
= Berijdersklachten door gebrek aan informatie en (aflever)service

Stellige overtuiging:
Met een kleinere groep dealers kun je meer service bieden tegen betere condities



Ambitie: dealersturing 2.0 bovitz.
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Met minder dealers meer service tegen betere condities

Verandering van aanpak en

beleid om drie redenen: é
1. Realiseren beste

ea. Sere . r...k/anféchz‘op de eerste
kortmgscond|t|es plaats, lagere leasetarieven

2. Uitmuntende service door meer Korting, minaer
aaministratieve rompslomp,

aan klant- / berijder bieden snellere betaling en
3. Minimaliseren van de verhoging van Kant- en

o _ \/"edewerker tevredenheid...
administratieve werklast v




VVoordelen dealersturing
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Alle betrokkenen profiteren van nieuwe aanpak

Berijder

Klant /
fleetowner

Dealer

Importeur

Lease
maatschappij

= Proefrit ‘op maat’

= Juiste auto

= Scherpe prijs

= Kortere doorlooptijd

= | everbetrouwbaarheid

= Aflevering ‘volgens het
boekje’: op tijd, en op
afgesproken locatie

= Service op niveau

= | evering op WIBA
mogelijk

= | agere kosten, beter
inkoopresultaat

= \Verhoogde zekerheid/
leverbetrouwbaarheid

= Betere informatie-
voorziening

= | evering op WIBA
mogelijk

= Proefrit klant ‘op
maat’

= Medewerker
tevredenheid

= Hoger verkoopvolume

= \Verhoogde zekerheid

= \Verhoogde bonus
(importeur)

= Meer klanten

= Groter afzetgebied

= Betere samenwerking
(met leasemij)

= Lagere
administratiekosten

= Eenduidige processen

= Betrokken dealers
= Hoger verkoopvolume

= Beter
dealerrendement

= Potentieel hogere
RODI scores

= Verbeterde
klanttevredenheid

= \Verbeterd
inkoopresultaat

= Hoger volume

= Meer grip op partners

= Aflevering volgens
eigen standaard

= Betere (annulering)
condities

= Snellere levering door
inzicht voorraden

= Proefrit klant ‘op
maat’

= Eenvoudige, snelle en
foutloze procesgang

= Minder partners,
makkelijker migratie

= Belangrijker zijn voor
geselecteerde dealers

= WIBA sturing mogelijk

= Aansluiting bij RO
strategie



Hoofd activiteiten

Aanpak en fasering
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Dealersturing 2.0 binnen zes maanden mogelijk

Onderzoek

2

Voorbereiding

3

Realisatie

4

Implementatie

Onderzoeken centrale inkoop

Verzamelen informatie van:

Tender:

Organiseren Event

orders: = Commercie = Publiceren tender (# fases) conform R |

= Soort contracten / voorwaarden * Berijdersdesk kalender (# tenders) Team opzetten en implementatie: esultaat
= Dealers / automerken = Juridische Zaken = Finaliseren PLA per merk, per tender = Dealer management team

= Ontwikkeling orders (gedurende jaar) = Marketing = Evalueren dealers op: = Voorkeursdealer agenda Binnen 12 maanden:

= Geografische spreiding

Procurement (Inkoop)

Jaarverslagen

Vragenlijst

= KPI dashboard

= 2% toename

* Contract met importeur = Evaluatie systematiek = Verhoging
Onderzoeken reguliere orders: Opstellen: : Eamc_): (uit vragenlijst tender) klanttevredenheid
= Dealers, merken, en orders Dealer lijst : ertificaten Manier van werken ‘verzekeren”:

= Kortingscondities

Geheimhoudingsovereenkomst

Procedures (klant / klachten)

= Werken volgens de SLA:

Service Level Agreement (SLA) e . Intern dealerkorting (xM€)
. Price Level Agreement (PLA) * Dealerlocatie = Extern "
Onderzoeken rol importeur / OEM o B et « Aanbieding (% en €) Gereduceerde
Questionnaire markttender = Volgorde dealers vaststellen/ Klanttevredenheid: afleverkosten

Onderzoeken / verzamelen

= Bestelproces

= Segmentatie

= Effect van dealer sturing

= Verwachtingen / ideeén (commercie)
= Klantverwachtingen / Klachten

Tender tool

Kalender: tenders / merken / dealers
Projectteam en inkoopteam
Administratie

Implementatie plan

Opstellen / afstemmen:

onderhandelingen starten
Selecteren dealers / contracten
tekenen

Ontwikkelen en uitrollen:

Sales pitch / Dealer pitch
Virtuele omgeving

= Afleverscript en applicatie uitrollen
= In lijn brengen met NPS methodiek

Evalueren / Optimaliseren:
= Service Level Agreement
= Dealer sturing - % en € - en in lijn met

= Extra korting op
dealeraccessoires

= Minder administratieve
handelingen

= Verbeterde medewerker

Opstellen Business Case: . = Contacten matrix bonus systeem importeur en/of OEM )
. zkortingscondities SDC;&%ES » KPI dashboard = Klanttevredenheid tevredenheid
= A dealer sturing Verwachtingen = Gerealiseerde resultaten (per merk)

= Verdeling korting (Klant €->Leasemij)
= Akkoord verkrijgen interne organisatie

Voordelen voor alle betrokkenen
Propositie intern / extern gebruik
Afleverscript (+ applicatie)

Uitrollen:

Winter- zomerbanden proces
Annuleringsproces

Waakhond proces

Items (afleversets / autohoezen/
nummerplaathouders)

Informeren / consulteren organisatie Informeren / consulteren organisatie Informeren / consulteren organisatie Informeren / consulteren organisatie

Go/
no go

Go/
no go

Doorlooptijd: 3-6 weken  Doorlooptijd: 3-6 weken  Doorlooptijd: 16-24 weken Doorlooptijd: 3-6 weken



Kritische succesfactoren bovitz

Unieke kenmerken van het nieuwe dealernetwerk

Een op maat gemaakte SLA die Inclusief twee kritische

het gehele proces volgt: succesfactoren:

1. Vanaf de oriéntatiefase van 1. Duidelijke afspraken over
de berijder tot aan de het annuleren van reeds
uiteindelijke facturatie geplaatste orders, en

2. Met heldere afspraken over 2. De waakhondfunctie: de
responsetijden en wijze van dealer geeft bindend advies
communiceren richting klant over courantheid bestelling

3. En strikte richtlijnen over
(voorbereiden) aflevering en 4
inname huidige voertuig .

Agreement




Afleveren volgens het boekje bovitz.
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Unieke kenmerken van het nieuwe dealernetwerk

De aflevering

Conform wens klant /
berijder: tijd, locatie, uitleg

Direct op winterbanden,
indien in contract

Conform DELIGHT®:
afleveren op topniveau




Voor meer informatie: PDN@bovitz.nl
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