
Verhoging van de verkoopaantallen

dankzij de perfecte proefrit

TESTDRIVE: in het belang van klant, verkoper en dealer



Achtergrond

Via de perfecte proefrit naar tevreden klanten 

en  ve rhog ing  van  de  ve r koopaan ta l l en



Zonder voorafgaande schriftelijke toestemming van bovitz mag deze presentatie niet openbaar worden gemaakt noch verveelvoudigd.

De dealerorganisatie

3

Focus ligt op drie relevante stuurgetallen

Als dealer stuurt u in ieder geval op de volgende drie cijfers:

Voornaamste 
stuurgetallen 

dealer

1. Verkoopaantallen

2. Rendement

3. Klanttevredenheid
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Inzoomen op klanttevredenheid

Niets zo lastig als grip krijgen op klanttevredenheid

De klant doorloopt voortdurend een reis vol emoties en ervaringen: 

Oriëntatie

Showroom

Proefrit

BeslissenWachten

Afleveren

Opvolgen

Klantreis

Tijd

Emoties

Ervaringen

4
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De proefrit
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Het belang van de proefrit wordt veelvuldig onderschat

Terwijl de perfecte proefrit in grote mate de kans verhoogt op:

▪ een spoedige transactie met een tevreden klant (beslissen)

▪ een aflevering die in li jn is met de ontstane klantbeleving

Oriëntatie Showroom Proefrit Beslissen Wachten Afleveren Opvolgen

Emotie

Tijd

Klant

Proefrit
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De juiste aanpak
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Zorg voor grip op en perfectionering van de proefrit

Drie stappen nodig om de proefrit de juiste opmaat te laten zijn 

naar een succesvolle en snelle transactie:

Bereid de klant en verkoper maximaal voor en 
breng klantwensen tijdig in kaart

Laat elke proefrit volgens dezelfde standaard 
verlopen en verhoog de klantbeleving

Meer inzicht in het klantproces vergroot de 
kans op een succesvolle transactie

TESTDRIVE

De perfecte proefrit dankzij TESTDRIVE, de digitale proefrittool
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In de praktijk (i)
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De geplande proefrit zet TESTDRIVE in werking

TESTDRIVE doorloopt een aantal stadia:

1. Direct na het aanvragen van de proefrit 
ontvangt de klant per mail TESTDRIVE

Naast vragen over de proefrit vult hij persoonlijke 
gegevens aan (CRM). Het besluitvormingsproces 
van de klant wordt beter inzichtelijk gemaakt. 

TESTDRIVE wordt daarna automatisch verzonden

2. Vlak voor de feitelijke proefrit vullen klant en 
verkoper TESTDRIVE verder in

Klantwensen worden besproken. Essentiële 
informatie over de auto wordt verstrekt, telefoon 
en navigatiesysteem (route) worden geactiveerd.

3. Direct na het proefrijden doorlopen klant en 
verkoper het resterende deel van TESTDRIVE

TESTDRIVE eindigt met een korte vragenlijst 
(meting). Aan de hand hiervan kan de kans op een 
transactie in grote mate worden bepaald.

TESTDRIVE wordt daarna automatisch verzonden

4. Klant, verkoper én importeur ontvangen 
TESTDRIVE

De verkoper heeft inzicht in het besluitvormings-
proces en kan hierop acteren. Tevens is dit het 
moment voor dealer om waar nodig bij te sturen.
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In de praktijk (ii)
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De geplande proefrit zet TESTDRIVE in werking (schematisch)

TESTDRIVE

Aanvraag proefrit (klant) 

wordt bevestigd (verkoper)

TESTDRIVE

Klant ontvangt TESTDRIVE en 

vult digitale formulier in

De verkoper ontvangt – ter 

voorbereiding - TESTDRIVE

Verkoper en klant bespreken 

TESTDRIVE en gebruiken info

TESTDRIVE TESTDRIVE

De klant gaat proefrijden 

(in lijn met TESTDRIVE)

Na de proefrit maken klant / 

verkoper TESTDRIVE definitief

Aan de hand van TESTDRIVE

wordt klantproces duidelijk

TESTDRIVE wordt gedeeld 

met klant, dealer, verkoper

Verkoper kan klant volgens 

afspraak benaderen 

Aanzet naar succesvolle 

transactie is gemaakt

TESTDRIVE

17/4

30/6

Begin

Eind



Realisatie 

Propositie, voorbeeld, investering en gebruik
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Propositie

10

Met TESTDRIVE naar de perfecte proefrit

In korte tijd wordt TESTDRIVE afgestemd op uw specifieke situatie:

TESTDRIVE

1. Op maat gemaakt* en 
verbonden met uw (CRM) systeem

2. Uitrol binnen uw organisatie

3. Via inzicht naar bijsturing

* Eisen vanuit de importeur of OEM kunnen 
eenvoudig in TESTDRIVE worden verwerkt.
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Budget
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TESTDRIVE: bouw + beheer + gebruik

Eenmalige investering in bouw; gebruik en beheer via abonnement

TESTDRIVE

Vanaf

25k€ 1. Bouw*

2€ per 
proefrit

2. Gebruik 

Vanaf

250€ p/m 3. Beheer

* Eisen vanuit de importeur of OEM kunnen 
eenvoudig in TESTDRIVE worden verwerkt.



Verhoging van het aantal transacties

dankzij de perfecte proefrit

Voor meer informatie: TESTDRIVE@bovitz.nl


