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Korte, doelgerichte oriéntatie online en bij het Je maakt mij blij met:
autobedrijf. Bezoekt iets vaker een onafhankelijk “Goed vindbare prijsinformatie en
autobedrijf dan een merkdealer. aantrekkelijke aanbiedingen.”
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Ik haak af op: Wil weinig tijd besteden: Je maakt mij blij met: Ik haak af op:
“Lang moeten wachten / niet gezien worden.” gewoon meenemen die auto! “Een snelle afhandeling.” “Het niet nakomen van afspraken.”
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Online: Zorg dat contactgegevens makkelijk te vinden zijn op de website.
Prikkel met aantrekkelijke aanbiedingen of bied een online zoekopdracht aan.
In de winkel: Zorg voor een overzichtelijke en nette winkel en een ongedwongen sfeer.
Bied keuze en geef gericht antwoord op vragen.

Laat de klant meteen Besteed ook aandacht Doe direct een goed bod Zorg dat de auto er perfect bij staat
een proefrit ervaren aan de overlegpartner en trigger met leuke extra’s en handel de koop vlot af

ORIENTATIE

Doet (online) grondig onderzoek en
praat met familie en experts.
Gaat eerder naar de merkdealer.
Weegqt alle plussen en minnen af
voor de beste deal.

Je maakt mij blij met:
Wil een goede deal “De mogelijkheid tot onderhandelen
en ziet meteen of hij ‘beet’ heeft. en het nakomen van afspraken.”

Ik haak af op:
“Oneerlijkheid.”

Je maakt mij blij met:
“Een zakelijke verkoopstijl.”

Ik haak af op:
“Onvolledige en onjuiste informatie.”
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Weegt voor- en nadelen af en laat
zich niet door anderen ompraten.
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Online: Zorg voor correcte en actuele informatie op de website. Zorg dat de auto er voor de Schenk vooral aandacht Neem de tijd voor het onderhandelen Kom afspraken na en laat
In de winkel: Wees eerlijk en zakelijk. proefrit tiptop vitziet en laat de aan degene die en Focus op financieel voordeel. cadeaus achterwege.

Neem de klant serieus en denk actief met hem mee. klant onder de motorkap kijken. de auto koopt.
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OVERWEGEN & BESLUITEN

FASE 1

Zoekt steun bij
vrienden en Familie.

Deelt zijn enthousiasme
met vrienden en Familie.

: ORIENTATIE

FASE 2

Hecht waarde aan betrouwbare bronnen zoals
de ANWB. Praat met Familie en overlegpartner.
Bezoekt meerdere autobedrijven,
waarvan relatief vaak onafhankelijke.

Je maakt mij blij met: Ik haak af op:

“Gepush, beperkt antwoord op mijn vragen

“Overzichtelijke informatie en meedenken.”
en een slordige aanblik.”
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Online: Onmisbaar op uw website: positieve reviews, het BOVAG-logo,
gedetailleerde informatie en duidelijke Foto's.In de winkel:
Zorg voor een super nette showroom en dito auto’s. Geef uitgebreid antwoord op alle vragen.

Oriénteert zich breed en geniet van het
aankooptraject. Bezoekt zowel onafhankelijke
garages als dealerbedrijven en maakt gebruik van
internet, brochures en beurzen. Praat met fFamilie,

overlegpartner, vrienden en autoverkopers. o 0
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Ik haak af op:
“Onpersoonlijke behandeling.”

Je maakt mij blij met:
“Een verkoper die zich als gelijkwaardige
sparringpartner opstelt.”

Zorg dat prijzen, functionaliteiten en opties volledig en duidelijk vermeld staan op uw website.
Neem in de showroom de tijd om het ijs te breken en stel persoonlijke vragen.
Kraak concurrenten niet af en vier de aankoop samen.

KEUZE & ARNKOOP

FASE 3

Je maakt mij blij met:
“Een goede en rustige uvitleg.”

Ik haak af op:
“Onvolledige informatie,
onder druk gezet worden.”
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Gaat voor zekerheid en hecht veel waarde
aan de mening van de overlegpartner.
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Laat de klant kiezen of u Geef ook de
wel/niet meerijdt, geef een checklist overlegpartner
mee en laat de proefrit even bezinken.  veel aandacht.

Focus op zekerheid en veiligheid.
Zet de klant niet onder druk en zorg
voor een gemoedelijke feer.

Neem de tijd om alles
vitgebreid door te nemen.

Je maakt mij blij met:
“Het tonen van interesse en het
demonstreren van bepaalde functies.”
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Ik haak af op:
“€r achter komen dat de auto niet aansluit
op mijn wensen/situatie.”

Kiest voor kopen met een goed gevoel.
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Bied aan om mee te gaan
en te laten zien wat de
auto allemaal kan.

Zorg voor een luchtige
en vriendelijke sfeer.

Wees oprecht en transparant. Maak een feestje van het ophalen

en maak duidelijk dat u de klant herkent.



