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Wat kwam er voorbij op Twitter 
over dit onderwerp? 

Altijd op de hoogte zijn?
Volg @AMTnl op Twitter!

OSKAR BRONSGEEST 
Oskar Bronsgeest is partner van W&D consultants en 
Lydius. Van oorsprong is hij autotechnisch ingenieur 
en bedrijfskundige. Tegenwoordig focust hij zich op 
de rol van medewerkers binnen veranderprojecten in 
autobedrijven. Tevens is hij als promovendus verbonden 
aan de Vrije Universiteit van Amsterdam. Zijn rode draad 
in advies en theorie: “Wel zelf, niet alleen!”

Column

RDWeetjes @RDWeetjes 
Morgen vervallen er 7.454 APK’s, 

dat wordt weer sleutelen...  
#APK #RDWnl

 Niet iedere klant denkt op tijd 
aan het verlopen van de APK van 
zijn auto. Sla de APK vervalda-

tum van je klantauto’s op en be-
nader je klanten proactief. Nodig 

ze één maand van te voren uit 
voor de keuring.

VWE Automotive @VWEnieuws 
Drie provincies goed voor helft 
APK’s, zo blijkt uit het Nationaal 

APK-rapport dat op 25 april werd 
gepresenteerd. 

http://bu�.ly/2pueCwu 

De grootste drukte is waarneem-
baar in de Randstad en in Bra-

bant. Jaarlijks hebben een  
miljoen auto’s een verse APK no-

dig en dat aantal neemt de  
komende jaren toe.

AMT @AMTnl   
Ben je APK-keurmeester geschoold 

en op zoek naar een baan? 
http://vacatures.amt.nl/
vacatures?query=apk

Er is op dit moment veel vraag 
naar APK-keurmeesters in heel 

het land. Kijk maar op onze  
vacature-portal.

#APK

A
lgemeen. De klant betaalt jouw bo-
terham. En liefst nog wat voor op de 
boterham. Dat is algemeen bekend, 
we weten het allemaal. Maar, stel je 
zelf eens de vraag: ‘Wat dóe ik nou 

eigenlijk om die boterham te verdienen?’ 
Wat dóe je bijvoorbeeld om er voor te zorgen dat 
je klant jouw boterham blijft betalen? Om te zor-
gen dat een klant bij je terugkomt? Wat dóe je om 
een relatie met je klant op te bouwen zodat hij zo-
wel je boterham als het beleg betaalt? Alléén je 
werk goed doen is (helaas) steeds minder vol-
doende voor blijvend succes.

Periodiek. Voor APK komen klanten steeds, zo 
vaak als de wetgever voorschrijft, terug bij het au-
tobedrijf. Periodiek een door de overheid geregu-
leerde bult werk voor het autobedrijf. Risico is dat 
je daar lui door wordt: ‘De klant komt toch wel’. 
Mijn antwoord is dan: ja, maar komt hij wel bij 
jou? Dus, welke initiatieven kun je zélf organise-
ren om de klant te bewegen periodiek bij je terug 
te komen? Een paar voorbeelden. Hoe heb jij ge-
organiseerd dat:

- élke klant voor het onderhoud steeds weer bij 
jou komt?
- élke klant daadwerkelijk terugkomt voor elke 
APK?
- élke klant die een litertje olie nodig heeft, bij jou 
komt en dat niet bij de bouwmarkt koopt?
- élk reparatieadvies uiteindelijk echt bij jou in de 
werkplaats wordt uitgevoerd?
- élke euro die een klant aan zijn auto besteedt, 
bij jou wordt uitgegeven?

Klantcontact. Dat is het sleutelwoord. In de bete-
kenis dat het initiatief niet bij de klant of de over-
heid ligt, maar bij jou, bij je team, bij je bedrijf. 
Wacht niet of de klant (terug)komt voor de perio-
dieke keuring of het onderhoud. Neen, draai het 
om! Zoek de klant op. Bel! Mail! Betrek, vraag en 
informeer de klant. Daag hem uit! Verras! Gebruik 
sociale media om te prikkelen. En doe dat ook zo 
gericht (persoonlijk) mogelijk: jij kent je klant en 
zijn auto immers. Combineer je kennis door met 
je klanten gericht en periodiek contact te leggen 
en te onderhouden. 
Tijd voor een nieuwe APK: Actief Periodiek Klant-
contact!

Een nieuwe APK


