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UITDAGING

Een venster op de 
markt voor het bedrĳf

Inkoop, je bent het, je kent het of je bent er te-
gen. Feit is dat het beroep van inkoper momenteel een 
zeer steile evolutie doormaakt en een mooie toekomst 
heeft. 

E
en tiental jaren terug 
was inkoop enkel ver-
antwoordelijk voor de 
administratieve ver-
werving van produc-
ten of diensten in een 
bedrijf. Vandaag is in-

koop, in vooruitstrevende bedrij-
ven, een gerespecteerde functie, die 
dikwijls een onmiddellijke toegang 
heeft naar de CEO en een groot deel 
van het bedrijfsresultaat bepaalt. 

Een partner in business

1
Deze evolutie is echter niet 
zonder slag of stoot gebeurd. 

Er is altijd wel een zekere contro-
verse. Vooral interne klanten ver-
zetten zich weleens tegen wat zij 
bestempelen als de ‘inmenging’ 
van inkoop in hun business. Dé uit-
daging voor de moderne inkoper 
bestaat er dan ook in om aan te to-
nen dat hij toegevoegde waarde te 
bieden heeft en een ‘partner in 
business’ kan worden. Gerco Riet-
veld noemde het in zijn manage-
mentboek ‘Het nieuwe paradigma’: 
inkoop moet zich losmaken van het 
zuivere ‘kosten besparen’,  zich in-
leven in de doelstellingen en dri-
vers van zijn interne klanten en 
mee op zoek gaan naar toegevoegde 
waarde voor het bedrijf.

Inkoop wordt risk  
management

2
De crisis van de voorbije jaren 
en de volatiliteit van de prij-

zen in het recente verleden, hebben 

de nood aan  goed opgeleide, profes-
sionele inkopers enkel en alleen 
nog vergroot. Door de economische 
situatie en de globalisering van de 
markt wordt de inkoper steeds 
meer geconfronteerd met risico’s 
van financiële, juridische, kwalita-
tieve, economische en zelfs milieu-
technische aard. Bij het onderhan-
delen en  afsluiten van contracten 
moet hij hier terdege rekening mee 
houden.

Motor voor innovatie en 
duurzaamheid

3
Inkoop vormt het venster op 
de markt voor het bedrijf. De 

inkoper moet vooruitkijken  naar 
welke opportuniteiten de leveran-
ciersmarkten te bieden hebben, in 
lijn met de bedrijfsstrategie, en de-
ze nadien  ontwikkelen, kortom hij 
moet sourcen met strategisch in-
zicht. De procurement zijde van de 
functie kunnen we omschrijven als 
het realiseren van de geïdentifi-
ceerde opportuniteiten, zodanig 
dat de operationele zijde van het 
bedrijf de hoogste niveaus van effi-
ciëntie kan bereiken. 

Zoals vele specialiteiten in het 
bedrijfsleven kent en kende de 
aankoopwereld ook hoogtes en 
laagten. Denk maar aan het Lopez 
debacle waar de ethiek in het za-
kenleven in de spotlight kwam te 
staan, Low Cost Country sourcing 
waarbij de wereld een dorp werd, 
het tijdperk van eSourcing waar-
in de manier van zakendoen dras-

tisch ging veranderen enz. Al deze 
(r)evoluties hebben steeds geleid 
tot een verdere verfijning en pro-
fessionalisering van het beroep. 
Een tendens die niet zelden kwam 
overgewaaid uit Amerika, vandaag 
komen de Amerikaanse inkopers 
kijken in Europa hoe we omgaan 
met de verschillende culturen in 
een professionele aankoop omge-
ving.

Professionele opleiding

4
Eén van de grootste bedreigin-
gen momenteel is het gebrek 

aan een gedegen opleiding. In 
Vlaanderen en België bestaat er na-
melijk geen opleiding tot professio-
neel inkoper op universitair niveau, 
dit in tegenstelling tot onze buur-
landen. Op bachelor en master ni-
veau zou men in economische, fi-
nanciële en ingenieursrichtingen 
keuzevakken moeten aanbieden, 
die tot een eerste inzicht leiden. 

Momenteel worden opleidingen 
over basiskennis, vaardigheden, 
specialisaties en management as-
pecten in het vakgebied enkel aan-
geboden door professionele orga-
nisaties zoals VIB-Vereniging voor 
Inkoop en Bedrijfslogistiek (www.
bevib.be)

 In dit katern wensen we ons be-
roep in de kijker te plaatsen om zijn 
veelzijdigheid en internationale ka-
rakter in de verf te plaatsen alsook 
een netwerkforum aan te bieden 
aan de vele professionals in Vlaan-
deren. Prepare to be surprised!

“Moderne bedrĳ-
ven moeten op zoek 
gaan naar partners 
die breedte en diepte 
combineren”

Johan Sleebus
CEO van ERIKS 
Cluster België
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Mediaplanet ontwikkelt hoogwaardige 
bĳlagen die zich richten op een speci-
fiek thema en de daarbĳ behorende doel-
groep. Zo brengen wĳ lezer en adverteer-
der dichter bĳ elkaar. Deze bĳlage wordt 
gepubliceerd door Mediaplanet en valt 
niet onder de verantwoordelĳkheid van 
de redactie.

IN DE KIJKER

UW PARTNER VOOR EEN EFFICIËNTE 
EN DUURZAME SUPPLY CHAIN 

Voor meer info, ga naar www.chep.com

“Een van de 
grootste  
bedreigingen 
momenteel is  
het gebrek aan 
een degelĳke 
opleiding”

Jos Marinus 
Voorzitter VIB, Vereniging voor Inkoop en 
Bedrĳfslogistiek.
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“Bij bpost kiezen we voor een cen-
tralisatie van de aankopen, voorna-
melijk omwille van efficiëntie, pro-
fessionalisering, controle, kosten-
beheersing evenals klantgericht-
heid en kwaliteit”, openen Luc Cloet, 
director service operations en Peter 
De Meester, purchasing manager bij 
bpost.

“Met uitzondering van enkele zeer 
gespecialiseerde diensten is de aan-
koopafdeling verantwoordelijk voor 
alle aankopen. Dit houdt een zeer 
breed gamma aankopen in: werken 
voor aanpassingen en onderhoud 
van postkantoren, beveiliging en 
waardentransport, de hele vloot fiet-
sen tot vrachtwagens en onderhoud. 
Een belangrijke productgroep is tex-
tiel want ruim 12.000 medewerkers 
bedelen dagelijks de post in uniform. 
Om het beeld compleet te maken: 
ook postbussen, sorteerinstallaties, 
het ganse gamma ICT- producten 
en diensten, consulting allerhande, 
onderhoudsdiensten, catering, per-
soneelstransport, zakenreizen, pa-
pierproducten en meubilair… beho-
ren tot het aankoopbeheer.”

Aandachtspunten
“Waar vroeger in de eerste plaats 
kostenverlaging als formele doel-
stelling werd genomen, ligt de na-
druk steeds meer op de snelheid 
van afwikkeling en de verhoging 
van de kwaliteit. Dit betreft dan 
niet alleen de aangekochte pro-
ducten of diensten maar ook de on-
derliggende contracten en werkaf-
spraken. We streven tegelijk naar 

een hoge klantentevredenheid. De 
verschillende business units waar-
voor wij de aankopen verzorgen, 
benaderen wij dan ook als onze in-
terne klanten.”

Reduceren aantal  
leveranciers 
“Voor onze specifieke behoefte aan 
externe ICT medewerkers,  verkie-
zen we om het aantal ‘geprefereer-
de’ leveranciers drastisch te beper-
ken, terwijl een toegang tot de ganse 
markt van zowel grotere systeemin-
tegratoren als zeer gespecialiseerde 
partijen met specifieke expertise 
een onmiskenbaar voordeel is. Te-
gelijk worden onze geprefereerde 
leveranciers met zorg gekozen en 
genieten uiteraard steeds van een 
voorsprong bij het ontvangen van 
nieuwe aanvragen. Wanneer zij tij-

delijk geen passende beschikbaar-
heden hebben, kunnen wij alsnog 
de gezochte profielen vinden tegen 
marktconforme tarieven.”

Leveranciersevaluatie
“Wij gebruiken nog geen formele le-
veranciersevaluatie. Dankzij inves-
teringen in onder meer een spend 
analyse tool, opleidingen en het 
standaardiseren naar een catego-
ry management aanpak en andere 
ondersteunende hulpmiddelen be-
schikken we gaandeweg over vol-
doende gedetailleerde en consisten-
te informatie om leveranciersevalu-
aties op te maken.”

Geïntegreerd  
e-procurementsysteem
“Waar we vroeger een voorname-
lijk administratief departement 

waren zijn we de laatste drie jaar 
geëvolueerd naar een geïntegreerd 
e-procurement systeem. Deze tool 
automatiseert alle administratie-
ve aspecten van de aankoopket-
ting, van aanvraag en budgetgoed-
keuring tot bestelling en uiteinde-
lijk automatische factuurvalidatie. 
Dit levert niet alleen tijdswinst op, 
maar maakt ook tijd vrij om het ei-
genlijke aankoopproces beter te 
ondersteunen, analyses aan te rei-
ken voor category management 
en véél meer klantgericht te wer-
ken. We krijgen op die manier ook 
een meerwaarde door inzicht in de 
strategische en operationele be-
drijfsbehoeften. Dat alles komt on-
ze dienstverlening ten goede.”

Optimaal aankoopbeleid  
verhoogt kwaliteit dienstverlening 

NIEUWE FOCUS. Waar vroeger in de eerste plaats kostenverlaging als formele doelstelling werd genomen, ligt de nadruk 
steeds meer op de snelheid van afwikkeling en de verhoging van de kwaliteit. FOTO:BPOST

Vraag: Wat is het doel bĳ de 
optimalisatie van het aankoop-
proces?

Antwoord: Het vereenvou-
digen van het aankooptraject, 
het tot een minimum beperken 
van de contractuele afhande-
lingstĳd en het reduceren van 
het aantal geprefereerde leve-
ranciers.

INZICHT

BERT VERBEKE

redactie.be@mediaplanet.com

KIJK VERDER 
DAN DE KOSTEN
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“Aankoopdiensten kampen door-
gaans met een aantal cruciale 
problemen. Het betreft het cen-
traal sturen van de aankopen, de 
vaak gebrekkige rapportering, 
een hoge operationele werklast 
en het objectief beoordelen van 
de kwaliteit van geleverde dien-
sten. Met onze softwareoplossing 
bieden wij hierop een antwoord”, 
vertelt Peter De Buck, bestuurder 
van Connecting-Expertise N.V. 

Efficiëntie
Het softwareprogramma facili-
teert het ganse e-Sourcing proces 
van bpost, vanaf de aanvraag tot 
de effectieve aankoop. “Via het e-
Sourcing platform beheert bpost 
haar preferred suppliers terwijl 
de Marktplaats module toegang 
biedt tot talloze leveranciers. Het 
programma werkt via het Saas-
concept, Software as a Service. 
Het betekent dat de software in-
ternationaal via het internet be-
schikbaar is, gebruikers hoeven 
zich enkel aan te melden met een 
paswoord. In een grote organisa-
tie als bpost kan zowel Aankoop 
als Resource Management op die 
manier makkelijk gebruik ma-
ken van het programma.” De im-
plementatie van het software-
programma nam nauwelijks één 
maand in beslag. “Naast de in-
stallatie focusen wij vooral op de 
begeleiding in het veranderings-
proces en het duurzaam veran-
keren van efficiëntieverbeterin-
gen.”

Peter De Buck
Bestuurder van Connecting-Expertise nv.

Softwarepro-
gramma fa-
ciliteert aan-
koopproces
Het aankoopbeleid van 
veel bedrijven kan vaak 
een stuk eenvoudiger. On-
ze hernieuwde nationale 
posterijen kozen voor een 
moderne oplossing.

BERT VERBEKE

redactie.be@mediaplanet.com

Luc Cloet
Director Service 
Operations bĳ 
bpost.

Peter De Meester
Purchasing  
Manager bĳ bpost.

Mediaplanet vraagt jouw mening!
Mediaplanet voert momenteel een marktonderzoek. Laat 
ons weten wat jij vindt op http://mediaplanet.com/enquete. 
Onder de deelnemers wordt een verblijf voor 2 personen 
voor 2 nachten in het exclusieve relaxatieoord ‘Pullman 
Thalassa Timi Ama’ in Villasimius (Ita) verloot.

www.mediaplanet.com/enquete



4  ·  DECEMBER 2010 

INZICHT

TCO

1
Prijs is slechts één onder-
deel van de onderhandeling. 

Breng daarom de totale ‘cost of 
ownership’ (TCO) in kaart.

Vendor Managed 
Inventory

2
Neem maatregelen voor de 
verbetering van het werk-

kapitaal o.a. door  middel van 
vendor managed inventory, 
waarbij de stock en de daaraan 
gekoppelde risico’s bij de leve-
rancier blijft. 

Betalingstermijnen

3
Bereken wat het meest voor-
delig is op vlak van beta-

lingstermijnen: korting voor 
contante betaling versus langere 
betalingstermijnen. Dit kan wij-
zigen in functie van de interest-
voeten op de financiële markten 
en de cashpositie van het aanko-
pende bedrijf. 

Risk management

4
Breng uw strategische aan-
kopen en leveranciers in 

kaart. Voorzie in alternatieve 
aankooproutes voor ‘single sour-
ce suppliers’. 

Ethische regels

5
Maak uw beleid duidelijk 
aangaande de ethische ge-

dragsregels voor de aankoopafde-
ling. Hoe staat het bedrijf ten op-
zichte van het ontvangen van ge-
schenken en uitnodigingen van 
leveranciers? De positie van mul-
tinationals is hierin meestal een 
stuk strikter dan deze van de lo-
cale KMO.

Opleiding

6
Organiseer opleiding voor 
uw aankoopafdeling. Er be-

staat in België immers geen uni-
versitaire opleiding voor aan-
koopbeleid. Continue bijscholing 
is bijgevolg een must. 

Wisselkoersen

7
Breng uw wisselkoersrisi-
co’s van uw aankopen in 

kaart. Voorzie contractueel prijs-
aanpassingsclausules in functie 
van de evolutie van de wissel-
koersen of voorzie in natural hed-
ging, bijvoorbeeld het afzetten 
van een US$ aankooprisico ten 
opzichte van een US$ verkoopri-
sico. 

TIPS VOOR EEN 
EFFICIËNTER 
AANKOOPBELEID

7

Aankoopafdeling moet 
af van eilanddenken

NA DE CRISIS
De economische crisis vroeg 
om meer inventiviteit van de 
aankoopafdeling, die moeten 
we nu zien vast te houden.
FOTO: SHUTTERSTOCK.COM

“Uit een onderzoek uit 2009 van de 
Aberdeen Group geeft 71 procent 
van de ondervraagde CFO’s aan dat 
de aankoopafdeling een belangrijke 
impact heeft op de competitiviteit 
van een onderneming”, aldus Sam 
Strijckmans, CFO en Board Mem-
ber van Nitto Europe. “Dit percenta-
ge is een forse stijging ten opzichte 
van het onderzoek twee jaar eerder. 
De economische crisis vroeg om nog 
meer inventiviteit van de aankoopaf-
deling. Twee targets stonden hierbij 
centraal: het realiseren van  kosten-
reductieprogramma’s en het vrijma-
ken van cashflow/werkkapitaal. Nu 
de economie zich herstelt komt het 
er voor de aankoopafdeling op aan 
om de opgebouwde voordelen van de 
afgelopen jaren zo lang mogelijk vast 
te houden. Daarnaast is het noodza-
kelijk om de belevering van schaars 
wordende grondstoffen en materia-
len  te garanderen. De aankoopafde-
ling kan dit waarmaken dankzij de 
goede langetermijnrelaties met le-

veranciers en het voorzien van back-
ups of alternatieven.”

Onderdeel van de  
supply chain
“Steeds meer bedrijven beseffen dat 
aankoopbeheer op een strategisch 
niveau moet worden gebracht. Aan-
koopafdelingen moet afstappen 
van hun eilanddenken. Ze moeten 
er zich veel meer van bewust zijn 
dat ze een onderdeel uitmaken van 
de totale supply chain. Pas dan kan 
aankoop zich profileren als een stra-
tegische afdeling binnen een orga-
nisatie.” 

Aankoopbeheer moet meer ge-
stuurd worden van buitenuit. “Hier-
voor dienen ze goed te luisteren naar 
de wensen van zowel de interne als 
externe klanten. Met hun informa-
tie kunnen ze het aankoopbeleid op-

timaal organiseren door te voldoen 
aan de werkelijke behoeften.”

Anders en beter inkopen
“Cash is de zuurstof van een onder-
neming, terwijl de winst de hartslag 
is. In de crisisperiode was cash hét 
grote probleem. Door anders en beter 
aan te kopen kan men het winstni-
veau en het werkkapitaal opkrikken 
en daardoor de kasstroom positief 
beïnvloeden.” 

Al te vaak wordt het aandeel van 
de aankoopkosten te laag ingeschat. 
“De perceptie leeft dat personeels-
kosten verantwoordelijk zijn voor 
de grootste hap uit het onderne-
mingsbudget, maar niets is minder 
waar. Het betalen van leveranciers 
– zowel voor goederen als diensten 
– slorpt immers circa 70 procent van 
de omzet op. Het is duidelijk dat het 

terugdringen van deze kost, hoe mi-
nimaal ook, al onmiddellijk zijn ge-
volgen heeft voor onder meer  de 
winstmarges en de ROI. Vaak is men 
verrast door het ingrijpend effect 
van een bescheiden daling of stij-
ging van de aankopen.” 

 Gelijklopende belangen
“De CFO en de CPO – Chief Procure-
ment Officer – hebben gelijklopen-
de belangen. Aankopen zijn immers 
belangrijk voor de financiële situatie 
van een bedrijf. De CPO kan hierbij 
de knowhow van de CFO gebruiken 
bij het stroomlijnen van alle modali-
teiten in het aankoopproces. Omge-
keerd, kan de CPO finance verlichten 
in zijn takenpakket. Immers, de ‘rou-
tine financiële taken’ van een CFO 
zijn gewijzigd. Risk management, 
strategic controlling en investor rela-
tions wint aan belang. CFO’s maken 
bijna steeds deel uit het van direc-
tiecomité en raken daardoor steeds 
meer betrokken bij het strategisch 
beslissingsproces van zijn bedrijf. 
Kortom, door finance te voorzien van 
relevante en actuele cijfergegevens 
raakt de aankoopafdeling als vanzelf 
ook betrokken bij het strategische 
beleid.”

“Aankoop moet 
zich profileren als 
een strategische 
afdeling binnen de 
organisatie”

Sam Strijckmans
CFO en Board Member van Nitto Europe.

BERT VERBEKE  

redactie.be@mediaplanet.com

Vraag: Hoe evolueert de re-
latie tussen aankoopbeheerder 
en CFO?

Antwoord: Omwille van hun 
gemeenschappelĳke focus op 
resultaten en cĳfers groeien 
CFO en aankoopbeheer steeds 
meer naar elkaar toe.

WERK NAUW 
SAMEN MET  

DE CFO

WERRRKKKK NANANAAUUUW
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Het uitbesteden van ICT-activitei-
ten, onder andere door het inhu-
ren van tijdelijke specialisten, is 
een courante praktijk in de ICT-ar-
beidsmarkt. “Deze trend zien we op 
alle niveaus, gaande van ICT-help-
deskmedewerkers tot het inhuren 
van een tijdelijke CIO. De krapte op 
de arbeidsmarkt is een eerste ver-
klaring voor het gebruik van tij-
delijke specialisten. Maar voor be-
paalde projecten is het ook niet 
aangewezen om ICT’ers voltijds en 
voor onbepaalde duur in dienst te 
nemen, omdat het bedrijf slechts 
gedurende de looptijd van een pro-
ject nood heeft aan een bepaalde 
expertise. Bovendien biedt het in-
schakelen van tijdelijke medewer-
kers heel wat flexibiliteit. Zo kan 
de samenwerking met een tijdelij-
ke expert gemakkelijker stopgezet 
worden dan met een voltijdse me-
dewerker”, licht Ronny Lommelen 
toe, managing director Belux bij 
Harvey Nash, een human resources 
solution provider die zich o.a. spe-
cialiseert in het rekruteren van zo-
wel tijdelijke als permanente spe-
cialisten in IT en engineering. 

Leveranciers bundelen
Parallel aan de uitbestedingstrajec-
ten wordt, voor de activiteiten die 
in eigen beheer blijven, veel aan-
dacht besteed aan de optimalisatie 
van de inhuurprocessen. Het coör-
dineren van verschillende leveran-
ciers van tijdelijke specialisten is 
echter geen sinecure.  Elke leveran-
cier van tijdelijke specialisten heeft 
echter zijn eigen contractuele be-
palingen, bijvoorbeeld over de op-
zegtermijn of de betalingstermijn. 
“Voor een bedrijf dat veelvuldig een 
beroep doet op tijdelijke medewer-
kers afkomstig van verschillende 
leveranciers, betekent dit meestal 
een enorme administratieve romp-
slomp. De ene tijdelijke medewer-
ker heeft een opzegtermijn van zes 
weken, de andere van zes maan-
den. Of nog de ene medewerker 
moet maandelijks betaald worden, 
de andere pas op het einde van de 
opdracht. Kortom, het bedrijf ziet 
al vlug het bos door de bomen niet 
meer”, zegt Ronny Lommelen.

Via contract management wor-
den al deze verschillende contrac-
ten overgedragen naar een derde 
partij die instaat voor de commu-
nicatie, administratie en financië-
le afhandeling met alle mogelijke 
leveranciers. De dienstverlening 
is het beste te vergelijken met het 

uitbesteden van de loonadminis-
tratie. Ronny Lommelen somt de 
voordelen van deze werkwijze op. 
“De klant heeft zo een betere con-
trole op het inhuurproces van tij-
delijke specialisten. Het inhuur-
proces is ook efficiënter, flexibeler 
en transparanter. Door een con-
tractmanager in te schakelen ver-
eenvoudigt de administratie. De 

contractmanager treedt immers 
op als tussenpersoon zodat het be-
drijf slechts één aanspreekpunt 
heeft die zich met de afhandeling 
van de verschillende contracten 
bezighoudt. De kost van deze ser-
vice varieert van 0 euro (de leve-
rancier betaalt immers veelal het 
lage percentage van Harvey Nash), 
tot een besparing van 15 procent 

in de gevallen waar de vorige le-
verancier vervangen kan worden 
door Harvey Nash.”

Proces stroomlijnen
De dienstverlening van contract 
management kan nog een stap ver-
der gaan en onderhandelen met 
de leveranciers over de tarifering. 
“Contract management is begon-
nen als een vorm van pay roll dienst 
en is ondertussen uitgegroeid tot 
een meer alomvattende dienstver-
lening die klanten ondersteunt en 
adviseert. Naast de administratie-
ve en financiële afhandeling on-
dersteunen we ook het inkooppro-
ces. Anders gezegd, treden we meer 
en meer op als een soort ‘match-
maker’ tussen klant en leverancier 
van tijdelijke specialisten”, schetst 
Ronny Lommelen. Een belangrijke 
kanttekening is dat contract ma-
nagement en contracting of het 
leveren van tijdelijke specialisten 
aan bedrijven, volledig los staat van 
elkaar. 

Beheer leveranciers is 
voer voor specialisten

TIJDELIJKE SPECIALISTEN. Het uitbesteden van ICT-activiteiten, onder andere door het inhuren van tijdelijke specialisten, is 
een courante praktijkin de ICT-arbeidsmarkt  FOTO: SHUTTERSTOCK.COM 

Vraag: Hoe kan je het wer-
ken met verschillende leveran-
ciers van tĳdelĳke medewerkers 
stroomlĳnen?

Antwoord: Besteed het be-
heer van uw leveranciers uit.

OUTSOURCING OM KOSTEN TE BESPAREN

Uit de jaarlijkse IT leader-
ship Strategic Survey van Harvey 
Nash bĳ meer dan 2.600 CIO’s 
wereldwĳd blĳkt dat 67 procent 
van de Belgische CIO’s verwacht 
hinder te ondervinden van het te-
kort aan goed opgeleide IT’ers. 
Wereldwĳd verwacht 58 procent 
van de CIO’s problemen.

Voor 37 procent van de Bel-
gische CIO’s is kostenreductie 
de belangrĳkste prioriteit. Daar-
bĳ kĳkt men naar nieuwe model-
len om kosten te besparen. SaaS 
(software as a service) en cloud 
computing worden daarbĳ het 
vaakst genoemd.

73 procent van de Belgi-
sche CIO’s verwacht een be-
vriezing dan wel daling van het 
IT-budget. Het belang van out-
sourcing om kosten te bespa-
ren blĳft dan ook groot. Bĳna een 
derde van de CIO’s zegt in de na-
bĳe toekomst meer te investeren 
in outsourcing. Software appli-
cation development en applica-
tion maintenance zĳn de activitei-
ten die het meeste worden uitbe-
steed. 

Voor offshore projecten 
wordt vooral richting India en 
Oost-Europa gekeken. Mediapla-
net editie inkoopbeheer

INZICHT

HILDE VEREECKEN

redactie.be@mediaplanet.com

Contract management omvat on-
der andere de onderhandeling 
van de voorwaarden en bepalin-
gen van contracten en het waar-
borgen van de naleving van de al-
gemene voorwaarden. Het is dan 
ook belangrijk om in een vroeg 
stadium van een project na te 
denken over de mogelijke risico’s 
die tijdens het traject kunnen op-
steken. Wijzigingen kunnen lei-
den tot meerwerk en vertragin-
gen zijn wellicht een bron van po-
tentiële geschillen en claims. De-
ze kosten veel tijd en geld en daar-
om is het beter om te investeren 
in degelijke procedures voor con-
tract management.

Contractvormen
Bij een kostenpluscontract wor-
den de diensten geleverd op basis 
van de kostprijs plus een vooraf af-
gesproken winstmarge. Bij een in-
zetcontract wordt er een gespecifi-
ceerde capaciteit gerealiseerd te-
gen een bepaald tarief. Bij een  in-
zetcontract met bonus-malusre-
geling wordt naast de afrekening 
op basis van geleverde inzet een 
bonus (straf) betaald in geval van 
betere (slechtere) prestaties dan 
gespecificeerd in de SLA’s. Een re-
sultaatcontract rekent de leveran-
cier af op basis van het geleverde 
resultaat en niet de inzet. Bij een 
partnercontract delen opdrachtge-
ver en leverancier samen de inves-
teringen en de gegenereerde op-
brengsten. Bij een effectcontract 
tenslotte ontvangt de leverancier 
een deel van de gerealiseerde toe-
gevoegde waarde of kostenreduc-
tie bij de opdrachtgever. 

Contract ma-
nagement voor-
komt risico’s en 
geschillen
Kort samengevat is con-
tract management het 
proces waarmee zo syste-
matisch en efficiënt mo-
gelijk contracten worden 
aangemaakt, uitgevoerd 
en geanalyseerd met als 
doel de financiële en ope-
rationele prestaties te op-
timaliseren. 

BERT VERBEKE

redactie.be@mediaplanet.com

Ronny  
Lommelen
Managing  
Director Belux & 
HNIT France.
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Fluctuaties opvangen

Samenwerking

“De focus ligt 
op duurzame 
relaties”

 BERT VERBEKE

redactie.be@mediaplanet.com

LANGE TERMIJN. “De klant moet er van op aan kunnen dat hun productiviteit ook 
over tien jaar nog altijd optimaal zal zijn”, aldus Mike Callens, Vice President Sour-
cing bij Atlas Copco.  FOTO: ATLAS COPCO

Strategisch 
aankoopbeleid

1

Kies applicatiegericht

2

Investeer in efficiëntie 

3

Innoveer

4

Denk duurzaam

5

Zet uw werkkapitaal 
duur in

6

TIPS VOOR EEN BETER 
AANKOOPBELEID

6

Atlas Copco is wereldlei-
der in het leveren van een 
breed scala producten en 
services. Hun inkoopbe-
leid situeert zich zeer dui-
delijk op het strategische 
niveau. De onderneming 
streeft steeds naar lange-
termijnpartnerships, zowel 
voor hun direct sourcing 
als voor hun indirect sour-
cing. Dit langetermijnter-
mijndenken ondersteunt 
het doel van duurzame pro-
ductiviteit. 
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Drie aankoopniveaus

Total Cost of Ownership

 Applicatiegericht advies

MRO-inkoop

INVLOED OP 
VOLLEDIGE 
KETTING

 BERT VERBEKE

redactie.be@mediaplanet.com

VERBORGEN KOSTEN

De totale verwerkings-
kost van een bestelling -van 
behoefte tot betaling- kost een 
bedrĳf gemiddeld meer dan 100 
euro. 

Het aanmaken en behe-
ren van één leverancier kost 
een bedrĳf gemakkelĳk 300 eu-
ro per jaar. 

Technici verliezen gemid-
deld 70 procent van hun tĳd 
aan voorbereidingen. Het aan-
vragen van de benodigde wis-
selstukken en gereedschap-

pen is hier een zeer belangrĳk 
deel van. 

Firma’s spenderen mil-
joenen euro’s aan een nieuw 
ERP-systeem, maar de beoog-
de voorraadverbetering wordt 
vaak niet gehaald door het pro-
bleem van dubbele en vervuil-
de data. 

Betere kwaliteit van de 
masterdata van spare parts kan 
leiden tot een verhoging van 
de plant- en equipment-uptime 
met 5 tot 8 procent.

Vraag: Hoe kan een bedrĳf 
zĳn aankoopbeleid optimali-
seren?

Antwoord: Door in het be-
stelproces de schakels zonder 
toegevoegde waarde te elimi-
neren en te kiezen voor het juis-
te product voor elke applicatie.

BREEDTE EN DIEPTE
“Moderne bedrijven moeten op zoek 
naar partners die breedte en diepte 
combineren”, aldus Johan Sleebus, 
CEO van ERIKS Cluster België.
FOTO: PRIVÉ

INZICHT

VEREENVOUDIG 
HET PROCES

VEREREREEEEEENENENENNNENENENENENE VVVVVVVVVVOOOOOOOOOOOOOVVVVVVVVVVVV UUUUUDUDUDUDUDDIG 
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INSPIRATIE

Een efficiënte en duurzame 
bevoorradingsketen

GROEN CONCEPT
“Het gezamenlijk gebruik van ma-
teriaal door diverse spelers is per 
definitie een milieuvriendelijk 
concept”, aldus Christophe Cam-
pe, Country General Manager bij 
CHEP Benelux.
FOTO: PRIVÉ 

“Het gebruik van gezamenlijke 
kratten en pallets, die in de sup-
ply chain voortdurend hergebruikt 
worden, genereert belangrijke 
voordelen op het vlak van het mi-
lieu vergeleken met het systeem 
van wegwerp- of ruilpallets”, zegt 
Christophe Campe, Country Gene-
ral Manager CHEP Benelux. Het be-
drijf is wereldwijd toonaangevend 
op het gebied van pallet- en contai-
nerpooling. Het verdeelt, collectio-
neert, reinigt en herstelt meer dan 
300 miljoen pallets en kratten en 
staat in voor meer dan drie miljoen 
productverplaatsingen per dag.

Pooling houdt in dat pallets 
en kratten gebruikt worden door 
meerdere klanten of gebruikers. 
Aan het einde van de bevoorra-
dingsketen retourneren de pallets 

naar het dichtstbijzijnde service 
center. Na controle van de pallets 
worden deze opnieuw klaarge-
maakt voor hergebruik. “Dit poo-
lingsysteem is gebaseerd op de 
combinatie van geavanceerde be-
heersystemen, een goed beheerd 
wereldwijd netwerk van service 
centers en geavanceerde logistieke 
en transportmogelijkheden, waar-
mee de aanvoer van de pallets en 
kratten zorgvuldig afgestemd kan 
worden op de specifieke bevoorra-
dingsbehoeften van klanten”, legt 
Christophe Campe uit. 

Minder CO2 uitstoot
In tegenstelling tot ruilpallets 
moeten ladingdragers uit de pool 
niet teruggebracht worden naar 
het vertrekpunt. Hierdoor kan fors 
bespaard worden op de transport-
kosten. “Het gezamenlijk gebrui-
ken van materiaal door diverse 
spelers, is per definitie een milieu-
vriendelijk concept, omdat het ma-
terieel maximaal gebruikt wordt. 
Door ons dichte netwerk kunnen 
we ook de transportafstanden mi-
nimaliseren. Dit komt niet alleen 
het milieu ten goede, maar drukt 
ook de kosten”, vervolgt Christophe 

Campe. Het bedrijf ontwikkelde, sa-
men met de universiteit van Leeds, 
de Environmental Calculator (EC) 
die de impact op het milieu becij-
fert bij gebruik van CHEP pallets 
ten opzichte van standaard euro-
pallets en wegwerp pallets. Campe 
geeft een voorbeeld. “Zo evolueert 
de koel-vers sector in Nederland 
voor de distributie van zijn produc-
ten van het ruilen van standaard 
europallets naar het gebruik van 
poolpallets. 500.000 bewegingen 
van deze sector zullen op tien jaar 
tijd 18.336 bomen of 59 hectaren bos 
en 8.358 ton CO2 emissie uitsparen 
tegenover standaard europallets. 
Tegenover wegwerp pallets wordt 
dit 70.371 bomen of 238 hectaren 
bos en 22.573 ton CO2 emissie.”

Tijd en geld
Een ander voordeel is dat produ-
centen en fabrikanten zich kun-
nen concentreren op hun core-
business. “Klanten besparen tijd 
en geld dankzij de pool. Ze hebben 
minder medewerkers nodig voor 
het beheer van hun pallets kratten. 
Ze zijn minder geld kwijt, doordat 
ze geen pallets meer hoeven te ko-
pen. Hun werkomgeving is veiliger, 

omdat de pallets duurzamer zijn. 
Ze richten zich op hun bedrijfsac-
tiviteiten, niet op hun pallets en 
kratten”, aldus Christophe Campe. 

Award
Onlangs mocht de logistieke 
dienstverlener de Lean & Green 
Award in ontvangst nemen op het 
Connektcongres ‘Rij Veilig, Ver-
voer Groen’ in Rosmalen. De Award 
is een initiatief van Connekt, die 
in het kader van het overheids-
programma Duurzame Logistiek, 
wordt toegekend aan bedrijven die 
zich engageren om hun CO2 emis-
sie met minimaal 20 procent te re-
duceren tegen 2012. “Het winnen 
van de Lean & Green Award past 
volledig binnen onze strategie. Ons 
dienstenpakket is van nature mili-
euvriendelijk en door zijn positie 
in de keten willen we meewerken 
aan het verder optimaliseren van 
de supply chain. Het Lean en Green 
programma is een passie gewor-
den die we willen uitdragen naar 
al onze stakeholders”, zegt Chris- 
tophe Campe.

Vraag: Hoe producten op 
een duurzame en milieuvrien-
delĳke manier transporteren?

Antwoord: Door het geza-
menlĳk gebruik maken van pal-
lets of palletpooling waarbĳ de 
pallets continu heringezet wor-
den is hierop een antwoord.

 HILDE VEREECKEN

redactie.be@mediaplanet.com

SUPPLY CHAIN

A-label

1
Kies voor energiezuinige 
producten. Apparaten 
met een A-label zijn het 

zuinigst. 

Spaarlampen

2
Gebruik spaarlampen. De 
hogere aanschafkosten 
verdien je binnen een 

jaar terug door zuiniger energie-
gebruik. Ook met LED-verlich-
ting bespaart u energie. 

Laptops

3
Laptops zijn tot 80 pro-
cent zuiniger dan een ge-
wone PC. Vergeet ook 

niet de computer uit te schake-
len wanneer u er niet meer mee 
werkt. 

Kantoorartikelen

4
Ook door verantwoorde 
kantoorartikelen te ge-
bruiken, kun je al een bij-

drage aan het milieu leveren. Ge-
bruik bijvoorbeeld alleen papier 
met het FSC-keurmerk. Herge-
bruik pennen en andere kantoor-
artikelen zoveel mogelijk en ver-
mijd markers.

‘Propere’ 
schoonmaakproducten

5
Schoonmaken is vervui-
lend. Een milieuvriende-
lijk schoonmaakbedrijf 

houdt de vloeren, bureaus en toi-
letten van je bedrijf schoon zon-
der daarvoor gebruik te maken 
van agressieve chemische mid-
delen.

Milieukeurmerk

6
Let bij de aanschaf van 
kasten, bureaus en ander 
meubilair op het Milieu-

keurmerk. De materialen die 
daarvoor gebruikt worden, zijn 
minder belastend voor het mili-
eu dan het gangbare aanbod. 

Eerlijke koffie

7
Heb je een koffieauto-
maat op de werkvloer, 
vraag dan de leverancier 

naar Max Havelaar. Je merkt het 
niet aan de smaak, maar je hebt 
wel eerlijke koffie. 

TIPS VOOR  
CO2-REDUCTIE

7
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Hoewel het belang en het bereik 
van de inkoopfunctie steeds meer 
wordt erkend, blijft kostenreduc-
tie onvermijdelijk deel uit maken 
van het takenpakket. Besparen 
hoeft niet altijd neer te komen op 
het herbekijken van het productie-
proces. Kleine aanpassingen op de 
werkvloer kunnen de kosten druk-
ken zonder dat de verandering een 
impact heeft op het dagelijkse wer-
ken. Een voorbeeld is de aankoop 

van water. Drank vormt een steeds 
terugkerende kost die weinig aan-
dacht krijgt, hoewel hier makkelijk 
bespaard kan worden.

Duurzamer
Hoewel vroeger enkel grote bedrij-
ven voor bronwaterkoelers kozen, 
heeft de prijsreductie op de markt 
er voor gezorgd dat ook KMO’s met 
twee of drie werknemers de voor-
delen ervan voelen. Met een bud-
get van één euro per dag kan een 
kleine KMO een waterkoeler hu-
ren met levering van water. Door 
te huren vermijdt het bedrijf de 
aankoopkost en kan het rekenen 
op een degelijk onderhoud. Ko-
pen is op langetermijn wel inte-
ressanter, en kan eveneens gekop-
peld worden aan een onderhouds-

contract zodat het apparaat langer 
meegaat.

De flessenkoelers zorgen voor ge-
koeld, op kamertemperatuur, warm 
en zelfs bruisend water zodat dit 
niet apart hoeft aangekocht te wor-
den. Het aanbod blijft divers, maar 
de aankoop is beperkt in prijs en 
neemt minder plaats in. Een water-
koeler met flessen kan probleem-
loos en zonder aanpassingswerken 
overal geplaatst worden waar zich 
een stopcontact bevindt. Er hoeft 
immers geen waterleiding in de 
buurt te zijn. 

De grote flessen van de waterkoe-
lers moeten minder snel vervangen 
worden dan de traditionele liter- of 
25 centiliterflessen. Daar komt bij 
dat deze kleine voorraad gemakke-
lijker is op te slaan dan kratten fris-

drank en er geen nood is aan extra 
koelkasten. 

Gezond 
Door voldoende water te drinken blijft 
de concentratie van medewerkers op 
peil. Onze hersenen bestaan voor 85 
procent uit water, als het watergehal-
te met 2 procent daalt, dan zakt ook de 
energieproductie in de hersenen. Het 
vermogen om zich te concentreren 
en de productiviteit verslechteren 
dan ook meteen, zelfs bij eenvoudige 
taken zoals een computerscherm be-
kijken of een tekst lezen. Het drinken 
van voldoende water is dus een ge-
zonde manier om je concentratie en 
inspiratie op te krikken.

 HILDE VEREECKEN

redactie.be@mediaplanet.com

Kleine aanpassingen 
met een grote impact

NIEUWS

WEINIG AANDACHT
Bijvoorbeeld drank vormt een 
steeds terugkerende kost die 
weinig aandacht krijgt, hoewel 
hier makkelijk bespaard kan 
worden.
FOTO: SHUTTERSTOCK.COM 

www.bluewatercompany.be

Blue Water Company, uw bronwatercooler specialist
Test nu 1 maand GRATIS en vrijblijvend een watercooler naar keuze, bel 050/82.69.34

*geldig bij overeenkomst van 48 maanden VOOR 15/01/2011

Speciale ACTIE: geniet nu 1 jaar gratis huur!!!*

Vraag: Hoe kan je de kosten 
drukken zonder grote verande-
ringen?

Antwoord: Kleine aanpas-
singen kunnen een grote im-
pact hebben. De aankoop van 
drinkwater is hiervan een per-
fect voorbeeld.

Print en papier

1
Besparen op print- en pa-
piergebruik kan een be-
sparing tot 35 procent 

opleveren. Print zoveel mogelijk 
in zwart-wit en recto verso. Niet 
elke medewerker hoeft over een 
printer te beschikken. Beperk het 
aantal printers per afdeling. Voer 
een systeem in waarbij de mede-
werker de printer eerst moet ac-
tiveren met zijn badge. Zo wor-
den medewerkers aangezet na te 
denken of een document wel af-
geprint moet worden. 

Sluimerverbruik

2
Energie besparen is meer 
dan de juiste leverancier 
kiezen. Beperk het slui-

merverbruik van computers, 
printers, radio’s en koffiemachi-
nes. Ze kunnen tot 10 procent van 
het elektriciteitsverbruik uitma-
ken. Gebruik schakelstopcontac-
ten die alle apparaten afsluiten. 
Doof de lichten bij het verlaten 
van een lokaal. In een ongebruik-
te vergaderzaal hoeft het licht 
geen hele dag te branden. Maak 
gebruik van automatische tijd-
schakelaars voor ruimtes die niet 
vaak gebruikt worden. Een graad-
je minder kan tot zes procent be-
sparen op het energieverbruik. 

In bulk

3
Koop kantoormateriaal 
in bulk. Dat zorgt voor 
een voordeligere prijs. 

Duurzame 
alternatieven

4
Beperk het afval door de 
achterkant van gebruikt 
papier als kladpapier te 

gebruiken. Kies ook voor glazen 
en mokken in plaats van weg-
werp plastic bekertjes. Voor bijna 
elk wegwerpproduct bestaan er 
duurzame alternatieven. 

TIPS OM TE BESPAREN 
OP ‘VERGETEN’ KOSTEN

4VERGEET DE 
KLEINTJES NIET
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Een wagenpark is in veel bedrij-
ven de tweede grootste kostenpost. 
Jammer genoeg wordt er te weinig 
gekeken naar mogelijke optimali-
saties van kosten en te veel vertrou-
wen gesteld in de leasingpartners 
die niet altijd even transparant 
zijn in hun kostenstructuur.“De 
gemiddelde kostprijs van een be-
drijfswagen is ongeveer 700 euro 
per maand, exclusief verzekerin-
gen en benzine. Als een bedrijf met 
een vloot van honderd of meer be-
drijfswagens door een efficiënter 
beheer er in slaagt deze kostprijs 
met tien procent te doen dalen, 
is dat een belangrijke besparing”, 
zegt Philippe Bottequin, Group 
Business Development Director 
bij Fleet Logistics. Hij geeft enkele 
tips om de kosten van het wagen-
park te beheersen.

Verschillende  
leasingpartners
Bedrijven opteren soms voor één lea-
singmaatschappij die de wagens ter 
beschikking stelt en het beheer er-
van op zich neemt. “Dit maakt het 
beheer weliswaar minder complex, 
maar studies tonen aan dat de kost-
prijs van een wagenpark gemiddeld 
tien procent duurder is als er met één 
leverancier samengewerkt wordt. 
Door met verschillende leasingmaat-
schappijen samen te werken, speelt 
de concurrentie. Dit brengt een be-
langrijke kostenbesparing mee. Het 
uitbesteden van het wagenparkbe-
heer kan dan een uitkomst bieden. 
Zij onderhandelen dan met de ver-
schillende leasingmaatschappij-
en en de klant heeft één aanspreek-
punt”, zegt Bottequin. 

Om de kosten laag te houden, is con-
trole van de hercalculaties belangrijk. 
“Vaak wordt tijdens de contractduur 
de kilometrage herberekend omdat 
die initieel te laag is geschat. Hier-
door wijzigt (verlaagt) de initiële rest-
waarde wat meestal de kostprijs doet 
stijgen. Een externe partner die zich 

specialiseert in wagenparkbeheer be-
zit voldoende kennis en systemen om 
eventuele parameterwijzigingen op 
voorhand vast te leggen en zo een kos-
tenstijging te beperken. Ook een mi-
nutieuze controle van alle facturen 
helpt om de kosten onder controle te 
houden”, weet Bottequin. Het inscha-
kelen van een externe partner verbe-
tert niet alleen de onderhandelings-
positie. De transparante rapportage, 
de adviezen en de (fiscale) kennis over 
de kostprijs en het gebruik van de be-
drijfswagens laten betere strategische 
beslissingen toe.

Strikter beleid
Een ander element dat vaak verge-
ten wordt tijdens de contractonder-
handelingen, maar een serieuze im-
pact op de kostprijs kunnen hebben, 
zijn bijvoorbeeld het al dan niet voor-
zien van winterbanden of het aantal 
banden dat opgenomen is in het con-
tract. “Meer en meer halen bedrij-
ven een aantal diensten uit het lea-
singcontract en doen hiervoor recht-
streeks een beroep op een derde par-
tij om zo de kosten onder controle 

te houden. Dat gebeurt bijvoorbeeld 
voor het ter beschikking stellen van 
vervangwagens of inloopwagens, 
de autoverzekering, tankkaarten. Zo 
kunnen grote besparingen gereali-
seerd worden. Wat het onderhoud 
betreft, is het niet raadzaam om dit 
uit het leasingcontract te halen om-
dat het te complex is om op te vol-
gen”, zegt Bottequin. 

Daarnaast voeren meer en meer be-
drijven een strikter wagenbeleid on-
der meer door de keuzemogelijkheden 
te beperken of te werken met referen-
tielijsten in plaats van budgetten. Be-
stuurders worden ook geresponsabi-
liseerd door een bijdrage te vragen bij 
schadegevallen. “Alhoewel belangrijke 
besparingen kunnen worden gereali-
seerd lijkt ons het uitbesteden van het 
wagenparkbeheer pas zinvol vanaf een 
bepaalde omvang van de vloot. Soms is 
het voor kleinere bedrijven met een 
beperkt aantal wagen efficiënter om 
de wagens zelf aan te kopen in plaats 
van te leasen”, besluit Bottequin.

Hou de kosten van uw 
wagenpark onder controle

INZICHT

GRONDIGE CONTROLE
“Ook een minutieuze controle van 
alle facturen helpt om de kosten on-
der controle te houden”, weet Philip-
pe Bottequin, Group Business Deve-
lopment Director bij Fleet Logistics.
FOTO: PRIVÉ 

HARVEY NASH ASSISTEERT U GRAAG BIJ HET VINDEN VAN DE JUISTE MATCH
Harvey Nash, onderdeel van de beursgenoteerde Harvey Nash Group, is een professionele organisatie voor detachering, contractmanagement, 
international executive search, werving & selectie en outsourcing & offshore. Met wereldwijd meer dan 4.000 professionals in 37 kantoren in 
Europa, de Verenigde Staten en Azië, ondersteunt de Harvey Nash Group toonaangevende organisaties in de profit en non-profit sector.

Harvey Nash ondersteunt het succes van klanten door hen te voorzien van toptalent en expertise dat zij elders niet kunnen vinden. Daarbij 
stelt Harvey Nash integriteit, transparantie en open communicatie in de werkwijze centraal.

Harvey Nash-medewerkers zijn vakspecialisten die continu proactief meedenken met opdrachtgevers en professionals in het vinden van de 
ideale match tussen mens en organisatie.

Kijk voor meer informatie op www.harveynash.be

Vraag: Hoe de kosten van 
een bedrĳfswagenpark onder 
controle houden?

Antwoord: Door het beheer 
er van uit te besteden aan een 
specialist ter zake.

 HILDE VEREECKEN

redactie.be@mediaplanet.com

Laat tijdig gas los wanneer je een 
kruispunt of verkeerslicht na-
dert. De brandstoftoevoer naar 
de motor wordt onderbroken en 
het verbruik is 0,0 liter. De motor 
wordt dan via de wielen aange-
dreven en moet zichzelf dus niet 
‘draaiende’ houden wat bij stati-
onair draaien wel het geval is.

Rij niet te snel! Bij snelheden 
boven 100km/u is de snelheid de 
bepalende factor voor het brand-
stofverbruik.

Hou de bandenspanning op 
peil. Te weinig spanning zorgt 
ervoor dat je significant meer 
brandstof gaat verbruiken en de 
banden sneller gaan slijten.

Gebruik de airco alleen als het 
echt warm wordt in de auto, of 
wanneer je ramen beslaan. Een 
open raam bij een hoge snelheid 
geeft tot 5% meer brandstofver-
bruik, airco zelfs 10 tot 25% meer.

Zet de motor ook bij korte stops 
af. Vanaf dat je ongeveer 30 se-
conden moet wachten loont het 
de moeite om de motor af te zet-
ten.

Meten is weten: registreer je 
brandstofverbruik.
MEER TIPS? WWW.MOBIMIX.BE 

Zuiniger en 
veiliger rĳden
Kosten besparen op mobi-
liteit betekent niet nood-
zakelijk dat je de wagen 
volledig hoeft te schrap-
pen. Een opleiding ‘eco-
driving’ kan er voor zorgen 
dat de medewerkers niet 
alleen zuiniger, maar ook 
veiliger rijden.

HILDE VEREECKEN

redactie.be@mediaplanet.com
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Vraag: Hoe zorg je ervoor 
dat je aankoopbeleid zorgt voor 
gelukkigere klanten en extra 
budget?

Antwoord: De VRT bewĳst 
dat dit mogelĳk is. Dankzĳ haar 
‘mature’ manier van aanko-
pen, kon de openbare omroep 
op 1,5 jaar al 8 miljoen euro be-
sparen!

Toen de Vlaamse overheid enke-
le jaren geleden besliste om het 
budget van de VRT drastisch in te 
perken, zag de openbare omroep 
zich genoodzaakt om drastisch 
in de kosten te knippen. Maar in 
plaats van haar toevlucht op mas-
sale ontslagen en een kwaliteits-
beperking te zoeken, koos ze voor 
een efficiënter beleid. Ook op het 
vlak van aankopen werd een he-
le reorganisatie doorgevoerd. Zo 
werd in 2006 een nieuwe aan-
koopmanager aangetrokken die 
het departement ‘matuur’ maak-
te. 

Stef Brismoutier, Partner bij 
Progressio: “Op het vlak van aan-
koop was de VRT te veel bezig met 
het volgen van de regels die haar 
van overheidswege werden op-
gelegd. In plaats van de interne 
klant zo efficiënt mogelijk te hel-
pen, lag de focus op het vermij-
den van fouten. De nieuwe aan-
koopmanager keerde de situatie 
om en zorgde er tevens voor dat 
de dienst aankoop niet meer van-
uit haar ivoren toren werkte: vier 
van de zeven aankopers kregen 
een plaatsje bij hun interne klant. 
Op die manier konden ze beter de 
reële aankoopnoden inschatten.” 

Evolutie
In 2008 schakelde de VRT de aan-
koopconsultant Progressio in om 
de aankoopafdeling verder te la-
ten evolueren naar een gestruc-
tureerde tactisch-operationeel 
departement. Onder haar impuls 
werden verschillende aankopers 
vervangen door mensen met een 
beter profiel. Stef Brismoutier: 
“Om op een echt mature wijze 
aan te kopen, is meer nodig dan 
enkel maar productkennis. Com-
municatievaardigheden, leider-
schap en beslissingsvermogen 
zijn even belangrijk om te slagen. 
Want aankopers moeten zich als 
‘projectmanagers’ gedragen. Met 
andere woorden: ze moeten ken-
nis opbouwen over de activitei-
ten van hun interne klant, zodat 
ze de behoeften perfect kunnen 
inschatten. Ze moeten immers 

IN DE GOEDE RICHTING
Bij de aankondiging dat er sterk in de 
werkingsmiddelen van de VRT zou 
worden geknipt, stelde men dat dit niet 
ten koste van de kwaliteit mocht gaan. 
Het nieuwe aankoopbeleid is een fikse 
stap in de goede richting.
FOTO: SHUTTERSTOCK.COM 

BELEID

8 miljoen voor VRT  
door efficiënte aankoop

Stef Brismoutier
Partner bĳ  
Progressio

 ELS JONCKHEERE

redactie.be@mediaplanet.com

“De basisvorm is dat de centrale 
business unit zijn eigen aankopen 
doet. Deze manier van werken is 
weinig (kosten)efficiënt en dat be-
seffen steeds meer bedrijven. Het 
gros van de ondernemingen heeft 
intussen dan ook een centrale aan-
koopdienst geïmplementeerd. Maar 
deze functioneert louter als diegene 
die aankoopt wat de interne klant 
nodig heeft. Vaak moet ze begin-
nen te negotiëren in projecten die 
al in een vergevorderd stadium zit-
ten. Denk maar aan een nieuwe pro-
ductiemachine: het heeft weinig 
zin om nog over prijs te gaan onder-
handelen als de installatie al quasi 
in de fabriekshal staat! Vandaar dat 
we ervoor pleiten om minstens tot 
categorie drie te migreren, waar de 
aankoper de rol van projectmana-
ger aanneemt. Dit betekent dat hij/
zij de aankoop gaat coördineren, en 
dit vanaf het moment dat de nood 
aan de aankoop zich voordoet. Met 
andere woorden: als het manage-
ment bijvoorbeeld beslist om een 
nieuwe productielijn te implemen-
teren, moet de aankoper meteen bij 
de uitwerking van dit project wor-
den betrokken. Tenslotte kan er nog 
een stapje verder worden gegaan: 
de aankoper is bij elke aankoop ver-
antwoordelijk voor de reductie van 
commerciële - en bedrijfsrisico’s. 
Hiertoe gaat hij samen met de ver-
koop- en marketingafdeling naar de 
eindklant om te bepalen wat deze ei-
genlijk nodig heeft. Denk maar aan 
een bedrijf die een nieuwe hifi op de 
markt wil brengen en het idee heeft 
om daar vijftien knopjes op te zet-
ten. Wel, de aankoper zal moeten na-
gaan of de gebruiker effectief zoveel 
knopjes wil en nodig heeft. Want de 
kans is groot dat het product veel be-
ter zal aanslaan met tien knopjes. En 
niet produceren wat onnodig is, kan 
al flink wat besparingen opbrengen! 
In feite komt het er dus op neer dat 
de aankoper als sparringpartner op-
treedt, meedenkt met zowel de in-
terne klant als eindgebruiker, gron-
dig analyseert wat er nu echt nodig 
is om de productie te optimalise-
ren of een nieuwigheid op de markt 
te lanceren, … En het is evident dat 
daarvoor mensen met een totaal an-
der profiel nodig zijn: dergelijke aan-
kopers dienen vooral goed te kun-
nen communiceren, leiderschap to-
nen en beslissingen nemen…”

Marc Van Obberghen
Partner bĳ Progressio.

EVOLUTIE

Van pure aan-
koper tot be-
drĳfsadviseur
Volgens Marc Van Obberg-
hen, partner bij Progres-
sio, kunnen de aankoop-
afdelingen qua professio-
naliteit in vier categorieën 
worden ingedeeld.

ELS JONCKHEERE

redactie.be@mediaplanet.com

de advocaat van de duivel spelen: 
‘Hebt u dat wel nodig?’, ‘Is een an-
dere oplossing niet efficiënter?’, 
‘Is het aantal gevraagde diensten 
of items niet te veel?’, ... Het komt 
er immers op neer om het juiste te 
bestellen, niet meer of minder.” 

Jaarplan
Daarnaast werd ook een inkoop-
jaarplan opgemaakt: de bestellin-
gen van de voorgaande jaren wer-
den geanalyseerd en er werd na-
gegaan wat er te veel of verkeerd 
werd aangekocht. “In deze studie 
ontdekten we dat de VRT vooral 
reactief aankocht: dus als een in-
terne klant een bestelling plaats-
te”, aldus Brismoutier. “Dit resul-
teerde erin dat voor heel wat dien-
sten – zoals cameraploegen – bij 
het ene departement meer werd 

betaald dan bij het andere. Veel 
beter is het om proactief te wer-
ken: per jaar bepalen wat, hoeveel 
en bij wie zal worden aangekocht. 
Op die manier kan je immers de 
kaart van het schaalvoordeel uit-
spelen en met raamcontracten 
werken. Dit zorgt voor een aan-
zienlijke besparing én het maakt 
de boekhouding heel wat eenvou-
diger.” 

Geen windeieren
Uiteindelijk heeft deze drastische 
reorganisatie van de aankoopaf-
deling de VRT geen windeieren 
gelegd. Want toen het nieuwe sys-
teem in werking trad, werd een 
besparing van 6,5 miljoen euro te-
gen eind 2011 voorop gesteld. In-
tussen blijkt dat deze doelstelling 
heel gemakkelijk zal worden be-

haald. Meer nog: deze zomer was 
de kaap van acht miljoen euro al 
overschreden en er is nog ander-
half jaar te gaan! 
Stef Brismoutier: “Bij de aankon-
diging van de Vlaamse regering 
dat er sterk in de werkingsmid-
delen van de VRT zou worden ge-
knipt, stelde het directiecomi-
té dat dit – waar mogelijk – niet 
ten koste van de kwaliteit van de 
uitzendingen mocht gaan. De re-
organisatie van het aankoopde-
partement zorgde in deze voor 
een meer dan materiële bijdrage. 
Want hoe meer kan worden be-
spaard op de werkingsmiddelen, 
hoe minder herhalingen er op de 
openbare omroep zijn…”
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Focus op Als innovatieve, industriële service partner, 
levert ERIKS+BAUDOIN veel meer dan louter 
kwaliteitsvolle producten. ERIKS+BAUDOIN 
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tiekennis en in-house engineering & productie, 
met allerhande logistieke diensten en een opti-
malisatie van het volledige inkoopproces.  

Graag delen wij onze kennis met onze afnemers. 
Zo leveren we een positieve bijdrage aan de 
slagkracht van onze klanten. Dit partnership 
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van uw plant uptime, effi ciëntie en innovatief 
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