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Onderzoeksinstituut TNO en
het Nederlands Verbond van de
Groothandel (NVG) hebben een

Branche Innovatie Contract (BIC)
gesloten, dat nieuwe impulsen

moet geven aan innovatie in de
groothandel. Bijvoorbeeld op het
gebied van logistiek, transport en
voorraden. Walther Ploos van Amstel,
logistiek expert en docent aan de Vrije
Universiteit, Teidt het project.
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Klantgedrag verandert sterk
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De groothandelssector staat op een kritiek punt,
aldus Ploos van Amstel. “De groothandel is onmis-
baar, maar moet zich vernieuwen om ook in de toe-
komst een belangrijke rol te spelen!” De leider van
het BIC onderscheidt drie grote veranderingen waar
groothandels in de bouw - en dus ook de verf - mee
te maken krijgen. “Het klantgedrag verandert sterk:
grootschalige nieuwbouw maakt plaats voor renova-
tiewerk. Dat zie je onder andere bij woningbouwcor-
poraties, die minder geld hebben voor nieuwbouw en
meer investeren in renovatie van het hestaande wo-
ninghestand.”

Daarnaast zorgt de toename van het aantal zelfstan-
digen zonder personeel op de bouwplaats voor een
enorme versnippering van het aantal zendingen.
“De Teveringskosten exploderen. Nu al zijn vier op
de tien vrachtwagens en busjes in de stad voor de

HetBICin 2012

De ntiatiefnemers van het BIC hebben vorig jaar
twee rapporten gepubliceerd: een over duurzaam-
heid en een over samenwerking. In 2012 is er een
aantal workshops en bijeenkomsten. Walther Ploos
van Amstel: “Eerst arganiseren we een sene ronde-
tafelbijeenkomsten in een Kleiner verband om met
de groothandels en producenten aver de toekomst
te praten, Zo knjgen we een nog beter heeld van de
problemen waar de sector tegenaan Toopt!”

Op 21 jumi vindt de Nationale Voorrraaddag plaats,
waar meer dan dnehondetd hednjven aanwezig zul-
len zin en kennis over voorraadbeheer wordt ge-
deeld. In het najaar is er een groot congres vaor de
groothandels, waar de bevindingen van het BIC aan
de orde komen en best practices getoond worden.

bouwplaats. Kort door de bacht: een lange rij bijna
lege busjes en vrachtauta’s rijdt achter elkaar de stad
in. Dat kan in de toekomst niet meer, want de steden
gaan op slot. Over enkele jaren moet al het vervoerin
de stad schoon, veilig en stil zijn, wat een stuk duur-
der is. Groothandels en distributeurs die hun wagen-
park vernieuwen, moeten daar nu al op inspelen met
bijvaorbeeld elektrische voertuigen.' De derde grote
verandering voor de groothandel is de vergrijzing van
het personeelshestand. “Een groot deel van de chauf-
feurs gaat de komende jaren met pensioen. Dan kun je
dus niet doorgaan met business as usual.”

Ploos van Amstel benadrukt dat het niet gaat om tij-
delijke fenomenen: de houwmarkt is veranderd en
dat zal zo blijven. Groothandels moeten zich daarom
de komende tijd opnieuw gaan positioneren. "Met de
BIC proberen wij ervaor te zorgen dat de bedrijven op
een andere manier naar de markt gaan kijken om hun
goede positie te behouden en de slagvaardigheid te
vergroten.”

Bezinnen

Om de toekomst met vertrouwen tegemoet te kunnen
zien, adviseert Ploos van Amstel de groothandels zich
te bezinnen op de strategie. “Ze moeten terug naar de
basis. Het gaat om de vraag: wat voegen we toe aan de
markt? Veel groothandels willen van alles een beetje:
lage prijs, specialistische kennis en individuele ser-
vice. Dat zal in de toekomst niet gaan."

Volgens de universitair docent kunnen groothandels
kiezen tussen drie modellen: customer intimacy -
een langetermijnrelatie met de klant ophouwen en
individuele service bieden - product leadership,
waarbij de groothandel op innovatieve wijze met
nieuwe producten de klanten aan zich probeert te
binden en operational excellence, waarbij de focus
ligt op een betrouwbare kwaliteit voor een aantrek-

36



kelijke prijs. Van hieruit moeten zij bepalen welke
oplossingen het beste bij het eigen bedrijf passen.
Op het gebied van vervoer kunnen groothandels den-
ken aan volumehundeling. Stedelijke bevoorradings-
centra van waaruit gespecialiseerde bedrijven het
vervoer binnen de stad organiseren bijvoorbeeld, of
samenwerking met andere leveranciers. “Groothan-
dels bundelen hun volumes niet graag met hun con-
currenten, maar er zijn genoeg voorbeelden van ge-
slaagde combinaties. Denk aan het Centraal Boekhuis
of de samenwerking in de tuinbouwsector, Dankaij
intensieve samenwerking is die laatste sector, ook in
tle backoffice, wereldwijd ongelofelijk succesvol. Daar
kunnen verfgroothandels een voorbeeld aan nemen’”
0ok voorraadbeheer is onderdeel van het BIC. “Daar
is veel winst te behalen, op financieel gebied, maar
zeker ook als het gaat om de CO2-footprint. De
voorraad levert een grote hijdrage aan de emissie-
uitstoot van de groothandel, voornamelijk door der-
ving en incourante voorraden. Daarom richt het BIC
zich ook op een betere interne prestatiemeting van
de voorraad. Scherpere interne prestatiemetingen
hebben een direct effect op de efficiency van de or-
ganisatie!

Branchevervaging

Hij waarschuwt de verfgroothandel, omdat het niet
ondenkbaar is dat er branchevervaging ontstaat in
andere sectoren van de groothandel. "Het is een re-
eel gevaar dat niet-gespecialiseerde bedrijven zich
op de verfmarkt storten en er met de buit vandoor
gaan. Dat is ook gebeurd op de markt voor kantoorar-
tikelen, waar er nog maar een paar grote spelers zijn
overgebleven. Dat is te vermijden, maar dan moeten
we wel durven innoveren en investeren in de toe-
komst. De groothandel mag niet in een tunnelvisie
blijven hangen! -

VERF & MARKT

Nijhuis (Haheco): ‘Leren van andere bedrijfstakken’

Als algemeen directeur van de merkonafhankeliike verfgroothandei Habeco, met lf filialen in Midden- en Oost-
Nederland, 1s Edward Nijhuis betiokken bij het opstarten van het BIC tussen TND en de NVG. “Het idee erachter is
goed. We kunnen als branche ons voordeel doen met de expertise van TNO en leren van de ervaringen in andere
bednjfstakken”

Vervoersprahlematiek, voorraadheheer en duurzaamheid zijn volgens Nijhuis de logistieke uitdagingen voor de
groathandels. “In het onsten en het midden van het land Topen wij niet zozeer aan tegen grootstedelijke vervoers-
prablemen, maar de kasten per order stijgen: Dat komt doordat de verfbranche voor een groot deel utt Kleine schil-
dersbedrijven bestaat en het aantal zelfstandigen zonder personeel steeds verder groeit. Zij vertegenwoordigen een
belangnjk omzetaandeel in de markt, dat we graag willen blijven bedienen. Helaas Zorgt de Kleinere ordergroatie
ervoor dat de pnjs per levenng omhoog gaat”

Yervoershewegingen

Het bundelen van vervoershewegingen is een manter om de koster te drukken. Nijhuis kari zich dai niet zo yoed
voorstefier met concurrerende bedrijven, maar wel met andere, branchevreemde, partijen. “We zouden samen
met leveranciers van andere bouwmatenalen hei vervoer kunnen verzorgen. Maar er zijn ook andere intelli-
gente oplussingen: bij grote opdrachten kun je bijvoorbeeld een container op de bouwplaats plaatsen. Zo kan er
meteen een starivoorraad neergezet worden en hoef je miet voor elke pot verf een aparte rit te maken. Hiermee
beperk e het aantal vervoershewegingen en de vervoerskosten”

Yoorraadbeheer 1s een belangnjk aandachispunt in het BIC. De verfgroothandel van Nijhuis heeft 2en breed
assortiment van allerhande producten op voorraad. “Dat 1s nodig omdat wij garanderen dat producten die vaor
11 uur besteld warden, mits op voorraad, nog op dezelfde dag op het weik geleverd worden” Habeto heeft
aan de ene kant te maken met een concrete vraag naar specialties en ganghare matenalen en aan de andere
kant met verffabrikanten die rieuwe producien op de markt willen brengen. “Uit bednijfseconomisch oogpunt
en het oogpunt van duurzaamheid - afval, houdbaarheid en derving - is de hoogte van de vooiraad heperkt.
Daarom hestaat er altrjd een zekeie spanming tussen de wensen van de fabrikanten en de magelijkheden van
de groothandel”

C02-prestatieladder

Nijhwas denkt dat de groothandel nag genoeg winst kan halen. Hij doelt dan bijvoarbeeld op prestatiemnetingen, “De
C02-prestatieladder, die een aantal aannemers en opdrachtgevers hanteren, wordt in onze hranche nog met toege-
past. Hoe effectiever onze opslag en vervoer, hoe Kleiner onze CO2-uitstoot. Daamaast proberen we ook op andere
viakken duurzamer te werken, bijvoorbeeld door een geautomatiseerd bestel- en Tacturahesysteem te introduceren,
Up deze gebieden ben 1k in elk geval erg benieuwd naar de voarstellen van het BIC”
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