
Het gebeurt natuurlijk wel vaker dat bedrijven fuseren of overgenomen 

worden. Zo ook in de organisatie van mijn vriend de salesmanager. 

Had hij na een spannende tijd zijn hele CRM-landschap op orde en 

begon hij de vruchten van de inspanningen te plukken (zelfs tegen 

alle marktontwikkelingen in), gingen ze fuseren! Waarbij zijn eigen 

organisatie de sterkere partij was. 

Hij kreeg de opdracht om beide commerciële organisaties in elkaar 

te vlechten. Hij had een dergelijk proces nog nooit zelf begeleid 

maar was in het verleden wel lijdend voorwerp van een dergelijke 

samensmelting geweest. Daarom wilde hij dit goed voorbereiden. Hij 

vrat zich in de cultuur van het andere bedrijf in, sprak met mensen, 

kwam achter heilige huisjes en maakte een analyse van de verschillen 

tussen de commerciële processen van beide bedrijven. Hij keek zelfs 

naar de verschillen in klantinformatie en de visie waarop met de markt 

werd omgegaan. Een aangepaste CRM-strategie ontspon zich en “The 

gap was clear’. Hij maakte zich op voor een projectmatige aanpak om 

de nieuwe salesorganisatie neer te zetten.

Op alle fronten zouden de bedrijven in elkaar geschoven worden, 

en de nieuwe salesorganisatie leek een prima aanvulling op zijn 

bestaande team. Voor één aspect had hij echter wat weinig oog gehad: 

de technische infrastructuur. Dat kwam natuurlijk omdat hij daar zelf 

niet zoveel kaas van had gegeten. Dus liet hij dat over aan de beide 

IT-afdelingen. Maar wat hij zich niet realiseerde, was dat ook daar de 

heilige huisjes stonden. En vanuit een ‘not invented here syndrome’ 

ontstond er een patstelling en werd er niet meer naar een gezamenlijke 

oplossing gezocht. Natuurlijk werd deze patstelling onderbouwd met 

technisch inhoudelijke argumenten, waar mijn vriend de salesmanager 

weinig aan toe te voegen had. “Wat moet ik nu doen?”vroeg hij mij. Hij 

wilde niet bij de directie aankomen en moeten zeggen dat het project 

niet ging lukken omdat de beide IT-afdelingen het niet met elkaar eens 

waren. Ik beloofde hem om naar deze patstelling te kijken. 

In dit soort situaties regeert vaak de angst. Angst dat de nieuwe situatie 

niet meer te beheren is. Dat men niet meer serieus wordt genomen. 

Dat technologische keuzes door een andere professional als ‘slecht 

‘worden bestempeld. En angst of men straks nog wel een baan heeft. 

Niets menselijks is hen vreemd…  Volgende week spreek ik beide IT- 

afdelingen. Ben benieuwd of we de angel eruit kunnen halen.

Marielle Dellemijn

www.crmexcellence.nl
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Inkoop heeft de laatste jaren een enorme 

groei doorgemaakt, maar vooral in de 

uitwerking langs de operationele lijnen. 

Inkoop is binnen grote organisaties een 

aparte afdeling geworden en staat daar 

gelijk aan besparen van kosten. Het is 

allemaal historisch verklaarbaar en inkopers 

hebben dit imago deels ook aan zichzelf te 

danken. Het zijn doeners eerder dan denkers. 

Ze stellen de vraag ‘wat gaan we doen’ 

eerder dan ‘wat willen we bereiken’ en ze zijn 

eerder dienstverleners dan leiders. Logisch 

dus dat inkopers graag voor bestuurders 

werken en steeds willen laten zien hoeveel 

ze nu weer bespaard hebben. Inkoop 

kan pas veranderen als de inkopers (als 

beroepsgroep, als soort) veranderen, zo stelt 

Gerco Rietveld in zijn boek ‘Inkoop – een 

nieuw paradigma’. Als eigenaar van Socrates 

Sales & Management Trainingen onderschrijf 

ik deze stelling. Helaas kom ik met name 

bij grote organisaties meer ‘boardroom 

alignment’ tegen dan ‘strategic alignment’. 

Waarom moet inkoop eigenlijk veranderen? 

Om dit te begrijpen moeten we terug naar 

het oermodel van ondernemen. 

Dat bestaat uit slechts drie stappen: we 

kopen, we produceren, we verkopen. Een 

jonge succesvolle ondernemer snapt dat 

inkoop geen afdeling is maar een cruciaal 

onderdeel of functie van zijn bedrijf. Te 

prijzen in Rietveld is dat hij steeds teruggaat 

naar de basis en alles in heldere termen 

uitlegt. Zelf beweert hij ergens dat 

mensen het vermogen hebben om zaken 

ingewikkeld te maken en dus heeft hij zijn 

vermogen wat dit betreft op een laag pitje 

gezet. Toch maken we het oermodel één 

stapje ingewikkelder en gaan we over op 

het denken vanuit ketens. Daarin wordt 

waarde gecreëerd van grondstof tot en met 

de behoeftebevrediging van de consument 

en vanuit dat perspectief kan de redenering 

van Rietveld in drie stellingen worden 

samengevat:

1. Een businessmodel draait om het 

creëren van waarde (dus niet om 

het minimaliseren van kosten of het 

maximaliseren van omzet).

2. Het creëren van waarde gebeurt 

in ketens van toeleveranciers en 

afnemers.

3. Vanuit onze organisatie (‘ons 

perspectief’) is er geen reden 

stroomafwaarts anders te denken 

dan stroomopwaarts. De redenering 

is spiegelbeeldig: strategisch moet je 

met je toeleveranciers net zo omgaan 

als met je afnemers of klanten.

De conclusies voor inkoop volgen hier 

rechtstreeks uit. Inkoop moet ophouden 

met kosten besparen. Het gaat om het 

creëren van waarde voor de business, 

om ‘businessgedreven inkoop’. Steeds 

moet inkoop de vraag beantwoorden wat 

richting haar toeleveranciers nodig is om de 

organisatie te helpen haar gestelde doelen 

beter of sneller te bereiken. In een keten 

maken leveranciers evengoed onderdeel uit 

van het businessmodel als je klanten. 

Het vermogen om samen met je 

toeleveranciers waarde te creëren geeft het 

bedrijf en de keten een onderscheidend 

voordeel. Bij het doorbreken van het 

glazen plafond gaat het niet langer 

om het uitknijpen van je leveranciers, 

inkooprelaties zijn niet langer competitief 

en steeds wisselend van aard, maar 

coöperatief en langdurig. Inkoop moet haar 

eigen leveranciers kiezen en de door haar 

gekozen strategische leveranciers verleiden 

tot een alliantie (ik had het al over het 

spiegelen van inkoop aan verkoop, vandaar 

de term ‘reversed marketing’). 

Natuurlijk kun je dit niet zomaar stellen 

maar moet je het ook onderbouwen, 

liefst door met cijfers te laten zien dat het 

besparen van kosten per saldo niet leidt tot 

meer waarde, winst of hoe de doelen ook 

maar zijn geformuleerd. Rietveld slaagt daar 

wat mij betreft prima in en structureert zijn 

boek met een eigen framework. 

Ik heb daarom eigenlijk geen kritiek op dit 

boek, het is gewoon een must voor zowel 

inkopers als verkopers om dit boek te 

bestuderen. Hier is een man met een missie, 

met een visie, met een strategie en met een 

tactiek (geheel volgens de eigen opzet, the 

man walks his talk), die het dan ook nog in 

duidelijke taal weet uit te leggen.
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De crisis van de afgelopen jaren is door bedrijven aangegrepen om leveranciers het vel over de oren 

te trekken. Akzo Nobel dwong een korting van tien procent af. Staatsbank ABN Amro rekent voortaan 

twintig procent minder af. Trendsetter was zes jaar geleden al Vendex KBB (tegenwoordig Maxeda), 

dat zijn negenduizend leveranciers per oekaze berichtte dat het voortaan slechts 95 procent van de 

rekeningen betaalde. Deze heilloze weg van uitknijpen van leveranciers door inkoopafdelingen is op 

de lange termijn nadelig voor alle partijen. Het wordt tijd voor een nieuwe aanpak!

INTERNATIONALE PUBLICATIES 
OVER SALES

Drs. R.F.J. Austie

Crisis? Wat doe je er aan?
Afwachten? Nee toch?!

Het zijn spannende tijden. Alles staat onder 
druk. Bedrijven hebben het zwaar. Het consu-
mentenvertrouwen daalt. Werknemers worden 
onzeker. De arbeidsmarkt wordt krapper. Het is 
nu zaak om je te onderscheiden. 

Volg een training waarmee je straks beter kunt 
presteren. Beter verkopen, betere gesprekken 
voeren, duidelijker rapporten maken, marktge-
richter denken, et cetera.

Powerteam Personal Training verzorgt 
trainingen door ervaren specialisten die hun 
trainingsprogramma zelf hebben geschreven  
en stuk voor stuk hun sporen in hun vakgebied 
hebben verdiend.

Besteed een dag aan je toekomst, daar word 
je beter van. Kijk op de website en bel daarna 
055 - 526 3850

Powerteam Personal Training is een trainingsbureau 
voor persoonlijke ontwikkeling. De trainers zijn elk 
specialist in hun vakgebied, de onderwerpen varië-
ren van vaardigheid tot techniek, op verschillende 

niveaus.

Kijk voor informatie op 
www.powerteam-training.nl

 of bel 055  526 3850
SALESEXPERT 1312 SALESEXPERT


