Partnership geeft
kracht en flexibiliteit

Een geslaagde samenwerking met een leverancier wordt gekenmerkt door

openheid, kennisdeling en goed uitgewerkte afspraken. Dat is tenminste de
mening van het bedrijf Shopex dat onlangs de BOV-trofee (Beste Onderne-
mersvisie in Noord-Brabant) won voor de kwaliteit van de samenwerking met

zijn leveranciers.

Texst: RoB OVERGOOR*®

hopex heeft meer dan twee-
S honderd leveranciers waarvan

er ongeveer tien als partner
worden beschouwd. Een partnerleve-
rancier verschilt van een gewone
leverancier doordat de samenwerking
langduriger en intensiever is, er
wordt bijvoorbeeld ook samen gein-
vesteerd. Dit artikel beschrijft hoe
Shopex samenwerkt met zijn partner-
leveranciers.

Over Shopex

Shopex ontwikkelt, produceert,
transporteert en plaats wereldwijd
winkelinrichtingen, showrooms, shop
in the shop corners, vitrines en
displays. Shopex richt onder andere
de winkels in voor Swarovski, Nokia,
Swatch, Mediamarkt, Hewlett
Packard, Oil & Vinegar, Darty en
Toyota

Met haar 190 medewerkers heeft
Shopex in 2004 een omzet gereali-
seerd van 45 miljoen euro. 85 procent
van de omzet is export.

Naast het hoofdkantoor in

‘s Hertogenbosch en de locatie in
Kaatsheuvel, heeft Shopex kantoren
in Grobbendonk (BE),Pulheim (DId),
London (UK) en Parijs (F). Shopex
bezit een serviceplatform in Singa-
pore met diverse steunpunten in Azié.
Vanuit daar geschiedt export en
montage voor het Verre Oosten.

Spinin 't web
In het totale productieproces functio-
neert Shopex als een spin in het web.
Het proces begint met een design van
een nieuw winkelconcept dat moet
worden getransformeerd tot een con-
creet product. Door de afdeling
Engineering worden de orders van de
klant vertaald naar compleet uitge-
werkte orders voor de eigen productie-
bedrijven en de leveranciers. Shopex’
taak is om iedereen goed te instrueren
en te informeren, bijvoorbeeld door
het verstrekken van compleet uitge-
werkte draaiboeken aan zowel de klant
als de medewerkers bij de leveranciers.
Ook moet in de gaten worden gehou-
den dat het product voldoet aan alle
eisen die de diverse overheden, in de
landen waar het product wereldwijd
geplaatst gaat worden, aan het product
stellen. In figuur 1 is te zien wat de po-
sitie van Shopex is in het totale proces.
Een kwalitatief goede codrdinatie van
het totale proces is van essentieel be-
lang voor een uiteindelijk goede en
rendabele samenwerking tussen alle
betrokken partijen.

Inkoop is verkoop
De inkoper van Shopex is eigenlijk ook
een verkoper. Hij moet namelijk de
leverancier enthousiasmeren voor de
zaken die samen gedaan kunnen wor-
den. Want de mate waarin de leveran-
cier geinteresseerd raakt in de mogelijke
order beinvloedt de levercondities.

Omdat Shopex levert aan een groot
aantal (internationaal) bekende mer-
ken en winkelformules zijn veel leve-
ranciers gemotiveerd de concurrentie-
strijd met andere aanbieders te willen
winnen en voor meer jaren materialen
en producten te kunnen leveren voor
de interieurconcepten van deze beken-
de winkelformules.

Contracten met klanten lopen vaak een
aantal jaren. De omzet van het hele
contract wordt vaak in één keer aan een
leverancier gegund. Omdat de produc-
tie vaak seriematig en repeterend is, is
de leverancier verzekerd van een regel-
matige order- en dus inkomstenstroom.
In feite wordt het omzetpotentieel aan
de leverancier verkocht. Deze afspraken
moeten wel gemaakt worden op basis
van reéel te verwachten aantallen. Zo
blijven de leveranciers extra gemoti-
veerd en zullen de inkoopcondities be-
ter zijn, omdat ze met een lagere marge
genoegen kunnen nemen. Shopex
streeft ernaar de leverancier de hoeveel-
heid omzet te geven die past bij de pres-
tatie die van de leverancier verlangd
wordt. De goede prestatie mag zeker be-
loond worden. Bij een leverancier die
altijd een goede kwaliteit levert tegen
een goede prijs en ook qua levertijden
heel betrouwbaar is, willen we graag
een nieuw concept onder brengen. We
zullen echter telkens weer toetsen of de
prijs-kwaliteitverhouding juist is. Ook
in een kopersmarkt zal de leveranciers
de marktontwikkelingen qua prijs
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Figuur 1. De rol van Shopex in het productieproces van winkelinrichting

moeten volgen. En de inkopers moeten
altijd precies weten wat de marktcon-
forme prijs is.

Tevreden leveranciers

Het is van groot belang dat ook de
leveranciers tevreden zijn over de sa-
menwerking. Er zijn immers regelmatig
momenten dat Shopex de leveranciers
heel hard nodig heeft. Het kan zijn dat
er in snel prototypes gemaakt moeten
worden, of dat er hele korte levertijden
gevraagd worden. Ontevredenheid bij
de leverancier zal de relatie altijd ver-
slechteren. De leverancierstevreden-
heid heeft absoluut niet uitsluitend te
maken met het afgesproken prijsniveau,
maar zeker ook met de wijze waarop de
samenwerking wordt vormgegeven.
Shopex probeert het proces bij de leve-
rancier zo efficiént mogelijk te laten
verlopen. Uiteraard is ook verwach-
tingsmanagement naar de leverancier
toe heel belangrijk. Als verwachtingen
te hoog gespannen zijn, zal dit uitein-
delijk tot ontevredenheid leiden. Dus
geen gouden bergen beloven die je niet
kunt waarmaken.

Bij Shopex zijn de technisch directeur
en de inkoopdirecteur verantwoorde-
lijk voor de relaties met leveranciers.
Vanuit de directie wordt erop toegezien
dat leveranciers door alle medewerkers
van Shopex correct behandeld worden.

Dit wil niet zeggen dat de onderhande-
lingen niet op het scherpst van de sne-
de gevoerd mogen worden. Ze moeten
echter wel altijd fair zijn en mogen niet
ten koste gaan van langetermijninkoop-
doelstellingen. Bij Shopex wordt een
partnerleverancier behandeld als ware
het een eigen afdeling.

Samen investeren

Bij de ontwikkeling van nieuwe concep-
ten gaan de kosten vaak voor de baten
uit. Vaak moet er veel geinvesteerd
worden voordat iets omzet oplevert.
Deze trajecten kunnen soms wel een
jaar in beslag nemen. Bij Shopex be-
gint de intensieve samenwerking met
de leveranciers op het moment dat er
nieuwe concepten voor klanten wor-
den ontwikkeld. Het bedrijf hecht er
veel waarde aan volledig open met de
leveranciers te communiceren. Niet
alleen over open calculaties maar ook
over materiaaltoepassingen en produc-
tietechnieken. Als de leverancier ziet
dat hij Shopex kan vertrouwen, zal

hij ook open communiceren. Ook bij
tegenslagen evalueert Shopex volledig
open met de leveranciers wat er waar-
om is misgegaan. Wellicht is er wel iets
uit te leren!

Shopex probeert ook de medewerkers
van de leveranciers goed te informeren
om te betrokkenheid te vergroten. De

Kunststof

medewerkers van het bedrijf dat voor
Shopex metalen producten epoxeert,
moeten weten dat ze niet zomaar een
metalen plaatje lakken, maar dat dit
een onderdeel is van een Swarovski vi-
trinekast die wereldwijd wordt gebruikt
om fraai kristal in te presenteren.

Kwaliteit versus prijs
Vaak vergelijken inkopers een aantal
offertes en kiezen voor de voordeligste.
Het verschil tussen de duurste en
goedkoopste offerte wil zelfs nog wel
eens gezien worden als inkoopvoor-
deel. De inkoper moet echter de kwali-
teit van de prijs wel degelijk goed ken-
nen. Daar de winkels van één formule
over de hele wereld dezelfde uitstraling
moeten hebben moet de kwaliteit bij
Shopex ook zeer constant zijn. Een
klein mankement aan een product dat
in grote aantallen wereldwijd geplaatst
is, is niet eenvoudig op te lossen. De
kosten zullen enorm zijn. Om nog
maar niet te praten over de commotie
die binnen de organisatie van onze
klant hierdoor kan ontstaan. Investe-
ren in kwaliteit zal zelfs vaak tot kos-
tenreductie leiden.
De inkopers van Shopex proberen al-
tijd zoveel mogelijk inzicht te krijgen in
de calculaties van de leverancier. Als de
leverancier bereid is met open calcula-
ties te werken, kun je veel kennis op-



doen. Naarmate je kennis toeneemt,
zullen ook de onderhandelingen een-
voudiger worden. Ook hier is kennis
macht. Als bij de leverancier bekend is
dat de klant veel kennis heeft over de
markt en het product, dan zal dit de
kwaliteit van zijn offertes positief bein-
vloeden. Na ontvangst van offertes
wordt er nog intensief gezocht naar
mogelijkheden tot procesverbetering.

Kostenreductie

Een bijdrage leveren aan kostenreduc-
tie bij de leverancier is een heel goede
manier om inkoopvoordeel te behalen.
Doorgaans levert dit meer op dan on-
derhandelingen puur over prijzen en
marges. Shopex maakt vaak raamaf-
spraken met leveranciers voor meerdere
jaren.

Vaak worden prijzen geindexeerd. Prij-
zen hoeven dan niet vaker dan nodig
gespreksonderwerp te zijn. Het kost

één keer veel tijd, maar vergroot wel de
kans op een kwalitatief goede afspraak.
Bovendien zal bij een lange termijn af-
spraak de leverancier eerder bereid zijn
voor ons belangrijke investeringen te
doen. In de raamafspraken wordt on-
der andere ook vastgelegd dat de leve-
rancier niet vrij is de productie voor
Shopex uit te besteden bij leveranciers
met mogelijk een minder geavanceerd
machinepark. Hier staat dan ook weer
tegenover dat Shopex niet vrij is de
betreffende producten elders onder te
brengen.

Shopex eist van zijn partnerleveranciers
qua kwaliteit en prijs het beste wat we
in de markt kunnen krijgen maar doet
er alles aan om de samenwerking voor
onze leveranciers ook vruchtbaar en
plezierig te laten zijn. We moeten onze
partnerleveranciers scherp houden
maar zeker ook tevreden. «

TIPS

1. Deinkoper moet het partnership
‘verkopen’ bij de leverancier, hem
laten zien waar de voordelen
zitten.

2. Een bijdrage leveren aan kostenre-
ductie bij de leverancier is een heel
goede manier om inkoopvoordeel
te behalen. Doorgaans levert dit
meer op dan onderhandelingen
puur over prijzen en marges.

3. Verzamel veel kennis over de
prijzen in de markt en de kwaliteit
van de prijs.

* Rob Overgoor is purchase director bij
Shopex



