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Voorwoord

In december 2004 heeft de uitzendorganisatie InterMatch onze organisatie, E-Power Consultants BV, gevraagd om voor hen een organisatieonderzoek uit te voeren. Naar aanleiding van dit onderzoek hebben wij voor InterMatch een adviesnota geschreven.  

Bij deze willen wij de directie van InterMatch bedanken voor de goede samenwerking en voor het vertrouwen dat zij gesteld hebben in onze organisatie.  Wij hebben de opdracht voor InterMatch met veel plezier uitgevoerd. 
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Samenvatting

De huidige organisatie InterMatch heeft te maken met de volgende knelpunten:
· Snelle doorstroom personeel;

· Functie van uitzendconsulent is inhoudelijk zwaar;

· Structurele onderbezetting;

· Ziekteverzuim;

· Naamsbekendheid;

· Producten- en dienstenpakket;

· Verloop klanten;

· Commerciële activiteiten;

· MatchPerfect database;

· Website database;

· Gebruik intranet en extranet.

Om deze knelpunten op te lossen, worden de volgende maatregelen genomen:
· Invoeren van E-Power 2004;

· Verminderen van het aantal vestigingen en herplaatsen van het personeel;

· Uitbreiden van het producten- en dienstenpakket.

Om deze maatregelen uit te voeren, moeten de volgende acties ondernomen worden:

· Personeel inlichten over het nieuwe beleid;
· Cursus voor vestigingsmanagers;
· Cursus voor uitvoerende medewerkers;
· Informatiebrief naar klanten;
· Sluiting van vestigingen en herplaatsen van personeel;
· In gebruik nemen van de nieuwe website;
· In gebruik nemen van E-Power 2004;
· Uitbreiden producten- en dienstenpakket;
· Periodieke nieuwsbrief.
Inleiding

De directie van InterMatch realiseert zich dat de huidige organisatie niet optimaal voldoet aan de wensen en eisen van deze tijd en dat daarom ’het roer om moet’. Ze weet alleen niet goed wat er precies moet veranderen en hoe dat veranderd moet worden. Dat is de reden waarom ze ons adviesbureau, E-Power Consultants BV, om raad heeft gevraagd. 

We hebben een grondig organisatieonderzoek voor InterMatch uitgevoerd. Tevens hebben wij onderzoek gedaan naar de voordelen van een organisatiebrede invoering van E-business in de organisatie. 

De resultaten van het onderzoek zijn verwerkt in deze adviesnota.  

Dit rapport is als volgt opgebouwd. Eerst worden de knelpunten van de huidige organisatie omschreven. Vervolgens wordt beschreven welke maatregelen genomen moeten worden om de huidige situatie te verbeteren. Daarna wordt ingegaan op de uitvoering van het nieuwe beleid en de daaraan verbonden kosten. Tot slot worden de voordelen van het nieuwe beleid aangegeven. 

1. Knelpunten binnen de huidige organisatie InterMatch

In dit hoofdstuk worden de knelpunten behandeld waarmee InterMatch te maken heeft. Achtereenvolgens komen de volgende punten aan de orde:
· Snelle doorstroom personeel;
· Functie van uitzendconsulent is inhoudelijk zwaar;
· Structurele onderbezetting;
· Ziekteverzuim;
· Naamsbekendheid;
· Producten- en dienstenpakket;

· Verloop klanten;

· Commerciële activiteiten;

· MatchPerfect database;
· Website database;

· Gebruik intranet en extranet.
1.1 Snelle doorstroom personeel

Binnen InterMatch is er sprake van een snelle doorstroom van het personeel naar andere functies binnen of buiten de eigen organisatie. Op de vestigingen is er een duidelijk carrièrepad. Men begint doorgaans als consulent en na een jaar groeit men door richting senior consulent. Een consulent is een soort makelaar in werk en kan dus telkens als eerste kiezen. Hij is op de hoogte van het soort bedrijven waar hij bemiddelt, het werk, de werkdruk en het salaris. Als er iets leuks langs komt, met een hoger salaris, dan komt het voor dat een consulent al snel zelf zijn eigen cv opstuurt. 

1.2 Functie van uitzendconsulent is inhoudelijk zwaar
De functie van het uitzendbureau is steeds meer veranderd richting werving en selectie. De kwaliteit van de consulent verandert daardoor van een uitzendconsulent naar een HR-consulent. De functie van uitzendconsulent is daardoor inhoudelijk zwaarder geworden, de werkdruk is toegenomen terwijl het niveau van de medewerkers, door een te snelle doorstroming, is gedaald. Voorheen lagen de vereiste opleiding en het werkniveau op de vestigingen op HBO-niveau, maar door het sterke verloop van de medewerkers is dit naar beneden bijgesteld. Het opleidingsniveau ligt op dit moment rond het MBO-niveau. 

1.3 Structurele onderbezetting

De gemiddelde bezetting op een lokale vestiging is drie medewerkers. Er is een structurele onderbezetting van tenminste 1 FTE per vestiging. De onderbezetting is altijd op het niveau van de consulent, omdat er een doorstroom is naar een hogere functie. De structurele onderbezetting wordt veroorzaakt door vacatures, ziekteverzuim, zwangerschapsverlof, vrije dagen van collega’s en hoge werkdruk. 
1.4 Ziekteverzuim

Over het gehele bedrijf genomen is het gemiddelde ziekteverzuim tien procent. Dit hoge percentage heeft negatieve impact op de werkdruk en daarom op de gemiddelde periode dat iemand bij InterMatch werkt. Een ander relevant probleem in relatie met het hoge ziekteverzuim heeft te maken met het computergebruik. De medewerkers zitten vandaag de dag alleen nog maar achter de computer. Hierdoor is er minder fysieke beweging en een grotere kans op RSI.

1.5 Naamsbekendheid

De naamsbekendheid van InterMatch is ongeveer zestig procent. Toch weet slechts dertig procent dat InterMatch een uitzendorganisatie is. 

1.6 Producten- en dienstenpakket

De afgelopen jaren is het producten- en dienstenpakket binnen de uitzendbranche sterk gedifferentieerd. Voorheen lag de focus vooral op het bemiddelen van vraag en aanbod, maar tegenwoordig worden er ook andere diensten aangeboden zoals werving en selectie, outsourcen van de loonadministratie en het personeelsbestand, kinderopvang en opzetten van bedrijfscrèches. Bij InterMatch ligt de focus nog vooral op de bemiddeling van vraag en aanbod. Op dit moment wordt er gezocht naar andere producten en diensten, maar deze ontwikkeling staat nog in de kinderschoenen.

1.7 Verloop klanten

Binnen het segment kleine bedrijven is er een groot verloop van klanten. Dit komt mede doordat er voor dit segment geen aparte accountmanagers aanwezig zijn. 

1.8 Commerciële activiteiten

De huidige commerciële activiteiten van InterMatch zijn gericht op de korte termijn, ad hoc, actiematig en er vindt geen terugkoppeling plaats vanuit de eigen database. De marktbewerking mist hierdoor een systematiek en een methodiek van werken. 

Binnen de afdeling Marketing is er sinds enkele maanden geen marketingmanager meer aanwezig om de afdeling aan te sturen. De werkzaamheden van deze manager worden hierdoor  waargenomen door de commercieel directeur. Eén van de medewerkers van deze afdeling is direct verantwoordelijk voor het genereren van marketinginformatie op basis van de centrale database MatchPerfect. Deze medewerker heeft een informatica-achtergrond, maar mist de kennis en ervaring om een vertaalslag te maken naar bruikbare en pragmatische marketingconcepten. Hierdoor is er binnen de huidige organisatie geen kennis aanwezig om de beschikbare klanteninformatie te vertalen naar relevante marketinginformatie en doelgerichte marketingactiviteiten en het systematisch kunnen monitoren van deze activiteiten. Een noodzakelijke randvoorwaarde in elke te ontwikkelen en te implementeren E-business-strategie is dat er kennis en ervaring op het terrein van databasemarketing aanwezig is om te komen tot een databasegestuurde marketingbenadering. 
1.9 MatchPerfect database

InterMatch maakt gebruik van de zogenaamde MatchPerfect database. Deze database is tien jaar geleden geïmplementeerd en in gebruik bij alle vestigingen van InterMatch. 
MatchPerfect heeft de volgende doelen:

· Relatiebeheer ten behoeve van de InterMatch vestigingen;

· Het ondersteunen van het commerciële proces, zowel wat betreft de sollicitant, medewerkers als de bedrijven. 

MatchPerfect levert een basisdocument voor de salarisadministratie en facturatie. Een nadeel van dit systeem is dat er geen geautomatiseerde koppeling bestaat met andere informatiesystemen. 

Een ander knelpunt van de MatchPerfect database is de manier waarop de database gebruikt wordt. Het matchen van kandidaten met opdrachtgevers is, ondanks de klantendatabase, nog hoofdzakelijk een handmatige bezigheid. Wekelijks worden alle nieuwe kandidaten per branche op een lijstje in MS Word geplaatst. Bij een nieuwe vacature wordt het lijstje doorgebladerd om te kijken of er kandidaten beschikbaar zijn. MatchPerfect wordt gezien als laatste redmiddel. Dit heeft onder andere te maken met de manier waarop gegevens worden beheerd en bijgehouden. De gegevens kloppen alleen op het moment van inschrijving. In de database zitten personen die in 1985 voor het eerst zijn ingeschreven. In de afgelopen jaren is de database nooit opgeschoond. De gegevens van de kandidaten zijn ook niet altijd compleet. In vijftien procent van de gevallen is of geen telefoonnummer, of geen compleet adres bekend. Het hebben van correcte NAW-gegevens van zowel medewerkers als bedrijven levert wel een belangrijke kostenbesparing op. 

1.10 Website database

Alle webactiviteiten zoals informatieaanvragen en sollicitaties worden opgeslagen in een aparte database. Deze database wordt beheerd door een extern bureau. Wanneer een elektronisch formulier binnenkomt, wordt deze doorgestuurd naar een vestiging in het postcodegebied van de aanvrager. Alle vestigingen hebben een apart systeem waarmee informatieaanvragen en webformulieren behandeld kunnen worden. Het systeem dat gebruikt wordt om de verschillende vervolgstappen te ondersteunen is ‘from read’. De vestigingsmedewerkers gebruiken ‘from read’ vaak op een andere manier, waardoor de klantcontacthistorie niet centraal wordt vastgelegd en beheerd. De ene vestigingsmedewerker zal de gegevens bijvoorbeeld eerder uit ‘from read’ halen en vastleggen in MatchPerfect dan de andere medewerker. Een andere beperking is dat er geen directe koppeling bestaat tussen ‘from-read’ en MatchPerfect. Hierdoor ontstaan er twee gescheiden systemen waarin klantcontacten kunnen worden vastgelegd. Op de korte termijn is het niet mogelijk de website database en de klantendatabase te koppelen.

Een ander knelpunt is dat MatchPerfect en de website geen datavalidatie mechanismen bevatten. Hierdoor kunnen fout gespelde namen in het systeem komen. Het kan ook voorkomen dat iemand niet alle gewenste velden invoert. Hierdoor is de database onvolledig, wat weer effect heeft op het gebruik van de database.

1.11 Gebruik intranet en extranet

Op dit moment is er een intranet voor medewerkers. Er is drie jaar geleden een gloednieuwe infrastructuur aangelegd, maar deze heeft op dit moment wel enige beperkingen. Er is onder andere geen extranet voor bedrijven of uitzendkrachten waarop speciale functionaliteiten worden geboden. Extranet zal echter wel veel voordelen kunnen bieden voor InterMatch. 

2. Maatregelen ter verbetering van de huidige situatie

In dit hoofdstuk wordt aangegeven welke maatregelen InterMatch moet ondernemen om de huidige situatie te verbeteren. Achtereenvolgens komen de volgende punten aan de orde:
· Invoeren van E-Power 2004;
· Verminderen van het aantal vestigingen en herplaatsen van het personeel;

· Uitbreiden van het producten- en dienstenpakket.

De randvoorwaarden waar het nieuwe beleid aan moet voldoen zijn: 

· De omzet van InterMatch moet binnen twee jaar weer minimaal op het niveau van 2000 liggen 
(€ 144.175);

· De inkomsten per vestiging moeten omhoog gaan;

· De uitgaven per vestiging moeten omlaag gaan;

· Het eigen personeel moet per jaar meer productieve uren maken;

· Het eigen personeel moet langer aan InterMatch verbonden blijven.

2.1 Invoeren van E-Power 2004

Op dit moment maakt InterMatch gebruik van de MatchPerfect database. Het gebruik van deze database heeft de volgende nadelen:

· Er bestaat geen geautomatiseerde koppeling tussen MatchPerfect en andere informatiesystemen;

· Er bestaat geen koppeling tussen de databases van de verschillende vestigingen;

· Matchperfect wordt binnen de organisatie gezien als een laatste redmiddel;

· De gegevens in de database kloppen alleen op het moment van inschrijving;

· De database is de afgelopen jaren niet opgeschoond;

· De gegevens van de kandidaten zijn in 15% van de gevallen niet compleet.

E-Power Consultants BV heeft het zogenaamde E-Power 2004 systeem ontwikkeld. Toepassing van dit systeem biedt InterMatch veel voordelen. 
Een voordeel is dat een sollicitant zich op twee manier kan inschrijven. Hij kan zich inschrijven via Internet of hij kan persoonlijk naar één van de vestigingen van InterMatch gaan. 
Aanmelding via Internet kan op de website van InterMatch. Met de invoering van E-Power 2004 wordt de website van InterMatch geheel vernieuwd. De sollicitant kan zich registreren op de website. Vervolgens krijgt hij een gebruikersnaam, een wachtwoord en een medewerker van InterMatch toegewezen die contactpersoon wordt. Deze medewerker krijgt per e-mail automatisch bericht van de nieuwe sollicitant. De sollicitant kan vervolgens inloggen en zelf zijn persoonlijke gegevens invullen. 

Als een sollicitant persoonlijk naar één van de vestigingen van InterMatch komt, voert een medewerker van InterMatch in E-Power 2004 de gegevens van de sollicitant in. 

Bedrijven kunnen zich ook registreren op de site van InterMatch, waardoor ze de gegevens van alle sollicitanten in kunnen zien. Indien ze een geschikte kandidaat tegenkomen, kunnen ze contact opnemen met de contactpersoon van InterMatch die de belangen van de betreffende sollicitant behartigd. 
Een ander voordeel is dat sollicitanten vacatures van bedrijven via de website van InterMatch kunnen bekijken en dat bedrijven op deze manier gegevens van sollicitanten in kunnen zien.

Om de database up-to-date te houden, worden sollicitanten en bedrijven die 18 maanden niet ingelogd hebben op de website van InterMatch, automatisch verwijderd. De verwijderde sollicitanten en bedrijven krijgen hier per mail en per post bericht van. Mochten ze toch gebruik willen blijven maken van de producten en diensten van InterMatch, dan dienen ze binnen veertien dagen schriftelijk of telefonisch contact op te nemen met InterMatch. De gegevens van de klanten worden dan weer geactiveerd. 
Samengevat biedt E-Power 2004 aan InterMatch de volgende voordelen:
· Met E-Power wordt ingespeeld op de wensen van klanten, omdat ze zich zowel persoonlijk als via Internet in kunnen schrijven bij InterMatch. 
· Sollicitanten en bedrijven krijgen automatisch een medewerker van InterMatch toegewezen die de contactpersoon wordt. Deze medewerker krijgt hier per e-mail bericht van als de sollicitant of het bedrijf zich via de website aanmeldt;

· De database wordt automatisch opgeschoond;

· E-Power 2004 bevat datavalidatie mechanismen;

· Door E-Power 2004 worden alle informatiesystemen binnen InterMatch aan elkaar gekoppeld;

· E-Power 2004 genereert een soort extranet voor sollicitanten en bedrijven;

· E-Power 2004 maakt gegevens voor alle vestigingen toegankelijk;

· E-Power 2004 is gebruiksvriendelijk en goed beveiligd.

In hoofdstuk 2 zijn de knelpunten genoemd waar InterMatch op dit moment mee te maken heeft. Door het invoeren van E-Power 2004 worden de volgende knelpunten opgelost:

· Snelle doorstroom personeel
Door de invoering van E-Power 2004 wordt het voor de medewerkers aangenamer om bij InterMatch te werken, omdat E-Power 2004 betrouwbaar en bruikbaar is. Dit was niet het geval bij de vorige database MatchPerfect. Doordat de medewerkers meer tevreden zijn over hun werksituatie, gaan zij minder snel op zoek naar een andere baan.
· Functie van uitzendconsulent is inhoudelijk zwaar
Doordat nu de mogelijkheid bestaat dat sollicitanten en bedrijven zich laten registreren bij InterMatch zonder tussenkomst van een consulent, neemt de werkdruk van de consulenten af. Hierdoor wordt hun functie inhoudelijke minder zwaar. 
· Structurele onderbezetting
Doordat sollicitanten en bedrijven zich zonder tussenkomst van een consulent kunnen registreren bij InterMatch, zijn er per vestiging minder medewerkers nodig. Hierdoor neemt de structurele onderbezetting af en ontstaat er een overbezetting.
· Ziekteverzuim
Het ziekteverzuim werd vooral veroorzaakt door de hoge werkdruk. Door de invoering van E-Power 2004 neemt de werkdruk af, waardoor het ziekteverzuim eveneens afneemt. Doordat sollicitanten en bedrijven zich nu zelf kunnen registreren, hoeven medewerkers minder achter de computer te zitten. Hierdoor wordt de kans op RSI kleiner.
· Naamsbekendheid
Door het gebruik van E-Power 2004 zal de naamsbekendheid van InterMatch toenemen, omdat de service van InterMatch beter wordt. De klanten worden hierdoor meer tevreden, waardoor positieve mond-tot-mond reclame ontstaat. 
· Verloop klanten
Door de invoering van E-Power 2004 wordt de werkdruk minder. Hierdoor ontstaat een overbezetting. Binnen het segment kleine bedrijven is er een groot verloop van klanten, omdat er voor dit segment geen aparte accountmanager aanwezig is. Door de overbezetting kan de functie van accountmanager voor dit segment ingevuld worden. 
· Commerciële activiteiten
Het E-Power 2004 systeem biedt InterMatch veel inzicht in het klantenbestand. Dit levert voordelen op voor InterMatch, omdat ze weet wie de huidige klanten zijn. Het is dus ook duidelijker op welke doelgroepen de commerciële activiteiten gericht moeten worden.  
Doordat InterMatch meer inzicht heeft in het klantenbestand, kan ze bijvoorbeeld nieuwsbrieven op gaan stellen voor sollicitanten en bedrijven. Klanten die zich via Internet geregistreerd hebben, krijgen de nieuwsbrief per e-mail toegestuurd en de overige klanten krijgen de nieuwsbrief per post. Ook andere mededelingen en acties kunnen op deze manier de sollicitanten en bedrijven bereiken. 
· MatchPerfect database
E-Power 2004 biedt veel voordelen ten opzichte van de MatchPerfect database
. 
· Website database
Door het gebruik van E-Power 2004 worden alle informatiesystemen aan elkaar gekoppeld. Hierdoor wordt de klantcontacthistorie centraal vastgelegd en beheerd. Een ander voordeel is dat de nieuwe database en de website datavalidatie mechanismen bevatten. Hierdoor worden gegevens volledig vastgelegd.
· Gebruik intranet en extranet
Door de invoering van E-Power 2004 wordt het intranet voor medewerkers verbeterd. Tevens komt er een extranet voor sollicitanten en bedrijven. Hierdoor worden contacten met medewerkers en klanten beter onderhouden.  
2.2 Verminderen van het aantal vestigingen en herplaatsen van het personeel
Op dit moment heeft InterMatch 26 vestigingen. In de grote steden is vaak meer dan één vestiging aanwezig. Doordat klanten zichzelf kunnen registreren via Internet, kan het aantal vestigingen van InterMatch in de grote steden verminderd worden. In de steden waar momenteel drie vestigingen zijn, wordt één vestiging gesloten. Dit levert kostenvoordelen voor InterMatch op. De medewerkers van die vestigingen worden overgeplaatst naar een andere vestiging in dezelfde stad. 
Door de invoering van E-Power 2004 verloopt het contact met klanten meer via Internet. Hierdoor zijn er op de vestigingen minder medewerkers nodig. Hierdoor wordt de onderbezetting opgelost en ontstaat er overbezetting. Deze overbezetting wordt opgelost door een vacaturestop in te voeren.   
2.3 Uitbreiden van het producten- en dienstenpakket

Door de huidige economische situatie zijn het de sollicitanten die vragen om bemiddeling en niet de bedrijven. InterMatch moet het voor bedrijven aantrekkelijk maken om zaken met hen te doen. InterMatch moet haar producten- en dienstenpakket uitbreiden. De afgelopen jaren is het producten- en dienstenpakket binnen de uitzendbranche sterk gedifferentieerd. InterMatch moet meegaan in deze beweging, want anders gaan bedrijven en sollicitanten eerder op zoek naar een uitzendbureau dat hen meer te bieden heeft. Op dit moment ligt bij InterMatch de focus nog vooral op de bemiddeling van vraag en aanbod, maar ze moet zich bijvoorbeeld ook gaan richten op:

· werving en selectie, assessment centers;

· outsourcen van de loonadministratie;

· outsourcen van het personeelsbestand;

· ondersteuning leveren op verschillende vlakken van het personeelsbeleid;

· geven van trainingen en workshops;

· coaching en evaluatie van medewerkers;

· kinderopvang en opzetten van bedrijfscrèches.

3. Uitvoering en kosten
In dit hoofdstuk wordt ingegaan op de uitvoering van het nieuwe beleid en de hieraan verbonden kosten. 

3.1 Uitvoering

In onderstaande tabel is weergegeven welke acties InterMatch moet ondernemen.

	Actie
	Omschrijving
	Verantwoordelijkheid

	Personeel inlichten over het nieuwe beleid
	Omdat van de medewerkers van InterMatch een andere werkwijze verwacht wordt, is het van groot belang dat zij goed ingelicht worden en dat zij zich betrokken voelen bij het nieuwe beleid. Dit is belangrijk omdat er op deze manier draagvlak gecreëerd wordt voor het nieuwe beleid.


	Het is de taak van de directie om het personeel in te lichten. 

	Cursus voor vestigingsmanagers
	Alle vestigingsmanagers moeten de cursus ‘Werken met E-Power 2004’ volgen. Door deze cursus leren ze hoe ze moeten werken met E-Power 2004. 
	E-Power Consultants BV geeft de cursus aan de vestigingsmanagers. 

	Cursus voor uitvoerende medewerkers 
	Nadat de vestigingmanagers de cursus met goed gevolg hebben afgerond, leren zij de medewerkers hoe ze moeten omgaan met E-Power 2004.
	De vestigingsmanagers dragen hun kennis over op de uitvoerende medewerkers.

	Informatiebrief naar klanten
	De klanten worden, door middel van een brief, geïnformeerd over de veranderingen binnen InterMatch. In de brief wordt vermeld dat drie vestigingen van InterMatch gaan sluiten en dat InterMatch gaat werken met E-Power 2004. De klanten kunnen er voor kiezen om zichzelf te registreren of dit te laten doen door een medewerker van InterMatch. Als ze hun gegevens zelf willen registreren en beheren via Internet, kan InterMatch dat zien in het systeem. Als ze willen dat InterMatch dat doet, kunnen ze een antwoordcoupon invullen. Op de antwoordcoupon staat ook de antwoordmogelijkheid ‘Ik wil niet langer gebruik maken van de diensten van InterMatch’. Op deze manier wordt het klantenbestand opgeschoond. 
	De afdeling Communicatie & PR stelt de brief op en verstuurt deze naar de klanten. 

	Sluiting van vestigingen en herplaatsen van personeel
	Drie vestigingen van InterMatch worden gesloten. De medewerkers van de betreffende vestigingen krijgen een andere plaats binnen de organisatie. Hierdoor wordt tevens de functie van marketingmanager ingevuld. 
	De directie van InterMatch zoekt in overleg met de betreffende medewerkers een nieuwe werkplek binnen de organisatie.

	In gebruik nemen van de nieuwe website
	InterMatch gaat gebruik maken van E-Power 2004. Hierdoor wordt de website van InterMatch aangepast. Zodra de website gereed is, wordt E-Power 2004 in gebruik genomen.
	De website van InterMatch wordt aangepast door 

E-Power Consultants BV.


	In gebruik nemen van 

E-Power 2004
	Nadat alle medewerkers weten hoe ze met E-Power 2004 moeten werken en ook de klanten over het nieuwe systeem geïnformeerd zijn, wordt het in gebruik genomen. 
	E-Power Consultants BV biedt ondersteuning bij het in gebruik nemen van E-Power 2004.

	Uitbreiden producten- en dienstenpakket
	De directie gaat in overleg met de afdeling Marketing onderzoeken op welke wijze het producten- en dienstenpakket uitgebreid kan worden. Zij maken ook afspraken over de periodieke nieuwsbrief van InterMatch. 
	Directie en afdeling Marketing.

	Periodieke nieuwsbrief
	De afdeling Communicatie & PR stelt ieder kwartaal een nieuwsbrief samen en stuurt deze naar de medewerkers en de klanten. 
	Afdeling Communicatie & PR.


3.2 Kosten
De kosten voor het organisatieonderzoek en deze adviesnota bedragen, zoals ook al genoemd in de factuur, € 50.000,-. Dit bedrag is inclusief de invoering van E-Power 2004 en de cursus voor de vestigingsmanagers. De overige acties die hierboven genoemd zijn, worden intern uitgevoerd. De kosten die hieraan verbonden zijn, zijn verwaarloosbaar. 
4. Tot slot
De hoofdpunten van het nieuwe beleid voor InterMatch zijn:

· Invoeren van E-Power 2004;

· Verminderen van het aantal vestigingen en herplaatsen van het personeel;

· Uitbreiden van het producten- en dienstenpakket.

InterMatch haalt door middel van het nieuwe beleid de door haar opgestelde doelstellingen:
· De omzet ligt binnen twee jaar weer minimaal op het niveau van 2000, ofwel € 144.175,-;
· De inkomsten per vestiging gaan omhoog;

· De uitgaven per vestiging gaan omlaag;

· Het eigen personeel maakt per jaar meer productieve uren;

· Het eigen personeel blijft langer bij InterMatch werken.
Door de invoering van E-Power 2004 worden drie vestigingen van InterMatch gesloten. Het aantal klanten blijft echter hetzelfde of neemt door de betere service zelfs toe. Hierdoor gaan de inkomsten per vestiging omhoog. De uitgaven per vestiging gaan eerst niet omlaag, maar de totale uitgaven van InterMatch wel. Dit komt doordat er drie vestigingen van InterMatch gesloten worden. Op de lange termijn gaan de uitgaven per vestiging wel omlaag door het verloop van het personeel en door de ingevoerde vacaturestop. Door de invoering van E-Power 2004 verloopt het contact met klanten meer via Internet en worden de gegevens beter geregistreerd. Hierdoor kan er efficiënter gewerkt worden en gaan de productieve uren van de medewerkers omhoog. Het wordt voor de medewerkers aangenamer om bij InterMatch te werken, omdat de werkdruk minder wordt door de sluiting van een aantal vestigingen en door de invoering van E-Power 2004. Doordat de medewerkers meer tevreden zijn over hun werksituatie, gaan zij minder snel op zoek naar een andere baan.

InterMatch breidt haar producten- en dienstenpakket uit waardoor ze een grotere doelgroep bereikt. 
E-Power 2004 biedt InterMatch veel inzicht in haar klantenbestand. Hierdoor is het duidelijker op welke doelgroepen InterMatch haar commerciële activiteiten moet richten. Doordat de medewerkers efficiënter werken, hebben ze meer tijd over voor het werven van nieuwe klanten en het behouden van bestaande klanten. Door de uitbreiding van het producten- en dienstenpakket en de invoering van

E-Power 2004 neemt de omzet toe. 
Uit deze adviesnota blijkt dat de invoering van het nieuwe beleid veel voordelen oplevert voor InterMatch.
� Zie kopje ‘Samengevat biedt E-Power 2004 aan InterMatch de volgende voordelen’ op pagina 11
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