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Inleiding
Naar aanleiding van de vraag uw organisatie te analyseren presenteren wij u deze adviesnota. In deze adviesnota is een tweedeling, enerzijds een analyserend gedeelte, anderzijds het gedeelte waarin wij het advies uitbrengen. Zo zullen wij in de eerste plaats een interne analyse doen om vervolgens de externe omgeving onder de loep te nemen. Op basis van het ambitieniveau van de directie van InterMatch wordt vervolgens de doelbepaling opgesteld. Dit was de uitgangspositie voor het schrijven van een gedegen advies ter bevordering van de E-business functionaliteit in uw organisatie.[image: image9.png]PRODUCENTENVERTROUWEN 2003-2004 SO L SHTIAE 4
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 Vervolgens hebben wij aangegeven welke kansen wij zien voor InterMatch om zich als organisatie te verbeteren, mede in het licht van de aangegeven wensen en doelstellingen. We eindigen deze nota met een uiteenzetting van hoe de implementatie zal geschieden, mocht u als directie besluiten onze aanbevelingen te willen doorvoeren. 
Wij wensen u veel leesplezier toe. 
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Interne Analyse
Strategie

Bij InterMatch ligt de focus vooral op bemiddeling van vraag en aanbod. De ontwikkeling naar andere producten en diensten staat nog in de kinderschoenen.

De huidige commerciële activiteiten zijn gericht op de korte termijn, ad hoc en actiematige en er vindt geen terugkoppeling plaats vanuit de eigen database. De marktbewerking mist een systematiek alsmede een methodiek van werken. Een consequentie is dat de beschikbare klanteninformatie onvolledig, onjuist en snel verouderd is. 

Momenteel gaat de focus vooral uit naar de werving van sollicitanten waardoor de zakelijke markt beperkte aandacht krijgt. Door de stagnerende economie is juist aandacht voor de zakelijke markt noodzakelijk. 

Doordat meerdere sollicitanten worden voorgesteld aan kleinere bedrijven en deze bedrijven geen aparte accountmanagers hebben is een groot verloop te constateren binnen dit segment. 

Doordat commerciële medewerkers zelf bepalen welke vacatures in de database worden opgenomen heeft dit tot gevolg dat de database van InterMatch geen volledig inzicht geeft in de personeelsbehoefte bij de bedrijven, vacatures niet of beperkt in de database (MatchPerfect) worden aangemaakt en vacatures niet worden afgesloten. 

De focus is vooral gericht op het korte termijn invullen van een vacature. Hierdoor worden de kansrijke kandidaten benaderd en de minder kansrijke kandidaten worden niet of nauwelijks benaderd. Dit kan tot gevolg hebben dat kandidaten die nooit zijn bemiddeld nu elders een baan hebben waarin zij in de positie zijn om zelf medewerkers via InterMatch in te huren. 

De sollicitatieprocedure via Internet verschilt van de face-to-face sollicitatieprocedure. 

Het matchingpercentage was voor de jaren 1990-2000 12%. Van alle medewerkers die daadwerkelijk zijn gedetacheerd bij een bedrijf is 78% maar één keer geplaatst. Dit terwijl de winstgevendheid van een medewerker toeneemt naarmate hij vaker geplaatst wordt. Ook de kans om over te stappen naar de concurrent wordt hierdoor verkleind. 

De relatie met de ingeschreven medewerkers wordt steeds korter terwijl het aantal inschrijvingen toeneemt. Hierdoor worden naar verhouding steeds minder medewerkers geplaatst bij bedrijven, maar lopen de kosten voor inschrijving op. 

Er zouden meer managementrapportages moeten komen zodat de directie beter inzicht krijgt in de resultaten van de vestigingen en deze met elkaar kunnen vergelijken. 

Tenslotte is er nog geen visie ontwikkeld over hoe het Internet effectief gebruikt kan worden. 

Structuur

InterMatch is een decentraal geleide organisatie. Het hoofdkantoor is ondersteunend aan de vestigingen. Op dit moment heeft InterMatch 26 vestigingen en vier districtskantoren. De vestigingen zitten vooral in de aanloopstraten richting het centrum van de grote steden. Het gevolg hiervan is dat een uitzendkracht zich bij meerdere uitzendorganisaties inschrijft. 
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Het probleem bij het openen van nieuwe vestigingen is het vinden van die locaties die passen binnen het profiel van InterMatch. Het vinden van een juiste locatie neemt gemiddeld 1,5 jaar in beslag. Daarnaast zal de prijs per vierkante meter stijgen.

Doordat iedere afdeling haar eigen kwaliteitseisen hanteert, bijvoorbeeld de administratie en marketing, is de mogelijkheid tot evaluatie gering. 

Technologie

De huidige database is onbetrouwbaar, omdat de klanteninformatie onvolledig is, onjuist is en snel verouderd. Hierdoor kan er geen gebruik worden gemaakt van gestandaardiseerde managementrapportages die de directie en vestigingmanagers voorzien van structurele marketinginformatie. Juist dit is van groot belang bij het formuleren van een goede strategie.
Op dit moment is InterMatch bezig met het inzetten van telewerken. Deze test wordt begeleid door een extern bureau. Als deze test slaagt, zou dit een aanzienlijke kostenreductie tot gevolg hebben. De website van InterMatch heeft maar een beperkt aantal functies. Binnen de afdeling Marketing is er weinig kennis over hoe de website zou kunnen worden ingezet binnen de marketingstrategie. De gegevens in de database zijn alleen up-to-date op het moment van inschrijving. Er wordt weinig gebruik gemaakt van de database. Medewerkers zien MatchPerfect als een laatste redmiddel. Ook bestaat er geen geautomatiseerde koppeling tussen de database en andere informatiesystemen. 

Het vastleggen van gegevens in de database kent de volgende beperkingen:

· Het is een subjectief proces; alleen gegevens worden ingevoerd die op dat moment relevant zijn, maar waardoor in de loop van de tijd een foutief beeld ontstaat
· De gegevens van een sollicitant kunnen gewijzigd worden; dit wil zeggen dat de werkelijk ingevoerde gegevens van de sollicitant, naderhand veranderd kunnen worden om de kans op plaatsing te vergroten bij een bedrijf.

· De sollicitant wordt alleen gekoppeld met vacatures binnen de eigen regio. 

Doordat de afgelopen jaren de database nooit is opgeschoond kunnen we de vraag stellen wat nu eigenlijk de waarde is van deze database voor InterMatch. 

Het verouderen van de gegevens is een belangrijke kostenpost voor InterMatch. 

Het inschrijven van niet-geplaatste kandidaten heeft sinds 1990 minimaal € 5.093.310 gekost. 

Het contact met de klant verloopt voor bijna 63% via telefoon, 24% verloopt via een brief. Het contact via e-mail echter is maar 0,01%. Dit terwijl de kosten voor e-mail nihil zijn. 

Ook de database voor bedrijven is onjuist, onvolledig en verouderd. Het niet up-to-date houden van de bedrijfsgegevens is een grote kostenpost. De grootste klacht van opdrachtgevers is dat zij voortdurend met nieuwe gezichten aan tafel zitten. Tevens valt op dat bij de meerderheid van de ingeschreven bedrijven maar één plaatsing is geweest. Een relatief groot deel van alle plaatsingen komt voor rekening van een klein deel van de bedrijven. 

Sollicitaties via Internet komen in een aparte database terecht. Deze database heeft geen directe koppeling met MatchPerfect. 

De database MatchPerfect herkent geen onjuiste gegevens. Dit heeft tot gevolg dat de database onvolledig is en dit heeft effect op het gebruik van de database. 

Ook kent InterMatch een Intranet voor haar medewerkers, maar dit kan het best vergeleken worden met een ouderwets prikbord. Een beperking van Intranet is dat bedrijven of uitzendkrachten geen toegang hebben. 

InterMatch heeft haar eigen factuursysteem. Een beperking van deze database is dat er geen contactpersonen worden geregistreerd, maar alleen de personen die de factuur ontvangen. Tevens is deze database niet verbonden met MatchPerfect. 

Personeel

InterMatch is sterk afhankelijk van de kwaliteit van haar medewerkers, hetgeen de organisatie kwetsbaar maakt. De meeste medewerkers op de vestigingen werken er maar voor een korte periode, gemiddeld ongeveer 11 maanden. Deze snelle doorstroom van medewerkers heeft als belangrijkste oorzaken wisseling (tussen vestigingen), ziekte en verloop.
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De functie van uitzendconsulent is inhoudelijk zwaarder geworden. De werkdruk is toegenomen, maar door de snelle doorstroming is het niveau van de medewerkers gedaald. 

Er is een gemiddelde onderbezetting van tenminste 1 FTE per vestiging. Deze onderbezetting heeft voornamelijk betrekking op het niveau van de consulente. De onderbezetting wordt veroorzaakt door onder andere vacatures, ziekteverzuim en zwangerschapsverlof. Het vinden van een nieuwe medewerker kost gemiddeld drie maanden en € 23.810. Vervolgens volgt de nieuwe medewerker een vast trainingsprogramma, de drie maanden daarop wordt de medewerker ingewerkt. Dat betekent dat een medewerker gemiddeld 6 maanden optimaal inzetbaar is. 

Het gevolg van de openstaande vacatures is een grote werkdruk. Hierdoor is het ziekteverzuim gestegen tot 10%. Dit heeft tevens invloed op de gemiddelde periode dat iemand bij InterMatch werkt. 

Een andere oorzaak voor het hoge ziekteverzuim is het computergebruik. Doordat de medewerkers de gehele dag achter de computer zitten hebben zij minder fysieke beweging en een grote kans op RSI. 

De medewerker die verantwoordelijk is voor het generen van marketinginformatie op basis van de centrale database mist de kennis en ervaring om een vertaalslag te maken naar bruikbare en pragmatische marketingconcepten. Een directe consequentie is dat binnen de huidige InterMatch organisatie geen kennis aanwezig is om de beschikbare klanteninformatie te vertalen naar relevante marketinginformatie, doelgerichte marketingactiviteiten en het systematisch kunnen monitoren van deze activiteiten. Hier ligt een grote kans ten aanzien van de strategie op het vlak van E-business. 

Vestigingsmanagers gaan liever met kleinere opdrachtgevers in zee, zodat zij de volledige marge kunnen doorberekenen. Daarnaast worden de beste medewerkers niet bij de beste opdrachtgevers geplaatst, want dit gaat ten koste van de marges. Opdrachtgevers gaan steeds vaker ‘gegarandeerde levering’ eisen en willen daar best meer voor betalen. 

Financieel

Het bedrag aan uitstaande vorderingen is toegenomen doordat de debiteuren een verlenging van hun betaaltermijn krijgen van soms meer dan vier maanden.

De omzet van InterMatch in 2001 is ten opzichte van 2000 met 32 miljoen euro gedaald. Dit is een daling van 22%. Een oorzaak hiervan is dat het aantal geplaatste uitzendkrachten is gedaald met 23%. 

Naar aanleiding van de dalende resultaten in 2000 heeft de afdeling Marketing een aanzienlijk budget gekregen. Daarnaast zijn de kosten voor mobiele telefoons sterk toegenomen. 

De nettowinst in 2001 was € 3.472 miljoen negatief. Hierdoor zijn de kengetallen drastisch verslechterd. 

Externe Analyse

Na de interne analyse te hebben uitgevoerd, zullen wij de externe analyse uitvoeren. Als eerst kijken we hierbij naar de contextuele omgeving van InterMatch. Deze contextuele omgeving beinvloedt de organisatie in haar functioneren. Vervolgens wordt de transactionele omgeving geanalyseerd. De transactionele omgeving van een onderneming bestaat uit groepen waar de onderneming relaties mee onderhoudt, die haar kunnen beïnvloeden en waar ze zelf invloed op kan uitoefenen.
Contextuele omgeving

Er zijn diverse externe variabelen die hun invloed op InterMatch uitoefenen. Enkele in het oogspringende variabelen voor de uitzendbranche zijn:

1. Conjunctuur

2. Arbeidsmarkt

3. Politiek/juridisch

1. Conjunctuur

BBP

De groei van de Nederlandse economie blijft nog steeds minimaal met 1,4% groei ten opzichte van vorig jaar in het derde kwartaal. Dat is slechts een fractie hoger dan de groei in de eerste

helft van dit jaar, maar wel de hoogste groei in drie jaar. Wanneer het slechter gaat met de economie is de vraag naar flexibele arbeidskrachten groter, zo zal de vraag naar detachering groter zijn. 

Producenten vertrouwen

De cijfers die het figuur 1.2 uit de bijlage laat zien zijn niet bijzonder positief. Echter er is een trendmatige verbetering waar te nemen. In juni 2003 bereikte de indicator met -9,4 nog een dieptepunt. Eén op de vijf ondernemers verwacht dat de personeelsomvang in het vierde kwartaal daalt, terwijl één op de twintig denkt dat die stijgt.

· Door de herstellende economie wordt de vraag naar flexibele arbeidskrachten groter, dit zijn kansen voor InterMatch. 

· Het producenten vertrouwen is nog steeds slecht, echter er is een trendmatige verbetering waar te nemen. 

2. Arbeidsmarkt

Werkgelegenheid

Het aantal vacatures in het tweede kwartaal van 2004 verder is gestegen (zie bijlage, figuur 1.3). Voor InterMatch betekend dit een positieve ontwikkeling, ook gezien het feit dat de uitzendbranche conjunctuurgevoelig is. De trend die uit het figuur is op te maken is zeer positief, na een jarenlange daling stijgt het aantal vacatures al drie kwartalen op rij. Deze positieve ontwikkelingen biedt InterMatch goede kansen om zich te ontwikkelen in de branche. 
Werkloosheid

Het aantal lopende WW-uitkeringen in Nederland kwam tot en met het tweede kwartaal van 2004 uit op 305.400. Dit is een verschil van +26% ten opzichte van dezelfde periode vorig jaar. Procentueel gezien is het aantal beëindigingen sterker gestegen dan het aantal nieuwe uitkeringen (zie ook bijlage, figuur 1.4). In relatie met InterMatch zijn deze ontwikkelingen niet direct negatief ( slechts op de korte termijn) te noemen. Naarmate de werkloosheid hoger is zal de bereidheid onder de beroepsbevolking om zich te later detacheren groter zijn. In de huidige herstellende economie zal er meer vraag naar detachering zijn. Echter omdat deze werkbetrekkingen vaak van korte duur zijn, is de bereidheid om dit soort vacatures te aanvaarden onder de kandidaten lager.

· Een grote kans voor InterMatch ligt hier in de toenemende vraag naar detachering.
3. Politiek/juridisch

In het politieke krachtenveld zijn er diverse factoren die invloed uitoefenen op InterMatch. Wanneer we kijken naar de grootste kostenpost van de uitzendbranche op het gebied van de politieke factoren staan hierin de administratieve lasten en regelgeving hierin bovenaan. Om inzicht te krijgen in mogelijke knelpunten zullen we vervolgens enkele belangrijke ontwikkelingen schetsen. 

Figuur 1.5 uit de bijlage geeft een overzicht van alle directe kosten voortvloeiend uit wet- en regelgeving opgelegd door de overheid. De administratieve lasten vanuit wet- en regelgeving waarmee de uitzendbranche direct te maken heeft,zijn ruim 162 miljoen euro per jaar. Zie figuur 1.6 voor een overzicht van gemiddelde lasten en de daarbij behorende oorzaken. De reductievoorstellen die het kabinet dit voorjaar bekend heeft gemaakt, leiden tot een vermindering van administratieve lasten voor het Nederlandse bedrijfsleven van 18%. Echter voor de uitzendbranche heeft deze regelgeving minder positieve uitwerkingen. De lasten zullen stijgen met € 3,8 miljoen, oftewel 2 procent. Tevens heeft de uitzendbranche te maken met de Flexwet. Deze wet regelt dat tijdelijke contracten na een bepaalde periode in een vaste moeten worden overgezet. Veel kleine uitzendondernemingen ondervinden hier direct hinder van. Het zijn vooral bureaus die opereren in seizoensgebonden branches. De effecten die InterMatch hiervan ondervindt zullen daarom beperkt blijven. 

· De huidige wet- en regelgeving die de uitzendbranche tot hogere lasten drijft, met name de administratieve lasten, dient in het oog te worden gehouden. 
Transactionele omgeving

Klanten

Klanten zijn de belangrijkste partij voor InterMatch. Om marktaandeel te behouden of te vergroten zal InterMatch moeten inspelen op de wensen en behoeften van haar klanten. Correcte behandeling en een goed contact met de klant zijn hiervoor noodzakelijk. 

Er zijn problemen te signaleren betreffende het grote verloop onder de consultants. Een veel gehoorde klacht is dat de klanten steeds weer nieuwe gezichten zien. Daardoor komt het relatiebeheer ook onder druk te staan, het persoonlijke aspect wat juist belangrijk is in de dienstverlening gaat verloren. 

· Het grote verloop van het personeel met diverse nadelige gevolgen is een belangrijk aandachtspunt op dit gebied. 
Concurrenten

Andere direct belanghebbenden zijn de de concurrenten in de uitzendbranche. Als belangrijke spelers in de branche kunnen de volgende ondernemingen worden genoemd:

- Randstad Polytechniek 
- Exspectra (Vedior) 
- Manpower Engineering 
- Content

- Randstad Uitzendbureau 
- TopStart 

- Jobs on line 


- Unique

- Randstad Interimkader 
- Vitae (algemeen) 
- Monsterboard

- Eiffel

Concurrenten oefenen invloed uit op de organisatie door bijvoorbeeld prijsafspraken, andere samenwerkingsverbanden of verhevigen van de concurrentiestrijd. Voor InterMatch is het belangrijk dat ze snel en flexibel kan inspelen op de ontwikkelingen in de markt, om zo hun concurrenten voor te zijn. Het is ook belangrijk op welke manier de het medium internet wordt benut. Het gebruik kan variëren tot een digitale etalage van het bedrijf tot een integraal multifunctioneel geautomatiseerd systeem. Een degelijk systeem kan bijvoorbeeld de mogelijkheid bieden dat sollicitanten zich via Internet kunnen inschrijven. 

De complexe arbeidsmarkt vraagt om gedifferentieerde diensten. We zien dat er steeds vaker nieuwe concepten worden neergezet voor specifieke marktsegmenten. Hoger opgeleiden, ouderen, allochtonen zijn belangrijke doelgroepen. Nieuwe toetreders op de markt zijn vooral nichespelers. Zij concentreren zich op één segment. Ze proberen zich te onderscheiden door intensief contact met de opdrachtgever. Daarnaast is er een trend tot diversificatie, zoals: werving en selectie, loopbaanbegeleiding, interim-management, salarisadministratie 
· De mate waarin InterMatch flexibel kan inspelen op de ontwikkelingen in de markt. Dit bijvoorbeeld door het invoeren van een geavanceerd automatiseringssysteem of het toepassen van diversificatie.

· InterMatch kan het medium Internet nog effectiever gebruiken, dit bijvoorbeeld door gepersonaliseerde content voor klanten en kandidaten op de bedrijfswebsite. 

Doelbepaling

In dit hoofdstuk zullen de financiële doelstellingen en de wensen van de directie van Intermatch worden geanalyseerd, zodat er uitspraak gedaan kan worden over de haalbaarheid van de verschillende doelstellingen. 

Financiële doelstellingen:

· De rentabiliteit van de totale activa moet binnen 3 jaar boven de 7 % komen

In 1997 was de rentabiliteit 7,1 %. Vervolgens is de rentabiliteit in 1999 (11 %) het hoogst en het laagst in 2001 (-6,5 %). De ontwikkeling van de ROA vertoont dus grote verschillen, hierdoor moet het mogelijk zijn om vanuit de huidige situatie over 3 jaar een ROA te hebben van minimaal 7 %.

· De brutomarge moet binnen de twee jaar boven de 10 % uitkomen

· Deze doelstelling houdt in dat de brutomarge meer dan een verdubbeling moet zijn van het beste jaar tot nu toe (In 1999 was de brutomarge 4,2 %). Gezien de ontwikkeling van de brutomarge in de afgelopen 2 jaar (In 2000 slechts 1,8 % en in 2001 een negatieve marge van 3,5 %) lijkt deze doelstelling te hoog gegrepen en niet realistisch.

· De omzet per werknemer dient binnen 3 jaar boven de € 300.000 te liggen

Bij een gelijkblijvend aantal werknemers en een minimale omzet per werknemer van € 300.000 zal de omzet over 3 jaar € 126.000.000 moeten zijn. Gezien de omzet over de jaren 1999 en 2000 moet dit over 3 jaar mogelijk zijn. 

· De ROCE moet in 2002 naar minimaal 5 % en in de komende 3 jaar naar 20 %

De ontwikkeling van ROCE vertoont grote ontwikkelingsverschillen in positieve en negatieve zin tussen de periode van 1997 tot en met 2001. Het verschil tussen 2000 en 2001 is 14,5 %, terwijl het verschil tussen 1997 en 1998 4,5 % is. In 2002 moet 5 % haalbaar zijn en de 20 % eind 2004 is een grote, maar geen onrealistische doelstelling.

· De solvabiliteit moet binnen twee jaar boven de 20 komen

Het verloop van het percentage ligt ieder jaar tussen de 1 en 4 %. Uitgaande van een solvabiliteit van 15 % in 2001 en het gestelde verloop is een solvabiliteit van minimaal 20 % eind 2003 een realistische doelstelling.

· Het aantal debiteurendagen moet binnen twee jaar onder de 21 dalen

De gemiddelde factuurperiode dat een bedrijf moet betalen is maximaal 31 dagen. Echter komen alleen de jaren 1999 en 2000 bij dit gemiddelde in de buurt. In de andere jaren wordt de gemiddelde factuurperiode met minimaal 12 dagen overschreden.Op basis van de resultaten uit de praktijk wordt de gemiddelde termijn regelmatig overschreden. Om het aantal dagen onder 21 te krijgen zal een termijn moet worden gegeven van (21-12) 9 dagen. Dit is echter niet realistisch en daarom is het wellicht beter om het aantal debiteuren op 31 te stellen.

Wensen directie Intermatch, dat:

· De omzet binnen 2 jaar op het niveau van 2000 ligt

De omzet van 2000 is de hoogste tot nu toe. Gezien de financiële doelstelling met als doel een omzet van € 300.000 per werknemer, zal de wens inhoudend een omzet van € 144.175 in 2000 niet realistisch zijn, tenzij er wordt geïnvesteerd in de factor arbeid.

· Het aantal vestigingen in de komende tien jaar verdubbeld is

Het is niet eenvoudig goede locaties te vinden voor nieuwe vestigingen. Hier gaat dan ook vaak 1,5 jaar overheen. Ook brengen nieuwe vestigingen hoge kosten met zich mee, terwijl bestaande vestigingen ook om de 4 jaar vernieuwd moeten worden. De verdubbeling van de vestigingen is dus geen realistische doelstelling.

· De inkomsten per vestiging omhoog gaan

De inkomsten kunnen enkel stijgen door een goede bedrijfsvoering. Intermatch speelt in op marktontwikkelingen, die naar verwachting positief zullen zijn voor Intermatch. Deze wens lijkt daarom haalbaar en dus realistisch. 
· De uitgaven per vestiging omlaag gaan

De uitgaven kunnen enkel dalen door een goede bedrijfsvoering. Intermatch is kostenbewust en de verwachte toekomstige marktontwikkeling maken dat ook deze doelstelling realistisch is.

· Het eigen personeel per jaar meer productieve uren maakt

Er is sprake van een structurele onderbezetting bij Intermatch. Dit heeft negatieve gevolgen voor de organisatie. Het is niet realistisch om per werknemer per jaar meer productieve uren te maken, tenzij hulpmiddelen zoals E-business bijdragen aan een productiviteitstijging van de werknemers. 
· Het eigen personeel langer aan Intermatch verbonden blijft.

Werknemers blijven gemiddeld 11 maanden aan intermatch verbonden. Het verloop onder het personeel is dus hoog. De wens van de directie voor een langere verbinding tussen Intermatch en de werknemers is dus realistisch en moet haalbaar zijn.

Veranderingsfase

Strategie

De strategie van InterMatch moet gericht zijn op de lange termijn en niet zoals nu gebeurt op de korte termijn en ad-hoc. De directie zou aan de hand van de externe kansen moeten kijken wat men intern wil en kan. Zo kan een duidelijke strategie worden neergezet. Belangrijk hierbij is dat de strategie SMART geformuleerd moet worden. Dit houdt in dat de strategie Specifiek, Meetbaar, Acceptabel, Realistisch en Tijdgebonden moet zijn (SMART). Het is belangrijk dat de gehele organisatie de strategie kent en accepteert. Dit laatste is net zo belangrijk als de strategie op zich. Op deze manier werkt de gehele organisatie met elkaar in plaats van tegen elkaar. Hierbij is communicatie een heel belangrijk aspect. Door de juiste communicatie kan de strategie voor iedereen inzichtelijk zijn en bekend. Dit wordt ondersteund door het invoeren van E-business. Dit maakt het mogelijk middels het intranet de strategie inzichtelijk te maken. 

In de strategie moet geformuleerd staan hoe InterMatch te werk wil gaan en met welke middelen om de gestelde doelen (SMART) te bereiken. Tenslotte moet een goed evenwicht gerealiseerd worden tussen de focus op de kandidaten en de focus op de bedrijven. Hierbij moet ook rekening worden gehouden met de externe factoren. Om een goed inzicht hiervan te verkrijgen leent het nieuw in te voeren systeem zich uitstekend. Deze is wel in staat heldere managementinformatie te verschaffen benodigd voor het opstellen van een goede strategie die SMART is. 

Klantenbinding

Op dit moment is bij InterMatch een groot verloop van kleinere bedrijven en sollicitanten te constateren. Omdat het werven van sollicitanten en bedrijven geld kost, maar deze niet worden terugverdiend door het grote verloop, is dit momenteel een enorme kostenpost voor InterMatch. 

Omdat in tegenstelling tot het werven, klantenbinding direct geld kan opleveren moet hier meer aandacht aan worden besteed. Wij adviseren dat elk bedrijf en elke sollicitant zijn eigen accountmanager krijgen. Dit levert de volgende voordelen op: 

· Betere matching, doordat de accountmanager een beter beeld heeft van de sollicitant of het bedrijf. Dit voorkomt dat meerdere sollicitanten worden voorgesteld aan één bedrijf.

· Kleinere kans dat men overloopt naar concurrenten door persoonlijk contact.

· Op deze manier weet elke sollicitant of bedrijf bij wie hij binnen de organisatie moet zijn. Zo voorkom je dat een klant met meerdere en steeds verschillende personen te maken krijgt, wat zowel voor de klant als InterMatch veel tijd kan schelen. 

· Tevens zorgt deze werkwijze ervoor dat de informatie in de database niet verouderd.

Bij klantenbinding is het ook van belang dat elke vacature van een bedrijf ook daadwerkelijk behandeld en ingevoerd wordt. Op dit moment constateren we dat dit niet gebeurd, een medewerker bepaalt zelf welke vacature wordt ingevoerd en welke niet. Door gebruik te maken van het nieuw in te voeren systeem wordt dit voorkomen om twee redenen:

· Het nieuwe systeem is veel gebruiksvriendelijker en tevens zal iedereen geleerd worden hiermee te werken.

· Met behulp van de koppeling aan het Internet wordt de mogelijkheid geboden vacatures online in te voeren. Op die manier komen ze direct in de database terecht. 

Tevens zorgt klantenbinding ervoor dat men niet alleen gericht is op het op de korte termijn invullen van een vacature, maar dat ook met de minder kansrijke sollicitanten een goed contact wordt onderhouden. Dit voorkomt dat deze sollicitanten mogelijk in een volgende baan, waarin zij in een positie zijn om zelf medewerkers in te huren, een beperkt beeld hebben van InterMatch. 

Matchingspercentage

Het matchingspercentage was voor de jaren 1990-2000 12%. Daarnaast zijn van alle medewerkers die daadwerkelijk gedetacheerd zijn bij een bedrijf 78% maar één keer geplaatst.

Tevens valt op dat bij de meerderheid van de ingeschreven bedrijven maar één plaatsing is geweest. Dit terwijl de winstgevendheid toeneemt naarmate de sollicitant vaker geplaatst wordt.
Het matchingspercentage kan verhoogd worden door:

· Effectief te werken aan de hierboven beschreven manieren van klantenbinding. 

· Meer de focus te leggen op het matchen van sollicitanten en bedrijven dan alleen op het werven ervan. Op deze manier ontstaat er meer balans tussen werven en matchen.

· Door middel van invoering van het nieuwe systeem.

Tevens adviseren wij een specialisatie naar hoog opgeleide en laag opgeleide sollicitanten. Hoog geschoolde sollicitanten en bedrijven vergen een andere aanpak doordat zij specifiekere wensen en eisen hebben. Om beter op de wensen van de klant en sollicitant in te spelen is het verstandig om mensen binnen InterMatch te kwalificeren op laag of hoog opgeleide klanten. Daarnaast is het ook goed voor de klantenbinding omdat de accountmanager nu over specifiekere kennis beschikt. Tevens is het voor de medewerkers die de bedrijven vertegenwoordiger makkelijker en duidelijker een collega te vinden die beschikt over een geschikte kandidaat.

Door klantenbinding, specialisatie, een betere balans tussen werven en matchen en de invoering van E-business, zal het matchingspercentage verhoogd worden. Hierdoor worden sollicitanten niet meer ‘vergeten’ na hun eerste plaatsing en wordt het makkelijker om ze ook voor een tweede keer te detacheren. Dit zal ertoe zorg dragen dat de omzet per medewerker zal stijgen. 
Vestigingen
Het vinden van een geschikte, passende locatie neemt op dit moment veel tijd in beslag. Om sneller een geschikt pand te vinden moet men op tijd beginnen met het zoeken naar een locatie. Dit vergt lange termijn denken van de directie wat overeenkomt met ons advies ten aanzien van de strategie formulering. Daarnaast moet er ook duidelijk gekeken worden naar wat men wil en waar, alvorens er gezocht gaat worden. Door het veel actievere gebruik van Internet wordt de locatie steeds minder belangrijk. Dit maakt het makkelijker om nieuwe locaties te vinden in het kader van de gewenste verdubbeling van het aantal vestigingen omdat de eisen minder scherp mogen zijn. 
Kwaliteitseisen

Op dit moment hanteert iedere afdeling haar eigen kwaliteitseisen. Hierdoor is het erg moeilijk te evalueren. Daarom is het van belang dat kwaliteitseisen op elkaar worden afgestemd. Wij raden aan om een ISO-certificeringstraject in te gaan. Dit heeft het voordeel dat de gehele organisatie één en dezelfde kwaliteitsnorm hanteert waaraan één kwaliteitsborgingsysteem is gekoppeld. Tevens zorgen de terugkerende audits ervoor dat InterMatch scherp blijft op het voldoen aan de kwaliteitseisen. 

Personeel
InterMatch kent een structurele onderbezetting van tenminste 1 FTE per vestiging. Door de invoering van het nieuwe systeem en de tijdsbesparing die dit oplevert zal deze FTE niet opgevuld hoeven te worden. Dit doet de werkdruk eveneens aanzienlijk dalen. Zie ‘Technologie’.
Momenteel kent InterMatch een hoog ziekteverzuim van 10%. Dit komt door de hoge werkdruk, het voorkomen van RSI en te weinig fysieke beweging. De hoge werkdruk zal worden verlaagd door de invoering van het nieuwe systeem wat veel gebruiksvriendelijker is en veel tijdsbesparing oplevert. De RSI klachten en de fysieke beweging kunnen opgelost worden door:
· Verplichte koffiepauzes ’s ochtends & ’s middags van 20 minuten en een lunchpauze van minimaal 30 minuten.

· Stimuleren van kantinegebruik zodat pauzes niet achter het bureau worden gehouden.

· Apparatuur, zoals printers en koffieautomaten, op een redelijke afstand zetten, zodat men in beweging moet komen om geprinte documenten of koffie op te halen.

· Mensen stimuleren om in hun lunchpauze een rondje te gaan lopen. 

· Verstelbare werkplekken, zoals stoelen en tafels. Zodat deze afgestemd kunnen worden op de persoon die er achter of op zit. 


Een gevolg van het hoge ziekteverzuim en de hoge werkdruk is de snelle doorstroom van medewerkers. Dit snelle verloop zal sterk verminderen door het ziekteverzuim met bovengenoemde punten aan te pakken en de werkdruk te verlagen met de invoering van het nieuwe systeem. 

De functie van uitzendconsulent wordt momenteel gekenmerkt door een hoge werkdruk en medewerkers met een te laag kennisniveau. Dit punt is op de volgende manieren aan te pakken:

· Voor de huidige medewerkers in deze functie zal een bijscholing moeten plaatsvinden om hun kennis te vergroten waardoor zij hun functie beter kunnen vervullen 

· De functieomschrijving zal moeten worden aangepast naar HBO-niveau 

· Ook voor uitzendconsulenten zal het nieuwe systeem voor een aanzienlijke verlaging van de werkdruk zorgen

Uiteraard is bijscholing nodig voor alle medewerkers die straks gaan werken met het nieuwe systeem. De medewerkers die verantwoordelijk zijn voor het genereren van marketinginformatie op basis van de centrale database zullen hier ook zeer veel baat bij hebben. Op dit moment missen zij de kennis en ervaring om een vertaalslag te maken naar relevante marketinginformatie, iets wat met het nieuwe systeem veel eenvoudiger en sneller zal gaan. 
Momenteel zijn de vestigingsmanagers hoofdzakelijk gericht op kleinere opdrachtgevers zodat zij de volledige marge kunnen doorberekenen. Om dit aan banden te leggen en ook de grote opdrachten binnen te halen adviseren wij vestigingsmanagers naast op de marges hen ook te beoordelen op:

· De totale omzet die zij weten te behalen

· Het aantal acquisities dat er mogelijk is 

· De termijn van de opdracht en grootte daarvan

Op die manier zullen zij zich ook meer gaan richten op de grotere opdrachtgevers die uiteindelijk meer werk en zekerheid voor een langere tijd garanderen en dus de continuïteit bevorderen en meer omzet genereren. 

Financieel
De post uitstaande vorderingen is het afgelopen jaar flink toegenomen. Dit omdat debiteuren van InterMatch een verlenging van hun betaaltermijn kregen. Een negatief effect op de verschillende ratio’s is het gevolg. Door de debiteuren een maximale betaaltermijn van 31 dagen te geven is dit knelpunt goed op te lossen. Hierbij kan in de algemene voorwaarden ook opgenomen worden om na het verstrijken van die termijn een incassobureau in te schakelen als extra stok achter de deur. 

De totale omzet van InterMatch is gedaald met 22%. Een belangrijke oorzaak hiervan is dat het aantal geplaatste uitzendkrachten met 23% is gedaald. Door de bovengenoemde activiteiten op het gebied van klantenbinding en het verhogen van het matchingspercentage te verwezenlijken verwachten wij dat de omzet van InterMatch sterk zal stijgen. Ook is het richten op de grote opdrachtgevers in lijn met de doelstellingen van de directie om:

· de gemiddelde omzet per werknemer te verhogen naar meer dan € 300.000 per jaar en

· de totale omzet binnen 2 jaar op het niveau van 2000 te krijgen

InterMatch onderhoudt de klantencontacten momenteel voornamelijk via de (mobiele) telefoon en de post. Er wordt nauwelijks via e-mail gecommuniceerd terwijl dit is vele malen goedkoper is en men meer mensen bereikt in een korter tijdsbestek. Daarom adviseren wij om tenminste 50% van alle klantencontacten via e-mail te laten verlopen. De kostenbesparing op de kosten van inschrijving, kosten van de verouderde database, personeelskosten en telefoonkosten komen ten goede van de nettowinst. De mogelijkheden hiertoe worden geboden door de invoering van het nieuwe systeem.

Momenteel zijn de financiële lasten van InterMatch vrij hoog. Dit komt door de hoge schulden. Daarom raden wij InterMatch aan om deze voor een deel zo snel mogelijk af te lossen. Hierdoor zullen de financiële lasten dalen wat ten goede komt aan de nettowinst. Wij adviseren de langlopende leningen om- of over te sluiten om zo de kortlopende leningen met de hoogste rentepercentages snel te kunnen aflossen. Tevens zal de strikte betalingstermijn van 31 dagen ertoe bijdragen dat financiën sneller ter beschikking van de organisatie zullen staan.

Technologie

Een zeer belangrijk knelpunt binnen InterMatch is de onbetrouwbaarheid van de huidige database Na een grondige inventarisatie van de knelpunten moeten wij concluderen dat de verschillende databases, welke ook nog onvoldoende op elkaar aansluiten, niet in staat zijn bij te dragen aan het verwezenlijken van de doelstellingen. Hiertoe adviseren wij een integrale invoering van het zogenaamde Customer Relationship Management systeem CxStaffer van Carerix (zie voor een brochure bijlage 2). Na grondig en diepgaand onderzoek van zowel de organisatie als de mogelijke oplossingen en toepassingen op het gebied van E-business hebben wij voor deze oplossing gekozen. Dit CRM-systeem biedt de mogelijkheden om E-business applicaties te gebruiken voor het stroomlijnen en verbeteren van de operationele en planningsprocessen gespecificeerd op de uitzendorganisatie van InterMatch. De organisatiebrede invoering van dit systeem heeft tal van voordelen:

· de communicatie tussen de afdelingen en divisies wordt bespoedigd,
· actuele management informatie zal direct toegankelijk zijn voor de centrale directie en
· er kan makkelijker een vertaalslag worden gemaakt naar relevante marketinginformatie

Op die manier ondersteunt dit CRM-systeem de door ons geadviseerde veranderingen op strategisch gebied. Dit systeem kan in onze ogen de basis gaan vormen voor de organisatiebrede invoering van E-business bij InterMatch. Het stelt de organisatie in positie om de belangrijkste kansen binnen de organisatie te benutten en daarbij te voldoen aan de wensen en doelstellingen van de directie. Tevens is het CRM-systeem er in de kern op gericht om ook de klant centraal te stellen. Dit verhoogt de klantenbinding en leidt zo indirect tot een hogere omzet. 
Het CxStaffer systeem biedt daarnaast de volgende voordelen voor InterMatch:

1. Eenduidige gegevens over de klanten die voor iedere medewerker beschikbaar zijn. Mede hierdoor kan er beter op de wensen van de klant worden ingespeeld wat leidt tot een verhoogde klantenbinding en omzet
2. Inzicht in het verloop en de effectiviteit van de dienstverlenings- en salesprocessen. 

3. Controle op het verloop van de verkoopprocessen en matchingsprocessen
4. Inzicht in de winstgevendheid van de verschillende klanten

5. Marketing, sales en service processen optimaliseren en meer efficiënt laten verlopen

6. Gegevens éénduidig en éénmalig opslaan, waardoor er minder databases met klantgegevens hoeven te worden onderhouden 

7. Het systeem accepteert geen onjuiste of onvolledige informatie waardoor de database niet vervuild wordt
8. De gegevens van de klanten en de sollicitanten kunnen wel worden veranderd, maar de ‘oude’ informatie blijft gewaarborgd.
CxStaffer heeft eveneens de volgende functies: één centraal klantenbestand, opslag van mailings, activiteitenlijst, rapportages, CV beheer, matchsysteem en één voor iedereen toegankelijke centrale database. Het systeem automatiseert de administratieve handelingen, workflow en communicatie. Gezien de huidige wet- en regelgeving met betrekking tot de administratieve lasten (zie contextuele omgeving, 3. politiek / juridisch) zal dit veel tijd besparen. Gevolg hiervan is een dalende werkdruk, een stijgende arbeidsproductiviteit en zo een stijgende omzet per werknemer. 
Een bijkomend voordeel wanneer de administratieve lasten geautomatiseerd verlopen is dat dit zal leiden tot een minder intensief gebruik van de computer, daardoor zal de kans op RSI onder de medewerker afnemen. Dit zorgt er voor dat het ziekteverzuim wordt teruggedrongen. Dit heeft weer tot gevolg dat het verloop sterk zal afnemen wat InterMatch veel kosten bespaart. 

In de tweede plaats is er het probleem dat de medewerkers het huidige systeem, MatchPerfect, zien als laatste redmiddel. Het huidige systeem vinden de medewerkers ook niet handig en wordt niet als nuttig en gebruiksvriendelijk ervaren. Doordat het CxStaffer gemakkelijk in het gebruik is en gekoppeld kan worden aan de andere systemen, zullen de medewerkers er wél gebruik van gaan maken. Daarmee worden de processen versneld en de werkdruk verlaagd. 

Van groot belang is dat de medewerkers alle vacatures die zij binnen krijgen in voeren in deze database, iets wat nu niet consequent gebeurd. Als dit goed verloopt, kan er nog beter ingespeeld worden op de wensen van de klant. Zie ook voorgaand hoofdstuk. 
 Als een van de grootste kostenposten wordt het inschrijven van niet-geplaatste kandidaten genoemd. Om dit probleem te ondervangen wijzen wij u op de functionaliteit van het CxStaffer-systeem. Het systeem is berekend op een groot aantal kandidaten. Daarom heeft het systeem een pré-selectie functie, het systeem automatiseert deze tijdrovende bezigheid. Zo kan de consultant meer tijd besteden aan de kandidaten die wel matchen. Daarnaast kan met behulp van een extranet voor kandidaten nog meer tijd bespaard worden ( zie inter-, intra- en extranet)
 

Met de invoering van de nieuwe CRM-systeem zal de oude database gegevens overgezet moeten worden naar het CxStaffer-systeem, de aansluiting hierop zal geen problemen opleveren omdat hierin voorzien is. Tegelijkertijd kunnen de oudere vervuilde gegevens bijgewerkt en opgeschoond worden. Hierdoor valt een grote kostenpost van InterMatch weg. 
Omdat de informatie die de database bevat juist, volledig en up-to-date is zullen de matchingen die de database aangeeft verbeteren. Hierdoor zal het matchingspercentage verbeteren.

Een ander voordeel van dit systeem is dat het personeel overal toegang kan krijgen tot het systeem ongeacht de plaats of de computer. De test met telewerken is hierdoor overbodig geworden. Doordat het CxStaffer-systeem een centrale database bevat komen de aanmeldingen via Internet in dezelfde database terecht als de face–to–face aanmeldingen. Zodoende kan één en dezelfde procedure worden gehandhaafd waar dit er voorheen twee waren. Dit scheelt tijd en geld.
De informatie die de database bevat zal juist, volledig en up-to-date zijn. Hierdoor zal het matchen van sollicitanten met bedrijven worden vergemakkelijkt. Een gevolg hiervan is dat het werk van de consultant zal verminderen. De verwachting is dat per vestiging tenminste 1 FTE zal gaan worden bespaard met de invoering van CxStaffer. Hierdoor zal de werkdruk dalen en zo ook het ziekteverzuim en het verloop. De invoering van dit systeem zal uiteraard gepaard zijn met noodzakelijke kosten die gemaakt moeten worden. De kosten voor dit systeem (inclusief implementatie en cursussen) worden door ons geraamd op een bedrag van € 54.620. Voor een verdere specificatie van kosten verwijs ik u naar bijlage 3, de financiële onderbouwing. 
Inter- extra- en intranet

Tot zover hebben we interne systemen onder de loep genomen. We zullen nu ons advies uitbreiden met de invoering van E-business naar de externe omgeving en de koppeling met het CRM-systeem CxStaffer. 
Om het CRM-systeem te faciliteren moet het intranet (tussen de vestigingen) worden geoptimaliseerd. Zo hebben alle vestigingen te allen tijde toegang tot de centrale database. Op deze manier kunnen ook sollicitanten uit de ene regio geplaatst worden in een andere regio (bijvoorbeeld bij grensgevallen). Het intranet in samenwerking met CxStaffer is de sleutel tot effectief en efficiënt communiceren. Het intranet is nu slechts een prikbord met (verouderde) informatie maar kan in combinatie met CxStaffer gebruikt worden voor toegang tot het klantenbestand, publicatie van bedrijfsdocumenten. Tevens geeft het de directie toegang tot managementinformatie met betrekking tot de verschillende vestigingen zodat een degelijke vergelijking mogelijk is. 
· Bedrijven

Voor de bedrijven die regelmatig gebruik maken van de diensten van InterMatch, wordt er een extranet pagina opgezet. Een extranet is een eigen, besloten internetpagina die Intermatch en haar klanten instaat stelt gegevens uit te wisselen. Hierbij kan worden gedacht aan informatie over het verloop van een zoekopdracht, vrijblijvend aanbieden van interessante kandidaten, nieuwe vacatures van het bedrijf. Het extranet wordt vanzelfsprekend gekoppeld aan het CRM-systeem. Zo kan bijvoorbeeld het bedrijf online een functieprofiel van een vacature invullen en nu kan de consultant via het matchsysteem van CxStaffer zo een aantal geschikte kandidaten selecteren. Ook kunt u denken aan de koppeling met het facturatiesysteem en een overzicht van actuele kandidaten aan dit extranet. Het belangrijkste van een persoonlijk besloten extranet is klantenbinding en informatie en communicatie. Zodoende heeft InterMatch een aanzienlijk concurrentievoordeel voortvloeiend uit de aanzienlijke tijds- en kostenbesparing. 
· Kandidaten

Deze koppelingen zullen ook voor kandidaten bewerkstelligd worden, dit door middel van gepersonaliseerde content op de website. Nadat een kandidaat heeft ingelogd op zijn persoonlijke pagina kan hij direct zien welke nieuwe relevante vacatures er voor hem zijn bijgekomen.Door een koppeling van de internetsite aan het CRM-systeem kan een kandidaat direct aangeven welke vacatures hem aanspreken. Hierdoor wordt de werkdruk van de consultant verminderd en stijgt het matchingspercentage. Dit resulteert in een hogere winst. 
Implementatie

De implementatie van deze systemen en de hiervoor beschreven veranderingen zullen een aanzienlijke impact hebben op de organisatie en haar werknemers. Hiertoe zullen een aantal aanbevelingen gedaan worden om de implementatie zo soepel mogelijk te laten verlopen. De volgende implementatie-aanbevelingen zijn cruciaal voor een succesvolle verandering van uw organisatie. Onze visie is dat het personeel in deze veranderingen centraal staat, zeker in de dienstverlening is het personeel het ‘kapitaal’ van de organisatie. Om de verandering in goede banen te leiden zijn twee begrippen van essentieel belang: communicatie en vertrouwen. Communiceer met het personeel over waar de kansen liggen, hoe deze benut gaan worden en hoe de verandering aangepakt wordt. Door duidelijk aan te geven wat er gaat veranderen en waarom dit veranderd gaat worden zal het personeel vertrouwen in de verandering krijgen. Zonder dit vertrouwen zal het personeel weerstand bieden, iets wat er voor kan zorgen dat de veranderingen geen succes zullen boeken, terwijl draagvlak onder het personeel nodig is.

De eerste stap was om het personeel bewust te maken van de kansen binnen de organisatie. Het personeel heeft te maken met een aantal verschillende problemen, zoals de onderbezetting en het hoge ziekteverzuim. Dit zijn voorbeelden van problemen die het personeel zelf erkende. Daarnaast zijn er problemen die het personeel door bedrijfsblindheid en doordat zij gericht zijn op hun eigen afdeling, niet zien. Voorbeelden hiervan zijn de focus op korte termijn, technologische mogelijkheden die onvoldoende benut worden en de focus op het selecteren van werknemers in plaats van plaatsing. Door een bijeenkomst te houden per vestiging kunnen zowel de werknemers als de leidinggevenden op de hoogte gesteld worden van de door ons gevonden kansen voor de organisatie. Tevens wordt de mogelijkheid geboden hierop te reageren. 
De tweede stap is een bijeenkomst waarin de gewenste veranderingen van de directie (na goedkeuring van de OR) worden voorgelegd aan de werknemers. In deze bijeenkomst kunnen de werknemers aangeven wat zij van de oplossingen vinden en welke oplossingen zij mogelijk hebben. Een groot voordeel hiervan is dat een breed scala aan kennis en inzicht en ervaring bij de verandering wordt betrokken. De werknemers krijgen het gevoel betrokken te worden bij de verandering, hetgeen weerstand tegen gaat. Van groot belang is dat de directie aangeeft waarom zij voor deze oplossingen hebben gekozen zodat de werknemers achter de oplossingen kunnen staan. De werknemers moeten met behulp van logische argumenten, feiten, theorieën en modellen overtuigd worden. 
De derde stap is de invoering van de oplossingen. De invoeringen van de oplossingen moet stap voor stap worden ingevoerd zodat de werknemers de veranderingen kunnen bijhouden. Daarnaast kan er weerstand ontstaan op het moment dat er te veel voor een werknemer veranderd. Daarbij moet wel worden opgemerkt dat de veranderingen op het gebied van E-busines wel snel moeten worden ingevoerd. Omdat de technologie op dit gebied ontwikkelt zich in een razendsnel tempo. Daarnaast biedt het systeem zo veel kansen en voordelen dat het in onze ogen in ieders voordeel is (organisatie en personeel) zo snel mogelijk CxStaffer te gaan gebruiken. Het personeel zal een bijscholingscursus moeten volgen om te kunnen werken met E-business. Hierin zal worden voorzien mocht er besloten CxStaffer in te voeren. Op het moment dat het personeel het vertrouwen heeft dat zij de capaciteiten hebben om te kunnen werken met E-business, zullen zij de verandering ook eerder accepteren. 
De laatste fase is de evaluatiefase. In deze fase wordt gekeken of de veranderingen op de juiste manier zijn ingevoerd en of zij het juiste effect hebben gehad. Belangrijk is dat ook in deze fase het personeel betrokken wordt. Het personeel heeft tenslotte een goede kijk op het succes van de veranderingen. 
Onze rol in de implementatie van de veranderingen is structureren en faciliteren. Wij zullen de bijeenkomsten organiseren en begeleiden. De problemen en oplossingen die in de bijeenkomsten naar voren komen zullen wij analyseren. Om de mogelijke weerstand van het personeel te minimaliseren zullen wij ook een sociaal - emotionele rol vervullen en ondersteuning op dat vlak bieden. Wij doelen vooral niet op een autoritaire gestuurde expert benadering, dit om de weerstand van het personeel zo minimaal mogelijk te houden. 
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Figuur 1.1, Bruto Binnenlands Product 2003-2004


Figuur 1.2, Producentenvertrouwen 2003-2004
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Figuur 1.5, Directe kosten voortvloeiend uit wet- en regelgeving
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laston* onderneming**
Inschrijving van een kandidaat € 18.500.000 € 7400
Plaatsen van cen kandidaat € 34050000 € 13.600
Bogaleiden en behoar van do uitzendkracht € 43.260.000 € 17.300
Overige verplichtingen € 66.240.000 € 26500
Totaal € 162.060.000 € 64.800

* Afgerond op € 10.000.
i
**Hierbij is uitgegaan van 2.500 ondernemingen’ (bron: ABU), afgerond op € 100.




Tabel 1.1, Totale lasten in de uitzendbranche

Belangrijke oorzaken voor de omvang van de administratieve lasten in de uitzendbranche zijn:

· de omvang van het aantal uitzendkrachten en de hoge mutatiegraad van uitzendkrachten (gemiddeld op jaarbasis: 1,3 miljoen inschrijvingen, 1,1 miljoen plaatsingen en 15,6 miljoen verloningen);

· het grote aantal wetswijzigingen en kleinere aanpassingen waarmee de uitzendbranche wordt geconfronteerd;

· het toepassen van een systeem van weekverloningen (in plaats van per maand of per periode van 4 weken) dat inherent is aan het gebruik maken van flexwerkers.

2. Bijlage: Brochure Carerix
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	Ad-Vision
t.a.v. Van Harberden 
Delft, 13-01-2005
  
 
Onderwerp: CRM exclusief voor u als personeelsintermediair
  
 
Geachte heer of mevrouw Van Harberden,
  
Naar aanleiding van uw verzoek daartoe informeer ik u hierbij graag nader over ons product CxStaffer.
  
Als personeelsintermediair onderhoudt u niet alleen een relatie met opdrachtgevers, maar ook met kandidaten. Dat stelt bijzonder eisen aan de keuze voor uw relatiebeheer-systeem (CRM).
  
Speciaal voor u als intermediair ontwikkelt Carerix CRM-producten waarmee u niet alleen mogelijkheden voor acquisitie optimaal benut, maar ook efficiënt samenwerkt met collega's, opdrachtgevers én kandidaten.
  
De voordelen van ons product CxStaffer voor u op een rij: 

één centrale database met alle informatie en acties 

· contractmanagement, volledig met sjablooncontracten en on-line tijdregistratie 

· workflow op maat 

· man-in-de-hand functie 

· overzichten, inzicht in performance en productie 

· sjablooncorrespondentie, óók voor e-mail 

· compleet met updates, help-desk en technisch beheer 

· back-office gekoppeld voor detachering en uitzenden (optie) 


Profiteer van de technische mogelijkheden: met CxStaffer beschikt u over een volledig web-based CRM-systeem. Onafhankelijk van tijd en plaats heeft u daardoor toegang tot uw database. Dé oplossing voor organisaties met meerdere vestigingen en werken vanaf de werkplek thuis.
  
Meer informatie of een demonstratie van de mogelijkheden? U kunt mij bereiken via telefoonnummer 015 268 25 60 of per e-mail: h.v.tijen@carerix.com.
  
Met vriendelijke groet,
  
H.W. van Tijen 
Sales
	

	
	
	

	
	P.S. Referenties: Brunel, Falanx, Control Finance, e-People, BuildingCareers, Logher Select, Ministerie van Verkeer en Waterstaat, Start Uitzendbureau, JobbingMall, OMO.nl, FX3.nl, Matthew Hoyle International, Bird Engineering, FlexAdvies, Attached, James Paigne e.a. 


Bijlagen: Carerix informatie bestanden in PDF format.
(Te lezen met Adobe Acrobat Reader) 
Wij sturen u deze informatie electronisch ter wille van de snelheid en om papier te sparen. Wilt u de brochures ook graag op per post toegezonden krijgen? Laat het ons weten. 

 
	

	
	On-line demonstratie
	

	
	Heeft Carerix uw interesse gewekt en overweegt u Carerix in te zetten, dan is een on-line demonstratie de volgende stap. In een tour door ons programma gaan wij samen met u door de mogelijkheden van Carerix. 
Lijkt u zo'n Tour zinvol? Bel Henk van Tijen op 015-2682560 voor het maken van een afspraak voor tijd en datum van de online demo.

Voor de demo heeft u nodig:
- 30 à 45 minuten van uw tijd
- een computer met internetverbinding
- scherm met min. 1024x768 beeldpunten
- een telefoon (met hands free/speaker mogelijkheid indien u een collega wil laten meekijken en -luisteren).
	





3. Bijlage:  Financiële onderbouwing Implementatie E-business
	Kosten invoering E-Business InterMatch
	
	

	
	
	
	
	

	Uitgaande van het Carerix - CxStaffersysteem zijn we gekomen tot de volgende kosten raming*:

	
	
	
	
	

	CxStaffer Basistarief**
	€
	 19.000 

	
	
	
	
	

	Configuratie
	
	-
	 10.360 

	Web-site koppeling
	
	-
	   5.760 

	Inporteren data
	
	-
	   3.840 

	Overige opties***
	
	-
	 15.660 

	
	
	
	
	

	Totaal 
	
	
	€
	  54.620 


	* 
	
	Tarieven zijn exclusief BTW

	** 
	
	Uitgaande van 420 werknemers (2001)

	***
	
	Training voor het personeel, 28 locaties en een postcode-zoek functie
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