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1. Uitgangspunten

Ten aanzien van de uitgangspunten hebben we ons gebaseerd op de informatie verkregen uit de verschillende contacten met de directie. Daarnaast hebben we de bedrijfsgegevens van InterMatch die de directie ons verstrekt heeft gebruikt. Na een grondig onderzoek van de informatie en gegevens hebben we een Interne Analyse opgesteld. In deze analyse hebben we de uitgangspunten voor deze offerte en onze werkzaamheden gedestilleerd in de lijn van de wensen en behoeften van de directie. 
1.1 Invoering van E-Business.

De vraagstelling die de directie aan ons heeft voorgelegd is:

“Het schrijven van een adviesnota die de strategische en implementatie aspecten belicht voor de organisatiebrede invoering van E-Business binnen InterMatch.”
Wij interpreteren dat de reden hiervoor de toenemende concurrentie van verschillende vacaturesites is. Deze ontwikkeling heeft InterMatch aanleiding gegeven zich te willen oriënteren op de voordelen die Internet en E-Business kunnen bieden. Volgens de informatie ontbreekt het binnen InterMatch momenteel nog aan kennis en ervaring om een vertaalslag te maken met de beschikbare klanteninformatie naar doelgerichte marketingactiviteiten. 

Uitgangspunten en ambitieniveau ten aanzien van Internet en E-Business:
· Er moet meer kennis en ervaring komen op het terrein van databasemarketing
· De beschikbare klanteninformatie moet vertaald kunnen worden naar relevante marketinginformatie en doelgerichte marketingactiviteiten
· Ten aanzien van deze marketingactiviteiten moet systematische monitoring mogelijk zijn 
1.2 Financiële doelstellingen en organisatorische wensen. 
Bij het opstellen van de interne analyse zijn op financieel en organisatorisch gebied doelstellingen en wensen van InterMatch gedestilleerd, welke behoren tot het ambitieniveau van de directie. De organisatiebrede implementatie van E-Business zal daarom ook op dusdanige wijze gerealiseerd moeten worden dat ook aan de onderstaande doelstellingen en wensen wordt voldaan. 
Financiële doelstellingen InterMatch:

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

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

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

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

· De solvabiliteit moet binnen twee jaar boven de 20 komen

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

Tevens wenst de directie van InterMatch dat:
· De omzet binnen twee jaar weer minimaal op het niveau van 2000 ligt

· Het aantal vestigingen in de komende tien jaar verdubbeld is

· De inkomsten per vesting omhoog gaan

· De uitgaven per vesting omlaag gaan

· Het eigen personeel per jaar meer productieve uren maakt

· Het eigen personeel langer aan InterMatch verbonden blijft

1.3 Adviesnota Ad-Vision B.V.
Ten aanzien van het bovengenoemde ambitieniveau en bijbehorende wensen en doelstellingen zal Ad-Vision B.V. een gedegen en goed onderbouwde adviesnota verzorgen. Hierin zullen de strategische en implementatie aspecten uitvoerig worden belicht. Tevens zal de haalbaarheid van de gestelde doelen en wensen geanalyseerd worden. Ten aanzien van de ambities zal gekeken worden naar een realistisch haalbaar streefniveau. Bij de implementatie worden de financiële haalbaarheid en capaciteiten van de mensen in de organisatie geanalyseerd.
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2. ‘Unique Selling Points’ Ad-Vision B.V.
Als organisatie-adviesbureau hebben wij de klant hoog in het vaandel staan. We zijn er te allen tijde op uit om onze klanten tevreden te houden en te voldoen aan hun wensen. 
In dat kader hebben we een aantal ‘Unique Selling Points’ die kenmerkend zijn voor ons bureau en onze manier van werken:
· De mens staat bij ons centraal. Niet alleen zijn het de mensen in onze organisatie die hard werken om een professioneel advies te leveren, wij zien de mensen als bouwstenen van elke organisatie.

· Bij alles wat we doen houden we sterk rekening met de medewerkers, draagvlak, steun en betrokkenheid van de medewerkers zijn in onze ogen namelijk onontbeerlijk voor een succesvolle implementatie van onze adviezen.
· We zorgen er te allen tijde voor dat we een professioneel, goed onderbouwd en vooral werkbaar advies te geven.
· Wij leveren meer dan alleen een adviesnota, onze adviezen zijn altijd voorzien van condities en voorwaarden om een succesvolle implementatie mogelijk te maken. Daarnaast staan we garant voor uitgebreide ondersteuning en eventuele presentaties binnen organisaties voor alle belanghebbenden.
· In alles wat wij doen staan naast de mens de wensen en behoeften van de klant centraal. Wij zijn een jong en ambitieus bedrijf dat in volle groei is en er van overtuigd dat dit het natuurlijke gevolg is van ons streven naar klanttevredenheid.
· Tenslotte staat ons ervaren en hoog opgeleide personeelsbestand te allen tijde garant voor een professionele afwerking op maat van uw specifieke wensen en behoeften.
3. Plan van Aanpak
3.1 Fasering:

Ten aanzien van de adviesnota zullen de volgende fases onderscheiden worden:

Fase 1:

Diagnose van de interne en externe positie van InterMatch en het ambitie niveau van de directie. 

De diagnose zal informatie verschaffen over de volgende thema’s:

· de strategische uitgangspunten

· het financiële beleid

· het HRM-beleid

· het marketing- en communicatiebeleid

· de front- en backoffice (operationeel beleid)

· de automatisering

Doorlooptijd van deze fase: 2 weken 

Fase 2:

Beschrijven van de huidige situatie van InterMatch en het opstellen van een realistisch en haalbaar streefniveau. Het streefniveau zal samenhangen met de gegeven (financiële) uitgangspunten en randvoorwaarden. Het streefniveau van InterMatch zal cijfermatig worden onderbouwd door prognoses over de omzet en winst / verlies. 

Doorlooptijd van deze fase: 3 weken 

Fase 3:

In deze fase zal een tussenrapportage aan de directie plaats vinden waar de voorgang van het project besproken zal worden. Tevens biedt dit gesprek de mogelijkheid tot het stellen van vragen. Nadat dit gesprek heeft plaatsgevonden, kan nader worden ingespeeld op de wensen van de directie en wordt de koers van het project zo nodig bijgesteld.
Doorlooptijd van deze fase: 2 weken 
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Fase 4:

Het genereren van een adviesnota passend in het kader van het streefniveau. 
In de adviesnota wordt aangegeven: 

· wat de belangrijkste aandachtspunten zijn met betrekking tot het HRM-beleid;

· welke beslissingen en investeringen er op het gebied van het operationele beleid nodig zijn met betrekking tot Informatie en Communicatie Technologie (ICT);

· welke beslissingen en investeringen er op het gebied van E-Business nodig zijn;
· hoe het marketing- en communicatiebeleid eruit gaat zien. 

Tevens worden alle bovengenoemde punten doorgerekend en zal er een financiële onderbouwing en toelichting zijn. 

Doorlooptijd van deze fase: 3 weken 

Fase 5:

Opstellen van aanbevelingen gebaseerd op de voorgaande fases. Tevens zal er in deze fase een implementatieplan worden opgesteld, waarin gefaseerd wordt aangegeven hoe de veranderingen het beste kunnen worden ingevoerd. Belangrijke aandachtspunten hierin zijn de financiële draagkracht van InterMatch en de capaciteiten van de mensen binnen de organisatie.

Tot slot zal er overleg zijn met de InterMatch directie met betrekking tot de concept adviesnota. 

Doorlooptijd van deze fase: 4 weken 
3.2 Tijdspad:
	Maand
	Fasering

	Maart 
	2005
	Fase 1

	April 
	2005
	Fase 2

	Mei 
	2005
	Fase 3/4

	Juni 
	2005
	Fase 4

	Juli 
	2005
	Fase 5


3.3 Tijdsplanning
De projectplanning zal in nauw overleg met InterMatch in een kick-off worden vastgesteld. In principe zal het project voor een nog nader te bespreken datum gereed zijn. Een einddatum zal worden afgesproken. Onderdeel van afspraken zijn zaken waar we als team afhankelijk zijn van input van de opdrachtgever, bijvoorbeeld (formele) opdrachtverlening en beschikbaarheid van informatie.
4. Kostenraming en specificatie tijdsplanning
Zie volgend blad voor een uitgebreide specificatie van de kostenraming en tijdsplanning in dagen. 

	 
	Sven van Harberden
	Martijn Heite
	Patricia Veenstra
	Chantal Kalverda
	Jakob Ponstein
	Tijdsbesteding Directie InterMatch

	dagtarief 
	€ 700 
	€ 500 
	€ 500 
	€ 500 
	€ 500 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Fase 1: Diagnose huidige situatie en ambitie niveau
	 Dagen
	Dagen 
	Dagen 
	Dagen 
	Dagen 
	Dagen 

	Kick-off 
	0,25
	0,25
	 
	 
	 
	0,25

	Strategische uitgangspunten
	3
	3
	 
	 
	 
	 

	Financieel beleid
	2
	 
	 
	3
	 
	 

	HRM-beleid
	 
	 
	3
	 
	3
	 

	Marketing- en communicatiebeleid
	 
	2
	 
	 
	3
	 

	Front- en backoffice (operationeel beleid)
	 
	 
	2
	2
	2
	 

	Automatisering
	 
	3
	3
	 
	 
	 

	Diagnose ambitieniveau directie 
	 
	 
	2
	2
	 
	 

	Fase 2: Beschrijving huidige situatie en streefniveau
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Beschrijving huidige situatie
	 
	4
	4
	 
	2
	 

	Opstellen streefniveau
	 
	2
	2
	 
	 
	 

	Cijfermatige onderbouwing en prognose
	4
	 
	 
	4
	4
	 

	Fase 3: Tussenrapportage
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Opstellen tussenrapportage
	3
	3
	3
	3
	3
	 

	Bespreking
	0,25
	 
	0,25
	 
	 
	0,25

	Aanpassing
	1
	2
	1
	 
	 
	 

	Fase 4: Genereren adviesnota
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Opstellen condities en consequenties
	4
	4
	3
	3
	 
	 

	Doorrekenen condities en financiële onderbouwing
	3
	 
	 
	4
	4
	 

	Fase 5: Formuleren van aanbevelingen en opstellen implementatie plan
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Overleg directie InterMatch conceptrapportage
	0,25
	 
	0,25
	 
	 
	0,25

	Aanbevelingen opstellen
	3
	4
	4
	4
	4
	 

	Opstellen implementatie plan
	3
	3
	3
	3
	3
	 

	Totaal dagen
	26,75
	30,25
	30,5
	28
	28
	0,75

	Totalen ex. BTW
	€ 18.725 
	€ 15.125 
	€ 15.250 
	€ 14.000 
	€ 14.000 
	 

	reis-, verblijf- en reprokosten
	€ 50 
	€ 150 
	€ 150 
	€ 200 
	€ 150 
	 

	Totale richtprijs ex. BTW
	 
	 
	 
	 
	€ 77.250 
	 




5. Honorering
De richtprijs van deze opdracht bedraagt maximaal € 77.250 - ( exclusief BTW, prijspeil heden). 
Zegge zevenenzeventigduizend en tweehonderdvijftig Euro.

Dit bedrag zullen wij zonder voorafgaande toestemming niet overschrijden. In de bovenstaande tabel is de nauwgezet weergegeven wat de cumulatieve tijdsbesteding van onze werknemers zal zijn. Daarin is tevens weergegeven welke tarieven voor verrekening zullen worden gehanteerd.
5.1 Meerwerk. 

Indien lopende de opdracht, buiten onze invloedssfeer, aanvullende werkzaamheden noodzakelijk zijn die niet binnen de tijdsbesteding van het project passen, dan zullen wij u tijdig hiervan op de hoogte stellen en met u overleggen wat voor stappen er genomen zullen worden. Hier kunnen eventuele budgettaire consequenties aan verbonden zijn. 

6. Betalingsregeling

Ten aanzien van de betalingen bieden wij voorlopig twee mogelijkheden aan. Overleg en nadere specificatie naar uw wensen is, indien gewenst, mogelijk. 

6.1 Maandelijkse termijnen

Maandelijks worden de bestede tijd en kosten gefactureerd aan de opdrachtgever. Deze factuur zal vergezeld gaan van een gespecificeerde declaratie. Voor onze facturen geldt een betalingstermijn van 30 dagen na de factuurdatum. 

6.2 Drie termijnen
Een andere mogelijkheid is om de facturering te laten geschieden als volgt: 25 % van de totale som bij aanbesteding, 25 % halverwege het project en de resterende 50 % na indiening van de definitieve adviesnota. 
7. Kwaliteit
Ad-Vision B.V. werkt volgens een kwaliteitsborgingssysteem dat is gebaseerd op de NEN-ISO 9001 norm. Wij streven er naar voortdurend te voldoen aan de verwachtingen van onze opdrachtgevers. In dit kader stellen wij, indien u ons de opdracht verleent, na afloop hiervan een evaluatiegesprek zeer op prijs. Op verzoek sturen wij u graag een kopie toe van onze normeringeisen en ISO-Certificering. 
8. Geldigheidsduur 
Deze aanbieding blijft geldig tot drie maanden na dagtekening.
9. Vervolg
Wij vertrouwen er op u vooralsnog van dienst te zijn geweest en zien uw reactie met belangstelling tegemoet. Wij zijn gaarne bereid voor een breder gezelschap van uw organisatie desgewenst een presentatie te verzorgen.

Met vriendelijke groeten,



Voor akkoord








InterMatch
Sven van Harberden,

Directeur Ad-Vision B.V.
















 



Naam:…………………….





 



Datum:……………………
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