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Voorwoord
Van fax naar muisklik

Tijd besparen, kosten reduceren en het productaanbod verbeteren: daar kan digitale
technologie u als ondernemers flink bij helpen! Waar vroeger de fax centraal stond,
is het nu zaak om digitale technologie slim in te zetten in contacten met zaken-
partners, klanten en de overheid. Verbeteringen kunt u vaak eenvoudig doorvoeren,
terwijl ze het verschil kunnen maken tussen overleven en ten onder gaan, zeker in
economisch zwaar weer. Hoogste tijd dus om over te stappen naar het digitale

tijdperk — van fax naar muisklik!

In deze publicatie kunt u inspiratie opdoen. Aan de hand van succesvolle voorbeelden
uit onder meer de Nederlandse tweewielerbranche, de bouw, de jachtbouw en de
landbouw. Door slim gebruik van digitale technologie kunnen de betrokken onder-
nemers meteen zien welke goederen leveranciers op voorraad hebben, zodat ze hun
klanten direct kunnen informeren over de mogelijkheden; ze kunnen makkelijker
bestellingen doen; ze versturen facturen elektronisch, waardoor ze sneller worden
betaald. Al deze ondernemers hebben de concurrentiekracht en de winstgevendheid
van hun bedrijf verbeterd door slim digitaal samenwerken.

Samen kunnen we Nederland ondernemender maken. Het ministerie van
Economische Zaken steunt ondernemers met het Programma Nederland Digitaal
in Verbinding. U vindt in deze publicatie handreikingen waarmee u snel aan de slag
kunt gaan met digitale technologie. Wij wensen u veel inspirerende, innovatieve en

vooral digitaal simme samenwerkingsrelaties toe.

Cl( soms bl -

Drs. F. Heemskerk Drs. LM.A.H. Hermans
Staatssecretaris van Voorzitter MKB Nederland
Economische Zaken
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Van aanbodgericht...
Tot voor kort ging men uit van een voorspelbare vraag, de wensen van de klant

ontbraken hierbij. Lange levertijden vormden geen probleem: ondernemers
plaatsten hun jaarlijkse bestelling in september. De partijen in de keten besteed-
den veel aandacht aan collectioneren, plannen en optimaliseren. Inspelen op de

vraag en in het seizoen bijbestellen, was slechts beperkt mogelijk.

Naar vraaggestuurd

Anno 2008 weten klanten, vooral dankzij internet, wat er te koop is. Men is op de
hoogte van de nieuwste modellen en is steeds meer gewend om op zijn wenken
bediend te worden. Klanten eisen flexibiliteit, maatwerk, snelle levertijd én goede
service. Maar toeleveranciers in de fietsindustrie voldoen lang niet altijd aan deze
individuele wensen. Vraag en aanbod komen daardoor steeds verder uit elkaar

te liggen. Dit leidt niet alleen tot (deels onverkoopbare) voorraden maar ook tot

ontevreden klanten die hun droomfiets ergens anders gaan kopen.

Individuele initiatieven

Kleinschalige acties van individuele partijen om de geschetste situatie te

verbeteren zijn:

1. De toeleveranciers hebben de afgelopen jaren individueel geinvesteerd in web-
applicaties om de order- en communicatiekosten te beperken. Maar de vele
verschillende websites met eigen werkwijzen, leiden op de werkvloer tot een
onwerkbare en arbeidsintensieve situatie. Zie pagina 27 de case Kroone en Liefting.

2. Retail service organisaties laten fietsen onder eigen label bij derden produceren.
Doel: meer flexibiliteit, snellere levertijd. Zie pagina 27 de case private labels.

3. Ondernemers slaan de handen ineen en maken op kleine schaal fietsen op
maat voor de klant. Zie pagina 28 de case Zwaluw.

Het effect van deze individuele initiatieven voor de branche is gering door
de kleinschaligheid en de gedeeltelijke aanpak van het probleem. Wil de twee-
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wielerbranche haar positie in Nederland behouden dan moet door alle betrokken

partijen sneller en met meer impact actie worden ondernomen. Gelukkig hebben

brancheorganisaties BOVAG en RAI dit (nood)signaal goed opgepakt en vertaald

naar hun leden.

Kenmerken tweewielerbranche

1.

In 2007 zijn 1,4 miljoen nieuwe en meer dan een half miljoen gebruikte
fietsen verkocht, goed voor een omzet van 1,1 miljard euro.

80 tot 90% van de fietsen wordt op voororder ingekocht.

De keuze is reuze..Een gemiddelde retailer verkoopt jaarlijks vierhonderd
a vijfhonderd fietsen. Het aanbod omvat ca. drieduizend verschillende
modellen.

90% van alle consumenten raadpleegt het Internet bij de aanschaf van
een fiets. De producten en prijzen worden steeds transparanter.

Om de kloof tussen vraag en aanbod te dichten en de omloopsnelheid te
beinvloeden, wordt steeds meer gewerkt met kortingen. Voor de gehele
Nederlandse tweewielerbranche wordt dit geschat op 24 miljoen euro.
Ook de groothandel en fabrikanten blijven met ‘onverkoopbare’fietsen
zitten.

Het gemiddelde retailbedrijf had in 2007 een negatief resultaat. Ook de
resultaten bij de groothandel en de fabrikanten staan onder druk. De
omzetten van de industrie blijven redelijk op peil door de duurdere ‘e-bike’,
maar de aantallen verkochte fietsen nemen af. Een gevolg van het feit dat
de elektrische fiets de duurdere gewone fiets deels vervangt.

Kosten nemen sterk toe door:

a.intensieve afstemming over beschikbaarheid van producten.

b. veel extra transportbewegingen van fietsen door het hele land.

c. toename administratie voor het afwikkelen van orders en het vastleg-
gen en bijhouden van een sterk groeiende hoeveelheid productinformatie
(artikelen worden modieuzer en wisselen sneller).
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