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Ervaren rotten leren
fabrikant inkopen

Amsterdam

Verkopen kunnenzewel, die fabri-
kanten, maar zelf inkopen: ho
maar. Terwijl aan de voorkant
sinds de prijzenslag weinig meer
te winnen is, maar aan de achter-

kant des te meer. Daar zit 40 tot

60%van de kosten.

Alleen grote producenten als
Nestlé en Unilever hebben het in-
kopen redelijk onder de knie, zegt
Frans Fredrix, oud-directeur van
inkoopcombinatie Superunie.
‘Kleinere fabrikanten hebben er
geen kaas van gegeten. Er wordt
besteld, niet ingekocht. Fabrikan-
ten zijn vaak bang om te wisselen
van leverancier, want ze krijgen al
dertig jaar eieren van die partij.’

Diezelfde fabrikanten die hij
vroeger het vel over de oren trok,
adviseert hij nu op inkoopgebied
via het bedrijfje Foodsource. Sa-
men met Robin Heetkamp, ook
ex-Superunie. Beiden kwamen ze
het probleem tegen en zijn daar-
om samengegaan. Heetkamp: ‘Fa-
brikanten melden zich bij ons, dat
gaat vanzelf. Ze weten hoe wij ze
uitgekleed hebben: hard maar al-
tijd fair. Dat helpt ons daarbij.’

Bij een bierfabrikant vragen ze
bijvoorbeeld waar dezezijn blikin-
koopt. Er zijn immers ook andere

leveranciers. ‘Er moet druk staan

op de tarieven met tenders en
eindtermijnen’, benadrukt Fre-
drix. ‘Dat is niet sympathiek, maar
1% inkoopvoordeel steek je direct

injezak. Te halen isvaak 5 tot 10% |

van de inkoopwaarde.’

Fabrikanten laten dit makkehj-
ke geld liggen, terwijl ze het hard
nodig hebben. ‘Als het goed gaat
kan een fabrikant makkelijk 4 tot
6% marge hebben’, zegt Frédrix.

Zijn bedrijf richt zich op fabri-
kanten met een omzet van €10
mln tot 50 mIn. Naar eigen zeggen
liggen er met vijf bedrijven over-
eenkomsten, waarvan ¢én op-
dracht is afgerond en gepresen-
teerd met een geschat voordeel
van 4%, in dit geval ongeveer €0,5
minvoordeel.

Namen van klanten wil het
tweetal niet noemen. ‘Dat vinden
die fabrikanten geen goed idee,
want dat kunnen ze het meteen
weer inleveren’, zegt Heetkamp.

Fabrikanten kunnen ook aan de
verkoopkant nog best meer doen,
vindtFrédrix. Ze kunnen uien leve-
ren voor een paar cent per kilo.
Maar eentje ging ze snipperen en
vroeg er €2 voor. Albert Heijn be-
taalde dat. Die rijdt nu in de dikste
Audi. Datnoemik de mondjestheo-

_rie: hoe dichter bij het opeten, hoe

meer je verdient.’
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