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Slimmer beslissen.

Microsoft Excel is hét instrument voor finance professionals. In het nieuwe Office is Excel

een complete business intelligence-omgeving, die naadloos samenwerkt met het BI-
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Sturen vanuit
totaalbeeld bedrijf
PGGM helptmensen bij
het realiseren van een
waardevolle toekomst. Om

de directie te helpen sturen
op de kerndoelstellingen
heeft Ilse van den Bosch
(Directeur Finance &

Control) samen met haar
team Integraal Performance
Management opgezet. Haar
visie is dat wanneer de
directie stuurt of managet,
zij alle componenten moeten
kennen en de samenhang
begrijpen, anders gaan
directeuren de ene keer op A
sturen en dan weer op B.
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Steeds meer bits en
bytes op bord financial

onals merk ik dat veel van hen wor-

stelen met hun rol in ICT. Omdat ICT
nogal een containerbegrip is, hebben we
het voor deze editie van Tijdschrift Fi-
nancieel Management opgeknipt in ma-
nagementinformatie en systemen. Door
de toenemende mogelijkheden van ICT
hebben we met zijn allen een steeds la-
gere tolerantie voor inefficiénties. Alles
moet geautomatiseerd worden en de fi-
nancial speelt daar als procesexpert een
grote rol in. Lastig, want voor ICT is de fi-
nancial niet specifiek opgeleid. Maar hij
of zij heeft die kennis wel nodig.

In gesprekken met finance professi-

Jeppe Kleyngeld
Hoofdredacteur Tijdschrift Financieel Management
en FM.nl
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Een tweede uitdaging vormt de enorme
hoeveelheid data die op organisaties af-
komt. Bedrijven ‘moeten daar iets mee’
om de concurrentie voor te blijven (of in
ieder geval niet achterop te raken), maar
hoe ze dat moeten doen weet niemand
precies. Het naar boven halen van de be-
nodigde informatie en het onderschei-
den van feiten en fictie, dat klinkt als een
opdracht die thuishoort in het financiéle
domein. Maar met de juiste analyses en
rapportages, heb je nog geen impact. Dat
is de kern van het verhaal van Ilse van
den Bosch, Directeur Finance & Control
bij PGGM. Om de boodschap tussen de
oren van de ontvangers te krijgen moet
de maker van de rapportage aansluiting
zoeken met de business. Een goede con-
troller zoekt continu de discussie op, al-
dus Van den Bosch, die in 2012 een award
kreeg uitgereikt voor haar case tijdens
het Financieel Management Gala. Een
andere award-winnaar die op het gebied
van management reporting hele grote
stappen heeft gezet is Controller of the
Year 2013 Jasper de Wit (Corporate Con-
troller bij Royal HaskoningDHV). Bij de
fusie van de twee ingenieurs- en advies-
bureaus in 2012 kreeg hij de zeer uitda-
gende opdracht om het beste van twee
werelden samen te brengen op het ge-
bied van management reporting. In zijn
case leest u hoe hij er in is geslaagd een
perfecte harmonie te vinden in de zeer
verschillende managementrapportages
en projectwaarderingen van de twee be-
drijven.

Op het gebied van systemen kijken we
in dit nummer naar een ERP-implemen-
tatie bij IT-bedrijf Schuberg Philis. De
meeste ERP-implementaties misluk-
ken, maar dit bedrijf kan spreken van
een succesverhaal. Finance Manager
Hans Tuppe vertelt hoe hij en het im-
plementatieteam het project van A tot
Z hebben aangepakt. Implementaties
zijn misschien tricky, maar ook bij het
zelf bouwen van applicaties gaat veel
mis. Reden voor ICT-professionals Roos
Dahmen en Barbera Dado om voor hun
MBA-studie te onderzoeken wat de be-
langrijkste succesfactoren van ICT-pro-
jecten zijn. Welke vijf dat zijn, leest u in
dit nummer.

Ook tijdens de FM Club bijeenkomsten
staat het onderwerp Finance & IT hoog
op de agenda. De FM Club is hét plat-
form waar ambitieuze financieel mana-
gers, zzp-ers, adviseurs, leveranciers en
recruiters elkaar ontmoeten. Deelname
aan een FM Club Masterclass en FM Club
Café is kosteloos als lid van de FM Club.
U kunt eenmalig gratis een FM Club bij-
eenkomst bezoeken. Meld u aan via FM-
club.nl en ik hoop u daar binnenkort te
treffen! W
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Financiéle software SAP en Exact meest ingezet

Van alle Nederlandse bedrijfsvestingen met
50 of meer medewerkers gebruikt bijna 19
procent financiéle software van SAP. Ook fi-
nanciéle software van Exact wordt gebruikt
op een groot deel van deze locaties, name-
lijk door 17 procent. Daarmee ligt het ge-
bruik van de top twee leveranciers op onge-
veer het dubbele van de nummers drie en
vier, respectievelijk UNIT4 en Microsoft. In
totaal geeft 88 procent van de onderzochte
locaties aan dat er gebruik wordt gemaakt
van software voor de financiéle administra-
tie. lets minder dan de helft van deze op-
lossingen wordt gevormd door op zichzelf
staande financiéle software. Het andere
deel van de in gebruik genomen financiéle
toepassingen bestaat uit financiéle modu-
les van een ERP-toepassing. Maatwerkop-
lossingen voor de financiéle administra-

tie komen nog voor bij bijna 6 procent van
de locaties. Dit blijkt uit de circa 6.600 in-
terviews die Computer Profile tijdens een
marktanalyse heeft gehouden met IT-ver-
antwoordelijken over het gebruik van be-
drijfskritische applicaties.

tune500 bedrijven SAP veruit de meest
voorkomende financiéle oplossing (45 pro-
cent). Exact kent haar sterkste positie bij
instellingen uit de publieke sector, waar
een kwart van de locaties Exact gebruikt.
Ook de bedrijven uit het segment medium
sized businesses gebruiken bovengemid-
deld vaak Exact. Microsoft komt, met 13
procent, het sterkst naar voren bij bedrijfs-
vestigingen uit het segment National En-
terprises en medium sized businesses (11
procent). UNIT4 kenmerkt zich doordat het
gebruik binnen de diverse segmenten het
dichtst bij elkaar ligt. Zowel bij Multinatio-
nals, National Enterprises, als publieke in-
stellingen geeft 10 procent van de loca-
ties aan dat er gebruik wordt gemaakt van
UNIT4.

Cloud versus on premise

Het gebruik van oplossingen uit de cloud
voor de financi€le administratie is nog zeer
beperkt. Binnen de doelgroep ligt het ge-
bruik van oplossingen uit de cloud op drie
procent van de geinventariseerde financié-

SAP
EXACT
UNIT4
MICROSOFT
CUSTOM BUILD
ORACLE
VISMA
AFAS
INFOR
CENTRIC
PINKROCCADE
VAN MELEL
QAD |

SYNTESS
AXI
BRINK AUTOMAT
PIRAMIDE
SG AUTOMAT
IMTECH ICT

Finance solutions

All sites with 50 or more employees / The Netherlands
Computer Profile / March 2013

Segmentatie

Als gekeken wordt naar de deelmarkten, is
te zien dat de vier meest voorkomende op-
lossingen voor de financiéle administratie
ieder sterk zijn in een specifiek segment.
Zo is bij locaties van Multinationals en For-
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le oplossingen. Veruit de meeste financiéle
pakketten draaien op eigen locatie (57 pro-
cent). Daarnaast draait 29 procent van de
gebruikte financiéle software op het hoofd-
kantoor of een zusterlocatie (remote). On-
geveer 1 op de 9 van de geinventariseerde

financiéle toepassingen draait in een data-
center van een externe dienstverlener. De
meeste financiéle pakketten die worden ge-
bruikt vanuit de cloud zijn van Exact (16%).
14 procent is van AFAS, 12 procent van
UNIT4 en 7 procent is financiéle software
van TBlox. Ook Twinfield vormt 7 procent
van de financiéle cloud-oplossingen.

Bron: Computer Profile Benelux

Innoveren en
besparen met
slimme IT-

investeringen

Door hun IT-budget slim in te zetten, kun-
nen bedrijven zowel innoveren als bespa-
ren. Dit zegt Piet van Vugt, CEO van Nobel.
‘De IT-budgetten van veel organisaties gaan
voor 90 procent op aan het onderhouden
van legacy-systemen. Ze moeten losbre-
ken uit die vendor lock-in om hun IT-uitga-
ven te verlagen en ruimte te creéren voor
innovatie. Focus op vernieuwing, anders ga
je het in deze economie niet redden.’ IT is
de belangrijkste factor voor zakelijke groei
in 2013. Deze conclusie volgt uit het Pan-
EMEA IT Transformation onderzoek dat
door Vanson Bourne werd uitgevoerd voor
EMC. De onderzochte bedrijven noemen als
belangrijkste prioriteiten het ontwikkelen
van nieuwe producten (40%) en het vergro-
ten van de omzet (46%). Verder passen zij
massaal hun IT-infrastructuur aan om aan-
sluiting te houden met de snel veranderen-
de markt. Volgens Van Vugt staan veel be-
drijven open voor vernieuwing, maar zijn in
crisistijd terughoudend om ook daadwerke-
lijk te veranderen. ‘Veel klanten vinden dat
ze nog niet hoeven vernieuwen, omdat alle
IT nog naar wens werkt. Maar als je de ex-
ploitatiekosten voor de komende drie jaar
bekijkt, valt dat tegen. Je kunt hetzelfde
ook met andere tooling doen, op hetzelfde
niveau, tegen de helft van de prijs.’
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Big Data onderbenut door

Nederlandse CFQ’s

Nederlandse bedrijven hebben grote moei-
te om aan te haken bij de ontwikkelingen
rondom Big Data. Hoewel de meeste onder-
nemingen verwachten dat het gebruik en
de invloed op de bedrijfsvoering aanzien-
lijk zal zijn en de concurrentiepositie ingrij-
pend zal veranderen, spelen Big Data een
beperkte rol bij strategische beslissingen
die door het bestuur worden genomen. Dit
blijkt uit onderzoek van KPMG onder finan-
cieel bestuurders van bijna tweehonderd
Nederlandse bedrijven. Ruim de helft van
de bestuurders heeft geen duidelijke visie
op het belang van Big Data en de analyse
voor de strategische agenda van de onder-
neming. Bovendien blijkt nog geen 25 pro-
cent van de bedrijven actief bezig om de
managementinformatie aan te vullen door
gebruik te maken van deze nieuwe techno-
logieén en methodes. ‘Deze cijfers staan in
schril contrast met de waarde die door de
bedrijven wordt toegedicht aan big data’,
zegt Sander Klous van KPMG Management
Consulting. ‘Een meerderheid van de be-
stuurders verwacht dat het gebruik van Big
Data met name zal leiden tot een betere
sturing van het bedrijf en een betere strate-
gische besluitvorming.’

Big Data — Wie gaat erover?

Uit het onderzoek van KPMG blijkt dat bij
de meeste bedrijven de verantwoordelijk-
heid voor het gebruik van big data op dit

moment ligt bij de financiéle functie en

in mindere mate bij de IT-functie. Klous:
‘Dat is een goed teken. Het geeft aan dat
de ondernemingen zich realiseren dat Big
Data & Analytics over meer gaat dan tech-
nologie alleen. Bijna de helft van de be-
drijven verwacht overigens dat het belang
van de financiéle functie als gevolg van
het gebruik van Big Data aanzienlijk zal
toenemen, dat deze functie binnen twee
jaar de regie zal hebben bij het analyse-
ren en interpreteren van de grote hoeveel-
heid gegevens en dat zij in toenemende
mate leidend zal zijn bij het bepalen van
de strategie van de onderneming. Bijna
70 procent van de bedrijven verwacht dat
de IT-functie op termijn slechts verant-
woordelijk zal zijn voor de randvoorwaar-
den om alle data te kunnen interprete-
ren. Het kunnen profiteren van alle nieuwe
inzichten die uit deze data voortvloeien,
staat of valt overigens niet alleen met

de beschikbaarheid van de juiste techno-
logie. Ook juridische, organisatorische,
strategische en technologische aspec-
ten moeten worden geadresseerd om Big
Data waarde te laten toevoegen aan de
onderneming. Organisaties die erin slagen
om dit complexe speelveld goed te mana-
gen, gaan aantoonbaar beter presteren.
Vooral als ze op zoek gaan naar nieuwe
samenwerkingsverbanden in het Big Data
ecosysteem.’

ERP-systemen
moeten

vaker worden
aangepast

Bijna twee derde (64%) van de orga-
nisaties voert dagelijks, wekelijks of
maandelijks wijzigingen door aan het
ERP-systeem. Dat percentage is de af-
gelopen jaren fors gestegen: in 2009
was dat nog maar 30 procent. Dat
blijkt uit een onderzoek van analis-
tenbureau Mint Jutras in opdracht van
bedrijfssoftwareleverancier UNIT4. In
het onderzoek werden 240 professi-
onals in management, IT, operations
en finance ondervraagd. Een soortge-
lijk onderzoek uit 2009 liet zien dat
bedrijven veel geld verliezen aan ERP-
systemen die niet eenvoudig zijn aan
te passen aan veranderingen binnen
de organisatie. Dat is vier jaar later
nog steeds zo: de respondenten noe-
men vooral omzetverlies, een daling
van de marktwaarde en lagere klant-
tevredenheid als gevolg van rigide sys-
temen. ‘Het is duidelijk dat de crisis
de afgelopen jaren het tempo van ver-
anderingen heeft versneld’, aldus Je-
roen Philippi, Marketing Manager van
UNIT4. ‘Dat heeft zijn weerslag op IT:
het aantal organisaties dat het ERP-
systeem constant moet aanpassen
aan veranderingen is in amper vier
jaar tijd meer dan verdubbeld.

De aanpassingen in ERP-systemen
worden met name veroorzaakt door
veranderingen in financieel ma-
nagement: 73 procent van de on-
dervraagden noemt dit. Ook nieuwe
bedrijfsprocessen (69%), nieuwe or-
ganisatiestructuren (66%), nieuwe
wet- en regelgeving (61%) en fusies
en overnames (58%) worden vaak ge-
noemd.
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Jaarcongres Controlling 2013

De rol van de 9+ controller

in ICT en Performance

Management

Door onze redactie
Fotografie: Eric Fecken

De ge editie van het Jaarcongres Controlling op 18 april 2013
in het Nieuwegein Business Center stond in het teken van
excellentie. Wat maakt een uitstekende controller? Aan welke
criteria moet hij/zij voldoen? Twee onderwerpen die tijdens
het congres centraal stonden waren managementinformatie
en Finance & IT. Hoe kan de controller op deze gebieden excel-
leren? Een praktische rapportage.

De kenmerken van een 9+
controller . .. Controlling tips &
tricks

De eerste experts die tijdens het con-

gres wat mogen vertellen over wat een
9+ controller maakt, zijn drie gelauwer-
de oud-winnaars van de Controller of the
Year Award. Rob Melchiot (KLM, voorheen
transavia.com), Astrid van der Valk (Arizo-
na Chemical) en Marco Houweling (Tom-
Tom). Wat kenmerkt de 9+ controller vol-
gens Rob Melchiot? ‘Hij of zij is hard op de
inhoud, maar zacht op de mens. Je moet
als 9+ controller de business verstaan van
Atot Z.Je moet met meer dan één been
in de business staan. De basics moet je

op orde hebben, zodat je vooral aandacht
kunt schenken aan hoe je de business be-
ter kunt maken. Het is ook ongelofelijk be-
langrijk dat je weet hoe het product van
je organisatie in elkaar zit. Je moet weten
wat de klant verwacht. Een andere eigen-
schap van de 9+ controller is plezier in het
werk. Het is het mooiste vak ter wereld
en dat moet je uitstralen.’ Passie voor het
vak is wat Marco Houweling in 2006 de
award deed winnen. Het was in ieder ge-
val een belangrijke factor. Je kunt kiezen

|
‘Je moet als 9+ controller de

business verstaan van A tot Z.
|

waar je je voor inzet in je carriere’, aldus
Houweling. Tk heb dat gedaan bij Tom-
Tom omdat het bedrijf een mooi concreet
product maakte en dat paste bij mij. Dat
heeft mij loyaliteit gegeven, waardoor ik
me voor 200 procent heb ingezet. Je ziet
in een nanoseconde of iemand die pas-
sie heeft. Gebruikt hij of zij de juiste argu-
menten? De taal die iemand spreekt be-
paalt ook de mate van impact. Kom niet
met IFRS aanzetten bij business men-
sen, vertaal het voor ze Communicatie-
ve vaardigheden bezit Astrid van der Valk
ook en daarnaast is ze een echt mensen-
mens. Vooral die twee eigenschappen lei-
den ertoe dat ze in 2012 de Controller of
the Year Award binnensleepte. ‘Dat gaf in-
derdaad de doorslag’, aldus Van der Valk.
‘Je moet je kwetsbaar opstellen en aan-
dacht geven aan je team. Besteed een der-
de van je tijd aan dagelijkse finance zaken,
een derde aan je mensen en een derde

aan innovatie en change management’
Hebben de oud-winnaars nog tips voor
het publiek? Jazeker. Rob Melchiot: ‘Het
belangrijkste is dat je zorgt dat je impact
maakt. Je moet duidelijk kunnen aange-
ven hoe je de agenda hebt bepaald en
welke processen je aantoonbaar hebt
verbeterd. Geen woorden maar daden.
Marco Houweling: ‘Denk in conclusies
en aanbevelingen. Wat is je advies? Geef
heel duidelijk richting. Daar zoeken ma-
nagers naar. Dat vertel ik mijn finan-
ciele teamleden: eindig ieder document
met een aanbeveling. En tot slot Astrid
van der Valk: ‘Aansluitend op Marco’s tip
is het voor mij zeer belangrijk hoe je de
boodschap overbrengt. Hoe articuleer

je je verhaal? Dat bepaalt ook je impact,
dus denk daar goed over na.’

ICT...De bijdrage aan de
business...Derol van de
financiéle functie

Na de plenaire opening verspreiden de
ruim 5oo controllers zich over de za-

len naar verschillende deelsessies. Deze
staan uiteraard allemaal in het teken
van het centrale thema. Zo geeft Rai-
mond Honig een mini-workshop in ex-
cellent creditmanagement, laat overtui-
gingsexpert Lars Duursma controllers
zien hoe ze hun overtuigingskracht kun-
nen vergroten, vertelt verandermana-
ger Arjen Luijendijk de bezoekers hoe

ze in 9+ stappen hun doelen als financi-
eel professional kunnen bereiken en legt
drs. Sjoerd Schaafsma RC uit hoe g9+ con-
trollers de alternatieven voor bankfinan-
ciering op een rij kunnen zetten.
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‘Wat is het verschil tussen een terrorist en ICT architect? Met

een terrorist kun je onderhandelen.’
I E———

Behalve inspiratiesessies wordt er ook
met kleinere gezelschappen dieper in-
gegaan op onderwerpen in rondetafel-
discussies. Zo host Exact een sessie over
de bijdrage van ICT aan de business en
de rol van de controller daarbij. Kan ICT
een belangrijke bijdrage leveren aan de
business? Veel van de aanwezige finan-
cials vinden van wel, maar waarin zit
hem dat? Voor een deelnemer in de lo-
gistieke sector zit hem dat vooral in veel
beter plannen. ‘Het primaire doel van
ICT-projecten bij ons is efficiency berei-
ken en een betere kwaliteit. We gebrui-
ken ICT nadrukkelijk om onze compete-
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tive edge voor de toekomst te bepalen
en vorm te geven. Bij een deelnemer
die werkzaam is bij een overheidsin-
stelling ligt dat iets anders. ‘Continui-
teit staat voorop en natuurlijk zorgen
dat geld niet down the drain gaat.’ Toch,
is de mening van een overheidscolle-
ga, moet je als overheidsinstelling ook
waarde creéren door het zo goedkoop
mogelijk te doen. ‘Dat betekent wat cru
gezegd dat je door automatisering af-
scheid kunt nemen van mensen of ze
anders gaat inzetten. Je wilt uiteinde-
lijk zo veel mogelijk aanvragen automa-
tisch afthandelen!

De rol van ICT voor finance is op te split-
sen in twee stukken: de informatievoor-
ziening en de rol bij automatiserings- en
verbeterprojecten. Voor het eerste onder-
deel geldt dat de meeste controllers met
een explosie van data te kampen heb-
ben. Gelukkig worden IT-tools ook steeds
krachtiger en kunnen financials steeds
grotere datasets doorzagen. Daarmee
kunnen ze het inzicht vergroten voor
hun organisatie. In ICT-projecten is het
vooral zaak eerst de processen op orde
te brengen en dan pas te gaan automa-
tiseren, zegt de moderator van de ses-
sie professor Bert Kersten (Nyenrode).
Als er iets mis gaat, moet je je altijd eerst
afvragen of het de procedure is en dan
pas of er sprake is van een systeemfout.
‘Flexibiliteit wordt in de ICT ook steeds
belangrijker’ aldus Kersten. Je moet
onderscheid maken tussen apps en ar-
chitectuur. Maar veel technologie hangt
samen in de hedendaagse ICT-archi-
tectuur van bedrijven. In deze tijd moet
je flexibel zijn. Je moet het los kunnen
knippen. Dit is niet altijd gemakkelijk en
dat komt in de volgende grap goed tot
uitdrukking: wat is het verschil tussen
een terrorist en ICT architect? Met een
terrorist kun je onderhandelen. De aan-
wezige financials herkennen dit maar al
te goed en kunnen er dan ook hartelijk
om lachen....

De conclusie van de sessie is dat de rol
van de controller steeds meer opschuift
richting ICT beheerser. Hoeveel geld gaat
er naar ICT en waar blijven deze geld-
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stromen? Met ICT-portfoliomanagement
kan de controller het verband tussen ri-
sico en investeringen transparant ma-
ken voor de business. Een voorwaarde
om grip te krijgen op de ICT is kennis,
dus zal de controller zich moeten bijspij-
keren.

Integraal Performance
Management. .. Taart is

om op te eten...De mensen
meekrijgen met verhalen

Tussen 12:00 en 14:00 wordt er smake-
lijk geluncht en actief genetwerkt, maar
de sessies lopen de hele dag door. Een
drukbezochte workshop is die van ex-
pert Peter Geelen over Integraal Perfor-
mance Management. Jullie creéren een
eiland en daarmee krijg je geen 9+ per-
formance management, maar 6- per-
formance management’, aldus Geelen.
Autch, dat komt hard aan. Wat kunnen
de controllers doen om hun Performance
Management naar een hoger plan te
trekken? ‘Veel financials gebruiken de
balanced scorecard, maar een belang-
rijke valkuil bij deze tool is dat het in-
zicht ontbreekt in wat echt relevant is. Je

Van strategie naar actie
Voer ook bij uw organisatie een
Performance Management systeem van
wereldklasse in.

Verbeter de aansturing van uw business,
optimaliseer processen, verhoog het

serviceniveau en verlaag faalkosten.
Ontvang tijdens de tweedaagse cursus
talloze tips voor de implementatie van
integraal Performance Management.
Kijk voor meer informatie op
alexvangroningen.nl

‘Maak de patronen zichtbaar. Dat is de kunst van
datavisualisatie.’

hebt als organisatie vijf doelen nodig om
te volgen. Niet alleen voor het manage-
ment team, maar voor het hele bedrijf.
Dan is de vraag hoe je de mensen mee-
krijgt. In veel organisaties heb je siloden-
ken. Sales zegt bijvoorbeeld: ‘die stom-
melingen van logistiek leveren niet uit’
Maar de klant wordt vergeten. Begin bij
wat de klant wil en eindig bij het gerea-
liseerd hebben van die behoefte. Weinig
bedrijven hebben de klant tot klant ke-
ten helemaal in beeld en laat staan dat
ze die geintegreerd hebben in hun Per-
formance Management. Een schitteren-
de uitdaging voor de 9+ controller’, be-
sluit Geelen.

Over het meekrijgen van de mensen
heeft ook expert Performance Improve-
ment Rob ter Hedde nog een verhaal.
Een 9+ controller vertelt verhalen aan
de mensen in plaats van ze te ‘control-
len’l Dat is de stelling van Ter Hedde die
een sessie houdt over storytelling. ‘Hoe
kun je managementinformatie op een
boeiende manier delen?’, vraagt Ter Hed-
de het publiek. ‘Gebruik om te begin-
nen de juiste visualisatiemethoden. Pie
charts zijn volstrekt ongeschikt. Er zijn
drie problemen met pie charts. De men-
selijke hersenen zijn slecht in het onder-
scheiden van verschillende groottes. Ten
tweede, staat de bijpbehorende legenda
vaak onder in de hoek waardoor de ogen
over het scherm heen en weer gaan. Ten
derde, knallen veel van de gebruikte
kleuren van het scherm. Gebruik daar-

om bar charts om in één oogopslag te la-
ten zien hoe iets er voor staat. Het on-
derscheiden van bars en lijnen kunnen
de menselijke hersenen juist wel heel
goed. Het gaat erom dat je een patroon
laat zien. 70 procent komt binnen via de
ogen. Maak de patronen zichtbaar. Dat is
de kunst van datavisualisatie.

Het tweede onderdeel is mensen in be-

weging krijgen. Voor ieder mens gelden

drie universele factoren die hen motive-
ren:

1. Autonomy, mensen willen een be-
paalde vrijheid in het uitvoeren van
hun werk.

2. Purpose, mensen willen onderdeel
van een groep zijn en zien wat hun
bijdrage is om de doelen van de orga-
nisatie te verwezenlijken.

3. Mastery, mensen willen beter wor-
den in dingen die er toe doen.

‘Goede managementinformatie heeft

een directe link met purpose en mastery.

Er staat in wat je als organisatie belang-

rijk vindt en hoe je er voor staat. Als je

hier ook nog mee in gesprek gaat met je
mensen ben je op de goede weg. Je deelt
dan en versterkt het groepsgevoel. Ook
vertel je mensen wat zij kunnen doen
om het hogere doel van de organisatie te
halen. Een 9+ controller kan zich hier op
onderscheiden. Hoe? Begin in het hier en
nu. Ga in gesprek. Een goed verteld ver-
haal is onmisbaar om de stip aan de ho-
rizon te bereiken. Gebruik de juiste visu-

alisaties en vergroot je impact. l
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‘Tk kende de spookverhalen uitde markt

over ERP-implementaties. Een'mislukking
zoals uit die verhalen wilden we natuurlijk
niet, maar wat wilden we wel?’ Aan het
woord is Hans Tuppe, Finance Manager bij
Schuberg Philis, die recentelijk samen met
zijn team succesvol het ERP-pakket UNIT4
Agresso invoerde. In dit artikel vertelt
Tuppe, die de spil was in dit project over zijn
ervaringen.

euro omzet en 170 FTE) timmert hard aan de weg

sinds de oprichting ruim 10 jaar terug. Klanten kie-
zen Schuberg Philis als outsourcing-partij voor applicaties
waarvan het essentieel is dat ze altijd beschikbaar zijn.
Voor sommige van deze applicaties kunnen problemen
met beschikbaarheid een dermate grote impact hebben,
dat ze maatschappijkritisch worden in plaats van bedrijfs-
kritisch. De exclusieve focus op 100 procent beschikbaar-
heid en klanttevredenheid is sinds de oprichting tien jaar
geleden de drijvende kracht achter Schuberg Philis.
Finance Manager Hans Tuppe legt uit: ‘Wij werken in klei-
ne teams, waarin we alle kennis bundelen die nodig is
om de applicaties van klanten 100 procent in de lucht te

Outsourcing specialist Schuberg Philis (56 miljoen
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ERP-implementatie bij Schuberg Philis

'Systeem moet orgamsatle
passen als een Jas

Door Jeppe Kleyngeld
Fotografie: Mark van den Brink

houden. De verantwoordelijkheid voor
de klanttevredenheid wordt door het
hele team gedeeld. De mensen die hier
werken hebben automatisering echt in
hun DNA zitten. We stoppen veel tijd en
energie in het implementeren en ont-
wikkelen van tools en technieken die de
processen efficiénter maken. Voor het
vinden van nieuwe collega’s zoeken wij
daarom naar de juiste combinatie van
attitude, vakmanschap en ervaring.’

Het finance team van Schuberg
Philis

Hans Tuppe komt uit de ICT-wereld en
werkte in het verleden voor onder meer
Getronics en Atos Origin. Hij had bij deze
ICT-bedrijven ook al een financiéle posi-
tie. In 2006 begon hij bij Schuberg Philis
waar heel nadrukkelijk sprake is van be-
trokkenheid bij de business. Het Finan-
ce team bij Schuberg Philis bestaat uit
vijf mensen die hij omschrijft als brede
finance professionals. ‘Natuurlijk kijken
we naar wat iemand goed kan en waar
iemands passie ligt’, aldus Tuppe. ‘Maar
we moeten wel allemaal alles kunnen.
Zelf vervult hij vooral de rol van coa-
chend voorman. ‘Zoals gezegd werken
we in dedicated teams, maar daarnaast
zijn we ook als bedrijf één groot team.

Innovatief in ICT-
dienstverlening

De drie oprichters van Schuberg Phi-

lis constateerden voor ze het bedrijf op-
richtten dat IT-leveranciers vaak heel
hard werkten, maar vaak toch maar een
mager zesje of een onvoldoende scoor-
den bij hun klanten. ‘Bij een dergelijke
lage score, ben je alleen bezig om inci-
denten op te lossen of te verklaren. Dat
is niet bevredigend’, zegt Tuppe. ‘Boven-
dien hebben we ervaren dat er pas ruim-
te ontstaat om met onze klant over in-
novatie in gesprek te gaan, als je een 8 of

hoger scoort op klanttevredenheid. Vol-
gens ons is een intensieve relatie met de
klant een voorwaarde om die 8 te kun-
nen scoren en vast te houden. Onze klan-
ten hebben immers besloten om een
cruciaal onderdeel van hun bedrijfsvoe-
ring aan ons uit te besteden. Het opbou-
wen van dat vertrouwen is de basis voor
een tevreden klant!

‘Daarbij kijken we intensief naar de con-
text. In wat voor business zitten onze
klanten en waar draait ICT voor hen nu
echt om? Wij werken bijvoorbeeld voor
een online bank, die zonder geoptima-
liseerde ICT-processen haar dienstver-
lening niet snel genoeg kan uitrollen in
nieuwe landen. Door goede samenwer-
king is ICT daar een key enabler gewor-
den, in plaats van een rem op de groei.

In tegenstelling tot veel collega-outsour-
cing bedrijven werkt Schuberg Philis
voor een vaste prijs. ‘We willen voor onze
klant zo transparant mogelijk zijn in
waar onze uren en kosten in zitten. Wij
willen geen black box, maar diepe rela-
ties aangaan met onze klanten.’ Actuele
trends in de ICT veranderen ook de busi-
ness voor Schuberg Philis. ‘Er is veel aan
de hand. Bestuurders vragen zich af wat
ze met de cloud moeten. Daar ligt heel
nadrukkelijk een rol voor ons. Dit doen
we met de door ons ontwikkelde Missi-
on Critical Cloud. Door onze cloud-mo-
dellen en -technologieén te gebruiken
hoeft de klant geen concessies te doen
aan zijn kwaliteitseisen. Omdat software
steeds dominanter wordt, schuiven we
steeds meer op van system integrator
naar application integrator’

ERP-implementatie - Het
voortraject

Bij een groeiende onderneming zoals
Schuberg Philis hoort ook een adequate

IT-omgeving voor de administraties. Een
ERP-pakket stond al een tijdje op het ver-
langlijstje. ‘We wilden groeien en auto-
matiseren. We werkten met een combi-
natie van interne tools, eigen procedures
en losse applicaties voor het financié-

le projectenbeheer van projecten, de in-
koop, contracten en boekhouding. Infor-
matiedeling tussen die pakketten was
niet mogelijk’, zegt Hans Tuppe. ‘Dan ga
je je als bedrijf toch richten op een ERP-
systeem waarbij je de verbanden veel
beter ziet dan bij losstaande samenwer-
kende applicaties.
I —

‘We zijn eerst allerlei
business cases van anderen
gaan bekijken en wat daar

goed en niet goed is gegaan.’
I —

Bij Schuberg Philis realiseerden ze zich
dat een dergelijk implementatietraject
niet zonder risico’s was. ‘Aan het begin
van het traject hebben we daarom heel
oorspronkelijk gedacht en besloten de
eerste aannames rondom dit soort tra-
jecten los te laten. Wat weten we écht
van ERP? Niks eigenlijk. Hoe kunnen we
daarom optimaal gebruik maken van de
beschikbare kennis en kunde die over
het onderwerp beschikbaar is? Als eerste
hebben we allerlei business cases van
anderen bekeken om te zien wat daar
goed is gegaan en welke zeperds zich
hebben voorgedaan.

Schuberg Philis zocht een partner die ze
kon helpen met de ontbrekende exper-
tise. Ze vonden een no-nonsense partij
die hen inzicht in de markt gaf en hielp
te bepalen wat ze echt belangrijk von-
den aan een nieuw systeem en minder
belangrijk. Zo hebben ze hun prioritei-
ten goed in kaart gebracht. De tweede
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‘Bereid je goed voor door te
bedenken hoe de dag eruit
ziet dat het nieuwe systeem
in gebruik is.’

stap was om mensen intern vrij te ma-
ken voor de klus. In het team zat één van
onze directeuren die veel affiniteit en er-
varing had met veranderprocessen met
ICT’, aldus Tuppe. ‘Ook de CTO en CIO zijn
ingeschakeld die beide goed de koppe-
ling konden maken tussen systemen,
informatie en de business. Daarnaast
was het Finance team betrokken. Voor
de technische kant hadden we een van
onze mission critical engineers die weet
wat complexe en veilige IT omgevingen
zijn en wat 100 procent beschikbaarheid
betekent ook voor een ERP applicatie.
Zelf kwam ik ook in het team voor onder
andere het financiéle deel. Er stond toen
een goed team dat het vertrouwen had
van het hele bedrijf om dit project tot
een goed einde te brengen.

Toen kwam de pakketselectie. Het ERP-
team maakte een short list van pak-
ketten die in aanmerking kwamen en
UNIT4 Agresso kwam er het beste uit.
‘We hebben met verschillende leveran-
ciers demo’s gehouden en UNIT4 kon
het beste inhaken op hoe wij de wereld
zien', licht Hans Tuppe de keuze toe. ‘Op
9 van de 10 vragen hadden ze een goed
antwoord. De experts van UNIT4 had-
den zich goed verdiept in onze case. Bij
de andere partijen kwam er veel maat-
werk bij kijken en bij UNIT4 Agresso
was een goede match met onze wensen
en ook ons zogenaamde costmodel, een
voor onze business belangrijk tool. Dat
was echt een knock-out criterium voor
de aanschaf. Het pakket was wel prijzig
in initiéle aanschaf, maar we hebben de
onderhoudskosten uiteraard ook meege-
nomen in de business case en daarmee
viel het wel weer mee!

Live gaan

‘Binnen zes maanden na de start van het
traject gingen we live. Dit hebben we in
een aantal stappen gedaan en de organi-
satie heeft het goed opgepakt. We heb-
ben trainingen gegeven om onze men-
sen het werken met het nieuwe systeem
snel eigen te maken. Waarom is het pro-
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ERP-implementatie bij Schuberg Philis: 10 geleerde lessen
1

. Denk oorspronkelijk.

. Verzamel de juiste dedicated mensen om je heen.
. Verzamel alle beschikbare informatie en leer daar van.

. Maak een groot project klein.

. Testen, testen, testen (hoe weet je anders of je goed zit?).

. Besteed veel aandacht aan scoping - Wat wil je wel en wat wil je niet?
. Houd het kort (de wereld is in zes maanden al weer veranderd).

. Zorg voor mandaat in de organisatie.
0. Vier je successen.

ject goed verlopen? ‘Ik denk dat het be-
langrijk is dat we vooraf een heel goed
business script hebben gemaakt van
onze aanpak. De moeilijke beslissingen
hebben we bij het maken van dat script
direct genomen. Dit gaan we doen en dit
gaan we niet doen. We hebben ook de
kosten met UNIT4 goed doorgerekend.
Welke modules gaan we gebruiken nu
en in de toekomst? Het voordeel van dit
business script was vooral dat het een
mandaat gaf aan het implementatie-
team. Ook kwam het de snelheid erg ten
goede. Dat is dan ook meteen een geleer-
de les voor een implementatie. Bereid je
goed voor door te bedenken hoe de dag
eruit ziet dat het nieuwe systeem in ge-
bruik is. Maak een helder en gedetail-
leerd business script en hou je daar ver-

volgens aan.
I

‘Tegenover het team van
de leverancier moet dan
qua omvang minimaal een
zelfde team vanuit de klant

staan’
I
Een andere belangrijke succesfactor van
de implementatie was het samenstel-
len van een interne focusgroep. ‘Meest-
al komen de experts van de leverancier
een deel van de implementatie verrich-
ten. Veel van de verdere inrichting van
het pakket waaronder ook rapportages
maken wordt, ook vanuit kostenoverwe-
gingen, overgelaten aan de klant. Tegen-
over het team van de leverancier moet
dan qua omvang minimaal een zelfde
team vanuit de klant staan’, aldus Hans
Tuppe. Ze trainen de mensen en daarna
sta je er ergens dan wel alleen voor. Van-
wege kennisachterstand en veelal ook
focus en tijdsgebrek gaat de klant in het
project dan snel achterlopen. Dat geeft
een onbevredigend gevoel en veel mis-
lukkingverhalen komen daar vandaan.
Bij Schuberg Philis is daarom besloten
een toegewijd team samen te stellen
bestaande uit eigen mensen en UNIT4

2
3
4
5
6. Werk nauw met de leverancier(s) samen en bedenk goed wie wat doet.
7
8
9
1

mensen met als uitgangspunt dat het
UNIT4 team zoveel mogelijk zou bou-
wen en inrichten. Dat lijkt in eerste in-
stantie duurder maar gezien de kennis
en ervaring van de UNIT4 consultants
gaat het dan sneller. Bovendien kunnen
de resources van Schuberg Philis dan el-
ders nog productiever en winstgeven-
der worden ingezet. Dit team is het pak-
ket gaan testen tijdens demodagen. In
dit kernteam ontstond een hechte sa-
menwerking tussen UNIT4’s mensen en
onze eigen mensen. Successen behaal-
den ze samen en vierden ze samen. Dat
is ook een leukere manier van werken
voor de UNIT4 mensen. Uiteraard was
het wennen voor beide partijen, maar ik
zou het in een volgend traject weer het-
zelfde doen. Het implementatieteam be-
steedde ontzettend veel aandacht aan
testen. Tets over de schutting gooien
werkt niet. Je moet zeker weten of iets
werkt’, vindt Hans Tuppe. ‘Een bekende
uitspraak in die context is; Een project is
klaar zodra het voor je begint te werken.
Een ERP-systeem moet je organisatie op
een gegeven moment gaan passen als
een jas. Dat lukt met het flexibele pak-
ket van UNIT4. We kunnen door gebruik
te maken van de bouwstenen van UNIT4
Agresso heel veel zaken zelf op functio-
neel niveau wijzigen en features inbou-
wen die we er in willen hebben. Dit be-
spaart ons veel tijd en kosten. Het is een
hele open omgeving, dus dat is prettig
voor een groeiend bedrijf als het onze.
Met de implementatie is onze organisa-
tie in één klap in de moderne tijd terecht
gekomen. We kunnen onze papierstro-
men reduceren, meer doen met minder
mensen, interfaces maken met ons cost-
model, enzovoorts. Ook stelt het ons in
staat allerlei analyses te draaien. Via de
tool Tableau kunnen we zeer veel infor-
matie ontsluiten uit het bronsysteem.
Tableau zet dit vervolgens om in krachti-
ge visualisaties. Kortom, we kunnen ze-
ker spreken van een bevredigend resul-
taat waar we met een erg goed gevoel
op terugkijken en nog veel toekomstmo-
gelijkheden in zien.' l
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H praktische tips voor
Business Intelligence

Door JanKees Lampe

Het is zeker één van de meest interessante technologische trends van dit moment: Business
Intelligence, ook wel BI genoemd. Het verzamelen van data en het daarop uitvoeren van
slimme acties is een potentiéle goudmijn voor veel bedrijven. JanKees Lampe, CEO van BI-
specialist Inergy, geeft een vijftal voorbeelden uit de praktijk waarin BI meer waarde haalt uit

bedrijfsprocessen.

po toe. In de informatiemaatschappij van nu willen wij
daarnaast steeds sneller kunnen beschikken over in-
formatie. Dit maakt dat het proces van Business Intelligen-
ce (BI) en datawarehousing steeds verder opschuift richting
de primaire processen. Om de boot niet te missen, is het voor
veel bedrijven een ware noodzaak om zoveel mogelijk data
uit verschillende bronnen te verzamelen en daarop intelligen-
te analyses toe te passen. Bl is daardoor zeker geen holle term
of nieuw ‘buzzword’, maar juist ontzettend praktisch van aard.
Een vijftal voorbeelden:

Signaleer afhakende
Klant op tijd

Lampe: ‘Bl heeft rechtstreeks betrekking op de rekensom van
opbrengsten, kosten, marge en rendement waarmee iedere fi-
nancieel manager uiteindelijk te maken heeft. In bijna elk be-
drijf valt er veel te winnen bij het analyseren van bepaald
klantgedrag. Neem bijvoorbeeld partijen die afthankelijk zijn
van een abonnementsmodel, bijvoorbeeld uitgevers van tijd-
schriften, kabelexploitanten en aanbieders van betaal-tv. Het
beperken van het verloop onder klanten — de churn - is voor
hen logischerwijs van groot belang. Door te kijken naar pro-
fielen van klanten die hebben opgezegd, valt in een vroegtij-
dig stadium op basis van klantgedrag vast te stellen of dit gaat
leiden tot een mogelijke opzegging. Zo kan het bedrijf nog een
laatste actie ondernemen om deze klant alsnog te behouden
door hem een nieuwe aanbieding te doen.

Omzetstromen door
‘omnichannel’ winkelen

Door de populariteit van online winkelen, ontstaat het feno-
meen dat de klant het onderscheid tussen de verschillende
on- en offline kanalen niet meer maakt. Hij bepaalt zelf wat hij
koopt, op welke manier, hoe hij dat afrekent en via welke ka-
nalen hij retourneert. Dit brengt grote uitdagingen voor in-
koop en logistiek met zich mee, zeker nu klanten gaan naden-

D e hoeveelheid beschikbare data neemt in razend tem-
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ken over welke artikelen zij online willen kopen en voor welke
zij toch echt even naar de (fysieke) winkel willen. ‘Dit zijn best
spannende elementen, waar veel partijen nu mee worstelen’,
zegt Lampe. ‘Breng je die logistieke stromen in beeld, dan ben je
in staat om ze veel efficiénter in te richten. Een mooi voorbeeld
is dat van een retailer die op basis van analyses op logistie-

ke processen besloten heeft de voorraad voor de webshop plus
alle winkels op één hoop te vegen in een virtuele voorraadpool.
Wanneer een klant een artikel bestelt dat niet aanwezig is in
de voorraad van de webshop, wordt die order volgens bepaalde
business rules naar alle winkels gestuurd. Het filiaal dat het als
eerste oppakt en het artikel netjes uitlevert mag die omzet op-
tellen bij de eigen filiaalomzet. Het aardige is dat dit een voor-
raadprobleem oplost en tegelijkertijd een nieuwe dynamiek in-
troduceert bij filiaalmanagers die de webshop misschien nu
nog als concurrent zien, maar er op deze manier via het web in-
eens een omzetstroom bij krijgen.’

Analyseren van inefficiénties
In voorraden

Een van de grootste kostenposten in de foodretail is de derving
van goederen. Alleen al in 2011 werd er meer dan een miljard
euro aan goederen weggegooid omdat deze over de houdbaar-
heidsdatum raakten. Lampe: ‘Een waanzinnig getal. Als je daar
maar een paar procent van kunt besparen, spreek je al over
tientallen miljoenen. Vanuit financieel oogpunt liggen hier mo-
gelijkheden. Elke kilo gehakt of elk bakje garnalen dat na slui-
tingstijd om vijf uur in de prullenbak belandt, komt er bij ver-
koop voor sluitingstijd onder de streep bij en gaat linea recta
naar je P&L-rapportering.’ Natuurlijk begint het sturen op een
zo laag mogelijke voorraadderving al in de winkel, door pro-

|
Door de populariteit van online winkelen,
ontstaat het fenomeen dat de klant het
onderscheid tussen de verschillende on- en
offline kanalen niet meer maakt.
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Alleen al in 2011 werd er meer dan een
miljard euro aan goederen weggegooid
omdat deze over de houdbaarheidsdatum
raakten

ducten die de houdbaarheidsdatum zoveel mogelijk onder de
aandacht van de klant te brengen. Maar het kosten-batenspel
rond derving gaat door middel van Bl veel verder, vertelt Lam-
pe. ‘Sommige artikelen worden door fabrikanten alleen in be-
paalde collogroottes geleverd. Maar stel dat je als supermarkt
weet dat je elke week vijf versmaaltijden verkoopt, die je alleen
per acht stuks kunt bestellen. Dan weet je ook dat er elke week
drie moet weggooien en dat je eigenlijk in gesprek zou moeten
gaan met de betreffende leverancier’

Detecteren van betalingsproblemen
en fraudeherkenning

Bl kan een geschikt middel zijn om betaalgedrag van klanten te
analyseren, zodat je in een vroegtijdig stadium kunt signaleren
of er klanten zijn die betalingsproblemen hebben. Daarnaast
vindt Bl steeds meer een toepassing in fraudedetectie, waarbij
patroonherkenning erg belangrijk is. In retailland gaat het dan
bijvoorbeeld om kassabonnen met veel subtotalen, of kassa’s
die vaak open en dicht gaan zonder dat er bedragen worden
aangeslagen’, zegt Lampe. Door middel van patroonherkenning

en data-analyse zijn tal van zaken die in een organisatie gebeu-
ren heel gemakkelijk te administreren en ongebruikelijke pa-
tronen snel te herkennen.

Visualiseer!

In het vakgebied van BI helpen bepaalde vormen van
visualisatie enorm om afwijkende patronen te kunnen
herkennen, die vragen om nadere analyse. Lampe: ‘Financiéle
transacties bijvoorbeeld, zijn goed te analyseren in een
netwerk waarin je ziet welk pad transacties afleggen en

welke zaken nog eens goed bekeken moeten worden.’ De
eigenaar van Inergy noemt als voorbeeld het herkennen van
declaratiefraude door verzekeraars, maar ook het beperken van
een churn door een aanbieder van schotelantennes. ‘Op een
gegeven moment hebben wij voor deze partij het verloop van
klanten geografisch in beeld gebracht. Het grootste verloop in
Limburg bleek, heel opmerkelijk, precies te lopen langs de grens
met Duitsland. Daar viel het kwartje ineens. In een wekelijks
commercieel overleg werd de overstap van klanten naar het
Duitse Digitenne-netwerk steeds gebagatelliseerd, maar het
bleek dus helemaal niet mee te vallen. Je kunt gaan grasduinen
in gegevens om daar achter te komen, maar op zo'n kaartje

zie je het in één keer. Een mooi voorbeeld van waardevolle
businessinformatie, verkregen door de toepassing van Bl ll

JanKees Lampe is CEO van Bl-specialist Inergy

King is het meest

betrouwbaar!

Bron: Sprout, juli 2012
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[@] Volgens een onafhankelijk onderzoek van Sprout onder

2 500 ondernemers scoort King Business Software maar liefst
een 8,7 op betrouwbaarheid! Met deze score laat King alle
¢ concurrenten achter zich.

Wilt u ook volledig kunnen vertrouwen op uw financiéle administratie, facturering, voor-
raadadministratie, projectenadministratie, webwinkel of magazijnautomatisering? Kijk dan op

www.king.eu of bel voor een vrijblijvende demonstratie naar 010-264 63 20.

King, de zekerheid van betrouwbaarheid.

King

BUSINESS SOFTWARE




(FINACE + CENTRIC)’ =
CENTRIC FINANCIAL CONSULTANCY

Finace heet vanaf nu Centric Financial Consultancy.

Een nieuwe naam, maar nog steeds dezelfde overtuiging:
de financiéle functie kan meer waarde toevoegen aan
de organisatie. Dit door inzichten en instrumenten te
leveren die het anticiperend vermogen van de organisatie

vergroten.

U kunt een beroep doen op onze financiéle professionals
en consultants voor:

¢ Detachering

e Consultancy

e Outsourcing

Wij blijven uw vaste speler voor het uitbesteden van
uw financiéle, HR/Payroll en pensioenadministratie.
Maar samen met Centric kunnen we u nu nog beter
faciliteren met integrale oplossingen op het gebied

van Finance en ICT.

Samenwerken met Centric is veel meer dan een oplossing.
Bij Centric kunt u rekenen op een team van vakbekwame
specialisten zodat u altijd over de juiste middelen beschikt
om het succes van uw team en organisatie te vergroten.

Zo heeft u ‘the power to execute’.

Wilt u meer weten?
Stuur dan een mail naar info@centric.eu

of ga naar www.centric.eu/finace2centric
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‘Bewust zijn van wat
echt belangrijk is’

Door Jeppe Kleyngeld
Fotografie: Roelof Pot

Van links naar rechts: Leon van der Kroef, Jaap N j Jamandunsmg, lise van den Bosch en Marianne Hogenhout-Bo:

optimaal voldoen

Ilse van den Bosch,

Met haar team heeft{Ze zi
adequate stuurinformati

¥
E
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PERSOONLLK

Naam: llse van den Bosch

Functie: Directeur Finance & Control

Leeftijd: 43

Opleiding: Studeerde econometrie aan
de Universiteit van Tilburg,
gevolgd door de opleiding
tot Register Controller aan
de Universiteit van Gronin-
gen.

Loopbaan: lise van den Bosch begon
haar loopbaan in de finan-
ciéle sector bij Aegon, waar
zij in verschillende functies
verantwoordelijk is geweest
voor control, boekhou-
ding en actuariaat. Daar-
na was ze voor een perio-
de van acht jaar werkzaam
bij Achmea in verschillende
financiéle functies, waar-
onder Group Controller. In
2010 trad ze aan bij PGGM.

Kinderen, familie en vrien-
den

Vrijetijd:

I E———
‘Een goede controller zoekt continu de discussie op, juist ook

in de voorfase van de rapportage.’
I E———

Wat is de missie van PGGM?

‘In één zin: Wij helpen mensen bij het
realiseren van een waardevolle toe-
komst. We hebben dit bewust zo ge-
formuleerd omdat onze missie breder
is dan het zeker stellen van vermogen
voor later. De componenten pensioen,
zorg, wonen en werken maken ook deel
uit van die toekomst. Hoe die toekomst
er precies uit ziet weten we geen van
allen, maar PGGM zet zich er blijvend
voor in om de uitkomst positief te bein-
vloeden'

Hoe ziet jullie strategie eruit?

‘Onze missie hebben we vertaald in doe-
len en subdoelen voor een aantal jaren
vooruit. leder jaar toetsen we of deze
doelen nog in het heden passen en stel-
len wij ze bij waar nodig. Een bouwsteen
van de waardevolle toekomst die wij
willen helpen creéren is het behoud van
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ons solide pensioenstelsel in Nederland.
We zetten onze schaalgrootte in om dit
voor veel deelnemers bereikbaar te ma-
ken. Met die schaalgrootte kunnen we
een voortrekkersrol blijven spelen op de
pensioenmarkt’

Hoe zit jouw afdeling in elkaar?

‘De financiéle functie bestaat uit drie af-
delingen. De eerste daarvan is de salari-
sadministratie, de boekhouding en het
rapportageteam. De tweede is de con-
trol-functie die voorheen bij de bedrijfs-
onderdelen zat ondergebracht, maar
waarmee we steeds meer als één totaal-
team werken. Ook heb ik een afdeling in-
formatiemanagement. Zij denken mee
met business units en de vertaling van
hun visie naar stuurinformatie en geven
vervolgens invulling aan de benodigde
proces en systeeminrichting om hierin
te voorzien.!

Op het Financieel Management
Gala van 2012 won je de award voor
‘Best Finance Team of the Year’. In
de casebeschrijving daarvoor gaf
je aan een drietal opdrachten te
hebben vervuld. De eerste was het
opzetten van Integraal Performance
Management. Allereerst de vraag
wat je daaronder verstaat?

‘Ik versta daaronder dat wanneer je als
directie stuurt of managet, je dat al-

tijd moet doen vanuit een totaalbeeld
van het bedrijf. Je moet alle componen-
ten kennen en de samenhang begrijpen
anders gaan directeuren de ene keer op
A sturen en dan weer op B. In mijn vo-
rige baan werden er bijvoorbeeld van-
uit Finance doelen voorgelegd aan het
bestuur waar besluiten over genomen
moesten worden. Vervolgens zat de risk
afdeling een week later met het bestuur
om de tafel om te praten over een risk
appetite als doel. Je kunt die twee din-
gen echter niet los zien van elkaar. Bij
PGGM is bijvoorbeeld duurzaamheid be-
langrijk. Ik ben sterk van mening dat dit
onderwerp in alle aspecten van bestuur
moet terugkomen. Dat bedoel ik met In-
tegraal Performance Management.

Hoe heb je de invoering hiervan
aangepakt?

‘In feite waren de verschillende compo-
nenten wel in beeld bij het Finance &
Control team, maar onvoldoende als ge-
heel. Dat heb ik veranderd door continu
het gesprek op te zoeken en mensen be-
wust te maken. Als je inhoudelijk met el-
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TEAM

Bedrijf: PGGM

Omzet: 226,9 miljoen euro

Beheerd pensioen vermogen: 133 miljard euro

Aantal FTE: 1112

Aantal FTE in financiéle functie: 45

Typering team: Loyaal, gaan er helemaal voor, plezier in het werk
Belangrijkste uitdaging: Zorgen dat het Executive Community en de Business

Units nog meer gebruik maken van de informatie die het Finance & Control team
verschaft. Het team heeft zich eerst vooral op kwaliteit geconcentreerd en gaat zich

nu nhog meer richten op de impact.

Financiéle software: CODA / Profit / Procuro / Excel / OnGuard / Finext

kaar een rapportage gaat opzetten, con-
form de opzet van de perspectieven zoals
we die ook in de strategiekaart hebben
benoemd, kun je die gewoon gaan afpel-
len. Welke doelen en stuurindicatoren
hebben we nodig bij welk perspectief?
Dan komen we automatisch alle compo-
nenten van het bedrijf tegen.

Hoe krijg je dat integrale denken
tussen de oren van de mensen

die moeten werken met de
stuurinformatie?

‘Daarvoor is rapporteren niet genoeg. Je
kunt het wel integraal rapporteren, maar
dat betekent niet dat het integraal beke-
ken wordt. Het moet geen knip en plak
oefening zijn. Om het tussen de oren van
de ontvangers te krijgen moet de maker
van de rapportage aansluiting zoeken
met de business. Een goede controller
zoekt continu de discussie op, juist ook in
de voorfase van de rapportage. Hij of zij
moet precies weten wat er speelt. Daar-
voor zit deze ook in het unit MT en hou-
den we ‘maaksessies’ waarin we met el-
kaar samen zitten en discussiéren over
de inhoud. Die sessies leiden tot betere
rapportages. Het nevenproduct is dat de
business mensen zelf veel beter weten
wat er allemaal speelt. Dit is iets wat we
moeten blijven doen. Het kan niet zo zijn
dat één persoon alles moet overzien.

Een andere opdracht was de
businessplanning vormgeven en
een meerjarenplan ontwikkelen.
Hoe hebben jullie dat aangepakt?

‘Bij alles wat we leveren vragen we ons af of het van
toegevoegde waarde is voor de specifieke ontvanger.’

‘Toen ik begon in 2010 bestonden er wel
een jaarplan en meerjarenplan, maar
dat waren vooral plannen van losse on-
derdelen die als het ware aan elkaar wa-
ren geplakt. Die plannen waren min-
der beredeneerd vanuit de lange termijn
strategie, dus daar viel wat aan te ver-
beteren. We hebben dat als startpunt ge-
nomen om een meetjarenplan te ont-
wikkelen en dit te vertalen naar de
business units en afdelingen. Voor dat
doel hebben we veel reviewsessies met
managers gehouden waarin we doel-
stellingen hebben geprobeerd samen te
brengen en de nodige bijbehorende lea-
ding en lagging indicatoren vast te stel-
len’

Welke controls voeren jullie door
om de strategie te laten slagen?

‘Om te slagen moet je het in het heden
goed doen, hiervoor voeren we ener-
zijds veel controls uit op de beheersing
van de basisprocessen, anderzijds wer-
ken we veel met SLA's. Dat zijn afspraken
die we met klanten hebben gemaakt. We
volgen scherp in hoeverre we hier aan
voldoen. Hiernaast doen we veel aan de
business control kant. We rapporteren
enerzijds over de stand van zaken met

betrekking tot de einddoelen die we wil-
len bereiken, maar we kijken ook gedu-
rende het jaar naar onderliggende indi-
catoren. Hierin zie je een tweesplitsing
tussen indicatoren gericht op verander-
processen en reguliere operationele indi-
catoren zoals achterstanden, werkvoor-
raden en aantal klachten’

Met welke tegenslagen hebben
jullie te maken gehad in dit project?
‘In mijn beleving is PGGM opgescho-
ven van behoorlijk decentrale organisa-
tie naar een organisatie waarin we geza-
menlijk optrekken en naar de toekomst
toewerken. Dat heeft tot gevolg dat men-
sen in eerste instantie iets moeten op-
geven. Als je daar over heen bent, krijg

je daar veel voor terug waaronder veel
vrijheid. Maar die drempel moet je eerst
over heen. Daar zijn we wel tegenaan
gelopen in het verandertraject.’

Hoe succesvol is de nieuwe
businessplanning en waaruit blijkt
dat?

‘In mijn beleving gaat het goed en zijn
we met de goede dingen bezig als be-
drijf. We zitten echt in een andere fase
dan twee jaar terug. Blijkt dat heel hard
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uit onze bedrijfsresultaten? Dat is moei-
lijk te zeggen gezien de onzekerheden
van onze business. Juist daarom is het zo
belangrijk om vanuit alle details die voor
handen zijn een geconsolideerd beeld
naar voren te brengen. Zo kunnen wij
aantonen waar nog wel issues zitten en
waar het heel goed gaat. En daar zijn we
steeds beter toe in staat’

Werken jullie ook met scenario’s om
beter om te kunnen gaan met de
volatiliteit?

‘Ja, dat doen we. Begin vorig jaar zijn

we vanuit de strategie begonnen met
een scenario-analysemodel voor de toe-
komst. Vanuit Finance zijn we daar op
aangehaakt. Het idee is niet een paar
scenario’s te maken om daar de busi-
nessplanning op door te rekenen. We ge-
bruiken de scenario’s veel meer om be-
wustwording te creéren bij bestuur en
directie. Wat voor dingen kunnen mo-
gelijk op ons afkomen en als je naar ver-
schillende scenario’s kijkt, welke aspec-
ten zijn dan bij allemaal aan de orde?
Daar kunnen we ondanks de onzekere
toekomst nu al op inspelen. Zo zijn we
vanuit onze codperatieve achtergrond
ons meer gaan richten op het ontwikke-
len van de ledenorganisatie en hebben
we onder andere samenwerking met de
Rabobank opgezocht. Ook moeten we
ons voorbereiden wat het voor PGGM als
pensioenuitvoeringsorganisatie zou be-
tekenen als werknemers in de toekomst
niet langer verplicht aangesloten zou-
den zijn bij een pensioenfonds.

Tot slot was jullie opdracht een
geintegreerde aanpak te realiseren
van de stuurinformatie. Hoe

hebben jullie dat aangepakt?

‘Bij alles wat we leveren moeten we we-
ten wat de ontvanger er aan heeft. Of
het nu gaat om ons Executive Commit-
tee (EC), een Business Unit of een mana-
ger. We hoeven sowieso niet alles aan
iedereen leveren, maar moeten segmen-
teren. SLA-gegevens gaan we niet in de-
tail aan het EC leveren. Het volstaat om
te rapporteren of dit goed of niet goed
gaat en of we bijzondere trends waarne-
men. We zijn ook subjectiever gaan kij-
ken naar wat belangrijk is. Een controller

22

‘Een controller moet de vrijheid nemen om subjectief te
kijken naar wat belangrijk is en daarover rapporteren.’

moet die vrijheid nemen. Is er iets waar-
neembaar dat nu gerapporteerd moet
worden? Aan de operationele kant heb-
ben we alles goed in de greep, dus dat
biedt controllers de mogelijkheid die
vrijheid te nemen.

Zie jij het als jouw taak mensen
hierin op te leiden?

‘Zeker. Dat is iets waar ik permanent
alert op moet blijven. Finance mensen
blijven toch vakexperts die de neiging
hebben lekker met een rapport bezig te
blijven, een mooie rapportage op te leve-
ren en het daarbij te laten. Maar als het
rapport niet gebruikt wordt kun je het
net zo goed niet maken. Waarvoor dient
het rapport? Weet je wat de ontvanger er
mee doet? Die vragen moet je altijd kun-
nen beantwoorden.

Wat voor systeemverbeteringen
hebben jullie doorgevoerd ter
ondersteuning van de processen?
‘Aan de boekhoudkant hebben we een
subtool geimplementeerd als tussenstuk
tussen het boekhoudsysteem CODA en
de output aan control. Bij dit soort dis-
ciplines zit je altijd in de spagaat tussen
een geweldig Bl-systeem en hands-on. Je
kunt hele gave systemen kopen die sug-
gereren dat je de meest geweldige rap-
portages eruit krijgt, maar als je het er
niet in stopt komt het er niet uit. Een uit-
voeringsbedrijf zoals het onze is finan-
cieel in de kern heel eenvoudig, dus is
het veel belangrijker naar onze niet-fi-
nanciéle informatie te kijken. En moeten
we dan onze hele polisadministratie en
ons bronsysteem van vermogensbeheer
daar op interfacen? In mijn mening is dit
veel te veel broninformatie voor het doel
dat we willen bereiken, dus heb ik geko-
zen voor een andere methode om de in-
formatie samen te voegen.’

Heb je nog tips voor vakgenoten
die een dergelijk project gaan
uitvoeren?

‘Begin niet bij systemen en mooie mo-
dellen, maar ga gewoon beginnen. Maak
mensen bewust, spreek ze aan. Wees zelf
bewust van waar het om draait in je be-
drijf en wat belangrijke zaken zijn om in
beeld te krijgen. Veel managers hebben
het idee dat ze moeten beginnen met
het ultieme model, maar in de praktijk
werkt dat niet. Een andere les is om niet
direct extern te gaan kijken naar men-
sen, maar goed te kijken naar wie je in
je team hebt. Als je bedenkt dat dit de
groep is waar je het mee moet doen, ga
je veel beter kijken wie je waar het bes-
te kunt inzetten om van het project een
succes te maken.

Hoe is de financiéle functie
veranderd sinds jouw aantreden?
‘Toen ik begon functioneerde de control-
ler naar mijn mening nog teveel als as-
sistent van de directeur. Een controller
is er niet om facturen te valideren. Dat
soort zaken zijn we terug gaan duwen
naar de managers en directeuren. We
hebben daarbij duidelijk gemaakt dat

de controller hen wel periodiek inzicht
kan verschaffen in waar zij staan ten op-
zichte van budget en planning. Ook kan
de controller adviseren in te nemen bij-
stuuracties. Maar aan de controller als
afvinker hebben we een einde gemaakt.
De primaire uitdaging voor de controller
is adviezen concreet te maken, maar er
tegelijkertijd voor te zorgen dat niet ie-
dereen over hem of haar heen valt. Dat is
best een lastig spel om te spelen.

Wat wil je nog realiseren bij PGGM?
‘Ik zou willen dat wij nog meer van-

uit verschillende disciplines gezamen-
lijk optrekken en sturen. Daarmee zet je
je output kracht bij en doe je het ook op
de meest effectieve en efficiénte manier.
Achterliggend zie ik nog vaak managers
die met zaken zitten en het gevoel heb-
ben daar alleen in staan. Wanneer je el-
kaar daar eerder in weet te vinden kun
je het ook gezamenlijk oplossen.’ ®
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In contact met e debiteur:
kerncompetentie of uithesteden
aan een specialist?

Door Michiel Rohlof
Fotografie: Eric Fecken

Is een collection call een kerncompetentie of kun je dat be-
drijfsproces beter outsourcen? Die vraag stond centraal tijdens
een rondetafelgesprek op Jaarcongres Credit Management.
Persoonlijk contact met de eindgebruiker wordt door som-
mige bedrijven als nuttig ervaren, maar trekt vaak een zware
wissel op het eigen personeel. Door het bellen te outsourcen
stijgt zowel de medewerkerstevredenheid als de performance,
bleek uit de input van meerdere credit managers waaronder

Marco van Katwijk (Essent).

ijdens de rondetafelsessie, gefaci-
Thteerd door Credit Management-

bureau Certin en begeleid door
moderator Bas van Werven, werd gedis-
cussieerd aan de hand van twee busi-
nesscases: de outsourcing van collecti-
on calls bij een financieel dienstverlener
en eenzelfde traject bij Essent, dat na-
jaar 2012 in gang gezet werd. Marco van
Katwijk, Manager Tone of Voice Beta-
len bij Essent: ‘In het tweede kwartaal
2012 ben ik begonnen om met mijn team
een eigen benchmark neer te zetten op
de performance van outbound collectie
gesprekken, daarna ben ik met meerde-
re partijen pilots gaan doen en ook hun
performance heb ik identiek in kaart ge-
bracht. Dit resulteerde in een goede po-
sitieve business case om met een gespe-
cialiseerde partij te gaan werken. Vanuit
Essent is het bellen van klanten over hun
openstaande betalingen een breed be-
schikbare vaardigheid. Dit is erg positief
om zo makkelijk te kunnen opschalen in
capaciteit als dit nodig is. Een groot na-
deel bleek uit de pilot dat dit slechts één
van de vele vaardigheden is die mede-
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werkers binnen Essent hebben. De uren
dat een medewerker daadwerkelijk per
week belt blijken te laag te zijn om te
kunnen komen tot de performance zoals
deze bij een gespecialiseerde partij wel
haalbaaris.’

Bij de financieel dienstverlener waren

de collection calls één van de aandachts-
punten. De contactintensiteit was niet in
orde en het plegen van telefoontjes werd
door de eigen afdeling als vervelend er-
varen. De credit manager: Tk heb toen
een apart team opgezet, met studen-

ten die onder een ‘chef call’ center vie-
len. Toch bleek dat uiteindelijk niet goed
te werken, om meerdere redenen. Aller-
eerst was het duur; de studenten in het
call center vielen onder onze eigen cao.
Daarnaast waren zij leergierig en bleken
ze steeds vaker zelf de administratieve
kant van het werk op te pakken; een ver-
troebeling van de call-center missie. Ook
merkten we dat de bestaande teamlei-
ders niet gelukkig waren in hun nieuwe
rol; voorheen waren zij bezig met pro-
cedures en wetgeving en nu vooral met

uitbelcampagnes en scripting. Op een
gegeven moment moesten we ons ach-
ter de oren krabben en beseffen dat we
hier blijkbaar niet goed in waren. Dat is
een lastige beslissing; outsourcing kan
namelijk beteken: mensen ontslaan. Na
enige tijd waren de OR en directie over-
stag en gingen we op zoek naar een goe-
de outsourcingspartij’

Dat was geen eenvoudige opgave. Je
zoekt in feite naar een flexibele schil
maar veel externe partijen zien het meer
als een vast partnership en zijn erg hap-
pig op de vervolgtrajecten als de juridi-
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sche afwikkeling en de huisbezoeken.
Die zaken hadden we echter al prima ge-
regeld. De keuze voor Certin is mede be-
paald door de resultaten die zij van eer-
dere soortgelijke trajecten lieten zien.
Bijkomend voordeel van een externe
partij is dat je ze werkzaamheden kunt
laten doen die een interne belafdeling
niet zo snel zal oppikken. Toen de be-
slissing tot outsourcing genomen was,
kon het echte werk beginnen. IT is een
belangrijke factor. Een aantal van mijn
mensen heeft zich maandenlang bezig
gehouden met de data uitwisseling tus-
sen ons bedrijf en Certin en ook in de sa-

menstelling van je personeel heb je an-
dere competenties nodig. Natuurlijk
neemt het aantal fte’s af, maar je gaat
door outsourcing ook veel bewegingen
in de portefeuille zien en de complexi-
teit van gegevens neemt toe. Je hebt dus
echt personeel nodig dat goed is in pro-
jectmanagement en business analyse
om die gegevens ook te kunnen gebrui-
ken. Het in huis hebben van de juiste
mensen is een randvoorwaarde van out-
sourcing’

Bij Essent werd eenzelfde traject gevolgd.

Medewerkers deden traditiegetrouw zo-

D

wel incasso als facturatie en outbound
telefonie. Dat laatste is nu (voor de over-
flow) uitbesteed. Voor Van Katwijk een
vergelijkingstraject tussen de eigen me-
dewerkers en de externe call centers de
doorslag. ‘Een juiste benchmark tussen
meerdere externe partijen en de eigen
organisatie leidt tot een eerlijk vergelijk,
waarop je besluit om wel of niet te out-
sourcen. Ook wij hebben het daarom als
proef vier weken geoutsourcet en daar-
na gekeken naar de verschillen met onze
eigen medewerkers; op klanttevreden-
heid en op uiteindelijk resultaat. Het bel-
len via Certin levert ons 12% meer geld
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op en het aantal mensen dat betaalde
groeit van 37 naar 43 procent. Dat is ge-
woon een uitstekende business case. Wij
hebben niet alles uitbesteed; nog steeds
wordt 20% van de telefoontjes door ei-
gen medewerkers gepleegd en de resul-
taten daarvan blijven we met die van de
outsourcingspartner vergelijken. Zo zijn
we nooit compleet afhankelijk van een
externe partij. De medewerkers van Cer-
tin worden op eenzelfde manier beoor-
deeld en beloond. Zo denkt onze eigen
afdeling al snel; het is ons verlengstuk’
De dossiers die worden uitbesteed wor-
den handmatig geselecteerd. ‘Natuurlijk
kennen wij ook de dossiers van mensen
die standaard drie dagen te laat beta-
len en zulke dossiers vis je er tussen uit.
Wat we echter ook merken is dat men-
sen niet betalen als ze iets vinden van de
levering: verkeerde meterstanden, rare
facturen. Dat soort gesprekken kun je
prima outsourcen.

Ook bij de financieel dienstverlener wor-
den inmiddels de vruchten van het out-
sourcen geplukt. Relatief dure werk-
nemers zijn weg, er is veel meer focus
binnen de afdeling en de resultaten zijn
beter dan toen wij het zelf nog deden.
Wij zijn goed in het analyseren van onze
portefeuille en het verbeteren van resul-
taten; de outsourcingspartner is beter in
de uitvoering van de collection calls. Ik
ben bijzonder tevreden over de huidige
manier van werken.’

Bas van Werven, die het gesprek bege-
leidt, wil na de presentatie van beide
business cases graag weten welke aan-
wezigen collection calls als core business
zien. Hoort incasseren niet bij onderne-
men en als gevolg daarvan bij het be-
drijf zelf? Eén credit manager ziet het als
deel van de normale business. ‘Wij heb-
ben wel aan outsourcing gedacht maar
daar moet je als bedrijf echt helemaal
klaar voor zijn en dat kost veel tijd. Half
werk leidt waarschijnlijk tot reputatie-
schade.Je hebt immers ook te maken
met externe medewerkers die de cultuur
van het bedrijf minder goed kennen.

Het nabellen van rekeningen en incas-
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s0’s is een precaire kwestie, waar kennis
van de klant essentieel is. Dan houden
we het liever in eigen hand.’ Bij de finan-
cieel dienstverlener is een klachtenpro-
cedure opgesteld. Je kunt alles monito-
ren en dat is ook zeer zeker aan te raden.
Door uit te besteden heb je een schat
aan data en hopelijk ook wat handjes om
die data te analyseren. Bij ons bleken er
meer klachten te zijn over interne me-
dewerkers dan over die bij de outsour-
cingspartner. Van een extern bedrijf kun
je in de regel ook veel meer eisen. Het ri-
sico op reputatieschade zie ik dus niet
zo snel; het gaat allemaal om een goede
briefing en monitoring.’ Bij Essent gaat
het op eenzelfde manier. Van Katwijk:
‘Het is zelfs zo dat er een tevredenheid-
senquete per mail wordt afgenomen

na een outbound call. Bij een lage score
en wens tot contact wordt er door Cer-
tin weer nagebeld. Het is belangrijk je
klachtenprocedure goed in te richten en
ook op dezelfde manier als de eventuele
inhouse afdeling; zodat je de voordelen
van outsourcing goed kunt monitoren.

Een andere credit manager stelt dat
vooral de eerste telefoontjes goed uit-
besteed kunnen worden aan een ande-
re partij. ‘Dat zijn er relatief veel en een
groot gedeelte van die wanbetalers kan
daarmee bereikt worden. Zodra een dos-
sier ingewikkelder wordt, worden de te-
lefoontjes ook lastiger. Een concullega is
het daarmee eens. ‘Wij besteden alles tot
drie maanden uit. Voordat de klant een
BKR registratie krijgt, pakken wij het in-
tern op. Je kunt inderdaad niet alles out-
sourcen.’ Van Katwijk: ‘Ook wij selecte-
ren de dossiers die we uitbesteden, in
principe tot dag 58. Alle dossiers die ou-
der zijn pakt onze eigen afdeling op. Die
eerste laag doet een bedrijf als Certin ge-
woon beter. Dat kan ik verklaren aan de
hand van een wanbetaler die al twintig
jaar klant is. Een eigen medewerker zou
eerder geneigd zijn opnieuw uitstel te
verlenen of een soepele regeling te tref-
fen als hij de geschiedenis van een klant
ziet. Een outsourcingspartner heeft die
gegevens niet en staat dus blanco in elke
zaak. ledereen wordt gelijk behandeld en

dat levert netto meer resultaat op.

Er zijn bij het rondetafelgesprek ook cre-
dit managers aanwezig die bewust juist
de eerste periode intern doen, en daar-
na pas outsourcen. Een credit mana-

ger van een telefoniebedrijf legt uit: ‘Wij
doen heel bewust de eerste drie maan-
den zelf; dat gaat om miljoenen facturen
per maand. Klachten vangen we in eer-
ste instantie zelf op en zo kunnen we di-
rect zien of er iets mis is aan een factuur.
Hebben wij teveel gefactureerd, heeft ie-
mand in het buitenland veel internet ge-
bruikt, dat soort zaken. Uiteindelijk houd
je klanten over die niet kunnen of niet
willen betalen en die afthandeling beste-
den we uit. Dan hebben wij er alles aan
gedaan.’

De keuze om wel of niet uit te besteden
zal uiteindelijk af hangen van het soort
bedrijf, maar ook van zaken als hoe-
veelheid facturen en hoogte van de fac-
tuur. De gemiddelde factuur is bij ons 20
euro’, aldus een retailer. ‘Bellen is dan re-
latief duur’ Toch hebben de meeste aan-
wezigen uiteen kunnen zetten hoe het
voor hun bedrijven de uitkomst bleek.
‘Schoenmaker blijf bij je leest’, aldus een
credit manager. Dat gold zeker voor ons
en ik ben blij dat het hele proces nu ge-
stroomlijnd is.

Bij het rondetafelgesprek kwamen ver-
schillende visies naar voren en de be-
slissing om te outsourcen zal altijd
nauwkeurig gewogen moeten worden.
Wanneer er binnen een bedrijf aver-

sie bestaat tegen telefonische contact-
momenten, lijkt outsourcing in eerste
instantie al een geslaagde optie. Een
benchmark tussen eigen afdeling en
outsourcingspartner, zoals dat ook in
beide businesscases is gebeurd, biedt in-
zichten in de voordelen van uitbesteden.
De beslissing hangt af van de succesfac-
tor en daar is maar op één manier ach-
ter te komen: het gewoon een keer pro-
beren. ®
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Kennis, netwerk en carriere tijdens
succesvolle kickoff FM Club

Door onze redactie
Fotografie: Eric Fecken

Ruim 100 finance professionals wisten ondanks de regen en
drukte op de snelwegen hun weg te vinden naar de eerste FM
Club bijeenkomst. Dit nieuwe initiatief van Alex van Gronin-
gen vond plaats in het prachtige, transparante hoofdkantoor
van Exact. Het doel van de bijeenkomst is in drie woorden
samen te vatten: kennis, netwerk en carriére.

FM Club Masterclass

Voor het eerste doel van de bijeen-
komst - kennis — heeft Alex van Gro-
ningen een topspreker in huis gehaald.
Joost Rongen, planningexpert bij Eye-
On, neemt de financials mee in de we-
reld van plannen en forecasten. Het
doel van plannen en forecasten is om
resources af te stemmen op de vraag
en om richting te geven aan de stra-
tegie. Het gaat vooral om high quali-
ty decision making’, aldus Rongen. Een
goed planningsproces moet je hiertoe
in staat stellen. In een integraal plan ga
je alles bij elkaar brengen: demand ma-
nagement, supply en resources en fi-
nancial planning. Belangrijk is dat het
plan actionable is. Je moet het wel kun-
nen uitvoeren, waarom anders een plan
maken?’
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Een grote uitdaging voor hedendaag-

se planningen is dat we in turbulen-

te tijden leven. Rongen: ‘Bij EyeOn ver-
wachten we dat dit nog decennia zo zal
blijven. Dat heeft te maken met ontwik-
kelingen zoals globalisation, opkomen-
de markten, technologische ontwikkelin-
gen, grondstoffenschaarste en de steeds
kortere levenscyclus van producten.

Hoe kun je in zo'n instabiele wereld nog
plannen?’ Op FM.nl/controlling vindt u
de presentatie van Rongen waarin u in-
strumenten krijgt aangereikt om sneller,
beter, lichter en betrouwbaarder te plan-
nen en te forecasten in turbulente tijden.

FM Club Café

Na de boeiende presentatie van Joost
Rongen is het tijd voor de andere twee
onderdelen van de FM Club: netwer-

ken en carriere maken. Tijdens het FM
Club Café hebben de aanwezige finan-
cials, zzp'ers en financiéle consultants

de gelegenheid oude bekenden de hand
te schudden en nieuwe contacten op te
doen. ‘Soms moet je gewoon losbreken
van de dagelijkse sleur en zo'n event be-
zoeken’, zegt de finance manager van
een automotive bedrijf. ‘Meestal komt
het er niet van door alle drukte, maar ik
ben blij dat ik gegaan ben. De master-
class heeft me veel nieuwe ideeén ge-
geven over hoe ik in mijn organisatie de
planning kan verbeteren. Voor een voor-
malig CFO van een beursgenoteerde on-
derneming, is de motivatie om te komen
vooral netwerken. ‘In maart ben ik voor
mezelf begonnen als interim financi-

al. Tijdens deze bijeenkomst is mijn doel
nieuwe contacten op te doen en hopelijk
nieuwe kansen te ontdekken.’

Tegen 8 uur vertrekken de meeste Finan-
cials weer, allen met een tevreden gevoel
over de opgedane inspiratie. ‘We kun-
nen spreken van een succesvolle eerste
editie’, zegt Paul van Beckum (Alex van
Groningen), die er met zijn team in is ge-
slaagd zoveel financials te mobiliseren.
‘Tk wil Exact hartelijk bedanken voor het
hosten van deze eerste editie. We zijn bij
Alex van Groningen voornemens er nog
velen te laten volgen. Rij voorzichtig en
graag tot de volgende keer’

Geinteresseerd in een volgende FM Club
bijeenkomst? Meld u aan via FMClub.nl B
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PowerPivot voor Excel

Lelthediening in business
Intefligence

Door onze redactie
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PowerPivot is een krachtige business intelligence add-on voor
Excel, waarmee grote hoeveelheden data uit verschillende
bronnen kunnen worden geintegreerd en omgezet in heldere
analyses en overtuigende visualisaties. Onlangs organiseerde
Michiel Rozema (Product Marketing Manager bij Microsoft
Nederland) een gebruikersmeeting met enkele enthousiaste
early adapters van de nieuwe tool. Hoe zetten zij PowerPivot
in voor succesvolle business analytics? Een aantal praktische

ervaringen op een rij.

e deelnemers aan de gebrui-
Dkersmeeting zijn, behalve Rozema

zelf, Bas Kroes (Managing Partner
bij ADA ICT), Henk Vlootman (Zelfstan-
dig Excel Consultant) en Jeroen Holter-
man (CFO bij DeGraaf Technisch Perso-
neel). Hoe zijn zij in aanraking gekomen
met PowerPivot? Waar gebruiken zij het
voor? Hoe verloopt de integratie met an-
dere systemen? En wat kan er beter?

Introductie met PowerPivot
voor Excel

Jeroen Holterman kwam twee jaar terug
in dienst bij De Graaf, een detacheerder
van technisch personeel. Het bedrijf had
twee systemen in gebruik, maar de data
werd hier niet uitgehaald en toegepast
voor business intelligence, aldus Holter-
man. ‘Dit had vooral te maken met de
crisis. De prioriteit lag echt op de busi-
ness en de bedrijfsvoering was welis-
waar grotendeels op orde, maar veel tijd
voor grote verbetertrajecten was er niet’
Holterman is toen data gaan linken met
Access, maar stuitte iets later op Power-
Pivot voor Excel. Tk ben nogal een prak-
tijkman, dus ben ik gaan stoeien met
deze tool en het werkte fantastisch. Ik
heb de nodige analyses losgelaten op het
bedrijf en er bleek veel verbeterpotenti-
eel. Zo was er een flink bedrag aan omzet
nooit gefactureerd.’

Bas Kroes is managing partner bij ADA
ICT en helpt bedrijven met de imple-
mentatie van maatwerk ICT-oplossin-
gen. Tk ben bevlogen geraakt omdat één
van mijn medewerkers op de afdeling
business intelligence er helemaal in op
ging. In onze propositie speelt Power-
Pivot nu een belangrijke rol. Niet alleen
om hiaten op te vullen in de stuurinfor-
matie, maar ook omdat het medewer-
kers voorziet in Bl-selfservice. De ICT-af-
deling werkt bij veel bedrijven toch te
traag voor ad hoc analyses en die zijn -
zeker in de huidige tijd - juist hard no-
dig. Bedrijven willen meer wendbaar-

heid en PowerPivot draagt daar aan bij.
Wanneer bijvoorbeeld een klant afscheid
dreigt te nemen, hoe breng je dan alle
informatie bij elkaar, silo overstijgend?
Met een spoedanalyse is het vaak nog
mogelijk een actie op poten te zetten om
de klant toch te behouden. Daar kun je
geen dagen mee wachten. Traditionele
Bl-tools werken prima om de boel mee te
monitoren, maar missen de flexibiliteit
van PowerPivot.!

|
‘Traditionele BI-tools

werken prima om de boel
mee te monitoren, maar
missen de flexibiliteit van

PowerPivot.
|

Excel-goeroe Henk Vlootman herkent
de gebreken van de ICT-afdeling. ‘Behal-
ve dat het niet zo snel gaat, missen ITers
vaak de kennis van finance en de busi-
ness, dus analyses moeten drie keer op-
nieuw. Je wilt dat het de eerste keer goed
is. Ik ken bedrijven die daarom voor Po-
werPivot gekozen hebben.” Toch is Po-
werPivot nog niet zo bekend. Tk schat
dat slechts een klein percentage poten-
tiéle gebruikers op de hoogte is’, denkt
Holterman. ‘Maar het enthousiasme is
wel groot. Er zijn erg veel YouTube film-
pjes in omloop van enthousiastelingen
en computerbladen en websites schrij-
ven er over. Het gebruik zal zeker toene-
men, verwacht ik’

Big Data

‘De hoeveelheid data explodeert mo-
menteel’, stelt Henk Vlootman. ‘Toen ik
begon was vier blaadjes budget in Ex-
cel al veel. Wat ik nu zie is dat er steeds
meer gegevens beschikbaar komen. De
gemiddelde manager op de werkvloer
heeft al snel downloads nodig uit het

systeem van 5000 / 6000 rijen voor hele
korte perioden. 50.000 rijen is in Excel
echt de limit; daarna wordt het systeem
te traag. In PowerPivot heb je die limiet
niet. Je zet het erin, drukt iedere maand
op refresh en het komt er uit rollen. Bo-
vendien is het efficiénter en veiliger’
‘Meer data en meer behoefte aan infor-
matie is bij ons zeker van toepassing’,
zegt Jeroen Holterman. ‘Bijvoorbeeld bij
het budget willen we toch de vergelij-
king met voorgaande jaren kunnen ma-
ken en allerlei mutaties kunnen verwer-
ken. Wat hebben we gebudgetteerd en
wat hebben we gerealiseerd? Wat zijn
de afwijkingen ten opzichte van voor-
gaande periodes? Dat is echt waardevol-
le stuurinformatie.

‘Wie gebruiken PowerPivot vooral?’,
vraagt Michiel Rozema zich af. Vaak is
het namelijk onduidelijk welke afdelin-
gen verantwoordelijk zijn voor (big) da-
ta-analyses en business intelligence. ICT
is vaak tegen het gebruik van PowerPi-
vot, zegt Kroes. ‘Finance is wel vaak en-
thousiast, maar marketeers zijn veruit

Michiel Rozema

koplopers. Ze gebruiken het voor allerlei
analyses, big data initiatieven, dwarsver-
banden leggen, benchmarks maken en
verschillende scenario’s toetsen.’

‘Wat ik fijn vind aan PowerPivot is dat
forecasten heel gemakkelijk werkt. Dat
stelt Henk Vlootman. ‘Zet maar een aan-
tal zaken uit en zie wat er gebeurt. Dat
heeft er ook mee te maken dat ik heel
veel formules moet toevoegen voor mijn
rekenwerk, bijvoorbeeld bij een huidige
opdracht in de vastgoedsector. Met Po-
werPivot kan ik vastgoed contant ma-
ken. De levensduur van een pand is bij-
voorbeeld 50 jaar. Als je dat terugrekent
krijg je mooi inzicht in welke panden
rendabel zijn en welke niet. Voor de visu-
alisatie vind ik Power View heel belang-
rijk (add-on voor visualisatie in Excel,
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red). Een groot voordeel van Power View
is dat de ontvanger van de visuals wel in
staat is te spelen met de ontvangen be-
rekeningen, maar - erg belangrijk — niks
kan wijzigen. Daarvoor moet hij in Po-
werPivot zijn. De modellen kun je delen
met Power View via SharePoint’

Koppeling met andere
systemen

Een bekende uitdaging bij Excel is de
koppeling met andere systemen in de
onderneming. Hoe is dat met PowerPi-
vot? Michiel Rozema: ‘De manier van
denken is bij het bouwen van een model
heel anders bij PowerPivot dan bij het
traditionele Excel. Daarom zul je tegen
hobbels aanlopen wanneer je een ver-

Henk Vlootman

taalslag gaat maken van Excel naar Po-
werPivot. Het denken is eigenlijk omge-
draaid. Bij Excel bouwt de gebruiker vaak
een model vanuit de visualisatie. Met
PowerPivot ga je andersom denken; wat
voor informatie wil ik hebben en wat
voor formules heb ik daar voor nodig?
Dat levert al heel snel modellen op waar-
in je dezelfde data op heel veel manie-
ren kunt inzetten. Het binnenhalen van
de ruwe data is nog wel vaak een kwes-
tie, blijkt uit de verschillende ervarin-
gen van de gebruikers. Henk Vlootman:
‘In de vastgoedonderneming heb ik met
verschillende omgevingen te maken. Ik
heb Exact aan de ene kant en een vast-
goedprogramma aan de andere kant.
Dan heb ik nog een onderhoudspro-
gramma aan de derde kant. Die hebben
allemaal verschillende sleutels. We heb-
ben het dan over hetzelfde pand, maar
de boekhouding heeft steeds een ande-
re sleutel toegekend. De meeste informa-
tie komt uit het vastgoedprogramma. Al
het andere haal ik binnen in Excel. Daar
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schrijf ik het zo dat ik het zonder sleutel
kan converteren in PowerPivot. Dat soort
trukendozen ga je toepassen, want in be-
drijven is informatie vaak eilandsgewijs
opgeslagen. Je moet wel’

Michiel Rozema: ‘Informatie komt vaak
naar je toe in de vorm van rapportages.
Meestal zijn die al gemigreerd uit ver-
schillende systemen of bepaalde pro-
grammeringen. Die zijn vaak net even
anders. Bij de ene staat bijvoorbeeld keu-
rig de datum en bij de andere niet. Of
je hebt met subtotalen te maken. In de
praktijk is het erg lastig om vanuit be-
staande rapporten ruwe data te halen
en daar mee te gaan spelen in Power-
Pivot. Maar de database zou ik idealiter
ook niet in willen gaan. Dat vraagt toch

|
‘Finance is wel vaak

enthousiast, maar
marketeers zijn veruit
koplopers.’

om diepgaande kennis van dat model.
Lever mij maar gewoon de ruwe datasets
die ik dan kan analyseren in PowerPivot.’
Bas Kroes: ‘We zien dat de overheid be-
zig is met allerlei open data initiatieven.
In de private sector moet je veel moeite
doen om data los te krijgen. Bij initiatie-
ven waarbij de XML-structuur is losge-
zet zijn de mogelijkheden legio. Holter-
man heeft een datamodel in Exact. Is

hij daar nog tegen issues aangelopen?
‘Nou, Exact is niet zo moeilijk’, aldus Hol-
terman. Tn de GBKMUT-tabel wordt de
meeste data verzameld. Je moet van te
voren al bedenken hoe de database in
elkaar zit en hoe je de informatie eruit
krijgt. Als je er vervolgens een budgetta-
bel aan wilt koppelen, zul je die min of
meer dezelfde vorm en inhoud moeten
geven als de tabel die in Exact staat an-
ders communiceert het niet met elkaar.
Je moet dus goed bedenken wat het re-
sultaat moet worden en waar je de in-
formatie vandaan gaat halen. Bij Exact
werkt dat goed, ze gebruiken daar een
bepaalde indeling voor. Het is vooral
zoeken en koppelen en kijken wat eruit
komt. Het is trial and error. Daarom werk
ik er vaak in het weekend aan, maar dat
vind ik als hobbyist niet erg (knipoog).
Het is altijd mooi wanneer ik tabellen in
elkaar schuif en de connectie tot stand
komt!

Wat kan er beter?

Michiel Rozema: ‘Als er één ding zou
moeten worden toegevoegd of veran-
derd in PowerPivot, wat zou dat dan
zijn?’

Jeroen Holterman: ‘Functioneel zou het
mooi zijn wanneer je bij het ophalen
van de tabellen al zou kunnen aangeven
welke je wel en niet wilt, dus een selec-
tie maken op basis van de inhoud van de
tabellen’

Bas Kroes: ‘Tk heb niet zozeer een verbe-
tering voor PowerPivot voor Excel, maar
PowerPivot voor SharePoint. Printen gaat
namelijk lastig. Vaak zijn een paar men-
sen in een organisatie in staat met Po-
werPivot te werken en de rest consu-
meert. Sommige bestuursleden willen
graag prints en daarin vallen vaak be-
paalde slicers weg. Daar maakt hij smi-
leys van.’

Henk Vlootman: ‘Waar ik nog wel eens
moeite mee heb, is dat wanneer je model
te groot wordt het wat instabiel wordt.
Dan zie ik bijvoorbeeld dat resultaten
niet meer bij berekeningen staan. Wat
ik ook prettig zou vinden is dat wanneer
ik naar DAX'en (Data Analysis Expressi-
ons) kijk alle functies in Nederlands zijn
weergegeven. De hele omgeving is Ne-
derlands, maar dan moet ik vervolgens
een Engelstalige DAX ingeven.

De discussie eindigt bij het voorne-
men om een grootschaligere gebrui-
kersmeeting te organiseren. Jeroen
Holterman: ‘Tk denk dat velen er wel
iets mee willen doen, maar nog iets
meer moeten zien. Immers, zien is ge-
loven. Wat kun je ermee op het vlak
van sales, marketing en finance? Wat
is de winst? Volgens mij is er veel be-
hoefte aan het uitwisselen van tips
& tricks. Rozema vindt dit een uitste-
kend plan waar hij de komende tijd
naar gaat kijken. Gebruikers kunnen
in de tussentijd terecht in de Linke-
dIn-groep PowerPivot NL, of contact
opnemen met Rozema via
michiel.rozema@microsoft.com. ®

Meer Business Analytics?
FM.nl/dossierBI
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Na de tweedaagse cursus:
e kent u de bew‘zen succesvolle aanpak: iPM
e vertaalt u uw strategie naar de juiste KPI’s en acties
e stuurt u horizontaal in plaats van verticaal
¢ verhoogt u het sérviceniveau en verlaagt'u faalkosten

e blijft u uw business eptimaal verbe}ew’h (LEAN / SIX Sigma)
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b manieren om uw
managementinformatie in SAP
te optimaliseren

Door Carlo van Schijndel

crediteurenadministratie is vaak geen probleem. Ook

de keuzes bij de vastlegging van investeringen of bank-
afschriften hoeven niet al te complex te zijn. Aan integratie van
het grootboek met het inkoop- en verkoopproces hoeft u nau-
welijks tijd te besteden. U hebt het facturatieproces op orde,
kunt de logistieke voorraad aansluiten met de balans en hebt
controle over de tussenrekeningen. In het grootboek hebt u in-
zicht in de totale kosten en opbrengsten, totdat u net die ene
dwarsdoorsnede zoekt die niet voorhanden is. Wat zijn de mo-
gelijkheden?

Het inrichten van een grootboek met een debiteuren- en
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e met de inzichten van nu terug zou kijken, denk ik dat ik het anders gedaan
ou hebben’ waren de legendarische woorden van een oud-premier. Helaas gel-
en ze ook vaak voor de ooit gekozen inrichting van een SAP systeem. Als u toen
wist wat uw informatiebehoefte nu is, wat zou u toen anders gedaan hebben?
Belangrijker is de vraag wat u, gegeven deze eerder gemaakte keuzes, vandaag de
dag kunt optimaliseren. Daar blijken vaak meer mogelijkheden voor te zijn dan u
ooit gedacht had. Dit artikel geeft een aantal oplossingen en praktijkvoorbeelden.

1. Segmenten

In SAP kennen we traditioneel het Bedrijfsnummer als het ni-
veau waarop we een boekhouding voeren. Sinds enkelen jaren
hebben we echter ook de beschikking over Segmenten. Waar de
keuze van de Bedrijfsnummers vaak afhangt van de juridische
structuur, kunt u Segmenten uitstekend toepassen als onderlig-
gend niveau. Een woningcorporatie die vanuit diverse vestigin-
gen meerdere marktsegmenten bedient, slaat op deze manier
twee vliegen in één klap. Door de vestigingen als Bedrijfsnum-
mers te benoemen rapporteert de corporatie volgens de juri-
dische structuur. Door de Product-marktcombinaties, zoals so-
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ciale huur of bedrijf onroerend goed, in SAP als een Segment

te benoemen kan de volledige boekhouding ook langs deze as
worden gerapporteerd. Zelfs een volledige balans en verlies- en
winstrekening per PMC is mogelijk.

2. Kostenplaatsen

SAP Controlling kent diverse mogelijkheden om kosten en op-
brengsten te verbijzonderen. Kostenplaatsen zijn bij uitstek ge-
schikt om kosten toe te wijzen aan afdelingen, business units
of personen. In SAP worden deze in een hiérarchische structuur
ondergebracht, beter bekend als de standaardhiérarchie. Hebt
u wel eens overwogen om daarnaast alternatieve hiérarchieén
op te zetten? Een internationale groothandel kiest er voor om
in de standaardhiérarchie de landenstructuur te volgen. Ieder
land heeft daarin een Kostenplaatsgroep ‘overhead’ met een ei-
gen Kostenplaats voor de afdeling marketing. Niemand heeft
zicht op de kosten van alle marketingafdelingen samen. Het
creéren van een alternatieve hiérarchie met de vijf marketing-
kostenplaatsen, geeft in één scherm het totaalbeeld. En als uw
informatiebehoefte wijzigt, dan wijzigt u de alternatieve hié-
rarchie, zonder de standaardhiérarchie te hoeven aanpassen.

3. Interne Orders

Wanneer u projecten doet, wilt u liever niet voor ieder project een
nieuwe Kostenplaats in het leven roepen. De oplossing van SAP
zijn Interne Orders. Hiermee kan een eenvoudige projectadminis-
tratie worden gevoerd. Met ‘eenvoudig’ bedoelen we dat u kosten
wilt budgetteren, boeken en rapporteren. De verdere aansturing
van uw project doet u op een andere manier. Een onderwijsin-
stelling kiest er voor om op basis van haar structuur van budget-
houders een aantal Kostenplaatsen te benoemen. Beurzen waar
de school regelmatig aan deelneemt, passen niet in die structuur.
Door iedere beurs als een project te beschouwen en als Interne
Order in SAP bekend te maken, ontstaat de mogelijkheid kosten
tijdelijk op het project te boeken. Na afloop van de beurs verdeelt
u de kosten vanaf de Interne Order volgens een zelfgekozen re-
kenregel naar de verantwoordelijke kostendragers. Zo rapporteert
u de kosten niet alleen per afdeling, maar ook per project. En bo-
vendien kunt u budgetteren op beide kostendragers.

4. Profit Centers

Naast kosten kunt u ook opbrengsten verbijzonderen. Met wat
kunst- en vliegwerk kunt u daarvoor de Kostenplaats gebrui-
ken, maar helemaal in lijn met de filosofie van SAP is dat niet.
Daarvoor zijn Profit Centers beschikbaar. Vanuit het factura-
tieproces worden alle opbrengsten en kortingen automatisch
toegewezen aan de juiste kostendrager. Een retailer met 300
vestigingen wil graag weten welke winkels een goede om-

zet draaien en welke om bijsturing vragen. Door iedere winkel
als Profit Center in SAP op te nemen, wordt de omzet vanuit de
kassa automatisch op de juiste winkel geboekt. Om het inzicht
compleet te maken maakt de retailer de winkels ook nog als
Kostenplaats in SAP bekend en koppelt deze aan het juiste Pro-

Rapporteer beter met SAP
Wilt u in twee dagen een geweldig inzicht in SAP
krijgen? De tweedaagse training geeft u tal van

handige trucs en shortcuts. Met de opgedane kennis
presenteert u rapportages waar u en de organisatie
mee kunnen scoren. Kijk voor meer informatie op
alexvangroningen.nl.

fit Center. De goederenafgifte boekt zo de kostprijs op winkel-
niveau. Met een goede verdeelsleutel voor de indirecte kosten,
is zelfs de bepaling van de EBIT op winkelniveau mogelijk.

5. Marktsegmenten

De beperking van Profit Centers is dat het slechts één dimen-
sie af kan dekken. De retailer in het voorbeeld kiest voor win-
kels als Profit Center, maar kan daarmee geen andere kenmer-
ken meer gebruiken voor het berekenen van zijn marge. En

dat terwijl hij ook geinteresseerd is in de EBIT per regio, land of
productgroep. In dat geval bieden marktsegmenten een oplos-
sing, binnen SAP bekend als CO-PA. Een technische groothan-
del levert een zeer breed assortiment aan producten voor de as-
semblage en het onderhoud van motoren. Het afzetgebied is
internationaal en de klanten zijn divers. De vraag ‘Welke pro-
ductgroepen leveren in welk land bij welke type klant de groot-
ste marge op?’ kan hij niet beantwoorden met enkel Profit Cen-
ters. Door gebruik te maken van een aantal CO-PA kenmerken
ontstaan er marktsegmenten en krijgt hij wel het gewenste in-
zicht. Zowel omzet als kosten worden dan verbijzonderd naar
meerdere dimensies.

6. Data warehouse

Het toepassen van al deze verschillende kostendragers levert
een grote hoeveelheid informatie op, maar die blijft toch voor-
al financieel georiénteerd. Het zou mooi zijn als u andere gege-
vens kunt toevoegen. In dat geval loont het zich om te kijken
naar SAP BW als data warehouse met SAP Business Objects als
front-end oplossing. Een retailer op een luchthaven heeft zijn
winkels als Kostenplaats en Profit Center gedefinieerd in SAP
en kan alle kosten en opbrengsten verbijzonderen naar dit ni-
veau. Hoe mooi zou het zijn met de toevoeging van vluchtgege-
vens, zodat op basis van historische cijfers de juiste artikelen in
de juiste winkel liggen. De vakantiegangers die midden in de
nacht met een prijsvechter vanaf de A-pier naar de zon vliegt,
koopt andere producten dan de zakelijke passagier die een in-
tercontinentale vlucht maakt vanaf de B-pier. Door vandaag de
beschikbare vluchtgegevens van morgen in te lezen in het da-
tawarehouse kunnen de winkels op het juiste tijdstip voorzien
worden van de juiste producten.

Conclusie

Bij de inrichting van het SAP systeem zijn ooit keuzes gemaakt.
Bepaalde objecten zijn in SAP voor een bepaald doel ingezet.
Betekent dit dat het systeem statisch is? Zeker niet. SAP biedt
diverse dimensies waarop balans, kosten en opbrengsten ver-
bijzonderd kunnen worden. Daarnaast zijn er voldoende tools
beschikbaar om financiéle gegevens te verrijken met verkoop-
gegevens of logistieke gegevens. Zelfs het uploaden van niet-
SAP gerelateerde gegevens in een datawarehouse is geen pro-
bleem.

De vraag ‘Als u toen wist wat uw informatiebehoefte nu is, wat
zou u toen anders gedaan hebben?’ hoeft dus helemaal niet be-
antwoord te worden. Voldoende alternatieven zijn voorhanden.
Belangrijker is dat u zelf weet waarover u moet (gaan) rappor-
teren. @

Carlo van Schijndel is werkzaam bij Ctac als SAP Financials Trainer
en Consultant. Ctac Education is gecertificeerd opleidingspartner
van SAP en verzorgt maatwerk trainingen en workshops om het
vaardigheidsniveau van SAP te verhogen. Carlo van Schijndel is
tevens docent voor Alex van Groningen voor de training SAP voor
Financials.
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U schilt een lekker peertje. Want uw ERP-systeem is
up-to-date en blijft up-to-date. UNIT4 heeft namelijk al
vooruitgedacht over de toekomst. En dus kunnen veran-
deringen eenvoudig worden doorgevoerd, door uw eigen

UNIT«

Coda Financials

UNITC

Consolidation & Cash

UNIT.

Agresso

UNIT S

BUSINESS SOFTWARE

mensen. Kijk, dat is nog eens stabiel bedrijfsvoeren: nooit
meer platliggen voor een update, nooit meer een leger
IT'ers over de vloer. Wat er ook verandert, u blijft in business.
Kijk voor bewijs op unit4.nl/case-agresso.

UNIT4. SOFTWARE
VOORUITGEDACHT
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Vergroot uw Kans op succes bi
|CT-projecten

Door Jeppe Kleyngeld
Fotografie: Mark van den Brink

juni-juli 2013

‘Wat kan ik als opdrachtgever doen om de kans op succesvolle
IT-projecten te vergroten?’ Dat was de managementvraag
waar ICT professionals Barbera Dado en Roos Dahmen een
antwoord op moesten vinden voor hun MBA-afstudeerop-
dracht aan Nyenrode. Ze zochten en vonden 5 kenmerken van
succesvolle ICT-projecten en ontwikkelden een kaleidoscoop
die betrokkenen van een ICT-project kunnen inzetten om de

kans op succes te vergroten.

verbaasden zich erover wat er alle-

maal fout kon gaan bij ICT-projecten.
‘Sommige rampzalige projecten halen
de voorpagina’s van de kranten, maar er
zijn achter de schermen nog vele andere
ICT-projecten die compleet mislukken’,
aldus Roos Dahmen. ‘Sommige van deze
projecten waren duidelijk vanaf het be-
gin gedoemd te mislukken. Wij wilden
graag onderzoeken of dit bekende onder-
buikgevoel met hard bewijs te staven is.
Dat bleek zo te zijn’, aldus Barbera Dado.
Gek genoeg zijn er weinig onderzoeken
gedaan naar ICT-projecten. Gek, omdat
er gigantische bedragen mee gemoeid
zijn. Dado en Dahmen kregen dan ook
ondersteuning voor hun onderzoek van-
uit Nyenrode en hun werkgevers PGGM
en Delta Lloyd. Ze besloten een positie-
ve insteek te kiezen en gingen zich niet
richten op de miskleunen, maar juist op
de succesverhalen. De volledige titel van
hun onderzoek werd: ‘Kaleidoscope voor
succesvolle ICT-projecten — De belang-
rijkste kenmerken van succesvolle ICT-

ICT—professionals Dado en Dahmen

projecten in de financiéle sector en
mogelijke interventies om de kans
op succes te vergroten. Het is het

eerste integrale onderzoek naar de

Van de afstudeerthesis van Barbera
Dado en Roos Dahmen is een boek
verschenen. Dit boek is gratis te
downloaden via http://www.project-
kaleidoscope.nl. Hier is tevens het
instrument - de kaleidoscope - te
downloaden dat u vooraf en tijdens
ICT-projecten kunt inzetten om te
sturen op succes. Met behulp van
de kaleidoscope kunt u bepalen
wat de huidige stand van zaken is
van de verschillende succesfac-
toren. Per onderdeel worden, af-
hankelijk van de aangetroffen si-
tuatie, interventies aangereikt
waarmee een niet ideale situatie
kan worden verbeterd. Gecombi-
neerd leveren de uitgangsituatie
met de interventies een hogere
kans op een succesvol ICT-pro-
ject op.

Kaleid,
05Cope vogr succesvolje ICT-projec ten

ke ran
* AN Sutcesvofle jor Brofectey
Wecten

1 00 & bingnce
315855 Univarsite)

B.E. Dado
R.G.M. Dahman

e
Broedigd op 15 faniar 013
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Roos Dahmen is 20 jaar geleden be-
gonnen in de financiéle sector en
bouwde aan haar carriére bij onder
meer ABN AMRO, Rabobank en het
Ministerie van Verkeer en Waterstaat.
In 2008 begon ze bij Delta Lloyd als
Projectmanager. In 2010 begon ze in
haar huidige rol als Programmama-
nager SEPA. Hier kon ze haar voor-
liefde voor transacties goed in kwijt.
In 2013 ronde zij haar Executive MBA
af in Food & Finance aan Nyenrode.
Dahmen beschouwt ‘faciliteren’ als
haar kerncompetentie waarmee zij
zorgt dat mensen, processen en sys-
temen optimaal samenwerken.

belangrijkste kenmerken van succesvolle
ICT-projecten.

Het onderzoek

In de opzet van het onderzoek was een
belangrijke uitdaging het vaststellen
van definities. Dado: ‘Een ICT-project is
gedefinieerd als een tijdelijke organisa-
tievorm die als doel heeft één of meer
ICT-systemen op te leveren die nodig
zijn om een product of dienst voor de
business te realiseren. Het ontwerpen,
bouwen en implementeren van ICT-sys-
temen, het opleveren van documenta-
tie, het maken of aanpassen van beheer-
sprocessen, het opleiden van beheerders
en het opleiden van eindgebruikers, zijn
onderdeel van dit ICT-project.

Dahmen: ‘En een succesvol ICT-project is
een project dat resulteert in een meet-
bare netto verbetering ten opzichte van
de situatie ervoor in de ogen van de be-
trokkenen, waaronder opdrachtgever,
gebruiker, klant, architect, projectteam-
en manager. Dit geldt niet alleen op het
moment van decharge van het project,
maar ook circa één jaar erna. Pas dan
kan bepaald worden of een ICT-systeem
beheersbaar is en of het opgeleverde re-
sultaat nog steeds gewenst is door de
klant / gebruiker’

In de uitvoering van het onderzoek zijn
Dado en Dahmen allereerst het land in-
gegaan en hebben 12 experts op verschil-
lende gebieden geinterviewd. ‘Toen zijn
we de literatuur ingedoken’, aldus Dah-
men. ‘Het is opvallend hoe weinig onder-
zoek er gedaan is naar ICT-projecten. We
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hebben daarom de literatuurstudie ver-

breed met projecten algemeen, dus niet
alleen in de ICT. De ICT-professionals
hebben zich verder gericht op de finan-
ciéle sector. Daar zijn zij immers beiden
in werkzaam en hebben zij de grootste
expertise en netwerken ter beschikking.
‘Ook hebben we ons gericht op projec-
ten waarbij zelf applicaties worden ge-
bouwd’, aldus Dado. ‘Dus niet op de im-
plementaties van standaard systemen.
Dat zijn echt volledig andere projecten
en daar horen dus ook andere succesfac-
toren bij’

In de zomer van 2012 hadden ze het con-
ceptuele model klaar. Daarna hebben ze
een exploratief onderzoek gedaan on-
der 400 ICT-professionals. Alles wat ze
niet via de literatuurstudie konden toet-
sen, hebben ze via dit marktonderzoek
getoetst.

Uit het onderzoek van Dado en Dahmen
kwamen 5 belangrijke kenmerken van
succesvolle ICT-projecten.

1. ER WORDT EEN KWALITATIEF
RESULTAAT GELEVERD, OP TIJD
EN BINNEN BUDGET

‘Vaak wordt gemeten of een project suc-

cesvol is op het moment van decharge’,

zegt Barbera Dado. ‘Wij zeggen dat je dat
pas moet doen op het moment dat het
project echt ingebed is in de organisa-
tie. Als beheer het kan beheren en als ge-
bruikers en/of klanten nog steeds tevre-
den zijn. Dan pas kun je van een succes
spreken. Direct na de implementatie heb
je altijd nog nazorg. De financiéle func-

tie kan vooraf een belangrijke rol spelen
in het maken van inschattingen en ach-
teraf toetsen wat er werkelijk geleverd is
en wat dat gekost heeft. Roos Dahmen:
‘Vaak worden bij ICT-projecten baten te
hoog ingeschat en kosten te laag. Finan-
ce-mensen hebben hier vaak een realis-
tischere kijk op. Ook bij het berekenen
van de baten spelen zij een grote rol. Dit
is vaak lastig. Een voordeel als ‘plezier in
het werk’ kun je niet vertalen in euro’s,
maar de finance functie is wel het beste
in staat zulke benefits toch meetbaar te
maken.

2. DE OPDRACHTGEVER EN
PROJECTMANAGER STUREN
ACTIEF EN ZIJN COMPETENT.

Een andere cruciale succesfactor is op-

drachtgeverschap. Dado: ‘Bij veel IT-

projecten wordt automatisch de eige-
naar van de betreffende businesslijn,
product of dienst als opdrachtgever
aangesteld, maar dit is niet noodzake-
lijk de beste persoon voor de taak. Want
heeft die lijnmanager wel de juiste
competenties in huis? En heeft hij/zij er
wel tijd voor? Die vragen moet je voor-
af stellen en niet achteraf als het pro-
ject mislukt is’

Dahmen: ‘De opdrachtgever moet aan
een aantal competenties voldoen. Hij
moet besluitvorming tot stand kunnen
brengen, betrokkenheid kunnen creé-
ren, resultaatgericht zijn en hij moet tijd,
mandaat en invloed hebben. Zo zijn er
veel competenties en factoren die mee-
wegen en die heeft niet iedere busi-
nesslijn manager.
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Dado: ‘Wat ik lastig vind bij het benoe-
men van een business lijnmanager is
dat hij of zij gericht is op de dagelijkse
operaties, terwijl ICT-projecten juist op
veranderingen gericht zijn. Je hebt dan
met tegengestelde belangen te maken.
De opdrachtgever staat met één been in
de dagelijkse business en met het an-
dere been in een verandertraject. Dat is
voor veel lijnmanagers lastig te combi-
neren. Dit moet je niet op zijn beloop la-
ten, maar er actief op anticiperen. Houd
er rekening mee dat de rol vaak wordt
onderschat.

3. HET BETROKKEN TEAM,
INCLUSIEF GEBRUIKERS EN
BEHEERDERS, IS HECHT.

‘Een andere erg belangrijke succesfactor

is de hechtheid van het team’,legt Roos

Dahmen uit. ‘Dat gaat over zaken als sa-

menwerken, cohesie, een gezamenlijk

doel, diversiteit, et cetera. Als dat er niet
is gaat het niet vliegen.

Het gehalte gebruikersparticipatie dat
je nodig hebt voor succes was een ander
belangrijk onderzoeksresultaat. Je moet
tot een bepaald gehalte gebruikerspar-
ticipatie hebben maar niet te veel’, aldus
Dahmen. ‘Bij een nieuw proces moet je
minder gebruikersparticipatie hebben
dan bij een bestaand proces. Het inle-
vingsvermogen van de gebruiker is blijk-
baar beter als hij al iets heeft waarmee
hij het kan vergelijken. Bij een nieuw
proces is het belangrijk dat mensen vrij-
gemaakt worden. Wat ik in de praktijk
merk is dat projecten er vaak bijgedaan
moeten worden. Dat werkt niet”

Barbera Dado is Senior IT Manager bij
PGGM. Ze is reeds in 2004 bij de co6-
peratieve pensioenuitvoeringsorganisa-
tie in dienst getreden. In het verleden
werkte ze in de detachering als ICT
professional onder meer bij HP. Met
haar afstudeerthesis ‘Kaleidoscope
voor succesvolle ICT-projecten’ ronde
zij in 2013 haar Executive MBA-studie
aan Nyenrode Business Universiteit af.

4. HET PROJECT MAAKT GEBRUIK
VAN METHODEN EN TECHNIE-
KEN, DOELARCHITECTUUR EN/
OF ARCHITECT.

De projectkaleidoscope die Dado en Dah-

men ontwikkeld hebben om ICT-projec-

ten beter te kunnen sturen (zie project-
kaleidoscope.nl) bevat vier ringen. De
eerste ring is projectomgeving. Daar heb
je niet zoveel te kiezen, maar bijvoor-
beeld wel de opdrachtgever. De tweede
ring gaat vooral over de techniek. Daar-
in moet je keuzes maken. Wat voor pro-
ject type heb ik mee te maken? Welke
ontwikkeltechniek ga ik gebruiken? Wat
is de kwaliteit van mijn inschattingen?

Dahmen: ‘We zien bij falende projecten

dat keuzes wel gemaakt worden, maar

onbewust. Trap niet in die valkuil en ga
die ringen invullen. Maak duidelijke keu-
zes in wie welke rol gaat vervullen, maar
ook in de techniek.’ Dado: ‘We hebben
overigens geen verschil kunnen vinden
tussen verschillende ontwikkelmetho-
des, Voor mij was dat wel een verassing.

Ik dacht dat Agile* technieken beter zou-

den werken dan de traditionele Water-

val?, maar de ontwikkelmethode bleek
nauwelijks van invloed op het uiteinde-
lijke resultaat’

1 Agile of Scrum

Manier van ontwikkelen waarbij het team ge-
lijktijdig werkt aan de verschillende produc-
ten die leiden tot een werkende applicatie.

? Waterval
Manier van ontwikkelen waarbij de verschil-
lende stadia elkaar opvolgen.

5.HET AANTAL WIJZIGINGEN IS

KLEIN.
Het aantal wijzigingen gedurende het
project mag niet te veel zijn. Echter,
houd als opdrachtgever en projectma-
nager wel rekening met wijzigingen ge-
durende het project (gemiddeld 5 a 10
procent van het totale projectbudget).
Enige flexibiliteit om aanvullende eisen
en wensen in te kunnen vullen helpt bjj
het accepteren van het resultaat door
gebruikers en beheer. ‘Neem ook de tijd
om wijzigingen door te kunnen voeren’,
adviseert Dahmen. ‘Met budget wordt
vaak nog wel rekening gehouden, maar
met extra tijd nauwelijks. Zeg niet dat
het in mei klaar moet zijn, als je nog een
maand nodig hebt voor laatste wijzigin-
gen.

Conclusie

Een project is een combinatie van har-
dere factoren — de hygiéne factoren —en
zachtere factoren. Daar moet je een com-
binatie in zoeken en vooral niet de zach-
te factoren vergeten. In de kaleidoscope
voor succesvolle ICT-projecten staan de
blauwe voor de harde en de gele voor de
zachte factoren. Als je het goed mengt
wordt het groen en groen staat voor suc-
ces! Zoek de juiste mix, maak heldere
keuzes en vergroot de kans op een suc-
cesvol ICT-project. W
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100% grip op uw inkoop- en betaalproces

Uw klanten maken steeds vaker gebruik van mobiel bankieren. Betaaltermijnen worden korter.
De hoogste tijd dus om uw interne proces hierop aan te passen. En te zorgen dat - als het gaat om
inkopen en betalen - u efficiént en foutloos kunt werken. Ricoh kan hierbij helpen. Onze ervaring
en expertise zijn ongekend. Ook verliezen we uw proces niet uit het oog. Sterker nog: uw proces
is leidend. Zo automatiseren we uw inkoop- en betaalproces en integreren we bestaande systemen,
waardoor er overal uniform wordt gewerkt. Omdat het inzicht in de cashflow groeit en u grip krijgt
op het proces, behaalt u met het factuurverwerkingsproces van Ricoh pas echte winst.

RICOH

www.ricoh.nl/factuurverwerking imagine. change
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Cyberaanvallen: de schrik
van de consument

De laatste weken worden we regelmatig opgeschrikt door
cyberaanvallen op organisaties die vervolgens tijdelijk
onbereikbaar zijn. Als je kijkt naar de dagelijkse praktijk
in Amerika, dan zullen we daar nog veel vaker mee worden
geconfronteerd. Naar verwachting worden commerciéle
organisaties en (semi-)overheden vaker slachtoffer van

cyberaanvallen.

oor de recente cyberaanvallen
D merkt de consument dat de digi-

tale wereld niet alleen voordelen
met zich meebrengt. Het grote gevaar
is dat de consument geen vertrouwen
meer heeft in nieuwe digitale ontwik-
kelingen en bovendien minder bereid
is er afhankelijk van te zijn. De vraag is
daarom hoe de dienstverlener de burger
maximaal vertrouwen kan bieden. In de
praktijk betekent het dat de aanbieder
van diensten heel goed zicht moet heb-
ben op de kwaliteit van zijn applicaties,
infrastructuur en de mate waarin secu-
ritymaatregelen bijdragen aan het tijdig
kunnen afslaan van cybersecurityaan-
vallen. Aangezien veel organisaties nog
te maken hebben met legacyapplica-
ties en een ondoorzichtig applicatieland-
schap is een grote schoonmaak in de na-
bije toekomst vereist.

Daarnaast zullen applicaties al bij de tot-
standkoming moeten worden getest op
security-issues en beveiligingsmaatrege-
len dienen al bij het ontwerp te worden

meegenomen. Dit wordt ook wel ‘secu-
rity by design’ genoemd. Door de bevei-
lingsmaatregelen bij het voortraject mee
te nemen voorkomt men securitylekken.
Denk maar aan een veilig huis. Niet al-
leen de muren, ramen, kozijnen en het
glas moeten aan veiligheidseisen vol-
doen, maar ook de sloten en interne alar-
meringssystemen moeten state of the
art zijn. Naast deze preventieve maatre-
gelen zal men ook alert moeten zijn op
de detectie van ongewenst bezoek. In-
dien een huis voldoet aan al deze eisen
zal het minder snel ten prooi vallen aan
inbrekers. In ieder geval wordt het de on-
gewenste bezoekers een stuk moeilijker
gemaakt om snel binnen te komen. Niet
alleen de aanbieders van diensten moe-
ten aan de slag, ook de toezichthouders
moeten hun verantwoordelijkheid ne-
men. Ik verwacht dat overheden en toe-
zichthouders steeds meer door de bur-
gers worden aangesproken op hun taak
met betrekking tot de beveiliging van
gevoelige data. Als een organisatie er
niet in slaagt om de consument het ver-
trouwen te blijven schenken, dan zal de
toezichthouder of de ombudsman zich
steeds meer laten horen.

De organisaties die hun verantwoorde-
lijkheid voelen, wachten niet af totdat
derden ze verplichten de nodige maat-
regelen te treffen. De recente cyberaan-

Marjo Wildvank
CEO, Software Improvement Group (SIG)

vallen hebben er in ieder geval toe bij-
gedragen dat cybersecurity hoog op de
politieke agenda en de prioriteitenlijst
van toezichthouders en raden van com-
missarissen is komen te staan. Ook de
nieuwe Europese wetgeving in wording
met betrekking tot privacy bevat steeds
meer sancties bij overtredingen. Securi-
ty houdt niet op bij onze nationale gren-
zen, waardoor ook in Europees verband
een versnelling moet plaatsvinden op
het gebied van het formuleren van se-
curity- en privacy eisen waaraan het ap-
plicatielandschap moet voldoen. Het Ne-
derlandse bedrijfsleven is niet gebaat
bij een overdosis van nationale normen,
maar wel bij het maximale vertrouwen
van de consument. De organisaties ne-
men graag hun verantwoordelijkheid,
maar eerst is het wachten op de Europe-
se commissie die de schone taak heeft
om te zorgen dat security by design Eu-
ropees wordt ingebed, gegarandeerd en
gecertificeerd. W
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Falkplan-Andes -

Weg naar de

cloud ingeslagen met Visma.net

Falkplan-Andes gaat steeds meer processen vanuit de cloud ondersteunen. Ook de financiéle
administratie: die wordt sinds kort gevoerd in Visma.net. Met deze cloudoplossing beschikt
Falkplan-Andes over alle administratieve functionaliteit die het nodig heeft. Ook kan het
bedrijf de efficiéntie en controle verhogen door business process automation. Dashboards met
real-time financiéle gegevens bieden bovendien waardevolle stuurinformatie.

tenmaker tot digitale speler. “We lopen graag voorop”,

zegt controller Edwin Lammers. De organisatie bestaat uit
vier bv’s. Falkplan maakt landkaarten maar richt zich nu meer
op recreatiekaarten. Route.nl is een website voor de recreatie-
ve fietser. Andes levert geografische data en software aan be-
drijven terwijl MapCreator software biedt voor het maken van
kaarten. De vier bv’s opereren zelfstandig.

F alkplan-Andes ontwikkelde zich van traditionele kaar-

Zoveel mogelijk in de cloud

Falkplan-Andes schuwt de overstap naar de cloud niet. “We zijn
bezig om een deel van onze bedrijfsprocessen over te brengen
naar de cloud. Zo staat de software die klanten gebruiken om
kaarten te maken inmiddels online”, aldus Lammers. De admi-
nistratie van MapCreator wordt in Visma.net van Visma Soft-
ware gevoerd. Deze bedrijfssoftware draait in het datacenter
van Visma en wordt via de cloud aangeboden als Software-as-
a-Service. Ook de administraties van de overige bv’s gaan zo
snel mogelijk over naar Visma.net.

Gemaakt voor digitale wereld

Lammers: “Visma.net is geen doorontwikkeling van bestaan-
de software maar een nieuwe generatie, gemaakt voor de digi-
tale wereld van vandaag. Dat zie je bijvoorbeeld aan het gemak
waarmee je koppelingen kunt realiseren met web- en ande-

re applicaties. Heel handig is ook dat Visma.net kant-en-klare
koppelingen biedt met applicaties van alle grootbanken. Daar-
mee kunnen we bankmutaties direct in onze administratie ver-
werken.”

Online werken een uitkomst

In de cloud werken vindt Lammers een uitkomst. “Onze direc-
teuren hebben nu via tablet of pc altijd toegang tot rapporta-
ges en als ik thuis werk heb ik toegang tot alle gegevens. Ver-
der hebben we geen omkijken heeft naar software-updates en
geen investeringen in hardware.”

Complete financiéle functionaliteit

“Visma.net biedt alles wat we willen en meer. Ik denk bijvoor-
beeld aan de onbeperkte mogelijkheden om kostenplaatsen en
-soorten te specificeren, voor gedetailleerd inzicht in je kosten.
Maar je kunt ook kosten en inkomsten automatisch spreiden
over periodes, net als de afschrijving van je vaste activa. Die
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functionaliteit zit standaard in Visma.net en scheelt veel werk
bij de maandafsluiting.” Ook het consolideren van gegevens
voor interne rapportage gaat snel en gemakkelijk. Lammers:
“Als alle bv’s over zijn naar Visma.net, kunnen we daarmee be-
ginnen. Het zal veel tijd besparen en fouten verminderen.”

Vanaf dag één besparen

Meer efficiencyvoordeel kan Falkplan-Andes behalen door pro-
cessen geautomatiseerd te laten verlopen. “Het is mogelijk om
de verwerking en autorisatie van inkomende facturen te auto-
matiseren, een proces dat we nog moeten realiseren. Zodra dit
een feit is, gaan we vanaf dag één tijd en dus geld besparen”,
zegt Lammers. Deze manier van automatiseren van processen
biedt ook meer controle binnen het bedrijf.

Fouten voorkomen

Visma.net zorgt ook voor meer controle door het kunnen bepa-
len wie wat mag doen, op basis van functie. Lammers: “Zo voor-
komen we fouten door mensen die administratief niet onder-
legd zijn.”

Real-time stuurinformatie

Met Visma.net kan Falkplan-Andes snel en eenvoudig in de be-
hoefte aan stuurinformatie voorzien. Dit door functionaliteit
voor business intelligence. Lammers: “Zo kunnen we debiteu-
ren-, crediteuren- en bankgegevens in de vorm van dashboards
presenteren aan de directie. De informatie biedt direct inzicht
en de data is altijd actueel.” Tot slot maakt Visma.net nog een
groot verschil op het gebied van controlling. “Ik kan me meer
richten op het echte controllerswerk zoals cashflowplanningen
maken. En daar worden ook onze aandeelhouders heel gelukkig
van”, zo verklaart hij. i

Meer informatie? Bezoek Visma tijdens Financial Systems.
Dé IT beurs voor financiéle professionals.
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Winnaar Controller of the Year Award 2013

Jasper de Wit,

Corporate Controller bij
Royal HaskoningDHV

wegein Business Centre is de Controller of the Year

Award uitgereikt aan Jasper de Wit. Als Corporate Con-
troller van Royal HaskoningDHV speelde De Wit een grote rol
in het fusietraject dat vorig jaar begon.

Tijdens het negende Jaarcongres Controlling in het Nieu-

Juryvoorzitter Ernst Groenteman licht toe hoe de jury tot de
winnaar gekomen is. ‘Van een long list van 70 namen zijn we
tot 17 pre-genomineerden gekomen. Daar hebben we vervol-
gens vijf controlling professionals uit gekozen voor definintive
nominatie. De kandidaten hebben vier onderdelen afgelegd -
interview, rondetafelsessie, one minute pitch en case presen-
tatie. De jury heeft ze beoordeeld op de criteria business align-
ment, operational excellence, inspirerend leiderschap, impact,
communicatieve vaardigheden, visie en CFO van de toekomst.
Voor het eerst in de historie van de award zijn twee kandida-
ten tot vier cijfers achter de komma gelijk geéindigd. Hoe heb-
ben we vervolgens de winnaar bepaald? Een van de twee heeft
op drie onderdelen beter gescoord dan de andere, waaronder
het onderdeel dat het publiek van het Jaarcongres Controlling
gescoord heeft. Dat heeft de doorslag gegeven. De jury is una-
niem. De winnaar van de Controller of the Year Award 2013 is
Jasper de Wit van Royal HaskoningDHV!!’

De Wit speelde een centrale rol bij de integratie van de repor-
ting en managementinformatie bij ingenieursbureau Royal
HaskoningDHV dat vorig jaar is gefuseerd. Lees zijn winnende
case op de volgende pagina’s. l

VAN LINKS NAAR RECHTS: Floris Hoogenboom (Lely Holding), Andre van der Horst
(voorheen Thuiszorg Nederland), Astrid van der Valk (Arizona Chemical), Jeppe
Kleyngeld (FM.nl), Carool Korsten (Desso), John Bijl (zelfstandig gespreksleider), Leon
Kerckhaert (Albumprinter), Jasper de Wit (Royal HaskoningDHV), Ernst Groenteman
(KPMG), Wolter Wagter (Esprit Telecom), Peter van Dongen (zelfstandig CFO), Rob
Melchiot (KLM), Michael van Asperen (Alex van Groningen)
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Jasper de Wit, Royal HaskoningDHV

‘Balanceren tussen vandaag
en morgen

Interview: Ernst Groenteman
Tekst: Jeppe Kleyngeld
Fotografie: Eric Fecken

Het beste van twee werelden
samenbrengen op het gebied
van management reporting.
Een uitdagende taak die Cor-
porate Controller Jasper de
Wit bij het gefuseerde Royal
HaskoningDHV heeft opge-
pakt. Hij is er in geslaagd
een perfecte harmonie te
vinden in de zeer verschil-
lende managementrapporta-
ges en projectwaarderingen
van de twee ingenieurs- en
adviesbureaus. Terwijl hij de
business is blijven voorzien
van adequate stuurinforma-
tie voor het heden, heeft hij
gelijktijdig het solide fun-
dament gelegd voor de toe-
komst.

INLEIDING

Royal HaskoningDHYV is een internatio-
naal ingenieurs- en adviesbureau, pri-
mair aangestuurd langs Business Lines
en Corporate Groups (ondersteunende
staf diensten waaronder Finance). De
missie van het bedrijf is ‘enhancing soci-
ety together’ en bereikt dat onder meer
door een sterke klantenfocus en opera-
tionele excellentie na te streven. Royal
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HaskoningDHV komt voort uit twee bu-
reaus — Royal Haskoning en DHV - die op
1juli 2012 met elkaar fuseerden. Jasper
de Wit is sinds die datum Corporate Con-
troller van de groep. Daarvoor was hij
Group Controller bij DHV. ‘Het is bijzon-
der om een ‘fusie van gelijken’ mee te
maken’, aldus De Wit. ‘Hoe vaak zie je

dat nu gebeuren? We zijn echt samen op
zoek gegaan naar de richting die we op
willen. Dat vereist goed inzicht in je ei-
gen organisatie en open staan voor de
ander’

ALGEMEEN

Wat is jouw drive om mee te doen
aan de verkiezing?

‘Mijn CFO heeft mij voorgedragen en ik
ben natuurlijk erg blij met deze erken-
ning en waardering. Het is door de fu-
sie een turbulent jaar geweest en op
conceptueel niveau hebben we het fun-
dament gelegd voor het bedrijf van de
toekomst. Ik heb daar een grote rolin
gespeeld op het gebied van Finance en
heb daarom besloten mee te doen. Ik
heb twee drives in de verkiezing; het zelf
goed doen en mijn bedrijf goed verte-
genwoordigen.

Wat zijn de belangrijkste ambities
van jouw organisatie?

‘De gefuseerde groep wil als ingenieurs-
en adviesbureau wereldwijd mee blijven
spelen in de markt. Onze belofte is ‘en-
hancing society together’: werken voor
en met onze klanten en partners aan in-
novatieve, duurzame oplossingen voor
wereldomspannende vraagstukken.
Met alle kennis en ervaring die we aan

PROFIEL

Naam: Jasper de Wit
Functie: Corporate Controller

Leeftijd: 39

Opleiding: Bedrijfseconomie aan de Universiteit van Tilburg en de Postdoctorale Control-
lersopleiding aan de Vrije Universiteit te Amsterdam

Loopbaan: Na zijn studie bij KLM begonnen bij de divisie ‘cabin crew’. In totaal werkte hij
zes jaar bij de luchtvaartmaatschappij in verschillende rollen. In 2005 begon hij bij DHV
als controller van een business groep. Hij ambieerde vervolgens een functie tot Group
Controller. Die bestond nog niet bij DHV, maar De Wit mocht deze nieuwe functie gaan
neerzetten en vervullen. Volgend op de fusie tussen Royal Haskoning en DHV werd De
Wit Corporate Controller van de nieuwe organisatie.

Favoriete managementboek: Our Iceberg Is Melting van John Kotter

Stijl als finance professional: Sociaal, communicatief, geven van vertrouwen, resultaat-

gericht.

Vrije tijd: Tennis en hardlopen

boord hebben willen en kunnen we op-
lossingen vinden voor de uitdagingen
die op ons wachten, zoals duurzaamheid,
mega city’s, voedsel en waterschaars-

te, infrastructuur, et cetera. Samen staan
we sterker, er is immers een consolida-
tie gaande in onze industrie. De helft
van onze business zit momenteel in Ne-
derland, maar de groei ligt elders. Afri-
ka en het Midden Oosten zijn bijvoor-
beeld groeimarkten. Daar blijkt meteen
de kracht van de samenvoeging van de
netwerken en diensten. Royal Haskoning
wilde bijvoorbeeld haar activiteiten in
Zuid Afrika uitbreiden en DHV had daar
al een kantoor met 1000 mensen zitten,
van waaruit we nu met een breder port-
folio de markt kunnen bewerken.’

Hoe zit de financiéle functie in
elkaar?

‘Finance wordt als een onafhankelij-

ke organisatie aangestuurd door de CFO
vanuit de Raad van Bestuur. Naast een
aantal specifieke financiéle functies zo-
als Treasury, Tax, Internal Audit en Risk,
stuurt de Finance Director de hele ‘finan-
ce operatie’ aan. Die bestaat uit drie on-
derdelen, namelijk Group Accounting,
Corporate Control en Business Control.
Mijn afdeling Corporate Control bestaat
uit twee afdelingen: Group Reporting en
Cost Control”

Wat zijn de 3 belangrijkste thema’s
op jouw agenda?

‘Vandaag de dag is het verder op de rit
krijgen van de management reporting
en analyses daarop een hele duidelijke
prioriteit. We moeten kunnen vertrou-

wen op de basis managementrapporta-
ges. Verder is transfer pricing erg belang-
rijk, er moet een framework komen voor
de hele organisatie. Dat doet mijn afde-
ling in samenwerking met Tax. De der-
de is de cost control van onze ondersteu-
nende diensten (de zogeheten Corporate
Groups).’

STRATEGIE

Hoe maken jullie als organisatie
het verschil in de markt?

‘We willen samen met onze stakeholders
bijdragen aan de oplossing voor maat-
schappelijke vraagstukken. Kijkend naar
de concurrentie, durf ik wel te stellen
dat wij op het gebied van innovatie een
leidende positie innemen. We zijn niet
bang om iets te proberen en zoeken al-
tijd naar nieuwe oplossingen.’

Wat is jouw bijdrage aan
strategievorming en realisatie?
‘Die zit voor een groot deel in ervoor zor-
gen dat we als bedrijf sturen op die za-
ken die bijdragen aan het implemente-
ren van de strategie. Je kunt alleen de
organisatie een richting op sturen als je
weet waar je staat. Wij zien vanuit Cor-
porate Control alles en houden de orga-
nisatie scherp met analyses en bench-
marks.

Hoe ga je om met risk &
opportunity management?

‘In een projectenorganisatie vormen de
projecten een belangrijk aandachtsge-
bied van risico management. Deze vol-
gen we nauwlettend. Het projectma-
nagement — extreem belangrijk voor
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ons rendement — zit primair in de Busi-
ness Lines, maar we denken wel mee
over hoe we met zaken omgaan, zoals de
winstname op projecten of het debiteu-
ren management. De projectmanagers
moeten het managen, dus die moeten
we vooral scherp houden en goed oplei-
den. Vanuit mijn positie zie ik heel veel
en roep het ook als ik dingen zie. Een on-
derdeel van risk management is bijvoor-
beeld een claimrapportage die wij in
samenwerking met Legal tot stand bren-
gen. Vanuit Corporate Control dragen we
ook in sterke mate bij aan portfolio ma-
nagement. Dat sluit aan op het oppor-
tunity gedeelte van de vraag. Mijn rol

is het portfolio inzichtelijk te maken en
daarbij te adviseren. Alles komt bij ons
samen, dus zien we goed waar de beter
en minder renderende onderdelen zit-
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BEDRLIF:

Organisatie: Royal HaskoningDHV
Omzet 2012: 700 miljoen euro
Aantal medewerkers: 7000
Aantal medewerkers team: 12

Financiéle software: Meerdere ERP-
systemen (waaronder Agresso Business
World), Tagetik (management reporting
& consolidatie)

ten. Dat leidt tot portfolio keuzes, waar-
bij goed renderende onderdelen moeten
groeien en anderen juist eerst de marge
op orde moeten brengen (‘gamma cur-
ve’). Onze marge op orde krijgen is priori-
teit nummer één.

Kun je wat meer vertellen over

hoe de crisis jouw bedrijf heeft
geraakt en wat jouw rol is geweest
om de effecten zo veel mogelijk te
beheersen?

‘De crisis heeft een grote impact gehad.
De ingenieurs- en advies branche is sterk
afhankelijk van het investeringsniveau
en dat is de afgelopen jaren onder druk
komen te staan. Ons bedrijf heeft een
grote footprint in Nederland en Europa,
waar de marktomstandigheden zijn ver-
slechterd. Dat komt tot uitdrukking in
een dalende vraag en prijsconcurrentie.
Om het rendement toch op peil te hou-
den hebben we capaciteit afgebouwd en
een sterke focus gehad op het terugdrin-
gen van de overhead. De fusie tussen Ro-
yal Haskoning en DHV moet er voor zor-
gen dat we er samen sterker voor staan,
zowel aan de marktkant, maar ook qua
efficiency. Voor mijn functie betekent
dat vooral dat ik kijk hoe we de proces-
sen efficiénter kunnen inrichten’

PROJECT

Welk project heb je recentelijk
uitgevoerd om de strategie van de
onderneming te laten slagen?

‘Het op orde brengen van het manage-
mentinformatie systeem is het belang-
rijkste project van mijn afdeling ge-
weest. Hoe heb ik dat aangepakt? Na het
bekendmaken van de fusie hebben we
heel precies vastgelegd hoe de bedrijven
in elkaar zitten. Daarbij hebben we een
onderscheid gemaakt tussen de financi-
ele consolidatie en managementrappor-
tage. De consolidatie is minder complex,
want Dutch GAAP geeft hier al heel veel

richtlijnen voor. Bij managementrappor-
tages is een organisatie vrij in de inde-
ling. De managementrapportages van
Royal Haskoning en DHV bevatten zowel
kleine definitieverschillen, zoals het toe-
rekenen van kosten en uren, maar ook
fundamentele verschillen, zoals de in-
richting van de projectadministratie, ta-
rieven en projectwaardering. Die raken
de hele organisatie en hebben we dus
moeten harmoniseren. Een erg complexe
klus. Ik heb vanaf het begin van het pro-
ject ook focus gehad op 2013, het mo-
ment van de juridische fusie. Vanaf dat
moment zou de beoogde nieuwe stuur-
informatie voor de nieuwe onderneming
operationeel moeten zijn. Aan de andere
kant staat de business niet stil, is er een
acute behoefte aan informatie, dus heb-
ben we een balans gezocht in het belang
van de dag van vandaag en de dag van
morgen. Daar zijn we mijns inziens goed
in geslaagd.

Wat was jouw onderscheidende
bijdrage aan dit project?

‘De nieuwe organisatie is in een Busi-
ness Lines structuur ingedeeld, met we-
reldwijde activiteiten. Op z'n zachts ge-
zegd uitdagend om vanuit verschillende
landen en systemen de informatie op
één lijn te krijgen. Daarnaast is het uit-
dagend om de managementinformatie
voor iedereen begrijpelijk te houden en
processen opnieuw te structureren. Dit
vraagt om visie, conceptueel vermogen,
daadkracht en flexibiliteit. Ik heb deze
uitdagingen aangepakt door iedereen in
mijn team heel duidelijk te maken waar
we ons mee bezig gingen houden, dus
een duidelijke stip aan de horizon zetten.
Ook heb ik mensen vrijgespeeld om zich
met de dag van vandaag bezig te hou-
den en mensen om zich te richten op de
dag van morgen.

Wat zijn de belangrijkste resultaten
van het project?

‘Gedurende 2012 hebben we beperkt ma-
nagementinformatie beschikbaar ge-
steld conform de nieuwe organisatie,
naast de bestaande managementrappor-
tages. Daarnaast hebben we conceptu-
eel de nieuwe managementrapportage
en projectwaardering systematiek uit-
gewerkt. Onlangs hebben we één geza-
menlijke jaarrekening voor 2012 opge-
leverd, op basis van ‘pooling of interest’.
Tenslotte hebben we een heel nieuw
management rapportage systeem voor
2013 neergezet. Kortom, het fundament
is gelegd om het bedrijf optimaal te stu-
ren!
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VISIE

Wat zijn de belangrijkste trends die
je op de financiéle functie af ziet
komen?

‘De rol van de controller is aan verande-
ring onderhevig. De controller als busi-
ness partner is al jaren een belangrijk
thema. Ik omarm deze beweging, maar
wel vanuit een objectieve, onathanke-
lijke achtergrond. Een goede control-
ler kan partneren met de business en
de link maken met risicomanagement.
Ook op ICT-vlak is steeds meer moge-
lijk en dit heeft invloed op de financié-
le functie’

Wat is het profiel van een ideale
CFO?

‘Voor mij is dat een CFO die weet — bre-
der dan Finance — wat er allemaal in de
business speelt, weet wat zijn/haar be-
drijf drijft en van daaruit kan meewer-
ken aan de strategie en de implemen-
tatie daarvan. Uiteraard moet het eigen
‘Finance huis’ op orde zijn.

Voldoe jij zelf aan dit profiel en
waarom (niet)?
‘Tazeker, ik ben wel iemand die wil we-

ten hoe een bedrijf écht in elkaar zit en
zich niet beperkt tot puur Finance. Ik kijk
breder

Wat wil je nog realiseren in
je huidige rol binnen jouw
onderneming?

‘De uitdaging ligt vooral in datgene dat
we al hebben gerealiseerd verder te
vervolmaken. Om de business weer
volop te kunnen voorzien van infor-
matie waarmee ze de dagelijkse opera-
tie kunnen sturen en waarmee strate-
gische keuzes worden ondersteund. Het
basisproces moet helemaal op orde zijn
en op de afdeling — die door een hecti-
sche tijd is gegaan — moet de rust weer
terugkeren. ledereen moet weten wat er
van hem/haar wordt verwacht. l

EEN PARTIJ VOOR FINANCIEEL, RAPPORTAGES EN CONSOLIDATIE

Dynamics Financieel™

Een complete financiéle administratie op basis van Microsoft Dynamics NAV

ExSION Reporting

Met Excel real time rapportages maken uit Dynamics NAV en AX.

ExQL Reporting

Corporate Performance Management met uitgebreide consolidatie, planning,
budgettering en forecasting functionaliteit.

FINANCIAL %@
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Systems

HBSoftware

Integrated Business & Reporting Solutions

HBSoftware b.v.
Hanzeweg 15
2803 MC Gouda
Tel.0182 580411
www.hbsoftware.nl

A‘HW Microsoft Dynamics



VACATURES

Finance.nl

De vacaturesite voor financials

In deze rubriek treft u een overzicht aan van recente
vacatures die geplaatst zijn op Finance.nl, dé
vacaturesite voor finance professionals. Wilt u ook
vacatures plaatsen op Finance.nl en de bijbehorende
uitingen op het web en in print? Surf dan naar
Finance.nl of neem contact op met Jeroen

Sentel, Product Manager, via
jsentel@alexvangroningen.nl

of 020 57 88 918.

Bedrijfskundig/Financieel Adviseur én zelfstandig ondernemer

Word partner bij landelijke adviesorganisatie Claassen,
Moolenbeek & Partners (CM&P)

CM&P is een ondernemende organisatie voor bedrijfskundig- en bancair ad-
vies (businessplannen, financieringsvraagstukken, bedrijfsovernames, pro-
jectmanagement en management-begeleiding). CM&P zoek hoogopgeleide
bedrijfskundig en/of financieel adviseurs met minimaal 5 jaar brede bedrijfs-
kundige- en financiéle werkervaring. CM&P biedt jou 100% zelfstandig on-
dernemerschap, maar dan mét coaching, actieve kennisdeling, collega’s, een
beproefd productpakket en een kantoor in jouw regio met een goede naam
op de gevel.

Is dit herkenbaar voor jou?

Je zoekt maximale vrijheid in je werk. Jouw drijfveer is ‘de inhoud’: met jouw
advies en inspanningen maak je een wezenlijk verschil voor bedrijven. Daar
jouw deskundigheid, aanstekelijke enthousiasme voor je vak en oprechte be-
trokkenheid maak je van elke relatie een positieve referentie. Je ziet kansen
en zoekt de ruimte om deze te verzilveren. Succes betekent voor jou plezier
in het werk, maar ook een goed inkomen. Kortom: je wilt jouw ondernemers-
bloed optimaal benutten...

Lees meer: https://cmenp.heeft-vacatures.nl/

Junior Business Controller

ERS Railways in Rotterdam

ERS Railways is a European licensed railway company in the A.RMgller
Maersk Group operating shuttle trains in European countries through our own
operations or based on strategic partnerships. We are a young result driven
organisation as ERS Railways is Europe’s largest privately owned intermodal
railway operator. As our Junior Business Controller you will assist our Busi-
ness Controller in various tasks, including but not limited to:

- Preparation of periodical and ad-hoc management reports, analysis and
budgets;

- Accurate monitoring of the reporting of costs and revenue;

- Generating accurate financial documents to forecast various scenarios.
Zie: Finance.nl/vacature/114061/
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Business controller (RA/RC niveau, internationaal)

Voor een klant van Kasparov in Ridderkerk

Kasparov uit Breda treedt op als intermediair voor financieel/boekhoudkun-
dig personeel. Meer informatie over wie wij zijn en onze werkwijze is te vin-
den op kasparov.nl. Onze opdrachtgever is een internationale projectorgani-
satie (100 miljoen+) , gelegen in de regio Ridderkerk. Binnen de organisatie
zoekt men een business controller. In deze functie rapporteer je direct aan
de afdelingsdirecteur en de CFO en zullen er meerdere afdelingshoofden (fi-
nancieel) aan je rapporteren.

Zie: Finance.nl/vacature/114030/

Creditmanager

GGN in ‘s-Hertogenbosch

Als Creditmanager werk je mee aan de klantgestuurde inrichting van waarde-
ketens in onze dienstverlening binnen het creditmanagement. Vanuit grondi-
ge analyses doe je verbetervoorstellen in de procesmatige behandeling van
vorderingen. Je maakt rapporten over de gerealiseerde verbeteringen, onder
meer met behulp van scoringsmodellen. Jouw kennis en ervaring stellen je in
staat om onze dienstverlening in de hele breedte te analyseren en je te ver-
diepen vanuit de behoeften van onze klanten. Je kunt die behoeften goed
vertalen naar de inrichting van ons proces en legt hierbij steeds een goed
verband tussen klant- en debiteurenbelang.

Zie: Finance.nl/vacature/114015/

Manager internal audit

Dela Uitvaartverzekeringen in Eindhoven

De afdeling internal audit van DELA (IAD) bestaat uit zes hoogopgeleide col-
lega’s en ondersteunt het management van DELA bij het behalen van de
strategische doelstellingen door bij te dragen aan de versteviging van de in-
terne organisatie. De IAD beoordeelt de kwaliteit van processen van gover-
nance, risk management en interne beheersing en bespreekt de belangrijkste
conclusies met het management. De IAD voorziet het management gevraagd
en ongevraagd van adviezen ter verbetering. Voor de aansturing van de af-
deling IAD zijn we momenteel op zoek naar een Manager internal audit (40
uur per week). Je geeft in deze functie leiding aan de afdeling internal audit
van DELA en draagt proactief bij aan de versteviging van de interne organisa-
tie van DELA. Je vertaalt het beleid naar concrete doelstellingen en stel een
jaarplan op.

Zie: Finance.nl/vacature/113336/
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Assistent Controller (startersfunctie)

Bilfinger Industrial Services in Zwartewaal

In de functie van assistent controller ben je verantwoordelijk voor het bieden
van inzichten in de performances van de gehele Benelux organisatie. Je levert
een bijdrage aan de verbetering en bewaking van de kwaliteit van de cijfers.
Als assistent controller biedt je ondersteuning in de codrdinatie, uitvoering
en bewaking van de Planning- & Control cyclus. Tevens draag je zorg voor het
structureel uitvoeren van analyses, identificeren van risico’s en treedt je ad-
viserend proactief op richting de Controller Nederland, Senior Controller Ne-
derland en andere betrokkenen.

Zie: Finance.nl/vacature/113373/

Manager Internal Audit

CZ in Tilburg

De kerntaak van de IAD is het verstrekken van zekerheid over de kwaliteit
van het interne beheerssysteem van de CZ organisatie gericht op het realise-
ren van de strategische doelen, het vaststellen van het getrouwe beeld van
de jaarrekeningen en gegevensaanleveringen voor diverse toezichthouders
en het voldoen aan de wet- en regelgeving. Dit vanuit het concept van risk
based integrated auditing en met gebruikmaking van brede disciplines op
het gebied van financial, operational en IT auditing.

Zie: Finance.nl/vacature/113305/

Senior Business Analist / Strategie Consultant

KPN in Den Haag

KPN Nederland is verantwoordelijk voor vaste- en mobiele telecomactivitei-
ten in Nederland voor consumenten en zakelijke klanten. Het segment Netco
(Network Company) is verantwoordelijk voor de operationele activiteiten van
KPN, voor de Nederlandse netwerken (zowel vast als mobiel) en voor KPN’s
wholesaleklanten en -portfolio in Nederland. Je bent bij Netco werkzaam bin-
nen het financiéle werkveld in een team van vier strategie consultant’s.

Zie: Finance.nl/vacature/113304/

Teamcoordinator salarisadministratie

Dela Uitvaartverzekeringen in Eindhoven

Binnen DELA is de afdeling P&O verantwoordelijk voor de ontwikkeling en
ondersteuning van het management bij de uitvoering van het DELA-brede en
sectorale P&0-beleid. DELA heeft een positie als succesvolle onderneming,
met oog voor de menselijke maat. Onze mensen maken, gebaseerd op onze
kernwaarden ‘betrokken, integer en ondernemend’, de organisatie. Als afde-

OP ZOEK NAAR
EEN NIEUWE UITDAGING?

Finance.nl is dé vacaturesite voor financials. Wekelijks
worden honderden nieuwe vacatures geplaatst. Vele
interessante werkgevers wachten op uw reactie, zoals Akzo
Nobel, Heineken, Unilever, E.ON, ASML en vele top recruiters.

Vind uw nieuwe baan op Finance.nl

Plaats uw CV in de CV Databank

Maak een Search Agent aan

Meld u aan voor de Finance.nl Banen Special

Meld u aan voor de FM.nl Nieuwsbrief

Word gratis lid van Tijdschrift Financieel Management

TIP: Word dagelijks op de hoogte gehouden van
nieuwe vacatures binnen uw interessegebied.
Maak een Search Agent aan!

ling P&O leveren wij een bijdrage aan de ambitieuze doelstellingen van DELA.
Hiervoor willen we de omslag maken van: ‘goede bedoelingen naar excel-
lente uitvoering’. De afdeling P&O0 bestaat onder andere uit de salarisadmi-
nistratie, waar drie salarisadministrateurs werken. Om de salarisadministra-
tie verder te professionaliseren en te structureren zijn wij op zoek naar een
Teamcodrdinator salarisadministratie (40 uur per week). De uitdaging: Als
meewerkend voorman codrdineer je de werkzaamheden op de salarisadmi-
nistratie. Je stelt prioriteiten en bewaakt de opvolging en de voortgang van
de werkzaamheden. Je rapporteert hierover aan jouw manager. Waar nodig
stuur je bij en zet je acties uit.

Zie: Finance.nl/vacature/113335/x/5/7

Assistant Reporting & Control

Rockwool in Roermond

De Rockwool Group is wereldwijd marktleider in steenwoloplossingen. Als
toonaangevend speler in de isolatiemarkt levert Rockwool duurzame oplos-
singen voor energie-efficiénte en brandveilige gebouwen, met een optimale
geluidswering en klimaatbeheersing. Het hoofdkantoor van Rockwool B.V. be-
vindt zich in Roermond. De afdeling Production Control is onderdeel van de
Finance organisatie van Rockwool B.V. Binnen het Financial Shared Service
Centre (FSSC) zijn een aantal financiéle (fiscale-, juridische- en administra-
tieve) activiteiten van Rockwool gecentraliseerd. Binnen de afdeling Repor-
ting & Control zijn wij op zoek naar een enthousiaste en gedreven Assistant
Reporting & Control. Je bent werkzaam binnen een dynamische werkomge-
ving waarbij je in aanraking komt met diverse internationale aspecten. Naast
inhoudelijke kennis biedt deze functie je gevarieerde werkzaamheden in een
collegiaal team waarbij betrouwbare en tijdige interne en externe rapporta-
ges centraal staan.

Zie: Finance.nl/vacature/113308/

Controller (WO, Fulltime, international, regio Breda)

Voor een klant van Kasparov in Breda

Kasparov uit Breda treedt op als intermediair voor financieel/boekhoudkun-
dig personeel. Meer informatie over wie wij zijn en onze werkwijze is te vin-
den op kasparov.nl. Onze opdrachtgever is een internationale profit organisa-
tie, gelegen in de regio Breda. Het bedrijf heeft een buitenlandse moeder. In
deze functie wordt van je verwacht dat je zorgdraagt voor tijdige en correcte
reporting richting het moederbedrijf. Zodra we met je in contact zijn, vertellen
we je bij geschiktheid uiteraard alle informatie over het bedrijf.

Zie: Finance.nl/vacature/112713/

OP ZOEK NAAR
FINANCE PROFESSIONALS?

Finance.nl is dé vacaturesite voor financials. Staat u op het
punt om uw financiéle afdeling uit te breiden? Zoekt u nieuw
financieel talent? Neem dan snel contact met ons op om de
mogelijkheden te bespreken!*

Plaats uw vacature op Finance.nl

Blader door de CV Databank

Benader gericht kandidaten via Target Mailings
Adverteer in de Finance.nl Banen Special
Bespaar tijd met Assisted Search

Sta bovenaan op veelbezochte landingspagina’s
Bereik duizenden finance professionals via de FD
bijlage: “Finance Carriére Special”

TIP: Het spotlight pakket heeft een bruto bereik
van meer dan 130.000 financials! Plaats snel

uw vacature op finance.nl!
*Wilt u meer weten? Neem dan contact op met Jeroen
Sentel via 020 57 88 918 of jsentel@finance.nl
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Financieel Management (FM) is de informatie-
bron voor financieel managers en controllers van
middelgrote bedrijven. Het multimediale plat-
form bestaat uit een webportal en online discus-
siefora, een tijdschrift en diverse events. Het mul-
timediale portfolio van FM is optimaal ingericht
om finance professionals te bereiken met prak-
tijk, visie en trends. Tijdschrift Financieel Ma-
nagement verschijnt jaarlijks in de vorm van 4
specials.

Redactie:

Burgemeester Haspelslaan 63

1181 NB, Amstelveen

E-mail: redactie@alexvangroningen.nl
Website: FM.nl

Hoofdredacteur: Jeppe Kleyngeld
(jkleyngeld@alexvangroningen.nl)

Tel: 020 5788905

Aan dit nummer werkten mee:

Ilse van den Bosch, Barbera Dado, Roos Dahmen,
Ernst Groenteman, Jeroen Holterman, Bert Ker-
sten, Bas Kroes , JanKees Lampe, Michiel Rozema,
Carlo van Schijndel, Hans Tuppe, Henk Vlootman,
Marjo Wildvank, Jasper de Wit

Uitgever:

Alex van Groningen BV.
Burgemeester Haspelslaan 63,
1181 NB Amstelveen

Marketing: Paul van Beckum
(pvanbeckum@alexvangroningen.nl)
Tel: 020 5788919

Jenke van den Bos
(jvandenbos@alexvangroningen.nl)
Tel: 020 5788903

VERBLUFFENDE INZICHTEN EN INSPIRERENDE ONTMOETINGEN

RERNANENTHEDUCATIE

Wilt u op de hoogte blijven van de
ontwikkelingen in uw vakgebied?
Vindt u het cruciaal dat uw kennis en

vaardigheden op peil zijn?

Vergroot nu uw kennis met opleidingen
van topniveau. Schrijf vandaag nog
in en verzeker u van een plaats via

alexvangroningen.nl

BEL VOOR MEER INFORMATIE 020 6390008

Sales & Traffic:

Kevin Mottard
(kmottard@alexvangroningen.nl)

Tel: 020 5788916

Bent u leverancier en wilt u een advertentie,
advertorial of gastbijdrage plaatsen in Tijdschrift
Financieel Management? Neem dan contact op
met Kevin Mottard.

Abonnementen: Abonnementen: TFM is hét ma-
gazine voor de finance professional en verschijnt
vier keer per jaar. Via FM.nl/ abonneren kunt u zich
aanmelden. Uw investering bedraagt € 39,- per
jaar excl. BTW. Bent u geinteresseerd in een GRA-
TIS abonnement op Tijdschrift Financieel Manage-
ment? Word dan lid van de FMClub, de grootste
club voor Finance Professionals in Nederland, en
profiteer van de vele privileges. Ontmoet vakgeno-
ten en laat u inspireren tijdens netwerkborrels en
masterclasses van de FM Club, verzeker u van deel-
name aan de belangrijkste jaarcongressen, word
gevonden door de beste werkgevers en ontvang
kosteloos Tijdschrift Financieel Management. Voor
aanmelden en meer informatie klikt u FM.nl/club

DrukKer: Bal Media

Vormgeving: Nederlof, Henk Greuter
Fotografie: Mark van den Brink, Eric Fecken,
Roelof Pot

Coverfoto: Roelof Pot

© Alex van Groningen B.V.

Zonder schriftelijke toestemming van de uitge-
ver is het niet toegestaan om integraal artikelen
over te nemen, te (doen) publiceren of anderszins
openbaar te maken of te verveelvoudigen in welke
vorm dan ook. Nota bene: geen toestem

ming is nodig om de titel en inleiding van artikelen
over te nemen op (eigen) websites, mits met bron-
vermelding.

Wet Bescherming Persoonsgegevens

De abonneegegevens zijn opgenomen in een
database van Alex van Groningen BV. Deze is aan-
gemeld bij het College Bescherming
Persoonsgegevens. Wij gebruiken deze gegevens
om u op de hoogte te houden van aanbiedingen.
Indien u hier bezwaar tegen heeft, maakt u dit ken-
baar door bericht te zenden naar
info@alexvangroningen.nl.

Aanlevering van artikelen

Inzending van een artikel naar de redactie

ter publicatie houdt tevens in dat de auteur
akkoord gaat met de volgende voorwaarden voor
plaatsing:

- de auteur heeft het volledige auteursrecht op het
werk;

het artikel is niet eerder, in welke taal dan ook,
gepubliceerd;

met publicatie wordt geen geheimhoudings-
plicht geschonden;

de auteur verleent de uitgever het gebruiksrecht
op het artikel om dit in al haar media te (her)pu-
bliceren in print, online of in welke vorm dan
00k;

de auteur zal niet zonder schriftelijk toestem-
ming van de uitgever het artikel elders publice-
remy;

de uitgever behoudt zich te allen tijde bij aange-
leverde artikelen het recht voor deze te kunnen
inkorten, koppen en de vorm te kunnen wijzigen
en artikelen in een voor de betreffende publica-
tie door de uitgever geschikt geachte context te
kunnen plaatsen.

ALEX van
GRONINGEN

alexvangroningen.nl

OF GA NAAR ALEXVANGRONINGEN.NL/PE

Data 2013 Titel bijeenkomst Investering PE Programma
18 en 19 juni Enterprise Risk Management / COSO Il € 1895 14 2 dagen
19 en 20 juni Actief in overnames € 1895 14 2 dagen
19 juni Controlle Grootboek € 695 6 1 dag
19 en 20 juni Lean Essentials & Lean Accounting €897 7 1 dag
20 juni Alternatieve Financieringsvormen € 895 7 1 dag
11, 12 en 13 september Onderhandelen € 2395 25 3 dagen
11 en 12 september Excel 2010 voor financieel managers € 1595 14 2 dagen
12, 19, 26 september, 3 en 10 oktober Controller in een week € 4295 35 5 dagen
17,24 sep.1,8en29 okt. 5,12,19en 26 nov.  Project Control € 3100 35 9 dagen
18 en 19 september 2013 Actief in overnames € 1895 14 2 dagen
25 en 26 september 2013 Corporate Recovery € 1895 15 2 dagen

Bovenstaand overzicht betreft een selectie. Voor het complete overzicht gaat u naar alexvangroningen.nl/pe. Alle programma's worden ook in-company aangeboden.

CFO

FMCLUB.NL

NETVERK VOOR FINANCIEEL WANAGERS

Burgemeester Haspelslaan 63 ® 1181 NB ¢ Amstelveen e Tel 020 6390008 ¢ Fax 020 6391025 e info@alexvangroningen.nl ® alexvangroningen.nl
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