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Managementsamenvatting

Inleiding

In de cao 2016-2018 voor de Technische Groothandel zijn de cao-partijen WTG, FNV,
CNV Vakmensen en De Unie overeen gekomen een strategisch onderzoek uit te laten
voeren naar de economische ontwikkeling van de sector in de komende vijf jaar en de
gevolgen hiervan voor bedrijven en de factor arbeid. Dit rapport doet verslag van de re-

sultaten van het onderzoek.

Toekomst van de sector

Uit het onderzoek blijkt dat de meer traditionele technische groothandel - de ‘dozen-
schuiver’ - steeds minder toegevoegde waarde biedt en uit de keten dreigt te verdwij-
nen. De meeste bedrijven zijn aanvullende diensten gaan ontwikkelen om hun rol in de
keten te behouden. Voorbeelden zijn advisering van klanten, voorraadbeheer voor klan-
ten, toonzalen en assemblage van producten. Ook zijn er bedrijven die een nieuwe rol en
toegevoegde waarde in de keten zoeken. Naast ‘de dozenschuiver’ ontstaan andere ty-

pen technische groothandels:

e De logistieke dienstverlener. De groothandel als logistieke dienstverlener zorgt
voor ‘just in time delivery’ op de bouwplaats of bij de afnemer.

e De service dienstverlener. Steeds meer technische groothandels ‘ontzorgen’ af-
nemers door het geven van advies, het installeren van producten en het 24 uur
beschikbaar zijn via een webshop.

e De makelaar. Als makelaar brengt de groothandel vragers en aanbieders van
een product bij elkaar, maar vormt geen fysieke tussenschakel meer in de keten

en houdt geen voorraad meer aan.

Uit het onderzoek blijkt dat de meeste bedrijven vertrouwen hebben in de toekomst. On-
danks bedreigingen zoals de opkomst van leveranciers en webshops als concurrent, ver-
wachten de meeste bedrijven dat de verkoopprijzen, omzetten en winstmarges in de pe-
riode tot 2022 zullen stijgen. Kansen bestaan naast het vervullen van een andere rol in de
keten onder meer uit een toenemend gebruik van data(analyse), samenwerking met an-
dere branches en levering aan consumenten. Ook werknemers hebben een gunstig

beeld van de toekomst van de technische groothandel en zien in hoofdlijnen dezelfde

veranderingen op bedrijven afkomen.
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Uitdagingen rond factor arbeid

De economische ontwikkelingen in de jaren tot 2022 hebben gevolgen voor het werk in
de sector. De grootste uitdaging voor bedrijven is het vinden en behouden van vol-
doende gekwalificeerd en duurzaam inzetbaar personeel. Dit is een belangrijke asset om
als technische groothandel nieuwe diensten te kunnen leveren met een grotere toege-
voegde waarde. De werkgelegenheid in de sector groeit van 2017 tot 2019 volgens de
verwachting van de bevraagde werkgevers met tien procent. Daarnaast verandert de in-
houd van het werk. In alle functies ontstaat een grotere behoefte aan ICT-kennis en vaar-
digheden. Ook zijn specifieke technische kennis en vaardigheden bij werknemers nodig
om een grotere toegevoegde waarde te kunnen leveren. Onzekerheid over de toekomst
van de sector noopt bedrijven en werknemers wendbaar te blijven. Volgens werkgevers

vraagt dit van het huidige personeel flexibiliteit en de bereidheid zich te ontwikkelen.

Voor sommige werknemers kunnen de veranderingen in de arbeidsinhoud een knelpunt
worden. Een deel van de werknemers vindt nu dat zij niet altijd kunnen voldoen aan de
eisen van het werk en dat hun kennis en vaardigheden soms tekort schieten. Dit heet kwa-
lificatieveroudering. Dit geldt met name voor laagopgeleiden, vijftigplussers en werkne-
mers in logistieke functies. Deze groepen schatten ook hun kansen op de externe ar-
beidsmarkt relatief laag in. Werken tot de AOW-gerechtigde leeftijd is voor deze groepen
niet altijd vanzelfsprekend. Ook ervaren deze werknemers meer knelpunten rond de ar-
beidsomstandigheden, zoals werkdruk. De inzet van HR-instrumenten zoals een gezond-
heidscheck of stresspreventie kan deze werknemers naar eigen zeggen helpen om het
werk langer vol te houden. Wat ook bijdraagt volgens werknemers, is het geven van ver-

antwoordelijkheid, erkenning en waardering.

Een andere uitdaging is flexibilisering van arbeid en werktijden. Een klein deel van de
werkgevers verwacht de komende jaren meer flexkrachten in te zetten: 17 procent ver-
wacht meer uitzendkrachten in te zetten en 9 procent meer zzp's. Bijna een derde van de
bedrijven (31 procent) verwacht (misschien) te maken te krijgen met overcompleet perso-
neel. Het gaat hierbij met name om repetitief werk in magazijnen dat is te robotiseren en

om eenvoudig administratief werk dat is te automatiseren.

Een klein deel van de bedrijven heeft behoefte aan verruiming van de dagspiegel om in
te spelen op de wensen van klanten met betrekking tot bestelmomenten en levertijden
en te kunnen concurreren met (internationale) webwinkels. Het percentage varieert van 8
procent van de bedrijven dat een eerdere begintijd wil en 13 procent dat een latere eind-

tijd wil tot 13 procent dat opening op zaterdag serieus overweegt en 11 procent dat ope-

ning op zondag serieus overweegt. Het gaat hierbij met name om grote bedrijven.




debeleidsonderzoekers

Werknemers in de sector zijn betrokken bij het werk, wat onder meer blijkt uit de relatief
hoge bereidheid om buiten hun reguliere werktijden te werken als dat nodig is voor het
bedrijf. Een meerderheid is bereid eerder te beginnen (61 procent) of later te eindigen
(55 procent). Werken op zaterdag (23 procent) kan op draagvlak rekenen bij iets minder
dan een kwart van de werknemers. Minder draagvlak is er voor werken in ploegendienst
(15 procent), in de avonden en nachten (14 procent) en op zondag (13 procent). Van de
werknemers die in eerste instantie niet bereid zijn buiten hun reguliere werktijden te wer-
ken, is twee derde daartoe wel bereid als daar meer vrije tijd tegenover staat, meer flexi-

biliteit bij het zelf indelen van werktijen, (hogere) toeslagen of een hoger basissalaris.

Ook de arbeidsvoorwaarden in de sector vormen een uitdaging, in het bijzonder het sala-
ris, het pensioen en de keuzemogelijkheden in werktijden, -roosters en verlof. Relatief
veel werknemers werken al relatief lang in de sector en zitten daardoor aan het einde van
hun salarisschaal. Voor werknemers aan het einde van hun salarisschaal is het belang van
(collectieve) loonstijgingen en een goed pensioen betrekkelijk groot, zeker omdat de
loonstijgingen de afgelopen jaren beperkt zijn gebleven. Ook is er een aanzienlijke be-
hoefte aan meer mogelijkheden bij het kiezen van de arbeidsvoorwaarden (verloven en
vergoedingen). Vooral de mogelijkheden om thuis te werken, zelf werktijden te bepalen
en korter te werken, worden gemist. De mening van werknemers over het pensioen hangt
samen met het thema duurzame inzetbaarheid. Sommige werknemers suggereren om de
mogelijkheid in te voeren om eerder te stoppen met werken of minder te werken met be-
houd van pensioen. Ze verwijzen daarbij naar generatiepacten in andere sectoren. Dat
zijn afspraken om minder te werken met (gedeeltelijk) behoud van salaris en pensioen,

om ruimte te maken voor jongere generaties.

Aanknopingspunten voor beleid

Uit het onderzoek zijn verschillende aanknopingspunten voor beleid en arbeidsvoorwaar-

den(vorming) te destilleren:

e Een eerste aanknopingspunt wordt gevormd door de werktijden. Een deel van
de werknemers in de sector heeft behoefte aan meer mogelijkheden bij het be-
palen van de momenten waarop en waar wordt gewerkt en de voorwaarden
waaronder. Sommige werkgevers hebben behoefte aan het verruimen van de
dagspiegel en het flexibiliseren van werktijden. Specifieke punten zijn ruimere
openingstijden, mogelijkheden om zelf werktijden en -roosters te bepalen, mo-
gelijkheden om thuis te werken, korter te werken, tijd voor tijd te ruilen, of een

hoger basissalaris of toeslagen te ontvangen in ruil voor werken buiten de hui-

dige dagspiegel.




debeleidsonderzoekers

Een tweede aanknopingspunt betreft duurzame inzetbaarheid. Zowel bij werkne-
mers als werkgevers is behoefte aan handvatten en instrumenten. Die zouden
antwoord kunnen geven op vragen die spelen, zoals: hoe is de wendbaarheid
van werknemers, in het bijzonder oudere en laagopgeleide werknemers, te sti-
muleren? Hoe kan de dialoog tussen leidinggevenden en medewerkers over de
inzetbaarheid worden verbeterd? Hoe kan uitval van werknemers - in het bijzon-
der werknemers in logistieke functies die werkdruk ervaren - worden voorko-
men? Onder welke voorwaarden zijn vijftigplussers in staat om hun werk tot de
AOW-gerechtigde leeftijd vol te houden?

Een derde aanknopingspunt is modernisering van de cao. Hierbij spelen drie za-
ken: 1) behoefte aan het vergroten van de leesbaarheid, 2) het actualiseren van
de functiegroepen en 3) het introduceren van meer maatwerk. Een klein deel
van de werkgevers heeft behoefte aan het beperken van generieke ontziemaat-
regelen voor ouderen en bepaalde functiegroepen. Bij een klein deel van de

werknemers is een behoefte aan arbeidsvoorwaarden die goed aansluiten bij de

individuele situatie, zoals de levensfase.
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Inleiding

Aanleiding

In de cao 2016-2018 voor de Technische Groothandel zijn de cao-partijen WTG, FNV,
CNV Vakmensen en De Unie overeen gekomen een strategisch onderzoek uit te laten
voeren naar de toekomst van de Technische Groothandel en een visiedocument te ont-
wikkelen. De cao-partijen hebben daartoe een opdracht verstrekt aan De Beleidsonder-
zoekers en De Beleidsonderzoekers hebben hierbij samengewerkt met SEO Economisch
Onderzoek. Voor de cao-partijen kan dit strategische onderzoek leidraad zijn voor een
nieuwe gemoderniseerde cao, voor arbeidsmarktbeleid en voor personeelsbeleid van

bedrijven. Dit rapport doet verslag van de uitkomsten van het onderzoek.

Doel en scope van het onderzoek

Het doel van het strategisch onderzoek is inzicht te verkrijgen in de economische ontwik-
keling van de sector in de komende vijf jaar en de gevolgen hiervan voor bedrijven en

voor de factor arbeid. De uitkomsten van het onderzoek kunnen input vormen voor zowel
de inhoud en vorming van arbeidsvoorwaarden als sectoraal arbeidsmarktbeleid en per-

soneelsbeleid van individuele bedrijven.

Analytisch raamwerk

Aan dit rapport en het onderzoek ligt een analytisch raamwerk ten grondslag. Kenmer-
kend daarvoor is dat we een relatie leggen tussen economische ontwikkelingen en de
factor arbeid. De basis vormt een economische analyse van de sterkten, zwakten, kansen
en bedreigingen voor de sector (SWOT-analyse). Deze analyse wordt verder toegelicht in

hoofdstuk 3.

Uit de SWOT-analyse volgt een aantal consequenties voor de toekomst van de factor ar-
beid. Voor een goede basis voor aanknopingspunten voor cao-partijen is ook het per-
spectief van het huidige personeel en van werkgevers op de factor arbeid van belang. Dit
perspectief is geconfronteerd met het toekomstperspectief op de factor arbeid dat volgt

uit de SWOT-analyse. Dit resulteert in aanknopingspunten voor cao-partijen (H6).

Figuur 1.1 toont het analytisch raamwerk.
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Figuur 1.1 Analytisch raamwerk
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- Verwachte vraag naar arbeid

De analyse van de toekomst van de factor arbeid in de Technische Groothandel was ge-
richt op het werk zelf en op de voorwaarden waaronder wordt gewerkt. Op de eerste
plaats is de kwaliteit van arbeid bestudeerd, de zogenoemde vier A's: (primaire en secun-
daire) arbeidsvoorwaarden, arbeidsinhoud (inhoudelijke aspecten van het werk), arbeids-
omstandigheden (veiligheid en gezondheid van het werk) en arbeidsverhoudingen (con-
tacten op het werk). Op de tweede plaats was duurzame inzetbaarheid onderwerp van
onderzoek. Onderwerp van onderzoek waren de inzetbaarheid van werknemers, de inge-
zette instrumenten en de behoeften van werkgevers en werknemers op dit punt. Duur-

zame inzetbaarheid wordt hierbij conform Van der Klink (2010) als volgt gedefinieerd:

“"Duurzame inzetbaarheid betekent dat werknemers in hun arbeidsleven doorlopend over
daadwerkelijk realiseerbare mogelijkheden alsmede over de voorwaarden beschikken om
in huidig en toekomstig werk met behoud van gezondheid en welzijn te (blijven) functione-
ren. Dit impliceert een werkcontext die hen hiertoe in staat stelt, evenals de attitude en

motivatie om deze mogelijkheden daadwerkelijk te benutten."!

De factor arbeid omvat op de derde plaats de werkgelegenheid, waaronder de ver-
wachte vraag naar arbeid. Het gaat dan onder meer om de verwachte ontwikkeling van
de vraag naar flexibele arbeid en de verwachte instroom van voldoende goed opgeleid
personeel. Gezien de opzet van het onderzoek (zie 1.5) is dit thema op kwalitatieve wijze

belicht.

TKlink, van der, et al. (2010), Duurzaam inzetbaar: werk als waarde.
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1.4 Onderzoeksvragen

De hoofdvraag van het onderzoek luidt:

In de periode 2017-2022, wat zijn de te verwachten ontwikkelingen op het gebied van

economie en arbeid in de sector Technische Groothandel?
Hieruit volgen de onderstaande deelvragen:

1 Watis de aard en omvang van de sector Technische Groothandel?
2 Watzijn in economisch opzicht de sterkte en zwakke punten van de sector? Wat
zijn de kansen en bedreigingen?
3 Watis het economisch perspectief van de sector? Welke ontwikkelingen worden
gesignaleerd?
4 Watzijn de belangrijkste knelpunten op het gebied van de factor arbeid?
a. Watzijn de knelpunten ten aanzien van de kwaliteit van de arbeid (het
werk zelf)?
i. Arbeidsvoorwaarden (o.a. werktijden)
ii. Arbeidsverhoudingen (o.a. personeelsbeleid)
iii. Arbeidsinhoud (o.a. opleidingsniveau)
iv. Arbeidsomstandigheden
b. Watzijn de knelpunten ten aanzien van de duurzame inzetbaarheid van
de medewerkers?
i. Vitaliteit en gezondheid (van de werknemer)
ii. Competenties (0.a. kennis en vaardigheden, opleidingsniveau)
iii. Employability (0.a. interne en externe inzetbaarheid)
iv. Ontwikkelingsbereidheid
v. Binding met de werkgever
vi. Tevredenheid
c.  Watzijn de knelpunten op het gebied van de nieuwe instroom (externe
arbeidsmarkt)?
5 Wat betekenen de uitkomsten van de economische analyse voor de knelpunten

op het gebied van de factor arbeid?

6  Welke aanknopingspunten volgen uit het onderzoek?
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1.5 Methoden en respons

1.5.1 Methoden

Het onderzoek bestond uit een mix van kwalitatieve en kwantitatieve methoden. Het on-
derzoek is begeleid door een commissie waarin de cao-partijen in de Technische Groot-

handel (WTG, FNV, CNV Vakmensen en De Unie) vertegenwoordigd zijn.
De belangrijkste kwalitatieve methode waren interviews:

e De cao-partijen WTG, FNV en CNV Vakmensen zijn geinterviewd. Zowel de on-
derhandelaars als leden van deze organisaties zijn gesproken.

e  Met directeuren en/of HR-managers van negentien ondernemingen in de Tech-
nische Groothandel en één inkooporganisatie zijn diepte-interviews uitgevoerd.
Deze interviews gaven een beeld van de belangrijkste sterkten, zwakten, kansen
en bedreigingen voor bedrijven in de sector, zowel op economisch gebied als
rond de factor arbeid.

e Met negentien leden van ondernemingsraden die zijn aangesloten bij het Plat-
form Technische Groothandel is een interview gehouden. Ook deze interviews
hadden betrekking op de belangrijkste sterkten, zwakten, kansen en bedreigin-
gen voor de sector, zowel op economisch gebied als rond de factor arbeid.

e Met het bestuur van het OR-Platform Technische Groothandel is gedurende het

onderzoek twee keer gespreken.

Ter toetsing en kwantificering van het kwalitatieve beeld zijn kwantitatieve methoden in-

gezet:

e  Er heeft een online enquéte plaatsgevonden onder werkgevers. Hiervoor zijn
alle werkgevers die zijn aangesloten bij het Fonds Kollektieve Belangen Techni-
sche Groothandel via e-mail en brief benaderd. Sommige bedrijven zijn daar-
naast door de onderzoekers persoonlijk geattendeerd op de enquéte. Het gaat
om de bovengenoemde negentien bedrijven waarmee een persoonlijk inter-
views is gehouden en de top 100 grootste bedrijven in de sector. Daarnaast
heeft de WTG via nieuwsbrieven haar leden opgeroepen om de enquéte in te
vullen. Ten slotte hebben de vakbonden via hun leden gevraagd hun werkgever
aan te sporen mee te doen.

e Ook onder werknemers is een online enquéte gehouden. Werknemers zijn via

werkgevers en vakbonden geattendeerd op de enquéte (zie onder).
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Respons en representativiteit

De populatie werkgevers bestaat uit alle bedrijven die aangesloten zijn bij het FKB
(1.972). Deze bedrijven zijn allemaal per e-mail of brief benaderd voor deelname aan het
onderzoek. In totaal hebben 378 bedrijven (19%) de vragenlijst volledig en betrouwbaar
ingevuld. Dit kan beschouwd worden als een zeer goede respons voor een online bena-
dering. Op basis van deze respons hebben de uitkomsten een maximale foutenmarge
van 4,5% bij een betrouwbaarheidsniveau van 95%. Dit is een acceptabele betrouwbaar-

heid voor toegepast onderzoek.

Belangrijk voor de representativiteit van het onderzoek is de mate waarin de responde-
rende bedrijven uit de steekproef overeenkomen met de totale werkgeverspopulatie.
Om dit na te gaan, hebben we de grootteklasse van alle aangesloten bedrijven bij FKB
vergeleken met de grootteklassen van de respons. We zien dat kleine bedrijven (tot 10
werknemers) iets ondervertegenwoordigd zijn, terwijl met name middelgrote en grote
bedrijven (tot 100 werknemers) oververtegenwoordigd zijn. Voor deze verschillen is ge-

corrigeerd door middel van een weegprocedure. De weegfactoren staan in tabel 1.1.

Tabel 1.1 Populatie, respons en weegfactoren werkgeversenquéte
Grootteklasse Populatie Respons Weegfactor
1t/m 9 werknemers
55,1% 45,0% 1,22
10 t/m 49 werknemers
36,% 39,7% 0,92
50 t/m 99 werknemers
4,7% 8,5% 0,56
100 werknemers en meer
3,7% 6,9% 0,54
Totaal 100% 100%

De populatie werknemers bestaat uit alle werknemers die op de loonlijst staan van bedrij-
ven die zijn aangesloten bij het FKB. Omdat er geen integraal werknemersbestand aan-
wezig is in de sector, hebben we werknemers via meerdere sporen benaderd. Het eerste
spoor bestaat uit werkgevers die bereid waren om een link naar de werknemersvragen-
lijst naar hun werknemers toe te sturen. In totaal waren 31 werkgevers hiertoe bereid. Dit
leverde een respons op van 1.781 werknemers. Het tweede spoor bestaat uit werknemers
die zijn aangesloten bij een vakbond. FNV en CNV Vakgenoten hebben hiertoe een link
naar de vragenlijst gestuurd naar hun leden. Dit leverde een respons op van 494 werkne-
mers. In totaal hebben dus 2.275 werknemers de vragenlijst ingevuld. Op basis van deze
respons hebben de uitkomsten een maximale foutenmarge van 2% bij een betrouwbaar-

heidsniveau van 95%. Ook dit is een acceptabele betrouwbaarheid voor toegepast on-

derzoek.
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Belangrijk voor de representativiteit van de werknemersenquéte is de mate waarin de res-
ponderende werknemers uit de steekproef overeenkomen met de totale werknemerspo-
pulatie. Door de gekozen wijze van benadering van werknemers is in de respons een
oververtegenwoordiging ontstaan van vakbondsleden. Het ongewogen percentage vak-
bondsleden in de enquéte is 22 procent. We hebben een representatief cijfer nodig over
het percentage vakbondsleden in de totale populatie. Het enige cijfer dat hiervoor be-
schikbaar is, is het percentage vakbondsleden dat CBS in 2012 heeft geteld in de sector
handel als geheel (de SBI-nummers 50-52): 12 procent.? Bij gebrek aan andere betrouw-
bare en specifieke cijfers over de Technische Groothandel hebben we dit percentage als
uitgangspunt gebruikt om de werknemersenquéte te herwegen. Het aandeel vakbonds-
leden in de enquéte is na weging dus 12 procent. Het werkelijke aandeel vakbondsleden

in de sector is niet bekend.

Op basis van FKB-cijfers kunnen we tevens nagaan welk deel van de werknemerspopula-
tie werkt in welke grootteklassen van bedrijven. Dit is weergegeven in tabel 1.2. Hierin
zien we dat door de gekozen wijze van benadering een oververtegenwoordiging is ont-
staan van werknemers van grote bedrijven (100 of meer werknemers). Door middel van

een wegingsprocedure is hiervoor gecorrigeerd.

Tabel 1.2 Populatie, respons en weegfactoren werknemersenquéte

Grootteklasse Populatie  Respons = Weegfactor

Vakbondsleden in bedrijven van 1 /m 9 werknemers

0,9% 0,7% 1,16
Niet-vakbondsleden in bedrijven van 1 t/m 9 werkne-

8,8% 0,7% 11,74
mers
Vakbondsleden in bedrijven van 10 t/m 99 werknemers

5,5% 8,8% 0,63
Niet-vakbondsleden in bedrijven van 10 /m 99 werkne-

40,7% 6,3% 6,42

mers
Vakbondsleden in bedrijven van 100 werknemers en 6,2% 20,7% 0,29
meer
Niet-vakbondsleden in bedrijven van 100 werknemers en 37,9% 62,7% 0,61
meer
Totaal 100% 100%

Door de gekozen wijze van benadering (een ‘open’ link per bedrijf of vakbond) bestaat
de kans dat werknemers de vragenlijst meerdere keren invullen, bijvoorbeeld als werkne-
mer van een bepaald bedrijf en als vakbondslid. We hebben de steekproef daarom ge-
controleerd op sterk vergelijkbare antwoordpatronen. Dit zou kunnen wijzen op respon-
denten die de vragenlijst meerdere keren hebben ingevuld. We zijn acht respondenten
tegengekomen die grotendeels vergelijkbare antwoorden hebben gegeven. Per geval

zijn we nagegaan of hierbij mogelijk sprake is geweest van dezelfde persoon. Dit is

2 CBS, Sociaaleconomische trends, 4¢ kwartaal 2012, pp. 9-25. De organisatiegraad is uitgesplitst naar grootte-
klasse.
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hoogstwaarschijnlijk niet het geval, omdat deze acht respondenten afkomstig zijn van ver-

schillende bedrijven.
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De sector

Wat is de Technische Groothandel? Hoe groot is deze sector en hoe heeft
deze zich de afgelopen jaren ontwikkeld? Zijn er verschillen tussen techni-
sche groothandels en op welk vlak dan? Deze vragen komen in dit hoofdstuk
aan de orde. Het beschrijft de sector en geeft de nodige input voor de vol-
gende hoofdstukken waarin de SWOT-analyse en de arbeidsmarkt aan bod

komen.

Inleiding

Paragraaf 2.2 beschrijft het aantal bedrijven, de omvang van bedrijven (omzet en omvang
personeel) en ontwikkeling in termen van omzet en arbeidsinzet. In paragaaf 2.3 komt de
bedrijfskolom waarbinnen technische groothandels opereren aan bod. Hierbij gaat het
om een kwalitatieve beschrijving van de leveranciers van de technische groothandel en
de afnemers van de sector. Deze informatie over de bedrijfskolom is van belang om bij
onderzoeksvraag 2 het denkkader van het Vijfkrachtenmodel van Porter te kunnen toe-
passen. Het hoofdstuk eindigt met de toevoegde waarde van de technische groothandel

en haar rol in de keten.

Schets van de markt

Wat is de Technische Groothandel? De cao-partijen hebben voor de Technische Groot-
handel de criteria opgesteld waaraan een ondernemingen moet voldoen om zich een

technische groothandel te noemen. Daarbij luidt de definitie voor groothandel:

"bedrijfsuitoefening waarbij de onderneming voor eigen rekening en risico goederen be-
trekt, naar behoefte in voorraad houdt en verkoopt aan bedrijfsmatige ge- en/of verbrui-
kers c.q. verwerkers, dan wel groot- of kleinhandelaren. Deze goederen kunnen worden
verkocht in dezelfde staat of na in de groothandel gebruikelijke verwerking, behandeling

of verpakking.”

Daarbij houdt een technische groothandel zich uitsluitend of in hoofdzaak bezig met de
groothandel in staal, (non-ferro) metalen, metaalwaren, sanitaire artikelen, elektrotechni-

sche en elektronische artikelen of huishoudelijke artikelen.?

3 FKB (2017). Criteria Technische Groothandel
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De Technische Groothandel is een kleine sector binnen de branche van alle groothandels
tezamen. Het aantal bedrijven en het aantal werknemers in de sector is sinds 2009 aan het
dalen. Zo waren er in 2015 ongeveer 2.250 technische groothandels, 2,8 procent van alle
groothandels. Dit is een afname ten opzichte van 2009 toen er ongeveer 2.750 techni-
sche groothandels waren, 4,6 procent van alle groothandels. Ook het aantal medewer-

kers daalde van ongeveer 45 duizend in 2009 naar 40 duizend in 2015 (zie tabel 2.1).

Tabel 2.1 Steeds minder bedrijven en werknemers in de Technische Groothandel

2009 2011 2013 2015

Totaal aantal bedrijven in de groothandel 60.000 61.750 75.420 79465
Totaal aantal bedrijven in de Technische Groothandel 2.750 2,500 2.731 2.250
Aandeel bedrijven Techmsc.he Groothandel in groothandel 4,6% 4,0% 3,6% 2.8%
(in %)
Aandeel bedrijven Techms.che. Groothandel in totale econo- 033% 031% 021% 015%
mie (in %)
Aantal werknemers Technische Groothandel 45.000 42.000 45.000 40.000

Aandeel werknemers Technische Groothandel van groothan-

del (in %) 8,9% 8,4% 9.5% 7,6%

Aandeel werknemers Technische Groothandel van totale

. 0,63% 057% 0,65% 0,48%
economie (in %)

Bron: Arbeidsmarktmonitor Technische Groothandel 2009, 2011, 2013 en 2015.

Uit de Arbeidsmarktmonitor Technische Groothandel blijkt dat 75 procent van de techni-
sche groothandels zich in 2009 bezighield met elektrotechnische en elektronische artike-
len of metaalwaren. In 2015 was dit nog 51 procent. Sinds 2013 richt ruim 25 procent van

de technische groothandels zich op andere productmarkten. Dit is weergegeven in figuur

2.1
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Figuur 2.1 De meeste groothandels zijn actief in de elektrotechnische en elektronische

artikelen en metaalwaren, maar hun aandeel neemt af.

60,0%

40,0%

- ‘ | I ‘ I I |
0,0% I. I .- I. . .I I.I. [ | I. 81 | |

2009 2011 2013 2015

m Staal m (non-ferro) metalen

B Metaalwaren m Sanitaire artikelen

m Elektrotechnische en elektronische artikelen m Huishoudelijke artikelen

W Anders*

Bron: Arbeidsmarktmonitor Technische Groothandel 2009, 2011, 2013 en 2015. *Anders: combinatie

van diverse productmarkten.

Ook uit de werkgeversenquéte volgt dat het op één na grootste percentage bedrijven
zich bezighoudt met elektrotechnische en elektronische artikelen, zoals weergegeven in

figuur 2.2 (na de categorie Anders, namelijk).

Figuur 2.2 Sectoren waarin de technische groothandel actief is (in percentage)

W Staal
40

m (Non-ferro) metalen

B Metaalwaren

30

W Sanitaire artikelen
20
B Elektrotechnische en
elektronische artikelen
10 m Huishoudelijke artikelen
Anders, namelijk
0 ]

Bron: Werkgeversenquéte, n=378
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Echter, de grootste groep bedrijven geeft aan in andere sector(en) actief te zijn. Hieron-
der valt onder andere apparatuur en artikelen voor zwembaden, klimaatbeheer en
transport. In totaal geeft 76 procent van de bedrijven aan in één sector actief te zijn, 16
procent is actief in twee sectoren en de overige bedrijven zijn in drie tot vijf sectoren ac-

tief.

Een derde van de technische groothandels zijn familiebedrijven. Een even groot deel is
onderdeel van een Europese of mondiale holding. De overige bedrijven zijn Nederlandse

bedrijven zonder buitenlandse moeder, zoals weergegeven in figuur 2.3.

Figuur 2.3 Categorie waartoe het bedrijf behoort

m Onderdeel van Europees
/ mondiale holding

m Nederlands bedrijf
zonder buitenlandse
moeder

m Nederlands familiebedrijf

Bron: Werkgeversenquéte, n=378

Afzetmarkt

Werkgevers leveren aan meerdere sectoren. Bijna 70 procent levert aan de industrie, 54
procent aan de bouwsector, 41 procent aan de machinebouw en 34 procent aan de
scheepsbouw (zie figuur 2.4). Daarnaast levert ruim 40 procent van alle respondenten zo-

wel aan de industrie als aan de machinebouw.*

* Werkgeversenquéte, n=378
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Figuur 2.4 Sectoren waar aan geleverd wordt.
2%

N\

4%

m Industrie m Bouwsector m Machinebouw

m Scheepsbouw = Detailhandel m Groothandel

m Anders, namelijk

Bron: Werkgeversenquéte, n=378. Onder Anders, namelijk valt in ieder geval Land- en tuin-
bouw, (semi) overheid, Consumenten / particulieren, Nutsbedrijven (water, elektrici-

teit), Transport, Ziekenhuis/laboratoria en Automotive.

2.2.2 Omzet

De meeste bedrijven geven aan een jaarlijkse omzet te hebben van tussen de 2,5 en 10

miljoen euro.

Figuur 2.5 Verdeling van technische groothandel naar omzet categorieén
35
30
25

20

Procent

15

10

5 I I
- .
0

Otot 1 Ttot2,5 2,5 miljoen 10 miljoen 25 miljoen 100 miljoen Weet ik niet Wil ik niet

miljoen miljoen  eurotot 10 eurotot25 euro tot euro of zeggen
euro euro miljoen miljoen 100 miljoen  meer*
euro euro euro

Bron: werkgeversenquéte, n=378.
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Wanneer de omzetten van de bedrijven onderverdeeld worden naar de sectoren waarin
ze actief zijn, is te zien dat bedrijven die in ieder geval in staal, (non-ferro) metalen en me-
taalwaren actief zijn, vooral een omzet tussen de 2,5 en 10,0 miljoen euro hebben.® Voor
sanitaire artikelen en elektrotechnische en elektronische artikelen geeft ongeveer twee
derde van de bedrijven aan een omzet tot maximaal 10 miljoen euro te genereren (zie ta-

bel 2.2).

Tabel 2.2 Verdeling van omzet over de subsectoren (% van respons met bepaalde omzet,

actief in genoemde subsector).

Sector (%) 0tot 1 10 tot 25 100 mil- Wil ik
miljoen miljoen joen niet zeg-
euro euro euro of gen
meer
Staal 4,5 13,4 35,5 15,0 18,0 2,0 6,1 5,6
(Non-ferro) meta- 11,9 10,6 44,2 14,2 9.4 1,1 4,4 4,4
len
Metaalwaren 16,9 16,3 39,4 11,5 2,3 0,0 6,6 7,0
Sanitaire artikelen 19,5 19,2 24,9 6,5 9,0 3,8 1,9 15,2
Elektrotechnische 23,8 17,4 27,6 6,5 10,5 0,8 1,8 11,7
en elektronisch
Huishoudelijke ar- 0,0 26,2 26,9 8,1 34,0 0,0 0,0 49
tikelen
Anders, namelijk 15,3 20,1 34,7 10,5 5,1 11 1,7 11,7

Bron: werkgeversenquéte, n=378.

Omvang in personeel

Er is sprake van schaalvergroting. Gemiddeld werken er in 2015 volgens de arbeids-
marktmonitor 56 werknemers per bedrijf in de Technische Groothandel. Dit is een toe-
name van 36 procent ten opzichte van 2009. Toen werkten er gemiddeld 42 werknemers
per bedrijf. Ook het aantal werknemers per vestiging is toegenomen. In 2015 waren er 21

werknemers per vestiging, terwijl er in 2009 nog 19 werknemers per vestiging waren.

Op basis van de arbeidsmarktmonitor heeft een gemiddeld bedrijf in de technische
groothandel 2,6 vestigingen in 2015. De meeste bedrijven hebben één vestiging (75 pro-
cent). Van de overige bedrijven heeft 10 procent twee vestigingen, 6 procent heeft drie of

vier vestigingen en 9 procent heeft meer dan vier vestigingen.

Figuur 2.6 geeft de verdeling weer van de bedrijffsomvang in de sector. In 2009 waren er
vooral veel kleine en micro bedrijven, wat in 2011 veranderde naar meer midden en
grote bedrijven. Van 2011 naar 2013 nam het aantal micro en kleine bedrijven weer toe
ten koste van de midden en grote bedrijven. In 2015 wisselde dit beeld weer toen het

aantal grote en midden bedrijven weer toenam ten koste van de kleine bedrijven. Er is

® Daarnaast kunnen de groothandels nog in andere subsectoren actief zijn.
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daarom, op basis van deze data, geen sprake van een duidelijke trend richting meer

grote of kleine bedrijven.

Figuur 2.6 Verdeling van bedrijfsomvang in de sector
RS
80%
m groot
60%
m midden
40% m klein
20% MW micro
0%

2009 2011 2013 2015

Bron: Arbeidsmarktmonitor Technische Groothandel 2009, 2011, 2013 en 2015. Micro bedrijven heb-
ben een omvang van minder dan 10 medewerkers, kleine bedrijven een omvang tussen de 11 en 50
medewerkers, midden bedrijven tussen de 51 en 250 medewerkers en grote bedrijven meer dan 250

medewerkers.

In tabel 2.3 is het gemiddeld aantal werknemers per bedrijfsgrootte weergegeven. De
data van 2009 tot en met 2015 zijn gebaseerd op de arbeidsmarktmonitor en de data uit
2017,2018 en 2019 komen uit de werkgeversenquéte. Voor micro en kleine bedrijven
blijft het gemiddeld aantal medewerkers tussen 2009 en 2018 constant. Voor midden en
grote bedrijven lijkt het dat er sprake was van groei tot 2013, waarna in 2015 de bedrij-
ven gekrompen zijn, maar dat vanaf 2017 er weer sprake is van groei. Daarbij geldt dat
de verwachtingen voor 2018 en 2019 beter zijn en bedrijven verwachten dat ze de ko-

mende jaren weer meer medewerkers zullen hebben (zie verderop in dit hoofdstuk).

Tabel 2.3 Ontwikkeling in gemiddelde bedrijfsgrootte

Gemiddelde bedrijfsgrootte

micro (10 medewerkers) 5 5 5 5 5 5 5
klein (11 tot 50 medewerkers) 23 23 22 22 22 23 23
midden (51 tot 250 medewerkers) 105 101 114 91 98 102 104
groot (>250 medewerkers) 528 546 579 427 693 719 744
Gebaseerd op aantal groothan- 415 511 318 67 378 376 373
dels:

Bron: Arbeidsmarktmonitor Technische Groothandel: 2009, 2011, 2013 en 2015. *Werkgeversen-

quéte: 2017, 2018 en 2019
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2.3 Bedrijfskolom

De bedrijfskolom van de technische groothandel kent aan de bovenkant de leveranciers
die de producten produceren en leveren aan de groothandel en aan de onderkant de af-
nemers die de producten bij de technische groothandel inkopen. Producten kunnen di-
rect door de technische groothandel bij de leverancier worden ingekocht of via een in-
kooporganisatie. Een inkooporganisatie bundelt de vraag van meerdere technische
groothandels. Ook aan de onderkant van de bedrijfskolom kan er sprake zijn van directe
inkoop van afnemers bij de technische groothandel of via een inkooporganisatie. Dan
bundelt de inkooporganisatie de vraag van verschillende afnemers om dit bij de groot-
handel in te kopen. De directe afnemers gebruiken de producten van de groothandel on-
der meer in hun eigen product of als onderhoudsmateriaal. Een deel van de verkoop gaat
vanuit de tussenhandel door naar de consument. Een aantal groothandels levert direct

aan consumenten.

Figuur 2.7 Grafische weergave van de keten

] Inkooporganisatie |

Technische Groothandel DozZen Logistieke eTvice
schuiver diensverlener dienstverlener

' Inkooporganisate | l

Tussenhandel
ussers)

Bron: SEO Economisch Onderzoek. MRO: Maintence, Repair & Operations; OEM: Original Equip-

Directe afnemers mmp | Consumenten

ment Manufacturers; Jobbers bewerken het producten voordat het naar de afnemer gaat en zijn een

tussenschakel tussen de technische groothandel en de afnemer.
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Inkoop bij leverancier/producenten

Directe inkoop

Het aantal leveranciers waar de technische groothandels van inkopen varieert tussen één
of enkele leveranciers tot wel 1.000 leveranciers. Over het algemeen kopen groothande-
laren bij meerdere leveranciers hun producten in. Hierdoor realiseren ze een breed assor-
timent, waardoor de afnemer al zijn producten bij een groothandel kan inkopen. Techni-
sche groothandels die exclusief of grotendeels bij één leverancier inkopen, verkopen dan
meestal een exclusieve productlijn door aan de afnemers. Wanneer de technische groot-
handel de enige verkoper is van dat product in Nederland, hebben zij soms de mogelijk-
heid om ideeén of concepten door te geven aan de leverancier om het product beter te
laten aansluiten aan de Nederlandse vraag. Sommige bedrijven hebben deze productie
in eigen hand en onder een eigen merk, waarmee zij exclusiviteit hebben over het pro-

duct.

De technische groothandels geven aan dat leveranciers veelal in Europa zitten, maar
steeds vaker ook in het Verre Oosten zijn gesitueerd. De leveranciers bepalen welke pro-
ducten op de markt komen. Doordat groothandels afhankelijk zijn van de leveranciers,
worden leveranciers als machtig ervaren. Om die reden sluiten groothandels meerjaren-
contracten af of worden partnerschappen aangegaan met de leveranciers. Hierdoor ga-
randeert de groothandel dat hij voor meerdere jaren een productlijn kan aanbieden van
dezelfde leverancier. Aan de andere kant onderzoeken sommige technische groothan-
dels of reductie van het aantal leveranciers mogelijk is. Door bij minder leveranciers in te
kopen, kunnen schaalvoordelen gerealiseerd worden. Daarbij dienen producten steeds
vaker aan bepaalde normen of certificering te voldoen. Groothandels kiezen dan ook
voor reductie, om uitsluitend met die leveranciers samen te werken die reeds voldoen

aan deze certificering.

Uit de werkgeversenquéte volgt dat bijna een derde van de groothandels aangeeft alle
producten via hun eigen magazijn aan de afnemers af te leveren. Ongeveer 30 procent
geeft aan 1 tot 8 procent van de afzet niet fysiek via hun eigen magazijn, maar direct van-
uit de leverancier aan de afnemer te leveren. De overige 37 procent van de groothandels
geeft aan 10 tot 100 procent van de afzet direct van de leverancier aan de afnemer te le-

veren.®

¢ Werkgeversenquéte, n=377.
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Inkooporganisatie

Wanneer technische groothandels bij meerdere leveranciers inkopen, kiezen ze er soms
voor om de inkoop van producten via een inkooporganisatie te organiseren.” Het aanslui-
ten bij een inkooporganisatie wordt voornamelijk gedreven doordat de technische groot-
handel bij heel veel verschillende leveranciers wil inkopen. Daarbij gaat het dan voorna-
melijk om het inkopen van kleine volumes of op onregelmatige basis inkopen van pro-
ducten. In beide gevallen is het bundelen van de vraag met andere technische groothan-
dels een manier om meer volume te realiseren. Hierdoor is het ook voor de leveranciers
interessant om deze volumes te leveren. De inkooporganisatie codrdineert en onderhan-
delt dan voor de technische groothandel deze inkoop. Daarnaast heeft de inkooporgani-
satie een voorraadhoudende functie, zij kunnen een deel van de artikelen direct uit hun
eigen magazijn leveren. De overige producten worden bij de leverancier besteld en
eveneens naar de leden verstuurd. Hierdoor zijn er producten die direct vanuit de leve-
rancier aan de afnemer worden geleverd, maar ook producten die de inkooporganisatie
direct aan de afnemers levert. Vier procent van alle groothandels geeft in de werkgevers-
enquéte aan dat een deel van de afzet vanuit het magazijn van de inkooporganisatie di-
rect aan de uiteindelijke afnemers wordt geleverd. Daarbij varieert het aandeel van de af-

zettussen de 1 en 100 procent, maar ligt het merendeel tussen de 1 en 10 procent.?

Hoe meer werknemers een bedrijf heeft, hoe groter het deel van de bedrijven dat is aan-
gesloten bij een inkooporganisatie.” De omzetten van bedrijven die aangesloten zijn bijj
een inkooporganisatie verschillen niet veel van de bedrijven die niet zijn aangesloten bij
een inkooporganisatie (zie tabel 2.4). Lidmaatschap van een inkooporganisatie verschilt
wel per subsector. Zo zijn technische groothandels die actief zijn in de metaalwaren rela-

tief vaker aangesloten bij een inkooporganisatie (zie tabel 2.5).

Tabel 2.4 Lidmaatschap van een inkooporganisatie (in percentage), verdeeld over omzet-

categorieén

Aangesloten bij 16,6 11,6 36,6 13,4 6,9 0,0 15
inkooporganisatie

Niet aangesloten

bij inkooporgani- 18,3 18,3 29,8 8,7 8,1 11 3,9
satie

Bron: werkgeversenquéte, n=378.

7 Uit de enquéte resultaten onder werkgevers volgt dat 10 procent van de groothandels aangesloten is bij een in-
kooporganisatie

8 Werkgeversenquéte, n=42

? Bij bedrijven tot 10 werknemers is circa 5 procent aangesloten bij een inkooporganisatie en bij bedrijven met
meer dan 100 werknemers is dit 27 procent.
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Tabel 2.5 Lidmaatschap van inkooporganisatie per subsector (in percentage)

Subsector Aangesloten bij in- Niet aangesloten

kooporganisatie bij inkooporganisa-
tie

Staal 8,3 91,7

(Non-ferro) metalen 12 88

Metaalwaren 29,9 70,1

Sanitaire artikelen 13,8 86,2

Elektrotechnische en elektronische artikelen 12 88

Huishoudelijke artikelen 7.7 92,3

Anders, namelijk 7.8 92,2

Bron: werkgeversenquéte, n=378.

Verkoop aan directe afnemers

De meeste technische groothandels verkopen hun producten voornamelijk door aan an-
dere bedrijven, ofwel Business-to-Business (B2B). 16 Procent technische groothandels

verkopen hun producten direct aan consumenten, Business-to-Consumer (B2C)."°

Er zijn enkele typen afnemers te onderscheiden binnen de B2B. De OEM'er (Original
Equipment Manufacturers) verwerkt het product in het eindproduct. Dit zijn bijvoorbeeld
aggregaten voor de bouw van boten of onderdelen voor de auto-industrie. Een tweede
type is de MRO'er (Maintenance, Repair & Operations). Zij gebruiken de producten voor
het onderhoud of reparatie van hun materialen. Dit kan gaan om het onderhoud van een
badkamer door een aannemer, vervanging van deurklinken voor een hotel of het onder-
houd aan de Cv-ketel. Daarnaast zijn er handelaren die producten in bulk inkopen en
deze zelf verder verkopen. Zij zijn een extra tussenhandel tussen de technische groothan-
del en de afnemer. Dan zijn er Jobbers, zij bewerken het producten voordat het naar de
afnemer gaat en zijn een tussenschakel tussen de technische groothandel en de afnemer.
Als laatste zijn zzp'ers afnemers van de technische groothandel. Zij zijn werkzaam voor
verschillende consumenten en bedrijven als installateur of loodgieter en kopen hun mate-

rialen en producten bij de technische groothandel.

De meeste technische groothandels geven aan hun producten te leveren aan installa-
teurs, onderhoudsbedrijven en bedrijven die het product in een eigen product gebrui-
ken. Maar ook aan tussenhandelaren, aannemers en bouwbedrijven wordt veel geleverd.
Consumenten en eindgebruikers worden het minste bediend door de technische groot-

handel (zie figuur 2.8).

" Werkgeversenquéte, n=378
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Figuur 2.8 Type afnemers waar de technische groothandels aan leveren (als percentage van

het aantal groothandels)
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Bron: werkgeversenquéte, n=378

De meeste bedrijven (23 procent) leveren aan één type afnemer. Maar een bijna net zo
groot aantal levert aan twee of drie verschillende typen afnemers, respectievelijk 21 en 17
procent van alle bevraagde bedrijven. Van de bedrijven levert 15 procent aan vier afne-
mers, 11 procent aan vijf en 8 procent aan 6 typen afnemers. In de Bijlage voor een over-

zicht van type afnemers waar het meeste aan wordt geleverd.

De verkoop aan consumenten is voor technische groothandels een beperkt deel van de
verkoop, B2B is voor allen de kerndoelgroep. Van de bedrijven die wel rechtstreeks ver-
kopen aan consumenten geeft twee derde aan dat maximaal 10 procent van de afzet

rechtstreekse verkoop aan consumenten is. 33 Procent geeft aan dat de afzet aan consu-

menten tussen de 15 en 75 procent ligt.

22 Procent van de technische groothandels die aan consumenten leveren, verwachten
dat de rechtstreekse verkoop aan consumenten gelijk blijft. Twee procent verwacht dat
dit zal dalen en voor 14 procent van de bedrijven is de verwachting dat de rechtstreekse

verkoop aan consumenten zal toenemen voor de periode 2017-2022. De overige 6 pro-

cent heeft hier geen mening over.
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Zoals reeds beschreven, zijn de bouw, machinebouw en de industrie sectoren waaraan
de technische groothandel veelal verkoopt. Hierbij gaat het om de woningbouw, renova-
ties of utiliteitsgebouwen, scheepsbouw of kassenbouw maar ook om de bouw van ma-
chines, olie en gas, de mijnbouw, luchtvaart of auto-industrie. Hierin probeert de techni-
sche groothandel steeds meer het hele proces te bevoorraden en daarmee zijn product-
lijn in het voordeel van de afnemer uit te breiden. Waar zij eerder alleen enkele pro-
ducten aanboden voor bijvoorbeeld de installatie van het sanitair, wordt er steeds meer
gewerkt met concepten om de gehele badkamer in te richten. Het gaat niet meer alleen
om de artikelen voor het plaatsen en aansluiten van de badkuip, maar ook om de verlich-
ting en ventilatie in de badkamer. Om dit te realiseren werken technische groothandels
met andere bedrijven samen om de productlijn uit te breiden. Bijvoorbeeld met een tim-
merbedrijf die de deurklinken in de deur plaatst om zo de deur als eindproduct aan de
aannemer aan te bieden. Een ander voorbeeld is dat in een aanbesteding voor een

nieuwe woonwijk samengewerkt wordt met een bakstenenfabrikant.

De meeste technische groothandels bieden meerdere producten aan. Vaak gaat het om
duizenden tot een miljoen verschillende artikelen, waarvan een deel altijd op voorraad
ligt en direct geleverd kan worden. Afnemers houden zelf niet veel voorraad aan, alleen
in het geval dat de productie kan stilvallen als de voorraad op is. Toch geven de han-
delaars aan dat zij over het algemeen niet worden ingezet als opslagplaats van de voor-

raad van de afnemers.

De kernactiviteit van de meeste technische groothandels is de fijnmazige-distributie,
waardoor afnemers op het juiste moment en de juiste plaats bevoorraad worden. Dat
technische groothandels afnemers als machtig ervaren, komt doordat zij de vraag bepa-
len en het moment van leveren. Door webshops worden prijzen steeds transparanter en

kunnen afnemers overwegen waar zij hun producten kopen.

Daarnaast maken sommige afnemers ook gebruik van inkooporganisaties die de inkoop
tussen de afnemer en de technische groothandel coérdineren. Zij bundelen de vraag om
zo in grotere volumes in te kopen en schaalvoordelen te realiseren. Deze schaalvoorde-

len voor de afnemers zet echter druk op de marges bij de groothandels.

De logistiek

Zowel tussen de leveranciers en de technische groothandel als tussen de technische
groothandel en de afnemers dient er logistiek georganiseerd te worden. Over het alge-
meen leveren leveranciers hun producten zelf aan de technische groothandel in bulk,

waarbij de technische groothandel de fijnmazige distributie organiseert naar de afnemers

toe. Er zijn ook technische groothandels die hun producten of een deel daarvan direct bij
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de afnemer laten leveren door de leveranciers. Een variant hierop is het ‘cross-docken’
van producten. Hierbij stelt de leverancier de productpakketten al samen voor de afne-
mer. Ze worden wel aan het distributiecentrum van de groothandel geleverd, maar kun-
nen bij aankomst in de opslag gelijk door naar de afnemer. lets soortgelijks gebeurt ook
met inkooporganisaties. Daarnaast levert de inkooporganisatie een deel van de pro-
ducten direct af bij de afnemers, in dat geval fungeert de groothandel uitsluitend als

dienstverlener en heeft daarin geen logistieke rol.

Het transport tussen de technische groothandel en de afnemers wordt door sommige
technisch groothandels zelf gedaan en andere besteden dit uit. Ook worden producten
door de afnemers zelf opgehaald bij de technische groothandel. Bijna de helft van de
technische groothandels huren chauffeurs in van een externe partij. De groothandels die
alleen gebruik maken van eigen chauffeurs zijn met 14 procent in de minderheid. 30 Pro-
cent heeft eigen chauffeurs in diens en huren aanvullend externe chauffeurs in voor het

transport.!!

Sommige zien de logistiek, het hebben van eigen chauffeurs en vrachtwagens, als hun
kernactiviteit. Veelal bedienen zij vanuit hun opslag de Nederlandse markt of gaan de
grens over naar Belgig€, Duitsland en Frankrijk. Enkele technische groothandels bedienen
vanuit Nederland de gehele mondiale markt met vrachtwagens in Europa en zeevracht
voor de rest van de wereld. Vanwege de hoge transportkosten wordt slechts sporadisch,
in geval van spoed, gebruik gemaakt van luchtvracht. Groothandels die het transport uit-
besteden, huren een transportbedrijf in om dit vervoer te organiseren of laten pakketten

door pakketdiensten zoals PostNL of DHL ophalen om te bezorgen bij de afnemers.

Rol en toegevoegde waarde

Op basis van ons onderzoek onderscheiden wij vier typen bedrijven in de technische
groothandel, in termen van toegevoegde waarde en rol in de keten. In sommige gevallen
heeft een groothandel aspecten van meerdere typen. Daarnaast bieden technische
groothandels een of meerdere aanvullende vormen van dienstverlening aan. Deze aan-
vullende dienstverlening is niet exclusief gebonden aan één van onderstaande vier typen

maar kan door elk type groothandel worden aangeboden.

De dozenschuiver
De meer traditionele groothandel krijgt dozen met producten geleverd van diverse leve-
ranciers en verkoopt deze - al dan niet in kleinere dozen - door aan afnemers. De afne-

mer hoeft hierdoor geen rekening te houden met minimale orderomvang, doordat de

" Werkgeversenquéte, n=376.
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rest van de producten uit de doos door de groothandel wordt opgeslagen voor andere
afnemers. Door het inkopen bij diverse leveranciers kan de groothandel een breed assor-
timent aan artikelen aan de afnemer aanbieden ten opzichte van één leverancier. Som-
mige technische groothandels spreken dan ook van multi-productspecialisatie of loket-

functie.

De logistieke dienstverlener

De groothandel als logistieke dienstverlener zorgt voor ‘just in time delivery’ op de bouw-
plaats of bij de afnemer. Vandaag besteld en de volgende dag geleverd is steeds meer
de norm. Om het logistieke proces te versnellen worden daarnaast ook kant-en-klaar pak-
ketten samengesteld met alle benodigde artikelen of gevraagde producten om direct
aan de slag te kunnen. Dit wordt ook wel ‘kitting’ genoemd. Technische groothandels
richten daarnaast mobiele service units in op de bouwplaats met daarin alle materialen
meestal geordend naar verdieping of ruimte. Een andere variant zijn ‘gemaks-boxen’ met
alle onderdelen voor de installatie, het onderhoud of de reparatie van een product. De
technische groothandel kan ook logistiek codrdinator zijn en verschillende orders voor
een bepaald project samenvoegen. Hierdoor hoeft alleen de groothandel naar de bouw-
plaats en niet tal van leveranciers. De groothandel kan optreden als regievoerder van het
totale logistieke proces (op- en overslag, retourathandeling, ver-, her- en ompakken). Dit
wordt ook wel ketenregie genoemd.'? Een geheel andere vorm van codérdinatie is het bij-
houden van de inventaris van de afnemers. Nieuwe voorraad wordt automatisch geleverd
als deze bijna op is of in andere gevallen wordt met de nodige regelmaat de voorraad

aanvult.

De groothandel als service dienstverlener

Naast logistieke dienstverlener geven technische groothandels steeds meer service bij
het product. Het gaat om het ontzorgen van de afnemer. Dit kunnen verschillende vor-
men van dienstverlening zijn. Bijvoorbeeld het inkopen via een webshop mogelijk maken
voor de afnemer. Hierdoor kunnen afnemers ook in de avond hun producten bestellen.
Maar dit kan ook in de vorm van het beschikbaar stellen van een medewerker voor het in-
stalleren, onderhouden of repareren van een product. De groothandel denkt steeds meer
mee met de afnemer en ondersteunt hem bij zijn aankoop. Dit gaat verder dan alleen het
leveren van de producten voor de installatie van een badkamer. De groothandel advi-
seert ook over hoe deze badkamer verlicht kan worden en welke producten nodig zijn

voor goede ventilatie van de ruimte.

2 Rabobank (2017), Cijfers & Trends, 18 augustus 2017.
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De groothandel als makelaar

Als makelaar brengt de groothandel vragers een aanbieders van een product bij elkaar
maar vormt geen fysieke tussenschakel meer in de keten. De leverancier levert het pro-
duct rechtstreeks bij de afnemer van de groothandel. De groothandel houdt zelf geen
voorraad meer aan. Deze rol komt steeds meer voor in andere branches van de bredere
sector Groothandel. In de sector voor technische groothandel komt dit nauwelijks voor.

Mogelijk is dit een toekomstbeeld voor de sector.

Aanvullende dienstverlening

Naast de hiervoor beschreven rol die een technische groothandel binnen de keten kan
innemen, kunnen zij verschillende aanvullende diensteverlening aanbieden. Deze dienst-
verlening is niet voorbehouden aan een bepaald type groothandel. In de praktijk komen

verschillende combinaties tussen types en aanvullende dienstverlening voor.

De groothandel als voorraadbeheerder

De voorraadhoudende groothandel houdt grote voorraden aan om snel te kunnen leve-
ren. Dit kan gezien worden als het verlengstuk van de groothandelaar als dozen-schuiver
of logistiek dienstverlener. Naast de continue aanvoer van producten aan de afnemer,
kan de voorraadbeheerder ook de voorraad van de afnemer beheren als deze zelf niet
beschikt over opslag. Het hebben van een grote voorraad maakt de groothandel niet af-
hankelijk van de (lange) levertijden van de leveranciers. Tijdens de crisis hebben leveran-
ciers en technische groothandels ervoor gekozen om hun voorraden in te perken om kos-
ten te drukken. Groothandels die hun voorraad destijds op peil hielden, konden ook aan
hun concurrenten leveren. Niet alleen gedurende de crisis gebeurde dit, als de eigen
voorraad op is en levering bij de leverancier te lang duurt, wordt bij elkaar ingekocht. Een
andere reden om bij een andere groothandel in te kopen, is het bedienen van de afne-

mer die hierdoor bij één groothandel alle gewenste producten kan krijgen.

De groothandel als bezichtigingslocatie

Groothandels met een of meerdere showrooms fungeren als bezichtigingslocatie. Afne-
mers kunnen hier producten komen bekijken en zelf ophalen. Dit type vertoont veel sa-
menhang met een groothandelaar als voorraadbeheerder. Het hebben van meerdere
showrooms zorgt er voor dat de voorraad geografisch is verspreid voor het gemak van de

afnemers.

De groothandel als kenniscentrum of adviseur

Groothandels hebben de kennis in huis over de producten en kunnen afnemers informe-

ren over verduurzamen of energieneutrale producten. Waar de bouwsector bijvoorbeeld
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wordt opgelegd om luchtdicht te bouwen's, kan de technische groothandel hierover de
kennis leveren bij de bijgaande producten. Daarnaast bieden zij trainingen of cursussen

aan om de kennis over deze ontwikkelingen aan hun afnemers door te geven.

De assemblerende groothandel

De assemblerende groothandel maakt maatwerk van de producten die zij geleverd krij-
gen. Bijvoorbeeld door er iets op of aan te monteren, het op maat maken van glas of cilin-
ders of door de afwerking te realiseren. Hierdoor wordt waarde toegevoegd aan het pro-
duct. Dit kan ook betrekking hebben op het coaten van materialen om te voldoen aan de

Nederlandse milieuvoorschriften.

Groothandel als financier

In de literatuur over groothandels wordt een aanvullende rol voor de groothandel onder-
scheiden, namelijk die van financier voor de logistieke keten. Deze rol kan bij de groot-
handel komen te liggen omdat krediet soms nodig is om de betalingstermijn te over-

bruggen tussen afnemer en leverancier.’

Overzicht van inzet activiteiten

Aan de werkgevers is via een enquéte gevraagd welke activiteiten zij naast het dozen-
schuiven verrichten. Van alle respondenten geeft bijna 80 procent aan de klanten te advi-
seren, 56 procent geeft aan zich bezig te houden met after sales of support en bijna 37
procent heeft als activiteit de verkoop of productie van een eigen label. Gemiddeld ge-
ven bedrijven aan zich met 3,5 activiteiten bezig te houden. Ruim 20 procent geeft aan
zich met één activiteit bezig te houden naast het dozenschuiven en in totaal houdt 80 pro-
cent van de bedrijven zich met maximaal 5 activiteiten bezig. De helft van alle bedrijven
geeft aan zich zowel bezig te houden met de advisering aan klanten als met after sales en
support. De hoogste correlatie is tussen bedrijven die zich bezighouden met de installatie
van producten en de montage van producten. Andere werkzaamheden waar groothan-
dels zich mee bezig houden is het out- of insourcing van de productie of bewerking van

producten, reparatie, verhuur en de logistiek of distributie van producten.

'* Dit betreft de eisen aan de luchtdoorlatendheid van gebouwen zoals opgesteld in het Bouwbesluit. De lucht-
doorlatendheid zijn de luchtstromen die ontstaan door kieren en naden en voor ongewenste luchtverplaatsing zor-
gen tussen binnen en buiten die door andere openingen gaat dan door de daarvoor aangebrachte ventilatieope-
ningen. De luchtdoorlatendheid mag conform het Bouwbesluit niet meer zijn dan 200 dm?/s bij 10 Pascal drukver-
schil.

" UWV (2017), Groothandel: Factsheet arbeidsmarkt, 6 april 2017.
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Tabel 2.6 Overzicht van het aanbieden van aanvullende dienstverlening

Type en aanvullende dienstverlening (van meest naar minst) Procent (n = 374)

Advisering van klanten 77.5%
After sales / support 56,1%
Verkoop / productie van eigen label (al dan niet met partners) 36,5%
Showroom / toonzaal 29,6%
Assemblage van producten 28,8%
Voorraadbeheer voor afnemer 27,5%
Verkoop in fysieke winkel / ophaallocatie 24,6%
Logistieke afhandeling op locatie van afnemer (bijvoorbeeld op de bouwplaats) 18,3%
Installatie van producten 17.2%
Montage van producten 15,3%
Kitting (aflevering van kant-en-klare pakketten van verschillende producten) 9,3%
Anders, namelijk 6,4%
Overbrugging van financiering voor de afnemer 4,0%

Bron: werkgeversenquéte.

De combinatie van activiteiten die bedrijven uitvoeren en de sector waarin zij actief zijn

geeft inzicht in de werkzaamheden van de technische groothandel (zie figuur 2.9Figuur ).
Bedrijven die zich bezig houden met advisering, after sales en assemblage van producten
zijn evenredig verdeeld over de verschillende sectoren. Kitting, logistieke afhandeling en
verkoop in fysieke winkels vindt vooral plaats bij sanitaire artikelen en showrooms worden
ingezet voor de vertoning van veelal huishoudelijke artikelen. Overbrugging van financie-

ring voor de afnemer is vooral voor (non-ferro) metalen en voorraadbeheer voor afne-

mers gebeurt vooral in de staal sector.
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Figuur 2.9 De aanvullende dienstverlening die groothandels aanbieden, onderverdeeld

naar subsector waarin de groothandel actief is

Anders, namelijk
Voorraadbeheer voor afnemer
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Bron: Werkgeversenquéte, n = 378
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SWOT: interne en externe
analyse

Dit hoofdstuk beschrijft de uitkomsten van de SWOT-analyse. Hierbij worden
de Sterktes (Strenghts), Zwakten (Weaknesses), Kansen (Opportunities) en
Bedreigingen (Threats) van de sector in kaart gebracht. Sterke en zwakke
punten verwijzen naar de interne omgeving en betreffen factoren die be-
heerst of veranderd kunnen worden door het bedrijf of de sector waarop de
analyse zich richt. De kansen en bedreigingen spelen zich af in de externe
omgeving en kenmerken zich doordat ze zich buiten de directe invloedsfeer

bevinden.

Inleiding

Voor de interne analyse waaruit de sterkten en de zwakten van de sector voort moeten
komen, wordt het denkkader van het Vijtkrachtenmodel van Porter gebruikt. Dit wordt in
paragraaf 3.2 uitgewerkt. Voor de externe analyse wordt juist gekeken naar welke aspec-
ten buiten de sector van invloed kunnen zijn op de sector. Dit kunnen zowel positieve als
negatieve aspecten betreffen waardoor er zowel kansen als bedreigingen uit deze ex-
terne analyse volgen. Paragraaf 3.3 beschrijft deze externe effecten en paragraaf 3.4 sluit

af met een samenvatting van de SWOT analyse.

Figuur 3.1 Grafische weergave van SWOT-analyse

Interne

analyse Sterkten Zwakten
(Porter)

Externe
analyse Bedreigingen
(PESTLE)
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Interne analyse: het vijfkrachtenmodel van Porter

Bij de interne analyse wordt het denkkader van het Vijfkrachtenmodel van Porter ge-
bruikt. Het mooie aan dit denkkader is dat het overzichtelijk in beeld brengt wat de con-
currentiekracht van de sector zelf is (Sterkte), maar ook of er sprake is van verkoopmacht
van de leveranciers (Zwakte), of juist van inkoopmacht van de sector (Sterkte). De sterke
en zwakke punten bepalen in hoeverre de technische groothandel in staat is kansen in de
toekomstige ontwikkeling van de markt te benutten en de (kosten van) potentiéle bedrei-

gingen te minimaliseren.

Het model van Porter gaat het om de volgende vijf 'krachten’ die worden beschreven in
termen van sterkten en zwakten (zie tabel 3.2). De eigen concurrentiekracht gaat over de
kwaliteit van de dienstverlening, de fysieke bereikbaarheid van de groothandels, het
prijsniveau, snelheid van levering, et cetera. De concurrentiekracht van leveranciers of
producenten betreft de verkoopmacht van de leveranciers ten opzichte van de onderhan-
delingsmacht van de groothandel. Ook voor de concurrentiekracht van afnemers gaat het
om de relatie tussen de groothandel en haar afnemers. Afthankelijk van de omvang van
de partijen waarmee wordt samengewerkt is er sprake van inkoopmacht van de afnemers
wat een zwakte betreft voor de groothandel. Er is sprake van een sterkte als de groothan-
del beschikt over onderhandelingsmacht doordat er geen alternatieven zijn. Daarnaast
kunnen toetreders ook concurrentiekracht hebben. Daarbij zijn de overstapkosten voor
de afnemers van belang, maar ook de mate waarin de afnemer trouw is aan een merk of
product. Als laatste kan er sprake zijn van concurrentiemacht door het aanbod van alter-
natieven (substituten). Een groothandel ervaart hierin zwakten als een afnemer gemakke-
lijk via alternatieve verkoopkanalen aan haar producten kan komen. In het ergste geval
kan de groothandel in de keten worden overgeslagen als distributie mogelijk is tussen de

leverancier en de afnemer.

Figuur 3.2 geeft een weergave van hoe de sterkten en zwakten door de verschillende
concurrentiemachten onder te brengen zijn in het vijfkrachtenmodel van Porter. De tech-
nische groothandel ervaart zijn eigen concurrentiekracht, maar wordt daarnaast bein-

vloed door de andere interne ontwikkelingen, die weer de sterkten en zwakten van de

technische groothandel bepalen.
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Figuur 3.2 Vijfkrachtenmodel van Porter

Concurrentie van Concurrentie van
toetreders alternatieven

Concurrentiekracht Concurrentiekracht
toeleveranciers afnemers

Eigen
concurrentie-

kracht

Bron: Porter, M.E. (2008) The Five Competitive Forces That Shape Strategy, Harvard Business Review.

Eigen concurrentiekracht

De eigen concurrentiekracht van de technische groothandel heeft betrekking op het be-
staansrecht van de groothandel in de keten. Wat is de toegevoegde waarde die de groot-
handel aan het product of keten toevoegt en wat is daarin zijn onderscheidend ver-
mogen? De traditionele technische groothandel als dozenschuiver voegt steeds minder
waarde toe aan de keten, waardoor dit type dienstverlening niet lang meer zelfstandig
kan bestaan. De meeste technische groothandels schuiven daarom steeds meer op rich-
ting de logistieke dienstverlener of zien kansen in aanvullende dienstverlening. Het beeld
uit hoofdstu