
13 november 2009 15

Een Brits bedrijf levert dit
SuperGrip-plaatmateriaal
dat gelijmd of geschroefd
kan worden op elke onder-
grond. De platen, die bij
Rust-O-Leum gekocht 
kunnen worden, maakt de
fabriek precies op maat. De
verffabrikant introduceerde
ook ‘Metal Cladding’ een
verf voor schilderonderhoud
aan ondergronden met
plastisol, zoals damwand-
profielen.

Een nieuwe Schaap
aan het roer in
groothandel Wood-
field: Jan Willem
(rechts), zoon van
Wim Schaap (links).
Samen introduce-
ren ze een complete
lijn muurverven on-
der de naam 
‘Mouton’, wat
schaap betekent. 
In vele kwaliteiten.

Opvallend is vooral de isolerende hechtprimer voor stukadoors. Dat
bestond nog niet in Nederland.

Racen kon op ver-
schillende stands.
Het meest futuris-
tische apparaat
had verffabrikant
Veveo. Die brengt
op dit moment het
assortiment op
orde voor de wet-
geving van 2010.
Met als verrassing
dat alle urethane-
coatings vier-
seizoenkwaliteit hebben. De glansversie heeft een gloss van 90 (!).
En droogt dus supersnel. Vandaar de racemachine.

Al drie groothandels,
ieder met meerdere
vestigingen, hebben
zich inmiddels aange-
sloten bij het van 
oorsprong Belgische
Copagro, een inkoop-
organisatie van groot-
handelaren. 
Spectaculair nieuws
had Copagro-directeur

Gaetan Le Fevre: binnenkort wordt samengewerkt met vergelijkbare
organisaties in Frankrijk en Spanje (zie de volgende uitgave van
SchildersVakkrant) 

Natuurlijk had
Vista, leverancier
van niche-verf-
producten, al-
lang Vista Lak-
weg, een niet-
milieubelastend
afbijtmiddel. De
inwerktijd daar-
van kon echter
wel oplopen tot
48 uur. Nu brengt
het Voorburgse bedrijf een turboafbijt. In maximaal 10 minuten 
effectief. En dat zonder het gevaarlijke methyleenchloride, dat 
binnenkort misschien verboden wordt.

SchildersVak-
krant schreef al
eens over Woos-
ter, de Ameri-
kaanse leveran-
cier van gespecia-
liseerd non-
paintmateriaal.
Inmiddels is Kris
Florek de enthou-
siaste distributeur
voor de Benelux.
‘Ik heb zelf een afbouw- en onderhoudsbedrijf. Deze flow-roll 
bespaart ontzettend veel tijd. Schilders zien dat meteen. Ik verkocht
er op deze beurs zeker 200.’

Evert Koning
kwam al een
paar keer eerder
met de opval-
lendste stand
van de beurs.
Ditmaal een ge-
heel met zwart
doek omkleedde
‘kijkdoos’, waarin
poppen die de
medewerkers

‘achter de schermen’ representeerden én een emmer Supercoat, een
succesvolle muurverf voor bijna elke ondergrond.

Verffabrikant Herfst en
Helder bruist, onder de
nieuwe eigenaar Kees Mol,
van de ambitie. Logo en
huiskleur werden aange-
pakt. Een nieuwe water-
gedragen verflijn onder de
naam A-quality werd ge-
lanceerd én een nieuwe
16-kanister water-in-water
mengmachine. Doorwerk-
verven worden volgen Mol
pas in de winter van 2011
een echt punt.

Een echte
beursintroduc-
tie. www.prof-
discount.nl is
nog maar een
maandje in de
lucht. Volgens
de eigenaar
van deze web-
site met verf en
non-paint-
producten voor
de schilder,

Emiel Kroon, zijn er wel veel bestelsites, maar nog niet één die zich
exclusief op de professionele schilder richt.

SGA Vakdagen: genoeg nieuws

Inzicht
Het derde kwartaal van 2009 zit er al weer op. De meesten van uw 

collega’s zijn alweer aan het aftellen voor de winterstop. Velen houden
ook hun hart al vast voor de eerste drie maanden van het volgende jaar
waarvan de orderportefeuille nog niet volledig gevuld is. Wanneer deze

uitgave verschijnt, zijn het nog maar een zeven weken te gaan voordat
alle tellers weer op ‘nul’ kunnen worden gezet. In veel opzichten was
2009 een heel onzeker jaar. Vooral gelet op de sterke economische
ontwikkelingen van het einde van 2008. 

Managementinformatie
Eigenlijk is het onbegrijpelijk dat er nog steeds bedrijven zijn die

hun organisatie blijven sturen op basis van hun projecten-
administratie. Een goede projectenadministratie is enerzijds
een must in de schilderssector maar anderzijds ook absoluut

onvoldoende. Eerder berichtten we u al over de verschillende
niveaus van managementinformatie. Een goede projecten-

administratie ligt daar aan ten grondslag. Maar er is meer. Naast die
operationele informatie gaat het vervolgens om tactische, en nog
een stap verder, om strategische managementinformatie. 

Strategie
Bij strategische managementinformatie gaat het op de allereerste
plaats om visie. Waar staan we met ons bedrijf over 5 jaar? Hoe
moet het dan gesteld zijn met onze productiviteit? Hoe ziet de 
samenstelling van ons personele team er dan uit? Met welke leve-
ranciers doen we dan wel en met welke geen zaken? Wat zijn de
condities die we aan hen stellen? Maar ook, hoe ziet onze klan-

tenstructuur er uit? Wat zijn de producten die we aanbieden
aan de marktsegmenten die we hebben gekozen? Maar
vooral ook, hoe gaat de aard van onze relatie eruit zien, die
we stap voor stap met onze klanten aan het opbouwen
zijn? Die visie en missie dient dan wel omgezet te worden

in meetbare doelen. Wanneer een onderneming van dit alles weet waar zij staat
en weet waar ze naar toe wil, heb je twee punten. Verbind de twee punten met 
elkaar en je hebt de strategie te pakken. Een strategie die er voor moet zorgen
dat de onderneming daar komt, waar het wil geraken.

Ja, maar….
Ik hoor het veel ondernemers zeggen. Er zijn vele obstakels onderweg, die je niet
in de hand hebt. Natuurlijk zijn er die. Dat geldt voor bijna alles in het leven. Van
de oorlog of zo u wilt de wederopbouw in Afghanistan tot en met de polsstok-
hoogspringer die over de lat op zes meter hoogte wil springen. 

Maar nu het inzicht
Van der Kwast van Schildersbedrijf Van Der Kwast is een dergelijk ondernemer,
die dat allemaal goed voor elkaar heeft. Hij weet waar hij naar toe wil. Elk jaar
bezint hij zich en stippelt hij opnieuw een route uit om zijn doel te bereiken. Hij
hangt als het ware een rekstok boven zich om zich daaraan te kunnen optrek-
ken. Met verschillende informatiestromen bekijkt hij van maand tot maand of
hij nog wel op koers ligt. Zo nodig past hij zijn beleid of strategie aan om toch
vooral zijn doel niet uit het oog te verliezen. 

Half oktober was ik bij hem om samen de afwijkingen van de resultaten te 
analyseren. Het gaat ook in 2009 goed, totdat……zijn opbrengst arbeid per
euro loon in de eerste 9 maanden een veel beter resultaat liet zien dan de ont-
wikkeling van zijn productiviteit. Nadere analyse leerde dat de laatste loon-
betaling op 4 september had plaatsgevonden en hij verzuimd had de loon-
kosten tot aan het einde van de maand te ‘reserveren’. Datzelfde gold voor de
extra uren die zijn manschappen in de zomer hadden gemaakt in ruil voor vrije
tijd in de winter. Het is maar dat je uit moet gaan van betrouwbare gegevens.  

Koos Kamsma
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