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ls inkoper weet u dat ticketprijzen bij 
alle grote travel management companies 

in principe gelijk zijn, omdat luchtvaart-
maatschappijen gelijke tarieven hanteren. 
Toch kunnen op vliegtarieven aanzienlijke 
besparingen worden gerealiseerd door slim 
te plannen en goede kortingsafspraken te 
bedingen. Veelal wordt het contracteren 
van een travel management company ge-
zien als het inkopen van een commodity, 
waarbij vooral wordt gelet op het bedingen 
van korting op de handling fees of transac-
tietarieven. Handling fees bedragen echter 
niet meer dan circa 5 procent van de to-
tale kosten. Veel inkopers zijn niet gewend 
om complexe diensten als zakenreizen in te 
kopen. De meerwaarde van een travel ma-
nagement company zit in duty of care en 
budgetmanagement, maar ook in een 24/7 
dienstverlening en kennis over bestemmin-
gen en luchtvaartmaatschappijen. 

Carte blanche
We zien situaties dat een inkoper kiest voor 
een zeer lage handling fee, maar zich ver-
volgens niet realiseert dat hij samenwerkt 
met een callcenter in het buitenland waar 
onvoldoende kennis aanwezig is over bij-
voorbeeld de lokale situatie. De extra kos-
ten die dit veroorzaakt door duurdere vlieg-
tickets, hogere declaraties en ongemak bij 
reizigers zijn vele malen hoger dan het in-

koopvoordeel dat men meende te bereiken. 
Daarnaast zijn ingewikkelde processen een 
belemmering in de inschatting door de in-
koper. Door de inrichting van deze proces-
sen aan te passen, zijn vaak grote besparin-
gen mogelijk. We zien dat bedrijven een 
goedkeuring aanvragen voor het maken 
van een reis, maar dat deze goedkeuring 
zich richt op het maken van de reis en niet 
op de kosten ervan. Hiermee geeft een ma-
nager feitelijk carte blanche wat betreft de 

reiskosten. De travel management company 
kan helpen bij het verbeteren van de proces-
sen, waardoor de organisatie beter kan pro-
fiteren van de voordeligste tarieven binnen 

de contracten met luchtvaartmaatschappij-
en en hotels.

Besparingsmogelijkheden
Naast inzicht in de opbouw van de kos-
ten liggen er ook bij de organisatie vaak 
vele besparingsmogelijkheden. De inko-
per houdt onvoldoende bij welke toeslagen 
worden betaald bij de boeking (extra been-
ruimte, creditcardtoeslag, et cetera), welke 
extra services tijdens de reis worden afge-
nomen en of de zakenreiziger zich houdt 
aan de gemaakte afspraken. Een reisbeleid 
kan de onnodig hoge kosten terugdringen 
en besparingen mogelijk maken. De travel 
management company kan helpen bij het 
formuleren van een goed reisbeleid. 
Ten slotte doet de inkoper er verstandig aan 
om een contractbeheerder aan te stellen. Zie 
het inkopen van een reis niet als eenmalig 
project, maar als een proces dat voortdu-
rend aandacht verdient. De contractbe-
heerder houdt de processen in de gaten 
en spreekt werknemers aan op ongewenst 
boek- of declaratiegedrag. Met een goede 
vergelijking van prijzen, efficiënt boeken en 
heldere afspraken die worden nageleefd kan 
uw organisatie 20 tot 30 procent besparen 
op zakenreizen.£

Michael van der Woude is commercial 
manager bij VCK Travel.

Inkoper zakenreizen 
focust op tarief 
Inkopers van zakenreizen letten vaak alleen op de 
transactietarieven van de reisagent, terwijl ze diensten 
erachter, inzichten in contracten met leveranciers, 
procesinrichting en reisbeleid in kaart moeten brengen 
om een reële vergelijking te kunnen maken. 
tekst: Michael van der Woude

Met een goede 
prijsvergelijking, 
efficiënt boeken 
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afspraken kun 
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Opinie

Op 1 april a.s. treedt de nieuwe Aanbestedings­
wet in werking. De gevolgen hiervan voor uw 
werk zijn groot! Met de Aanbestedingswet 2013 
beoogt de wetgever de administratieve lasten 
te verlichten. Ook is beoogd het MKB beter 
toegang te verlenen tot overheidsopdrachten, 
onder meer door de Wet tevens van toepassing te 
verklaren op aanbestedingen onder de Europese 
aanbestedingsdrempels, het uitvragen van eigen 
verklaringen, het verplicht stellen van digitaal 
aanbesteden via TenderNed en het introduceren 
van de Gids Proportionaliteit. Aan u de uitdaging 
om daaraan in uw inkooppraktijk handen en voeten 
te geven.

Inhoud:
09.30 uur Inloop en koffie/thee.           

10.00 uur Welkom dagvoorzitter     

10.15 uur  Hoofdlijnen aanbestedingswet (NEVI)

11.00 uur Workshop ronde 1

•  Workshop 1 - Gevolgen organisatie en 
praktijk (NEVI)

•  Workshop 2 - Gids prop/ARW/klachten-
regeling. (Pels Rijcken & Droogleever 
Fortuijn, NEVI)

12.00 uur Lunch en netwerkmoment

13.15 uur Workshop ronde 2

•  Workshop 1 - Gevolgen organisatie en 
praktijk (NEVI)

•  Workshop 2 - Gids prop/ARW/klachten -
regeling. (Pels Rijcken & Droogleever 
Fortuijn, NEVI)

14.15 uur  Plenaire vragensessie en dialoog met 
Landsadvocaat  (Pels Rijcken & Drooglever 
Fortuijn, NEVI)

15.00 uur Afronding  

Prijs: NEVI-leden:  € 295,-
 Niet-leden: € 395,-
 

NEVI en Landsadvocaat Pels Rijcken & 
Droogleever Fortuijn zorgen ervoor dat u op de 
hoogte bent van de belangrijkste wijzigingen voor 
uw inkooppraktijk en geven praktische tips hoe u 
deze wijzigingen zowel juridisch als praktisch kunt 
toepassen.

De training is bedoeld voor zowel inkopers als ook 
voor bestuurders/management/leidinggevenden, 
juristen en projectmedewerkers. De nieuwe 
aanbestedingswet heeft ook gevolgen voor hen. 
Elke volgende persoon van dezelfde organisatie 
ontvangt 10% korting.  
De roadshow start in april.

Bekijk www.nevi.nl/roadshow voor een 
overzicht van locaties en data. Daarnaast 
vindt u op de websites van Pels Rijcken & 
Droogleever Fortuijn  en van NEVI een video 
waar u een duidelijk beeld krijgt van de urgentie 
van het volgen van één van de speciaal voor u 
georganiseerde bijeenkomsten. 

Data en locaties

De grote impact van de nieuwe aanbestedingswet

Karin van IJsselmuide, Kennismanager/trainer NEVI
Abe Goldman, Trainer NEVI
Gespecialiseerde advocaten van Pels Rijcken & Drooglever Fortuijn 23 april Den Haag

16 mei  Eindhoven
21 mei Den Haag 
28 mei  Zwolle

11 juni  Zoetermeer
18 juni Maastricht    
2 juli  Groningen
4 juli  Rotterdam
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