Lichtpuntjes
na vijf jaar crisis

positief, het consumentenvertrouwen stijgt en de werkloosheid neemt niet
meer toe. Komt het herstel er eindelijk aan? Of is het een schijnopleving?

Wilbert Geijtenbeek

et zal niemand ontgaan zijn. De

ABU-marktmonitor toont weer

groei. Hoewel het aantal uren

gelijikbleef, groeide de uitzend-
omzet in perioden 11 en 12 van 2013
met 2 procent. Het is niet het enige
goede nieuws waarmee 2013 werd uitge-
luid. Volgens Rabobank en ABN Amro
vertoont ook de woningmarkt tekenen
van herstel. Hoewel het aantal WW-uitke-
ringen is toegenomen, is de werkloosheid
gedaald tot 8,2 procent van de beroeps-
bevolking. Maar als klap op de vuurpijl
kwam medio november het bericht van
hat Centraal Bureau voor de Statistiek dat
de Nederlandse economie met 0,1 pro-
cent is gegroeid. En dat betekent dat we
uit de recessie zijn. Na vijf jaren van crisis
is een werkelijk marktherstel erg welkom
- zeker onder uitzendondernemers.

Nieuwe hausse

Dat is te merken op de beurs. Veel beleg-
gers hebben alvast een voarschot
genomen op een nieuwe hausse en
daarmee een goed beursjaar veroorzaakt
voor de aandelen Randstad en USG
People. Zelfs Brunel had een goed jaar,
dat begin 2013 een valse start had met
berichten over boekenfraude op het
kantoor in Houston in de Verenigde
Staten. De val van het aandeal is het
bedrijf alweer te boven, dankzij de hoop-
volle toekomst die beleggers flexonderne-
mingen toedichten.

Hoop

Die hoop is gegrond op het verleden van
deze aandelen. Als de conjunctuur zich
houdt aan de wetten waar het zich de
afgelopen decennia aan hield, is de nabije
toekomst hoopvol. Dan is er vesl geld te
verdienen in de uitzendsector. Dat bleek
in de jaren pal voor de crisis. Tussan juni
2005 en april 2006 steeg de koers van
USG People bijvoorbeeld met bijna 180
procent. In diezelfde periode deed het
aandeel Brunel het bijna net zo goed,
terwijl de koers van Randstad verdub-
belde, van Manpower met tweederde
toenam en alleen Manpower een
bescheiden koerswinst van eenderde
pakte. Dat is snel geld. Voor daghandela-
ren zijn aandelen van uitzendbedrijven
interessante investeringen, juist vanwege
hun extreme beweeglikheid. Beleggers
die het einde van een crisis kunnen voor-
spellen, kunnen zichzelf met die kennis
dan ook danig verrijken. Met die weten-
schap in het achterhoofd zijn veel beleg-
gers ook het afgelopen jaar in de uitzend-
bedrijven gestapt. Het gevolg is een
beurshausse die rond de zomer begon.

Genoegen nemen

Maar dat is een teken uit de altijd over-
spannen wereld van de effectenbeurs. De
tijd dat de aandelenmarkt altild gelijk had
is — als die er al is geweest — inmiddels
voorbij. Beleggers zaten er wel vaker

Randstad, Adecco en Manpower
boeken steeds hogere winst,
maar hun omzet blijft krimpen'

Uitzenduren Totaal

Ontwikkeling aantal uitzenduren
t.0.v. dezedfde periode vorig Jaar

it

20 ssesccccmccemcecrrmanaan-

0%

4% ~==-

tee 2013 periociz 1 t/m 12 —ouse

mingraphic: ke Pes, Bon: ABU

naast en zijn veel te wispelturig om als
voelsprieten van de economie te dienen,
Bovendien is het de vraag of de
uitzendmarkt nog we! dezelfde hoogten
zal bereiken als voor 2008 gebruikelijk
waren. Dat vraagt zelfs Randstad zich
sinds eind 2012 af. In dat jaar nam het
naar omzet gemeten tweede
uitzendbedrijf ter wereld afscheid van zijn
belofte orm een minimale ebita {(winst voor
aftrek van rente, belastingen en
amortisatie) van 4 procent van de omzet
te boeken. In normale mensentaal besloat
Randstad nog wel om te mikken op een
winstmarge van 5 a 6 procent, maar in
geval van economische tegenwind
hoeven beleggers niet meer te rekenen
op die bodem van 4 procent. Scheidend
Randstad-topman Ben Noteboom, die
deze boodschap ruim een jaar geleden
bracht, is er overigens van overtuigd dat
diezelfde groei gewoon zal terugkeren in
de markt. "Wanneer is natuurlijk de
sleutelvraag', zo stelde hij destijds en hij P
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De administratieve sector
‘De markt gaat zich herstellen’

Het administratieve segment zit sinas pericde 11 weer in de [ift. Met 3 procent
groeide de omzet in flexibele witte boorden het afgelopen jaar en dat is voor
het eerst in anderhalf jaar tijd. Feitelijk bodemt de administratieve uitzendmarkt
al bijna vier jaar uit. Of dit de langverwachte opleving is? Franziska Szabo,
directeur-eigenaar van PA Online en zelf voormalig personal assistant, hoopt
van wel.
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De vraag naar administratieve flexkrachten groeit weer. Goed nieuws voor
PA Online?

'Ik moet zeggen dat ik de ABU-cijfers niet in de gaten houd. Als ik ean indicatar
zoek voor mijn markisegment, dan kijk ik eerder naar de ontwikkeling van de
werkloosheidsciffers. Er ziin het afgelopen jaar minder werklozen bij gekemen dan  Franziska Szabo
verwacht, maar inmiddels blijkt ook dat veel jongeren meer zjn gaan studeren,

En vee! anderen hebben zich teruggetrokken van de arbeidsmarkt.”

Zou het kunnen dat je over een jaar terugkijkt naar eind 2013 en dan concludeert dat dit moment het omslagpunt bleek
te zijn?
‘lk hoop het. Ik zie de omslag zelf nog niet. Maar als ik Kijk naar
het gegroeide consumentenvertrouwen — nog zo'n factor waar ik
1 ini 1 op let — dan denk ik dat we zo langzamerhand meer vertrouwen in
U Itzenduren Admln|8tratlef de economie krijgen. Ik geloof dat we de crisis za onderhand wel
mae zijn geworden.'

PA Online bemiddelt persoonlijk assistenten en
directiesecretaresses. Is dat een moeilijke markt?

“Wij bemiddelen vooral in ondersteunende functies. Dat segment
beweegt achter de grote uitzendconcerns aan. Als de algemene
uitzendmarkt herstelt, dan merken wij dat pas later in de cyclus.
Tegelijk is onze niche een specialisme. De markt kan voor ons
onvoorspelbaar zijn. Vorig jaar in de zomervakantie hebben we
bijvoarbeeld bijzonder goede maanden gedraaid. Dat was
verrassend. Dat is het onvoorspelbare van deze markt.'

Hoeveel hoop heb je op een spoedig herstel?
‘Mijn markt gaat zich herstellen. Dat is zeker. |k hoop dat 2014
een stuk beter wordt dan 2013 was.'

2%

Hoe bereidt PA Online zich voor op een herstelde markt?

‘Wij ziin een secretaressepool gestart, onze vacaturebank voor

secretaresses. Bedrijven kunnen een abonnement nemen,

S B T i s i - --=-  waarmee ze toegang krijgen tot door ons gescreende cv's van
«—— 2013 periode 1 Ym 12—  pas et die secretaressepool boren wij een bredere markt

aan, waarmee we ons voorbereiden op betere tijden in deze

markt.'
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noemde twee factoren die daarvoor nodig

‘Klanten regelen een groot dee| zijn: groei en verbeteringen in de mix.
van de flexbehoefte zelf. Daarmee  Winst zonder groei

Aan dat laatste werken alle uitzendgigan-
T i _ ten hard. Randstad, dat nog niet zo heel
verawiint iets van de voorspellen- e e e s e o

ning leverde, telt er nu minstens negen,

d e ga\/e \/aﬂ d e ﬂ eXbranC h e’ zo stelt Noteboom. De komende jaren is
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Randstad voornemens nog meer perma-
nente bemiddeling te verzorgen, meer
professicnals te bemiddelen en meer
mkb-bedrijven als klant te hebben. En dat
in een mondiale markt. Maar met die
benodigde groei wil het niet opschieten.
Dat merkt Han Mesters op, sectorbankier
Zakelijke Dienstverlening van ABN Amro.
Mesters heeft zich sinds 2007 verdiept in
onder meer de uitzendmarkt en in die
markt ‘gaat het onmiskenbaar beter’,
maar dat herstel is ‘heel magertjes’. Dat
is volgens hem veoral te merken aan de
cijfers van de grote uitzendbedrijven.
Mesters: 'Kijk maar naar Randstad,
Adecco en Manpower. Die bosken alle-
maal winst, steeds hogere winst zelfs,
maar dat is allemaal winst zonder groei.
Hun omzet bliift krimpen.”

Dat de omzet kriimpt - zo blijkt uit die-
zelfde cijfers - is bovendien vaak sen
bewuste keuze van de uitzendreuzen,
Want Randstad mag dan wel zijn mini-
male 4 procent-winstdoelstelling hebben
verlaten, dat wil niet zeggen dat het
bedrijf elk contract in de markt accep-
teert. Dat waarschuwde Noteboom afge-
lopen zomer nog, toen de eerste licht-
puntjes van het huidige herstel al
zZichtbaar waren. ‘We blijven onderhande-
len over contracten. Elke keer opnieuw
moet je een beslissing nemen of je die
business wel of niet wilt hebben tegen die
marge.'

Ingedutte kanarie

Het is voor Mesters zelfs de vraag of vit-
zenders nog wel zulke trendsetters zijn in
de economische cyclus. Mesters: 'De
uitzendmarkt verliest zijn rol als kanarie in
de kolenmijn. De kanarie is ingedut. De

cijfers van uitzendbedrijven zjn niet meer
z0 eenduidig te interpreteren.’ De verkla-
ring daarvoor ligt volgens Mesters in de
Klanten van de uitzendbranche. Mesters:
‘Klanten zelf zijn flexibeler geworden en
regelen een groot dee! van de flexbe-
hoefte tegenwoordig zelf. Daarmes ver-

dwijnt iets van de voorspellende gave van
de flexbranche.’

Na vijf jaren van krimp is de klant zeker
volwassener geworden. Bij veel grote
bedrijven hebben inkopers meer invioed
gekregen op de inhuurbeslissingen die
voorheen vaker bij HRM-managers lagen.
Die inkopers sloten raamcontracten met
een kleiner aantal voorkeursleveranciers
en maakten strakkere afspraken om alle
inhuur binnen het bedrif te centraliseren.
En om bovendien te besparen op de
uitgaven aan flex. Daarbij gebruiken veel
organisaties bovendien inhuurmarktplaat-
sen om zelf zzp'ers te werven, En
passant knippen klanten bovendien alle
processen die voorheen in het uitzend-
product verwerkt zaten uit elkaar.
Mesters: ‘Dat leidt tot het horrorscenario
voor de uitzendmarkt. Klanten willen een
open-boekberekening. Ze willen zelf de
marge bepalen die hun uitzendbureau
maalkt. En als het aan de Klant ligt, is die
marge laag. Erg laag.” Volgens Mesters
zal de margedaling in de flexmarkt dan
0ok doorgaan.

Volgens Mesters is er maar één motor
van al deze ontwikkelingen: automatise-
ring. “Chips kunnen jaar na jaar sneller P
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De industriéle sector

‘Wij profiteren van een
tekort aan vakmensen’

Het industri€le segment zit sinds periode 11 weer in de lift. D& omzet in industridle
flexkrachten groeide met 2 procent. Dit segment bodemt na ruim twee jaar van
knmp weer uit. Uizendondernemer Arjen Bos trekt zich van die knmp niets aan. Het
in vakschilders gespecialisaerde uitzendbedrjf Faber Personeelsdiensten is in vif
jaar tid verdubbeld in omzet en aantal vestigingen, Bovendien hestt Faber onlangs
de stap gezet om cok andere vakmensen in de bouw te gaan bemiddelen.

De industrie heeft grote klappen gehad. Hoe heeft Faber die overleefd?

‘Wij stonden voor de crisis al goed voorgesorteerd. Financieel waren wij gezond en
toen de crisis in 2008 losbarstte, zijn wi bliven investeren, Wij hebben mensen aan- Atjen Bos
genomen en vestigingen geopend en wij zijin blijven innoveren.'

Hoe komt het dat jullie niche niets heeft gemerkt van de krimp in het industriéle segment?

‘De vraag naar fiexibele schilders verschilt van de vraag naar blauwe boorden. Er is veel behoefte aan flexibilitait van arbeid, omdat

schilders voor hun werk afhankelik ziin van het weer, Dat is de reden dat wii in 2006 zijn geatart met Faber Mersonesisdienster.
Daarnaast is er in de schildersmarkt een structureel tekort aan vak-
mensen.'

Uitzenduren Industrieel AR
‘Wij nemen een duurzame plek in tussen de vakman en de klant,
met behoud van alle cao-regelingen voor de vakman, Wij doen meer
dan wij moeten doen valgens de ABU-CAQ. Schilders willen graag
voor ons werken, omdat ze weten dat wij onze zaken goed geregeld
hebben. Die focus van ons op de vakman maakt dat wij door de
krimp heen hebben kunnen grogien.’

0%
En de klant? De bouwsector heeft het nog steeds zwaar.
Waarom zouden bouw- en schildersbedrijven met Faber in zee
gaan?

‘In de bouw hebben vee! bedrijven afscheid genomen van hun
vakmensen in loondienst. Omdat ze toch ambachtslieden nodig
hebben, huren ze die liever flexibel in. Wij geloven dan ook in esn
A% E5a- - verdergaande flexibilisering van deze markt. Daarom hebben wif dit
jaar ons aanbed in de bouw en civiele techniek uitgebreid met
timmermannen, metselaars, stucadoars, dakdzkkers en afoouwers,”

2% -

En? Hoe verliep het eerste jaar in die nieuwe niche?
‘Succesvol. En voor 2014 staan alle seinen op groen. Voor ons
wordlt komend jaar ¢é echta toets van ons concopt in de bredere
bouwwereid. We hebben goede hoop dat onze dutrzame aanpak
ook in de bouw aansiaat.'

+«—— 2013 periocde 1 t/m 12 ——

Infographic: Ymiks Bron: ABU
rekenen. Die rekencapaciteit maakt daarom alleen maar sneller hun mense- van de hele zakelijke dienstverlening door
computers in staat om ook complexe lijke kapitaal vervangen door apparaten.' deze technologische ontwikkeling
processen te begrijpen. Bedrijven zullen Volgens Mesters wordt het badrifsmodel bedreigd. Mesters: ‘Niet alleen in de

uitzendbranche, maar ook bij accoun-
tants, advocaten en de banken zijn de

‘A|S je Snel kunt inspriﬂgeﬂ Op rapen gaar. Cveral wordt werk afge-

snoept. Zolang er geen betere waarde-

Veranderingen, ZUI je Sne”er propositie is in deze markten, mosten

bedrijven genoegen nemen met

A ) margedaling.'Overigens kunnen uitzend-
Kansen VerZ| l\/ereﬂ bedrijven volgens Mesters nog wel aan
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De medische sector
‘Die 30 procent krimp

herken ik voor Auxilio niet’

In het medische segment is sprake van een bioedbad. Sinds hst uitbreken van de
crisis krimpt de medische flexsector. Qok In periede 12 van 2013 kromp de markt
met een schrikbarende 30 procent, Ongeveer tweederde van de omzet van voor
de cfisis is verdwenen. Toch hoeft niet leder uitzendbedrijf dat in de zorgsestor
gespecaliseerd is met die extreme daling mee te bewegen. Algemeen manager
Jules Lacor van medisch uitzendbureau Auxilio rapporteert zelfs groel.

Auxilio moet de laatste ABU-marktmonitor met afgrijzen hebben bekeken?
‘Nee. Die 30 pracent krimp herken ik niet. Ik moet bekennen dat ik de ABU-ciifers

zeiden lees. Wij trekken ons eigen pad. Bovendien zijn wij niet in de volle breedte  Jules Lacor
van de medische markt actief. Ik kan me voorstellen dat grotere uitzendiabels wel
last hebben van de krimp, maar voor ons geldt dit niet. Wij aroeien in omzet en zijn winstgevend.'

Waarin verschilt jullie propositie van de concurrentie?

‘Wij bemiddelen vooral studenten geneeskunde, Dat ziin enkele honderden hooggeschaoolde arbeidskrachten die vooral mba-

Uitzenduren Medisch
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deze ontwikkeling verdienen, want in de marges te leveren, kunnen van deze zenders in Nederland niet voelen voor
aanloop naar een nieuwe geautomati- trend profiteren.’ Maar, zo voegt lage marges, biedt levensgrote kansen
seerde wereld, zal de behoefte aan Mesters hieraan toe, ‘dan moeten ze voor kleinere utzenders. Dat vindt althans
fiexibiliteit toenemen. Mesters: ‘Uitzend- wel een bedriifsvoering met een lage Roel ter Steeg, partner van investment-
bedrijven die bereid zijn tegen lagere kostenbasis hebben.'Dat de grote uit- banking-boetiek Mazars Berenschot Cor-

geschoold endersteunend werk verrichten, bij vooral huisartsen-
posten, klinieken, ziekenhuizen, gezondheidscentra, apotheken en
verzorgingstehuizen.'

Waarom denk je dat de krimp aan Auxilio voorbij gaat?

“Wij zijn niet zo prijzig als onze grote concurrenten. Om earlilk te
Zijn vind ik de grote labels in deze markt vaak belachelik duur, met
tarieven die tot wel boven het dubbele van onze tarieven liggen,
En misschien wel belangrijker nog: wij bieden kwaliteit van levering
en kunnen vanwege onze veel kieinere organisatie veel snaller op
de vraag van de kiant reageren. Dat horen wij vaak van onze klan-
ten. Overigens merk ik we!l dat de concurrentie in onze markt het
afgelopen jaar heviger is geworden.'

Is het in jullie sector nog goed mogelijk om de relatie met de
klant te onderhouden?

‘Al werken wij aitiid met raamovereenkamsten, de relatie met onze
Klant is alles. Daarin zijn wij een erg consenvatief bednjf. Wi acqui-
reren nooit zonder aan de relatie met de afmemer te denken. Met
huisartsen, die onze grootste klantengroep vormen, is dat ook
goed mogelijk.'

Wanneer verwacht Auxilio dat de markt weer zal aantrekken?
Ik zou het echt niet weten. |k hoop dat dat spoedig zal gebeuren.’

porate Finance. Volgens Ter Steeg biedt
deze markt bij uitstek kansen voor klei-

lRiCht je fOCUS Op de jU iste nere fiexibele uitzendbedrijven, zonder

specialisten’

erfenissen als een uitgebreid vestigingen-
netwerk, een uitgebreide staf en een ver-

knochtheid aan historische disciplines.
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De technische sector

‘De klant wil specialisten
dus gaan wij ze leveren’

Na de uitbarsting van de crisie herstelde de vraag naar techrisuten zich
spectaculair, Maar het afgelopen anderhalf jaar kromp de omzet van net
technische uitzendsegment weer gestaag. Volgens de ABU-Marktmonitor is die
daling nog nist veerbij, maar nu het herstel van de markt eraan komt, richt ook
uitzendbureau StudentenWerk zich voortaan op deze niche. GEO Ineke
Kooistra wil onder het merk YoungGapital ook de arbeidsmarkt vaor niet-
studenten openbreken.

StudentenWerk richt een nieuw merk op voor starters op de arbeidsmarkt?
‘Ja. Met de labels YoungCapital en YoungCapital Professionals willen wij voortaan
de markt voor nist-studenten en ex-studenten benaderen. Sinds onze oprichting,  Ineke Kooistra

dertien jaar geleden, is onze databank met ons meegegroeid. Wi behalen inmiddeis

de helft van onze omzet Lt deze doelgroep en met deze nieuwe koars willen wij onze groeikansen optimaal benutten.”

Net nu de markt zich op een kantelpunt bevindt?

‘De timing is natuurlik mooi. Er komt esn moment dat de markt weer zal groeien. En dan hebben wij een positie opgebouwd in

de markt voor jong talent. Na jaren van bezuinigen zijn bedrijven zo jean gewerden dat ze nu behoefte kiijgen aan trainees, Die
kunnen wij leveren.'

Uitzenduren Technisch Ook techneuten?

‘Ook techneuten. We specialiseren ans in de segmenten retail en
hospitality, industrie en logistiek, banken en verzekeringen en call-
centers. Binnen de [T hebben we een poot yan jong talent. En we
Ziin ook bezig met een engineering-tak.'

2% =mm-mmmmm oo

Hoe zetten jullie deze nieuwe doelgroepen in de markt?

‘We zullen de net afgestudeerde starters mst een hbo- of wo-
diploma in ons netwerk eerst zelf trainen. We geven ze bijvoor-
beeld een opleiding in de ICT. Naar ICT ers is ean grote vraag en
het is verschrikkelik meellijk em ervaren IT'ers te krijgen. Dus
leiden wij ze op ot volwaardig IT'er. En zo doen we dat met
meerdere disciplines, Anders dan bijvoorheeld neogtechnische
detacheerders bieden wij nog niet de arvaren specialisten in hun
vak aan.'

StudentenWerk gaat niet de concurrentie aan met technische
uitzendbureaus?

‘Nist met de specialisten, maar in ons netwerk zitten natuurij
ook veel technisch geschoolde studenten. Die zullen we op ter-
mijn ook als technisch apecialist op de markt kunnen zetien. We

< O e e e S muateeo e luisteren uiteindelijk naar de waag van de Klant. En die haeft daar
+~—— 2013 periode 1 t/m 12 ———

behoefte aan.’

nfographic: Ymke Pas, Bron: ABU
Kleinere ondernemingen zijn een stuk Vooravond van herstel kunnen komen van de overgewaardeerde
wendbaarder dan de beursgenocteerde Ter Steeg is een stuk positiever gestemd vastgoedwaarderingen op de balans van
reuzen. Ter Steeg: "Wendbaarheid is de dan zijn collega Mesters. Volgens hem banken. 'Als banken en vastgoedinves-
slautel in deze markt, Als je snel kunt staan we ‘aan de vooravend van een her- teerders hun vastgoedposities moeten
inspringen op veranderingen, zul je sneller stelperiode’. Daarbij merkt hij op dat dat afwaarderen, zal dat een negatief effect
kansen verzilveren.' Dat geldt volgens Ter herstel 'korter zal duren’ en ‘'minder hoge op het vertrouwen in de economie
Steeg zeker voor de toppen’ zal bereiken dan in 2007. Een kunnen hebben.’
uitzendondernemingen ‘waarbinnen de mogelijke verstoring van het broze econo- Tegelilk maakt hij zich alweer op voor
vent de toekomst van de tent bepaalt’ mische herstel zal volgens Ter Steeg aen war for talent. \Waar Mesters de

28 [ fleXmarkt / januar/februarl 2014



grote schaarste niet meer ziet terughke-
ren, ziet Ter Steseg wel sen toegenomen
vraad in het verschiet. Tenminste, als
MNederlandse klanten bereid zijin hiervoor
te betalen. Ter Steey: ‘Nu al zijn werk-
tuighouwkundigen en sommige gespeci-
aliseerde softwarshouwers mosilijk te
vinden, Binnenkort worden ook Neder-
landse civiele- bouwingenieurs an witte-
boordenkrachten in de olie-, gas- en
energiesector schaarser. Die schaarste
zal zich waarschijnlijk uitbreiden naar
andere nichesectoren.'

Ter Steeg adviseert uitzendancdernemers
dan ook om zich te specialiseran in de
niches waar de markt behoefte aan heeft,
Dat advies geldt juist voor uitzendbedrij-
ven die nu de kans krijgen om hun onder-
nerming opnieuw in te richten. Ter Steeq;
‘Richt je focus op da juiste specialisten.
Zodra de vraag in de markt terugkesrt, is
het heel verleidalijx om terug te vallen op
de profielen die je tot 2008 ook bamid-
delde, Kijk uit voor die valkuil. Misschien

kun je ja bedrif herpositionaren door ja
hoger in de markt te profilsren, of mis-
schien zeffs in wat je vrosger als asn

lastige doelgrosp zou beschouwen,
Bereid je nu vast voor op de vraag van de
toekomst. En sluit nists uit.' X



