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Tweede document bij adviesrapport: Beroepsproduct: 
Relatiebeheersysteem toeleveranciers
1. Inleiding adviesrapport
Global Star Entertainment (GSM) is in 2005 opgericht door Dhr. Mark van Achterberg. In 2006 wordt Mark versterkt door zijn compagnon Peter Gallas. Vanaf dan krijgt het bedrijf de naam Global Star Media. In de afgelopen 6 jaar is het bedrijf gegroeid naar een vast aantal medewerkers van 12 medewerkers. Bananasplit, geproduceerd voor de TROS, valt ook onder GSM. Hier werken ook nog eens 4 mensen, wat het totaal aantal medewerkers van GSM op 16 personen brengt. 

Global Star Media is een productiehuis voor commercials en tv-programma’s. 

Zij maken onder andere programma’s voor RTL en de publieke omroep. (Over de Vloer met Gerard Joling & Gordon, Gillend naar Huis (Gordon), De Bibaboerderij, Bananasplit, Modemeisjes met een Missie) Daarnaast produceren ze commercials (Nederlandse Energie Maatschappij met Frans Bauer) en worden ze ingehuurd voor het vastleggen van grote evenementen (Toppers in Concert, Het Grote Sinterklaasfeest, LA the Voices in Carré), ook wel de (tv-) registratie genoemd.  

De mensen die bij GSM werken, zijn vooral van de afdeling productie en redactie. Op de redactie worden alle (inhoudelijke) ideeën bedacht en uitgewerkt. Als productiemedewerker ben je verantwoordelijk voor alles wat geregeld moet worden rondom een productie. Met alleen een redactie- en productieteam kun je echter geen tv-programma of commercial maken. Hier zijn meer mensen voor nodig. Je moet dan denken aan een geluidsman, cameraman, regisseur, locatie en nog veel meer. Per klus wordt gekeken welke disciplines er nodig zijn. Er worden bedrijven en freelance mensen ingehuurd om een productie te realiseren. 
Over het algemeen wordt er gewerkt met  vaste leveranciers zoals bijvoorbeeld cameraploegen, montagesets en editors. Het komt wel eens voor dat een klus of draaidag  pas een aantal dagen voor aanvang definitief wordt en er op het laatste moment daarvoor nog mensen moeten worden ingehuurd. Zodra er een aantal data bekend zijn, worden voor al die dagen cameraploegen en bijvoorbeeld een regisseur of belichter in optie gezet. Zodra de definitieve datum bekend is wordt alles weer uit optie gehaald, behalve de juiste datum. Op deze manier dekt GSM zich in zodat ze verzekerd zijn van mensen. Met sommige disciplines kan dit echter niet. Op zo’n moment moet binnen GSM geprobeerd worden om met elkaars contacten toch iemand te vinden die ingehuurd kan worden voor de klus. 
Hier komt het probleem naar boven. Als een collega een dag buiten de deur is, in vergadering of op vakantie, kan aan die collega geen gegevens worden gevraagd. Naar aanleiding van dit probleem heeft GSM mijn gevraagd of ik op zoek wil gaan naar een efficiënte manier om de juiste mensen in te huren voor een productie. GSM zou graag zien dat er van elkaars contacten gebruik kan worden gemaakt, zonder dat er continu directe schakel met collega’s nodig is. 
Adviesvraag: Hoe kan Global Star Media op de meest efficiënte manier de juiste mensen inhuren, zonder dat er hoge kosten worden gemaakt of het veel tijd en stress kost?
Om op deze vraag een antwoord te vinden, moet ik weten wat de behoefte van mijn collega’s is. Waar moet de oplossing aan voldoen? Welke criteria hebben ze bij het inhuren van freelance mensen of materialen? Ik ga mijn onderzoek uitvoeren aan de hand van een aantal deelvragen die ik hieronder heb geformuleerd. 

- Welke oplossingen voor het zoeken van mensen zijn er mogelijk? 

- Aan welke criteria moet de oplossing voldoen? / Op basis van welke criteria worden deze  oplossingen geselecteerd?

- Welke oplossingen kunnen wel/niet? 

- Naar wat voor disciplines is er vraag?

- Welke informatie is voor GSM belangrijk wanneer ze een discipline in gaan huren?  / Aan welke criteria moeten de disciplines/bedrijven voldoen?
- Welke disciplines moeten opgenomen worden in het systeem?

- Aan welke criteria moeten deze disciplines voldoen?

- Welke criteria moeten bij deze disciplines worden genoemd in het systeem?

- Welke personen/bedrijven worden opgenomen in het relatiebeheersysteem?

- Op basis van welke criteria worden deze geselecteerd? 
Door onderzoek te doen op internet, mee te luisteren binnen GSM en een enquête af te nemen bij collega’s en veel vragen aan Hanneke (mijn stagebegeleidster) te stellen, ga ik antwoorden zoeken op mijn vragen om zo tot een advies te komen. 
2. Wat zijn verschillende oplossingen voor het probleem?

Inleiding

Voordat ik kan gaan onderzoeken welke oplossingen er zijn, moet ik eerst het probleem ondervinden. Hoe verloopt de productie van een commercial of tv-programma en waar zitten de knelpunten?

Een tv-zender of commercieel bedrijf klopt bij GSM aan met een aanvraag voor een tv-programma of commercial. GSM (vaak de directie of uitvoerend producent) gaat in overleg met de opdrachtgever om de specifieke eisen en ideeën door te nemen. Het creatieve bureau/reclamebureau is ook al bij deze bespreking aanwezig. Tijdens dit gesprek wordt ook al gesproken over het budget wat de aanvrager te besteden heeft. 

Wanneer duidelijk is wat de klant graag wil, gaat het reclamebureau aan de slag met het creatieve deel van de opdracht. Hieruit komt een communicatieplan, waarbij bijvoorbeeld bekend wordt hoeveel afleveringen er voor een tv-programma worden gemaakt en welke thema’s deze krijgen, of  bij een commercial uit hoeveel shots deze bestaat, of op hoeveel locaties er gedraaid zal moeten worden. 

Op basis van deze informatie gaat GSM kijken wat de productie zal gaan kosten.  Dit kan op twee manieren. 
1. Er wordt een inschatting gemaakt van de te maken kosten van de verschillende posten op basis van ervaring en kostenoverzichten van andere producties, die terug te vinden zijn op de server van GSM. Deze posten worden op de begroting bij elkaar opgeteld. GSM rekent naast de post ‘onvoorziene kosten’ een post met een fee van gemiddeld 20%. Het totaalbedrag zal de prijs zijn waarvoor GSM de productie uit zal voeren. 
Voordeel: De producer binnen het productieteam van GSM die de materialen en het personeel in gaat kopen, weet precies hoeveel er te besteden is. Doordat de begroting gebaseerd is op prijzen uit vorige producties en dus reëel begroot zijn, kan het productieteam op een snelle en zelfstandige manier werken, terwijl GSM op voorhand al weet wat ze verdienen aan de opdracht. Daarnaast weet ik uit ervaring dat het productieteam het als een uitdaging ziet om personeel en materialen nog scherper in te kopen dan is begroot. Alles wat ze minder hoeven uit te geven, zijn kosten die ze uitsparen. Vanwege dit voordeel werkt GSM ook het liefst op deze manier. 

2. Er zijn ook opdrachtgevers die alles zelf in de hand willen houden. Er wordt dan vooraf wel een budget afgesproken, maar het productieteam moet voor alles goedkeuring aanvragen bij de opdrachtgever. Alle materialen en het personeel wat ingekocht wordt, wordt eerst overlegd met de opdrachtgever. Wanneer er goedkeuring is, wordt het gekocht door GSM. Die betalen de materialen of personeel en sturen een factuur met een fee naar de opdrachtgever. 

Voordeel: De opdrachtgever is verantwoordelijke voor alle gemaakte kosten. 

Nadeel: GSM moet continu schakelen en goedkeuring vragen bij de opdrachtgever, wat extra tijd kost. GSM moet ook alle gemaakte kosten voorschieten en terugvorderen bij de opdrachtgever, wat risico met zich mee brengt. Daarnaast weet GSM van te voren ook niet precies wat een productie gaat kosten en op zal brengen. GSM werkt liever niet op deze manier. 
Nadat er overeenkomen is met de opdrachtgever op welke manier er gewerkt gaat worden, gaat GSM aan de slag met de productie. Gemiddeld wordt 6 weken voor de eerste uitzenddatum een aanvraag voor een tv- programma of commercial gedaan. De ervaring leert dat bovenstaand traject met betrekking tot het budget een getouwtrek is tussen de opdrachtgever en GSM. Hierdoor gaat veel tijd verloren. Bij de meeste producties blijft er nog 2 tot 3 weken over om de productie te realiseren. 

Op het moment dat het productieteam aan de slag kan met de productie, worden bij allerlei verschillende disciplines vakmensen in optie gezet, om te zorgen dat ze beschikbaar zijn als de productie wordt opgenomen. Hierbij moet je denken aan; een cameraman, lichtman, geluidsman, setdresser, visagiste, styliste enzovoort. Ook wordt het materiaal ingekocht of gehuurd. Er moeten locaties goed worden gekeurd en acteurs en figuranten worden gescout. Een castingbureau moet voorrondes houden en met de opdrachtgever kiezen welke acteurs mee gaan spelen in de productie. Hier gaat gemiddeld 2 weken tijd in zitten. Ervan uit gaande dat je maar 2 a 3 weken hebt, komt er erg veel stress bij kijken. Daarnaast komt het vaak voor dat de aanvraag zo op het laatste moment gedaan wordt, dat de acteur al geboekt is, een locatie verhuurd of de props van de dressetter verkocht. Op zo’n moment moet het productieteam snel kunnen schakelen en een alternatief bedenken. Het komt bij GSM regelmatig voor dat collega’s van elkaars contacten gebruik maken om toch een discipline in te kunnen huren. Helaas gebeurt het ook vaak dat een collega, die het telefoonnummer van juist die ene persoon, niet aanwezig is. Het zoeken naar andere toeleveranciers kost veel tijd en daardoor uiteindelijk dus ook geld. Door de stress komt het wel eens voor dat er dan niet voor de beste kwaliteit wordt gekozen of bijvoorbeeld die ene cameraman die nog beschikbaar is extra geld vraagt omdat hij het als ‘spoedklus’ ziet. 
Hier komt de adviesvraag naar boven. Global Star Media heeft mij gevraagd op zoek te gaan naar een manier om op de meest efficiënte manier de juiste mensen in te huren, zonder dat er hoge kosten worden gemaakt of het veel tijd en stress kost. 

Ik heb verschillende oplossingen voor dit probleem bedacht die ik hieronder heb omschreven: 
2.1  
0-urencontracten.

Een optie zou zijn om een aantal vaste disciplines zoals cameramannen, geluidsmannen, een setdresser, locatiescout en belichter op basis van een 0-urencontract in dienst te nemen. Zo heb je altijd een basis van disciplines tot je beschikking. Op oproepbasis kun je deze mensen dan op het laatste moment bellen voor een klus. 

2.2 
Meer uren contracten /parttime.
Het aannemen van mensen op basis van een 4- of 12-urencontract per week (parttime). Bij een meerurencontract betaal je mensen een aantal uren die ze ook daadwerkelijk moeten werken. Je hebt meer zekerheid dat ze beschikbaar zijn, omdat ze een salaris krijgen waarbij ze niet extra hoeven te werken. 

2.3
Eigen dochterbedrijfje oprichten met vakmensen uit verschillende disciplines, waarmee altijd gewerkt wordt. 

Het verschil van een dochterbedrijf met het inhuren van mensen op 0-urenbasis of parttimebasis is, dat je de mensen zelf in dienst hebt, dus kan bepalen of je ze nodig hebt of niet. Wanneer je ze nodig hebt, zijn ze tot je beschikking. Wanneer je ze niet nodig hebt kun je ze verhuren aan andere bedrijven, waardoor ze ook nog geld opleveren en niet freelance ergens anders aan de slag zullen gaan. 

2.4 
Per maand standaard een minimaal aantal cameraploegen in optie zetten en op het laatste moment pas afbellen mocht er toch geen klus zijn.

Er zijn een aantal facilitaire bedrijven die standaard cameraploegen en materialen leveren aan GSM. GSM zou ervoor kunnen kiezen om standaard voor iedere dag een ploeg in optie te zetten, zodat ze iedere dag verzekerd zijn van een ploeg. 
2.5 Een relatiebeheersysteem toeleveranciers met (vooral freelance) mensen uit verschillende disciplines. In relatiebeheersysteem worden contacten van mensen binnen GSM overzichtelijk gebundeld. Iedereen heeft dan toegang tot elkaars netwerk.
Een idee zou zijn om iedereen binnen GSM zijn/haar contactgegevens te vragen en deze samen te voegen in een overzichtelijk bestand. Op deze manier kan iedereen bij elkaars contacten, zonder dat ze daarvoor met elkaar hoeven te bellen/mailen. Om erachter te komen wat voor criteria collega’s bij GSM precies voor dit relatiebeheersysteem toeleveranciers hebben, zou ik een enquête kunnen afnemen voor meer duidelijkheid. 
3. Uitsluiten van oplossingen
Op basis van de volgende criteria zijn de oplossingen wel/niet geschikt voor GSM:

· Financieel
· Tijdsgebrek/administratieve bijkomstigheden 
· Gebrek aan kennis
· Juridisch

· Organisatorisch

3.1 0-urencontracten

Uit financieel oogpunt is het invoeren van 0-urencontracten voor GSM niet mogelijk. Op basis van een 0-urencontract krijgt het personeel betaald aan de hand van het aantal uren dat hij/zij werkt. Na navraag bij Hanneke blijkt dat iemand die we inhuren gemiddeld 1 dag van 10 uur wordt ingehuurd. Wanneer iemand met een 0-urencontract geen klus voor GSM draait zal hij/zij andere klussen aannemen op freelancebasis om inkomsten binnen te krijgen en zijn ze vaak toch niet beschikbaar op het laatste moment. De enige mogelijkheid voor GSM om deze mensen toch vrij te houden, is om een maandsalaris uit te keren, waardoor ze geen ander freelance werk aan zullen nemen. Dit komt uiteindelijk neer op een fulltime contract, (gemiddeld 40 uur per week) wat veel meer geld kost, omdat je niet per uur maar een vast bedrag per maand betaalt. Dit is niet mogelijk, omdat GSM niet zoveel uren werk heeft. Ook moet je dan een keuze gaan maken over welke disciplines je vast in gaat huren. Zijn dit cameramannen, acteurs of stylistes of misschien wel een setdresser? Het zou een deel van het probleem op kunnen lossen, maar je kan nooit alle disciplines op basis van een 0-urencontract in dienst hebben, waardoor je altijd op het laatste moment toch nog op zoek moet naar mensen van de overgebleven disciplines.
3.2 Meer uren contracten /parttime

De ervaring leert dat een meeruren-contract of parttime contract niet mogelijk is bij een mediabedrijf zoals GSM.  Een collega bij GSM is een alleenstaande moeder met twee kinderen en werkte al 3 jaar bij GSM op basis van een parttime contract. Helaas werd haar contract niet omgezet naar een contract voor onbepaalde tijd. Dit kwam vooral door praktische redenen. Iemand die op parttime basis werkt, komt vaak alleen de ochtenden of een vast aantal dagen in de week. Het komt vaak voor dat een draaidag pas op het laatste moment wordt vastgelegd, of  in het weekend valt. Een parttime baan betekent dat iemand bijvoorbeeld 20 uur in de week werkt. Iemand die flexibel is, wisselt de vaste dagen zodat hij/zij aanwezig kan zijn bij een draaidag en de uren maakt die in een normale werkweek ook worden gemaakt. Echter, deze moeder van twee kinderen kon niet zomaar een dagje wisselen in verband met oppas. Ook in het weekend als de kinderen naar voetbal of hockey moeten, kan ze niet zomaar naar haar werk. Door deze ervaring werkt GSM liever niet met parttime personeel, omdat zij in hun ogen minder flexibel zijn. 
3.3 Dochterbedrijf
GSM wil geen extra dochterbedrijf opzetten. Zij vinden het een nadeel dat je voor een dochterbedrijf een extra onderneming op moet zetten, waaraan extra financiële en administratieve consequenties zijn verbonden. Daarnaast is Hanneke bang dat ze zichzelf in de vingers gaat snijden. Wanneer je een eigen onderneming start met bijvoorbeeld cameramannen word je concurrentie van het bedrijf waar je normaal zelf je cameramannen inhuurde. Wanneer je dan een productie draait waarbij je cameramannen te kort komt, moet je aankloppen bij je concullega (concurrentie/collega). Er bestaat een kans dat dit bedrijf dan niet meer mee wil werken.  
3.4 Cameraploegen in optie zetten

Dit is geen optie. De eerste maand of eerste twee maanden zullen de facilitaire bedrijven het nog wel door de vingers zien, maar na een maand of twee zullen ze aan de bel gaan trekken waarom GSM dit doet. GSM kan tot een dag voor aanvang van de productie kosteloos de optie laten vervallen, maar het faciliterende bedrijf zal dan de camera- of geluidsmensen niet meer kunnen verhuren. Dit zorgt voor negatieve financiële gevolgen voor het faciliterende bedrijf. Het kost GSM ook extra tijd om alle disciplines in optie te zetten en daarna te annuleren. Daarnaast is dit ook niet de manier waarop je met bedrijven omgaat. GSM zal hierdoor een slechte reputatie opbouwen. 
4. Advies beste oplossing Global Star Media 

4.1
Relatiebeheersysteem toeleveranciers (vooral freelancemensen) 

Een oplossing voor de adviesvraag: “Hoe kan Global Star Media op de meest efficiënte manier de juiste mensen inhuren, zonder dat er hoge kosten worden gemaakt of het veel tijd en stress kost?” zou een relatiebeheersysteem toeleveranciers kunnen zijn. Deze lijst kan een overzicht zijn van verschillende in te huren disciplines uit de mediawereld. Op deze manier kan het meest efficiënt met de gegevens van alle collega’s omgegaan worden. Het is geen dure oplossing, het relatiebeheersysteem toeleveranciers kan zelf gemaakt worden in een Excel bestand wat bijvoorbeeld op de server wordt gezet zodat iedereen erin kan. Tevens is het relatiebeheersysteem toeleveranciers erg praktisch. Iedereen kan in één oogopslag iemand terugvinden, zonder daarvoor collega’s lastig te hoeven vallen. Na navraag bij verschillende collega-bedrijven, blijkt dat zij gebruik maken van een CRM systeem. Dit is een systeem waarbij allerlei klantgegevens verzameld worden in één programma. Hierbij kan het gaan om contactgegevens, maar in zo’n systeem kunnen ook andere gegevens worden verzameld zoals verjaardagen van de klant, prijsafspraken of bijvoorbeeld specifieke leveranciersvoorwaarden. In het boek “Eventmanagement, van concept naar realisatie” van Gabriëlle Kuiper wordt gesproken over het CRM systeem en relatiebeheer als instrument van de  accountmanager. GSM kan het systeem op dezelfde manier gebruiken. In het systeem worden contactgegevens, maar ook specifieke details per contactpersoon gebundeld, zodat GSM snel kan schakelen bij het zoeken naar een toeleverancier. Iedereen kan dit systeem inzien en aanvullen. Het relatiebeheersysteem toeleveranciers dat ik adviseer aan GSM is te vergelijken met zo’n CRM systeem, maar dan kleinschaliger. Doordat er een overzicht komt van alle namen die binnen GSM bekend zijn, is de kans groter dat er, ook op het laatste moment, nog iemand gevonden wordt voor een taak binnen een productie. In het relatiebeheersysteem toeleveranciers kunnen verschillende specifieke details per discipline worden opgenomen. Op basis van deze informatie denk ik dat een relatiebeheersysteem toeleveranciers de beste oplossing is voor Global Star Media. Deze oplossing is goedkoop, het brengt geen extra administratie of juridische consequenties met zich mee en kan op korte termijn worden gerealiseerd. Om erachter te komen welke disciplines er opgenomen moeten worden in het relatiebeheersysteem toeleveranciers en aan welke criteria zij moeten voldoen vanuit GSM zal ik onderzoek gaan doen, zodat het uiteindelijke relatiebeheersysteem op de wensen van GSM aansluit. 

5. Het onderzoek

5.1 Inleiding

In dit hoofdstuk ga ik middels mijn onderzoek antwoorden vinden op de volgende vragen om ervoor te zorgen dat mijn beroepsproduct aansluit op de wensen van GSM:
- Welke disciplines moeten opgenomen worden in het systeem?
- Aan welke criteria moeten deze disciplines voldoen?

- Welke criteria moeten bij deze disciplines worden genoemd in het systeem?

- Welke personen/bedrijven worden opgenomen in het relatiebeheersysteem?

- Op basis van welke criteria worden deze geselecteerd? 

5.2 Hoe ga ik dit onderzoeken:

- Zelf een relatiebeheersysteem toeleveranciers opstellen met disciplines en criteria waarvan ik uit ervaring denk dat ze in het relatiebeheersysteem toeleveranciers moeten.

- Enquêtes collega’s GSM. (o.a. vragen welke disciplines, maar ook wat ze willen weten van deze verschillende disciplines die in het relatiebeheersysteem toeleveranciers komen. Wat is belangrijk; prijs, kwaliteit, ervaring, reistijd, moet er een kolom in het relatiebeheersysteem toeleveranciers met de mogelijkheid om in te vullen of je met de persoon hebt samengewerkt zodat er binnen GSM overlegd kan worden hoe deze persoon werkt?) Deze enquête heb ik gebaseerd op mijn eigen relatiebeheersysteem toeleveranciers. 
Wie ga in een enquête laten invullen en waarom? 

Ik laat collega’s met verschillende functies de enquête invullen, omdat ik verwacht dat er per functie andere disciplines en criteria genoemd zullen worden. Zo denk ik dat een producer het juist belangrijk vindt om te weten of iemand flexibel is, in de buurt woont en niet te veel kost, terwijl iemand van de redactie juist wil weten of de setdresser een goed inlevingsvermogen heeft zodat het idee goed wordt overgebracht op de set. Door verschillende collega’s de enquête in te laten vullen, verwacht ik een zo volledig mogelijk beeld van het relatiebeheersysteem te kunnen opbouwen. 
- Interviews vergelijken met eigen overzicht disciplines/criteria voor het  relatiebeheersysteem toeleveranciers.

- Beheren van het relatiebeheersysteem toeleveranciers. (Onderdeel van de enquête).
- VCP (Vereniging Commercial Producenten) doorlopen, de contactpersonen waar aantekeningen bij staan geschreven opnemen in het relatiebeheersysteem toeleveranciers. Deze zijn al vaker gebruikt door Hanneke! 

5.3 Verwachte disciplines en criteria
Onderstaande disciplines verwacht ik te gaan opnemen in het relatiebeheersysteem toeleveranciers en terugkomen in de enquête: 
	Discipline:

	Betekenis (mits van toepassing):

	Regisseur
	Leidinggevende op de set (bij een commercial) en bewaakt het script.

	D.O.P.
	Hoofd camera.

	Data  wrangler

	Verantwoordelijk voor de verbinding van de camera en de afkijkapparatuur op de set.

	Videoassistent
	Ondersteuning van de cameraman.

	Gaffer

	Hoofd belichting.

	Belichter
	Ondersteuning van de gaffer.

	Freelance producers
	In te huren producers.

	Freelance cameraman
	In te huren cameraman.

	Locatiescout
	Zoekt de juiste locatie voor een productie.

	Visagist
	Verzorgt de make-up op de set.

	Stylist 

	Verzorgt de kleding van de acteurs op de set.

	Studio’s
	

	Geluidsstudio’s
	

	Opnameleider
	Leidinggevende bij een tv-registratie.

	Showcaller

	Bewaakt het draaiboek.

	Catering

	

	Facilitaire bedrijven
	Bedrijven waar camera’s en personeel wordt
ingehuurd. 


	Post-productiehuizen
	Bedrijven waar video- en geluidsbewerking plaatsvindt.


	Koeriers
	


Criteria: 

· Contactgegevens









· Prijs (indien bekend)








· Eigen materiaal (bijv. cameraman)






· Ervaring/referentie binnen GSM






· Uitgevoerde projecten



5.4 Enquête collega’s
Enquête: Bovenstaande disciplines/criteria heb ik opgenomen in een enquête over het relatiebeheersysteem toeleveranciers. Hierbij vraag ik hoe belangrijk mijn collega’s deze  disciplines en criteria vinden op een schaal van 1 tot 10. Ook vraag ik mijn collega’s om eventueel nog dingen toe te voegen die ze belangrijk vinden. 

De enquêtes vind je in de bijlage. 
5.5 Conclusies/advies voortgekomen uit enquête GSM
Iedereen reageert erg positief wanneer ik uitleg dat ik een relatiebeheersysteem toeleveranciers ga opstellen als stageopdracht. Wel heeft iedereen de opmerking bij het zien van mijn enquête dat er disciplines opstaan die ze niet kennen. Dit komt doordat Hanneke zich meer richt op commercials en de rest meer op tv-programma’s. Dit zijn twee heel andere werelden waarbij andere disciplines en vooral andere termen voor een discipline gebruikt worden. Bedacht werd om twee aparte relatiebeheersysteem toeleveranciers te maken, één relatiebeheersysteem toeleveranciers gericht op commercials en één relatiebeheersysteem toeleveranciers gericht op tv-programma’s.  Zo kan iedereen zelf kiezen met welke relatiebeheersysteem toeleveranciers hij/zij wil werken. 

Conclusie/advies: Op basis van deze informatie ben ik gaan overleggen met de mensen die het meest met het relatiebeheersysteem toeleveranciers gaan werken. Samen kwamen we tot de conclusie dat het niet uitmaakt welke disciplines in het relatiebeheersysteem toeleveranciers komen. De disciplines komen op alfabet te staan, waardoor iedereen makkelijk de gewenste discipline terug kan vinden. Termen die ze niet kennen, kunnen ze overslaan. Daarom is mijn advies aan GSM om alle disciplines bij elkaar in één relatiebeheersysteem toeleveranciers. 

Naast het feit dat mijn collega’s de tip geven om misschien twee relatiebeheersysteem toeleveranciers te maken, vragen ze ook of ik binnen de disciplines de contacten op alfabet wil zetten. 

Conclusie/advies: Mijn advies aan GSM is om dit niet te doen. Er zijn twee mogelijkheden voor het verdelen van de namen. De contactpersonen kunnen op alfabetische volgorde, of van  “groot naar klein”. Na navraag bij collega’s kwam ik tot de conclusie dat collega’s het prettiger vinden om de contactenpersonen van “groot naar klein” te noteren. Door de grote bedrijven per discipline bovenaan te zetten, weet iedereen welke bedrijven ze het eerste moeten bellen. Met van “groot naar klein” worden niet alleen de grote bedrijven met meeste werknemers bedoeld, maar ook de bedrijven met wie het meest gewerkt wordt, dus het belang van de bedrijven in het relatiebeheersysteem toeleveranciers.
Conclusie met betrekking tot de disciplines die in het relatiebeheersysteem toeleveranciers moeten komen:

In mijn enquête vraag ik of mijn collega’s nog disciplines missen. De volgende werden erbij geschreven:
	Discipline:

	Betekenis (mits van toepassing):

	Cast/modellen/castingbureaus
	

	Beveiliging
	

	Transport 
	Daaronder vallen: taxi’s, chauffeurs en 

(speciale) autoverhuur.

	Druk/printwerk
	

	Props/setdresser
	Kleed de set aan met props, materialen.

	Leveranciers IT 
	Onder andere : CD/DVD/XD-CAM.

	Autocue
	Scherm om tekst af te lezen.

	Vormgevers
	

	Redacteuren
	

	Eindredactie
	

	Runners
	Interne koerier. 

	Regieassistenten
	

	Zendercontacten 
	Voor het checken van aanlevering commercials.

	Kledingverhuurbedrijven
	



Deze disciplines heb ik opgenomen in het relatiebeheersysteem toeleveranciers.

Conclusie/advies met betrekking tot de criteria van de disciplines die in het relatiebeheersysteem toeleveranciers moeten komen:

In mijn enquête vraag ik ook of de ondervraagden nog criteria missen naast de door mij opgesomde criteria. Hieronder vind je de toegevoegde criteria en de reden waarom ze in het relatiebeheersysteem toeleveranciers thuis horen:

Toevoeging collega’s GSM:

· Sociale vaardigheden
Dit is bijvoorbeeld erg belangrijk wanneer GSM een freelance producer in gaat huren. Deze persoon moet binnen het team goed communiceren, zodat de productie goed verloopt en alles duidelijk is. Wanneer dit niet zo is, moet hij vragen durven stellen. 

· Geschikt voor: commercial/reality?

Dit is bijvoorbeeld belangrijk voor een cameraman. Bij reality wordt iemand gevolgd met een losse camera. Dit is een andere manier van filmen voor de cameraman waarvoor hij ook speciale apparatuur nodig heeft. Bij een commercial staat de camera vast, maar moet weer heel veel rekening gehouden worden met het licht. Om deze reden is het makkelijk te melden in het relatiebeheersysteem toeleveranciers of iemand geschikt is voor commercial, reality of beide. 

Zelf bedachte criteria: 

· Contactgegevens
Vanzelfsprekend moeten de contactgegevens zoals; naam, telefoonnummer, woonplaats gemeld worden, zodat er contact op kan worden genomen met de desbetreffende persoon.


· Prijs (indien bekend)

Wanneer er een prijs bekend is van bijvoorbeeld het huren van een cameraman of regisseur is het makkelijk om te vermelden. Wanneer deze man ingehuurd gaat worden, weet je vooraf wat hij bij een andere klus kostte en kun je de prijs vergelijken. Ook weet je wanneer je weinig budget hebt al voor je contact op gaat nemen of hij te duur zal zijn of niet.






· Eigen materiaal
Dit criterium is goed om toe te voegen aan het relatiebeheersysteem toeleveranciers, omdat je op deze manier weet of je wanneer je een freelance cameraman in gaat huren, je wel of geen spullen in moet huren. Zo weet je op voorhand of je hiervoor extra kosten moet budgetteren en je hebt tijd om de spullen te reserveren bij een faciliterend bedrijf. 



· Ervaring/referentie binnen GSM

Van verschillende collega’s hoor ik dat dit criterium zeker in het relatiebeheersysteem toeleveranciers moet worden opgenomen. Hierbij kunnen ze melden of ze prettig hebben samengewerkt met iemand of niet. Daarnaast was ook de eerste reactie van een aantal collega’s: “Ik ga niet zomaar al mijn contacten opgeven. Straks verpest iemand mijn relatie!” Bij dit criterium kan een collega vermelden, dat er alleen contact mag worden opgenomen met de desbetreffende persoon via hem/haar. 


Het criterium “contactgegevens” wordt opgedeeld in de volgende kolommen: bedrijf, naam, adres, telefoonnummer en e-mailadres. Dit zijn de belangrijkste gegevens die in één oogopslag te zien moeten zijn. De andere zelfbedachte criteria en criteria die collega’s hebben toegevoegd middels de enquête (sociale vaardigheden, geschikt voor: commercial/reality?, prijs, eigen materiaal?, ervaring/referentie GSM) worden gebundeld onder de kolom “referenties”. Ik heb hiervoor gekozen, omdat  het allemaal details per discipline zijn die GSM weet op basis van eigen ervaring/referentieprojecten. Niet iedere discipline heeft dezelfde criteria, zo is het raar om bij een locatiescout te vragen of hij eigen materiaal heeft, of de zendercheck wat de prijs is, omdat dit kosteloos is. Daarnaast zou de lay-out van het bestand voor het relatiebeheersysteem toeleveranciers onoverzichtelijk worden, wanneer er achter iedere contactpersoon nog 10 kolommen met details volgen, waarvan de helft leeg is. Bij een aantal disciplines heb ik op aanraden van Hanneke de kolom “eigen materiaal” wel toegevoegd, omdat van deze contacten bekend is of ze eigen materiaal hebben of niet. 
Conclusie/advies met betrekking tot de bedrijven die in het relatiebeheersysteem toeleveranciers opgenomen mogen worden en de criteria waar deze bedrijven aan moeten voldoen:

Nu duidelijk is welke disciplines in het relatiebeheersysteem toeleveranciers komen te staan en welke criteria er over ze ingevuld kunnen worden, kan ik op zoek naar bedrijven en personen voor in het relatiebeheersysteem toeleveranciers. 
Niet zomaar elk willekeurig bedrijf kan op worden genomen in het relatiebeheersysteem. Een leverancier moet wel aan een aantal voorwaarden voldoen. Wanneer ik alle willekeurige contactpersonen per discipline op zou nemen in de lijst, heeft deze geen zin. Dan kun je niet zo goed googlen op een discipline. Een leverancier is niet zomaar een bedrijf dat je inhuurt. Er wordt door GSM een bepaalde kwaliteit verwacht. In het boek “Marketingcommunicatiestrategie” van Floor en Van Raaij wordt in hoofdstuk 1 “Marketingcommunicatie en andere marketinginstrumenten” bladzijde 26 de drie R’s omschreven. Deze hebben te maken met een klant of leverancier. Reputatie, relatie en ruil. Drie termen waar GSM een positief gevoel bij moet hebben, voor een contactpersoon kan worden opgenomen in de lijst. Vanzelfsprekend moet de reputatie van een bedrijf positief zijn. Wanneer een bedrijf de reputatie heeft om bijvoorbeeld haar afspraken niet na te komen of te laat betaald, zal GSM dit bedrijf niet in de lijst terug willen zien. Ze werken dan liever niet met dit bedrijf. Daaren tegen; wanneer een bedrijf een positieve reputatie heeft, zal GSM deze wel terug willen zien in de lijst, omdat ze dan graag met het bedrijf willen werken. De reputatie staat in verbinding met de relatie. Een goede reputatie zal de relatie met een toeleverancier versterken. Een goede relatie met een leverancier zal op zijn beurt leiden tot een samenwerking, en dus tot ruil. 
Ik ben begonnen met het doorzoeken van de VCA-agenda. Dit is een agenda waarin verschillende namen uit de mediawereld worden genoemd. Hanneke gebruikt deze agenda af en toe en heeft er aantekeningen in gemaakt. Bedrijven waar aantekeningen bij staan, zijn bedrijven waar Hanneke een goed gevoel bij heeft. Het zijn bedrijven die een goede reputatie op hebben gebouwd. Dit kan zijn door een eerdere samenwerking, of door een tip van een collega. Door de goede reputatie neem ik de bedrijven op in de lijst waardoor ze als “relatie” mogen worden gezien en de kans groot is dat er een samenwerking zal ontstaan. Daarnaast hebben al mijn collega’s bij GSM een uur de tijd genomen om samen met mij het relatiebeheersysteem toeleveranciers aan te vullen, of me namen te geven die ik later zelf kon googlen. 

Naast bedrijven zoeken via de VCA-agenda, heb ik ook fieldresearch gedaan. Ik had thuis een kladblok waarop ik programma’s schreef die in de aftiteling interessante bedrijven hadden staan.  Zo heeft “Ik hou van Holland” een bekende setdresser, doet “Koppig” de make-up van RTL Boulevard en is Hanna Suurland styliste van “Goede tijden, Slechte tijden”. Op stage spoelde ik op www.rtlgemist.nl door naar de aftiteling en ging op zoek naar de contactpersonen die in mijn relatiebeheersysteem toeleveranciers pasten.  

Om het relatiebeheersysteem toeleveranciers compleet te maken ben ik zelf ook nog gaan googlen. Ik kwam al snel tot de conclusie dat ik hiervoor meer informatie nodig heb. Wat wil ik precies weten? Waarop ga ik googlen? Als ik kledingverhuur google, komen er landelijk honderden boven. Welke wil ik wel en welke wil ik niet opnemen in het relatiebeheersysteem toeleveranciers? Ik heb verschillende criteria opgezet met Hanneke om gerichter te zoeken en zo de juiste bedrijven in het relatiebeheersysteem 
toeleveranciers te krijgen:


- Locatie randstad/Amsterdam/Utrecht/Hilversum en omstreken
- Aansprekende (grote) referentieprojecten op de website van het bedrijf

5.6 Conclusie/advies met betrekking tot het beheren van het relatiebeheersysteem toeleveranciers
Anders dan ik had verwacht blijken de meeste collega’s te kiezen voor het centraal aanstellen van 1 persoon die het relatiebeheersysteem toeleveranciers bij gaat houden. 5 van de 8 collega’s vinden dit de beste en meest overzichtelijke oplossing. 3 van de 8 collega’s vinden het makkelijker om zelf dingen in het relatiebeheersysteem toeleveranciers te kunnen invullen. Omdat de meningen hierover erg verdeeld zijn heb ik voor een andere oplossing gekozen. Op de server komt een mapje “Relatiebeheersysteem toeleveranciers GSM” . In deze map komen twee documenten. Eén document wordt het Relatiebeheersysteem toeleveranciers met contactenpersonen, het andere document wordt een leeg worddocument genaamd “toevoegingen contacten relatiebeheersysteem toeleveranciers”. In dit lege document kunnen collega’s na iedere klus of draaidag contactgegevens die zij graag in het relatiebeheersysteem toeleveranciers terug zien noteren. Een keer per maand worden deze gegevens door een aangestelde collega toegevoegd aan het relatiebeheersysteem toeleveranciers en uit het document “toevoegingen contactpersonen relatiebeheersysteem toeleveranciers” verwijderd. Op deze manier kan toch iedereen toevoegingen doen, maar blijft het relatiebeheersysteem toeleveranciers overzichtelijk. 

6. Gebruiksaanwijzing relatiebeheersysteem toeleveranciers     Global Star Media 
In dit hoofdstuk leg ik uit hoe het relatiebeheersysteem toeleveranciers gebruikt moet worden. Dit hoofdstuk heb ik als handleiding naar collega’s gemaild.  Het relatiebeheersysteem toeleveranciers/beroepsproduct vind je als apart document bij het adviesrapport. 
Waar is het relatiebeheersysteem toeleveranciers te vinden?
Het relatiebeheersysteem toeleveranciers staat op de server bij Bestanden ( prod - algemeen ( Relatiebeheersysteem toeleveranciers
 
Hoe te gebruiken:
In de map “Contactenpersonen relatiebeheersysteem toeleveranciers” vind je twee documenten. Eén document (excel) is de contactpersonen relatiebeheersysteem toeleveranciers. Hierin vind je onderaan de tabbladen met verschillende disciplines en daarin contactgegevens. Het is de bedoeling dat je zelf niets aanpast in het relatiebeheersysteem toeleveranciers, maar hem alleen gebruikt om gegevens uit te kopiëren. 

Beheren van het relatiebeheersysteem toeleveranciers: 
Uit mijn enquête bleek dat de meningen over het beheren van het relatiebeheersysteem toeleveranciers erg waren verdeeld. Een aantal collega’s willen zelf het relatiebeheersysteem toeleveranciers kunnen aanvullen, andere vinden het fijner om één persoon aan te stellen, zodat het relatiebeheersysteem toeleveranciers netjes en overzichtelijk blijft. Omdat de meningen erg uiteen liepen, heb ik voor een middenweg gekozen. Als jullie gegevens toe willen voegen, kun je die invullen in het lege worddocument “Nieuwe gegevens contactpersonen relatiebeheersysteem toeleveranciers”, deze staat in dezelfde map als het relatiebeheersysteem toeleveranciers. In dit lege document kun je nieuwe contactpersonen zetten, maar bijv. ook een referentie of e-mailadres van een bestaande contactpersoon toevoegen. Kieka zal de gegevens één keer per maand aan het relatiebeheersysteem toeleveranciers toevoegen. Zo houden we het relatiebeheersysteem toeleveranciers netjes en overzichtelijk! Ik hoop dat jullie er iets aan gaan hebben en het relatiebeheersysteem toeleveranciers uit zal groeien tot een bruikbaar product!

7. Bijlage 
Bijlage 1: Bronnenlijst

Bijlage 2: Ingevulde enquêtes 

Bijlage 1:
Bronnenlijst

Drs. J.M.G. Floor en Prof. Dr. W. E. Van Raaij; Marketingcommunicatiestrategie.
Uitgave 2002; 4e druk; Uitgeverij Stenfert Kroese te Groningen.
Hoofdstuk 1: Marketingcommunicatie en andere marketingcommunicatie-instrumenten
1.6 Transactie en relatie bladzijde 25

G. Kuiper; Basisboek Eventmanagement van Concept naar realisatie.
Uitgave 2008; 1e druk; Uitgeverij Coutinho te Bussum.
Deel 2 De eventmanager, hoofdstuk 7 Accountmanagement

7.2 Instrumenten bladzijde 140

7.2.1 CRM-systemen

7.2.2 Relatiebeheer

Bijlage 2:
Ingevulde enquêtes 
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