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X Party Logistics

Toegevoegde waarde als
criterium

"Transport- en logistieke ondernemingen hebben
slechts een toekomst wanneer ze een toegevoegde
waarde kunnen aanbieden. Innovatie en logistiek
gebaseerd op kennis is daarbij van essentieel belang.
Het verband tussen het kennis- en het
uithestedingsniveau wordt vertaald in zogenaamde
Party Logistics: 2PL, 3PL of 4PL. Deze terminologie is
afgeleid van de Engelse benaming Third Party Logistics
Service Provider, kortweg 3PL. Hoe hoger de PL, hoe
meer kennisgebaseerd de logistieke dienstverlening en
meestal hoe hoger het rendement,”

opent Alex Van Breedam, directeur van het VIL,
Vlaams Instituut voor de Logistiek.
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ot de 2PL’s behoren
vooral ‘doorsnee’
transportbedrijven die

nog op een traditionele manier
werken. Van toegevoegde
logistieke meerwaarde is nau-
welijks sprake. In een 2PL
stramien doet de verlader een
beroep op een transporteur
of magazijnuitbater als sub-
contractor voor de operatio-
nele uitvoering van een dui-
delijk afgelijnde transport-
of opslagtaak. De organisa-
tie en de opvolging blijven
inhanden van de producent.
In Belgié spreken we over
circa 6.000 van dergelijke
ondernemingen. Op lange
termijn is hun overlevings-
kans eerder gering. Het ren-
dement van 2PL’s schommelt
tussen -2% tot 2%”, opent
Alex Van Breedam. Beter
vergaat het de 3PL’s. “Zij
scoren een rendement tussen
44 5%. Bij 3PL gaat de klant
over tot het vitbesteden van
een pakket transport- en logis-
ticke activiteiten. De 3PL
dienstverlener organiseert
deze activiteiten en doet even-
tueel een beroep op derden
voor de concrete uitvoering.
Vaak komt deze dienstverle-
ner niet alleen in contact met
de producent, maar ook met
de leverancier of klant. Hij
verzorgt als derde partij de
logistiek tussen deze twee
opeenvolgende actoren in de
supply chain. Meestal gaat
de klant een langdurig part-
nership aan met de logistie-
ke provider.”

4PL’s gaan nog een stap ver-
der. “De producent besteedt
niet alleen de organisatie,

Alex Ve Breedam,
directenr van bet VIL, Vidams
Instituit voor de Logistiek.

maar ook het management
van hun logistieke taken uit
aan derden. 4PL dienstver-
leners controleren vaak de
volledige supply chain en
concentreren zich bijgevolg
op de informatiestroom. Het
uitvoerende werk, de goe-
derenstroom, wordt dikwijls
overgelaten aan andere par-
tijen. Het rendement van 4PL
dienstverleners kan soms
oplopen tot 8% of meer,” ver-
telt Alex Van Breedam.

HESSENATIE
LOGISTICS: KLANT
KIEST DE MODULE

Hessenatie Logistics - doch-
ter van de CMB-groep - is
een 2PL-3PL-4PL logistie-
ke dienstverlener. De onder-
neming is actief in het leve-
ren van logistieke oplossingen
voor bedrijven waarbij een
efficiénte goederenstroom
doorslaggevend is. Hessenatie
Logistics realiseert een omzet
van 40 miljoen euro, stelt 280
mensen tewerk en beschikt
over 180.000 m’ aan opslag.
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lvan Portael, HR meanager
bif Hessenatie Logistics.

“Hessenatie Logistics heeft
haar dienstverlening in een
558-model gegoten: op die
manier kan het breed scala
aan mogelijke diensten wor-
den weergegeven. Zo wordt
het uitvoeren van magazijn-
activiteiten en/of het organi-
seren van transport aange-
boden binnen de STORE.
Indien de klant wenst dat
tevens het voorraadbeheer
wordt vitgevoerd, dan gebeurt
dit door de diensten binnen de
SERVE. Nog een stap ver-
der is dat Hessenatie Logistics
alle aankooptransacties ver-
richt, om alzo de uitvoering
en de registratie te doen van
de afroepen binnen een door
de klant bekomen contract
met zijn leverancier. Dit wordt
gedaan door de SOURCE.
Tevens kunnen alle ver-
kooptransacties ondersteund
worden door Hessenatie
Logistics met een onmid-
dellijke terugkoppeling naar
de eindklant van de beschik-
baarheid van de goederen en
met de mededeling wanneer
de goederen geleverd zullen
worden. Dit gebeurt binnen
de SELL. Wanneer tot slot
gevraagd wordt, om de tota-
le goederenstroom over alle
partijen te beheren binnen
het distributickanaal waarin
de klant actief is, zal dit gebeu-
ren door de SUPPLY mode,”
vertelt Ivan Portael, HR

manager bij Hessenatie

Logistics. Binnen het 55-
model kan de klant dus kie-
zen welke module voor hen
van toepassing is. “Alle acti-
viteiten die vitgevoerd wor-
den voor één bepaalde klant,
worden gecoordineerd door
de client manager, om alzo te
zorgen dat de klant een sing-
le point of contact heeft voor
de opvolging van de dien-
sten en voor eventuele bes-
betreffende vragen. Voor één
en dezelfde klant kunnen
immers zowel magazijn-, als
transport-, als expeditie- en
douaneactiviteiten worden
uitgevoerd.” Om de ver-
schillende diensten van het
5S-model te ondersteunen
beschikt Hessenatie Logistics
over een vooruitstrevende
ERP-technologie; “Dit is een
platform waarin visibiliteit
en real time sleutelbegrip-
pen zijn. Het platform is uniek
omdat het de mogelijkheid
biedt om de goederenstro-
men van verschillende eige-
naars met eventueel dezelf-
de eindklanten of met verbruik
van gelijkaardige goederen
- bijvoorbeeld wisselstukken
- te beheren en te optimali-
seren.”

TNT: FOCUS OP
DIVERSIFICATIE

“Het is niet evident om logis-
tieke begrippen als 2PL, 3PL
en 4PL precies af te bake-
nen. In de praktijk vloeien
deze concepten in feite in
elkaar over. Wat voor de ene
klant 2PL betekent, vertaalt
een andere klant in 3PL of
4PL. Kortom, een dergelij-
ke logistieke indeling heeft
vooral een theoretische en
minder een praktische waar-
de,” schetst Philippe Fierens,
general manager Special
Services Belux bij TNT. De
onderneming telt drie divi-
sies: post, express en logis-
tics. De afdeling logistics zal

binnenkort worden afgesto-
ten. Wereldwijd stelt TNT
140.000 mensen tewerk.
“In zuiver logistieke dien-
sten s het moeilijk om nog het
verschil te maken: er zijn (te)
veel aanbieders op de markt
en de marges zijn beperkt.
Daarom tracht TNT binnen
de post- en expressafdeling
een gediversifieerd dien-
stenpakket aan te bieden. Met
de Time Critical Services
garanderen wij supersnelle
leveringen waarbij onze koe-
riers binnen de 30 minuten
pakketten ophalen en onmid-
dellijk leveren. Bij Freight
Services leggen wij ons voor-
al toe op grote en zware pak-
ketten die afwijken van de
standaardverzendingen. Een
aparte vermelding verdient
de afdeling Special Handling
waarbij we zowel gevaarlij-
ke goederen als zeer hoog-
waardige producten verzen-
den.

Een voorbeeld hiervan is
droog ijs bestemd voor zie-
kenhuizen en labo’s. Met de
afdeling Storapart & Distri-
bution Services mikken wij
onder meer op het wereld-
wijd stockeren en distribu-
eren van dezelfde goederen.
Een voorbeeld hiervan was
de verdeling van de I-Pod,
die tegelijkertijd in diverse
landen op het zelfde moment
moest worden geleverd. Een
belangrijk onderdeel van onze
service is gebundeld in onze

Philippe Fierens,
general manager Special Services
Beluix bif TNT.
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afdelingen Techno Courier
en Repair and Return.

Middels checklists zijn onze
medewerkers in staat om repa-
raties en installaties van bij-
voorbeeld flatscreens of gsm’s

uit te voeren. Om het beeld
compleet te maken: binnen-
kort starten wij met een afde-
ling Outsourced Services
waarbij wij onder andere
archivering van documenten

zullen aanbieden. Voor de
banksector willen wij ook
diensten verrichten op het
vlak van het selecteren en
verzenden van post,” legt
Philippe Fierens uit.

Philippe Fierens benadrukt

dat de diensten van TNT niet |

zo maar lukraak zijn opge-
zet. “Wat wij aanbieden iser
gekomen op vraag van klan-
ten.
Meestal groeit een dergelij-
ke samenwerking en geeft
het aanleiding tot het opzet-
ten van nieuwe services. Ons
uiteindelijke doel is er voor
te zorgen dat de klant zich
kan focussen op zijn kern-
activiteit. Als wij daarin sla-
gen is er sprake van een win-
win situatie.”
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