
# fd.nl:
meer weten

• NieuweKampioenen
fd.nl/kampioenen

• Vorige jaargang
fd.nl/dnk2015

ManonStravens en Ilse Zeemeijer
Leusden

Ophet aangekochte terrein ligt nog
geenbaksteen,maardemaquette inhet
imposante kantoor van ceoBas vander
Veldt— inclusiefminigolfbaanenweids
uitzicht over Leusden—iskenmerkend
voorde ambitie vanAfas,maker van
geïntegreerde standaardsoftware voor
bedrijven.Hetnieuwehoofdkantoor, dat
de vormheeft van eenbloem,heeft een
restaurant, opleidingscentra en eenflit-
sendekoepel voor eennieuw theatermet
850 stoelen. Allemaal omdeklant fan
vanAfas temaken. ‘Niet omzelf te groei-
en’, zegt VanderVeldt. ‘Wijwillen juist
mindermensen.’Met een verdubbeling
vandenettowinst naar ruim€30mln
in vier jaar en eenomzetgroei van16%
naar €92mln in2015 isAfas eenware
winstmachine.MaarAfaswordtniet
doorwinst- enomzetcijfers gedreven,
benadruktVanderVeldt. ‘Zijn je klanten
enmedewerkers tevreden, dan rollende
euro’s vanzelf.’

Familiebedrijf Afas (350man, 10.000
klanten) start in 1996na eenmanage-
mentbuy-out van eenonderdeel van
automatiseerderRaet, nu eengrote con-
current. Ton vanderVeldt enPietMars
dragenhet bedrijf in 2009over aanhun
zoonsBas enArnold (nu cfo). Zelf nemen
zeplaats inde raad vanbestuur. Afas
begon inde accountancy-branche,maar
rekent inmiddels ook39 ziekenhuizen,
40%vanalle onderwijsinstellingen
enbedrijven inondermeerdebouw,
transport en retail tot zijn klanten. Afas
heeft kantoren inBelgië, Curaçao en
Aruba,maarmaakt 95%vandeomzet
inNederland. Behalve groterworden in
Nederlandheeft het bedrijf geen echte
groeistrategie. VanderVeldt: ‘Wekun-
nen inprincipe leverenaanelkbedrijf in
de consumenten- en zakelijkemarkt. Als
ermaar een “klik” ismetdeklant.’

WantAfas’ productmoetwel bij het
bedrijf passen, zegt VanderVeldt. ‘Lang
vondenbedrijvenhet omgekeerde.Dat
de software zichmoet aanpassenaan
deonderneming.’ Afasheeft zijnprinci-
pes van transparantie endigitalisering
ingebouwd inhet standaardpakket dat
het verkoopt. ‘Binneneenbedrijfmoet
zoveelmogelijk informatie, van ieders
targets tot de reden vanhet ziektever-
zuim, openbaar kunnenzijn.Onze soft-
waremaakt ondernemenefficiënter en
goedkoper,maar ook leuker enbeter’,

WinstmachineAfasuit Leusdenkiest

Demeestemedewerkers
van Afas komen uit een
straal van twintig kilometer
rond het hoofdkantoor in
Leusden. FOTO’S: JASPER JUINEN
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Softwareproducent Afas weigert klanten
maatwerk te leveren en maakt
programmeurs het liefst overbodig. En
vaart daar wel bij. ‘We zijn een beetje gek’

zo luidt VanderVeldts promotieverhaal.
Softwaremet eenmissie dus. Langniet
elke klant gaat daar inmee. Afasmoet
ook concessies doen. Somswordt de
software aangepast per branche—denk
aande zorg of debouw.Maatwerkper
klant zit er echter niet in.

Ommarktleider te blijvenwerkt Afas
aan volledig geautomatiseerde software
die deprogrammeuroverbodigmaakt.
Klantenmoetende software zelf aan
kunnenpassen, zonder kennis van inge-
wikkelde codes.Het bedrijfwerkt al ze-
ven jaar aanhet project,maakt er veertig
programmeurs voor vrij enwerkt samen
metdeVUendeuniversiteit vanUtrecht.
‘Veel bedrijven ziendit als eendood-
lopendeweg enhalen Indiaseprogram-
meursbinnen.Maarwijwillenonszelf
wegautomatiseren’, aldusVanderVeldt.
‘Wegelovendat dat kan. Enals het lukt,

lopenwe twintig jaar voor opde rest.’
Daarmoet jewel eenbeetje getikt voor

zijn, erkentVanderVeldt.Naast krachtig
leiderschapenklanttevredenheid, is
‘anders zijn’ een vandekernwaarden van
het bedrijf, doordeoprichters vastgelegd
inhunboekDekunst vansuccesvol onder-
nemenopbasis vanondernemingsproces-
beheer. Secretaresses, juristen enprin-
ters ontbreken. Sollicitantendie voor
Afaswillenwerken,moeten voor een jury
auditie doen. ‘Afas is radicaal anders,
inbedrijfscultuur, houding, hunhele
operatie’, zegt ook voormalig IT-adviseur
en schrijverDaanQuakernaat. Voor zijn
boekDesekteuit Leusden liephij twee
jaarmetAfasmee, omhet geheimachter
hunbedrijfssucces te achterhalen. ‘Hun
kracht is dat ze gewoon ‘doen’, niet bang
zijn fouten temakenendaarvan te leren.
Met eenwinstmarge van30%hebben ze

Klanten

Ronald Helder,
managing
consultant IT-
bedrijf Conclusion

Coen Boxem,
manager IT bij
Myler

‘Wat Afas uniek maakt, is dat
ze bij hun visie blijven. Ze bie-
den uit principe standaardsoft-
ware, en geen maatwerk.
Tegelijkertijd zijn ze daar wel
erg halsstarrig in’, zegt Ronald
Helder, managing consultant
bij IT-bedrijf Conclusion. ‘Wil
je als klant toch iets aangepast
krijgen, dan moet je hemel en
aarde bewegen om dat voor
elkaar te krijgen.’ De stan-
daardsoftware is hun kracht,
vindt Helder. ‘In de IT-sector
loopt het namelijk vaak vast
opmaatwerk en dan kost het
bakken extra geld. Het is de
reden dat zijn bedrijf twee
jaar geleden op Afas is over-
gestapt. ‘Het kostte zeker vier
maanden om een paar aanpas-
singen voor elkaar te krijgen.
Daarin mogen ze wel wat
flexibeler zijn. Al hun mensen
zijn zo getraind.’ Dat Afas veel
winst maakt, is geen probleem.
Helder: ‘Ze zijn zeker niet de
duurste en hebben een zeer
transparant prijsmodel.’

Wat leuk is aan Afas is dat ze
willen dat je als klant zelf aan
de slag gaat met Afas, zegt
Coen Boxem, manager IT
bij Myler, een platform voor
IT-professionals. Learning by
doing is een voorwaarde voor
succes. Myler maakt sinds
2009 gebruik van Afas-soft-
ware. Volgens Boxem biedt
de standaardsoftware ruimte
om aanpassingen te doen
zonder te hoeven program-
meren. Technisch en functi-
oneel degelijk, vindt Boxem.
‘Al blinkt de software niet uit
door een bijzonder design.’
Dat geldt ook voor de Afas-
medewerkers zelf. ‘Het zijn
niet de snelle jongens met de
mooie verhalen. Ze zijn eerlijk
en zeggen ook nee als ze iets
niet kunnen leveren. Dat is niet
altijd gemakkelijk, maar die
mentaliteit spreekt ons wel
aan.’ Boxem: ‘Het is een fami-
liebedrijf. De mensen werken
er al langer en met plezier.
Daardoor bouw je een band
met ze op.’

zijn eigenweg

het geldomdat te kunnendoen’, zegt
Quakernaat. Afashoeft zich sowieso
geen zorgen temakenover definanciën.
Met een vierdeplaats indeComputable
Top100behoort Afas tot definancieel
krachtigste bedrijven vanNederland.

Voortdurend verbeteren is eenander
stokpaardje. ‘Als je elke tweeweken1%
verandert, heb je je bedrijf in een jaar
eenkwart verbeterd’, stelt VanderVeldt
steevast. ‘Haddenwe in2010nog twee-
honderddagennodigomde software
bij een ziekenhuis te implementeren,
nu zijndat tachtig dagen. Allesmoet
goed zijn, tot demunttheedieweonze
klanten serveren.’ Inhet theaterworden
evenementen en inspraaksessies voor
deklantengeorganiseerd. Tweekeer
per jaar gaat VanderVeldt ‘stage lopen’
bij dehelpdesk van zijnbedrijf,met een
headset op. ‘Omdeklant en zijn logica

‘vanonder tot boven’ te begrijpen. ‘Ik
raadhet elkedirecteur aan’, zegt Vander
Veldt.

Werkenaanklanttevredenheid is ook
volgensQuakernaat een vanAfas’ sterke
punten. ‘Afas-adviseursbrengengratis
bezoekenaanklantenomtemonitoren
of ze tevreden zijn.Dat levert ze altijd
handel op. Enweinig opzeggingen.’Wer-
ving gebeurtmet een forsebakmarke-
tinggeld (€6mln in2015). Afas sponsort
voetbalclubAZenhetCircustheater in
DenHaag. In 2015gingbijna 5%van
deomzetnaar deAfas Foundation, die
wereldwijdhulpprojecten steunt.

Ook investeert Afasmet gemiddeld
€78.000per fte ‘substantieel’meer dan
elk ander IT-bedrijf. Daarnaastwordt
10% vandewinst verdeeld onder de
eigenmensen.Quakernaat: ‘Endat is
goed voor de productiviteit.Het is een

teamdat voor elkaar en voor de klant
door het vuur gaat.’ Daar staatwel iets
tegenover. ‘Als een klant eenprobleem
heeft, gaat iedereen tweeuur later naar
huis.’ Vanhet personeelwordt alle inzet
verwacht. Iedereenmoet het product
kennen, ookde schoonmaker, zegt Van
der Veldt.

‘We zijn steedskritischer geworden
bij de instroom.Bedrijvendie 2%van
hun tijdmetwervingbezig zijn, verliezen
driekwart daarvanaaneenmedewerker
dieniet functioneert.’ Ook een tijdige
uitstroom isbelangrijk. In 2015werden
veertignieuwemensenaangenomenen
vertrokkener 29. Indriekwart vandie
gevallenwasAfasde aanjager. ‘Daar is
nietsmismee. Als het op is, functioneert
die persoonbeter in eenanderbedrijf.’
Eenwerknemerwerkt gemiddeld acht
jaar bij het bedrijf.Het gros vande
medewerkers komtuit een straal van
twintig kilometer rondomLeusden. Een
enkelingkomt via deuniversiteit uit het
buitenland. ‘Maarwehuntenniet in
India’, zegt VanderVeldt.Nieuw talent
wordt indeAfasAcademygekweekt.
SamenmetdeHogeschoolUtrecht
ontwikkeldeAfasbovendieneenminor
‘Business Solutions’ over de toepassing
van software inhet bedrijfsleven.Ook
opendeAfas in 2015 een innovatielabbij
deHogeschool,waar ICT-studentenmet
moderne technieken lerenbedrijven te
ondersteunen.

Risico’s zijn erwel. Afas opereert in
een verzadigdemarktmet veel concur-
rentie.Het bedrijf hekelt klantendie
juristen elke letter van een contract
laten controleren. Vander Veldt iswars
vanbureaucratie enwerkgroepen en
doetmet tegenzinmee. ‘Compliance
en ‘risicomanagement’ zijn de twee
speerpunten in 2016, zo staat in het
jaarverslag te lezen.De ‘toenemende
juridisering’ vandiemarkt noemtAfas
een risico.Maar bij Afas stelt de cfo de
contracten op, en een jurist komt er
voorlopig niet in. ‘Dat past niet in ons
DNA.Die klantendie het onsmoeilijk
willenmaken, kosten eenhoop geld.
Maar dat risiconemenwe voor lief.’

VanderVeldt, die op tal van foto’s
aandemuren vanhet bedrijf schittert
met klanten, partners enmedewerkers
vanhet bedrijf (inclusiefmet cameraop
het damestoilet): ‘We zijn succesvol, we
hebbenhet geld, de tijd, de goedemen-
sen eneenbeetje geluk.Maar opdeplek
waar ik zit, is hetmakkelijk geloven in je
eigen sprookje.Gelukkig zijn er genoeg
mensen inmijnbedrijf, enmijn vrouw,
diememetbeidebenenopdegrond
houden.’

Afas wil graag anders zijn.
Secretaresses, juristen en
printers ontbreken.
Sollicitanten verschijnen
voor een jury
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