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Waarde ontstaat in de 
keten, niet bij de glasprijs
Wie vandaag grote gevelbouwprojecten realiseert, weet dat glas allang geen simpel bouwmateriaal meer is. Het gaat om 
complexe beglazingen en glassamenstellingen die tegelijkertijd moeten voldoen aan energieprestaties, sterkte en veilig-
heidseisen, esthetiek én steeds strengere duurzaamheidsnormen. En daar stopt het niet: de feitelijke levering moet tot op 
de minuut kloppen, volledig en vrij van beschadigingen. Het is onderdeel van een complex bouwproces, waar voorspel-
baarheid verwacht wordt, maar flexibiliteit nodig is. Elke fout telt, terwijl de risico’s fors kunnen zijn; financieel, technisch 
én op reputatie.

Het succesvol realiseren van dit soort projecten vraagt om diepgaande glaskennis, productiekennis, toepassingskennis en 
een nauwkeurige logistieke afstemming binnen vaak krappe planningen. Dat is geen toevalstreffer, maar het resultaat van 
intensieve samenwerking, langdurige expertise en wederzijds vertrouwen binnen de gehele keten.

Ondanks deze complexiteit wordt glas in de gevelbouw nog te vaak behandeld als handelswaar. Als een product dat je 
probleemloos kunt uitwisselen, waarbij de laagste prijs leidend is. In die prijzenslag verdampt alle toegevoegde waarde. 
Kennis, engineeringsinspanning, faalkostenreductie en logistieke zekerheid verdwijnen geruisloos uit beeld, terwijl marges 
in deze volatiele tijden onder steeds grotere druk komen te staan. Dat is niet alleen kortzichtig, het is ronduit risicovol.

De realiteit is dat de basis voor kwaliteit van het eindresultaat al ver vóór de productie wordt gelegd: in de ontwerpfase, 
de engineering, de materiaalkeuzes en de planning. Dit is een intensieve afstemming tussen de partijen in de keten. Wie 
daarin samen wil excelleren, moet elkaar als partner beschouwen. Niet alleen vanuit een onderhandelingspositie op prijs, 
want daarbij vergroot je het risico op minder aandacht voor de andere aspecten. Partnerschap betekent dat je elkaars rol, 
kennis en inspanning erkent en waardeert – transparant en gelijkwaardig en vervolgens een goede prijs afstemt.

Binnen de bouwketen zouden we daarom veel bewuster moeten kiezen voor samenwerkingen die gebaseerd zijn op 
gedeelde verantwoordelijkheid in plaats van een eenzijdige focus op de laagste prijs. Want laten we eerlijk zijn: een toele-
verancier die geen concessies wil doen aan kennis-support, productkwaliteit, productiezekerheid en logistieke betrouw-
baarheid, verliest in een puur prijsgedreven markt. Niet omdat hij slecht is, maar omdat het systeem verkeerd is ingericht. 
Vroeg of laat eindigt deze prijsfocus aan het begin in hoge faalkosten later in een project, waardoor goedkoop uiteindelijk 
duurkoop wordt.

Die paradox doorbreken begint bij het maken van een keuze. De sleutel ligt wat mij betreft dus niet in nóg scherpere 
prijsonderhandelingen, maar in ketenoptimalisatie. Door in een vroeg stadium kennis te bundelen, keuzes te onderbou-
wen en verantwoordelijkheden te delen, verlagen we faalkosten, verhogen we kwaliteit en maken we doorlooptijden 
voorspelbaar. Niet als bijvangst, maar als logisch gevolg van samenwerking. Uiteindelijk wordt de hele keten daardoor 
ook nog eens goedkoper.

Daarom pleit ik voor partnerschap op kwaliteit en waardecreatie in een samenwerking die complexiteit beheersbaar houdt — niet 
als uitgangspunt, maar als structurele keuze in de keten. Daarmee kunnen we onze gezamenlijke klanten het beste bedienen!   ❚

Mischa Baert, CEO Vandaglas b.v. |  
Pleitbezorger van partnerschap, kwaliteit en waardecreatie in gevelbouw

17GEVELBOUW.INFO

De Pen


