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Agenda 
• 13.15 uur           Welkom vanuit het DES programma, update 

  jaarplan 2011 

• 13.30 uur           Presentatie Oil & Gas door Angus Hindley, 

  MEED  

• 14.15 uur           Pauze 

• 14.30 uur           Presentatie Power & Desalination door Angus 

  Hindley, MEED, incl. Q + A 

• 15.15 uur           Introductie workshop Vendorship en Local 

  Contractors door André Vreman  

  

 Discussie problematiek en ervaringen rondom 

 registratie Vendorship 

• 16.15 uur           Wrap up 

• 16.30 uur           Netwerkborrel 

 



Dutch Energy Solutions 
 

• Organisatie: IRO, FME-CWM 

• Opdrachtgever: AgentschapNL (voormalig EVD) 

• Stuurgroep (Bestaande uit Lovink, IMT, Gemco, TNO, IRO, 

AgentschapNL en FME) 

• Support van Jella Jella en EIN 

• Leden programma (26) 

• Doel: Door 3 jarige programmatische aanpak Nederlandse 

bedrijven ondersteunen bij het verbeteren van de marktpositie in 

de golfregio door: 

– Marktinformatie verschaffen 

– Handelsmissies & beurzen organiseren 

– Lokale ondersteuning 

– Postioneren NL industrie onder Dutch Energy Solutions  

 



Activeiten 2011 
 

• 11 feb.  Workshop thema Vendor registratie  

  international and local contractors 

• 27 feb.  Handelsmissie KSA  

• 21 maart Gastech Amsterdam  

• april  Workshop thema Local Manufacturing  

• 8 mei   Handelsmissie Kuwait & Abu Dhabi  

• 16 okt  Holland Stand SAOGE  

• 24 okt  PowerGen Middle East 

• dec  Workshop Thema TBC 

 

 



Vendor registratie  

Algemene aandachtspunten en 

ervaringen 

 
 



Selectie ontvangen vragen: 
• Registratie duurt soms erg lang en men ontvangt 

geen bevestiging, wat kunnen we hier aan doen? 

• Welke rol kan een agent spelen in het 

registratieproces? 

• Hoe en met wie leg ik de eerste contacten? 

• Hoe moet ik de registratie aanpakken als we enkel 

leveren aan subcontractors? 

• Wij doen al jaren zaken met Saudi Aramco en 

Sabic in Nederland. Houdt dit in dat we dan ook 

voor de rest van de wereld al geregistreerd zijn of 

dient men zich voor ieder land te kwalificeren? 

 



Ontvangen vragen (vervolg) 
• Prequalificatie docs zijn vaak niet voldoende 

gericht op onze diensten, het is dan ook moeilijk 

om je USP’s kenbaar te maken via vendor 

registratie/prequalificatie. Hoe hiermee om te 

gaan? 



Vendor registratie KSA 

Algemene aandachtspunten en 

ervaringen 

 
 



Potentiële klanten 
 

• Major End Users 

– Saudi Aramco 

– Saudi Electricity Company 

– SABIC 

– JV Companies 

• SASREF 

• SAMREF 

• SADAF 

• Etc. 

• Allemaal apart registreren! 

 



Oriëntatie periode 
 

• Is er (veel) vraag naar mijn product? 

• Hoe uniek is mijn product? 

• Wat is de lokale marktsituatie 

– Saturated and “me too”? 

– Highly innovative, unieke features? 

– Wat zijn de reguliere afzetkanalen? 

• EPC contrators – nieuw projecten 

• Vervanging en service – end user approvals 

 



Registraties 
 

• Je moet zichtbaar zijn in zowel de EPC-contractors 

registratie systemen alsmede de end user 

registratie systemen 

• Veel online registraties zijn beschikbaar – M.n. 

International EPC 

• Registraties moeten ondersteund worden door 

lokale bezoeken, presentaties, interesse tonen en 

commitment – waarom mijn product…? 

• Er is niet een standaard werkwijze aan te geven. 

Verschillende producten vragen een verschillende 

aanpak. Het is een tijdrovend proces maar 

randvoorwaardelijk. 

 



Registraties – lokale ondersteuning 



 



Registraties – lokale ondersteuning 
 

• Na de officiële registratie dien je het lokaal op te 

volgen 

• Back log van verzoeken 

• Wie vaker langskomt maakt meer kans 

• Wat is de value proposition echt? 

 



Rol van agenten 
 

• De agent wil geld verdienen  

• Registraties zijn tijdrovend en houden hen af van 

geld verdienen – beperkt commitment bij “me too” 

producten 

• Prijs wordt steeds belangrijker waardoor agenten 

naar India, China en Korea uitwijken voor hun 

producten 

• Eigen regie behouden is daarom gewenst 

 



Q & A 

 

 



Selectie ontvangen vragen: 
Q: Registratie duurt soms erg lang en men ontvangt 

geen bevestiging. Wat kunnen we hier aan doen en 

welke rol speelt een agent in dit proces. 

 

A: Lokale partner/agent kan behulpzaam zijn om 

lokaal op te volgen en inzicht in status te krijgen. Het 

is van belang van bedrijf zelf om geregistreerd te 

raken en dus ook te zorgen voor opvolging, 

bedrijfsbezoeken, technische presentaties (de gehele 

investering). Dit is niet de verantwoordelijkheid van de 

agent. Zonder initiatief van bedrijf zal agent zich er 

ook niet sterk voor inzetten en komt er meestal niet 

veel terecht van registratie. 

 



Selectie ontvangen vragen: 
• Q: Hoe en met wie leg ik de eerste contacten? 

 

• A: Hangt sterk af van bedrijfsactiviteiten. Voor 

toeleveranciers aan subcontractors in specifieke 

niches is er soms niets te registreren. 

 



Selectie ontvangen vragen: 
• Q:   Wij doen al jaren zaken met Saudi Aramco en 

Sabic in Nederland. Houdt dit in dat we dan ook 

voor de rest van de wereld al geregistreerd zijn of 

dient men zich voor ieder land te kwalificeren? 

 

• A: In geval van Sabic is het belangrijk om lokaal 

geregistreerd te zijn. Er zijn wel plannen om supply 

chain te integreren. Registratie bij Aramco in 

Dahman noodzakelijk om al approved vendor 

aangemerkt te moeten worden 

 



Selectie ontvangen vragen  
• Q: Prequalificatie docs zijn vaak niet voldoende 

gericht op onze diensten, het is dan ook moeilijk 

om je USP’s kenbaar te maken via vendor 

registratie/prequalificatie. Hoe hiermee om te 

gaan? 

 

• A: Registreren als gespecialiseerde contractor. 

Ondersteund door presentaties. Vaak nodig om 

een specifieke strategie te ontwikkelen.  

 


