
Renovatie van DDM-rijtuigen in de werkplaats bij NedTrain.
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Maintenance Management in de 21e eeuw
Moet onderhoud zich richten op het behoud van fysieke assets…? De meeste techneuten kiezen hun 
beroep omdat ze een affiniteit hebben met technische systemen. Ze ontlenen een goed gevoel aan een 
systeem dat in goede conditie is. Verkeren systemen in slechte conditie dan geeft dit een gevoel van 
onbehagen. Dit is door de jaren heen het uitgangspunt geweest voor veel onderhoudsconcepten en heeft 
geleid tot begrippen als ‘Asset Care’. Het onderhoud komt dan neer op het in stand houden van de inhe-
rente capaciteit van het systeem.
Onderhouders worden vandaag de dag logischer wijze meer en meer afgerekend op de bijdrage die wordt 
geleverd aan de bedrijfsresultaten. De asset owner verlangt van de onderhouder om er voor te zorgen dat 
systemen bij voortduring in staat zijn een specifieke taak te vervullen. Onderhoud moet zich dus richten 
op wat het systeem moet doen in de ogen van de gebruiker en niet op wat het systeem is. De voorwaarde 
om dit effectief te kunnen doen, is het glasheldere inzicht in de functie die het systeem vervult, inclusief 
de bijbehorende prestatienormen. 
Een voorbeeld. Een pomp heeft een inherente capaciteit van 1000 l/min. Het proces onttrekt 800 l/min 
water uit de tank. De functie van de pomp is tenminste 800 liter water per minuut te leveren aan de tank. 
Het onderhoud moet zich dus richten op het continu leveren van de 800 l/min. Om te voorkomen dat de 
tank leeg raakt, hoeft onderhoud er niet voor te zorgen dat de pomp bij voortduring 1000 l/min water kan 
leveren. 
Als nu dezelfde pomp wordt verplaatst naar een situatie waar er 900 l/min wordt afgenomen uit de tank, 
dan wijzigt ook de primaire functie van de pomp en dient het onderhoud zich te richten op de hogere pres-
tatienorm. Onderhoud richt zich dus op het behouden van de functies van fysieke assets.
Het opstellen van een effectief onderhoudsplan start dus met het bepalen van de functies. Daarmee 
liggen de doelstellingen van het onderhoud vast. Dit is de eerste stap van RCM die in de praktijk vaak 
samen met productie wordt gezet. Functies beschrijven ook de doelstellingen op het gebied van kwaliteit, 
kosteneffectiviteit, veiligheid, milieu, beveiliging, constructiebehoud, insluiting, comfort en uiterlijk.  
Dit is de eerste column in een reeks over nieuwe inzichten die samen de kern van Maintenance Manage-
ment in de 21e eeuw vormen. ●

Ir. Pieter Jan Hische is eigenaar van Operational 
Excellence Transfer en heeft ruim vijftien jaar er-
varing met de toepassing van RCM. Hij baseerde 
deze column op een artikel en de bijbehorende 
Maintenance Awareness Workshop van Moubray, 
de oprichter van Aladon - The Risk & Reliability 
Global Network waar zijn bedrijf onderdeel van 
uit maakt.
Meer informatie over RCM en het cursusaanbod 
vindt u op www.operationalexcellence.nl.
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systeem terug te krijgen. Voor elke klant moet dit 
steeds opnieuw worden aangepast. Belangrijk is 
verder dat van elk product in de geüploade cata-
logus steeds dezelfde informatie beschikbaar is; 
van artikelnummer, artikelnaam, korte en lange 
omschrijving van het product tot leveringsnum-
mer en -naam. Het inrichten hiervan is tijdrovend 
in het begin. Zoals wij het hebben ingericht, is het 
voor collega’s in de branche die ook zaken willen 
doen met bijvoorbeeld NS, relatief eenvoudig om 

hun nicheproducten aan te bieden op het Denios-
platform. Dit bieden wij partijen aan waarmee wij 
een vertrouwensrelatie hebben. Zo kunnen we 
gezamenlijk ons inkoopvolume fors vergroten.”  

VOORDEEL ALLE PARTIJEN
Werken via een E-procurement platform als 
van de NS heeft niet alleen voordelen voor een 
klantorganisatie als NS maar ook voor alle leve-
ranciers op zo’n platform, aldus Master. “Door 

te werken met een dergelijk systeem wordt 
het hele proces namelijk veel transparanter en 
overzichtelijker. Bovendien is het dé manier bij 
uitstek om nieuwe klanten te vinden en om snel 
efficiencywinst te behalen. Het arbeidsintensieve 
versturen van papieren inkooporders behoort met 
dit systeem definitief tot het verleden. Voor NS is 
SAP Ariba het ideale medium om in één oogopslag 
de leveranciersbasis ‘real time’ te vergroten. Een 
win-win dus voor alle stakeholders.” ●
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