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Template sourcing initiatieplan

 XE "sourcing initiatieplan" Algemeen

Naam inkoper:



Verantwoordelijk management:

…………………………………………

Afdeling of business unit:



Datum:




(1) Korte omschrijving inkooppakket

(2) Doelen van de organisatie, business unit of afdeling

(3) De scope van het inkooppakket

Financiële omvang:



Andere essentiële analyses:



(4) De doelstellingen van de sourcing

(5) Samenstelling van het sourcingteam

	Naam
	Afdeling
	Functie
	Rol binnen het sourcingteam

	
	
	
	teamleider

	
	
	
	inhoudelijke kennis

	
	
	
	kennis van verandermanagement

	
	
	
	kennis van het functionele proces

	
	
	
	marktkennis


(6) Planning

	
	38
	september
	oktober
	november
	december
	januari
	februari

	
	status
	37
	38
	39
	40
	41
	42
	43
	44
	45
	46
	47
	48
	49
	50
	51
	52
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8

	Sourcing: …
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	1
sourcing initiatieplan
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	2
sourcing​analyses
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3
bepalen bouwstenen sourcing​scenario
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	4
brainstorm​fase
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	5
sourcing​scenario’s
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	6
kwantitatieve verdieping
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	6a
specificatie​fase
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	6b
selectiefase
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	6c
aanbesteding​-/
tenderingproces
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	6d
contracte​rings​fase
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	7
implementatie
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Een duidelijke planning geeft aan wanneer welke fase is afgerond en wanneer het management wordt geïnformeerd of een en ander moet accorderen.

(7) Benodigde budgetten (intern en extern) en benodigde capaciteit van teamleden

Benodigde budgetten
€ …………………

Sourcingteamleider
…… mandagen

Anderen
…… mandagen

Externen
…… mandagen

(8) Aanspreekpunt en opdrachtgever vanuit het management team

Verantwoordelijke manager:



Verantwoordelijke inkoopdirecteur:



Aanspreekpunt management:



(9) Akkoord van management (naam en handtekening verantwoordelijke)


……………….

Checklist sourcinganalyse

 XE "sourcinganalyse" Schalen:

Relevantie/belang
Beschikbaarheidscore
1
Niet echt belangrijk.
1 
Geen, geen relevante data beschikbaar.

2
Interessant.
2
Beperkt, net begonnen.

3
Per se nodig.
3
Halverwege, niet alles gedocumenteerd.



4
Veel data, maar nog niet gestructureerd.



5
Benodigde data beschikbaar en gestructureerd.

	 (1) Analyse van de inkoopsituatie

	soort inkoop
	(bijvoorbeeld herhaling of nieuw) 

	goederenclassificatie
	(bijvoorbeeld grondstoffen of diensten)

	kenmerken van het inkoopproces
	(bijvoorbeeld projectinkoop of Europese aanbesteding)

	koopgedrag van onze organisatie
	(bijvoorbeeld aard van het product of type organisatie)

	visualisatie van de inkoopsituatie
	


	(2) Analyse van het interne proces

	informatiebehoefte
	relevantie/belang
	beschikbaarheidscore
	aanleiding en/of opmerkingen

	
	1
	2
	3
	1
	2
	3
	4
	5
	

	Dienstverlenend proces

	klantvriendelijkheid van het proces
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	verantwoordelijkheid van het proces
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	totale proceskosten en kostendrijvers
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Relationeel proces

	klantbeleving
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	communicatieplan
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	interne tevredenheid
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Productspecificatie​proces

	bepalen specificaties 
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	kritische product​analyse
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	inkoopcriteria-analyse
	
	
	
	
	
	
	
	
	


	(3) Financiële analyse

	informatiebehoefte
	relevantie/belang
	beschikbaarheidscore
	aanleiding en/of opmerkingen

	
	1
	2
	3
	1
	2
	3
	4
	5
	

	commodity analyse


	
	
	
	
	
	
	
	
	

	financiële kengetallen van de productgroep
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Pareto-analyse
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	productgroep​leveranciers analyse
	
	
	
	
	
	
	
	
	


	(4) Contractanalyse

	informatiebehoefte
	relevantie/belang
	beschikbaarheidscore
	aanleiding en/of opmerkingen

	
	1
	2
	3
	1
	2
	3
	4
	5
	

	generieke contract​informatie
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	kengetallen vanuit SRM
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	leveranciersfeedback
	
	
	
	
	
	
	
	
	


	(5) Marktanalyse

	informatiebehoefte
	relevantie/belang
	beschikbaarheidscore
	aanleiding en/of opmerkingen

	
	1
	2
	3
	1
	2
	3
	4
	5
	

	DESTEP-analyse
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	vijfkrachtenmodel Porter
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	samenwerking in de marktstructuur
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	SGP-paradigma
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	markttrends
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	kostenopbouw in de markt
	
	
	
	
	
	
	
	
	


	(6) Portfolioanalyse

	informatiebehoefte
	relevantie/belang
	beschikbaarheidscore
	aanleiding en/of opmerkingen

	
	1
	2
	3
	1
	2
	3
	4
	5
	

	huidige leveranciersstrategie
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Kraljic portfolio
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	accountportfolio
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	confrontatiematrix
	
	
	
	
	
	
	
	
	


De analyse van de inkoopsituatie:
vragenlijsten, modellen, templates
Soorten inkoop

(
herhalingsinkoop

(
gewijzigde herhalingsinkoop

(
nieuwe aankoopsituatie

Inkoopgoederenclassificatie
(
grondstoffen

(
halffabricaten

(
componenten

(
indirecte goederen of verbruiksgoederen

(
investeringsgoederen of kapitaalgoederen

(
diensten

Kenmerken van het soort inkoopproces

(
projectinkoop
(
inkopen aan de hand van een artikelgroepstrategie

(
inkopen volgens de EU-aanbestedingsrichtlijnen

Aard van het product: betrokkenen bij inkoop (bron: Fisher)

	
	Product​complexiteit

	
	Laag
	Hoog

	Commerciële
onzekerheid
	Laag


	inkoper bepalend


	technische partici​panten bepalend

	
	Hoog
	economische en financiële
specialisten bepalend


	veel participanten van verschillende niveaus in de onder​neming, allen bepalend


Aard van het product: accenten bij leveranciersselectie

	
	Product​complexiteit

	
	Laag
	Hoog

	Commerciële
onzekerheid
	Laag


	accent op prijs; offerte vragen bij een aantal bekende leveranciers

	accent op technische bekwaam​heid van een leverancier

	
	Hoog
	accent op financiële positie van een leverancier 

	accent op technische bekwaam​heid, innovatie en financiële positie van een leverancier


Het type organisatie van de inkoper

(
de grootte van de organisatie

(
methoden van uitgavenbeheersing

(
omgaan met reciprociteit. 

(
cultuur van de organisatie
Variabelen die invloed hebben op de koopbeslissing

	Type variabelen
	Taakgebonden/rationeel
	Niet-taakgebonden/niet rationeel

	psychologisch/ persoonlijk 
	tracht de laagste prijs te bedingen
	persoonlijke waarden en behoeften

	sociaal
	vergaderingen voor het vaststellen van specificaties
	informele contacten buiten de werksfeer

	organisatie​
	methoden van personeelsbeoordeling
	voorkeur voor lokale leveranciers

	omgeving
	valutaontwikkeling bijhouden
	het voorzien van politieke ontwikkelingen


De analyse van het interne proces:
vragenlijsten, modellen, templates
Verantwoordelijkheden (BIOCA-analyse)

	Afdeling
	Specificatie
	Leveranciers​selectie
	Contracteren
	Bestellen
	Bewaken
	Nazorg

	…
	
	
	
	
	
	

	…
	
	
	
	
	
	

	…
	
	
	
	
	
	


Geef in het overzicht de rollen per afdeling aan met een letter:

· B: beslist en is verantwoordelijk voor uitvoering en coördinatie.

· I: wordt achteraf geïnformeerd.

· O: ondersteunt.

· C: verplicht te consulteren.

· A: autoriseert beslissingen en bekrachtigt deze.

Geef daarna antwoord op de volgende vragen:

· Zijn de methode en procedures vastgesteld en bekend?

· Zijn taken, verantwoordelijkheden en bevoegdheden vastgesteld en bekend?

· Is de wijze van coördinatie geregeld?

· Is de wijze van informatievoorziening geregeld?

· Is een en ander efficiënt en effectief?

· Verloopt het inkoopproces naar tevredenheid?

Communicatieplan (met voorbeelden)

	Positie
	Lijst van actoren
	Rol/communicatie 

	directie
	· directie 

· …
	· rapport voor de directie

· samenvatting van meetings met leveranciers

	leidinggevenden van de belangrijkste groep interne klanten en sponsors
	· sponsor

· afdelingshoofden 

· …
	· regelmatig op de hoogte houden door presentatie van de belangrijkste bevindingen

· stuurcomité

	ander management van interne klanten
	· alle leidinggevenden die persoonlijke communicatie moeten krijgen
	· versturen van rapporten, verslagen, berichten

	andere sourcingteams
	· vertegenwoordiger van gebruikersgroepen

· …
	· actief meewerken in het selectieproces

· telefonische en persoonlijke communicatie

	andere groepen van interne klanten
	· alle andere betrokken personen
	· informatie over het project via e-mail en interne berichten

	…
	· …
	· …


Vragenlijst interne tevredenheid

	
	Vind ik belangrijk voor de afdeling inkoop
	Mening over de huidige prestatie van inkoop

	
	1 = niet belangrijk
5 = zeer belangrijk
	1 = niet tevre​den
5 = zeer tevreden

	
	1
	2
	3
	4
	5
	1
	2
	3
	4
	5

	marktkennis van de productgroep
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	inkoopkennis
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	bijdrage aan specificatie behoefte
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	bijdrage aan logistieke verbeteringen
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	aandragen van alternatieven
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	snelheid van reageren
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	nakomen van afspraken
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	inspelen op problemen
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	communicatie
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	service
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	verstrekken van informatie
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	bereikbaarheid sourcingteam
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	eventuele opmerkingen:




Vragenlijst kritische productanalyse

	
	Kriticiteit
	Motivatie

	
	1 = laag
5 = hoog
	

	
	1
	2
	3
	4
	5
	

	in welke mate moeten leveringen gegarandeerd zijn?
	
	
	
	
	
	

	wat zijn de gevolgen van niet beschikbaar zijn?
	
	
	
	
	
	

	hoe vlug en tegen welke kosten zou een alternatief beschikbaar zijn?
	
	
	
	
	
	

	Welke impact zou een tekort hebben op de klant?
	
	
	
	
	
	

	hoeveel kwaliteitsafwijking is aanvaardbaar?
	
	
	
	
	
	

	in welke mate zal door een serieuze kwaliteitsafwijking de klanttevredenheid worden beïnvloed?
	
	
	
	
	
	

	differentieert het aangekochte product ons eindproduct en zo ja, in welke mate?
	
	
	
	
	
	

	vindt de klant dat deze productgroep meerwaarde creëert?
	
	
	
	
	
	

	vertegenwoordigt de uitgave van deze productgroep een belangrijk deel van de totale eindprijs?
	
	
	
	
	
	

	eventuele opmerkingen:




Vragenlijst inkoopcriteria-analyse

	
	Belangrijkheid
	Motivatie

	
	1 = laag
5 = hoog
	

	
	1
	2
	3
	4
	5
	

	prijs: u verwacht de meest competitieve en beste prijzen
	
	
	
	
	
	

	kwaliteit: u verwacht betrouwbare, duurzame en onbeschadigde producten
	
	
	
	
	
	

	leveringsbetrouwbaarheid: u verwacht dat producten en diensten onmiddellijk beschikbaar zijn
	
	
	
	
	
	

	assortiment: u verwacht een ruime keuze aan merken, producten en diensten
	
	
	
	
	
	

	(technische) ondersteuning: u waardeert een goede ondersteuning van de leverancier
	
	
	
	
	
	

	merkloyaliteit: u bent erg loyaal aan een bepaalde keuze of merk
	
	
	
	
	
	

	...
	
	
	
	
	
	

	eventuele opmerkingen:




De financiële analyse: vragenlijsten, modellen, templates
Commodity-analyse matrix (met voorbeeldcijfers)
	Totale aan​kopen naar itemgroep
	Totale aankopen naar gebruiker
	Totaal

	
	5% hoofd​kantoor
	11% divisie A
	15% divisie B
	38% divisie C
	12% techn. dienst
	6% uiteenl. locaties
	13% marke​ting
	

	29% onderhoud en reparatie
	


	
5
2*
	
6

	
14
7*
	


	
4

	


	29

	3% kantoor​behoeften
	
3
3*
	


	


	


	


	


	


	3

	16% materiaal voor projecten  en uitbreiding
	


	
1

	
1

	
2

	
12

	


	


	16

	14% chemi​caliën
	


	
2
1*
	
5
3*
	
7
5*
	


	


	


	14

	14% producten ingekocht voor wederverkoop
	


	


	


	


	


	
1

	
13

	14

	10% contract​leveranciers
	
2
2*
	
1

	
1

	
5
5*
	


	
1

	


	10

	7% rollend materieel
	
	
1

	
1

	
5

	


	


	


	7

	7% reserve​materieel
	


	
1

	
1

	
5

	


	


	


	7

	Totaal
	
5
5*
	11
3*

	
15
3*
	
38
17*
	
12

	
6

	
13

	100


Financiële kengetallen productgroep

	Onderwerp
	Jaar …
	Jaar …
	Jaar …

	inkoopwaarde totale productgroep
	
	
	

	inkoopwaarde omzet per divisie
	
	
	

	aantal leveranciers
	
	
	

	aantal leveranciers voor 80% van inkoopwaarde omzet
	
	
	

	aantal leveranciers onder contract
	
	
	

	percentage leveranciersoverlap
	
	
	

	aantal leveranciers per organisatiedeel
	
	
	

	aantal gecertificeerde leveranciers
	
	
	

	aantal artikelen
	
	
	

	aantal bestellingen
	
	
	

	aantal facturen
	
	
	

	aantal interne klanten
	
	
	


 XE "financiële kengetallen" 
Productgroep-leveranciersoverzicht (met voorbeeld)
	
	Jansen
	Pietersen
	Klasen
	De Boer
	Unito
	Groten

	A
	+
	+
	?
	?
	-
	-

	B
	+
	+
	+
	+
	-
	-

	C
	+
	-
	-
	+
	-
	-

	D
	+
	+
	+
	+
	-
	+

	E
	?
	-
	-
	?
	-
	+

	F
	-
	-
	-
	-
	+
	-


+
leverancier levert de betreffende productgroep

?
leverancier kan de betreffende productgroep wellicht leveren

-
leverancier kan de betreffende productgroep niet leveren

De contractanalyse: vragenlijsten, modellen, templates
Generieke contractinformatie

	Voorbeelden van onderwerpen

	het aantal contracten
	
	

	het aantal contracten per divisie
	
	

	de expiratiedatum per contract
	
	

	de opzegtermijn per contract
	
	

	de ontbindende voorwaarden per contract
	
	

	de contactpersonen per contract
	
	

	de nog te verrekenen bonussen per contract
	
	

	de gemiddelde looptijd per contract
	
	

	het soort contract (raamcontract, mantelcontract, en dergelijke)
	
	

	reciprociteit of andere verplichtingen per contract
	
	


Kengetallen vanuit SRM met betrekking tot contractresultaat

	Indicator
	Kwalitatieve inschatting
	Kwantita​tief

	
	vaak
	regel-
matig
	soms
	zelden
	nooit
	

	orders te laat uit​geleverd
	
	
	
	
	
	

	deelleveringen, naleveringen
	
	
	
	
	
	

	foute aantallen geleverd
	
	
	
	
	
	

	orders kwalitatief afgekeurd
	
	
	
	
	
	

	facturen met problemen
	
	
	
	
	
	

	buiten inkoop om ingekocht
	
	
	
	
	
	

	tijd nodig om interne bestelling om te zetten in inkooporder (in dagen) 
	

	tijd nodig voor de administratieve afhandeling van een levering
	

	tijd nodig voor de afhandeling van een afgekeurde levering
	

	gemiddelde betalingstermijn
	


Voorbeeld vragenlijst leveranciersfeedback

De onderstaande vragen kunt u mondeling of schriftelijk stellen aan de gecontracteerde leveranciers. Indien u dit wenst, kunt u de leverancier de vragen anoniem laten invullen.

	Relatie


Bij voorkeur in te vullen door de commerciële afdeling, afdeling verkoop of de accountmanager.

(1)
Hoe lang bent u al leverancier van onze organisatie? 

(
Minder dan 1 jaar.
(
Tussen 1 en 3 jaar.
(
Langer dan 3 jaar.

(2)
Heeft u op dit moment een langetermijnovereenkomst met onze organisatie?

(
Ja.
(
Neen.

Toelichting:
een langetermijnovereenkomst wordt gedefinieerd als een overeenkomst die …… 
(aantal jaar invullen) of meer jaar beslaat.

(3)
Hoeveel heeft onze organisatie bij uw bedrijf (alle locaties) gekocht in jaar ……?  

€ ……………

Details per divisie:

Holding/hoofdkantoor:


BU 


BU 


(4) 
Met welke afdeling van onze organisatie heeft u het meeste contact? 


(
Inkoop.
(
Productie.
(
Engineering.
(
Kwaliteit.
(
Anders, namelijk: 





(5) 
Hoever reikt uw interactie met dit contact?

(
Hoog (1 keer per week of meer).
(
Middelmatig (1 keer per maand).
(
Laag (als er zich een probleem voordoet).

(6) 
Hoe gemakkelijk of moeilijk is het om zaken te doen met onze organisatie?

(
Zeer moeilijk.
(
Soms moeilijk.
(
Gemakkelijk.
(
Meestal gemakkelijk.
(
Altijd zeer gemakkelijk.

Indien u ‘soms moeilijk’ of ‘zeer moeilijk’ aangekruist hebt, leg uit waarom:

(7) 
Hoe makkelijk is de omgang met onze organisatie, in vergelijking met uw andere klanten?

(
Veel moeilijker.
(
Moeilijker.
(
Gemiddeld.
(
Wat gemakkelijker.
(
Veel gemakkelijker.

(8) 
Wie is in het algemeen de gemakkelijkste klant om zaken mee te doen en waarom? 
Als u geen namen wil noemen, geef dan de kenmerken weer van uw beste relaties.

(9)
Hoe goed begrijpt u de algemene sourcingstrategie van onze organisatie?

(
Ik begrijp haar helemaal niet.
(
Ik begrijp haar niet zo goed.
(
Ik begrijp haar voldoende.
(
Ik begrijp haar goed.
(
Ik begrijp haar volledig.

(10)
Vindt u dat onze organisatie u voldoende heeft ingelicht over hoe haar sourcingstrategie de algemene ondernemingsstrategie ondersteunt?

(
Ja.
(
Neen.

(11) 
Welk percentage van de inkomsten van uw bedrijf zijn toe te schrijven aan de aankopen van onze organisatie? 

(
0 - 5%.

(
6 - 10%.

(
11 - 20%.

(
21 - 30%.

(
31 - 40%.

(
41 - 50%.

(
> 50%.
(12)
Denkt u dat onze organisatie er in het algemeen voordeel van zou kunnen hebben indien zij haar sourcingprocessen zou veranderen?

(
Ja.
(
Neen.

Zo ja, omschrijf enkele specifieke mogelijkheden:

Toelichting:

	Sourcing en contractmanagement


Bij voorkeur in te vullen door de commerciële afdeling, afdeling verkoop of de account​manager.

(1)
Geef in de onderstaande tabel uw tevredenheid over onze organisatie aan met een score op de volgende schaal:

1
zeer ontevreden

2
soms ontevreden

3
tevreden

4
meestal zeer tevreden

5
altijd zeer tevreden

	
	1
	2
	3
	4
	5
	n.v.t.

	request for proposal (RFP) proces
	
	
	
	
	
	

	communicatie van leveranciersselectiecriteria
	
	
	
	
	
	

	RFP-evaluatie en -opvolging
	
	
	
	
	
	

	communicatie van finale sourcingbeslissingen voor kandidaat-leveranciers
	
	
	
	
	
	

	contracteringsproces
	
	
	
	
	
	

	oplossing van geschillen
	
	
	
	
	
	


(2) 
Geef in de onderstaande tabel in volgorde van belangrijkheid aan wat volgens u de criteria zijn die onze organisatie hanteert bij het maken van sourcingbeslissingen. Geef een 1 aan het belangrijkste criterium en een 8 aan het minst belangrijke criterium (of 9, 10, enzovoort, indien er andere criteria aan de lijst worden toegevoegd). 

	Criterium
	Volgorde

	productspecificaties
	

	kwaliteit
	

	verpakking
	

	beschikbaarheid
	

	eenheidsprijs
	

	totale kosten
	

	levering
	

	partneringbekwaamheid
	

	…
	


Toelichting:

	Bestellingen


Bij voorkeur in te vullen door de backoffice van de commerciële afdeling, de afdeling verkoop of de accountmanager.

(1) 
Geef in de onderstaande tabel uw tevredenheid over onze organisatie aan met een score op de volgende schaal:

1
zeer ontevreden

2
soms ontevreden

3
tevreden

4
meestal zeer tevreden

5
altijd zeer tevreden

	
	1
	2
	3
	4
	5
	n.v.t.

	prognoses en planning
	
	
	
	
	
	

	meedelen van prognoses en plannen
	
	
	
	
	
	

	orderacceptatie
	
	
	
	
	
	

	orderplaatsing en vrijgeving
	
	
	
	
	
	

	orderbevestiging
	
	
	
	
	
	

	nauwkeurigheid en volledigheid van orders
	
	
	
	
	
	

	communicatie van technische specificaties
	
	
	
	
	
	

	veranderingsaanvragen
	
	
	
	
	
	


Toelichting:

	Ordernaleving


Bij voorkeur in te vullen door de backoffice van de commerciële afdeling, de afdeling verkoop of de accountmanager.

(1)
Heeft u voldoende kijk op de wensen van de eindgebruiker met betrekking tot het invullen van de orders (bijvoorbeeld levering, verpakking, enzovoort)?

( Ja.

( Neen.

(2)
Hoeveel procent van onze bestellingen worden binnen de gevraagde tijd afgeleverd?

(
0% - 20%.

(
21% - 40%.

(
41% - 60%.

(
61% - 80%.

(
81% - 100%.

Indien u minder dan 80 procent aangeduid heeft, geef dan aan welke factoren volgens u hiervoor verantwoordelijk zijn:

(3)
Hoe vaak bent u in staat om volledige orders te verschepen (bijvoorbeeld geen back orders of onvolledige verschepingen)? 

(
Bijna altijd.

(
Meestal.

(
Soms.

(
Bijna nooit.

(4)
Wat zou het effect zijn van het verstrekken van bijkomstige informatie door onze organisatie op uw mogelijkheden om meer volledige orders te plannen en te verschepen? 

(
Heel belangrijke impact.

(
Belangrijke impact.

(
Geen impact.

 Toelichting:

(5)
Geef aan of u speciale wensen heeft wat betreft:

Levering/verpakking: 



Verpakkingsinstructies: 

Administratiewerk:



Wacht- en doorlooptijden: 



(6)
Heeft u problemen met een van deze speciale wensen? Heeft u momenteel zaken lopen betreffende deze items?

	Betaling


Bij voorkeur in te vullen door financiën/boekhouding.

(1)
Geef in de onderstaande tabel uw tevredenheid over onze organisatie aan met een score op de volgende schaal:

1
zeer ontevreden

2
soms ontevreden

3
tevreden

4
meestal zeer tevreden

5
altijd zeer tevreden

	
	1
	2
	3
	4
	5
	n.v.t.

	tijdstippen (binnen beperkte termijnen)
	
	
	
	
	
	

	naleving van de kortingsvoorwaarden
	
	
	
	
	
	

	klachten
	
	
	
	
	
	


In geval van late betaling, na hoeveel dagen worden de facturen gemiddeld betaald:

(
< 10 dagen.

(
10 - 20 dagen.

(
21 - 30 dagen.

(
31 - 40 dagen.

(
41 - 50 dagen.

(
51 - 60 dagen.

(
> 60 dagen.

Toelichting:

	Prestatie-indicatoren


Bij voorkeur in te vullen door de commerciële afdeling, de afdeling verkoop of de accountmanager.

(1)
Kent u de maatstaven die onze organisatie gebruikt om uw prestaties te meten?

(
Ik ken ze zeer goed.

(
Ik ken ze goed.

(
Ik ken ze niet.

(2) 
Geef in de onderstaande tabel uw tevredenheid over onze organisatie aan met een score op de volgende schaal:

1
zeer ontevreden

2
soms ontevreden

3
tevreden

4
meestal zeer tevreden

5
altijd zeer tevreden

	
	1
	2
	3
	4
	5
	n.v.t.

	bent u tevreden over het feit dat onze organisatie zijn verwachtingen en criteria ten aanzien van uw verkoopprestaties met u deelt?
	
	
	
	
	
	

	bent u tevreden over de manier waarop dit geschiedt? 
	
	
	
	
	
	


Indien ‘zeer ontevreden’ of ‘soms ontevreden’, hoe kan het anders verlopen?

(3)
Is de manier waarop onze organisatie volgens u uw verkoopprestaties meet, vergelijkbaar met de manier waarop u zelf uw eigen interne prestaties meet? 

( Ja.
( Neen.

Als dit niet het geval is, geef dan de verschillen en/of tekorten weer die u heeft opgemerkt:

(4)
Geef in de onderstaande tabel uw tevredenheid over onze organisatie aan met een score op de volgende schaal:

1
zeer ontevreden

2
soms ontevreden

3
tevreden

4
meestal zeer tevreden

5
altijd zeer tevreden

	
	1
	2
	3
	4
	5
	n.v.t.

	worden de prestatieresultaten tijdig aan u meegedeeld zodat toepasbaar continue verbetering mogelijk is?
	
	
	
	
	
	


Toelichting:

	Partnership


Bij voorkeur in te vullen door de commerciële afdeling, de afdeling verkoop of de accountmanager.

(1) 
Geef in de onderstaande tabel uw tevredenheid over onze organisatie aan met een score op de volgende schaal:

1
zeer ontevreden

2
soms ontevreden

3
tevreden

4
meestal zeer tevreden

5
altijd zeer tevreden

	
	1
	2
	3
	4
	5
	n.v.t.

	bestaan er voldoende mogelijkheden voor u om uw ideeën over toepasbare prestatie​verbeteringen of kostenverminderingen met onze organisatie te delen?
	
	
	
	
	
	

	als u in het verleden ideeën geformuleerd hebt, werden ze dan goed toepasbaar ontvangen en werd er genoeg aandacht aan besteed?
	
	
	
	
	
	


Toelichting:

(2)
Wat zouden volgens u de voordelen kunnen zijn als we een nog nauwere samenwerking met onze organisatie zou kunnen realiseren? Graag alle mogelijkheden aankruisen.

(
Beperkte opslag van goederen.

(
Beperkte orderdoorlooptijd.

(
Verhoogd gebruik van goederen.

(
Beperkte transactiekosten.

(
Verhoogde prognosedoeltreffendheid.

(
Verbeterde orderefficiëntie.

(
Anders, namelijk:


(3)

In vergelijking met uw andere klanten, hoe progressief is onze organisatie in het aangaan van partnershiprelaties met haar leveranciers, die voordelig zijn voor beide partijen?

(
Meer.

(
Ongeveer gelijk.

(
Minder.

	Conclusie


Wat is volgens u het meest significante punt dat aandacht verdient binnen het sourcingproces van onze organisatie? Licht uw antwoord toe.

De marktanalyse: vragenlijsten, modellen, templates
DESTEP-analyse

	
	Ontwikkelingen:

	
	demografisch
	economisch
	sociaal-cultureel
	technologisch
	ecologisch
	politiek

	regio, werelddeel
	
	
	
	
	
	

	land
	
	
	
	
	
	

	bedrijfstak
	
	
	
	
	
	

	eigen organisatie
	
	
	
	
	
	


Vijfkrachtenanalyse (Porter)
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De portfolioanalyse: vragenlijsten, modellen, templates
De inkoopportfolio-benadering van Kraljic
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Aggregatieniveau: gradaties van detailniveau en scope in de portfolioanalyse

	
	Afdeling
	Business Unit
	Concern

	individuele artikelnummers
	
	
	

	artikelgroepen
	
	
	

	artikelcategorieën
	
	
	


Leveranciersstrategieën in de portfolio
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 XE "leveranciersstrategieën" 
De inkooppositiematrix  (bron: Van Weele, 1992)
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De accountportfolio
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Confrontatiematrix (naar Carter, 1995)

	Inkoopperspectief: de inkoopportfolio

	leverancier
inkoop
	lastpak​segment
	exploitatie​segment
	ontwikkel​segment
	kern​segment

	strategisch kwadrant
	
	9
	
	7

	knelpunt kwadrant
	
	2
	
	1

	hefboom kwadrant
	
	
	5
	6

	routine kwadrant
	3
	
	
	

	Perspectief van de leverancier: de accountportfolio


Inkoopportfolio met wederzijdse afhankelijkheid (bron: Gelderman 2000)
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Vragenlijst sourcingbouwstenen

Bouwsteen 1: leveranciersstrategie

· Het aantal leveranciers dat we willen contracteren?

· Hoe hard gaan we de leveranciersmarkt in?

· Gaan we wel of geen leveranciersbijeenkomsten houden?

· In de regio, in Nederland, in Europa, in de wereld contracteren? 

· …

Bouwsteen 2: contractstrategie

· Wat voor een soort contract sluiten we af? Raamcontract, mantelcontract, afroepcontract, prestatiecontract, …?

· Welke verplichting gaan we aan en/of welke risico’s willen we mijden?

· Hoe vindt verkaveling plaats? Aantal percelen?

· De duur (lengte in jaren) van het contract?

· De verkoop-/inkoopvoorwaarden?

· Wie stelt het contract op?

· Wat zijn de belangrijke kernbedingen in het contract?

· Welk controle- en risicomanagement is noodzakelijk?

· Zijn moedergaranties (van holding maatschappij) noodzakelijk?

· Wat zijn de belangrijkste gunningcriteria?

· …

Bouwsteen 3: aandachtspunten bij de specificatie

· Wat zijn de kwaliteitseisen van de producten of diensten?

· Zijn wachttijden en doorlooptijden acceptabel?

· Wat is de (interne) klanttevredenheid? Wat zijn het aantal klachten? 

· Hoe verloopt de goederen- en/of datalogistiek?

· Hoe is de doelmatigheid van de specificaties?

· Functionele specificaties en/of detailspecificaties hanteren?

· Belangen van commercie (productmix x prijs x hoeveelheid x continuïteit)?

· Factuurafhandeling en betalingsverkeer?

· Supply Chain Management?

· …

Bouwsteen 4: aandachtspunten bij de selectie

· Wat is de optimale capaciteitsbenutting (bezettingsresultaat)?

· Moeten we een jaarverslaganalyse voeren?

· Is een interne audit bij de leverancier noodzakelijk?

· Wat is de kwaliteit van het dienstverlenend proces?

· Hoe zijn de overhead en de beheerskosten in de markt?

· Hoe voeren ze de klantenadministratie?

· Welke innovatie/R&D streven we na?

· Wat zijn de belangrijke selectiecriteria?

· …

Bouwsteen 5: de opzet van het sourcingproces

· Hoe is de planning, voor welke stappen hebben we extra tijd nodig?

· Hebben we zicht op de (integrale) effectiviteit en efficiëntie van het sourcingproces?

· Hoe stellen we het multifunctionele team samen voor de offerteaanvraag/aanbesteding? Is dit gelijk aan het sourcingteam?

· Wanneer starten we de aanbesteding? Wat is handig in de markt?

· Hoe bereiden we de onderhandelingen voor? Wie gaan onderhandelen?

· Welke onderhandelingstactiek passen we toe?

· Wie wordt het contactpersoon intern/extern?

· Gaan we persberichten maken?

· Hoe diepgaand wordt het communicatieplan?

· …

GAP-analyse van de huidige situatie en het organisatiebeleid
GAP-analyse
	
	Huidige situatie
	(Organisatie)beleid

	leveranciers​strategie
	
	

	contract​strategie
	
	

	aandachts​punten bij specificatie
	
	

	aandachts​punten bij selectie
	
	

	opzet proces
	
	


Request for information (RFI):
vragenlijsten, modellen, templates
Voorbeeld aanvragersinformatie RFI

	<Naam leverancier>

Informatieaanvraag (RFI)

	(I) Informatie <eigen bedrijf>
	uitgegeven op:
	<datum>
	deadline: <datum>

	aanvrager:
	…
	
	

	bedrijf:
	…
	project:
	…

	
	
	
	

	tel.:
	…
	productgroepen:
	…

	fax:
	…
	
	…

	e-mail:
	…
	
	…

	website:
	…
	
	…

	
	
	
	

	doel:
	informatieaanvraag voor mogelijke toekomstige toelevering


Voorbeeld leveranciersinformatie RFI

	(II) Informatie leverancier
	
	

	contact:
	…
	antwoord:
	<datum>

	titel:
	…
	
	

	leverancier:
	…
	jaar van oprichting:
	…

	onderdeel van:
	…
	jaarlijkse omzet (euro):
	…

	adres:
	…
	wettelijke vorm/eigendom:
	…

	
	
	
	

	tel.:
	…
	e-mail:
	…

	fax:
	…
	website:
	…


Voorbeeld RFI beslissingsmatrix RFI
	(III) RFI beslissingsmatrix

	selectiecriteria
	gewicht
	waarde
	score
	
	aanbeveling:

	kwaliteit
	
	
	
	
	

	logistiek
	
	
	
	
	
	verdergaan

	systemen
	
	
	
	
	
	

	technologie en vernieuwing
	
	
	
	
	
	uitstellen

	service
	
	
	
	
	
	

	continue verbetering
	
	
	
	
	
	stoppen

	productiecapaciteit
	
	
	
	
	

	partnerschap
	
	
	
	
	naam/handtekening:

	belang van ons voor de leverancier
	
	
	
	
	…

	diversiteit van de leverancier
	
	
	
	
	

	globalisering/lokalisatie
	
	
	
	
	

	…
	
	
	
	
	

	totalen:
	
	
	
	
	afgewerkt: <datum>

	ondersteuning van/commentaar op de aanbeveling:

	…

…

…


Voorbeeld vragenlijst selectiecriterium kwaliteit RFI

	Beslissingsfactor
	
	

	waardenschaal: 0 = voldoet niet, 1 = voldoet gedeeltelijk, 2 = voldoet, 3 = overtreft
	schaal
0 t/m 3
	

	
	
	

	(1)
gecertificeerd (bijvoorbeeld ISO, QS, …)
	
	ja
	
	nee
	
	

	
geef weer: 
…
…
	
	

	(2)
bijbehorende resultaten, formele verbeteringsacties, proces voor het testen van de producten?
	
	

	
geef weer: 
…
…
	
	

	(3)
certificaten van opvolging/voorbereidende analyses? 
hoe worden de resultaten aan de klant medegedeeld?
	
	

	
geef weer: 
…
…
	
	

	totaal:
	
	

	
	
	


Selectiecriteria met voorbeeldvragen

	Selectiecriteria
	Vragen

	kwaliteit
	· Gecertifieerd (ISO, QS, …)? Geef de certificaten weer.

· Bijhorende resultaten, formele verbeteringsacties, proces voor het testen van de producten?

· Certificaten van opvolging/voorbereidende analyses. Hoe worden de resultaten aan de klant meegedeeld?

	logistiek
	· Organisatie van de uitgaande logistiek? Leg uit.
· Principes zoals consignatie-stock, stockbeheer door de leverancier? Leg uit.

· Behandeling van de inkomende orders (elektronisch, …)? Verloopt dit volgens een formeel proces? Beschrijf.

	systemen 
	· Wordt gebruik gemaakt van een intern ERP systeem? Welk?

· Koopt/verkoopt u via Internet (eigen site, via marketplaces, …)? Geef uitleg. 

· Welke engineeringsoftware en/of productiesoftware gebruikt u? 

	technologie en vernieuwing
	· Exclusieve rechten/eigendomsrecht van een technologie voor bepaalde productgroepen? Technologie/voorziene ‘productie (lever)tijd’ voor de klant bij gezamenlijke ontwikkelingen en/of investeringen?

· Laboratoriumvoorziening voor O&O, vroege betrekking van de leverancier en blijvende ondersteuning? Locatie(s)?

· Mondiale en/of door de industrie erkende experts voor bepaalde productgroepen? Wie en waar?

	service 
	· Meting van uw eigen leverprestaties naar de klant toe? Gemiddelde van de prestaties (uitgedrukt in procenten)?

· Overzicht van het wijzigingsproces/-procedure? Gemiddelde levertijd of productietijd?

· Beschikking over technisch personeel om vragen te beantwoorden en/of problemen op te lossen?

	continue verbeteringen
	· Programma voor continue verbetering? Geautomatiseerd? Statistische hulpmiddelen? Geef uitleg.

· Worden de resultaten van metingen op het gebied van productie, kwaliteit, kosten en andere factoren zichtbaar gemaakt en voorgesteld (aan personeel, klanten, …)?

· Waardeverbetering van het product en voorstellen tot procesverbetering, geformuleerd naar de klant? Wilskracht om de verwachtingen van de klant jaar na jaar in te vullen, resulterend in een afgesproken verbetering van de algemene efficiëntie?

	productie​capaciteit
	· Huidige bezettingsgraad van productiecapaciteit? Mogelijkheden tot uitbreiden van kapitaal en arbeid?

· Formeel systeem van capaciteitsplanning? Gebruik van theory of constraints? Leg uit.  

· Officieel preventief en voorspellend onderhoudprogramma? Omvang toepassing?

	partnerschap 
	· Definieer wat een alliantie als relatie met een klant betekent voor bedrijf.

· Definieer wat een klassieke relatie betekent voor uw bedrijf, gebaseerd op transacties.

· Ziet u de relatie met ons eerder als een alliantie/partnership of als een klassieke relatie?

	belang van ons voor de leverancier
	· Top drie van uw klanten? Hoeveel procent van uw omzet vertegenwoordigen zij?

· Hoeveel procent van uw omzet vertegenwoordigt de ………sector?

· Belang van ons als klant?

	diversiteit van de leverancier
	· Heeft u een gevarieerd aanbod? Geef uitleg.

· Gekwalificeerde/gediplomeerde kleine zaak?

· Wat zijn de kernactiviteiten? Andere activiteiten? 

	globalisatie/
lokalisatie
	· Productieactiviteiten buiten Europa? Waar?

· Klantenbasis binnen Europa? Waar in hoofdzaak?

· Strategie en tactiek voor het balanceren van de globalisatie? 


Voorbeeld vragenlijst leveranciersonderzoek
Technische kennis, R&D

· Heeft de leverancier de kennis die benodigd is om de gewenste producten te maken?

· Wat is het opleidingsniveau van de medewerkers in het bedrijf?

· Hoe is de technische kennis organisatorisch gewaarborgd?

· Hoe is het bijhouden en bewaren van de technische kennis geregeld?

· Is er kennis van octrooien op de relevante technische gebieden?

· Hoe worden ontwerpen getoetst aan mogelijkheden bij productie en inkoop?

· Hoe is het documentatiebeheer?

· Zorgt de leverancier met R&D dat zijn technische kennis groeit?

· Heeft hij een R&D afdeling?

· Leest hij de vakliteratuur?

· Doet hij onderzoek naar de ontwikkelingen op het gebied van octrooien?

· Worden er nog opleidingen gevolgd door de technici?

· Worden de technische vakbeurzen en symposia gevolgd?

· Hoe is de technologische relatie met de toeleveranciers?

· Is hij op de hoogte van de technologische ontwikkelingen bij zijn toe​leveranciers?

· Hoe heeft hij zeker gesteld dat hij op de hoogte blijft?

· Is hij voldoende geëquipeerd om de toeleveranciers technologisch te volgen?

· Hoe is de samenwerking op het punt van R&D met instellingen als TNO?

· Is hij op de hoogte van de juiste instellingen?

· Welke mensen kent hij daar?

· Hoe frequent is de relatie?

· Worden er samen onderzoeken uitgevoerd?

Productieapparaat

· Is de leverancier in staat om de producten van de inkoper te produceren?

· Zijn de machines aanwezig die de benodigde bewerkingen kunnen uit​voeren?

· Halen de machines de voor de producten van de inkoper vereiste nauw​keurig​heden?

· Is er voldoende personeel dat in staat is om de verschillende machines te bedienen?

· Wat zijn de geplande investeringen?

· Wat is de zekerheid van aanwezigheid van voldoende productiecapaciteit?

· Hebben de machines een voldoende productiecapaciteit?

· Worden alle machines regelmatig gebruikt?

· Hoe is het onderhoudsprogramma opgesteld?

· Is er een eigen onderhoudsdienst?

· Is er een seizoenspatroon in de omzet?

· Opereert de leverancier op de meest moderne en efficiënte wijze?

· Hoe staat het met het investeringsplan van de leverancier?

· Hoe is de leeftijdsopbouw van het productieapparaat?

· Heeft hij de meest recente apparatuur?

· Werkt de leverancier met een CAD/CAM systeem?

· Wat is de ontwikkeling van de toegevoegde waarde per werknemer?

Logistieke opzet

· Hoe beheerst de leverancier zijn externe logistieke organisatie?

· Hoe is het voorraadbeheer?

· Hoe is de bepaling van bestelmomenten en ‑hoeveelheden?

· Wordt nagedacht over het klantorderontkoppelpunt?

· Hoe is de bewaking van de levertijden van toeleveranciers?

· Welk systeem van vendorrating wordt gebruikt?

· Hoe wordt een optimale kwaliteit van toeleveranciers nagestreefd?

· Hoe beheerst de leverancier zijn interne logistieke organisatie?

· Hoe wordt de planning onder handen werk opgemaakt?

· Hoe worden machines en medewerkers verdeeld over de opdrachten?

· Hoe is de keuring van grondstoffen, halffabricaten en componenten ge​regeld?

· Hoe is de interne routing van grondstoffen en halffabricaten?

· Hoe worden opeenvolgende handelingen in het productieproces gepland?

· Hoe is de bewaking van het gehele productieproces?

· Hoe wordt voorkomen dat een order stilvalt zonder dat dit bekend is?

Kwaliteit van het management

· Hoe is de organisatiestructuur van de leverancier?

· Wat is het organisatietype (BV, NV en dergelijke)?

· Is er een raad van commissarissen?

· Wie vormt de directie?

· Hoe zijn de taken binnen de directie verdeeld?

· Hoe zijn de lijnen in de organisatie opgebouwd?

· Wat is het aantal werknemers?

· Waar zijn de diverse locaties?

· Wordt de onderneming met beleid aangestuurd?

· Is er een ondernemingsstrategie?

· Zijn er van de strategie afgeleide plannen (zoals een inkoopactieplan)?

· Hoe is de kennis van de ondernemingsstrategie bij medewerkers in het bedrijf?

· Hoe is de bekendheid van de afgeleide plannen?

· Zijn de medewerkers tevreden over het management?

· Is er een personeelsvereniging?

· Is er een goede kantine en een goede sfeer in de kantine?

· Mogen de medewerkers naar vervolgopleidingen?

· Wat is het ziekteverzuim?

· Hoe is het personeelsverloop in sleutelfuncties?

Kwaliteitszorgsysteem

· Is er een organisatiedeel van de leverancier dat zich bezighoudt met kwa​li​teitszorg?

· Is kwaliteitsbeleid en ‑systeem op schrift vastgelegd?

· Wat is het organisatieschema van de kwaliteitsafdeling?

· Wat is de personeelsbezetting?

· Wat is de relatie tussen de kwaliteitsafdeling en de directie?

· Wat zijn de bevoegdheden van de afdeling kwaliteitszorg?

· Wat is de ervaring en de opleiding van het personeel?

· Hoe is de eindkeuring geregeld?

· Hoe is het steekproefsysteem?

· Hoe vindt de keuring plaats?

· Hoe is de calibratie van de meetapparatuur geregeld?

· Hoe worden de keuringsresultaten geregistreerd?

· Hoe worden (deels) afgekeurde producten geïdentificeerd?

· Hoe is een keuringssysteem geregeld?

· Hoe stelt de leverancier de kwaliteit van de aan hem aangeleverde pro​ducten vast?

· Hoe stelt de leverancier de momenten van controle in de productie vast?

· Hoe worden keuringsschema’s vastgelegd?

· Hoe worden keuringsmethodes vastgelegd?

· Hoe worden de resultaten van keuringen vastgelegd?

Plaats van de leverancier in de markt

· Hoe is het netwerk van toeleveranciers?

· Hoeveel toeleveranciers zijn er?

· Hoe is het selectiesysteem?

· Welke bedrijfsactiviteiten worden uitbesteed?

· Welke toeleveranciers zijn relevant voor het pakket van de inkoper?

· Hoe zijn deze relaties vormgegeven?

· Met welke toeleveranciers bestaat een strategische samenwerkingsrelatie?

· Sinds wanneer bestaan deze relaties?

· Hoe is de ontwikkeling?

· Hoe is het netwerk van afnemers?

· Wat is de omzet voor de leverancier in dit jaar?

· Hoe is de ontwikkeling in de omzet?

· Hoe is de omzet opgebouwd (uit welke marktsegmenten)?

· In welke fase van de productlevenscyclus zitten de productgroepen?

· Zijn er verschuivingen in het assortiment?

· Wat is het aandeel van de inkoper in die omzet?

· Wat is de top tien van afnemers, en de ontwikkeling daarin?

· Hoe wordt met afnemers meegedacht met ontwikkelingsactiviteiten?

Flexibiliteit

· Hoe flexibel kan de leverancier reageren?

· Hoe lang zijn de omsteltijden van de belangrijkste productielijnen?

· Hoe flexibel kan de leverancier reageren op veranderingen in uitvoering en aantallen?

· Is de leverancier bereid en in staat om mee te denken?

· Hoeveel verschillende producten maakt de leverancier?

· Hoe gevarieerd is het machinepark?
Voorbeeld leveranciersselectiemodel

	Evaluatiemodel offerteaanvraag:
	Lot:

	Naam leverancier:

	Omschrijving evaluatiecriterium
	A
	B
	C
	Richtlijnen voor het toekennen van scores
	Wie

	(1) Prijs
	
	
	
	
	

	(1.1) prijs (met inbegrip van…)
	
	
	
	
	

	(2) Procesaspecten
	
	
	
	
	

	(2.1) kwaliteit (van systeem en/of dienst)
	
	
	
	5
kandidaat-leverancier steekt met kop en schouders boven de minimaal vereiste kwaliteitsnormen en de overige aanbieders uit; 
de offertes geven een duidelijk beeld (aanwezigheid en kwaliteit van de documentatie) van de additionele inspanningen van de kandidaat-leverancier op het gebied van kwaliteit

3
kandidaat-leverancier steekt boven de minimaal vereiste kwaliteitsnormen uit;
de offertes geven een beeld van de additionele inspanningen van de kandidaat-leverancier op het gebied van kwaliteit

1
minimale kwaliteit zoals gespecificeerd in de offerteaanvraag/wetgeving
	

	(2.2) dekking netwerk
	
	
	
	5
nationale dekking (in staat om diensten door heel Nederland aan te bieden) 

3
regionale dekking (in staat om diensten in verschillende regio’s/provincies aan te bieden)

1
regionale dekking (in staat om diensten in één regio of een gedeelte daarvan aan te bieden)
	

	(2.3) rapportering

· aanwezigheid van een rapportage​systeem, en formele terug​koppeling

· kwaliteit van de rapportage
	
	
	
	5
een rapportagesysteem bestaat en maakt deel uit van een formele terug​koppelingscyclus met daar waar nodig correctieve acties;
de offerte documenteert een en ander in detail

3
een basisrapportagesysteem is voor​gelegd (kwaliteit van de documentatie is beperkt)

1
geen formeel rapportagesysteem voorgelegd
	

	(2.4) Facturatie

· flexibiliteit en detail van de facturatie
	
	
	
	5
leverancier kan in iedere door ons gewenste facturatievorm voorzien (multi-locatie, multi-level, detail van de posten, frequentie)

3
leverancier heeft enige flexibiliteit ten aanzien van de gewenste facturatievorm (multi-locatie, multi-level, detail van de posten, frequentie);
er wordt echter aangegeven dat op minimaal een van de voorgaande elementen beperkingen bestaan

1
geen flexibiliteit aangeboden;
de facturatie is in lijn met de basis​vereisten maar laat geen afwijkingen toe
	


	Omschrijving evaluatiecriterium
	A
	B
	C
	Richtlijnen voor het toekennen van scores
	Wie

	(2.5) SPOC (organisatie van het team van de beheerder)

· kwaliteit van organisatie/ structuur van team naar contractmanagement (federaal) en op site niveau SPOC
	
	
	
	5
structuur/organisatie van het team is voorgelegd;
uitgebreid gedocumenteerd

3
teamstructuur voorgelegd;
beperkte documentatie naar werkwijze

1
geen teamstructuur voorgelegd
	

	(2.6) Flexibiliteit ten aanzien van veranderingen (bezetting gebouwen, openingsuren, ...)

· stelt men zich flexibel op bij wijzigingen op het gebied van de gebouwen (sluitingen, verhuizingen en dergelijke)
	
	
	
	5
leverancier spreekt zich in de offerte uit alle nodige flexibiliteit in acht te nemen en specificeert tevens op welke vlakken flexibiliteit kan worden voorzien

3
leverancier spreekt zich in de offerte uit de nodige flexibiliteit in acht te nemen

1
leverancier spreekt zich in de offerte niet uit over de gevraagde flexibiliteit
	

	(2.7) …
	
	
	
	…
	

	(3) Overige aspecten
	
	
	
	
	

	(3.1) volledigheid gamma
	
	
	
	5
in staat alle diensten aan te bieden 

3
in staat …/beperkt aantal diensten aan te bieden 

1
in staat slechts één dienst aan te bieden
	

	(3.2) gegarandeerde jaarlijkse efficiëntieverbetering
	
	
	
	5
gegarandeerde jaarlijkse efficiëntie​verbetering (na correctie via de indexen) maakt deel uit van de offerte

1
gegarandeerde jaarlijkse efficiëntie​verbetering (na correctie via de indexen) maakt geen deel uit van de offerte
	

	(3.3) gedelocaliseerde organisatie
	
	
	
	vaststelling score op basis van ranking van de offertes door het sourcingteam

5
hoge kwaliteit en creativiteit van de voorstellen ten aanzien van dienst​verlening aan de kleine sites, … FTE’s, binnendienst 

3
gemiddelde kwaliteit en creativiteit van de voorstellen ten aanzien van dienst​verlening aan de kleine sites, … FTE’s

1
lage kwaliteit en creativiteit van de voorstellen ten aanzien van dienst​verlening aan de kleine sites, … FTE’s
	

	(3.4) administratieve kwaliteit van de offerte
	
	
	
	5
alle gevraagde informatie is aanwezig

3
er ontbreken enkele documenten (niet storend)

1
er ontbreken meerdere documenten (storend, maar niet voldoende voor diskwalificatie van de offerte)
	

	(3.5) …
	
	
	
	…
	

	Totaalscore
	
	
	
	
	

	Toelichting scores:

5
beste oplossing, ideaal voor onze organisatie

3
redelijke oplossing, biedt een zeker voordeel voor onze organisatie, maar beantwoordt niet aan alle wensen

1
minimaal aanvaardbare oplossing
	Toelichting kolommen:

A
gewicht

B
toegekende score

C
gewogen score 

	Goedgekeurd door:
	

	sourcingteam:
…

gebruiker(s):
…

materiedeskundige:
…

…:
…

projectleider:
…
	datum:

datum:

datum:

datum:

datum:


Voorbeeld van een request for proposal

(1) Algemene informatie

(1.1) Gebruik van de request for proposal (RFP)

De voor u liggende offerteaanvraag bevat informatie over de aanbesteding volgens de procedure <…> voor levering van <…>.

U wordt uitgenodigd om op basis van deze RFP een offerte te doen conform de eisen en wensen die hierin zijn vastgelegd ten aanzien van de vereiste dienstverlening, contract​voorwaarden en een aantal andere aspecten ten aanzien van de uitvoering van de werkzaamheden.

De opbouw van deze RFP is als volgt: hoofdstuk 2 geeft een beeld van de aanbestedende dienst en in hoofdstukken 3 en 4 wordt de aan te besteden dienst beschreven. In hoofdstuk 5 komt de procedure aan de orde die wordt gevolgd om tot gunning te komen, alsmede de procedurele voorschriften van de aanbesteding. De bij deze aanbesteding behorende inhoudelijke documenten zijn opgenomen in de bijlagen.

De sluitingsdatum van het offertetraject is: <datum>
(1.2) Begripsbepalingen 

Aanbestedende dienst: eigen organisatie
Dienstverlener: de partij die op basis van onderhavige aanbestedingsprocedure uiteindelijk de opdracht uitvoert. 

Eigen verklaring: de verklaring die aangeeft dat inschrijver voldoet aan de minimaal noodzakelijke voorwaarden voor het verkrijgen van de opdracht.

Gunningcriteria: de criteria die van toepassing zijn bij het vaststellen van de bijvoorbeeld economisch voordeligste aanbieding.

Inschrijver: de gegadigde die een offerte heeft ingediend.

Kandidaat inschrijver: de geselecteerde partij die van de aanbestedende dienst de offerteaanvraag heeft ontvangen.

Offerte: een door de inschrijver ingediende offerte op de door de aanbestedende dienst toegezonden offerteaanvraag.

Offerteaanvraag: deze beschrijving van de op te dragen werkzaamheden, de daarbij behorende gegevens, technische specificaties en de door de aanbestedende dienst te hanteren voorwaarden waar de inschrijver gedurende de uitvoering van de opdracht aan moet voldoen, alsmede de beschrijving van de wijze waarop en de criteria waarmee de aanbestedende dienst de dienstverlener zal selecteren.


Pre-bid meeting: bijeenkomst waarin aan alle kandidaat inschrijvers een mondelinge toelichting op de offerteaanvraag wordt gegeven.

Preferred supplier: best scorende inschrijver.

(1.3) Verwijzingen 

Deze offerteaanvraag verwijst naar de volgende publicaties:

· Periodieke Indicatieve Aankondiging: Publicatieblad van de Europese Gemeenschappen <…> verschenen op <…>.

· Aankondiging van Opdracht: Publicatieblad van de Europese Gemeenschappen <…> verschenen op <…>.

· Het referentienummer behorend bij deze aanbesteding is <…>. Dit referentienummer dient systematisch door de inschrijver in alle correspondentie vermeld te worden.

(2) Beschrijving van de aanbestedende dienst

(2.1) Eigen organisatie

<beschrijving van de eigen organisatie>

(2.2) Eigen inkooporganisatie of sourcingteam

<beschrijving van de eigen inkooporganisatie>

(3) Beschrijving sourcingproces

(3.1) Achtergrondinformatie <aan te besteden dienst>
<achtergrondinformatie over de aan te besteden dienst>

(3.2) Deelprojecten of deeltrajecten

<achtergrondinformatie over eventuele deelprojecten van de aan te besteden dienst>
(3.3) Globale sourcingprocesbeschrijving

<globale beschrijving van het sourcingproces van de aan te besteden dienst>
(4) Uitgangspunten ten aanzien van de sourcing

(4.1) Doel van de RFP
Het doel van deze aanbesteding is (bijvoorbeeld): het afsluiten van een (of meerdere) (raam)overeenkomst(en) met een (of meerdere) dienstverlener(s) voor de levering van <omschrijving dienst>.
(4.2) Specificatie van de te leveringen diensten

De levering en de dienstverlening dient te geschieden conform:

· <…>

· <…>

(4.3) Omvang van de levering en aantallen

In onderstaande tabel worden de aantallen aangegeven. 

	Onderdeel
	Aantal 

	
	

	
	

	
	


(4.4) Perceelverdeling

Voor de perceelverdeling wordt verwezen naar de gegevens in bijlage <…>.

(4.5) Tijdsplanning

· <maand/jaar>
verzending RFP

· <maand/jaar>
selectie preferred supplier
· <maand/jaar>
start contractbesprekingen van de onderhavige aanbesteding

· <maand/jaar>
ingangsdatum overeenkomst
(4.5) Eventuele tegenstrijdigheden

Dit document is met grote zorg samengesteld. Mocht u toch onvolkomenheden en/of tegenstrijdigheden constateren, dan verzoeken wij u hiervan schriftelijk melding te maken bij de genoemde contactpersonen in paragraaf 5.1.2 met opgave van de eventuele consequenties en/of correcties. 

<Eigen organisatie> aanvaardt geen aansprakelijkheid voor de schade die (potentiële) inschrijvers zouden kunnen lijden als gevolg van niet door hen aangemelde onvolkomen​heden en/of tegenstrijdigheden of misinterpretaties.
Indien de door de inschrijver uitgebrachte offerte tegenstrijdigheden bevat, zal <eigen organisatie> uitgaan van die informatie die naar de mening van <eigen organisatie> het meest aansluit bij de in haar offerteaanvraag neergelegde vraag. 

(4.6) Contractstructuur en voorwaarden

Voor de levering van de dienstverlening zal <eigen organisatie> een overeenkomst afsluiten gebaseerd op het bij deze offerteaanvraag gevoegde model.

In de afstemmingsfase zullen het definitieve contract en alle bijlagen daarbij worden opgesteld, zodat deze bij gunning kunnen worden getekend.

(5) Offerteprocedure

(5.1) Contactpersonen

(5.1.1) Contactpersoon aan de zijde van de inschrijver
Teneinde de communicatie tussen <eigen organisatie> en de inschrijvers van een offerte te optimaliseren, dient de communicatie vanuit de inschrijver te verlopen via één contactpersoon en één plaatsvervanger. Beiden dienen volledige beslissingsbevoegdheid te hebben en gemachtigd te zijn om namens de inschrijver op te kunnen treden.

De namen, adressen en telefoonnummers van de contactpersoon en zijn plaatsvervanger dienen in de offerte vermeld te worden.

(5.1.2) Contactpersoon aan de zijde van <eigen organisatie>
Vanuit <eigen organisatie> is gekozen om de communicatie te laten verlopen via <de heer/mevrouw …>:
· telefoonnummer:
<…>
· faxnummer:
<…>
· e-mail:
<…> 

Zijn/haar vervanger bij afwezigheid is <de heer/mevrouw …>, te bereiken via telefoonnummer <…>. 

(5.2) Stellen en beantwoorden van vragen

De inschrijver zal tijdig de vragen stellen die hij nodig acht om de offerteaanvraag correct te interpreteren en om een volledige offerte te kunnen opmaken. Vragen dienen door de inschrijver schriftelijk gesteld te worden vóór de datum vermeld in paragraaf 5.2.1 aan de contactpersoon vermeld in paragraaf 5.1.2. <Eigen organisatie> zal trachten de vragen te beantwoorden vóór de datum vermeld in paragraaf 5.2.1.

Het staat <eigen organisatie> echter vrij bepaalde vragen niet te beantwoorden wanneer zij deze niet relevant acht met betrekking tot de offerteaanvraag. <Eigen organisatie> zal een overzichtsdocument opstellen van alle binnengekomen vragen met bijhorende antwoorden en zal dit document vervolgens bezorgen aan alle inschrijvers.

(5.2.1) Termijnen voor indienen en geldigheid van offertes

Vragen betreffende deze offerteaanvraag dienen schriftelijk gesteld te worden uiterlijk vóór <datum>.

<Eigen organisatie> zal trachten alle vragen te beantwoorden vóór <datum>, afhankelijk van de aard en het aantal te beantwoorden vragen.

De offerte zal slechts geldig zijn indien alle bijlagen volledig ingevuld door de inschrijver worden ingediend, ten laatste op <datum en tijd>, op het in artikel 5.9 genoemde adres. De offerte dient (bijvoorbeeld) in een dubbele gesloten omslag te worden verzonden of afgegeven aan de receptie (tijdens de kantooruren: maandag tot en met vrijdag van 08.00 tot 17.00 uur). De beide omslagen dienen voorzien te zijn van volgende vermeldingen:

· <adres contactpersoon>.
· t.a.v. <contactpersoon>.
· Offerte + naam en adres gegadigde en ‘VERTROUWELIJK’.
· Dossiernummer: <…>.
· De datum van de offerte.
De geldigheid van de offerte is gelijk aan (bijvoorbeeld) 90 kalenderdagen na de uiterste datum van indiening. Van bovenstaande data wordt door de gegadigde niet afgeweken. 

De inschrijver stuurt een offerte in <…> exemplaren: één volledig exemplaar, ondertekend en als origineel aangeduid, en <…> exemplaren zonder prijstabel. De inschrijver stuurt samen met zijn papieren offertes eveneens een elektronische versie ervan (keuze van de elektronische datadrager is vrij). Deze elektronische versie zal uitsluitend opgesteld zijn in Microsoft Word- en Excel-formaten en PDF formaat voor de kopieën van certificaten en verklaringen van derden. De offerte dient steeds opgemaakt te worden volgens het formaat of de tabellen zoals in de bijlagen van deze offerteaanvraag is aangegeven.

Offertes dienen ondertekend te zijn door de bevoegde persoon/personen van de inschrijver.

(5.3) Offertebijlagen

De offerte gaat vergezeld van bijlagen die zijn voorzien van nummering corresponderend met de paragraafnummering van de offerteaanvraag. Deze dienen in het formaat aangeleverd te worden zoals in het <offertebijlagenoverzicht> is aangegeven.

Ingesloten bij deze offerteaanvraag vindt de inschrijver een elektronische versie van alle in te vullen bijlagen. Enkel indien de inschrijver in de onmogelijkheid verkeert om deze bijlagen elektronisch te bezorgen, zal door <eigen organisatie> aanvaard worden dat de bijlagen enkel op papier worden ingevuld.

(5.4) Aanleidingen tot verwerping van de offerte

De offerte kan worden verworpen indien:

· De aangeboden diensten niet conform de specificaties zijn die door <eigen organisatie> worden gevraagd. 

· Het systeem van kwaliteitsborging bij een controle of audit ernstige leemtes vertoont.

· De voorgestelde diensten niet verenigbaar zijn met de bestaande werkwijzen en dit problemen stelt voor de inzetbaarheid, de aanpassing van de werkwijzen, het gebruik en de veiligheid.

· De inschrijver niet bereid is om te voldoen aan de bepalingen van deze offerteaanvraag. Deze bepalingen kunnen zowel slaan op de ter beschikking gestelde capaciteit, veiligheid, kwaliteit, handleiding of opleiding als op logistieke of andere aspecten.

· De ervaring met de inschrijver op het vlak van kwaliteit en dienstverlening negatief is.

· De inschrijver niet bereid is om de documenten die voor de gebruikers bestemd zijn in het Nederlands te verschaffen.

· De inschrijver de bepalingen met betrekking tot de communicatie rond en de vertrouwelijkheid van deze offerteaanvraag niet respecteert.

· De inschrijver zich niet akkoord verklaart met bepaalde algemene en bijzondere voorwaarden die in de offerteaanvraag bepaald zijn.

· De inschrijver bijkomende commerciële voorwaarden wil laten gelden die onaanvaardbaar zijn.

· De aangeboden prijzen meer dan 50 procent boven het gemiddelde van de aangeboden prijzen liggen.

· Indien de offerte producten en/of bestanddelen van producten bevat die afkomstig zijn uit landen waarop een handelsembargo rust.

(5.5) Verduidelijkingen

Het is mogelijk dat de inschrijvende partij zal worden gevraagd zijn offerte te verduidelijken. 

Afstemming over de uitvoering van de opdracht en inhoud van de bijlagen bij het contract zal voor contractafsluiting plaatsvinden.

(5.6) Verloop gunningprocedure

<Eigen organisatie> zal de best scorende inschrijver aanwijzen als preferred supplier. <Eigen organisatie> en de preferred supplier gaan samen een afstemmingsfase in. In de afstemmingsfase zullen de teksten van de overeenkomst worden afgerond en ingevuld, terwijl - waar nodig - bijlagen kunnen worden uitgewerkt. 

(5.7) Wijze van gunning: gunningcriteria

De navolgende gunningscriteria zullen ter bepaling van (bijvoorbeeld) de economisch voordeligste aanbieding worden gehanteerd:

· Prijs
weegfactor <…>
· Contractvoorwaarden
weegfactor <…>
· Kwaliteit
weegfactor <…>
· Planning
weegfactor <…>
· Juridisch 
weegfactor <…>


totaal = 100

Inschrijvers worden verzocht om de offerte zorgvuldig en zo volledig mogelijk in te vullen en aangemoedigd om een aantal suggesties, die zowel tijd- als kostenbesparend zijn, te formuleren ter verbetering van de relatie klant-leverancier en ter verbetering van de kwaliteit en dienstverlening.

In het kader van deze aanbestedingsprocedure, in functie van de aangeboden prijs​niveaus, bestaat de mogelijkheid dat een elektronische veiling wordt georganiseerd voor (een deel van) de percelen, voor het finaliseren van het commerciële bod. In dat geval zullen de inschrijvers de nodige opleiding krijgen.

De offerte die aan alle gestelde eisen voldoet en het de beste invulling geeft ten aanzien van de hierboven genoemde gunningscriteria, wordt gezien als de economisch voordeligste aanbieding.

Indien de beoordeling op bovenstaande criteria daartoe aanleiding geeft, behoudt <eigen organisatie> zich het recht voor om aanbiedende partijen uit te nodigen voor een nadere toelichting in de vorm van een presentatie.

(5.8) Randvoorwaarden en uitgangspunten

Op de offerte en de daaruit eventueel voortvloeiende opdracht is het Nederlands recht van toepassing. 

De uit te brengen offerte dient voor <eigen organisatie> geheel kosteloos en vrijblijvend te zijn.

(5.9) Vorm en inhoud van de offerte

De offerte dient in tweevoud te worden ingezonden (één originele set plus één kopieerbare set, dat wil zeggen ongebonden) en rechtsgeldig ondertekend te zijn. 

Er wordt met nadruk op gewezen dat <eigen organisatie> na ontvangst van de offerte niet gehouden is eventuele ontbrekende informatie alsnog op te vragen. De inschrijver is zelf verantwoordelijk voor de volledigheid van de offerte.

<Eigen organisatie> behoudt zich het recht voor uw offerte uitsluitend te beoordelen op basis van de antwoorden die u hebt gegeven. <Eigen organisatie> zal niet zelf onderzoek doen naar andere aanknopingspunten.

De offerte dient de volgende dwingend voorgeschreven onderdelen te bevatten met daarin de nader gevraagde informatie. Tevens worden regels en afspraken aangegeven die van kracht zullen zijn bij de uitvoering van de diensten. 

<geef aan welke onderdelen u wilt ontvangen en hoe, bijvoorbeeld:

Commerciële aspecten zoals:

· prijsspecificaties

· de hoeveelheden

· prijstabel

· prijsaanpassingen

· verklaringen

· …

Inhoudelijke aspecten zoals:

· Service Level Agreement

· boetes

· melding onmogelijkheid tot uitvoering van de dienst

· vertragingen

· aanmaningen

· spoedinterventies

· software/e-procurement items

· rapportages

· implementatie

· after sales service

· opleidingen en documentatie 

· investeringen

· …>
(6) De voorwaarde van de RFP en het concept contract 

<aanvullende voorwaarde van de RFP en concept contract van de aan te besteden dienst>
(7) De bijlagen

<percelen, een format voor prijzen, vragen, enzovoort>

Voorbeeld communicatiesheet leveranciers

	grootte markt (€)
	

	algemene informatie
	

	naam leverancier (gerangschikt naar uitgaven)
	pre RFI/RFP
	RFI
	RFP
	Q&A
	presenteren
en toelichten offerte
	naar finale onder​handelingen
	opmerkingen

	
	gebeld
	door​lichting
	bedrijfs​bezoek
	
	
	
	
	
	

	(1) leverancier A
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	(2) leverancier B
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	(3) leverancier C
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	(4) etc.
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	(5)
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	(6)
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	(7)
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	(8)
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	(9)
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	(10)
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	gekende alternatieve leveranciers
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	(11)
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	(12)
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	(13)
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	(14)
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	etc.
	
	
	
	
	
	
	
	
	


 XE "communicatiesheet" 
Voorbeeld opzet implementatieplan 

Implementatieplan

 XE "implementatieplan" Inkooppakket: <naam>

(1) Scope van het inkooppakket tijdens implementatie

Doelgroep/gebruiker(s):

· Benoem de belangrijkste gebruikers van het contract en communiceer het implementatieplan en de geplande uitrol of fasering van de implementatie.

· Maak onderscheid in de geografische gebieden (lokaal, regionaal, globaal) en benoem de divisie of afdelingsspecifieke aspecten. 

Belangrijke vereiste veranderingen versus startpositie:

· Geef aan wat de relevante veranderingen zijn en vertaal deze naar de systemen, processen en mensen. Bepaal daarbij waar aandacht aan moet worden geschonken.

· Het doorvoeren van een verandering kost tijd maar ook geld. Benoem de specifieke switching costs die aan bijvoorbeeld de investeringen zitten. 

(2) Implementatie van rollen en verantwoordelijkheden  

Maak een overzicht van de belangrijkste sleutelpersonen vanuit het sourcingtraject en benoem de leden van het implementatieteam, met hun rollen en verantwoordelijkheden tijdens de implementatie.

(3) Communicatieplan en planning

Maak een communicatieplan: wat, naar wie, wanneer.

Maak een planning en benoem chronologisch de stappen en voortgangs​mijlpalen van de implementatieacties.

	Stap/
mijlpaal
	Betrokken afdelingen
	wk 27
	wk
28
	wk 29
	wk 30
	wk 31
	wk 32
	wk 33
	wk 34
	wk 35
	wk 36
	wk 37
	wk 38
	etc.

	stap 1
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	stap 2
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	stap 3
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	stap 4
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	etc.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Benoem de doelstellingen van de sourcing en het resultaat dat is afgesproken met de gecontracteerde leveranciers. 

(4) Leveranciersmanagement en overzichtsvergaderingen

Benoem de relevante acties die moeten leiden tot het afgesproken resultaat. Geef daarbij aan welke prestatiecriteria zullen worden gevolgd. 

Benoem daarbij de verantwoordelijkheden van de gebruikers met betrekking tot bijhouden van prestatiegegevens en dergelijke. Geef aan met welke regelmaat prestaties zullen worden doorgenomen met leveranciers (en intern). 

Benoem welke personen verantwoordelijk zijn voor contractmanagement en/of leveranciers​management.

(5) Afronding implementatie 

Geef aan wanneer de implementatie is afgerond, aan welke criteria of acties moet zijn voldaan, of wat moet zijn overgedragen aan de gebruikers. 
(6) Akkoord van management 

<naam en handtekening verantwoordelijke>
(7) Bijlage(n)

<relevante details met betrekking tot het bovenstaande>

12          ( Schriftelijk rapporteren en mondeling presenteren
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Hefboom-

producten

Strategische

producten

Routine-

producten

Knelpunt-

producten

De inkoopportfolio

hoog

Invloed op

financieel

resultaat

laag

Toeleveringsrisico

laag

hoog








