
Module V29

Inkooporganisatie en inkoopbeleid

Rodedraadopdrachten
(werkboek 2)



versie: 4.1 (augustus 2011)
Rodedraadopdracht 1

Ga binnen uw eigen inkooporganisatie na wat de inkoopdoelen en strategische acties van de afgelopen periode waren of zijn. Beantwoord daarna de onderstaande vragen.


(1) Heeft uw inkooporganisatie in het recente verleden een inkoopbeleid en inkoopdoelen geschreven?

(
ja

(
nee

(2) Heeft uw inkooporganisatie in het recente verleden een actieplan geschreven?

(
ja

(
nee

(3) Indien u bij een of beide vragen ‘nee’ heeft geantwoord: geef aan waarom niet.
	


 (4) Indien u bij een of beide vragen ‘ja’ heeft geantwoord: beschrijf de doelen en strategische acties.
Doelen:
	


Strategische acties:
	


Vervolg rodedraadopdracht 1

Bestudeer in het tekstboek de verschillende P’s voor inkoopstrategie. Welke P’s herkent u in de plannen van uw eigen inkooporganisatie? Beschrijf in maximaal 100 woorden waarom u denkt dat dat zo is. 


Ik herken de volgende P’s:

(
plan

(
patroon

(
positie

(
perspectief

(
plot
(meer dan één antwoord mogelijk)
Motivatie (maximaal 100 woorden):  

	


Rodedraadopdracht 2

Ga binnen uw eigen organisatie na hoe de board en de inkooporganisatie aankijken tegen de thema’s uit de onderstaande tabel. Geef in de tabel het belang van de thema’s aan vanuit deze twee verschillende perspectieven. Geef deze gegevens daarna in een grafiek weer. 


Invulinstructie tabel

Geef het belang van het onderwerp aan op een schaal van 1 t/m 4, waarbij:
· 1 = thema is niet belangrijk.

· 2 = thema is enigszins belangrijk.

· 3 = thema is belangrijk.

· 4 = thema heeft topprioriteit.

	Thema
	Boardfocus
	Focus huidige inkoopfunctie

	expansie
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4

	flexibilisering
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4

	innovatie
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4

	internationalisering
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4

	kerncompetenties
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4

	kostenreductie en ‑beheersing
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4

	maatschappelijk verantwoord ondernemen (MVO)
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4

	risicobeheersing
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4

	servicegerichtheid
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4


Invulinstructie grafiek

· Stap 1: noteer de thema’s van de boardfocus op de X-as. Rangschik ze daarbij naar volgorde van belangrijkheid (links noteert u de minst belangrijke en rechts de meest belangrijke). Vul de bijbehorende waarden in de grafiek in.
· Stap 2: verbind de scores met een lijn.
· Stap 3: vul ook de scores in voor de huidige positie van inkoop en verbind ook deze met een lijn. Gebruik hiervoor een andere kleur en noteer welke lijn welke focus weergeeft.
· Stap 4: arceer de discrepantie tussen de lijnen. Het gearceerde vlak geeft de misalignment aan.

afbeelding: boardfocus en focus huidige inkoopfunctie
	voorbeeld:
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Vervolg rodedraadopdracht 2

Bestudeer deze grafiek in combinatie met de geplande acties binnen uw eigen inkooporganisatie. Welke conclusies kunt u trekken? 

Ga daarna in kleine subgroepjes uiteen en vergelijk uw conclusies met die van enkele andere cursisten. Presenteer de drie belangrijkste overeenkomsten en de drie belangrijkste verschillen.


Conclusies:
	


Overeenkomsten:

	1
	

	2
	

	3
	


Verschillen:

	1
	

	2
	

	3
	


Rodedraadopdracht 3

Maak binnen uw eigen inkooporganisatie een gedegen inventarisatie van de verschillende actuele beleidskaders, generiek beleid en procesbeleid. Bekijk wat hiervan de gevolgen zijn voor de inkooporganisatie in het algemeen en de strategische acties in het bijzonder. 


afbeelding: voorbeelden inkoopbeleid (bron: naar idee van Benefit)
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Generiek beleid:
· procuratie- en autorisatiebeleid
( aanwezig
( afwezig
· geheimhoudingsbeleid
( aanwezig
( afwezig
· personeelsbeleid
( aanwezig
( afwezig
· communicatiebeleid
( aanwezig
( afwezig
· milieubeleid en MVO
( aanwezig
( afwezig
· insourcing/outsourcing-beleid
( aanwezig
( afwezig
· algemeen beleid - governance
( aanwezig
( afwezig

· overig:


( aanwezig
( afwezig



( aanwezig
( afwezig



( aanwezig
( afwezig

Gevolgen van aan-/afwezigheid:

	


Procesbeleid:

· sourcingbeleid
( aanwezig
( afwezig
· beleid op gebied van marktonderzoek
( aanwezig
( afwezig
· beleid op gebied van sourcingteam
( aanwezig
( afwezig
· specificatiebeleid
( aanwezig
( afwezig
· kwaliteitsbeleid
( aanwezig
( afwezig
· RFI-beleid
( aanwezig
( afwezig
· leveranciersselectiebeleid
( aanwezig
( afwezig
· reciprociteitsbeleid
( aanwezig
( afwezig
· leveranciersdoorlichting
( aanwezig
( afwezig
· RFP-beleid
( aanwezig
( afwezig
· contractbeleid
( aanwezig
( afwezig
· offertebeoordelingsbeleid
( aanwezig
( afwezig
· juridisch beleid
( aanwezig
( afwezig
· onderhandelingsbeleid
( aanwezig
( afwezig
· afrondings- en implementatiebeleid
( aanwezig
( afwezig
· logistiek beleid
( aanwezig
( afwezig
· contractmanagementbeleid
( aanwezig
( afwezig
· rapportagebeleid
( aanwezig
( afwezig
· archiveringsbeleid
( aanwezig
( afwezig
· overig:



( aanwezig
( afwezig



( aanwezig
( afwezig



( aanwezig
( afwezig

Gevolgen van aan-/afwezigheid:

	


Vervolg rodedraadopdracht 3
Geef aan met welke onderdelen u het inkoopbeleid en de inkoopdoelen in de toekomst zou willen aanvullen. Onderbouw uw antwoord en geef de noodzaak van de aanvulling aan. 

Ga daarna in subgroepjes uiteen. Inventariseer de beleidsgebieden die u gezamenlijk als aanvulling zou willen op uw huidige inkoopbeleid. Presenteer uw bevindingen aan de groep.


Gewenste aanvulling (individueel):

	


Gewenste aanvulling (subgroepjes):

	


Rodedraadopdracht 4

In het eerste werkboek van deze module heeft u een analyse gemaakt van de missie, de visie, het beleid en de doelen van uw eigen organisatie (rodedraadopdracht 4). In dit werk​boek heeft u gekeken in hoeverre er sprake is van alignment tussen de boardfocus en focus van de huidige inkoopfunctie (rodedraadopdracht 2). Deze analyses zijn tezamen essentieel voor het benoemen van de juiste doelen. 

Maak op basis van de eerder gemaakte analyses de onderstaande opdrachten.


(1) Noem minimaal drie en maximaal vijf belangrijke doelen die uw inkooporganisatie wil nastreven.

	1
	

	2
	

	3
	

	4
	

	5
	


(2) Onderbouw in maximaal 100 woorden waarom u deze doelen heeft gekozen.

	


Rodedraadopdracht 5

Volgens Mintzberg kunnen we op verschillende manieren tot een strategie komen. Hij onderscheidt tien verschillende leerscholen. We zullen op dit onderwerp niet uitputtend ingaan; wel willen we in deze opdracht de link leggen naar de meest passende school of scholen voor uw eigen organisatie. Beantwoord over dit onderwerp de onderstaande vragen. Denk hierbij aan de inkoopdoelen die u in de vorige rodedraadopdracht heeft benoemd.


(1) Welke school of scholen herkent u in de manier van strategievorming in uw organisatie?

(
positioneringsschool
(
ontwerpschool
(
planningsschool
(
leerschool
(
cognitieschool
(
ondernemersschool
(
politieke school
(
culturele school
(
omgevingsschool
(
configuratieschool
(meer dan één antwoord mogelijk)
(2) Onderbouw uw zienswijze in maximaal 100 woorden.
	


Rodedraadopdracht 6

Vul de onderstaande checklist in en ga na welke analyses u nodig heeft voor het maken van uw eigen inkoopstrategie.  


Checklist analyses inkoopactieplan
Schaal relevantie/belang: 

· 1 = niet echt belangrijk.


· 2 = belangrijk.


· 3 = per se nodig.


Schaal beschikbaarheid:


· 1 = geen, geen relevante data beschikbaar.

· 2 = beperkt, net begonnen.

· 3 = halverwege, niet alles gedocumenteerd.

· 4 = veel data, maar nog niet gestructureerd.

· 5 = benodigde data beschikbaar en gestructureerd.

	(1) Ontwerp- en positioneringsschool

	inkoopanalyses
	informatiebehoefte
	aanleiding en/of opmerkingen

	
	relevantie/
belang
	beschikbaarheid​
	

	inkoopbeleid en inkoopdoelen
	1
	2
	3
	1
	2
	3
	4
	5
	

	benchmark/positionering van eigen situatie
	1
	2
	3
	1
	2
	3
	4
	5
	

	kerncijfers van inkoop
	1
	2
	3
	1
	2
	3
	4
	5
	

	inkoopinformatie
	1
	2
	3
	1
	2
	3
	4
	5
	

	interne klantanalyses
	1
	2
	3
	1
	2
	3
	4
	5
	

	Pareto-analyse
	1
	2
	3
	1
	2
	3
	4
	5
	

	Telgen Box
	1
	2
	3
	1
	2
	3
	4
	5
	

	commodity-analyse
	1
	2
	3
	1
	2
	3
	4
	5
	

	Kraljic vanuit organisatie​​perspectief
	1
	2
	3
	1
	2
	3
	4
	5
	

	BCG-matrix en link naar strategische acties
	1
	2
	3
	1
	2
	3
	4
	5
	


	(2) Plannings-, leer- en cognitieschool

	inkoopanalyses
	informatiebehoefte
	aanleiding en/of opmerkingen

	
	relevantie/
belang
	beschikbaarheid​
	

	activiteitenplan volgens planningsproces
	1
	2
	3
	1
	2
	3
	4
	5
	

	bekwaamhedenanalyse: kerncompetenties
	1
	2
	3
	1
	2
	3
	4
	5
	

	bekwaamhedenanalyse: strategische voornemen
	1
	2
	3
	1
	2
	3
	4
	5
	

	bekwaamhedenanalyse: hefboomwerking
	1
	2
	3
	1
	2
	3
	4
	5
	


	(3) Ondernemersschool

	inkoopanalyses
	informatiebehoefte
	aanleiding en/of opmerkingen

	
	relevantie/
belang
	beschikbaarheid​
	

	stand van zaken in Nederland
	1
	2
	3
	1
	2
	3
	4
	5
	

	goudmijnanalyse vanuit organisatieperspectief
	1
	2
	3
	1
	2
	3
	4
	5
	

	elevator pitch
	1
	2
	3
	1
	2
	3
	4
	5
	


	(4) Politieke school

	inkoopanalyses
	informatiebehoefte
	aanleiding en/of opmerkingen

	
	relevantie/
belang
	beschikbaarheid​
	

	coalitieanalyse
	1
	2
	3
	1
	2
	3
	4
	5
	


	(5) Configuratieschool

	inkoopanalyses
	informatiebehoefte
	aanleiding en/of opmerkingen

	
	relevantie/
belang
	beschikbaarheid​
	

	managementvisie op inkoop
	1
	2
	3
	1
	2
	3
	4
	5
	

	fase inkoopontwikkeling
	1
	2
	3
	1
	2
	3
	4
	5
	


Vervolg rodedraadopdracht 6

Ga in kleine, gelijkwaardige subgroepjes uiteen (indeling per branche). Vergelijk de door u ingevulde checklist met die van de andere cursisten in uw groepje. Presenteer plenair de belangrijkste bevindingen.


	


Rodedraadopdracht 7

U heeft naar aanleiding van de vorige opdracht tal van analyses gemaakt. Uit iedere analyse formuleert u een gedachte, knelpunt en mogelijke actie. Al deze informatie vormt de basis om te komen tot strategische acties.

Analyseer en benoem de strategische acties voor uw organisatie en geef een korte toelichting. Mochten er te veel aandachtsgebieden zijn vanuit de analyses, maak dan gebruik van een SWOT-analyse.


Strategische acties:
	1
	

	2
	

	3
	

	4
	

	5
	

	6
	

	7
	

	8
	

	9
	

	10
	


Vervolg rodedraadopdracht 7

Vergelijk de strategische acties met de uitgangspunten van de inkoopdoelen en het inkoopbeleid. Liggen deze in lijn?


afbeelding: alignmentmatch

	Strategische acties
	Inkoopdoelen en inkoopbeleid

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


Ondersteunen de strategische acties de inkoopdoelen en het inkoopbeleid?
(
ja

(
nee

Vervolg rodedraadopdracht 7

Ga in kleine subgroepjes (maximaal drie personen) uiteen en vergelijk de verschillende strategische acties met elkaar. Iedere cursist presenteert zijn of haar strategische acties in maximaal tien minuten. Na de presentatie geven de twee anderen (positieve) feedback voor aanscherping, maximaal 5 minuten. Maximale duur van de opdracht is 45 minuten.


	


Rodedraadopdracht 8

Het uitwerken van een geheel activiteitenplan, inclusief mijlpalen, vraagt intern de nodige afstemming en tijd. U hoeft voor deze opdracht daarom geen volledig activiteitenplan te maken. Maak wel een beperkte planning: plan de strategische acties op hoofdlijnen in en geef aan wie in uw ogen verantwoordelijk is voor de betreffende actie.


	strategische acties
	maanden/weken

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	status
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	(1)



	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	(2)



	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	(3)



	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	(4)


	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	(5)


	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Verantwoordelijke(n) voor de strategische acties:

	1
	

	2
	

	3
	

	4
	

	5
	


	(
	Tip: werk deze opdracht eventueel uit in Excel.


Vervolg rodedraadopdracht 8

Vorm in de les subgroepjes met gelijkwaardige strategische acties. Ga vervolgens in groepjes uiteen en bespreek met elkaar de planning, doorlooptijd en verantwoordelijkheid van de acties. Inventariseer de belangrijkste conclusies en koppel die plenair terug. Bepaal daarnaast voor uzelf of u de opgestelde planning qua doorlooptijd en verantwoordelijkheid nog wilt aanscherpen.  


Individuele aanscherping:

	


Plenaire conclusies:

	


Rodedraadopdracht 9

Communicatie van verbeterprocessen en strategische acties vanuit het inkoopactieplan is essentieel voor het behalen van het juiste resultaat. In deze fase willen wij u alvast laten nadenken met wie en hoe u wilt gaan communiceren. 

Geef in de onderstaande tabel aan wie u straks op de juiste manier wilt gaan informeren, waarom en met welk communicatie-instrument.


	Positie
	Wie
	Waarom
	Communicatie-instrument 

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


Rodedraadopdracht 10

Bepaal voor de strategische acties uit de rodedraadopdrachten 7 en 8 de belangrijkste kritische succesfactoren.


	Strategische acties
	Kritische succesfactoren

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


Vervolg rodedraadopdracht 10

Maak in de les subgroepjes op basis van gelijkwaardige strategische acties. Ga in groepjes uiteen en bespreek met elkaar de kritische succesfactoren van de strategische acties. Inventariseer de belangrijkste conclusies en koppel die plenair terug. Bepaal daarnaast voor uzelf of u uw eigen opzet nog wilt aanscherpen. 


Individuele aanscherping:

	


Plenaire conclusies:

	


Rodedraadopdracht 11

Maak de zelfanalyse ‘Keough Questionnaire’. U vindt deze zelfanalyse als bijlage achter deze opdracht.

Ga daarna in gelijkgestemde groepjes uiteen en vergelijk de verschillende analyses. Analyseer de verschillen en bespreek ze met elkaar. Is de inkoop​volwassenheid in lijn met de doelstellingen van inkoop en de bijbehorende prestatie-indicatoren? Bepaal en noteer de belangrijke aandachtspunten voor uw eigen inkooporganisatie.


Analyse verschillen:

	


Aandachtspunten:

	1
	

	2
	

	3
	

	4
	

	5
	


Bijlage 1 bij rodedraadopdracht 11
Zelfanalyse: Keough Questionnaire
Onderdeel 1 - hoe volwassen is uw inkoopfunctie?

Omcirkel steeds het antwoord dat het meest van toepassing is.

	(A) Heeft uw organisatie een inkoopbeleid?

	1
	Nee.

	2
	De organisatie heeft een geformaliseerd actieplan waarin de nadruk vooral op de prijs en kosten ligt.

	3
	De organisatie heeft een inkoopplan. In dit inkoopplan zijn prijs en kwaliteit opgenomen.

	4
	Het inkoopbeleid is afgeleid van de doelstellingen van de organisatie. Prijs, kwaliteit en logistieke aspecten zijn opgenomen in het inkoopplan.

	5
	Het inkoopbeleid is geïntegreerd in de organisatiestrategie. Integrale ketenkwaliteit is onderdeel van deze strategie.


	(B) Wat is de structuur van de inkooporganisatie?

	1
	De structuur van de organisatie is decentraal. De inkoopafdeling is verantwoordelijk voor de ondersteunende goederen en diensten.

	2
	De organisatie wordt meer gecentraliseerd en heeft zijn eigen afdeling. De inkoopafdeling is verantwoordelijk voor primaire en faciliterende goederen en diensten.

	3
	De inkooporganisatie heeft een coördinerende functie. Er is duidelijk een centrale inkoop​afdeling. De inkoopafdeling is verantwoordelijk voor primaire en ondersteunende goederen en diensten, maar ook voor inkoop van goederen en diensten op projectbasis.

	4
	De organisatie werkt met cross-functionele teams. De inkoopafdeling is verantwoordelijk voor primaire en ondersteunende goederen en diensten, en voor het inkopen op projectbasis, waarbij inkoopofficials deel uitmaken van de cross-functionele teams.

	5
	De organisatie werkt in cross-functionele teams. Dit gaat verder dan teams binnen de organisatie. Er zullen ook cross-functionele teams ontstaan tussen organisaties in een keten. De inkoopafdeling is verantwoordelijk voor primaire en ondersteunende goederen en diensten, en voor inkoop op basis van projecten, waarbij inkoopofficials deel uitmaken van het cross-functionele team. Inkoop heeft een grote prioriteit op CPO niveau en inkoop draagt bij aan het organisatie​beleid.


	(C) Wat zijn gemiddeld de vaardigheden en de opleiding van het inkoop​personeel?

	1
	Het personeel van de inkoopafdeling rapporteert aan de materials manager of aan de plant manager. De inkoper heeft vaak geen relevante professionele inkoopopleiding. De taken van deze inkoper richten zich vooral op administratie, en op logistiek en expeditie van goederen.

	2
	De vaardigheden van het personeel zijn gericht op onderhandelen en op verbreden van de marktkennis. Het maken van prijsvergelijkingen is ook belangrijk. Het denkniveau van het personeel is MBO of HBO.

	3
	Het inkooppersoneel heeft een specifieke HBO inkoopachtergrond en opleiding of denkniveau en er zijn vele verschillende inkoopfuncties binnen de organisatie. Van belang zijn standaardisatie van kennis en vaardigheden, het doen van marktanalyses en communicatie​vaardigheden.

	4
	Het inkooppersoneel heeft een specifieke inkoopachtergrond en ‑opleiding en er zijn vele verschillende inkoopfuncties in de organisatie aanwezig. Trainingen voor het personeel zijn gericht op analytisch vermogen, kwaliteitsmanagement en communicatievaardigheden. In de organisatie werkt het personeel met elkaar samen in cross-functionele teams. HBO+ denkniveau is hier een vereiste.

	5
	Het personeel van de inkoopafdeling heeft een brede kijk op de organisatie en is hoog opgeleid, HBO en WO niveau. Vaardigheden die op dit niveau nodig zijn, zijn teambuilding​vaardigheden, het hebben van een langetermijnvisie en sterke communicatieve vaardigheden.


	(D) Welke informatiesystemen worden gebruikt?

	1
	Als de organisatie een informatiesysteem heeft, dan is dat systeem ontwikkeld door inkoop, en administratief georiënteerd. Als de inkoopafdeling een IT-systeem heeft, dan richt dit systeem zich voornamelijk op marktonderzoek via internet (e-sourcing). Een ERP-systeem is niet aanwezig.

	2
	Het gebruik van e-reverse auctioning is een vaak gebruikt IT-systeem, evenals e-ordering. Het ERP-systeem is gekoppeld aan de productiehoeveelheden van de fabriek, een MRP systeem.

	3
	De systemen zijn intern geïntegreerd. IT-systemen die specifiek gericht zijn op inkoop zijn e‑tendering en e-contractmanagement. Het ERP-systeem is gekoppeld aan de businessunits en voorziet in managementinformatie op operationeel of tactisch niveau.

	4
	Externe integratie met leveranciers en geavanceerde inkoopsystemen zoals e-reverse auctioning en/of e-tendering zijn in de organisatie aanwezig. Het ERP-systeem is volledig geïntegreerd en verschaft managementinformatie op operationeel, tactisch en strategisch niveau.

	5
	Externe integratie wordt onderdeel van de concurrentiestrategie. Er is een inkoop intelligence systeem, een overall systeem dat de verschillende systemen van andere organisaties in de keten met het inkoopsysteem van de organisatie integreert. Het ERP-systeem is volledig geïntegreerd en voorziet in managementinformatie op het gebied van operationeel, tactisch en strategisch niveau. Het IT-systeem richt zich op de waardeketen en de externe klanten.


	(E) Hoe is de relatie en communicatie met de (interne) klanten?

	1
	De klanten van de inkoopafdeling zijn de interne klanten. Er is weinig of geen communicatie tussen deze afdelingen.

	2
	De samenwerking tussen inkoop en andere afdelingen en de interne klant is nog niet optimaal, maar men is zich ervan bewust dat dit een belangrijk aspect is om interne verbeteringen te kunnen realiseren.

	3
	De relatie met de interne klant wordt zoveel mogelijk verbeterd. Het uitwisselen van informatie verbetert de communicatie tussen inkoop en haar interne klanten.

	4
	Supply chain management karakteriseert de manier van samenwerken in de organisatie. Daarom is niet alleen de interne klanttevredenheid van belang, maar vooral ook de externe klanttevredenheid.

	5
	De focus ligt op de waardeketen. De tevredenheid van externe klanten en eindklanten staat bovenaan.


	(F) Hoe is de relatie met de leveranciers?

	1
	De organisatie heeft veel leveranciers, vaak willekeurig gekozen op basis van prijs en beschikbaarheid en op basis van historische gegevens. Inkoop ontwikkelt en managet geen leveranciersrelaties.

	2
	Het aantal leveranciers is groot, maar er is wel geselecteerd op basis van prijs.

	3
	De organisatie begint zijn leveranciersrelaties te managen en te ontwikkelen. Het aantal leveranciers is gereduceerd. Prijs en kwaliteit zijn gestandaardiseerde onderwerpen. Contract​management en een gestructureerde methode om leveranciers te selecteren, worden toegepast.

	4
	De relatie met leveranciers is gebaseerd op nauwere samenwerking en het sluiten van partnerschappen. Verbeterplannen tussen de inkopende organisatie en de leverancier zijn onderdeel van deze relatie. Doordat het leveranciersbestand is gereduceerd, kunnen de relaties met de leveranciers beter gemanaged en verder ontwikkeld worden. De leveranciers zijn gecategoriseerd (bijvoorbeeld door een ABC-analyse) en op basis daarvan worden de leveranciers gemanaged. De externe integratie bevordert de synchronisatie van de operationele processen tussen inkoop en de leverancier.

	5
	De samenwerking tussen de geselecteerde leveranciers is gebaseerd op win-win situaties. De leverancier en de inkoopafdeling hebben gezamenlijke strategieën. Co-makership en de benodigde tijd om gezamenlijk een product te ontwikkelen, zijn twee aspecten van deze samenwerking.


	(G) Worden er prestatiemetingen in de organisatie uitgevoerd?  

	1
	Inkoop voert geen prestatiemetingen uit.

	2
	Als er prestatiemetingen worden uitgevoerd, dan is dit vooral op het gebied van prijsverschillen en kostenbesparingen.

	3
	Prestatiemetingen worden gedaan op basis van prijs en kwaliteit van de ingekochte goederen, en de gerealiseerde besparingen op organisatieniveau worden gemeten.

	4
	Prestatiemetingen worden gedaan op basis van prijs, kwaliteit en logistieke (externe) activiteiten.

	5
	Benchmarks worden uitgevoerd en gemeten. Ook de prestatie van de hele waardeketen wordt gemeten.


	(H) Het inkoopproces bestaat uit zes subprocessen: specificeren, selecteren, contracteren, bestellen, bewaken en nazorg. Op bepaalde processen wordt meer nadruk gelegd dan op andere processen. Welke processen zijn op het gebied van inkoop belangrijk voor uw organisatie?

	1
	Het proces is vooral gericht op het bestellen en ontvangen van goederen.

	2
	Het contracteren van leveranciers is het primaire proces van inkoop. Ook bij het contracteren wordt voornamelijk over de prijs onderhandeld.

	3
	Centraal staat het selecteren van de juiste leveranciers tegen de juiste kwaliteit en prijs. Er worden daarom marktonderzoeken uitgevoerd.

	4
	Het belangrijkste is procestransparantie en het selecteren van leveranciers die geschikt zijn voor partnerschappen. Ook het specificeren van producten, in samenwerking met research en development (R&D), is een belangrijk proces.

	5
	De specificatie van producten is cruciaal. Daarom voert de organisatie onder meer onderzoek uit naar de wensen van de eindklant. De inkoopafdeling en de leverancier kunnen anticiperen op de eindklant en de juiste producten op het juiste moment op de markt brengen.


Einde van onderdeel 1. 

Breng uw beantwoording in beeld met behulp van het eerste schema van de grafische weergave zelfanalyse (bijlage 2 bij deze opdracht).

Onderdeel 2 - wat zijn de doelstellingen van inkoop?

Geef van elk van de onderstaande doelen aan hoe belangrijk uw inkooporganisatie ze vindt; welke zijn speerpunten in uw beleidsplan?

	
	1
	2
	3
	4
	5

	
	niet belang​rijk
	in mindere mate belang​rijk
	redelijk belang​rijk
	belang​rijk
	erg belang​rijk

	(A) Het verminderen van de administratieve processen.
	
	
	
	
	

	Score (A) = score van bovenstaande vraag

	(B) Het minimaliseren van de prijzen van de in te kopen producten en het reduceren van de kosten.
	
	
	
	
	

	Score (B) = score van bovenstaande vraag

	(C1) De juiste prijs-kwaliteitverhouding van de in te kopen producten
	
	
	
	
	

	(C2) Interne klantwensen realiseren.
	
	
	
	
	

	(C3) Het afsluiten van raamcontracten.
	
	
	
	
	

	(C4) Het reduceren van het leveranciersbestand.
	
	
	
	
	

	(C5) Overzicht van de totale uitgaven.
	
	
	
	
	

	Bereken score (C) = gemiddelde van C1 t/m C5

	(D1) Snelheid om producten op de markt te zetten, verbeteren en service verlenen aan de klanten.
	
	
	
	
	

	(D2) Informatie en logistieke synchronisatie.
	
	
	
	
	

	(D3) Leveranciersontwikkeling en tendering.
	
	
	
	
	

	(D4) Het werken in cross-functionele teams.
	
	
	
	
	

	Bereken score (D) = gemiddelde van D1 t/m D4


	
	1
	2
	3
	4
	5

	
	niet belang​rijk
	in mindere mate belang​rijk
	redelijk belang​rijk
	belang​rijk
	erg belang​rijk

	(E1) Richten op innovatie en nieuwe producten.
	
	
	
	
	

	(E2) Value Chain Management.
	
	
	
	
	

	(E3) Early Supplier Involvement.
	
	
	
	
	

	Bereken score (E) = gemiddelde van E1 t/m E3


Einde van onderdeel 2. 

Breng uw beantwoording in beeld met behulp van het tweede schema van de grafische weergave zelfanalyse (bijlage 2 bij deze opdracht).
Onderdeel 3 - wat zijn de prestatie-indicatoren van inkoop?

Geef van elk van de onderstaande prestatie-indicatoren aan in welke mate ze van toepassing zijn op of gebruikt worden door uw organisatie. 

	
	1
	2
	3
	4
	5

	
	niet van toe​passing
	In mindere mate van toe​passing
	redelijk van toe​passing
	van toe​passing
	zeer van toe​passing

	(A1) De op tijd geleverde orders ten opzichte van het totaal aantal geleverde orders.
	
	
	
	
	

	(A2) Aantal leveranciers in totaal en/of per inkoopmedewerker.
	
	
	
	
	

	(A3) Aantal geplaatste orders per jaar in totaal en per productgroep/leverancier.
	
	
	
	
	

	(A4) Tijdsinzet voor bestellen, bewaken en afhandeling ten opzichte van de totale tijdsinzet.
	
	
	
	
	

	(A5) Aantal orders met problemen ten opzichte van totaal aantal orders.
	
	
	
	
	

	(A6) Aantal spoedorders ten opzichte van totaal aantal orders.
	
	
	
	
	

	(A7) Matchende facturen, orders en pakbonnen ten opzichte van totaal aantal facturen, orders en pakbonnen.
	
	
	
	
	

	Bereken score (A) = gemiddelde van A1 t/m A7

	(B1) Prijsstijging ten opzichte van vorig jaar in verhouding tot de ontwikkeling van marktindices.
	
	
	
	
	

	(B2) Gerealiseerde besparingen van inkoop.
	
	
	
	
	

	(B3) Tijd/kennis van inkoopmedewerkers op leveranciersgebied per artikelgroep.
	
	
	
	
	

	(B4) Doorlooptijd van een inkoopaanvraag tot en met de contractering.
	
	
	
	
	

	(B5) Beschikbare tijd voor het opzetten van goede onderhandelingen.
	
	
	
	
	

	(B6) Inkoopvolume per leverancier ten opzichte van het totale inkoopvolume.
	
	
	
	
	

	(B7) Gemiddelde levertijd.
	
	
	
	
	

	Bereken score (B) = gemiddelde van B1 t/m B7


	
	1
	2
	3
	4
	5

	
	niet van toe​passing
	in mindere mate van toe​passing
	redelijk van toe​passing
	van toe​passing
	zeer van toe​passing

	(C1) Kwaliteitsafwijkingen.
	
	
	
	
	

	(C2) Voorraadkosten als totaal en per inkooppakket.
	
	
	
	
	

	(C3) Percentage tevreden interne klanten ten opzichte van het totale aantal interne klanten.
	
	
	
	
	

	(C4) Leveranciersreductie, bijvoorbeeld via gemiddelde omzet per leverancier.
	
	
	
	
	

	(C5) Percentage van de totale omzet via raamcontracten.
	
	
	
	
	

	(C6) Aantal inkopers per productgroep.
	
	
	
	
	

	(C7) Deel van het inkoopvolume met bemoeienis vanuit inkoop (percentage maverick buying). 
	
	
	
	
	

	Bereken score (C) = gemiddelde van C1 t/m C7

	(D1) Het aantal inkoopdoelstellingen dat bijdraagt aan de organisatiedoelstellingen (bijvoorbeeld doorlooptijd, time-to-market).
	
	
	
	
	

	(D2) Voorraadkosten in de keten.
	
	
	
	
	

	(D3) Betrokkenheid van inkoop bij de ontwikkeling van de specificaties van producten en diensten.
	
	
	
	
	

	(D4) Gemiddeld aantal functionele vertegen​woordigers per cross-functioneel team.
	
	
	
	
	

	(D5) Tijdsbesteding inkopers verdeeld naar strategisch, tactisch en operationeel niveau.
	
	
	
	
	

	(D6) Uitkomsten van interne klant​tevredenheids​onderzoeken.
	
	
	
	
	

	(D7) Omzet via partnerschappen ten opzichte van totale inkoopomzet.
	
	
	
	
	

	(D8) Aantal optimalisatie- en verbeterplannen met gecontracteerde leveranciers.
	
	
	
	
	

	Bereken score (D) = gemiddelde van D1 t/m D8


	
	1
	2
	3
	4
	5

	
	niet van toe​passing
	in mindere mate van toe​passing
	redelijk van toe​passing
	van toe​passing
	zeer van toe​passing

	(E1) Mate van succes van de uitbesteding van activiteiten.
	
	
	
	
	

	(E2) Door inkoop/leveranciers geleverde bijdrage aan productinnovaties.
	
	
	
	
	

	(E3) Gerealiseerde kostenbesparingen in de waardeketen.
	
	
	
	
	

	(E4) Tevredenheid eindklanten.
	
	
	
	
	

	(E5) Omzet van leveranciers in een leveranciers​ontwikkelingsprogramma.
	
	
	
	
	

	(E6) Aantal uitgevoerde benchmarks per jaar op de belangrijkste processen van de organisatie.
	
	
	
	
	

	Bereken score (E) - gemiddelde van E1 t/m E6


Einde van onderdeel 3. 

Breng uw beantwoording in beeld met behulp van het derde schema van de grafische weergave zelfanalyse (bijlage 2 bij deze opdracht).

Bijlage 2 bij rodedraadopdracht 11
Grafische weergave zelfanalyse
Onderdeel 1 - hoe volwassen is uw inkoopfunctie?

· Op de verticale as van schema 1 zijn de vragen van onderdeel 1 aangegeven. 

· Op de horizontale as staan de mogelijke antwoorden op deze vragen: 
1 t/m 5, overeenkomend met fase 1 t/m 5 van het inkoopvolwassenheidsmodel. 

· Kruis de vakjes aan die bij uw scores behoren.   

Onderdeel 2 - wat zijn de doelstellingen van inkoop?

· Op de horizontale as van schema 2 zijn de (geclusterde) vragen van onderdeel 2 aangegeven. Deze komen overeen met fase 1 t/m 5 van het inkoopvolwassenheidsmodel.

· Op de verticale as staan de mogelijke antwoorden op deze vragen: 1 t/m 5. 
· Kruis de vakjes aan die bij uw scores behoren.   
Bij C, D en E gebruikt u de gemiddelde scores die u hebt berekend.

Onderdeel 3 - wat zijn de prestatie-indicatoren van inkoop?

· Op de horizontale as van schema 3 zijn de (geclusterde) vragen van onderdeel 3 aangegeven. Deze komen overeen met fase 1 t/m 5 van het inkoopvolwassenheidsmodel.

· Op de verticale as staan de mogelijke antwoorden op deze vragen: 1 t/m 5.

· Kruis de vakjes aan die bij uw scores behoren.
Hiervoor gebruikt u de gemiddelde scores die u per cluster (A t/m E) hebt berekend.  

afbeelding: grafische weergave scores Keough Questionnaire
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Rodedraadopdracht 12

Het inrichten van inkoop​accountmanagement is belangrijk als ondersteuning van de inkoop​professionalisering. Beantwoord over dit onderwerp de onderstaande vragen.


(1) Heeft u formeel inkoopaccountmanagement ingericht?
(
ja

(
nee

(2) Waarom wel of waarom niet?

	


(3) De inkooporganisatie heeft te maken met (interne) klanten en leveranciers. Op welke manier heeft u of zou u inkoopaccountmanagement intern en extern inrichten?

Intern (naar uw interne klanten):

	


Extern (naar de externe leveranciersmarkt):

	


Overzicht van mogelijke manieren van inrichten:

· Naar inkoopspecialisme: de verantwoordelijkheids​gebieden worden verdeeld en gegroepeerd naar het specialisme van de inkoper. Voorbeelden van specialismen: contracteren, leveranciersd​oorlichting of Europese aanbestedingen. 

· Naar externe afnemers: de verantwoordelijkheidsgebieden worden toegewezen naar externe afnemers (klanten). Deze indeling wordt vooral gebruikt bij organisaties die reeds verder zijn in het denken in termen van integraal ketenmanagement. 
· Naar interne opdrachtgevers: de verantwoordelijkheidsgebieden worden gegroepeerd naar de interne opdrachtgevers waarvoor inkoop werk​zaam is. 
· Naar bedrijfsprocessen: de verantwoordelijkheidsgebieden worden ingedeeld naar (primaire en secundaire) bedrijfsprocessen.

· Naar inkooppakketten: de verantwoordelijkheidsgebieden worden verdeeld naar inkooppakketten, bijvoorbeeld facilitair, ICT, grondstoffen en verpakking.
· Naar leveranciers: de verantwoordelijkheidsgebieden worden ingedeeld naar leveranciers. Voorbeelden van criteria: omzet, indeling in de portfolio, risicoprofiel.
Vervolg rodedraadopdracht 12

Ga in kleine subgroepjes uit elkaar en vergelijk de manieren waarop de verantwoordelijk​heden zijn belegd. Ga de voor- en nadelen na van elkaars methoden. Bespreek ook hoe u omgaat met het afstemmingsdilemma inzake communicatie/afstemming tussen klant- en leverancierscontacten. Presenteer uw bevindingen plenair en geef daarbij drie praktische tips.


Voor- en nadelen van de huidige indeling:

	


Praktische oplossingen voor het afstemmingsdilemma binnen de inkooporganisatie:

	


Praktische tips:

	1
	

	2
	

	3
	


Rodedraadopdracht 13

We kunnen uit de onderstaande afbeelding constateren dat de inkoopfunctie aan het veranderen is. Voor inkopers houdt dit in dat zij andere taken en werkzaamheden gaan verrichten. 

afbeelding: ontwikkeling van de tijdsbesteding van inkoop

	[image: image5.emf]0% 20% 40% 60% 80% 100%

transactioneel inkopen

materials management

sourcingstrategie en -analyse

leveranciersontwikkeling

ontwikkeling nieuwe producten/processen

anders

vijf jaar geleden

nu

over vijf jaar

% van totale

inkoopfunctie




 XE "tijdsbesteding van inkoop" 
Ga na hoe u uw tijd verdeelt over de werkweek; met welke activiteiten houdt u zich bezig? Maak vanuit uw agenda een analyse van de afgelopen week.


	Activiteit
	Tijdsbesteding per week (uren)
	Raming per jaar (uren)
	Uitgedrukt in percentage

	transactioneel inkopen
	
	
	

	materials management
	
	
	

	sourcing strategie en analyse
	
	
	

	leveranciersontwikkeling
	
	
	

	ontwikkeling nieuwe producten/processen
	
	
	

	anders
	
	
	


Vervolg rodedraadopdracht 13

Ga in subgroepjes uiteen en vergelijk de verschillende analyses. Geef aan hoe uw werksituatie in elkaar zit en bespreek welke veranderingen u zou willen bereiken. Bekijk vervolgens welke acties u gaat ondernemen om te komen tot de door u gewenste verdeling. Geef per subgroepje plenair drie belangrijke tips terug aan de groep.


Wat wilt u veranderen?

	


Welke acties gaat u ondernemen?

	


Drie belangrijke tips:

	1
	

	2
	

	3
	


Rodedraadopdracht 14

U bent nu in een fase gekomen dat het inkoopactieplan gereed is. Wilt u de ontwikkeling en de voortgang van uw acties goed kunnen monitoren, dan is het van belang dat u een raamwerk kiest dat bij uw organisatie past. 

Via welk raamwerk wilt u de strategische acties volgen en waarom (zie het overzicht op de volgende pagina)? Licht uw antwoord toe in maximaal 100 woorden.


Ik kies als raamwerk:
	


Motivatie (maximaal 100 woorden):  

	


	balanced scorecard
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	racewagen​model

[image: image7.emf]inkoopbeleid

organisatiebeleid

leveranciers

klanten

methoden

en procedures

organisatie

en personeel

informatie-

voorziening

prestatie-indicatoren

operationeel

tactisch

strategisch

specifi-

ceren

selec-

teren

contrac-

teren

bestellen bewaken nazorg



	House of Purchasing and Supply
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	inkoopvolwassen​heidsmodel
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	MSU-model
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	MSU+-model

[image: image12.emf]optimaliseren van

leveranciersbestand

ontwikkelen van een

strategie per inkoop-

pakket

nemen van een besluit

over inbesteden (zelf

doen) of uitbesteden

strategisch

kostenmanagement

het verbeteren van

leveranciersprestaties 

en het bewaken en

vergroten van kwaliteit

integratie van 

leveranciers in het

orderrealisatieproces

optimaliseren van 

product-/procesinnovatie 

en -ontwikkeling

ontwikkelen en

managen van de

leveranciersrelatie

S1

S2

S3

S4

S5

S6

S7

S8

strategische

processen

[image: image13.emf]vaststellen van

plannen en beleid 

voor inkoop

O1

ontwikkeling van 

inkoopprocedures

O3

prestatie-indicatoren

voor inkoop

O4

informatietechnologie

voor inkoop

O5

human resource

management

O6

inrichten van de

inkooporganisatie

O2

ondersteunende

processen



	MSU-Bouwmodel
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	eigen model 

model gebaseerd op het organisatieproces en het inkoopbeleid van de eigen organisatie


Vervolg rodedraadopdracht 14

Ga in kleine subgroepjes uiteen. Vergelijk uw conclusie met die van anderen. Presenteer daarna uw bevindingen plenair.


Conclusies:

	


Rodedraadopdracht 15

Neem naar de laatste les een overzicht mee van de manier waarop u op dit moment de resultaten en de voortgang van de inkooporganisatie intern rapporteert en presenteert. Welk format of model gebruikt u daarbij? Wat zijn uw tips en aanbevelingen voor de andere cursisten?


Hoe rapporteer/presenteer ik:

	


Tips (do’s en don’ts) voor anderen:

	


Goede ervaringen:

	


Slechte ervaringen:

	


Vervolg rodedraadopdracht 15

Ga in subgroepjes uiteen en vergelijk de verschillende mogelijkheden. Rapporteer tips van anderen die in uw situatie bruikbaar zijn.


Praktische tips van anderen voor uzelf:

	

















12          ( Schriftelijk rapporteren en mondeling presenteren

( NEVI: rodedraadopdrachten V29 (werkboek 2)          13

