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Thema APMP Congres

Overleef je?!

“Inkoop en verkoop noodgedwongen in het huwelijksbootje?”



Workshop

A4 E-proQure

Value Creation through Procurement Software

Inkopers en verkopers zijn de gatekeepers voor hun
organisaties.

Ze zitten in de unieke positie om samen waarde
creéren!
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\4E-proQure

Value Creation through Procurement Software

Workshop




APMP NL
15 JAAR

E-proQure Workshop APMP
Jubileumcongres
Programma

Kennis maken met E-
proQure

Samen (meer) waarde
creeren

Digitalisering als driver.

Samen conclusies
trekken.




E-proQure Workshop APMP Jubileumcongres
1. Kennis maken

Kenniscentrum E-proQure biedt oplossingen om uw inkoopfunctie
en Inkoopprocessen optimaal te laten bijdragen aan uw
organisatiedoelstellingen met behulp van inkoopsystemen, door
middel van de volgende diensten: |

.
¢

* Vendor LandScape (VLS) onderzoek & 201’9’,,;
» Workshops e-Procurement -
* Nieuwsbrief

De Kennispartners van E-proQure zijn in praktijk werkzaam als
zelfstandig adviseurs / interim managers inkoop

\:4



E-proQure Workshop APMP
Jubileumcongres
1. Kennis maken met E-proQure

W




E-proQure Workshop APMP Jubileumcongres
2. Samen (meer) waarde creéren

Samen?




EXPLOITABLE

= Adversarial
relationship
= Check power balance

= Mismatch
= Accept short term
= Change supplier

Sound position
Improve own profit

Supplier development
opportunities
Encourage
participation

EXPLOITABLE

= Moderate risk
= Monitor price trend
= Seek alternatives

= Possible mismatch

= Passive relationship

= Seek alternative
supplier

Relative
cost

Strong position
Maintain relationship
Offer other

opportunities

DEVELOPMENT

Good supplier interest
Offer incentives

Raise mutual
dependency

Supply
risk

EXPLOITABLE

Great caution
Raise mutual
dependency

= Consider other sources = Seek competition
| NuisaNcE | DEVELOPMENT R\‘;‘T“"e NUISANCE | DEVELOPMENT |
atue

Very high risk
Seek-competition
Raise attraction

= Good match
= Potential long term
relationship

= Potential match
= Work closely together
to develop business

attractiveness

EXPLOITABLE

Moderate cost risk
Closely monitor price
and service
Change supplier

NUISANCE

High service risk
Change supplier
Offer incentives

Our Company’s

= Good match

= |ntensify relationship

= Maintain long term
relationship

DEVELOPMENT

= Potential risk

= Raise mutual
dependency

= QOffer inducements

E-proQure Workshop APMP Jubileumcongres
2. Samen (meer) waarde creéren.




Waardecreatie

e Omzetgroei door nieuwe producten Risicomanagement

e Samen met leveranciers verbeteren van « Single vs multiple sourcing

klantproposities . :
Prop : = e Prestatiegericht contracteren
* Betrekken van leveranciers bij

oroductontwikkeling e Maatschappelijk verantwoord

inkopen

e Auditen en screenen van
leveranciers

e Supplier Quality Assurance

e Financiéle doorlichting

. leveranciers
Inkoopkostenreductie

. . e Beschermen van ‘Intellectual
e Leveranciersreductie

Property’

Standaardisatie

Global sourcing

Uitbesteden en “offshoring’

Elektronische veilingen

Contractmanagement

E-proQure Workshop APMP Jubileumcongres
2. Samen (meer) waarde creéren.
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E-proQure Workshop APMP
Jubileumcongres
2. Samen (meer) waarde creéren.

* Definitie inkoopfunctie:

Het van externe bronnen betrekken van alle goederen en diensten die noodzakelijk
zijn voor de bedrijfsvoering en de instandhouding van een organisatie tegen de meest
gunstige voorwaarden.

(Bron: Inkoop in Strategisch Perspectief 79 editie)

Inkoop houdt zich bezig met het beschikbaar maken van producten en diensten op
basis van contract- en leveranciersmanagement. Zo creéert inkoop de voorwaarden
om andere bedrijfsactiviteiten te kunnen uitvoeren. Inkopers moeten
gebruikerswensen invullen rekening houdend met de capaciteiten en belangen van
leveranciers.

(Bron: Afscheidsrede Arjan van Weele)



http://inkoopinstrategischperspectief.nl/

E-proQure Workshop APMP Jubileumcongres
2. Samen (meer) waarde creéren.

Prijs is wat je
betaalt, waarde
is wat je krijgt

Ondethﬂmm‘&mmméérmdeumfurpnim!den
NEVI CPD en NIMA B2B onlangs drie discussiesessies met
senior inkopers en marketeers. CPD stast voor Continuing Personal
Development. NIMA B2B is het platform van het Nederlands Insti-
fuut voor Marlca.mg Mmlmpmfmnln]ldﬂmdmnm

iz van b

Merkentrouw

De waarde van een product wordt wel gedefinieerd
als gepercipieerde voordelen min de aanschafprijs
en min de kosten van gebruik of berit. Maar niet
aﬂeeﬂdemldeuneenpmdmspedremmlhq
de leveranciersk Ook
capaciteit en vestigingsplaars lmnnm van belang
zijn bij het bepalen van de waarde. Waarde kan ook
opgeknipt worden in klantwaarde, maatschappe-

Expliciet nadenken over waarde is relatief nieuw. Inkopers waren lange  lijke waarde en aandeelhouderswaarde.

tijd vooral bezig om ervoor te zorgen dat de juiste producten op het

ppede moment intern beschikbaar kwamen. Verder werd voonamelifl:  L835€3Ut0
mnnlmmaugedachtmmmjamdzdmlddd Marlemhﬂidzu E Juidige definitie is niet voorhanden. Of het

te maken met gy =' d lual]crm le di
trouw en herhalingsaankopen, maar niet expliciet over waarde.
Vanaf de eerste bijeenkomst is het gesprek geanimeerd. De markateers
maken duidelijk dat ze inkoop ien als een van de stakeholders binnen
dek]aumrplm&mnmkopenmhumdekammm—
Jelingen over prijzen en condities. Dee inkopers geven aan dar
ij voor leveranciers ook de functie van poortwachter willen vervullen:
toegang bieden tot de organisatie, zodat de kwaliteiten van de leveran-
cier in kaart kunnen worden gebracht en met de elijk

moet die van Warren Buffete zijn: jprice i whar you
pay value is whar you ger’ Waarde is een begrip dar
op vele manieren wordt geinterpreteerd. Niet al-
leen tussen klant en leverancier, maar ook binnen
een en dezelfde organisatie. Als voorbeeld kome de
leaseauto op tafel. Binnen een organisatie denken
finance, inkoop, hr en de gebruiker vaak heel ver-
schillend over een leaseanto als het om waarde gaat.
Soms levert dar zelfs conflicten op. En in een pure

collegss op waarde kunnen worden peschar. :

Kraljic en Rietveld

De portfoliomatrix van Kraljic komt aan bod en de indeling van Riet-
veld in leveranciers waar een organisatie grip op wil hebben of groei
mee wil ontwikkelen. Dit gedachtegoed is voor veel marketeers nieuw.

32 Defl sePTEMEER 20

dii let? Diaar gaat het toch vooral om
prijs! Conclusie is dat het de kunst is om waarde te
laten definigren door degene die het ervaart.

Waardeproposities
Het is niet effectief om met iedere leverancier te
houwen aan een intensieve en duurzame relatie.




ronde tafel
gesprekken met

N Cr 4l

in het hart van de marketing

samen
meéer waarde
creeéren

senior
inkoopmanagers

senior
marketeers

E-proQure Workshop APMP Jubileumcongres
2. Samen (meer) waarde creéren.
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E-proQure Workshop APMP Jubileumcongres
2. Samen (meer) waarde creéren.

‘ -ﬁe Fase 1

Strategie

Focus in de -

toekomst

Inkooptraject

Voorwaarde: Risicomanagement

@ Fase 3

Voorwaarde: Stakeholdermanagement

Implementatie

14



L3

rrganisatie: Parsoocnlijk:
= Paolicy * Competenties
= Maruritein = Funcrie: KPFI's — targets
= Cultuwr = Persconlijke targees
Voorwaardelijk: (=Ta) @
Lamge termijn L]
perspectief —_
m::: WAARDE
Vertrouwen -—
Bereidheid tot - ﬁ
investeran
Organisatie: Persoocnlijk:
= Plicy = Competenties
= PAaturiteit = Funcrie: KPI's — targents
= Cultuur = Persconlijke targers

Leverancier

E-proQure Workshop APMP Jubileumcongres
2. Samen (meer) waarde creéren.
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AV ieryi<)-

in het hart van de marketing

APMP NL
15 JAAR

SALES
MANAGEMENT
ASSOCIATION

E-proQure Workshop APMP Jubileumcongres
2. Samen (meer) waarde creéren.
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E-proQure Workshop APMP Jubileumcongres
3. Digitalisering als driver

17




E-proQure Workshop APMP Jubileumcongres
3. Digitalisering als driver

Belangrijke conclusies:

e Best in class bedrijven verwachten dat in 2020 meer dan 70% van de
kernprocessen zijn gedigitaliseerd en geintegreerd in de supply-chain.

* CPO’s vinden state of the art e-Procurement een voorwaarde voor succes.

* E-Procurement heeft impact op: inkoopkosten (-/- 5%), proceskosten (-/- 75%),
spend under management, compliance en risicomanagement.

* Veel bedrijven zien het belang van e-Procurement, maar hebben nog geen digitale
strategie. Nog steeds realiseren 70% van de e-Procurement projecten hun
doelstellingen niet.



E-proQure Workshop APMP Jubileumcongres
3. Digitalisering als driver

Software

Installatieplatform
Software on Premise viv vVIivVIVIVIVIVIV vV v viv v v v viv V(v
SaaS VivVivViVIVIVIVIVIVIVIVIVIVIVIVIVIVIVIVIVIVIVIV IVIVIVIVIVIVIV IV VIV VIV IV VIV IV |V
Procurement functionaliteiten
Strategic Sourcing - 3 _ Bron:
Spend Analyse v v (o)l v v viv (e)|(e) v|(e) v (o) v ‘
Leveranciersmanagement v vivivivivivieow viviviviv v v VI ivVIVIiVIVIV v v v v T
Source to Contract Lifecycle Management
Sourcing (Tendering) 1® v vivivi®l |vivivi®l |viviviel [®v| |v ®|v vivi® |®v
Contractmanagement 4O W VIV VIV v I @|@|v|@|v vielv @ |vIevI viv v VI vV v v
Purchase to Pay ® @|@|v|®|v viv viviviv v| |(vivi® v| |vIivi® v
[Afzonderlijke installeerbare modules vi_| [ Clv[vivivvivivlv] [viviviv viviviviviv] [v] [v] [viviv] [v] (v

2A Ad Ar Ba Bu Co Cu cT Es ijc Mo Or PR Pr Pu SA Sw B Ve Zy

20 |Aa] |AF] |AX] ([Br] |Gm| |Cr| |Cr| [0 |In] |[Me|] |[Ne| ([Pa] |Pr] [Pu] |Off |[Sp| |Sy] |[Te] (wT]

) = Software is van corsprong opgezet met focus op deze ondersteunde functie

¢/ . Software ondersteunt de onderliggende functie
(1) Overgenome door Jaggaer; (2) gefuseerd, systemen nog niet geintegreerd; (3) overgenomen door Proactis, nog niet geintegreerd

© 2019 E-proQure
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Toelichting:




E-proQure Workshop APMP Jubileumcongres
3. Digitalisering als driver

Fase 2. Business Case — keuzes 0.b.v. marktonderzoek sron:

T [
B2B e-Commerce 2.0 «» A'IT technologle_en
N o.a. Machine/Deep Learning
Artificial Catalog Buying Machine to Machine/RPA
: Saas platforms Virtual Agents
Intelligence Opkomst & strategie&n Smart Analytics
e-procurement Verbreding Al hardware
(m.n. P2P en B2B platforms Intuitief werken
secundair & Social Media
Contractmanagment

Leveranciersmanagement Spend Cont'_'OI

Cybersecurity

' Spend Mobile Apps

Eerste ERP Analyse -

o.a. Oracle tools Business Analytics © 2018 E-proQure
. Data integratie
03 Internet Verbrgden e-Factureren
of Thlngs en verdiepen Mobiel werken
van aanbod
& iPhone ("O7)

iPad ("10)

|

e-Aanbesteden

e-Procurement T e &= & & & & = T s & 1 “ e @& e = ® ® o .| - = = =8 » '] T e = @ = » .l s » 'T w
oh premise N _. N
1977 1985 (1999 2005 2012 2018 2021)
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E-proQure Workshop APMP Jubileumcongres
3. Digitalisering als driver

SLIM: een praktische aanpak

fecycle

anagement

© 2018 E-proQure
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E-proQure Workshop APMP Jubileumcongres
3. Digitalisering als driver

SLIM: een praktische aanpak

Betrokkenheid

e-Procurement

Initiatief inkoper

verkoper

fecycle

anagement

© 2018 E-proQure
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E-proQure Workshop APMP Jubileumcongres

4. Conclusies

Het nieuwe inkoopteam?

Head of

analytics

Tech no:l'bgv
development
officer

"]

management

alliances

- Head of

In the future, procurement — the
digital revolution, Procurement 2.0,
call it what you will = will run on

wholly digital platforms overseen by
a small, lean intelligent team of
supply management professionals.

finance
officer

23



E-proQure Workshop APMP Jubileumcongres
4. Conclusies

Wat ga jij doen?

— '




E-proQure Workshop APMP Jubileumcongres
4. Conclusies

Overleef je?!
“Inkoop en verkoop
noodgedwongen in het
huwelijksbootje?”



E-proQure Workshop APMP Jubileumcongres
4. Conclusies

Evaluatie




Tot slot

Zoek je verdieping? Volg dan onze andere E-proQure Workshops

Succes met Samen!



E-proQure Workshop APMP Jubileumcongres
3. Digitalisering als driver

SLiM Fase 1: Verandercapaciteit

SPONSORING

PROJECT- ) VERANDER-
MANAGEMENT MANAGEMENT

© 2018 E-proQure
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E-proQure Workshop APMP Jubileumcongres
3. Digitalisering als driver

SLiM Fase 2: Veranderstrategie

y Stap 4
Stap 3 Formuleer

Veranderstrategie
Stel Veranderrisico’s
vast

Stap 2

Identificeer
Organisatiekenmerken

Stap 1

Identificeer
Veranderkenmerken

W

29
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E-proQure Workshop APMP Jubileumcongres
3. Digitalisering als driver

SLiM Fase 2: Stakeholder analyse

Invioed op
besluitvorming

(@] Manager Facilitair
[ ] Manager ICT
[ ] CFO

Manager Inkoop
Manager Financién

Toeleveranciers

@ Positief @] Medisch specialist Controller
Inkopers

© Neutraal P

@ N\cgatief

Belang bij resultaat

© 2018 E-proQure
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E-proQure Workshop APMP Jubileumcongres
3. Digitalisering als driver

SLIM Fase 4. Succesvol implementeren

Verander- Kwaliteits
g management a3
Project e -~ management

management \
~

/

- LEAN

Faseringen

Acties & Aandachtspunten

Ervaringen / Best practices

Eenduidige communicatie

Leereffecten organisatie

© 2018 E-proQure

31



E-proQure Workshop APMP Jubileumcongres
3. Digitalisering als driver

SLIM Fase 5: Optimaliseren gebruik

Procedure
i

PROCES
OPTIMALISATIE

Gebruikers _ Systemen

32



E-proQure Workshop APMP Jubileumcongres

3. Digitalisering als driver

Experimenteer en leer

g Plan New Tech
v 0.1

e Experiment 1

\ Resultaten
duiden

Resultaten
’ duiden

e Experiment 2

e Implementatie?

"

g Plan New Tech
v 0.2

e Experiment 3

J

\ Resultaten
duiden

W

33



We are becoming aware
that the major questions
regarding technology are
not technical
but human questions

Peter Drucker

Source: “Technology Management and Society” (1970), page 76

E-proQure Workshop APMP Jubileumcongres
3. Digitalisering als driver
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