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¾ De klassieke inkoop

¾ Businessgedreven inkoop

¾ De inkoopkijk op contractmanagement

G E R C O  R I E T V E L D

2



¾ Een paradigma is een verzameling aannames, 

concepten, waarden en toepassingen die weergeeft 

hoe de gemeenschap de werkelijkheid ziet, vooral in 

intellectueel opzicht

¾ Bij een paradigma shift wordt de bestaande kijk op 

de werkelijkheid vervangen door een andere. Het 

gaat dan om een revolutie, een transformatie, een 

metamorfose

¾ De paradigma paralyse is het onvermogen of de 

weigering verder te kijken dan de bestaande 

opvattingen
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¾ Mentale connectie bij bestuurders: inkoop = kosten 

besparen

¾ Economische crises vormen inkoopõsperfect storms

¾ In korte tijd geven bestuurders inkoop een meer 

invloedrijke positie onder leiding van een heuse CPO

¾ Door consequent concurrentie te stellen is een forse 

efficiëntieverbetering bereikt  
-Vet van het bot

¾ Inkoop is in rap tempo de op één na belangrijkste 

functie geworden (McKinsey, 2000)
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¾ Echte doorbraken op inkoopgebied blijven uit

-De groeiende aandacht van bestuurders voor inkoop vertaalt 

zich niet in resultaten. Bij veel organisaties is inkoop niet verder 

gekomen dan een smalle, traditionele taakinvulling (McKinsey, 

2007)

-Een toenemend aantal CPOs sneuvelt

¾ Hoe meer inkoop professionaliseert, hoe dikker het 

glas wordt
-Inkoop is ongemerkt en onbedoeld de architect van zijn eigen 

eiland
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¾ Als er één ding is waaraan inkopers niet twijfelen, dan 

is het wel dat zij op de wereld zijn gezet om 

besparingen te realiseren
-òMaar als dat het enige doel van inkoop is, dan bestendigt dit het 

beeld dat inkoop een geïsoleerde functionele activiteit is die niets 

anders doet dan het uitvoeren van de inkoopconsequenties van 

businessbeslissingen die anderen nemen. Het uitoefenen van wat 

spierkracht is zo ongeveer het enige wat inkoop hoeft te doenó 

(Russill, 2008)

¾ Door scherp in te kopen slaagt inkoop er in zijn 

organisatie stelselmatig te voorzien van de zwakste 

leveranciers, van kwalitatief slechte producten en van 

de meest uitgewrongen dienstverlening
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¾ Inkoop ´s succesformule raakt uitgewerkt
-Als we zo doorgaan halen we het bot van het bot

-Daarmee verzwakken we onze leveranciers en dus de economie

¾ Vanuit inkoopperspectief doen we het meer dan goed. 

Maar dat perspectief is verkeerd
-Worden de businessuitkomsten beter omdat we een inkoopafdeling 

hebben?

¾ Inkoop levert de verkeerde dingen aan de verkeerde 

mensen
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Financiële impact
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Focus je op kosten dan gaat de kwaliteit omlaag

Focus je op kwaliteit dan gaan de kosten omlaag

Inkopen van lagere kosten kan wel

Maar lagere kosten moeten dan wel een oorzaak 

(business driver ) hebben
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¾ Lees ðindien mogelijk ðde businessplannen van je 

organisatie(onderdelen) en highlight de woorden die 

overeen komen met de business drivers
ïZo stel je een ôboodschappenlijstjeõ samen, waar je met het 

businessmanagement over kan praten (Wat bedoel je dan precies? 

Wat wil je bereiken? Welke impact hebben leveranciers daarop?)

¾ Maak inkoopplannen in het volgende stramien
1. Businessdoelstelling

2. Wat zit de realisatie van de businessdoelstelling in de weg?

3. Is er een inkoopgerelateerde oorzaak? Zo ja, welke?

4. Welke oplossing kan inkoop realiseren?

5. Welke activiteiten gaat inkoop daarvoor ondernemen?
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¾ Over verrassend gesprokené
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¾ Inkoop onderkent dit niet/onvoldoende
ïInkoop sluit aan de lopende band contracten af, maar wat voor zin 

heeft dit als niemand er meer naar omkijkt?

ïContracten implementeren zich niet vanzelf in de organisatie

ïPartijen leven de contractuele afspraken niet uit zichzelf perfect na

ïInkoop heeft een instrumentele kijk op contractmanagement

¾ CM is het managen van:
a. de realisatie van de wederzijdse gemaakte contractafspraken en

b. het actueel houden van de gemaakte contractafspraken
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¾ 1e generatie: Meten
ïBijvoorbeeld leverbetrouwbaarheid

¾ 2e generatie: Beschrijven
ïNaast meten ook beschrijven in welke mate en hoe het doel 

gerealiseerd wordt

¾ 3e generatie: Beoordelen
ïDe bevinden worden niet alleen beschreven maar ook beoordeeld, 

inclusief het doel zelf en de weg ernaar toe

¾ 4e generatie: Onderhandelen
ïBeide partijen voeren de evaluatie samen uit en dan niet zozeer de 

doelrealisatie maar hun verschillen van inzicht over de 

samenwerking
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