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R.H.A. VAN STEKELENBORG

INKOOPAUTOMATISERING

AANPAK

Inkoopautomatisering blijkt helaas niet te heb-
ben gebracht wat de automatiseerders een paar
jaar geleden voorspelden. Een van de genoemde
oorzaken is het gegrek aan kennis van de doel-
stellingen en werkwijzen in de inkoopfunctie.
Dit komt, volgens de auteurs van het artikel,
door het ontbreken van een systematische ana-
lyse van de inkoopfunctie vanuit het perspectief
van de systeemontwikkelaar.

Vanuit zo'n analyse wordt hier een aantal over-
wegingen toeieéicht die automatiseerders en

systeemontwi

elaars in het achterhoofd kun-

nen houden bij de ontwikkeling van informa-
tiesystemen voor diverse inkoopsituaties.

e

VERGT GE

Fr. RH.A. van Stekelenborg verricht promo-
tie-onderzoek op het gebied van inkoop en in-
Jermatiesystemen bij de vakgroep Informatie
& Technologie van de Faculteir Technische
Bedrijfikunde, Technische Universiteit Eind-
boven. Hierbij zijn diverse bedrijven in de

Nederlandse industrie betrokken.
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Sinds vele jaren worden er grote moge-
lijkheden rtoegeschreven aan her ge-
bruik van informatiesystemen in de in-
koopfunctie. Het gebruik van informa-
tiesystemen in de inkoopfunctie heeft
echter een minder grote vlucht geno-
men dan werd verwacht. Uit verschil-
lende studies blijkt dar automatisering
binnen de Inkoop tot op heden voorna-
melijk was gericht op verberering van
de efficiéntie in operationele, admini-
stratieve en routinematige inkoopacti-
viteiten.

Uit onderzoek van De Heij en Van Ste-
kelenborg is gebleken, dac standaard
softwarepakketten voornamelijk gericht

zijn op het inkopen van produkriege-
bonden goederen. Her gaat hierbij met
name om standaard artikelen, niet om
complexe produkten die vergezeld gaan
van uitvoerige specificaties. Het inko-
pen van diensten, inhuren van produk-
tiemiddelen en dergelijke is slecht on-
dersteund. De veelal logistick georién-
teerde pakketten zijn voornamelijk ge-
richt op onderstecuning van het bestel-
proces, niet op activiteiten als leveran-
ciersselectie of contractmanagement.

Informatiesystemen die door organisa-
ties zelf zijn ontwikkeld zijn vaak com-
plementair aan de standaard pakkemen
en ondersteunen op kleine schaal soms
ook meer rtactische acriviteiten zoals
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» gingen toegelicht, die men bij de ont-

wildeling van racrisch/strategische in-
koopinformariesystemen in beschou-
wing dient te nemen.

Het onderzoek

Her doel van het in juni 1992 gestarte
en vier jaar durende onderzock ‘Inkoop
en informariesystemen’ is het in kaart
brengen en beschrijven van inkooppro-
cessen aan de hand van prakrijksitu-
aties. Hiermee kan een referentie-infor-
matiemodel worden opgesteld dar als
leidraad kan dienen bij de anromatise-
ring van inkoopprocessen in induseriéle
ondernemingen. Het gaar hier in her
bijzonder om de meer initieel/tactische
en strategische inkoopprocessen. Op
deze wijze trache het project in te spelen
op de hiervoor gescherste ontwikkelin-
gen.

Het referentiemodel dat wordt onwik-
keld, dient een meervoudig doel Ten
eerste kan het referentiemodel gebruike
worden om bestaande informatiesyste-
men te positioneren.

Ten tweede kan het gebruike worden
om bestaande inkoopsituaties snel te
beschrijven en hieruit informatiebe-
hoeften af te leiden. Het project biedr
richtlijnen voor het ontwikkelen van
inkoopondersteunende  software  door
systeemontwikkelingsafdelingen en
sofrware-bureaus, alsmede voor het se-
lecteren van standaard sofrware op dir
gebied. We gaan hierna kort in op de
ontwikkeling van inkoopinformatiesys-
temen.

Beslissen als hasis voor systeemontwik-
keling

Bij het ontwikkelen van systemen moet
worden uitgegaan van het doel van de
informatievoorziening in een bepaalde
organisatorische functie. De primaire
functie van de inkoop betreft het van
externe bronnen berrekken van alle
goederen en diensten die noodzakelijk
zijn voor de bedrijfsuitoefening, de in-
standhouding van het bedrijf en de be-
drijfsvoering tegen de voor de organisa-
tie meest gunstge voorwaarden.

Om deze funcrie te vervullen worden
binnen de inkoopfunctie continu be-
slissingen genomen die van invloed zijn
op de uiteindelijke effectiviteit (d.w.z.
de mare waarin men erin is geslaagd de
doelstellingen en taken, die waren ge-
steld, te realiseren). De informatievoor-
ziening speelt daarbij in die zin een on-
dersteunende rol, dar men een goed on-
derbouwde inkoopbeslissing slechts kan
nemen indien men over in%ormatie be-
schike over bijvoorbeeld:

— de na te streven doelstellingen (stre-
ven we nzar een optimale kwaliteit of
gaan we voor de laagste prijs, wat zijn
streefgetallen hierbij, enz.);

— relevante factoren die van invloed zijn
op het effect van de beslissingen
{hebben we bijvoorbeeld niets over
het hoofd gezien bij onze beslissing};

— mogelijke beslissingsalternatieven en
de respectievelike consequenties
hiervan {war gebeurt er als we één le-
verancier kiezen in plaats van meer-
dere, zijn we goedkoper uit als we in

Figuur 1. Vier typen inkoopsituaties.
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Taiwan kopen in plaats van in Neder-
Jand, enz.).

Uit her voorgaande blijke, dat het in-
winnen van informartie en her beslissen
onlosmakelijk met elkaar zijn verbon-
den. Bij de ontwikkeling van geauto-
matiseerde informartiesystemen moet
derhalve rekening worden gehouden
met de repercussies die de invulling van
de primaire functie van inkoop heeft op
het ontwerp van het systeem. Bijgevolg
betreft een eerste stap in de onrwikke-
ling van inkoopinformatiesystemen een
analyse van de werkwijzen in de in-
kooptunctie.

Versehillen in inkoopwerkwijzen

Eén van de problemen bij de analyse
van de inkoopfuncrie is de grote diver-
siteit waarmee men geconfronteerd
wordr. Elk inkooppakket vraagt om een
specifieke inkoopbenadering, zo blijkr
in de prakeijk. Her vitbesteden van
echnische onderhoudswerkzaamheden
bijvoorbeeld, is een totaal andere tk
van sport vergeleken met het inkopen
van genormeerde standaarddelen voor
gebruik in het eindproduke. Dit maake
het ontwikkelen van één inkooponder-
steunend informatiesysteern bijna on-
mogelijk, daar mer verschillende eisen
en wensen van gebruikers rekening
moet worden gehouden. Eisen en wen-
sen die athankelijk zijn van de specifie-
ke inkoopsituatie

Binnen her onderzoek is deze diversiteit
teruggebracht tor een vierral verschil-
lende typen inkoopsituaties. Dit is ge-
daan op basis van facroren die van in-
vloed blijken te zijn op de doelstellin-
gen en werkwijzen bij het nemen van
inkoopbeslissingen.

Uit de vakliteratuur blijkt dat deze
doelstellingen en werkwijzen voorna-
melijk afhankelijk zijn van de com-
plexiteit, de dynamick, de onvoorspel-
baarheid en het belang, respectievelijk
de gevoeligheid van enerzijds de vraag
van interne klanten en anderzijds het
aanbod in de inkoopmarkt (zie figuur
1). In etk van de onderscheiden typen
zijn de eisen die aan zowel de inhoud
als de aard van de geautomariseerde on-
dersteuning worden gesteld, verschil-

lend.

bz eenvoudige inkoopsituatie; effort management
In een eenvoudige inkoopsirtuatie heeft
men veelal te maken mer eenvoudige,
gestandaardiseerde  produkten  die
slechts weinig waarde toevoegen aan
het uiteinde%i}ke eindproduke. Een
voorbeeld van dit type inkoopsituatie is &
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» het inkopen van eenvoudig bevesti-

gingsmateriaal {zoals schroeven, bouten
en moeren). De benodigde hoeveelhe-
den alsook de specificaties van deze ma-
terialen zijn in de regel op voorhand be-
kend aan de hand van ervaringsgege-
vens of eventueel aanwezige verkoop-
plannen.

De marke kenmerke zich door een groot
aantal leveranciers. De technologische
vooruitgang is beperkt. De prestaties
van een leverancier zijn voorspelbaar en
deze leverancier bevindt zich vaak in de
nabijheid van de afnemer.

In deze eenvoudige inkoopsituatie van
regelrechte bevoorrading lige het accent
duidelifk op de meer operationele ver-
wervingsactivitciten die Inkoop uir-
voert. In deze situatie komt het neer op
her reduceren van de moeite (‘efforr re-
duction’) die het inkopen op zich met
zich meebrengt (bijvoorbeeld door ge-
bruik te maken van verzamelfacruren,
grijpvoorraden die worden aangevuld
door de leverancier, enz.). Efficiéntie
staat hier dan ook voorop {inkoop als
‘efforc manager’). Dit verklaare waarom
juist in deze situatie de huidige inkoop-
automatisering 1s terug te vinden.

Intern problematische inkoopsituatie: demand
management

In een intern problematische inkoopsi-
tuatie heeft Inkoop te maken met een
belangrijle, complexe en/of onzekere
vraag van de interne klanten Dit is bij-
voorbeeld het geval bij kritische onder-
houdsactivireiten in de procesindustrie.
Het falen van dir onderhoud kan leiden
tot ernstige consequenties in termen
van kosten alsook her milieu. Her mo-
ment dat de vraag naar dit soort onder-
houd zich openbaart is tegelijkereijd re-
latief onvoorspelbaar. Echrter, de onder-
houdsactiviteit op zich kan veelal door
meerdere leveranciers worden uitge-
voerd, die zich bovendien in de nabiyj-
heid van de afnemer kunnen bevinden,

In deze inkoopsituatie ligt het accent
meer op activiteiten die gericht zijn op
het terugbrengen van het belang (bi}-
voerbeeld door het beperken van de ri-
sico’s die te laat leveren mer zich mee-
brengt), de complexiteir, de dynamiek
em’o% de onvoorspelbaarheid van de in-
terne vraag. De behoeftestelling verge
van Inkoop de meeste aandacht. In-
koop zal zich in deze situatie bijvoor-
beeld bezighouden met het wijzen van
de interne klant op de voordelen van
regelmatig preventief onderhoud, of het
rerugbrengen van de risicos bij het
falen van het onderhoud Deze acrivi-
teiten hebben een meer tactisch karak-

ter. Ondersteuning van dit soort, op de
interne vraag gerichte, tactische in-
koopactiviteiten (inkoop als ‘demand
manager’) laat te wensen over, zoals we
hebben gezien.

Extern probiematische inkoopsituatie: supply
management

Een voorbeeld van een extern proble-
matische inkoopsituatie is een schijnba-
re monopoliesituatie bij de aanschaf
van een op zich relatief eenvoudig pro-
dukt (zoals bijvoorbeeld cen nikkelen
schroef). Het produke is daarbij zowel
war betreft kwantiteit als specificatie
voorspelbaar.

Hier heeft de inkoper echter te maken
met slechts én of zeer weinig aanbie-
ders (er zijn immers niet zoveel leveran-
ciers die nikkelen schroeven leveren),
die zich daardoor ook relatief ver van de
afnemer kan bevinden.

In dit soort situaties waarbij de aspec-
ten complexiteit, dynamiek en onzeker-
heid juist de aandache vestigen op het
aanbod vanuir de externe inkoopmarkt,
richten de initieel/tactische inkoopacti-
viteiten zich op beheersing van deze ex-
rerne aspecten (inkoop als “supply man-
ager'). In het voorbeeld zal Inkoop der-
halve met name gericht zijn op het vei-
lig stellen van de toelevering en her ac-
tief beheren van de relatie mer de leve-
rancier. Andere activiteiten die men
kan aantreffen in deze situatie zijn het
zoeken naar alternatieve leveringsbron-
nen (marktonderzoek) of bijvoorbeeld
het ondersteunen van sleche presteren-
de leveranciers.

Gomplexe inkoopsituatie: inlegrative manage-
ment

In een complexe inkoopsituatie vragen
zowel de karakeeristicken van de vraag
als van het aanbod om de aandachr van
de inkoper. Een voorbeeld is de aan-
schaf van een complex, hoog technolo-
gisch en concurrentievoordeel opleve-
rend produkt mer een kritische leverdjd
en slechts één aanbieder, zoals cen tech-
nologisch hoogwaardige lens, die voor
het eindprodukr net dart beetje concur-
rentievoordeel oplevert ten opzichte
van de concurrenten dat het bedrijf her
hoofd boven water weet te houden. Jo-
hansson, Hakansson en Wootz typeren
deze situatie als een koopsituatie met
een hoge behoefre-onzekerheid en een
hoge transactie-onzekerheid.

In deze inkoopsituatie ligt het accent in
inkoop op strategische lange-termijnac-
tiviteiten die worden uirgevoerd. Dit
betekent dat de beslissingen veel tijd
vergen en veelal door meerdere perso-
nen vanuit diverse disciplines worden
voorbereid en genomen. De beslissin-
gen hebben betrekking op zowel aspec-
ten van de interne vraag alsook het aan-
bod, om op deze wijze twe trachten de
complexe inkoopsituatie te vereenvou-
digen (inkoop als “integrative manager’
tussen vraag en aanbod).

Inkoopinformatiesystemen: een geditfe-
rentieerde aanpak

De eisen die azn zowel de inhoud als de
aard van de geautomatiseerde onder-
steuning worden gesteld, verschillen in

Figuur 2 Nuar een gedifferentiverde inkoopautomarisering

onvoorspelbaarheid en
belang van de interne vraag
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f ge-apgregeerde in

Tabel I Informatiebehocfien gekarakteriseere naur inkoopnivenu,
inkoopniveau

Karakteristiek van Operationeel Tactisch Strategisch

de informatisbehoefe

Bron grotendeels intern -5 » extern

Soope goed gedefinieerd - - - zeer breed
- Agpgregatieniveau gedeiailieerd - - » Qeaggregeerd

Tijdshorizon historisch - . toekomstig
- Actualiteit zeer actueel - > relatief oud
| Nauwkeurigheid hoog -t > laag
- Fréquentie van gebruik zeer frequent e - infrequent
. rori; M. Morton Framework far Management Inforraation Sysems

» clk van de vier onderscheiden typen in-
koopsituaties Met behulp van tabel 1
kunnen we eveneens afleiden dar de ka-
rakeeristicken van de informariebehoef-
te in elk van de voorgestelde typen ver-
schillend zijn (figuur 2, zie blz. 59)

In de siruatie van inkoop als ‘effort man-
ager’, waar cen accent lige op operatio-
nele efficiéntievraagstukken, zal een in-
formatiesysteem transactiegeoriénteerd
zjn en voorramelijk registratief van
aard. Er vindr regjstratie plaats van ba-
sisgegevens zoals leveranciers, artikelen
gen orders Her gaar hier om gederail-

JIeerde actuele gegevens omurent de ver-

werving van veelal gecodeerde produk-

i ricgebonden artikelen. In de prakeiik is

A duidelijk herkenbaar dat de huidige tra-

@ ditioncle auromartisering voornamelijk
op dit gebied terug is te vinden,

In de drie overige situaties is duidelijk
f sprake van een toenemende behoette

B aan meer beslissingsondersteunende,
g intelligente’ systemen voor initieel/tac-

‘tische en strategische beslissingen,In
deze beslissingsondersteunende syste-
§ men zijn analyse-, simularie- en (soms
§ heurisusche) geslissingsmodellen gein-
| tegreerd en wordt gebruik gemaakt van
f%rma{ie‘ Daar waar
noodzakelijk moetr via selectiemecha-
f .nismen en diverse aggregatieniveaus
8 kunnen worden ‘ingezoomd’ op voor
§ de beslissing relevante detailgegevens.
j. Voor ondersteuning van deze meer tac-
f tisch/strategische  beslissingen  zijn
slechts weinig systemen uitgerust.

B Bij de onrwikkeling van tockomstige

geautomariscerde  informatiesystemen
voor de inkoopfunctie moeten boven-
staande verschillen tot uiting komen in
het uiteindelijke systeemontwerp. Meer
en meer worden auromatiscerders ge-
confronteerd met de vraag naar meer
beslissingsondersteunende  informatie-
systemen, gericht op de effectiviteic van
inkoopbeslissingen. In de literaruur zijn
pas sinds kort symptomen waar te
nemen van ontwikkelingen in deze
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richting. Ook in de prakeijk zien we dar
beslissingsondersteuning van bijvoor-
beeld contractmanagement, offerte-eva-
luatie en leveranciersselectie op kleine
schaal voet aan de grond begint e krij-
gen.

Conciusies

Het zal u duidelijk 2ijn, dat de heden-
daagse inkoopfunctie een divers, uitda-
gend en moeilijk  grijpbaar  gebied
vormt voor de automatiseerder, Sys-
reemontwikkelaars moeten zich bewust
zijn van de valkuilen die zich in dir toe-
passingsgebied bevinden. Een gedegen
analyse van systeembepalende situartie-
karakeeristicken in de inkoop moet lei-
den tot cen goede indicatie van de te
verwachten informatiebehoeften, Door
het in ogenschouw nemen van deze, uit
de inkoopsituatic voortkomende be-
hoeften, kan bij de ontwikkeling van
een inkoopondersteunend informarie-
systeem beter worden ingespeeld op de
vereisten die de ‘moderne Inkoop aan
haar geautomatiscerde ondersteuning
stelt. Slechts dan kan auromatisering in
Inkoop leiden tot verbeterde effectivi-
teit van inkoopbeslissingen en meer te-
vreden gebruikers. [ ]
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