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Een rondetafeldiscussie aan het einde van
het jaar is voor Facto Magazine zo lang-
zamerhand uitgegroeid tot een traditie.

In 2000 werd gediscussieerd met vijf jonge

inkooppromovendi en in 2001 met vijf
ervaren inkoopdirecteuren. Dit jaar gingen
vijf prominente inkoopadviseurs van vijf
verschillende adviesbureaus rond de tafel.
Het onderwerp kostenbesparingen sluit
aan bij het thema van dit nummer, maar
gaat verder: hoe kan inkoop bijdragen aan
de strategie van de organisatie en hoe kan

zij deze waarde aantonen?

Mary Kroon
Dick van Damme
BartVos

Reikt ategisi
inkoo rerder
tend |

Het strategisch belang van inkoop wordt
volgens veel inkopers nogal eens onder-
schat. Als inkoop al strategische waarde
wor dttoegedichtdaribeperktzichdatvoor-
namelijk tot kostenreductie. Dit zou in-
koop ook wel een beetje aan zichzelf te wij-
ten kunnen hebben, immers, uit onder-
zoek van Purchasing Excellence is geble-
ken dat Nederlandse bedrijven — als 7eal
aan inkoopverbetering doen -primairvoor
de kostenreductie gaan.

Geroo trapt af door te gdlen dat Ne-
derland op inkoopgebied achter gaat
lopen in vergelijking met andere Eu-
ropese landen. Vooral de UK maakt
een enorme sorong . 'Er is gelukkig
een aantal bedrijven dat voor kosten-
besparing gaat, maar de meete zjn
zelfc zover nog niet Vijf procent van
de actoren gaat verder dan kosten be-
gparen, maar het lecuwended doet nog
niks. Terwijl inkoop in feite een anti-
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cydisch hulpmidde zou moeten zijn,
leunen de meeste bedrijven nog ach-
terover.' Dick: 'En defocusis dan ge-
richt op kostenbesparing en niet op een
breder drategisch belang.' Jan vindt
e niets mis mee dat je met de kogten
begint alsje aan inkoop gaat werken.
"Het is de traditionde focus, inkopers
zitten vaak teved op dekogten, terwijl
debeschikbaarheid van materiaal bij-
voorbedd somsbdangrijker is. Alsje
gaat zitten duwen op de kogen en
daarmee de bedrijfsdodgdling niet
haalt, dan heb jenog niet ved bereikt.'
Jan Willem zou een onderscheid wil-
len maken tussen grote en kleine be-
drijven en tussen materialen en NPR
(ofwel stuklijst en facilitair). 1k denk
dat stuklijsttrajecten, zeker bij degrote
bedrijven, al langeretijd aandacht heb-
ben gekregen. Het facilitaire stuk is
coming, met name as de economische
druk wat zwaarder wordt aangezet'

Gerco:'Vfe kunnen hed ved bedrijfs-
takken overzien vanuit ons bureau.
Wat je aantreft bij Philips is absoluut
geen gemene dder, zdfs nig in de
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maakindudtrie. Er iseen aantal bedrij-
ven dat a jaren geeden belangrijke
dappen heeft gezet, maar dat mag je
zeker niet projecteren op andere be-
drijven. We hebben kortgeleden een
onderzoek gedaan onder de retail en
het was bijna dramatisch wat we daar
aantroffen. Je verwacht alerlel facet-
ten van supply chain oriéntatie, maar
diezjner niet

JanWillemherkent ditwel. 'Bij deretall
iserwel prijsfocus, maar absoluut geen
supply chain focus!

Jules denkt dat inkopers het zichzdf
0ok een beetje aandoen. ‘Zewillenzich
opdeagendaplaatsendoor diekosten-
focus, maar daarmee missn zein feite
het contact met de business die niet
dleen zit te wachten op de kogten-
besparing, maar voora op de Strategi-
sche voordelen. Daar wordt niet op
gehamerd omdat ze daarmee niet op
de agendakomen, eenvicieuzecirkd.'
Bart: 'Kun je die doorbreken?
Julesdenktvanwd: "Wij zijnbezigmet
€en project waar we vanuit een tradi-
tionele sourcing assesment heleandere
aanbevelingen doen en nauwesamen-
werking zoeken met de dtrategische
processen. Hoekunnenwedieversnd -
len en de effectiviteit verhogen? Dan
Ziejedat er bij het Europees manage-
ment plotsding ved interese is om
dingendaarin op testarten. Dat vraagt
wel eenanderebil.

Jan vindt dat het ook afhangt van de
levenscydi van bepaalde producten.
In het begin kan voor een bepaald
product Hme-to-market ved essentié-
ler zijn dan de kosten, maar na ver-
loop van tijd, ds het een meer mature
product is kan de focus weer meer op
kosten komen. Het is dus geen een-
dimengionae manier van kijken en het
isbelangrijk dat inkoop dat onderkent.
Het gaat dan om het ontwikkelen van
een gedifferentieerde Srategie vanuit
het positioneren van inkooppakketten
in relatie tot het eindproduct. Anders
worden ze vanzelf wel in die enehoek
gedrukt.'

De directe inkoopbesparingen op
factuurniveau en de integrde supply
chainbesparingen zijn volgens Max
tweedimensesin dezediscusse 'Als
consultant moet je wd aanklikken bij
wat de gdregds zijn in het bedrijf.
Zijndit factuurkosten, dan moetjedaar
op aanklikken. Zijn het totd cods dan
richt je je daarop. Het succes van de
universiteiten, de consultants en

inkoopprofessionas in de bedrijven
heeft ertoe gded dat de inkoop-
discusseop dit moment op niveau van
de Raad van Bestuur (RvB) wordt ge-
voerd. Daarmee zijn we weer terug bij
kogten. De RvB-leden denken primair
in termen van kogen, je kunt dit we
larderen met maatschappelijkeverant-
woordetermen, maar bottom line gaat
het over kosten en over gdd. De
inkopers, opgevoed door onder andere
de NEVI en de universiteiten, willen
het juist niet meer hebben over de
factuurkosten, maar over total cods
We zijn misschien weer terug bij af
omdat we bij de RvB over gdd pra-
ten

Bart 'Danligt het toch bij inkoop. Die
kan geen business case maken om de
RVvB teovertuigen dat dat gdd niet a-
leen zit in die kale facturen.’

Dat moeten wevolgens Max ook niet
verwachten. 'Ik ken opdrachtgevers
die zeggen 'ds de inkoper nou dit en
dit zal doen’ dan antwoord ik, ‘dan
zou hij opjouw dod ztten. Dat zit ie
niet, dus dan moet je dat ook niet van
hem verwachten.’

Stoelendans

Janishet daar niet meeeens 'Mensen
die verantwoorddijk zijn voor een be-
paald gebied in een organisatie moe-
ten de verantwoordelijkheid nemen
om op de ondememersstod te gaan
zitten. Alsje vanuit inkoop 60-70 pro-
cent van de omzet in volume in han-
den hebt, dan mask je het leven van
een CEO we makkelijker ds je goed
nadenkt wat de essentiesin het bedrijf
ziijn en die verantwoordelijkhed
neemt.’

Max wil het omdraaien en geeft een
smpd voorbedd. ‘Je bent directeur
groot aandeelhouder van een groot
produchebedriji. Dan mag je een
productiedirecteur leren hoe die moet
inkopen, of je gaat een inkoper leren
hoe hij over de business moet naden-
ken. Wat zoujedandoen?
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Jan: 'k zou iemand naast me willen
hebben die vanuit dezelfde optiek
denkt: "Hetisook mijnged." Wij wor-
den er met elkaar beter van dswe hier
met elkaar een goedebusnessdraaien.
Jekunt niet zeggen, jij bent productie-
directeur, dushoujij jedleenmaar met
productie bezig. Hij moet natuurlijk
goad in productie zijn maar hij mag
best de verantwoordelijkheid wat bre-
der trekken.'

Max: 1k denk dat je iemand met ver-
sand vanbusinesseerder inkopen kan
bijbrengen dan een inkoper gevod
voor debusiness Dat duurt telang.’

Calimerosyndroom

Voor Jules klinkt deze discusse toch
een bedje ds het welbekende cdimero
effect. Inkoperszitten vask il en heb-
ben het gevod dat ze niet serieuswor-
den genomen. Maar het begint bij het
proberen zdf de link te maken naar
die busness. Als je ziet dat je daar
waarde kan toevoegen dan wordit je
Serieus genomen.’

"Het Cdimero-effect zijn wenu toch &
jaren te boven', vindt Jan Willem. 'k
vond het wel mooi wat ik van John
Rothenberg hoorde: we moeten bin-
nen Unilever naar B2B, van buyer to
businessman. Men herkent dat er ved
meer geld te verdienen valt dsje een
bredere, focus hebt dan dleen prijs.
Uiteinddlijk is het bottorn line resul-
taat wel het enige dat telt. De inkoper
moet leren om de opportunity in the
supfHy market te herkennen en die te
vertalen in concurrentievoorded voor
het bedrijf en in nieuwe producten en
markten aan de verkoopkant.'

Max: Het cdimero-effect blijkt toch a
uit degdling. Waaromzouje het stra-
tegisch belang aan willen tonen? Doen
andere disciplines dat ook? Die doen
gewoon hun werk!

Gerco vindt het cdimero-effect verle-
dentijd. Het weerspiegdt volgenshem
0ok niet waar inkoop nu Staet Tiet
vak is inmiddels een stuk verder ge-
komen. Ondernemers zijn zich best
bewust van inkoop. Het ligt nu bij de
inkoper om te bewijzen dat het ook
werkt binnen deorganisatie. Eengroot
gededte van de inkoop, en dat gdldt
ook voor deinkoopconsultancy, ished
derk gefocust op papieren wingen'.
De kunst is echter om voor de onder-
nemer te bewijzen dat je het bottom
line kan krijgen. Als een inkoper dat
kan, dan pas krijgt hij het vertrouwen
om aan nog belangrijker agpecten van
de bedrijfsvoering te komen.’

Hart 'Hoe toon je dat dan aan? 'Hoe
maak je dat dan zichtbaar op de bot-
tomline?

Max vraagt zich af of je dat zichtbaar
moet willen maken. 'Je bent wat je
meet. De achterliggende gedachte is
waarom zou de inkoopfunctie zaken
aantonen ds andere functies niet die
behoefte hebben. Dat komt vanuit dat
minderwaardigheidscomplex.’

Jules 'lk geloof niet dat andere func-
ties hun waarde niet willen aantonen.
Toen ik in de productie zat, werd ik
wel degdlijk op mijn efficiency afgere-
kend. In de logigiek op mijn delivery
performance. Voor inkoop werd ik op
inkoopbesparingen afgerekend. Dat is
misschien de verkeerde maatstaf, ds
je naar de drategische processen kijkt,
maar het iswel degdijk belangrijk om
te meten wat je doet. Je kunt daarmee
laten zien hoe succesval je bent en, ds
dat niet zo is, kun je aantonen dat er
iets aan moet worden gedaan.'

Jan: 'Het is essentied ervoor te zorgen
dat de organisatie beter wordt vanwat
we met ekaar hebben gedaan. Daar-
voor moet je contract compliance me-
ten om te laten zien dat het werkt. Uit
die redenering, niet zozeer om het "kijk
mij eens effect.’

Voor Gerco daet ds een pad boven
water dat dsje iets niet medt, je ook
niet kunt sturen.

Jan Willem; "Er is niet én &t indica
toren, nog steedsniet. Wepredikendat
inkopen een multidisciplinair proces
is dus dat je het effect nooit kunt isole-
ren. Je kunt wel afspraken maken bin-

nen bedrijven hoe je dingen mest.
Soresk & met elkaar waar jewilt Saan
over een paar jaar.

Jan: 'Er zijn zeker wel basisindicatoren
om te meten. Over het metenvan flexi-
biliteit kun je een hde discussie voe-
ren, daar komje niet uit. Maar eenle-
verancier met korte levertijden is per
definitie flexibeler dan die met een
lange levertijd. Hou die levertijd en de
daaraan  gekoppelde leverings
betrouwbaarheid dus in de gaten.’

Meten om te verbeteren

Jan Willem maakt een vergdijking naar
het eigen vak. Volgens hem zijn de ef-
fecten van adviseurs en van trainers
00K niet te isoleren. 'Je weet nooit wat
een bedrijf gedaan zou hebben zonder
die adviseur of trainer. Toch weet je
van tevoren prestatie-afspraken te
maken met de klant.'

Jules ziet ook de andere kant van de
medallle: 'Er zijn ook organisdties die
extreem op meten gericht zijn. Hun

balance score card ziet ke maand he-
lemaal rood. Devolgendemaand weer.

'Goh',, zeggen zedan weer. Indiezin

iS een extreme focus niet goed”

Jan Willem: 'Een hed extreem voor-

bedd is Generd Electric (GE) en die
doen het toch wel goed. Je krijgt niks
verbeterd dsje niets meet. De cultuur

komt er natuurlijk ook bij. GE iseen

strak hiérarchisch gded bedrijf. What

interests my boss, fascinates me.

Meten om ietsteveranderen, ietstever-
beteren, datisessentied voor Jufes. Naar
zijnideewordt er echter vaker gemeten
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om voor het management de cijfers
maandelijks boven tafel te krijgen dan
om de processen te verbeteren.

Ook Max vindt Generd Electric een
uitzondering opderegd, omdat indat
bedrijf de reges consgtent en conse-
quent worden toegepast. De systema
tiek werkt daar wel, ook omdat dle
managementlagen getraind en beoor-

deeld worden op meten. 'Alswe zou-
den stoppenmet het metenvan dever-

keerde dingen gaat er niks fout Ster-
ker nog we zouden tijd overhouden
omdiedingentedoen dieweonsvoor-
nemen.’

Gerco: Hed ved organisdties hebben
dehellige graal gevonden en gaaneen
groot besparingsprogramma doen,
gaan maverick buying eimineren. Het
licht gaat dan op groen, er wordt ved

gdd en energie in geinvesteerd. Maar
dan? In het jaarverdag vind je later
niets van dit project terug. Daar gaat
dusiets fout.'

BarfHoe komt dat dan?

Max denkt dat het te maken heeft met
het zichtbaar maken van inkoop-
savings. 7e kunt de besparingen di-
rect toevoegen aan debottom line, dan
ishet zichtbaar. Je kunt ook de prijzen
verlagen, aan deverkoopkant. Danzie
jehetniet!

Barfr 'Dan moet je het toch ergens an-

ders zien* in een groter marktaanded

bijvoorbedd? -

Max: "Het kan ook gaan om het voor-
komen van verlies van marktaandeel
en dikt zieje niet terug.

Jules vindt het belangrijk dat je intern

vasthoudt aan wat b bereikt met het
inkoopprogramma. 'Dit programma
stagneert vaak door een gebrek aan
changemanagement, door het niet in-
tegreren van leveranciersdaarin, door
gebrek aan executive committment.
Het gevaar isdat men op een gegeven
moment weer overgaat tot deordevan

dedag.’

Uil de voorgaande discussie blijkt dat het
meten van prestaties en dus ook het ken-

nen van de kosten erg belangrijk zijn, ter-
wijl in het onderzoek World-Class
Purchasing 2001-2002 'integrale kosten-
benadering' het laagst scorende element

is. Zijn die kosten voor inkoop nu belang-

rijk of niet?

Jules 1k denk dat de tota codts hed

lagtig zuiver zijn te krijgen. Uit mijn
ervaring kan ik zeggen dat iedereen
het tien jaar geleden d had over
Activity Based Coding, maar dat

dechtsweinig organisatieshet ook echt
toepassen. Dit geeft d aan dat het een
legtige materie is Belangrijk isom de
esstie van verbeteringen zichtbaar
te maken envervolgens verder tegaan
met je programma en niet dles fijn-
mazig in kosten tewillen uitdrukken.'

Dick: 'Hoe krijg je een baans tussen
kostenbesparing en srategisch mee-
doen? Moeten we eerdt die kogten in-
zichtelijk maken of moeten we ook d

iets anders gaan doen?

Volgens Jules b de aanduiting met de
businesshet crucidestartpunt. 'Op het
moment dat het gemeenschappelijk
belang duiddlijk is Ziet iedereen wel
de voordden.'

Max: 'Dat maakt het inkoopvak ook
we lagtig. Wij zijn het erover eens dat
aanduiting bij de business superbe-
langrijk b, maar je wordt dltijd terug-
geworpen op het operationde. Dat
operationde moet je excellent doen,
dan mag je pas een grotere broek aan-
trekken. Ik vind dat het basde opera-
tioneleinkoopproces niet goed genoeg
georganiseerd is dusb dleswat dear-
boven opkomt niet goed te doen.'
Jules begtrijdt dit. Hij vindt dat korte-
termijnproblemen dtijd gescheiden
moeten blijven van langetermijn stra
tegischerichtingen. 'Operationdepro-
blemen moet je op lokaal niveau op-
lossen. Andersverzandje!

Jan en Jan Willem wijzen in dit ver-
band op de ral van de schadgrootte
van het bedrijf en de complexiteit van
het product. Volgens Gerco deugt de
seling eigenlijk niet. 'Die pleit ervoor
dat je dtijd integrale kostenbenadering
Zou moeten toegpassen. Dat is onzin.
Dat moet je voord doen dsje target-
prijs lager b dan de kostprijs.’

Jan Willem: 'Een groot genus in de
grote bedrijven is dat er geen goede
cogtengineers meer zijn. Niemand kan
meer een goede cd culatie maken. De
inkoper moet dan tota cost denken,
maar ds hij volgens de 80-20 regd
denkt ben ik d blij.

Gerco: 'Het heeft ved te maken met
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Top en Tob projecten!

Voorafgaandeaan de rondetafel discu& Se kregende adviseurs en-
kelegdlingen envragentoegestuurd. Ook kregen zq het verzoek
om van tevoren na te denken over de drie belangrijkste sucoes
factoren van TOPinkoop (advies) projecten en de belangrijkste
driefaalfactoren van TOB inkoop (advies') projecten. Deze fac-
toren zijn aan het eind van de discussie verzamel d en gecategori-
seerd, zonder volgordevan belangrijkheid.

Opvdlend K dat de aandacht voor de ‘zachte' (change) kant van
projecten inbeide lijstjes ds erg belangrijk wordt gezien.

Succesfactoren TOP inkoop (advies-) projectesy

Leiderschap

Leiderschap moet aanwezig zijn en worden getoond.
Executivecommitment om dod stdllingen te redliseren moet
zichtbaar zijn.

Eenhel derevisieplusbedissngsbevoegdheid van opdracht-
gevet

Organiseren

Een project moet aanduitenbij strategische prioriteiten van
de organisdtie.

Goede aanpak en formuleren van heldere dodstdlingen.
Resultaten, besparingen en structurele verbeteringen moe-
ten paraldl worden opgepakt.

Benefits tracking moet plaetsvinden. Dat wil zeggen dat de
teredliseren veibeteringen goed moeten worden nagegaan.
Structuren om van pitject naar regulier proceste komen.

Amdact6 voor 'change'iKpeaea

m

Er moet een noodzask tot verandering Cbuming platform”)
aanwezig zijn.
'Caparity for change. Het is natuurlijk niet niets dat je ds
adviseur moet managen in een ander Znwinkel.
Ved aandacht voor competenties van mensen (‘kwaliteit
inkopers). Projecten doeje tendotte met mensen.

De mate waarin aandacht is voot ‘stakeholder-" en change-
management.

Eerst ‘credibility’ opbouwen door op korte termijn geld te
verdienen. Het zogenaamde low hanging fruit’. Nigls is zo
motiverend assucces.

Faalfactoren TOB inkoop (advies-) projecten

Beperkte focus
m  Uitduitend eenkorte terman (kosten) focus.

Inkoop zien as een geisoleerd gebied, ontbreken 'busness
benadering.

Sterke operationele (vak) organisdtie.

'Penny wise, pound foolish' gedrag. Omforseveibeteringen
te kunnen rediseren moet vaak eers fors worden geinves:
teerd endat wil men niet doen.

Gebrek aan trangar antie van de dod<dlingen.

Weinig aandacht voor ‘chmge’ aspecten

Teweinigootnniitment vanuit deorgani satievan deopdracht-
gever.

Wrfeinig 'gevod' voor ‘change. Je moet je rediseren dat de
‘corridor of change’ smal is, dat wil zeggen dat de matewaarin
jekunt veranderen zeer beperkt is

Top-down aanpak (aleen draagvlak op srategisch niveau).
Problemen bij implementatie, je moet je goed afvragen hoe
veranderingen gaan landen in de organisdtie.

Het verleden! De meeste organisaties hebben d meerdere
projecten achter de rug. Ervaringen van medewerkers met
voorgaande projecten beinvioeden het suoces van nieuwe
projecten.

de hoevedheid druk die er zit op het
verlagen van de kostprijs!
VolgensJan gaat het vask omhdesm-
peledingen: Tak er niet teved, pak de
logigtieke elementen. Het hoeft niet
ingewikkeld te zijn om een goede
kogtencdculdie te maken.'

Jules “Je moet wel total cost denken,
maar je hoeft niet dle kogen in detall
inzichtelijk te maken.'

Groeiend ambitieniveau

Dick vraagt zich & of inkoop wat dit
betreft anders is dan een productie- of
een ander functie? En dsda d zo is
loopt inkoop daarin achter bij deze
functies?

Gerco is van mening dat het ambitie-
niveau de afgelopen vijf jaar enorm is
gegroead.

Volgens Max zijn er zeker pardldien.
"De inkoopfunctie is het op een na
oudste vak ter werdd. De professo-
ndiseringdag is ook d lang gaande,
maa de echte inhadldag ten opzichte
van anderefuncties is pas van de laat-
stejaren. Gemiddeld is het in Neder-
land best voldoende. Het verschilt per
sector. Soms zieje hde mooie dingen,
maar er zijn ook sectoren die nog voor
hele platte verbeteringen in aanmer-
king komen. Ik onderschrijf de con-
dude dat het - door het kiezen van
steeds een nieuw ambitieniveau - lijkt
dxf je dilgaat.

Jan beaamt dit: 'Het gaat niet snd ge-
noeg naar ons idee. Het heeft met be-
wustwording te maken.'

VolgensJan Willemisdeinkoopfunctie
wel degdlijk opgeschoven eniis het in-
koopvak vandaag de dag voor studen-
ten zelfs hed attractief. Hij Ziet bij
frontrunners ds Shdl en Unilever, de
spontane ollicitaties binnenstromen
en het verloop isvolgenshem ook nog
gering. Het feit dat er voor een inkoop-
directeur nu6tot 7ton (guldens) wordt
betadld, za volgens Max ook bijdra-
genaaneenwatmeer'sexy'imagovan
hetinkoopvak.

Wordt inkoop wel voor vol aangezien?
Blijkt dit uitduitend uit de hiérarchische
positie van de inkoper? Is deze hiérarchi-
sche positie een noodzakelijke voorwaarde
om successen met inkoop te boeken?

Over het antwoord op dezevragen zijn
demeningen verdedld. Jules denkt dat
een vertegenwoordiging van inkoop
in de directie niet nodig is, maar wel
handig. 'Alsje die postie invult zon-
der duiddijke affiniteit met de bus-
nessbenjenog nergens. |k gdoof ved
meer in het integreren van de inkoop
en de busness Dat hoeft niet op
directieniveau te zjn.

Jan vindt de vraag weer ingegeven
vanuit de cdimerogedachte. 'Als ik
maar die directiefunctie heb, word ik
gezien.'

Gercoishet niet met Julesen Jan eens
Hij hecht er juist aan dat inkoop op
directieniveau actief wordt gestuurd.
'Inkoop heeft op hed ved facetten van
het bedrijf dominante invioed. Dat
moet je dan ook op het juiste niveau
besturen.

Jan:'Dat benik weer niet metjou eens
Eengoedeinkoopminded CFOdieeen
goede inkoopmanager aanstuurt, is
eenprima duo dat ved voor elkaagkan
krijgen. De inkoopmanager hoeft niet
in de board tezitten ds CPO!
Julesis het met Jan eens en denkt ook
aan de praktische kant: "Hoeved func-
tieswil jedanindeRvB vertegenwoor-
digd zien? Bij logistiek en HRM hoor
jehetzelfde verhad. Je moet wel keu-
zesmaken.'

Jan Willem: 'Dat is wel zo, maar ik
vraag me wel a waarom in de maak-
industrie dedirecteur engineering wel
in de board zit en de directeur inkoop
viade CFOgeschakeld is Waarom zou
je engineering niet laten rapporteren
aan inkoop? Dat zou een echte door-
brask betekenen.'

Jam 'Je kunt niet in zijn dgemeenheid
zeggen het moet niet of het moet wel.
Het is afhankelijk van de impact van
inkoop in het bedrijf. Je moet naar
bednjfstypologieen kijken en naar de
fase waarin het bedrijf zit!

Gerco vindt het niet zozeer een matu-
riteitsdiscusse. "Als je matuur bent,
ben je ds het goed is, verankerd op
boardniveau. Als een vak mature
wordt dan neemt de lijn het over. Dat
zZiejemet PZ, met IT, metlogidtiek. Je
mag veronderstellen dat dit ook met
inkoop gebeurt.’

JanWillem: 'Bij marketing isnooit een
discussie ontstaan over de CMO, dus
waarom wel over de CPO?

Gerco: "Wanneer jeop boardniveau de
kerncompetenties en de niet-kern-
competenties kan besturen, hebjeeen



goed mode te pakken. Alsje naar de
leidende bedrijfstakken kijkt neem ik
waar dat het fenomeen CPO in op-
komg is'

Max wil de discusse aangaan of in-
koop toegevoegdewaarde heeft endan
nietdleenintermenvanged. Hij vindt
dat de invioed van de inkoopfunctie
op duurzaam concurrentievoorded, in
het inrichtingsvraagstuk ds label hd-
der en zichtbaar moet zijn.

Jan Willem: 'In de jaren tachtig zijn
kwdliteit en logidtiek hed beangrijk
geworden. Toch zijn deze distiplines
weinig indeboard vertegenwoordigd.
Kwaliteit is een gevod geworden en
er zijn mensen die dit ook van inkoop
vinden.'

Jules: Uiteinddlijk vind ik het er meer
omgaanwaar de organisatiezichcom-
fortabel bij voelt. Het moet aanduiten
bij deorganistie!

Max: ‘Alsdetoegevoegdewaardevan
deinkoopfunctieop duurzaam concur-
rentievoorded groot is, dan is het ge-
rechtvaardigd om op het hooggte ni-
veau eeninkoopfunctionaris tehebben.
Waear het niet zois kun je het doen om
het proces op gang te brengen, om
daarnatecondaterendatjedieinkoop-
functionaris niet meer nodig hebt,
omdat diefunctie in delijn is opgeno-
men. Ik denk datjedit per Situatiemoet
beki Jken

Over énding zijn dlen het wel eens
om hoge inkooppredtaties te bereiken
is een charismatische leiding onont-
beerlijk. .
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