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Inkoop voorwerk

ÅWelk product, service of pakket betreft het?

ÅWat is de onderliggende inkoop strategie?

ÅWelke feiten en marktdata geeft het inkoop onderzoek?

ÅOp wat voor manier gaat er op basis hiervan worden uitbesteed?

ï Enkelvoudig

ï Onderhands

ï Openbaar

ï Niet Openbaar

ï Concurrentie gerichte dialoog



ABC methode

ÅPareto principe oftewel 80/20

Å A omvat 80% 

Å B en C de rest

Å A in de Kraljic matrix opnemen

Å B proberen A van te maken

Å C afscheid nemen 

Å Nota Bene: bepaalde inkoop processen worden soms geheel uitbesteed. Voorbeeld: inhuur 

derden. De MSP verzorgt dan de contacten met de leveranciers of is zelf leverancier.

Å Onafhankelijke vendor neutrale MSP partijen met een marktplaats kunnen zowel A,B,C 

ontsluiten



Kraljic Matrix

Criteria

-inkooprisico

-invloed op bedrijfsresultaat

Vier soorten

Å Strategische producten/diensten

Å Hefboomproducten/dienste

Å Routineproducten/diensten

Å Knelpuntproducten/diensten



Sourcing life cycle

Vendor Selection

Contracting

(Out)Sourcing Strategy

Sourcing Business Case

Transition

Run/Exploitation

Transformation

Benchmarking

Recontracting
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Proces alleen is niet leading

ÅProces alleen is niet leading

ÅCulturele en persoonlijke fit

ÅVechtcontract of samenwerking

ÅVertrouwen en partnership

ÅGeven en nemen



Klassiek proces voor leverancierselectie

ÅRFI: Wanneer is dit nodig?

ÅFocus op ervaring en schaalgrootte
Voorselectie

(5-10 partijen)

ÅRFP: Concrete uitvraag

ÅKlant: ówatô ïLeverancier: óhoeô
RFP 

(3-5 partijen)

ÅEvaluatie tegen doelstellingen/criteria

ÅConcurrentie: 2 leveranciers verder
Evaluatie

(3-5 partijen)

ÅVerificatie van huidige situatie

ÅWegnemen van aannames in bieding
Due Diligence

(2 partijen)      

ÅDiverse rondes gevolgd door óBAFOô

Å2 contracten, 1 handtekening
Onderhandelen

(2 partijen)   



Gerichte interactie met leveranciers is van belang

ÅBeperkte interactie

ÅOptioneel presentatie
Voorselectie

(5-10 partijen)

ÅExecutive niveau

ÅProcesbriefing (eventueel plenair)

ÅCoaching: Q&A en Solutioning sessie

RFP 

(3-5 partijen)

ÅWalkthrough proposal 

ÅñDebriefenò van verliezers!
Evaluatie

(3-5 partijen)

ÅRondleiding

ÅData beschikbaar stellen

ÅExtra uitleg

Due Diligence

(2 partijen)      

ÅMeerdere rondes; tijd tussen sessies

ÅOok aandacht transitie en exit

ÅñDebriefenò van verliezer

Onderhandelen

(2 partijen)   



Cloud dienstverlening zorgt voor andere vormen 

van contracteren

Å Hybrid cloud wordt de norm

Å Verwachting is dat infra geheel 

naar PaaS en IaaS gaat

Å Applicaties: SaaS tenzij..

Å Beweging vereist een andere 

omgang met risk, controls, legal en 

regulatory

Å Contracten worden korter; heart

beat van de change gaat omhoog

Å Gaat klassieke outsourcing 

daarmee verdwijnen?

EVERYTHING TO 

CLOUD 

INFORMATION FROM 

DATA & ANALYTICS

COLLABORATION 

ACROSS ALL 

(MOBILE)  DEVICES

CONTROLS, LEGAL, 

REGULATORY

BUSINESS

PLATFORMS GUIDE 

INVESTMENT 

DECISIONS

DIGITISATION AND 

INTERNET OF 

EVERYTHING

Business Asks



Een andere aanpak

Fase 0: 
Bepalen context

Å Scope, vereisten, HR, 
kansen, strategie 
check, uitgangspunten

Å Sourcingdoelstellingen
Å Contract model
Å Opzet prijs model

Fase 1a: 
Data collectie

Å Vaststellen leverancier 
criteria

Å Samenstellenlonglist 
Å Vaststellen shortlist  

leveranciers

Deliverable:
Gevalideerde startpunten

Fase 2 & 3: 
Leverancier selectie

Fase 2: 
Dialoog

Fase 3: Verificatie 
& toekenning

Workshops voor 
verificatie & fine-tuning
finale contract (MSA, 
contractstukken en 
tarieven)

Deliverable:
Longlist ca 10 leveranciers
Shortlist 4-5 Leveranciers, 

Deliverable:
Gekozen Leverancier &  
Contract

Fase 1b: 
Data collectie

Deliverable:
Å Business case
Å Landing zone

Å Base Case huidige 
kosten

Å Landing zone huidige 
kosten

Å Schatting eenmalige 
(e.g. transitie / 
transformatie kosten)

Fase 4: 
Transitie

High Level RFD Dialoogsessie
Opvragen 
informatie

Samenstellen RFP

ÅDialoogfase voor 
RFP fase
ÅRequestfor

Dialogue(RFD) 
aan leveranciers 
met op high level 
de scope 

ÅVragen

Å2 uur per 
leverancier
ÅVragen als 

kapstok dialoog.
ÅToetsen eisen en 

uitgangspunten
ÅOver en weer 

vragen stellen
ÅVerzamelen feed 

back van de 
markt

ÅOpvragen van 
informatie na de 
dialoog van 
Leveranciers

ÅSamenstellen van 
Requestfor
Proposal(RfP) 
gebaseerd op 
input uit de 
dialoogsessie en 
expertise van 
leverancier



Wanneer besluit een leverancier in te schrijven?

De leverancier heeft een eigen checklist, proces en targets:

Å Is de klantstrategie duidelijk?

ÅWat is de reputatie van het bedrijf?

ÅHoe is hun betaalgedrag

Å Is het besluit om uit te besteden al genomen?

Å Is er een business case die wij kunnen matchen?

ÅHebben wij een relatie op executive niveau?

ÅWat is de situatie t.a.v. personeel? OR/Bonden?Aandeelhouders?Klanten?

ÅHoeveel leveranciers doen mee aan RFP?

Å Is het een echte RFP?

ÅZijn wij of andere leveranciers in het voordeel?

ÅIs het proces/planning duidelijk? 

ÅGaat de klant de planning halen?

Å Is een sourcing-adviseur betrokken?

Ergo: Wat is de kans om dit te winnen? Wat is de benodigde investering? 

Gaan we aanbieden? A-, B- of C-Team?
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Het wat en waarom van het aanbesteden

ÁAanbestedingswetgeving in Europa is omgezet in richtlijnen. Deze richtlijnen 

worden omgezet in besluiten in de nationale wetgeving.

Á In Nederland geldt de Aanbestedingswet 2012 per 1 april 2013 en de herziene 

versie ervan per 1 juli 2016.

ÁDe Aanbestedingswet is een Wet en geldt voor alle overheidsopdrachten boven 

de drempel.

ÁBeginselen: transparantie, objectiviteit, non-discriminatie, proportionaliteit.

ÁAanbestedende dienst: de staat, een provincie, een gemeente, een waterschap 

of een publiekrechtelijke instelling dan wel een samenwerkingsverband van deze 

overheden of publiekrechtelijke instellingen.

ÁSpeciale Sectoren lichter aanbestedingsregime => de sectoren water- en 

energievoorziening, vervoer en postdiensten

Aanbesteden is erop gericht dat de overheid op een transparante en effectieve 

manier inkoopt tegen de beste prijs-kwaliteitverhouding (PKV), waarbij 

ondernemers een goede en eerlijke kans maken op een opdracht.



Meest gangbare aanbestedingsvormen-1

Procedure Karakteristieken Kenmerken Toe te passen 

Openbare 

aanbesteding

Offerteaanvraag wordt 

direct gepubliceerd. 

Iedereen kan 

inschrijven

Å Minder lange procedure

Å 1 keer beoordelen

Å Aantal Inschrijvingen vooraf 

onbekend

Å proces minder goed 

beheersbaar

Å bestek direct inzichtelijk voor 

iedereen

Å Bij standaardproducten

Å Opdracht geringe omvang

Å Aantal Inschrijvers beperkt 

Å Bij weinig (specifieke) eisen  

aan het bedrijf dat de opdracht 

moet uitvoeren

Niet- openbare 

procedure

Selectieleidraad wordt 

eerst gepubliceerd. 

Eerst voorselectie dan 

met geselecteerde 

Inschrijvers de 

Gunningsfase in.

Å Aantal Inschrijvers staat vast

Å aanbesteding beter 

beheersbaar

Å geringer aantal offertes te 

toetsen 

Å Langere doorlooptijd

Å 2maal beoordelen

Å juiste selectiecriteria stellen

Å Speciale ervaring van bedrijven 

vereist

Å Verschil in kwaliteit tussen de 

marktpartijen

Å Bij maatwerkoplossingen 

Å Vertrouwelijke informatie 

Å Waarbij leveranciers hoge 

kosten moeten maken voor het 

uitbrengen van een offerte

Concurrenti-

gericht dialoog

Selectieleidraad wordt 

eerst gepubliceerd. 

Daarna dialoog met de 

geselecteerde 

inschrijvers

Å Bestek wordt samengesteld ná 

dialoog met leveranciers

Å Alleen toe te passen bij 

complexe IT opdrachten



Meest gangbare aanbestedingsvormen-2

Procedure Karakteristieken Kenmerken Toe te passen 

Mededingings

procedure met 

onderhandeling

Selectieleidraad wordt 

eerst gepubliceerd. 

Daarna offerte 

uitgebracht gevolgd 

door onderhandelingen

Å alleen onderhandelen over de 

prijs en over 

uitvoeringscondities.

Å gelijke behandeling van alle 

inschrijvers. 

Å restrictief toepassen

Å Gemakkelijk beschikbare 

oplossingen voldoen niet en 

hebben aanpassing nodig

Å ontwerp- of innovatieve 

oplossingen

Å bijzondere omstandigheden

Å Technische specificaties 

kunnen vooraf niet goed 

worden vastgesteld.

Å Er zijn alleen onregelmatige of 

onaanvaardbare inschrijvingen 

gedaan.

Best Value* Offeraanvraag incl. 

plafondbedrag direct 

gepubliceerd. Iedereen 

kan inschrijven. 

Å Inschrijving vind plaats dmv

beknopte aanbodscope, risico 

en kansendossier en 

interviews. Daarna 

concretiseringsfase met 1 

Leverancier.

Å Bij opdrachten waarbij 

marktpartijen zich kunnen 

onderscheiden.

Voor de goede orde: Best Value is geen aanbestedingsprocedure, maar een manier van uitvoeren van een 

aanbesteding/selectietraject en uitvoeren van de dienstverlening 



Verplichte aandachtspunten bij Aanbestedingen:

ÁGebruik Gids Proportionaliteit; 

ÁClusterverbod

ÁMotivatieplicht

ÁVerplicht toepassen van beste Prijs Kwaliteit Verhouding (PKV) als 

gunningcriterium 

ÁVerplicht gebruik van Uniforme Europese Eigen Verklaringen

ÁVerplicht aankondigen op TenderNed

ÁVerplicht elektronisch aanbesteden

ÁVaste inschrijftermijnen

ÁKlachtenregeling

ÁRegels voor opdrachten onder de drempel

20
Verschil aanbesteden versus leverancierselectie-1

De essentie van een Aanbesteding kenmerkt zich door volledige transparantie: 

Inschrijvers dienen van te voren exact te weten wat er wordt uitgevraagd en 

waarop Inschrijver wordt beoordeeld. 



Een leverancierselectietraject is:

ÁVeel minder gereguleerd

ÁMeer mogelijkheden voor overleg

Á Interacties met aanbieders mogelijk

ÁPresentaties mee te nemen in de beoordeling

ÁVerschillende prijsonderhandelingen mogelijk

ÁOverall veel meer vrijheden in de selectie procedure

NB: Bij het uitvoeren van een leverancierselectietraject opletten dat deze niet wordt 

ingestoken als een aanbesteding, want dan gelden ook dezelfde regels van 

transparantie, proportionaliteit, etc. 

Altijd opnemen, dat de aanbestedingsregels niet van toepassing zijn

21
Verschil aanbesteden versus leverancierselectie -2
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RfP Voorbereiding Bieding Evaluatie
Onder-

handelen

In/Outbound
Due

Diligence

Contract
Afronding

Tijdlijn klassieke leverancierselectie (privaat)

23-35 weken

RfP

Verzenden

Downselect

2 leveranciers

Contract

Toekenning
Ondertekenen

6-10 6-8 4-6 5-7 2-4

Mijlpalen



Gemiddelde doorlooptijd niet openbare aanbesteding 

28 weken

Voorbereiding Schatting

planning

Kick off, 

strategie, 

vaststellen 

uitvraag, 

planning, 

vaststellen 

uitgangspunten

, workshops, 

evaluatie

contract, etc.

0.5 maand

Samenstellen 

Selectieleidraa

d

1 maand

Start opstellen 

Bestek

gelijktijdig

Selectiefase Schatting

planning

Publicatie aanbesteding

inclusief Selectieleidraad

Wettelijke minimum 

doorlooptijd voor inschrijving 

selectiefase

30 dagen

Vragen verwerken t.b.v. Nota 

van 1 Inlichtingen op 

Selectieleidraad 

2 weken na

publicatie

Versturen Nota van 

Inlichtingen op 

Selectieleidraad

1 week na

indienen

vragen

Ontvangen Aanvragen tot 

deelneming van Gegadigden

Beoordelen Aanvragen tot 

deelneming

Ca. 2 

weken

Bezwaartermijn 

(minimaal/maximaal  5 

inschrijvers)

Ca. 20 

dagen

Exit gesprekken

Opstellen bestek Gelijktijdig

Gunningsfase Schatting

planning

Verzenden Bestek

Wettelijke minimum 

doorlooptijd voor inschrijving 

inschrijvingsfase

40 dagen

Vragen verwerken t.b.v. Nota 

van Inlichtingen op Bestek

Na 2 weken

Versturen Nota van 

Inlichtingen op Bestek

1 week na 

indienen 

vragen

Evt. tweede Nota van 

Inlichtingen

Ontvangen Inschrijvingen

Beoordelen Inschrijvingen Ca 3 weken

Eventueel Presentatie door 

inschrijvende partijen

1 week na 

inlever 

moment 

Voornemen tot gunning

Bezwaartermijn 20 dagen

na

voornemen

gunning

Exit gesprekken

6 weken 20 weken

Contract

afrondingsfase

Schatting

planning

Definitieve 

gunning

Finale contract 

documenten

opstellen

Contract 

ondertekenen

2 weken



Gemiddelde doorlooptijd openbare aanbesteding

22 weken

Voorbereiding Schatting

planning

Strategie en 

vaststellen 

uitvraag, Kick 

off, planning, 

vaststellen 

uitgangspunten

, workshops, 

evaluatie

contract, etc.

0.5 maand

Samenstellen

Bestek 

(uitvraag)

1.5 maand

Gunningsfase Schatting planning

Publicatie aanbesteding inclusief Bestek

Wettelijke minimum doorlooptijd voor inschrijving 

inschrijvingsfase

45 dagen

Vragen verwerken t.b.v. Nota van Inlichtingen op Bestek Na 2 weken

Versturen Nota van Inlichtingen op Bestek 1 week na indienen

vragen

Evt. tweede Nota van Inlichtingen

Ontvangen Inschrijvingen

Beoordelen Inschrijvingen Ca 4 weken

Eventueel Presentatie door inschrijvende partijen 1 week na inlever 

moment 

Voornemen gunningen van de aanbesteding

Bezwaartermijn 20 dagen na voornemen

tot gunning

Exit gesprekken

8 weken 12 weken

Contract

afrondingsfase

Schatting

planning

Definitieve 

gunning

Finale contract 

documenten

opstellen

Contract 

ondertekenen

2 weken
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Voorbeeld contract structuur

Legal Financial Services HR
Transition/

Transformation

Capaciteitsplanni
ng

Master Service

Agreement
Financials

Service 

Description

Transition/

Transformation 

Exit Plan

Governance

HR

Security Policies

Audits, 

Compliance and 

Controls

Privacy and 

Data Protection

By Customer

Benchmarking
Service Level 

Agreement
Definitions

Contract Change 

Procedure



Prijsmodel

ÅPrijsmodel zelf voorschrijven maar ruimte laten voor leverancier

ÅEigen prijsmodellen maken offertes vergelijkbaar

ÅMoeten doordacht zijn op alle serviceniveaus

ÅGeen ruimte laten voor vrije interpretatie (appels/appels)

ÅDenk aan termijnen, maar ook bedragen per periode

ÅKostenstructuur leverancier volgen

ÅPrijzen pas betekenis wanneer aannames weggenomen zijn



Veel gemaakte fouten in RFP proces

Åñdeò template

Åñdeò strategische partner

Åñdeò oplossing

Åñgeheimenò

Åñsemi-selectieò

Åñiedereen is gelijkò

Åñwe hebben haastò
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Kernteam ïtypische rollen en structuur

Stuurgroep

Project-/

Bid-manager
SourcingadviseurSourcing adviseur

Services Financial Legal Governance
Transitie/

Transformatie

PMO

HR

Communicatie

Architectuur

Security

Extern?

Compliance

Audit

Inkoop

Controlling

Planning

Extern?

OR

Bonden

Toekomstig

team?

Toekomstig

team?

Exit

By

Customer

Compliance

Security

Data processor



Aandachtspunten projectsturing

ÁStuurgroep juist bezet - wie zet handtekening?

ÁEmpowerment: onderhandelbevoegdheid

ÁVoldoende capaciteit/kennis/ervaring

ÁPMO-rol niet te onderschatten

ÁBetrek diegenen die een rol spelen in toekomstige relatie

ÁRegie, Transitie, Transformatie

ÁRegelmatige projectmeetings

ÁMijlpalen ter goedkeuring stuurgroep

ÁRFP-document: benoem eigenaar en reviewers
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Lessons Learned vanuit de klant bezien

ÅHeldere strategie vooraf

ÅLeverancier moet het ook zien zitten

ÅGoede voorbereiding is het halve werk: duidelijk eisenpakket

ÅBeslissingen vooraf, niet te veel open opties

ÅHelp leverancier naar optimale bieding

ÅBetrek toekomstige governance-organisatie bij RFP

ÅGa niet op de stoel van de leverancier zitten

ÅRFP is een middel, geen doel

ÅGebruik externe expertise, indien onvoldoende voorhanden

ÅPersoonlijke en culturele fit

ÅLeer van andere sectoren
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