Over de waarde van relaties in het inkoopvak…

Begin September nam ik deel aan de jaarlijkse IMP conferentie
, die deze keer in Uppsala, Zweden werd gehouden. Altijd interessant omdat deze groep onderzoekers er een aparte visie op na houdt. Deze onderzoekers stellen op basis van tal van studies uitgevoerd in tal van industrieën over de afgelopen 24 jaar dat relaties tot de belangrijkste ‘assets’ van een onderneming behoren. Niet alleen klantrelaties, maar zeker ook (en als gevolg van uitbesteding in toenemende mate) leveranciersrelaties. Leveranciers vormen volgens hen een belangrijke bron van concurrentievermogen. Inkoopmanagers zouden er naar hun mening dan ook alles aan moeten doen om de relaties met leveranciers te verbeteren. 
Hebben deze onderzoekers nu gelijk? Doen bedrijven en instellingen dit ook werkelijk? Het lijkt erop dat de theorie, zoals zo vaak,  sterk van  de praktijk afwijkt. Enkele weken geleden kondigde Twijnstra Gudde Management Consultants aan niet meer te willen inschrijven op tenders van de overheid. Reden: de ongebreidelde bureaucratie waarmee overheidstenders heden ten dage zijn omgeven. Men is het zat en gaat het aandeel in de omzet van de overhead van 60% naar 40% terugbrengen. Niet lang geleden liet een toonaangevend architectenbureau, winnaar van vele ontwerpprijzen, eenzelfde geluid horen. Het werk dat  men moest verzetten om een aanvraag in te kunnen dienen (op een vaak gebrekkig en niet volledig programma van eisen) vond men in geen verhouding staan tot de opdrachten die verleend werden. Begin juli werd op het nippertje de raamwet voor de nieuwe Aanbestedingswet door de Eerste Kamer afgestemd. Dit was mede door toedoen van onze eigen beroepsvereniging NEVI, die samen met een aantal prominente leden inzage had gekregen in het ontwerp wetsontwerp. Schrik niet: dit wetsontwerp telde meer dan 600 pagina’s over hoe inkoopfunctionarissen geacht werden voor hun instellingen in te kopen! Met de nodige verzwaring van de administratieve lasten voor leveranciers als gevolg. Met de interventie van NEVI is ons land ternauwernood aan een ramp voor onze collega’s in de publieke sector ontkomen.
Maar ook het bedrijfsleven kan er wat van. Wie, zoals ik , regelmatig kennis kan nemen van de inkoop plannen en procedures die vandaag de dag door multinationals worden ontwikkeld en toegepast, slaat de schrik om het lijf. Er zijn binnen multinationals handleidingen van meer dan 100 pagina’s in omloop die voorschrijven hoe men dient in te kopen! En dan gaat het alleen nog maar hoe men een zogenaamd category sourcing plan moet maken. Talrijke analyses liggen aan moderne sourcing strategieen ten grondslag, uiteenlopend van SWOT analyses en Porter analyses tot portfoliobenaderingen, benchmarking onderzoek, TCO analyses en ga zo maar door. Voordat men in deze bedrijven uberhaupt aan inkopen toe komt is men maanden verder. Plannen beslaan tientallen pagina’s, en dat voor een enkele artikelgroep. En een tijd dat het allemaal kost…! Deze plannen resulteren vervolgens in de bekende longlist van leveranciers, die daarna met electronische veilingen te lijf worden gegaan. Bij voorkeur in twee rondes: de eerste om de longlist van gekwalificeerde leveranciers terug te brengen tot de shortlist, en de tweede om de uiteindelijke leverancier(s) voor de opdracht te selecteren. Leveranciers wordt het hemd van het lijf gevraagd (in de vorm van de bekende templates en spreadsheets) die moeten worden ingevuld. En dan volgt na de feitelijke veiling nog een ‘ inkoopgesprek’. Veel leveranciers zijn dit spel beu en wensen niet meer aan dit soort processen deel te nemen. De sterke prijsorientatie die van deze praktijken het gevolg is maakt weinig vrienden onder leveranciers. Ernstiger vind ik de afstand die van deze handelswijze het gevolg is.  ‘Relaties de belangrijkste ‘ asset’  van uw onderneming’?’ Veel leveranciers zullen zich niet in dit beeld herkennen, vrees ik.

Op deze plaats wil ik pleiten voor het behoud van de menselijke maat in ons vak. We moeten oppassen dat we met al onze modellen, concepten en regelgeving (hoe goed bedoeld ook), niet te ver doorschieten. Zakendoen is een kwestie van geven en nemen, een kwestie van leven en laten leven. Zakendoen is ook een kwestie van elkaar over en weer business gunnen. Iedere praktijkman weet dat. De vele modellen die ons vak inmiddels kent hebben zeker hun nut. Zij helpen ingewikkelde inkoopprocessen en besluitvormingstrajecten te structureren en transparent te maken. Zij hebben tot aanzienlijke resultaatverbeteringen geleid. Maar we moeten het kind niet met het badwater weggooien. De betrokken modellen zijn een middel en geen doel op zich. Als deze middelen gaan leiden tot verstoring van relaties met en tegenwerking van leveranciers, dan moeten wij ons echt nog eens achter het oor  krabben. Op grond van het beschikbare wetenschappelijke onderzoek ben ik van mening dat leveranciers geweldige assets zijn voor iedere onderneming. Koester uw leveranciers! We hebben hen hard nodig!
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� IMP staat voor International Marketing and Purchasing Group. Deze bestaat uit een 250 wetenschappelijke onderzoekers die onderzoek doen naar relatieontwikkeling en –vorming in business to business markten.





