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Introductie

E-auctions zijn een niet meer weg te denken fenomeen in de inkoopwereld. Het onderzoek naar e-auctions is beperkt en veelal verricht vanuit het gezichtspunt van de inkopende partij. Er is weinig onderzoek gedaan naar ervaringen met betrekking tot e-auctions vanuit het perspectief van leveranciers. Ons onderzoek vult deze leemte in. De resultaten zijn onthullend. Leveranciers staan om vele redenen negatief tegenover e-auctions. Hun ervaringen hebben belangrijke implicaties voor inkopers en adviseurs.
Wat zijn E-auctions?

Aan het einde van het vorige decennium werd voorspeld dat internet de wereld rigoureus zou veranderen. Internet zou de wereld van de inkopers op zijn kop zetten. Dat is ook gebeurd. In 1999 werd de term e-procurement aan het inkoopjargon toegevoegd. E-procurement wordt gedefinieerd als de verzameling van inkoopoplossingen waarbij gebruik wordt gemaakt van internettechnologie ter ondersteuning van inkoopprocessen (naar Harink (2003), p.31). E-procurement is dus een paraplubegrip. E-auctions zijn hierbinnen een deelverzameling. E-reverse auctions zijn veilingen waarbij internet-technologie worden ingezet om het proces van leveranciersselectie te ondersteunen. Via een dergelijk veilingsysteem maakt de inkoper zijn behoefte kenbaar en de leveranciers bieden. 
E-auctions kennen twee basisvormen en daarbinnen een aantal varianten. De twee basisvormen zijn forward- en reverse auctions. Een forward auction is een veiling waar de verkopende partij een dienst of product aanbiedt, met het doel een zo hoog mogelijke prijs te realiseren. Een reverse auction is een veiling waar een inkopende organisatie een bepaalde behoefte aan producten of diensten kenbaar maakt, met als doel een zo laag mogelijke prijs te verkrijgen. Belangrijke facetten van veilingen zijn de spelregels die in acht moeten worden genomen, de mate waarin leveranciers zicht krijgen op het proces van biedingen en prijsvorming en de wijze waarop de biedingen kunnen worden gedaan.
Veilingen kennen verschillende varianten. We beperken ons hier tot de English auction, de Dutch auction and de first-price-sealed-bid auction. Bij een English auction bieden bieders tegen elkaar op, totdat er geen nieuw bod meer geplaatst wordt. De winnende partij is de partij die het beste bod geplaatst heeft (E-bay en kunstveilingen). Een Dutch auction is een veiling waarbij de beginprijs met stappen verandert totdat een bieder het bod acceptabel vindt en een bod plaatst. De veiling is afgelopen als het eerste bod geplaatst is. Een voorbeeld van een dergelijke veiling is de bloemenveiling in Aalsmeer. Bij een first-price-sealed-bid brengen de bieders éénmalig een bod uit, ze zien niet wat de andere partijen geboden hebben. De partij die het beste bod geplaatst heeft, is de winnaar. Deze vorm komt men tegen in veel Europese aanbestedingstrajecten. Ook bouwopdrachten worden vaak op deze wijze verleend. 
In plaats van één enkele opdracht in de markt te zetten, werken inkopers vaak met kavels. Men doet dat in gevallen waarin producten en productgroepen redelijk homogeen zijn en de aanbieders in principe alle kavels kunnen leveren. Door deze constructie kan men in totaal een betere prijs verwerven dan wanneer men ieder onderdeel apart in de markt zou zetten. 
Cijfers

E-auctions zijn nog niet zo lang geleden ontstaan. Zij vonden hun oorsprong in de automobielindustrie en hebben zich sindsdien verbreid naar andere sectoren. Volkswagen geeft op haar website aan dat alleen al in 2005 2.300 e-auctions plaatsvonden met een gezamenlijke contractwaarde van 8,7 miljard euro. Aan de veilingen van Volkswagen over 2005 namen circa 13.800 aanbieders deel
. 
Een onderzoek van Accenture (2004) onder Aziatische inkopers gaf aan dat 20% van de ondervraagden regelmatig gebruik maakt van inkoopveilingen
; 31% van de inkopers gaf aan binnenkort gebruik te gaan maken van e-auctions. Uit onderzoek van Purchasing blijkt dat 15% van de respondenten in 2005 inkoopveilingen hebben toegepast. Dit cijfer lag opvallend lager dan het cijfer van het jaar daarvoor (27%) (Varmazis 2005). Oorzaak hiervoor zou zijn de sterke prijsdruk die het gevolg is van inkoopveilingen. Als gevolg hiervan zouden leveranciers slechter zijn gaan toeleveren. Hetgeen het enthousiasme van Amerikaanse inkopers sterk zou hebben getemperd (!).
Uit een enquête gehouden onder de top 500 bedrijven in Nederland blijkt de verwachting dat e-auctions meer zullen worden toegepast. Ongeveer de helft van de bedrijven die nog geen ervaring hebben met e-auctions willen het middel in de toekomst inzetten
. Uit onderzoek van Hur en Hartley (2006) komt naar voren dat in 2008, 5 tot 25% van het totale inkoopvolume via e-auctions zal worden toegekend. Als deze verwachtingen bewaarheid worden dan zullen steeds meer leveranciers voor een steeds groter gedeelte van hun omzet afhankelijk worden van e-auctions. 

Wanneer veilen?

De voornaamste reden voor inkopers om gebruik te maken van inkoopveilingen is gelegen in lagere inkoopprijzen. E-auctions hebben er in tal van sectoren voor gezorgd dat het structurele vet van leveranciersprijzen verdwenen is. Niet altijd is een e-auction haalbaar. Er moet wel aan enkele belangrijke condities zijn voldaan. Zo moet de marktstructuur voldoende concurrentie mogelijk maken. Aan een veiling moeten tenminste twee leveranciers deelnemen, die bereid zijn met elkaar te concurreren. Voorts moet het product dan wel de dienst voldoende duidelijk kunnen worden gespecificeerd om ervoor te zorgen dat er vergelijkbare biedingen tot stand komen.
Ook moet het contract voldoende volume bieden om op te wegen tegen de inspanningen en kosten, die nodig zijn voor de voorbereiding en uitvoering van de veiling. Deze conditie geldt zowel voor de inkoper als de leveranciers.
Voor en nadelen van e-auctions
Voor inkopers zijn er belangrijke voordelen verbonden aan e-auctions. Naast de inkoopbesparingen die kunnen worden gerealiseerd, resulteert de inkoopveiling vaak in een kortere totale doorlooptijd. Doordat alle documenten en berichten elektronisch worden uitgewisseld is dossiervorming (van groot belang voor overheidsinkopers) eenvoudiger en goedkoper. Een belangrijk nadeel, dat in de praktijk nogal eens wordt vernomen, is de gedegen voorbereiding waartoe een inkoopveiling noodzaakt. In het algemeen zijn de voorbereidingskosten van een veiling hoger voor beide partijen dan in de klassieke onderhandelingssituatie. Echter, de betere voorbereiding van de inkoopspecificatie en de meer gedegen leveranciersselectie waartoe e-auctions noodzaken, resulteren in de regel alleen al in aanzienlijke besparingen. In de aanloop naar de veiling kunnen er geen wijzigingen in specificaties dan wel planningen meer worden gemaakt. Dit beperkt de flexibiliteit in het aanbestedingsproces. 
Naast de hier genoemde voor- en nadelen is van groot belang dat voor alle leveranciers gelijke spelregels gelden en alle leveranciers dezelfde termijn krijgen voor de voorbereiding van hun biedingen . Vaak ook is enige tijd nodig om te oefenen met de software, die zal worden gebruikt.
De voor- en nadelen voor leveranciers liggen anders dan voor inkopers. Uit het literatuuronderzoek kwam een groot aantal voor- en nadelen naar voren. De belangrijkste zijn opgenomen in Tabel 1.

Tabel 1 Voor- en nadelen van inkoopveilingen voor leveranciers
	Voordeel
	Nadeel

	· Kortere doorlooptijd leveranciersselectie 
	· Lage contractprijzen

	· Efficiënte prijsvorming 
	· Marge erosie 

	· Eerlijk speelveld
	· Kleinere kans op gunning

	· Duidelijkheid specificaties
	· Geringe mogelijkheid op bieden van toegevoegde waarde

	· Geografische afstand minder van belang
	· Initiatief ligt bij de inkoper

	· Lagere acquisitiekosten
	· Emoties tijdens biedproces leiden tot overhaaste biedingen

	· Betere marktinformatie
	· Persoonlijke relatie minder van belang

	· Mogelijkheid om bij nieuwe klanten binnen te komen
	

	· Mogelijkheid om in nieuwe marktsegmenten te penetreren
	


De belangrijkste voordelen voor leveranciers lijken gelegen te zijn in: 1) eerlijk speelveld, 2) de mogelijkheid om met nieuwe klanten in contact te komen en 3) de kortere doorlooptijd van het onderhandelingsproces. Inkoopveilingen vereisen duidelijke en gelijke spelregels voor alle leveranciers. Het tenderproces wordt objectiever. E-auctions maken het mogelijk om desgewenst leveranciers vanuit de gehele wereld, zonder extra hoge investeringen, deel te laten nemen aan het biedproces. Omdat het accent ligt op de prijs en historische relaties tussen partijen minder van belang zijn, kunnen buitenstaanders gemakkelijker bij nieuwe klanten binnenkomen. Dit is voor de huidige leverancier natuurlijk een nadeel. In het algemeen is de totale doorlooptijd van het tenderproces, van behoeftestelling tot gunning van de opdracht, korter dan bij traditionele aanbestedingsprojecten. Er kan sneller resultaat worden geboekt (Hartley, Lane et al. 2004). 

Het belangrijkste nadeel voor leveranciers dat door vrijwel alle auteurs wordt genoemd is de lagere contractprijs waarin inkoopveilingen vaak resulteren. E-auctions hebben ervoor gezorgd dat het structurele vet in de prijzen van de leveranciers in veel sectoren verdwenen is. Marges en contractprijzen zijn sterk aan elkaar gebonden. Praktijkervaringen wijzen uit dat leveranciers soms zo ver met hun prijs zakken dat ze net hun variabele kosten dekken. Leveranciers klagen dat de inkopende partijen niet genoeg aandacht hebben voor belangrijke factoren zoals kwaliteit, service, technologie, TCO
, etc. Op grond van de huidige functionaliteit van de meeste veilingsoftware oplossingen, waarin al deze aspecten gewogen kunnen worden (zowel bij de prekwalificatie van de leverancier als bij de bieding zelf) achten wij deze klacht weinig gegrond. Hoe het ook zij: leveranciers lijken op grond van de waarnemingen uit de literatuur inkoopveilingen liever kwijt dan rijk te zijn.
Duidelijk is dat inkoopveilingen sterke verandering aanbrengen in de traditionele, krachtsverhoudingen tussen een inkopende partij en zijn leveranciers. Bestaande leveranciers vinden het niet prettig dat, door de toepassing van dit soort instrumenten, zorgvuldig opgebouwde relaties met personen binnen de klantorganisatie onder druk worden gezet. Datzelfde geldt overigens voor inkopers, die zich binnen de organisatie vaak om tal van redenen terughoudend opstellen bij de adoptie van dit fenomeen.

Onderzoeksvragen en onderzoeksopzet
Er is nog weinig empirisch onderzoek verricht naar de feitelijke ervaringen van leveranciers met inkoopveilingen. Hoe kijken leveranciers tegen dit fenomeen aan? Welke positieve en negatieve ervaringen hebben zij? Welke effecten verwachten zij van veilingen op prijsstelling en marktgedrag? Deze vragen vormden de achtergrond van het onderzoek dat wij naar inkoopveilingen hebben uitgevoerd. Op grond van de onderzoeksresultaten hebben wij enkele suggesties geformuleerd aan de hand waarvan inkopers en aanbieders van veilingsoftware hun werkwijzen kunnen verbeteren.
Het onderzoek werd uitgevoerd in opdracht van Negometrix, een provider van veilingoplossingen, en fasegewijs uitgevoerd. Allereerst werd op basis van een grondige literatuurverkenning een theoretisch raamwerk geconstrueerd. Dit raamwerk stelde ons in staat een beeld te verkrijgen van de belangrijkste succesfactoren van inkoopveilingen. Door middel van interviews werd een eerste toetsing verkregen van het theoretische raamwerk. Interviews werden gevoerd met consultants van Negometrix, en met een aantal leveranciers dat in veilingen van Negometrix had geparticipeerd. Deze interviews leidden tot een verdere precisering van het raamwerk in de vorm van een verklarend model (zie Figuur 1). Dit model stelde ons in staat een zestal onderzoekshypothesen te formuleren. Deze hypothesen werden vervolgens getoetst door middel van een enquête, die via internet werd verspreid. De uitkomsten van de enquête leidden tot enkele suggesties en aanbevelingen over hoe de effectiviteit van e-auctions te verbeteren.

Onderzoeksmodel en hypothese
Het literatuuronderzoek leidde tot uiteindelijk zes variabelen die van invloed zijn op de perceptie van leveranciers met betrekking tot e-auctions. Deze zes variabelen, die op zich weer een aantal subvariabelen kennen, zijn (in willekeurige volgorde):

· Marge: resulteren veilingen in een bevredigende marge op de aangeboden propositie?
· Specificatie: zijn de specificaties duidelijk, worden niet prijsaspecten voldoende meegenomen en gewogen in veilingen waarvoor men wordt uitgenodigd?
· Machtsverschuiving: welke invloed kan men uitoefenen op het inkoopproces, welke veranderingen kunnen worden verwacht in de relatie koper-verkoper?
· Relatie: voor welke termijn wordt het contract aangegaan, wat is de kwaliteit van de persoonlijke relaties?
· Vertrouwen: is er sprake van voldoende vertrouwen in de opzet van de veiling, de gehanteerde spelregels en in het feit dat na de veiling ook tot een feitelijke overeenkomst wordt gekomen?

· Emotionele druk: in welke mate wordt men als leverancier voor- en tijdens de veiling onder druk gezet door de inkopende partij.
Figuur 1: Onderzoeksmodel: verklarende variabelen van invloed op de perceptie van leveranciers

[image: image1]
Uit de hoofdcategorieën zijn de 6 hypothesen afgeleid. Jap (2003) geeft aan dat “potentiële” leveranciers graag winst willen maken. Uit de literatuur blijkt dat e-auctions in de regel resulteren in lagere contractprijzen. Uit de interviews bleek dat de bereidheid van leveranciers om aan e-auctions mee te werken mede bepaald wordt door de marge die zij denken te kunnen realiseren. Hoe hoger de marge die men denkt te kunnen realiseren, hoe hoger de bereidheid aan een inkoopveiling mee te werken, zo was onze veronderstelling. Onze eerste hypothese is hiermee verklaard (zie Tabel 2)

Tabel 2 De gehanteerde onderzoekshypothesen.
H1: 
Hoe hoger de marge des te positiever de perceptie van de leverancier
H2: 
Hoe duidelijker de specificatie  des te positiever de perceptie van leverancier
H3: 
Hoe groter het verlies aan macht des te negatiever de perceptie van de leverancier 
H4: 
Hoe beter de relatie met de klant des te positiever de perceptie van de leverancier
H5:
Hoe groter het vertrouwen in het proces van selectie des te positiever de perceptie van de leverancier
H6: 
Hoe groter de emotionele druk des te negatiever de perceptie van de leverancier
In de voorbereiding van een veiling gaat veel tijd zitten in het specificeren van de exacte inkoopbehoeften (Carter, Kaufmann et al. 2004). Het risico is dat er te weinig voorbereidend werk is gedaan waardoor de specificaties niet duidelijk zijn (Beall et al. 2003). In de interviews uitten de leveranciers hun zorgen over de duidelijkheid van de specificaties dan wel de helderheid van het detailbestek en de weging van de prekwalificatie- en gunningcriteria. Dit leidde tot de tweede hypothese waarin wij veronderstellen dat goede specificaties positief uitwerken op de perceptie van leveranciers.
Onze derde hypothese betreft de machtsbalans tussen inkoper en leverancier. E-auctions leiden tot veranderingen in bestaande persoonlijke en gezags- en machtsverhoudingen. De macht verschuift in de regel van de leverancier naar de inkopende partij (Beall et al. 2003). E-auctions leiden tot transparantie, die de onderlinge rivaliteit onder leveranciers vergroot. Hierdoor zijn lagere prijzen mogelijk (Lutz and Craig 2004). E-auctions laten niet toe dat leveranciers op een of andere manier het inkoopproces beïnvloeden. Leveranciers zullen het feit dat zij minder invloed kunnen uitoefenen op het proces van prijs- en relatievorming om deze reden minder aantrekkelijk vinden. Dit was aanleiding voor onze derde hypothese. 
Leveranciers blijken op grond van de gevoerde interviews veel waarde te hechten aan een goede relatie met de inkopende partij. Beall et al. (2003) geeft aan dat leveranciers soms van mening zijn dat e-auctions niet samengaan met een lange termijn relatie. Dit beeld kwamen we in de interviews ook tegen. Leveranciers geven aan het persoonlijke contact te missen bij e-auctions; dit ervaart men als negatief. Op grond hiervan formuleerden wij de vierde hypothese dat een goede persoonlijke relatie positief uitwerkt op de perceptie van leveranciers. 
Met ‘vertrouwen’ wordt het vertrouwen in een eerlijke gang van zaken voorafgaand en tijdens de veiling bedoeld. Duidelijke spelregels vooraf leiden tot transparantie en objectiviteit. E-auctions zorgen voor een eerlijk speelveld. Het tenderproces wordt objectiever doordat er geen “wining-and-dining” plaats vindt en het traditionele “old-boys-network” wordt doorbroken (Beall et al. 2003; Carter, Kaufmann et al. 2004). Dit leidde tot de vijfde hypothese.
Het komt voor dat leveranciers zich laten gaan bij het bieden en een prijs bieden waarmee ze geen winst kunnen maken (Beall et al. 2003). Het uitbrengen van een onrealistisch laag bod gebeurt ook bij traditionele ‘sealed bid’-veilingen, maar de kans dat dit gebeurt is veel groter in de laatste ‘hectische’ momenten van een e-auction (Carter, Kaufmann et al. 2004). Ook uit de interviews kwam de betekenis van emoties in e-auctions naar voren. Het afwezig zijn van emotionele druk voorafgaand of tijdens de inkoopveiling zal leiden tot een positieve perceptie van leveranciers. Deze gedachte leidde tot hypothese 6. 
Onderzoeksresultaten
Onderzoeksmodel en hypothesen vormden de basis voor een vragenlijst die, na een toetsing aan de praktijk, aan 601 leveranciers werd verzonden. Om praktische redenen werd gekozen voor een enquête die via internet werd toegezonden. Alle geadresseerden kwamen uit de database van Negometrix; alle leveranciers zijn gedurende de periode 2001-2005 tenminste bij één veiling betrokken. De reacties leverden uiteindelijk 58 bruikbare vragenlijsten op. Voor webenquêtes is dit geen onbevredigende score. Uit de analyse van de non respons blijkt dat er geen sprake is van vertekening. Dit wil zeggen dat de leveranciers die niet geantwoord hebben niet uit geheel andere sectoren afkomstig waren dan leveranciers die wel geantwoord hebben. Het overgrote gedeelte van de geënquêteerde kwam, evenals de totale doelgroep, uit Nederland. De lage respons, evenals het feit dat alle respondenten uit de database van Negometrix afkomstig waren, maken het slechts beperkt mogelijk om de uitkomsten van dit onderzoek te generaliseren. 
De producten en diensten die geveild werden betreffen een breed scala, en variëren van kantoorartikelen tot schilderwerk. Respondenten varieerden van kleine bedrijven tot multinationals. 
Uit de analyse van de enquête blijkt dat jaarlijks er steeds meer leveranciers voor de eerste keer meedoen aan e-auctions. Inkoopveilingen krijgen naar onze indruk steeds meer voet aan de grond. De meeste bedrijven gaven aan dat gunning van opdrachten tot op heden overwegend geschiedt conform traditionele inkoopmethoden en -onderhandelingen. Circa 27 % van de geënquêteerden gaf aan dat inmiddels meer dan 5% van de omzet door middel van inkoopveilingen wordt gegenereerd; 15% van de respondenten gaf aan in 2005 meer dan 15% van zijn omzet via inkoopveilingen te hebben gegenereerd. Dit toont aan dat leveranciers in een aantal sectoren niet meer om inkoopveilingen heen kunnen.
Met behulp van een betrouwbaarheidsinterval van 95% is gecontroleerd welke voor- of nadelen leveranciers ervaren met betrekking tot e-auctions vergeleken met traditionele onderhandelingen. De enquêteresultaten geven aan dat leveranciers weinig voordelen ervaren met betrekking tot e-auctions, maar hier overwegend nadelen in zien. Twee voordelen van e-auctions kwamen nadrukkelijk naar voren, namelijk de idee dat e-auctions leiden tot een eerlijk speelveld en het feit dat het contract gegund wordt aan de winnaar van de veiling.. Tegenover deze twee voordelen staan de vele nadelen die leveranciers aan inkoopveilingen verbonden achten. Zo hekelt men de lage marges waarmee men genoegen moet nemen, als gevolg van het lage prijsniveau waarop moest worden ingezet. Voorts acht men het voordeel van de inkoopveiling ongelijk verdeeld: er is geen sprake van een ‘win-win’ situatie. De voordelen vallen overwegend de inkoper toe. Men vindt de prijs-kwaliteitverhouding onbevredigend. Men vindt dat men tegen de geboden prijs onvoldoende kwaliteit kan bieden (ook al wordt deze door de inkoper gevraagd). Dit demotiveert leveranciers. En tot slot is men van mening, ondanks het feit dat men met e-auctions tot langere contracten komt, dat deze negatief uitwerken op de samenwerking met de opdrachtgever. Deze uitkomsten komen overeen met het onderzoek dat door Emiliani en Stec (2004; 2005) werd verricht.
Uit de statistische analyse, die werd uitgevoerd, blijkt dat ons theoretische model de variatie in perceptie van leveranciers voor circa 50% verklaart (R2 = 0,538) Er lijken dus nog andere factoren van invloed op de perceptie van leveranciers resp. de wijze waarop leveranciers e-auctions ervaren. In Tabel 3 is te zien dat de variabele machtsverschuiving, relatie en emotie geen duidelijke verklaring vormen voor de afhankelijke variabele (significantie > 0.1). Drie van onze hypothesen moesten dus statistisch worden verworpen. Daarentegen konden er drie worden geaccepteerd.
Tabel 3  Variabelen van invloed op leveranciersperceptie e-auctions
	Model


	Standardized Coefficients
	Significantie

	Hypothese ondersteund?


	
	Beta 
	
	

	Marge
	,279
	,015
	Ja

	Specificatie
	,261
	,058
	Ja

	Machtsverschuiving
	,076
	,490
	Nee

	Relatie
	,118
	,317
	Nee

	Vertrouwen
	,269
	,026
	Ja

	Emotie
	-,036
	,721
	Nee


De gestandaardiseerde Bèta-coëfficiënt geeft het relatieve belang van iedere onafhankelijke variabele op de afhankelijke variabele weer. Hoe hoger de Bèta-coëfficiënt hoe meer invloed de verklarende variabele heeft op de afhankelijke variabele. De variabelen marge, specificatie en vertrouwen hebben, volgens Tabel 3, invloed op de perceptie van leveranciers met betrekking tot e-auctions.  Deze drie significante variabelen hebben alle drie ongeveer dezelfde Bèta (Tabel 3) en hebben dus alle drie evenveel invloed op de afhankelijke variabele. Marge is een single item variabele, en is gebaseerd op de winst die leveranciers overhouden aan een contract dat door middel van een e-auction tot stand is gekomen. De lage marges na afloop van een e-auction vormen een duidelijke verklaring voor de negatieve beoordeling door leveranciers van dit fenomeen. 
Specificatie bestaat uit vier onderliggende subvariabelen. De items die meespelen bij specificatie zijn de helderheid van de specificaties, de selectie van de specificaties, TCO en weging van de criteria. Wanneer leveranciers de specificaties eenduidig vinden, zich kunnen vinden in de selectie en weging van de niet prijscriteria en zien dat e-auctions voldoende recht doen aan TCO-overwegingen, dan zal dit positief uitwerken op de perceptie van leveranciers. 
De laatste factor die van invloed is, is vertrouwen. Vertrouwen bestaat uit het aanwezig zijn van een eerlijk speelveld, de situatie dat de winnaar van de veiling het contract ook daadwerkelijk tekent, dat de inkopende partij het contract uitdient, inzicht in het systeem van bieding evenals zicht op het aantal leveranciers dat meedoet aan de veiling. De drie significante variabelen hebben alle drie evenveel invloed op de afhankelijke variabele. Het is dus met het oog op deelname van voldoende partijen van groot belang juist aan deze aspecten voorafgaand en tijdens de veiling aandacht te besteden.
Reflectie
Het matige enthousiasme van leveranciers voor inkoopveilingen dan wel de openlijke kritiek die leveranciers uitten is voor inkopers en providers van veilingoplossingen niet zonder betekenis. Inmiddels zijn ons voorbeelden bekend van situaties waarin leveranciers botweg weigerden aan veilingen mee te werken. Het feit dat leveranciers in sommige gevallen onder kostprijs aanbieden is zorgelijk vanuit het gezichtspunt van marktontwikkeling. De verwachting is gerechtvaardigd dat toepassing van e-auctions in een aantal markten concentratie kunnen bespoedigen. De reacties van leveranciers geven aanleiding inkoopveilingen selectief en zorgvuldig in te zetten. De drie verklarende variabelen die uit het onderzoek naar voren komen, bieden inkopers zowel als auction providers enig houvast voor de toekomst. Wat kunnen zij doen om de effectiviteit van dit instrument te verbeteren? Onze suggesties komen neer op de volgende:
· Marge bewaking en kostprijsonderzoek. Voorafgaand aan een veiling doen inkopers er goed aan een beeld op te bouwen van wat een redelijke prijs is. Men moet zich realiseren dat indien leveranciers om wat voor reden ook onder kostprijs gaan aanbieden, dit ten koste kan gaan van hun motivatie om goed te presteren. Hetgeen kan resulteren in gebrekkige kwaliteit, leveringsbetrouwbaarheid en service. Dat dit geen denkbeeldig risico is blijkt wel uit het feit dat enkele leveranciers inmiddels een ‘veiling assortiment’, gebaseerd op meest minimale specificaties, hebben ontwikkeld. Daarnaast is het inmiddels bekend dat leveranciers meegaan met de markt, om daarna, wanneer zij de opdracht hebben binnengehaald, over elke vorm van meerwerk discussie te gaan voeren. Gedegen kosten- en marge onderzoek kan de inkoper een beeld geven van wat redelijk is. Op grond van deze informatie kan hij zijn leveranciersstrategie bepalen. Overbodig te vermelden dat leveranciers er goed aan doen voorafgaand aan elke veiling hun kostprijs te bepalen en vooraf te bepalen welke prijs men maximaal gestand wenst te doen.
· Specificaties. Het opstellen van heldere, eenduidige specificaties is geen eenvoudige klus. Inkopers en auction providers kunnen hier een belangrijke bijdrage leveren. Kennis en ervaring op grond van voorgaande veilingtrajecten kunnen worden ingebracht. Het specificatietraject moet erop gericht zijn onduidelijkheden en ‘last-minute’ wijzigingen te voorkomen. De specificatie moet toelaten eenduidige criteria op te stellen voor de prekwalificatie van aan te zoeken leveranciers, evenals de gunningcriteria te bepalen. Het vooraf communiceren van dergelijke criteria, welke recht doen aan overwegingen op basis van TCO, blijkt positief uit te werken op de perceptie en daarmee de bereidheid van leveranciers aan inkoopveilingen mee te werken.
· Vertrouwen. Belangrijk bij een veiling is dat zowel de leveranciers als de inkopende partij beschermd worden. De leveranciers moeten zeker zijn van een eerlijk speelveld. Inkopers en adviseurs dienen hierop toe te zien. Voor de veiling moeten er duidelijke en heldere spelregels worden gecommuniceerd. Van groot belang voor de geloofwaardigheid van de inkopende partij is dat de winnaar van de veiling het contract krijgt en tekent voor de prijs en de voorwaarden die overeengekomen zijn. Tijdens de veiling druk zetten op leveranciers door tussentijdse e-mails dan wel telefoontjes, dan wel aan het eind van de veiling de huisleverancier in de gelegenheid stellen ‘bij te zakken’, zijn hiermee niet in overeenstemming. Het betrekken van een externe provider zal in de regel bijdragen aan de objectiviteit van het veilingproces.
· Transparantie. Leveranciers hebben in de regel weinig inzicht in de criteria waarop zij beoordeeld worden. Het is begrijpelijk dat de inkopende partij voorafgaand aan de veiling geen volledig inzicht wil geven om zodoende niet uitgespeeld te kunnen worden en, achteraf, slachtoffer te worden van claims. Door achteraf feedback te geven, kunnen leveranciers leren wat inkopende partijen belangrijk vinden. Deze feedback is niet alleen belangrijk voor de leveranciers maar ook voor de inkopende partijen. Fouten dan wel onnodig negatieve reacties van leveranciers kunnen daarmee worden voorkomen.
Voor leveranciers zijn de resultaten van dit onderzoek evenmin zonder betekenis. Men moet zich realiseren dat inkoopveilingen, ook in ons land, niet meer weg te denken zijn. Vooral de grotere leveranciers zullen een deel van hun omzet via veilingen moeten veiligstellen. Dit laten de cijfers uit ons onderzoek duidelijk zien. Nederlandse leveranciers moeten zich realiseren dat zij niet meer concurreren met lokale bedrijven. Zij moeten internationaal mee kunnen. Dit betekent dat kostenreductie een belangrijk aandachtspunt in hun bedrijfsvoering moet zijn. Om deze reden zal men zelf aan inkoopzijde de mogelijkheden voor de toepassing van veilingen actief moeten onderzoeken. E-auctions vormen een goede graadmeter voor het concurrerend vermogen van de eigen organisatie. Zij hebben het inkooplandschap aanzienlijk veranderd en zullen dat nog verder blijven doen. Voor inkopers zowel als verkopers is het zaak scherp te blijven.
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� � HYPERLINK "http://www.vwgroupsupply.com/b2b/vwb2b_folder/supplypublic/en/platform/facts.html" ��http://www.vwgroupsupply.com/b2b/vwb2b_folder/supplypublic/en/platform/facts.html� laatst gezien 30-4-2006


� De termen ‘e-auction’ en ‘inkoopveiling’ worden hier als synoniemen gebruikt


� http://www.insinc.nl/nieuws/Zakelijkeinkoopviae-veili.htm laatst bekeken 30-4-2006


� TCO staat voor Total Cost of Ownership
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