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Introductie

Even voorstellen!
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We beginnen met een aantal stellingen om een beeld te krijgen van jullie gebruik van KPI's

Wat is ons vertrekpunt?

Ga naar www.kahoot.it en log in met de code op het 

scherm of scan de QR-code
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http://www.kahoot.it/


Waar gaan we heen?

Uitdagingen van de markt
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Matiging huren

Verdubbeling woningbouw: 

Meer bouwen

Verduurzamen

Betere leefbaarheid



Hoe gaan we onze inkoop daar dan op sturen?

Stel: we willen allemaal hetzelfde…
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Kernvraag: wanneer is inkoop succesvol?

Organisatiedoelen

Businessdoelen (o.a. investeringen/beheer/onderhoud)

Inkoop binnen onze corporatie is succesvol wanneer we een concrete bijdrage leveren aan….

Om dit te kunnen meten willen we weten of de activiteiten bijdragen aan realisatie van organisatie doelen

Inkoopdoelen

Continu meten en verbeteren

Strategische thema’s

Succesfactoren

KPI’s

Managementinformatie

Tevreden huurders 

(o.a. leefbaarheid)

Betaalbaar wonen

(matiging huren)

Realiseren bouwopgave

(meer bouwen)
Verduurzaming



Met behulp van een strategiewaterval komen we tot concrete meetbare resultaten

Van strategie naar KPI

9

Strategisch thema

Succesfactoren

KPI’s

Managementinformatie

Als uitgangspunt voor worden de strategische thema’s gehanteerd.

Voor ieder thema worden succesfactoren vastgesteld die bijdragen aan 

een succesvolle inkoop.

Vanuit succesfactoren selecteren we KPI’s waarmee de mate van 

succes meetbaar gemaakt wordt.

De basis voor deze rapportage is managementinformatie. 

Totstandkoming van KPI’s en managementinformatie Samenhang tussen de niveaus



Wat zijn relevante waardedrijvers voor de organisatie?

Wat willen we bereiken?
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Minder

• Kosten

• Beperken prijsstijging

• Faalkosten

• Rework

• Administratieve 

beheerlast

• Beheerkosten organisatie

• Risico's

• Afhankelijkheid

• Kennis

Meer

• Output

• Kwaliteit

• Beheersbaarheid

• Sturen op TCO

• Klanttevredenheid

• Innovatie

• Beschikbaarheid

• Betrokken medewerkers

• Garanties

• Partnerships?

• Betrokkenheid van 

inkoop?

• Contractmanagement?

• Leveranciersmanagemen

t?

Klanttevredenheid & service

Voldoen aan wet-& regelgeving

Duurzame bedrijfsvoering

Werkgeverschap

Veiligheid

Innovatie

MEER

Productiviteit
Kosten

Inspanning

Tijd

Verspilling

Complexiteit

Risico

Kapitaalbeslag

MINDER

Leveringszekerheid/-snelheid
Kwaliteit
Continuïteit

Reputatie/autoriteit

Transparantie & info. voorziening

Solvabiliteit

Waarde 

Risico

Marge
Omzet

Niet 

slechts 

savings…

Bron: Aangepast naar G. Rietveld



Waar kan inkoop een bijdrage leveren aan het realiseren van doelen?

Bijdrage van inkoop
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Wellicht door een andere benadering te kiezen in de wijze van samenwerken

En hoe komen we daar dan?

Opdracht-

verstrekking

Concurrentiestelling 

binnen mantel

Resultaatgericht 

contracteren

Ketensamenwerking & 

RGS

Vested / Co-making
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Bron: NEVI – waardecreatie op inkoopgebied



Een juiste benadering vraagt om het maken van de relevante keuzes aan de voorkant:

En hoe richten we de organisatie daarop in?
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Enkele aandachtspunten

Volwassenheid is geen doel op 

zich, maar een middel om het 

doel te bereiken.

Hanteer een gedifferentieerde 

benadering op pakket / 

categorieniveau.

De (sourcing) keuze bepaalt de 

samenwerkingsvorm, en dus 

aansturing én KPI's

Bron: Aedes inkoopgroeimodel
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Terug naar het doel van vandaag – hoe gaan we prestaties meten? 

KPI-raamwerk
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input proces output uitkomst

Rechtmatigheid

Doelmatigheid

Doeltreffendheid

Succesvol inkopen: meten van prestaties OF bijvoorbeeld de ontwikkeling van de inkoopfunctie

Governance code corporaties Aedes Benchmark Professionalisering inkoop



We zien een groene KPI, dus doen we het goed!?

De zin en onzin van KPI's

Als we kijken naar reparatieverzoeken: wat is dan een goede KPI?
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We nemen de telefoon 

binnen twee keer overgaan 

op (input, proces). We 

moeten gemiddeld 2x langs 

het adres om het probleem 

te verhelpen (ouput).

Reparatieverzoeken 

worden aangenomen door 

een derde partij (input, 

proces). We zien volume en 

afhandeling in 

maandrapportages en 

krijgen een maandoverzicht 

met kosten (output)

We nemen de telefoon op 

(input) , nemen de tijd voor 

de juiste (technische) 

diagnose (proces) en zijn in 

staat het probleem zoveel 

mogelijk in één keer te 

verhelpen (output)



Met OGSM vertalen we 'objectives' naar 'goals', 'strategies' en 'measures'

De OGSM-methode
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Met OGSM vertalen we 'objectives' naar 'goals', 'strategies' en 'measures'

De OGSM-methode
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1. 

Wat willen we bereiken?

3.

Hoe kunnen we dit bereiken?

2.

Wat zijn de SMART doelen?

4. 

Hoe kunnen we meten dat de 

doelen bereikt zijn?

Wie, wat, wanneer!



Een voorbeeld van een ingevulde OGSM – opgebouwd vanuit de visie

OGSM: een voorbeeld
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“Inkoop wil een professioneel businesspartner zijn door samen met de klant de doelstellingen van de 

business te realiseren”

3. Inrichten gestructureerd accountmanagement. 

❖ Op orde brengen inkoopafdeling(kwaliteit-

kwantiteit-processen)

❖ Echt gaan begrijpen wat business wil door 

pro-actief en gestructureerd met de business 

van gedachten te wisselen over doelstellingen 

en thema’s in relatie tot inkoopkansen en het 

inkoopproces en hen gevraagd/ongevraagd 

advies te geven

❖ Update inkoopbeleid, in lijn met de herijking, 

aansluitend op de organisatie-

/businessdoelstellingen

❖ Heldere demarcaties in taken, bevoegdheden 

en verantwoordelijkheden

❖ Helder communiceren inkoopbeleid binnen 

de organisatie

❖ Compliant inkoophandelen (binnen wet-

/regelgeving)

❖ Huis op orde (aanbestedingskalender)

❖ Kennisniveau op orde (adviesvaardigheden)

❖ Goede en gestructureerde klantrelatie

❖ Goede relatie met de markt

❖ Gefaseerde afdelingsgewijze implementatie  

1. I.s.m. business ontwikkelen, implementeren 

(gefaseerd afdelingsgewijs) en communiceren 

businessgedreven inkoopbeleid 22-26. 

4. Samenstellen (lange termijn) inkoopkalender 

met inbegrip aanbestedingen en kwalitatieve 

projecten. 

5. De gecoördineerde inkoopfunctie  de 

organisatie breed inrichten (gecontroleerde 

decentrale inkoop). 

2. Op orde brengen afdeling: herverdeling taken-

bevoegdheden-verantwoordelijkheden waarbij 

key posities vaste bezetting kennen en 

operationeel eventueel flex. 

❖ Inrichten inkoopaccountmanagement door rollen-

functies (competentie-gebaseerd) te definiëren op 

snijvlak met business

❖ Voornoemde functies in vaste formatie, flex op 

operationeel nivo projectgebaseerd

❖ Samenwerkingsplannen (gedifferentieerd)

❖ Vastgesteld directie Q3 ’22 en 

vertaald in 

samenwerkingsplannen dec. 

‘22

❖ Na vaststelling directie

❖ Gereed per Q3 ’22

❖ Gereed per Q4 ’22

❖ Na vaststelling inkoopbeleid 

directie

❖ Vanuit rechtmatigheid-, doelmatigheid- en 

controlperspectief een gecoördineerde 

inkoopafdeling inrichten waarbij P2P decentraal 

❖ Gebaseerd op contractexpiratie en de 

organisatiebrede projectportfolio

❖ Incl. kwalitatieve inkoopverbeterprojecten

❖ Matchen met capaciteit inkoop-business

❖ Q3 ‘22

❖ Q4 ‘22

❖ December ‘22

❖ Inkoopbeleid 22-26 opstellen i.o.m. business

❖ Beleiduitgangspunten definiëren

❖ CLM-uitgangspunten integreren 

❖ Headlines werkwijze beschrijven 

❖ Communicatieplan terzake implementeren

❖ December ‘22

❖ Zie 1.

❖ RASCI inkoop-CLM-proces implementeren

❖ Training medewerkers in business gericht inkopen, 

categorie-mgt., leveranciersmgt en 

adviesvaardigheden

❖ Communicatie TBV en demarcatie (c.plan) 

Visie

Doelen Strategieën DashboardActieplan ±



Hoe gaan we onze inkoop daar dan op sturen?

Even terug naar deze:
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Kernvraag: wanneer is inkoop succesvol?

Organisatiedoelen

Businessdoelen (o.a. investeringen/beheer/onderhoud)

Inkoop binnen onze corporatie is succesvol wanneer we een concrete bijdrage leveren aan….

Om dit te kunnen meten willen we weten of de activiteiten bijdragen aan realisatie van organisatie doelen

Inkoopdoelen

Continu meten en verbeteren

Strategische thema’s

Succesfactoren

KPI’s

Managementinformatie

Tevreden huurders 

(o.a. leefbaarheid)

Betaalbaar wonen

(matiging huren)

Realiseren bouwopgave

(meer bouwen)
Verduurzaming



Een voorbeeld

Van strategie naar KPI
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▪ Leveranciersprestaties

▪ Tevredenheid over de 

prestaties van onze 

strategische  leveranciers

▪ We weten wie onze 

strategische leveranciers zijn

▪ We meten de prestaties van 

onze strategische leveranciers

▪ Prestaties van leveranciers zijn 

inzichtelijk en voldoen aan de 

overeengekomen afspraken.

KPI (input):

▪ Prestaties van onze 

(kritische) leveranciers 

worden gemeten

▪ 100%

▪ > 75% - 100%

▪ <75%

KPI’s (output)

▪ Score leveranciers over de 

geleverde prestaties

▪ >7 / 10

▪ >6 / 10

▪ <6 / 10

Strategisch thema Succesfactoren
Management informatie / 

KPI’s

Kwalitatief Kwantitatief

Continu meten en 

verbeteren



En nu een voorbeeld rondom verduurzamingsopgave 

Van strategie naar KPI
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▪ Thema: Duurzaamheid

▪ Verduurzamen van woningen 

met labels E, F, G

▪ We hebben inzicht in de staat 

van het bezit

▪ We hebben inzicht in de 

projectkalender

▪ We kunnen de afweging maken 

tussen kosten / baten

▪ Alle woningen met labels E, F 

en G worden binnen x-periode 

verduurzaamd naar minimaal 

label D.

Management informatie

▪ Totaal bezit, inclusief labels

▪ Projectagenda, incl. doelen

▪ Investeringsplan / MJOB

▪ Impact analyse

KPI’s

▪ Input: projectenplanning

▪ Proces: voortgang projecten

▪ Output: opgeleverd resultaat

▪ Outcome: bestendig bezit, 

lagere lasten bewoners, 

stabiele inkomsten corporatie

Strategisch thema Succesfactoren
Management informatie / 

KPI’s

Kwalitatief Kwantitatief

Continu meten en 

verbeteren
Financiële impact is te kwantificeren!



Starten met KPI's is een geleidelijk proces dat vraagt om voldoende basis: meten is weten!

Geleidelijke opbouw van meetinstrumenten

Aantal woningen per 

huurnorm

Aantal woningen in 

aanmerking voor 

verlaging huur

Aantal woningen 

met verlaagde huur 

t.o.v. de norm

X% van de opgave is 

gerealiseerd

X+% van de opgave 

voor jaar x+1

Hoeveelheid labels < 

D / bezit

Aantal projecten op 

labels EFG

Aantal EFG > D of 

hoger

x% van de opgave is 

gerealiseerd

X+% van de opgave 

voor jaar x+1
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Inrichten basis 

rapportages en KPI’s

Meten van activiteiten Meten van activiteiten 

t.o.v. doelstelling

Meten van activiteiten en 

resultaten t.o.v. 

doelstelling

Bijstellen van de norm

O
n

tw
ik

k
e

li
n

g

Aantal aanwezige 

contracten per regime

Aantal contracten 

gemanaged, per regime

Alle kritische contracten 

worden gemanaged. 

Hierover wordt periodiek 

gerapporteerd

Alle kritische contracten 

worden gemanaged, de 

leveranciers presteren 

aantoonbaar conform 

doelstelling

Naast alle kritische 

contracten, worden ook de 

contracten uit het beperkt 

regime gemanaged
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Zelf aan de slag met KPI's in inkoop?
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▪ Handleiding komt beschikbaar via Aedes

Set bestaat uit:

▪ Een handleiding

▪ Excel template voor een basis dashboard

▪ Op verzoek zijn ook OGSM-templates beschikbaar via 

AevesBenefit
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Interactieve quiz

Ga naar www.kahoot.it en log in met de code op het 

scherm of scan de QR-code
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http://www.kahoot.it/
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