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We delen graag met respect voor elkaar

“Geen enkel deel van deze publicatie mag worden gereproduceerd of gekopieerd in welke vorm of op
welke manier dan ook - grafisch, elektronisch of mechanisch, inclusief schermafbeeldingen - zonder
schriftelijke toestemming van BLMC"

©BLMC, 11/9/2025 alle rechten voorbehouden

Natuurlijk vinden we het leuk als je geinspireerd bent en aan de slag wilt met wat je gehoord en gezien
hebt. En, jij hebt ons ook geinspireerd door je ervaringen met anderen en ons te delen. Ook daar leren
we met elkaar van.

Laten we zonder al te formeel te zijn en te doen met respect omgaan met het delen van elkaars
informatie.

Mischien wil je nog eens doorpraten en van gedachten wisselen. Of je wilt gebruikmaken van onze
programma’s of producten. Laat maar weten.

Michel van Buren

00316188130 50
mvanburen@blmc.nl
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Strategisch leveranciersmanagement: van reactie naar regie
Onze belofte

In een wereld vol geopolitieke spanningen, grondstofschaarste en disruptieve marktveranderingen
speelt leveranciersmanagement een cruciale rol.

Ontdek hoe je de samenwerking met leveranciers kunt versterken zodat risico's in de keten tijdig
worden geidentificeerd en effectief gemitigeerd.

Leer hoe je met proactieve scenario's snel kunt inspelen op onverwachte risico’s en strategische
keuzes kunt maken tussen kosten en leverzekerheid.

Bovendien wordt besproken hoe je als coordinator binnen de keten de regierol op je neemt om alle
betrokken partijen optimaal te verbinden en de continuiteit te waarborgen.
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De marktstrategie: wat is de kernbelofte aan de klant?
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Van der Veen, van Buren, 2021



De marktstrategie: wat is de kernbelofte aan de klant?
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Van der Veen, van Buren, 2021



Value & supply chain management
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Jack van der Veen
Michel van Buren
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Samenwerking met leveranciers versterken
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Samenwerking met leveranciers versterken: met wie en waarom?

High

Purchasing’s
impact on
financial
results

Low

Purchasing

product portfolio

Leverage products

m alternative sources of
supply available

m substitution possible

!

Competitive bidding

Strategic products
m critical for product’'s cost price
m dependence on supplier

!

Performance based
partnership

Routine products

m large product variety

m high logistics complexity
m labor intensive

Systems contracting +
E-Procurement solutions

Bottleneck products
m monopolistic market
m large entry barriers

Secure supply + search
for alternatives

Low

Supply risk High

High

Supplier
impact on
financial
results
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Supplier portfolio

Leverage suppliers
m many competitors
= commodity Eroducts

Buyer dominated segment

Strategic suppliers
m market leaders
m specific kniw—how

Balance of power may differ
among buyer-supplier

Routine suppliers

m large supply
m many suppliers with
dependent pfsition

Reduce number of suppliers

Bottleneck suppliers

m technology leaders
m few, if any, alternative suppliers

Supplier Dominated segment

Low

Supply risk
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Samenwerking met leveranciers versterken



Samenwerking met leverancier: type

Mega
projecten/
programma’s O Fusie
Allianties
Joint venture
Netwerkorganisaties
Regionale
projecten

Partnerschap

MATE VAN BELANG

projecten Ad

BLMC, 2025 MATE VAN COMPLEXITEIT



m Transform for success

Het vormen van allianties

TR ™

Een overeenkomst tussen twee of meer organisaties die streven naar terugkerende
wederzijdse voordelen door een reeks waarden en doelen na te streven, waarbij uitwisseling,
gezamenlijke ontwikkeling en het delen van hulpbronnen (bijvoorbeeld intellectueel eigendom,
mensen, kapitaal, organisatorische vaardigheden en fysieke activa) betrokken zijn.

Albers, Wohlgezogen & Zajac, 2016, Arifio, De la Torre & Ring, 2001, Gulati, 1995

o /

Source M G.J. de Gooijer MSc



De kern van strategisch leveranciersmanagement: de alliantie

terugkerende wederzijdse voordelen \

door doelen na te streven Een overeenkomst tussen twee of meer
organisaties die streven naar
terugkerende wederzijdse voordelen
door een reeks waarden en doelen na te
streven, waarbij uitwisseling,
gezamenlijke ontwikkeling en het delen
van hulpbronnen (bijvoorbeeld
intellectueel eigendom, mensen, kapitaal,
organisatorische vaardigheden en
fysieke activa) betrokken zijn.

terugkerende wederzijdse voordelen
door waarden na te streven

Albers, Wohlgezogen & Zajac, 2016; Arifio, De la Torre & Ring,
2007, Gulati, 1995
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Waar gaan we aan werken?

TRANSACTIONEEL

RELATIONEEL

ORGANISATIE EN BESTURING
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m Transform for success

Relationeel: cultuurmatch van deelnemende partijen

Van der Veen, van Buren, 2021

Flexibiliteit

Clan Adhocratie

MENS INNOVATIE
gericht gericht

Intern Extern

Hiérarchie Markt

BEHEERS RESULTAAT
gericht gericht

Stabiliteit
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m Transform for success

Organisatie en aansturing

Verticale aansturing

Doelen top-down
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Van der Veen, van Buren, 2021

Klanten

Horizontale aansturing
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Gemeenschappelijke doelstellingen
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Processen over afdelingen en segmenten heen

Klanten
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Er is meer dan strategie ...

Strategisch leveranciersmanagement

Compliance 2.0

Organisatieniveau: legal & finance Webinar vrijdag

y | I 19 september
10-11 uur

Productniveau: ESG wet- en regelgeving

* X % * X % * X % * X
* * e * * *

EU

* CSDDD * * CBAM * * Carbon * taxonomy

* * * * * *
Kok * ek * 4k * 5 K




~Charles Darwin, 1809
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e INTERIM MANAGEMENT SUPPLY CHAIN STRATEGY & COLLABORATION
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Waar staan we voor?
Structurele oplossingen die werken in de praktijk door

K =N
MM E B 2 MK

Co-creatie Creéren Pragmatisch Leren Zelfredzaamheid Integraal
en doen denken

Hoe realiseren we dit?

”y

Workshops Eén-op-één training Data-analyse Tools En meer ...
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Transform for success

BLMC is een advies- en realisatiebureau dat + SJAAK LEKKERKERKER
1 Interim Management &

bedrijven helpt om hun ambities waar te maken. , Project Management
i IT / Technology JEROEN BOTH
I' slekkerkerker@blmc.nl Consultancy &

. . . . 1 003161216 3286 Transformation
We pakken tactische en strategische uitdagingen iboth@blme.nl

aan binnen productie, operations, planning, 0031613276295
logistiek, inkoop, it en de keten.

We laten je niet achter met goedbedoelde analyses
en adviezen, maar helpen bij het realiseren -
implementeren van de verbetering.
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