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Promotieonderzoek: inkoopethiek en integriteit

Doel: bijdragen aan een ethische inkoopomgeving

1. Huidige situatie in kaart brengen
« Wat voor praktijken beschouwen we als (on)ethisch?

* Hoe ethisch handelen wij als inkoopprofessionals?

2. Actie ondernemen
« Waar ligt de ruimte voor verbetering?

* Hoe kunnen we onethisch gedrag verminderen?

/6;0\—{\0\-9 Nevi Procurement Day 2022 - Science meets practice, Fanny Chen 01-11-2022 3




Ethisch of onethisch?

21 inkooppraktijken gedefinieerd

* Op basis van eerdere studies en drie focusgroepen

Enquéte ingevuld door 524 inkoopprofessionals (o.a.
Nevi-leden) en 182 verkoopprofessionals

- “In welke mate beschouwt u de praktijk als ethisch
(een praktijk die overeenkomt met uw professionele
normen en waarden)?”

Welke van deze praktijken worden het meest als
onethisch gezien? Wat is jullie verwachting?
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1: Onnauwkeurige informatie over vraagvolume delen met leveranciers.
2. Zakelijke informatie van een leverancier gebruiken voor persoonlijk financieel gewin.
3. Vertrouwelijke informatie van een leverancier gebruiken in het voordeel van uw organisatie.

4. Een leverancier vragen om commerciéle informatie bekend te maken, zonder dat u zelf
vergelijkbare informatie bekendmaakt aan de leverancier.

5. Specificaties schrijven die opzettelijk een bepaalde leverancier bevoordelen.
6. Een of meer potenti€le leveranciers betere toegang tot een aanbestedingsproces geven.
7. Voorrang geven aan een leverancier die de voorkeur heeft van het senior management.

8. Minachtende opmerkingen maken over een leverancier, diens producten/diensten, medewerkers
of vertegenwoordigers.

9. Impliciete of niet-openbaar gemaakte criteria gebruiken bij het nemen van beslissingen over
leveranciersselectie.

10. Onduidelijke contractvoorwaarden gebruiken om een voordeel te behalen ten opzichte van een
leverancier.

11. Opzettelijk onvolledige of ongefundeerde informatie met een leverancier delen tijdens
contractonderhandelingen.

12. Inkoopmacht gebruiken om onhoudbare toezeggingen van een leverancier te verkrijgen.
13. Afdwingen van wederkerigheid.

14. Het verwachte vraagvolume bijstellen, zodat een andere aanbestedingsprocedure kan worden
gevolgd.

15. Een of meer leveranciers meer of betere informatie verstrekken ten opzichte van andere
leveranciers.

16. Een of meer leveranciers inconsistent of niet transparant beoordelen op de selectiecriteria.

17. Na de gunning van een opdracht, geen inhoudelijke en/of niet dezelfde informatie delen met
leveranciers aan wie de opdracht is gegund.

18. Toestaan dat inkoopbeslissingen worden beinvloed door de persoonlijkheid van en/of een
persoonlijke relatie met de vertegenwoordiger van een leverancier.

19. Persoonlijk financieel gewin aanvaarden in het zakendoen met een leverancier.
20. Een contractuele betaling aan een leverancier uitstellen.

21. Eenzijdig de contractuele betalingstermijnen verlengen.



Onderzoeksresultaten: 524 inkoopprofessionals

Praktijk

19. Persoonlijk financieel gewin aanvaarden in het zakendoen met een leverancier.

2. Zakelijke informatie van een leverancier gebruiken voor persoonlijk financieel gewin.

16. Een of meer leveranciers inconsistent of niet transparant beoordelen op de selectiecriteria.

11. Opzettelijk onvolledige of ongefundeerde informatie met een leverancier delen tijdens contractonderhandelingen.

10. Onduidelijke contractvoorwaarden gebruiken om een voordeel te behalen ten opzichte van een leverancier.

12. Inkoopmacht gebruiken om onhoudbare toezeggingen van een leverancier te verkrijgen.

6. Een of meer potentiéle leveranciers betere toegang tot een aanbestedingsproces geven.

5. Specificaties schrijven die opzettelijk een bepaalde leverancier bevoordelen.

20. Een contractuele betaling aan een leverancier uitstellen.

8. Minachtende opmerkingen maken over een leverancier, diens producten/diensten, medewerkers of vertegenwoordigers.
21. Eenzijdig de contractuele betalingstermijnen verlengen.

15. Een of meer leveranciers meer of betere informatie verstrekken ten opzichte van andere leveranciers.

9. Impliciete of niet-openbaar gemaakte criteria gebruiken bij het nemen van beslissingen over leveranciersselectie.

1: Onnauwkeurige informatie over vraagvolume delen met leveranciers.

13. Afdwingen van wederkerigheid.

14. Het verwachte vraagvolume bijstellen, zodat een andere aanbestedingsprocedure kan worden gevolgd.

17. Na de gunning van een opdracht, geen inhoudelijke en/of niet dezelfde informatie delen met leveranciers aan wie de opdracht is gegund.

18. Toestaan dat inkoopbeslissingen worden beinvioed door de persoonlijkheid van en/of een persoonlijke relatie met de vertegenwoordiger van
een leverancier.

3. Vertrouwelijke informatie van een leverancier gebruiken in het voordeel van uw organisatie.
7. Voorrang geven aan een leverancier die de voorkeur heeft van het senior management.

4. Een leverancier vragen om commerciéle informatie bekend te maken, zonder dat u zelf vergelijkbare informatie bekendmaakt aan de
leverancier.

Onethisch

66%
66%
66%
65%
65%
64%
63%
62%
57%
56%
51%
51%

48%
45%
42%

Geen mening

11%
13%
15%
18%
21%
12%
15%
9%
20%
21%
21%
14%

15%
19%
23%

Ethisch

23%
21%
19%
18%
14%
23%
22%
20%
23%
23%
28%
30%

37%
36%
35%



Hoe denken sales professionals hierover? (N = 182)

Praktijk

1: Onnauwkeurige informatie over vraagvolume delen met leveranciers.

3. Vertrouwelijke informatie van een leverancier gebruiken in het voordeel van uw organisatie.

4. Een leverancier vragen om commerciéle informatie bekend te maken, zonder dat u zelf vergelijkbare informatie bekendmaakt aan de leverancier.

17. Na de gunning van een opdracht, geen inhoudelijke en/of niet dezelfde informatie delen met leveranciers aan wie de opdracht is gegund.
20. Een contractuele betaling aan een leverancier uitstellen.

6. Een of meer potentiéle leveranciers betere toegang tot een aanbestedingsproces geven.

12. Inkoopmacht gebruiken om onhoudbare toezeggingen van een leverancier te verkrijgen.

8. Minachtende opmerkingen maken over een leverancier, diens producten/diensten, medewerkers of vertegenwoordigers.

21. Eenzijdig de contractuele betalingstermijnen verlengen.

9. Impliciete of niet-openbaar gemaakte criteria gebruiken bij het nemen van beslissingen over leveranciersselectie.

11. Opzettelijk onvolledige of ongefundeerde informatie met een leverancier delen tijdens contractonderhandelingen.

10. Onduidelijke contractvoorwaarden gebruiken om een voordeel te behalen ten opzichte van een leverancier.

2. Zakelijke informatie van een leverancier gebruiken voor persoonlijk financieel gewin.

Onethisch

62% vs 79%
48% vs 63%
42% vs 55%
51% vs 60%
66% vs 74%
66% vs 73%
74% vs 79%
65% vs 69%
65% Vs 69%
63% vs 67%
78% vs 81%
76% vs 79%
81% vs 82%

Geen
mening

9% vs 10%
15% vs 15%
23% vs 24%
21% vs 20%
15% vs 17%
11% vs 13%
12% vs 12%
18% vs 19%
21% vs 20%
15% vs 21%
11% vs 4%
10% vs 6%
7% vs 7%

20% vs 11%
37% vs 22%
35% vs 21%
28% vs 20%
19% vs 9%
23% vs 14%
13% vs 9%
18% vs 13%
14% vs 11%
22% vs 12%
12% vs 5%
15% vs 15%
12% vs 11%




Welke praktijken zijn het vaakst voorgekomen in de afgelopen twee jaar?

Twee verschillende vraagstellingen gebruikt

* Directe vraagstelling Inkoopprofessionals vs. verkoopprofessionals
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P7: Management voorkeur P8: Minachtende opmerkingen P18: Persoonlijkheid of P15: Meer of betere info P20: Contractuele betaling
maken persoonlijke relatie verstrekken uitstellen
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Discussie

Top 5 praktijken Ethische perceptie vs. prevalentie
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- 20: Een contractuele betaling aan een leverancier uitstellen 20
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: N . LN _
om zulke ethische risico’s te verminderen of vermijden~ @ Inkoopprofessionals

O Verkoopprofessionals

/6}“—/@ Nevi Procurement Day 2022 - Science meets practice, Fanny Chen 01-11-2022 8



Dank voor jullie aandacht!

Vragen, feedback, of ideeén voor vervolgonderzoek? Laat het gerust weten.

www.rsm.nl/people/fanny-chen

Burgemeester Oudlaan 50
3062 PA Rotterdam
The Netherlands

+31 10 408 2222
f.z.chen@rsm.nl
www.linkedin.com/in/fannychen96
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