Kraljic

De Kraljic-matrix karakteriseert producten naar de mate van financieel risico / belang en toeleveringsrisico. Een maat voor het financieel risico/belang is het bedrag dat aan het betreffende inkoopsegment wordt uitgegeven per jaar. Een maat voor toeleveringsrisico is het aantal leveranciers voor dat inkoopsegment in de markt. De inspanning die wordt gestoken in het afsluiten en beheren van contracten wordt afgestemd op de positie van het betreffende product in de Kraljic-matrix. 

Naarmate het financieel risico/belang en het toeleveringsrisico toenemen, nemen de inspanning bij verwerving en contractmanagement eveneens toe.

De producten die in de matrix worden onderscheiden zijn:
1. routineproducten;
2. hefboomproducten;
3. knelpuntproducten;
4. strategische producten.

NB	De aangegeven contractduur in de Kraljic-matrix is indicatief en dient als richtlijn voor het afsluiten van een contract. Elk contract zal wat dat betreft apart moeten worden beoordeeld. 
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Figuur 4: Matrix van Kraljic

Ad. 1	Routineproducten

Routineproducten leveren inkooptechnisch weinig problemen op. Ze hebben per eenheid een geringe waarde en er zijn over het algemeen vele alternatieven voor handen (bijvoorbeeld drukwerk, kantoorartikelen, schoonmaakmiddelen, abonnementen, etc.). De handling is vaak duurder dan de waarde van de producten. Efficiency is erg belangrijk.
 
De strategie bij routineproducten is vereenvoudiging van het inkoopproces en reductie van de inkoopinspanningen. De tactiek is reduceren van leveranciersbestand en streven naar zoveel mogelijk concurrentie. De te ondernemen acties zijn:
· het reduceren van leveranciersbestand;
· de prijs is belangrijk;
· het benutten van marktwerking;
· het creëren van volume door bundeling;
· het vereenvoudigen van de bestelprocedures, waaronder het inkopen/bestellen via internet (indien mogelijk);
· het uitbreiden/vergroten van de rol van de leverancier;
· het reduceren van aantal facturen;
· een contractduur van 2 tot 4 jaar.

Ad. 2	Hefboomproducten

Hefboomproducten zijn producten die door verschillende leveranciers kunnen worden geleverd en relatief duur zijn. De prijsontwikkeling werkt relatief sterk door in de kostprijs (bijvoorbeeld: kantoormeubilair, computers, leaseauto’s, elektriciteit). Tussen de leveranciers bestaat veel concurrentie, het toeleveringsrisico is daarom laag. De leverancier levert standaard producten.

De strategie is volledige benutting van het commerciële voordeel. De tactiek is de concentratie van inkoopomzet, volume bundeling en zo veel mogelijk concurrentie. De te ondernemen acties zijn:
· het optimaliseren van marktwerking;
· het creëren van volume door bundeling;
· het gebruiken van open standaards;
· het uitvoeren van inkoopmarktonderzoek;
· een contractduur van 3 tot 5 jaar.

Ad. 3	Knelpuntproducten

Knelpuntproducten vertegenwoordigen een relatief geringe waarde, maar kunnen slechts van één of enkele leveranciers worden betrokken (bijvoorbeeld: postbezorging, software). De leverancier is de dominante partij. Dit kan zich uiten in relatief hoge prijzen, lange levertijden en slechte service.

De strategie is het verzekeren van de levering. De tactiek is reduceren en vermijden van ‘unieke’ (lees monopolistische) leveranciers. De te ondernemen acties zijn:
· het verruimen van specificaties;
· het ontwikkelen van en/of aandacht voor alternatieven;
· het creëren van competitie, marktwerking;
· het standaardiseren.

Ad. 4	Strategische producten

Strategische producten hebben een relatief hoge waarde en worden geleverd door één of enkele leveranciers (bijvoorbeeld: water, gas, bepaalde software pakketten, architecten, kwaliteitsmodel opleidingen). De hoge waarde vraagt om aandacht voor de prijsontwikkelingen, oog voor onderhandelingen en een wederzijds vertrouwen. Het product is veelal maatwerk en wordt op basis van specificatie van de opdrachtgever gemaakt. De toelevering is op korte of lange termijn niet altijd gegarandeerd.

De strategie is veel meer gericht op een vorm van samenwerking met betreffende leveranciers. De tactiek is de geselecteerde leveranciers zowel in de offertefase als de uitvoeringsfase zoveel mogelijk te betrekken. De te ondernemen acties zijn:
· het gebruiken van functionele specificaties;
· het analyseren van de marktmogelijkheden;
· het bestuderen van de activiteiten elders en van de resultaten daarvan;
· het vergroten van de betrokkenheid van de leverancier, eventueel in de vorm van samenwerking;
· het zorgen voor een solide en diepgaande afstemming en onderhandeling;
· een contractduur tot 5 jaar.
