
Gezamenlijk inkopen in de mbo-sector: 
het succes van de dynamische 
aanbestedingskalender

Samenwerking tussen 
MBO-instellingen

Gezamenlijke inkooptrajecten 
versterken de positie van 
onderwijsinstellingen.

Dynamische 
aanbestedings-kalender

Efficiënte planning en 
coördinatie van gezamenlijke 
inkoopprocessen.

Kostenvoordelen

Significante besparingen 
door  bundeling van inkoop-
volumes.

Professionalisering van 
inkoop

Kennisdeling en expertise-
opbouw binnen de MBO-
sector.
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Collectief inkopen van ICT-
producten en diensten
SURF heeft als één van de doelstellingen om de onderwijsinstellingen van 
alle sectoren te ondersteunen door middel van het collectief inkopen van 
ICT-producten en diensten. Door volumes te bundelen kan vaak 
schaalvoordeel worden gerealiseerd. SURF voert in sommige gevallen ook 
het contractmanagement uit voor de onderwijsinstellingen.

Elke sector heeft een werkgroep genaamd 'inkoop linking pins' (ILP). Deze 
werkgroep is er voor SURF om mee te overleggen over inkooptrajecten die 
door SURF zelf worden geïnitieerd, maar de werkgroep doet ook actief 
voorstellen aan de CSC's om collectieve inkooptrajecten te onderzoeken.



De uitdaging: 
Kansrijke  collectieve  inkoop 
identifice ren

Uitdaging

Maar hoe ontwikkel je een goed 
beeld van kansrijke collectieve 
inkooptrajecten waar ook 
daadwerkelijk behoefte aan is bij 
alle instellingen van de betreffende 
sector, of zelfs sector overstijgend?

Oplossingsrichting

Vanuit deze aannames is het idee 
ontstaan om 'datadriven' te werk te 
gaan om te komen tot kansrijke 
initiatieven t.a.v. collectief inkopen.

Aanpak

Er is een inkoop framework ontwikkeld waarin elke onderwijsinstelling hun 
producten en diensten kan opvoeren met daarbij aanvullende gegevens. 
Onderwijsinstellingen die voldoen aan Aanname 4 hebben hier niet veel tijd aan 
hoeven te besteden.



Aannames 

1 Gedeelde uitdagingen

Alle onderwijsinstellingen binnen 
het mbo hebben op het gebied van 
ICT dezelfde uitdagingen.

2 Gedeelde behoeften

We hebben allemaal behoefte aan 
dezelfde typen producten en 
diensten.

3 Administratie

Alle onderwijsinstellingen hebben 
hun contractadministratie (en dus 
hun financiële begroting?) goed op 
orde.

4 Uitbesteding aanbestedingen

Het uitvoeren van ICT-
aanbestedingen is geen 'core 
business' en besteden we liever uit 
aan SURF (?!).

5 Schaalvoordeel

De grootte van de onderwijsinstelling is bepalend voor de wijze waarop producten 
en diensten kunnen/moeten worden ingekocht. Maar uitgaande van een 
collectieve aanpak waarbij volumes worden gebundeld is de grootte van de 
onderwijsinstelling eigenlijk niet van toepassing.



Datagedreven aanpak

Verzamelen van gegevens

We hebben een 'inkoop framework' ontwikkeld waarin elke onderwijsinstelling hun producten en diensten kan 
opvoeren met daarbij aanvullende gegevens > 27 onderwijsinstellingen hebben dit ingevuld.

Analyse

Dit leverde een mooi overzicht waar vanuit de werkgroep ILP een analyse op los heeft gelaten.

Identificatie van kansen

Vanuit de analyse zijn kansrijke collectieve inkooptrajecten geïdentificeerd.

Collectieve inkoop

Uitvoering van collectieve inkooptrajecten door SURF namens de onderwijsinstellingen.



Inkoop framework versie 1.0
Ingevuld door 27 mbo-instellingen



Inkoop framework versie 1.5
Raadpleegbaar voor alle mbo-instellingen (ook kennisdeling)



Producten en Diensten
De hoofdcategorieën vanuit het inkoop framework:

Infrastructuur Security

Kernapplicaties

Overige applicatiesDiensten (consultancy)

Hardware



Security

Actief thema

Security is een actief thema wat 
door MBO Digitaal door het 
programma Cyberveiligheid 
wordt uitgevoerd.

Proces

Wanneer hier producten of 
diensten nodig zijn wordt dit 
door het programma 
aangegeven en door SURF 
verder opgepakt.

Voorbeelden

Het traject SOC/SIEM en Pentesting zijn hier goede en recente 
voorbeelden van.



Applicaties: een complex domein

Kernapplicaties

Applicaties is een complex domein en vanwege alle specifieke 
processen die hiermee worden gefaciliteerd merken we dat 
hierover veel afstemming nodig is om tot consensus te komen.

Denk hierbij aan: 

• SIS: Eduarte/OSIRIS

• ELO: Itslearning/Canvas

• HR/FIN: AFAS/Visma

• Microsoft: Microsoft 

Overige applicaties

Overige applicaties lijken zich wel goed te lenen voor 
collectieve inkooptrajecten.

Denk hierbij aan: 

• Servicemanagement (TOPdesk/Servicenow)

• Plagiaatsoftware (Turnitin)

Er worden ook regelmatig Modelovereenkomsten opgesteld.



Diensten - Consultancy
Diensten in de vorm van consultancy worden inmiddels steeds vaker georganiseerd door een Dynamisch Aankoopsysteem. 
Een prachtig middel om te komen tot de inzet van externe medewerkers (vanaf schaal 11).

Behoefte identificatie

Vaststellen van de behoefte aan externe expertise

Dynamisch aankoopsysteem

Inzet van een flexibel inkoopsysteem

Inzet externe medewerkers

Vanaf schaal 11



Hardware & Infrastructuur
Commodity

Hardware ICT-producten en diensten worden steeds meer gezien 
en ervaren als commodity. Deze categorie leent zich uitstekend voor 
collectief inkopen.

Functionaliteit voorop

Als het maar gewoon werkt maakt mij het niet uit of het van 
merk a, b of c is. Toch?

Brede deelname, hoog volume

Grote aanbestedingstrajecten met deelnemers uit meerdere 
sectoren. 



Succesvolle collectieve 
aanbestedingstrajecten

Multifunctionals

Aanbestedingstraject met 20 deelnemers uit meerdere sectoren.

Hardware ICT

Zo'n 40 deelnemers uit meerdere sectoren.

Verwacht Volume

Minimaal EUR 150 miljoen

Er zijn twee grote aanbestedingstrajecten uitgevoerd in deze categorie: 
Multifunctionals met 20 deelnemers uit meerdere sectoren en Hardware ICT met zo'n 
40 deelnemers uit meerdere sectoren met een verwacht volume van minimaal EUR 
150 miljoen. Dit is voortgekomen vanuit de analyse van het framework.



Professionalisering van het 
framework

Van Excel naar PowerApp

Nu blijkt dat deze aanpak goed werkt wordt er hierop doorgepakt door 
het framework te professionaliseren (van Excel naar PowerApp).

Nadere analyse commodity

Een nadere analyse uitvoeren op alle commodity producten en 
diensten.

Identificatie van kansen

Hieruit blijkt dat SURF al een ruim aanbod heeft van producten 
en diensten, maar er liggen kansen om dit verder uit te breiden.



Inkoop framework versie 2.0
Van Excel naar PowerApp



Toekomstige kansen
Uit een nadere analyse op alle commodity producten en diensten blijkt dat SURF al 
een ruim aanbod heeft , maar er liggen kansen om dit verder uit te breiden.

Audiovisuele middelen

Mogelijkheden voor collectieve inkoop van moderne 
presentatiesystemen en AV-apparatuur. 

Back-up voorziening

Gezamenlijke oplossingen voor veilige data-opslag en back-
up systemen.

Integrale veiligheid (samen met de FSR)

Collectieve aanpak voor beveiligingssystemen en 
veiligheidsoplossingen in samenwerking met FSR.

Firewall

Firewall producten en/of diensten.



Uitsmijter
Inkoop & ICT
Collectief inkopen vereist een constructieve samenwerking tussen Inkoop en 
ICT. De basis hiervan ligt in effectieve interne communicatie en wederzijds 
begrip van elkaars expertise en uitdagingen. Vanuit deze solide fundering kan 
een bredere samenwerking binnen de onderwijssector worden opgebouwd.

Interesse vs. Deelname
Er is een merkbare drempel tussen interesse tonen in collectieve trajecten en het 
daadwerkelijk formaliseren van deelname. Een veelvoorkomende uitdaging in dit 
proces is dat instellingen vaak primair vanuit eigen belangen (blijven) redeneren, 
in plaats van het collectieve voordeel voor de gehele sector te erkennen.
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