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Wout Groeneveld

Bijdrage leveren aan beter 

aanbesteden

Data driven

Sinds 2018 Dataspecialist Europees 

Aanbesteden 
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>1.000 PRODUCT- en/of         
SERVICE CATEGORIEEN

>125.000 percelen/ winnaars
Periode: 2013 – 2025 
Europese aanbestedingen

Manually processed/categorised and corrected Tenderned gepublished tendercases 
enriched with product/service specific information
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Interne drivers Externe drivers
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Percentage 1 inschrijver:                                                    
> Verdubbeld in laatste 7 jaar

Reden gestopte procedure:                                              
> 33% door geen inschrijvers
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Individuele benadering versus teambenadering

• Belang van de afdeling versus het belang voor de organisatie

Verrassingen van trajecten die doorlopen moeten worden

• Te late betrokkenheid van relevante stakeholders met impact op forecast en kwaliteit

Proces versus klantgericht

• Proces als instrument of als doel

Discussies

• Veel meetings over te nemen beslissingen en strategie
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Pre-Tender Tender Post-Tender

(+/-) 24 Maanden (+/-) 6 Maanden(+/-) 2 Maanden

(+/-) 30 Maanden

PUBLICATIE INDIENEN

Sales Bid 
Management

Sales
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Pre-Tender Tender Post-Tender

(+/-) 24 Maanden (+/-) 6 Maanden(+/-) 2 Maanden

(+/-) 30 Maanden

PUBLICATIE INDIENEN

Contract 
Management Inkoop

Contract 
Management
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Doelen:

• Verhoog voorspelbaarheid 
• Verbeter samenwerking
• Betere business forecasting
• Support Go/No-Go beslissingen
• Beter resultaten door betere strategie

Data
• What happened?

Information
•Why did it happen?

Knowledge
• What is happening?

Intelligence
•What is likely to happen?
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Pre-Tender Tender Post-Tender

(+/-) 24 Maanden (+/-) 6 Maanden(+/-) 2 Maanden

(+/-) 30 Maanden

PUBLICATION SUBMITTAL

Bid Management

SalesSales
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• Gezamenlijk vertrekpunt

• Ratio versterken met emotie

• Van reactief naar pro-actief

• Meer voorspelbaarheid

• Legt bloot wat er niet is, maar kan nog verzameld 

worden

• Keuzes worden eenvoudig(er)



WAT KAN EEN 
INKOPENDE 
ORGANISATIE 
HIER MEE?
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• Wat zijn de stakeholders in het proces?

• Welke informatie is er reeds? (stagiaire?)

• Bepaal wat je wil weten/voorspellen (inclusief 

de waarom)

• Bedenk hoe verzamelde data verbonden kan 

worden

• Begin met eenvoudige data en breid dit 

steeds verder uit.

• Bedenk: data is geen doel op zich!!

Data
• What happened?

Information
•Why did it happen?

Knowledge
• What is happening?

Intelligence
•What is likely to happen?
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Gemiddeld 
hogere weging 

op kwaliteit dan 
prijs

Favoriete 
publicatiemaand 

is September

Wie wint de 
meeste 

trajecten

Aantal 
publicaties 
stijgende

Relatief veel 
niet-

openbaar/onder
handeling

TU Delft heeft 
meeste publicaties

Relatief hoog 
percentage 1 

inschrijver
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Inkoop kantoorartikelen voor een Gemeente

• Gemiddeld 1,7 inschrijvers

• 50% 1 inschrijver

Bij Dataconsultatie gekeken naar o.a.

• Kwaliteitsweging

• Moment van publiceren

• Criteria en weging

• Moment van publiceren

Uitkomst aanbesteding

• Sneller doorlopen intern proces

• 5 inschrijvers

• Lagere inschrijfprijs dan begroot

• Meer inschrijvers dan gemiddeld
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WERK SLIMMER BETERE 
AANSLUITING 

MET DE MARKT

BETERE 
RESULTATEN



woutgroeneveld@gmail.nl
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