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Strategisk Sourcing handler om, at man
som virksomhed adopterer en strategisk
tilgang til sine indkab. Via en samlet
omkostningsanalyse og struktureret
indkgbsproces sikrer man, at ens indkgb
ikke blot fokuserer pa laveste
indkebspris, men faktisk udveelger den
lesning, som skaber mest vaerdi for ens
forretning.”
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| denne digitale tidsalder maerker private savel som
offentlige virksomheder et gget pres pa at digitalisere IT-
systemer, services og produkter. Disse skabes ofte i
samarbejde med andre virksomheder, og derfor handler
det i hgj grad om at finde de bedste partnere i markedet.

Det er netop i denne sggen efter de bedste partnere, at
Strategisk Sourcing kommer til sin ret.

Strategisk Sourcing handler om at vurdere og udvikle sin
forsyningskaede til de lavest samlede omkostninger
modsat konventionelt indkab, hvor laveste indkgbspris
ofte bliver den udslagsgivende faktor.

Kompleksiteten i Strategisk Sourcing kan vaere sveer at

navigere i. Derfor har vi samlet tre gode anbefalinger og
tips, som en virksomhed bar overveje, hvis den begiver
sig ud i at source strategisk.

DE TRE GODE ANBEFALINGER

FOKUSER' PA V/ERDI FREMFOR PRIS

VAR TRANSPARENT 06 OPRETHOLD KONKURRENCEN

TANK | PARTNERSKAB FREMFOR KUNDE-LEVERAND@R RELATION
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ANBEFALING 1

FOKUSER' PA V/ERDI FREMFOR PRIS

Virksomheder er ofte gode til at beskrive, hvad
det er, der er brug for, men de glemmer at
definere hvorfor, som er den veerdi, det vil bringe
virksomheden. Ved at definere bade hvad
(funktionalitet) og hvorfor (veerdi), sikrer man, at
leverandgrerne har de bedste forudsaetninger for
at komme med den optimale lgsning.

Nar virksomheder normalt arbejder med indkeb,
bliver det alt for ofte indkebsprisen, som bliver
den udslagsgivende faktor, da mange vaelger
udelukkende ud fra det umiddelbare mest
simple kriterie - ’den billigste pris’. | stedet for
kun at fokusere pa pris, geelder det i Strategisk
Sourcing om at vurdere den samlede veerdi
(Total Cost of Ownership, TCO). Fokuserer man
som virksomhed kun pa pris, risikerer man at
have skyklapper pa og ga glip af det produkt,
som vil kunne skabe den hgjeste vaerdi.

TIP
FA DEFINERET "HVAD' 0G 'HVORFOR

TIP
VURDER' DEN SAMLEDE V/ERDI
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ANBEFALING 2

VR TRANSPARENT OG OPRETHOLD KONKURRENCEN

TIP
UDV/ELG EN MINDRE SKARE AF

POTENTIELLE LEVERAND@RER

TIP
DELTAG AKTIVT OG V/R TRANSPARENT

| UDVALGELSESPROCESSEN

| lebet af indkebsprocessen er der ofte en
tendens, hos virksomheder, til at fa sendt
udbudsmaterialet afsted sa hurtigt som muligt og
til sd mange leveranderer som muligt for at sikre
sig, at man far undersegt hele markedet. Saledes
kan leverandgrerne komme i gang med deres
arbejde, mens man som kunde forholder sig
passiv og afventer deres endelige tilbud.

Vores erfaring er dog, at det er bedre at udveelge
en mindre skare af potentielle leverandgrer, da
dette sikrer en hgjere forpligtelse hos de udvalgte
leverandgrer. Det vil ogsa veere ekstra
motiverende for leverandgrerne at se, at de
indgar i en serigs konkurrence, hvor de bade har
en reel mulighed for at vinde og tabe udbuddet.

Det er vigtigt, at kunden er aktiv i
udveelgelsesprocessen og far sat tid af til at
afklare eventuelle spgrgsmal fra leverandererne. |
denne proces er det ogsa vigtigt at vaere
transparent i sin kommunikation og pa den made
sikre, at alle leverandarer har adgang til de
samme informationer og dermed har samme
udgangspunkt. Dette bidrager ogsa til at
opretholde konkurrencen iblandt dem.
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TZNK | PARTNERSKAB FREMFOR KUNDE-LEVERANDOR RELATION

| et partnerskab er det den totale veerdi i samarbejdet, som er i fokus, modsat
en traditionelt kunde-leverander relation, hvor fokus ofte kun er pa pris og
leverancer. Er man for eksempel i gang med at source hele sin IT-organisation
til en ekstern partner, er det vigtigt, at relationen ikke kun kommer til at
handle om at kue leverandgren til den billigste pris, da det ikke vil bidrage til
et gunstigt samarbejde, men snare vil resultere i mindre fleksibilitet fra
leverandgren og ultimativt en lavere kvalitet af service.

TIP
HOLD FOKUS PA DEN SAMLEDE V/ERDI

Digitaliseringsindkeb er ofte kritiske indkeb, og kunden bgr derfor fra start af
positionere sig som en attraktiv partner for potentielle leveranderer. Det
gores blandt andet ved at veere transparent om sine gnsker og behov, at man
agerer pa en ordentlig made, og at man konstant forsgge at skabe win-win
situationer, der motiverer og belgnner begge parter gennem hele forlgbet.

Et partnerskab gdr begge veje og begge aktarer skal kunne se vaerdi i det. Et
strategisk partnerskab skal vaere et aktivt tilvalg for begge partnere, som
giver plads til, at de kan vokse og udvikle sig sammen.

TIP
V/ER EN ATTRAKTIV KUNDE FRA START

AF 0G SKAB WIN-WIN SITUATIONER
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HAR DU LYST TIL
AT VIDE MERE =

Strategisk Sourcing er en kompleks praksis, og ovenstaende
er blot nogle af de ting, man som virksomhed skal veere
opmaerksom pa.

Kompetencerne, der kraeves, spaender bredt og bergrer bade
Udbud, Radgivning, Arkitektur, Forretningsanalyse og
Projektledelse.

Hos Trustworks kan vi hjelpe jeri alle aspekter af sourcing-
processen og har god erfaring med alt lige fra radgivning til
implementering.

Sa tag endelig fat i os, hvis din virksomhed star overfor et IT-
indkeb.
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Trustworks er et IT Management

konsulenthus, hvis formal erat radgive vores

samarbejdspartnere indenfor IT-arkitektur,
forretningsanalyse og projektledelse.

Trustworks har omfattende erfaring med at
understlrtte strategisk udvikling og
digitalisering i den finansielle sektor, gren

omstilling, offentlig aLkitektur g pharma -
alt fra idé til omstilling og implementering.
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RETHINKING IT AND BUSINESS




