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EVEN VOORSTELLEN.....

Wout _____ |Hako

Manager Bidcenter

A+ Certificering sinds 2014

16 Best Value Sales trajecten, 4 als Bid Manager
Hitrate: 80%

Gemiddelde score kwaliteit 7,38

2 Best Value inkooptrajecten

3 maal sleutelfunctionaris, gemiddelde score 8,0
Gem. score getrainde sleutelfunctionarissen 7,9

>200 mensen getraind en > 35 externe presentaties
gegeven. Beoordeling interne tfraining 8,1/9,3 externe
training 2,1

Lid van Best Value Board Nederland

Canon

Manager Bid Excellence/Project Manager
A+ Certificering sinds 2015

16 Best Value Sales trajecten, 9 als Project Manager.
Hitrate: 83%
Gemiddelde score kwaliteit: 7,81

3 Best Value inkooptrajecten

6 maal sleutelfunctionaris, gemiddelde score 8,2
Gem. score getrainde sleutelfunctionarissen 7,9
Gem. klantbeoordeling uitvoering project: 8,9

>200 mensen getraind, gemiddelde beoordeling
8.1/9,3 en >20 externe presentaties gegeven

Lid van Best Value Europe




Canon in Europaq,
het Midden-Oosten en Afrika

Opgericht in 1957 als de EMEA-regio van Canon Inc.

Canon Europe, met haar hoofdkantoor in Londen,
heeft 19.000 personen in dienst in geheel EMEA en is
actiefin zo’'n 120 landen in de regio.

Canon Europe draagt jaarlijks voor een derde bij
aan Canon'’s wereldwijde omzet.

CA

i ; Netto-omzet in Europa in 2016:
Een wer@ldwijde leverancier van digito gitechnolagieén % $ 7.9 miljard / € 6,8 miljard*
voor cofflsumenten, bedrijven en indus ‘ -+ i
.
Meer dan 190.000 medewerkers wereld e
Onze activiteiten omvatien een breed s€ala aan bedrijfstakken;
Commercial Printing /
Office Imaging
Netwerkcamera'’s
Professional Imaging
Consumer Imaging
Medical Systems
Industrial Products

Netto-omzet in 2016
$ 29,3 miljard / € 25,3 miljard*
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- Leverancier van information.
management solutions
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2017 Global RepTrak 100 -

The Most Reputable
Best Global Brands 2015 Companies: 4¢ plaats

Wereldwijde positie: 42¢

92% van onze klanten

) Zou ons aanraden bij
World's Largest Companies 2015 anderen*

Sector Technology, Hardware
and Equipment: 9¢ plaats

-

*Canon Europe Post Ser\e Visit Survey 2015

World's Most Admired
Companies Top 100
2016 — ‘Computers’:
8¢ plaats

Reader’s Digest Trusted
Brands 2015

Most frusted camera
brand in Europe

(15 jaar op rij)




CANON BIDCENTER

Bidcenter

Marketing

Business Intelligence /
Knowledge Management
Sales Controlling

Bid Management Bid Support Transactional Bidding

Canon




CANON & BEST VALUE

?7?7?
* Organisatie transformeert
tot prestatiegericht sa-

014-2016

» Tenderteams krjgen te
makan mat Prestatisin-
koop projact

207171-20173 | -Yersepenzch noodge

= Intarassa van Individuala
madewerkars in Prasta-

tieverkoop

* Informatie via bogk, con-
grezsen, lezingen

* Sean kennis of babaid
bredear in de organisatie
aamwazig

= 'Warken in silo's

Ad hoc

TACTISCH

dwongen in Prestatie-
varkoop

* Leamning by doing of door
begeleiding
* Nog geen aansuiting bij
de rest van de organisatie
* Bawustwording van im-
pact op de organisatia

* Bohoofte aan beleid an
visie ontstaat

Opportunistisch

2017-

* Organisatia zoekt doal-
gericht Prestaticinkoop
trajectan

= Siu‘s verdwijnen,

Bewust

menwearkingsnatwerk

* Multidisciplinaire teams
met ketenpartners

* Prestaticinformatie is
uniform beschikbaar

* Het gedachiegoed

en de methodiek van
Prestatieverkoop i= bread
bekend bij an omarmd
door madewarkars en
management

* De prestatie staat
centraal bij alles wat de
organisatie dosat

* De medewerkers worden
beocordeald an gawaar-
deerd op basis van hun
bijdrage aan de prastatie
* Innovatie in proposities
en business modellen
wordt continue nage-
streafd

Geintegreerd

= STRATEGISCH

Afbeelding 1 Best Value groeimodel (uit: Verheul, Rydell en Santema, 2013)

Canon




DE INKOOP KANT

« |In 2015 eerste Best Value inkooptraject Catering
« Vervolg Cateting 2016 bij Océ

« |Inmiddels 7 inkoop collega’s gecertificeerd

« Next steps: hoofdkantoor & inktfabriek

Canon

17/10/2017 9



DUURZAAM BEST VALUE

« Stempel Best Value verdwijnt

« Logica onderdeel van dagelijkse business

« Bidcenter acteert silo overstijigend

« Infegratie van de “concretiseringsfase” in traditionele trajecten

« Meftrics > meten = weten - Business Intelligence

Canon

17/10/2017 10



CANON & METRICS

Canon




CANON & METRICS

« Noodzaak van metrics ontstond door Best Value
« Toegevoegde waarde gaat veel verder dan Best Value
« Onderzoek in 2016 naar metrics binnen de organisatie

Canon

17/10/2017 12



WAT ZIJN METRICS?

Simpel gezegd: “a verifiable measure that communicates performance information in simple, non-
technical, and dominant terms.”

De volgende eigenschappen van een metric zijn belangrijk:
Doelgericht

Betekenisvol

Simpel

Meetbaar

o K~ D~

Kosten efficiént

Canon




WAAROM ZIJN METRICS NODIG?
- “YOU CAN'T MANAGE WHAT YOU DON'T MEASURE"-

/ van de 10 IT projecten falen (Kerzner, 2011).
Dit kost de maatschappij 1 tot 5 miljard euro (Commissie Elias, 2015).

« Metrics maken informatie voor iedereen begrijpelik

« Metrics verminderen de noodzaak van controle en transactie kosten
« Metrics creéren transparantie in performance

« Metrics zorgen voor een “strategic fit”

« Metrics verbeteren het delen van informatie

Canon




WELKE METRICS ZIJN BELANGRIJK?

Meftrics moeten doelgericht zijn

« Goal-Question-Metric model

Outside-in benadering

Canon

Goal —— — — — - 4 — — — — —>| Goal attainment
Question 1T —— > Answer |
Metric <4—|— 1P Measurement
Definition Interpretation
Y \4

Collected Data

Data Collection

Figure 1. Goal-Question-Metric model




ONDERZOEKSOPZET

Project request analysis Evaluatie

) 4

Workshops Prioriteren

Meftric experts

Canon




RESULTATEN: (2) VRAGEN

« Bidcenter: 90 vragen
« Sales & Marketing: 108 vragen
« 14,7% overlap (veel overlap flexibiliteit, weinig kwaliteif)

Geidentificeerde vragen Prioriteiten van vragen

W Zeer hoge prioriteit  mHoge prioriteit B Gemiddelde prioriteit

canon mBidcenter ®Sales & Marketing  ® Overlap ® Lage prioriteit Zeer lage prioriteit




RESULTATEN: (3) METRICS

« 90.1% van alle vragen konden gelinkt worden aan een metric
« Totaal van 332 metrics geidentificeerd
Meer dan de helft beschikbaar, maar weinig toegankelijk

Beschikbaarheid Toegankelijkheid

Canon B Beschikbaar mDeels beschikbaar ®Onbeschikbaar = Onbekend mToegankelik mTussenpersoon




NEXT STEPS...

- Niet meer ad hoc maar structureel
- Silo overstijgend, confinue prestatiemetingen
- Bidcenter vervult cenftrale rol in bijeenbrengen data vanuit verschillende silo’s

- Van data naar intelligence Data

« What happened?

Informatie
*Why did it happen?

Kennis
« What is happening?

Intelligence
Canon «What is likely to happen?




BUSINESS INTELLIGENCE

- Opbouw van metrics - Business Intelligence
- Onderbouwing en prestatieinformatie...
Competitief voordeel creéren middels prestatieinformatie/onderbouwing (SMART....)
Inzicht creéren in waar zijn we goed in...en waar minder...¢
- Voorspelbaarheid en strategiebepaling...
Verhogen voorspelbaarheid winkans
Ondersteuning kwalificatie, op feiten ipv “onderbuikgevoel”
Bijldragen aan strategiebepaling: Op welke business focussen?

Canon
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