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schillende mogelijkheden. Belangrijk is dat 
u vooraf eenduidig en helder de gunningcri-
teria bekendmaakt en de wijze waarop u de 
aanbieding daarop toetst.

Gunning op basis van prijs
Vanuit het oogpunt van de gemeentelijke 
inkoper is het belangrijkste gunningscrite-
rium uitsluitend de kosten. De laagste prijs 
is immers een simpel en eenduidig criterium 
en voorkomt een inhoudelijke beoordeling 
van de aanbieding. Uitgangspunt is dat de 
partijen die mogen inschrijven allemaal als 
voldoende kundig en gekwalificeerd worden 
geacht. In feite kan in dit geval een aanbie-
dingsbrief met een prijsopgave volstaan.
Voorwaarde is dat hetgeen gevraagd wordt 
voor alle partijen volledig helder is: een be-

stek of een zeer goed uitgewerkte werkom-
schrijving met in- en uitsluitingen die door 
de opdrachtgever moet worden opgesteld. 

Deze dient daarvoor kundig en ervaren te 
zijn of zich bij het opstellen van de werk-
omschrijving laten adviseren.
Het is ook noodzakelijk dat de opdrachtge-
ver inzicht heeft in de informatie (kwaliteit 
en compleetheid) die zij beschikbaar gaat 
stellen. Aanbiedingen met een vaste prijs 
hebben strikte uitgangspunten en condities 
waarop die prijs is gebaseerd. De uiteinde-
lijke kosten van de hele opdracht zullen in 
grote mate afhangen van de kwaliteit van 
deze informatie. 

De praktijk laat vaak zien dat als gevolg 
van onduidelijke uitgangspunten de oor-
spronkelijke aanbiedingssom wel één of 
meer keer over de kop kan gaan. De vraag 
die achteraf niet gesteld wordt, is of de 

goedkoopste aanbieder uiteindelijk wel de 
meest voordelige was. In dit stadium heeft 
de inkoper echter vaak al geen bemoeie-
nissen meer met het project. Evaluatie en 
leren wordt dan lastig.

Gunning op basis van economische 
Meest Voordelige Inschrijving (EMVI)
Een regelmatig gehanteerd gunningscrite-
rium is tegenwoordig van ‘de Economisch 
Meest Voordelige Inschrijving’ (EMVI). Er 
wordt hierbij beoordeeld op basis van een 
combinatie van prijs en kwaliteit. Ten be-
hoeve van het aantonen van kwaliteit wor-
den vereisten gesteld in de vorm van een 
Plan van Aanpak, CV’s van het beoogde 
projectteam, capaciteit van de aanbieder, 
referenties en klanttevredenheidsverkla-
ringen. Deze onderdelen worden dan vaak 
door selectiecommissie bij de opdrachtge-
ver beoordeeld met behulp van een beoor-
delingsmatrix. Elk gunningvereiste wordt 
daarin gescoord en gewogen.

Aanbevolen wordt:
-	 De aanbieding in twee afzonderlijke 

delen te splitsen (prijsaanbieding en 
kwaliteitsdocumenten), waarmee kan 
worden voorkomen dat het kennis ne-
men van de prijs de beoordeling van de 
kwaliteit beïnvloed;

-	 Te laten garanderen dat de ingediende 
CV’s de adviseurs betreffen die het pro-
ject ook daadwerkelijk gaan uitvoeren 
en (eind)verantwoordelijkheid gaan 
dragen. Voor wat grotere of complexere 
projecten kan het voeren van kennisma-
kingsgesprekken met beoogde project-
leiders, voorafgaande aan de gunning, 
waardevolle informatie voor de beoorde-
ling verschaffen;

-	 Om vooraf goed te kijken naar de be-
oordelingsformule die zal worden toege-
past. Er zijn inmiddels tal van beoorde-
lingsformules bedacht, betere en minder 
goede. Men moet een gevoel hebben 
van de range waarbinnen de cijfers voor 
kwaliteit zullen liggen en hoe zwaar de 
eventuele prijsverschillen mogen door-
wegen in de eindscore. Het globaal kun-
nen schatten welke prijs de markt zal 
bieden, is daarbij uiteraard van groot 
belang. Het verzamelen van dergelijke 
formules en de ervaringen die daarmee 
zijn opgedaan, kunnen veel waardevolle 
informatie opleveren voor nieuw op te 
stellen aanbestedingen. Voorkomen moet 
worden dat de laagste in prijs eigenlijk 
al bij voorbaat heeft gewonnen, omdat 
de andere factoren te geringe invloed 
hebben. Tenzij dat een bewuste keuze is 
van de opdrachtgever.

Enkelvoudige onderhandse gunning
De huidige inkoopvoorwaarden schrijven vaak 
voor om voor elke aanvraag minimaal drie, 
maar vaak vier, vijf of nog meer aanbieders 
uit te nodigen. Voor kleinere opdrachten zou 
het (weer) mogelijk moeten zijn om onder-
hands aan de ‘huisadviseur’ een aanbieding 
te vragen. De huisadviseur is bekend met de 
lokale situatie en kan snel een op maat ge-
maakte aanbieding doen. Dat spaart uitein-
delijk maatschappelijk veel geld uit.

Gemeentelijke inkoopvoorwaarden
Steeds vaker worden door opdrachtgevers 
eigen inkoopvoorwaarden geldig verklaard 
en is de DNR 2005 niet van toepassing. Dat 
hoeft niet zo’n probleem te zijn, behalve 
dan dat er vaak, ook voor het aanbieden 
van diensten, onbeperkte aansprakelijkheid 
voor zowel directe als indirecte schade 
wordt opgelegd. Dat is onacceptabel, om-
dat dat voor de uitvoerder onverzekerbaar 
is. Dit moet voorkomen worden. Het is zaak 
om dan in samenspraak met de aanbieder/
opdrachtnemer een aansprakelijkheidsrege-
ling, die voor beide partijen acceptabel is, 
te maken. Zodoende zijn de risico’s van de 
opdrachtgever voldoende afgedekt en kan 
de uitvoerder de werkzaamheden verzekerd 
uitvoeren.

Bundelen en delen van ervaringen
Advieswerk is maatwerk en vereist kennis 
en ervaring. Maar dat geldt ook voor het 
opdrachtgeverschap en het aanbestedings-
proces. Verschillende manieren van aanbe-
steden, vereisen verschillende competen-
ties en kennis van de opdrachtgever. Het 
bundelen van goede voorbeelden en het 
geven van achtergrondinformatie om die 
vervolgens voor de gemeentelijke diensten 
te ontsluiten, zal tot een enorme efficiën-
tieslag kunnen leiden, waarbij waarschijn-
lijk ook nog de kwaliteit op een hoger peil 
kan worden gebracht. Met dit artikel wordt 
een aanzet gegeven voor het geven van 
handvatten om verspilling van maatschap-
pelijk geld tegen te gaan, de opdrachtgever 
uiteindelijk die diensten te laten krijgen, 
waarmee hij is geholpen en de opdrachtne-
mer de voorwaarden om die dienst ook goed 
te kunnen leveren. Mogelijk dat deze hand-
vatten verder uitgewerkt kunnen worden in 
een handreiking die via bestaande kanalen 
van NLingenieurs, Stichting Rioned, VNG of 
anderszins, gemeenten en gemeentelijke 
inkopers tot hulp kan zijn.■
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Ook worden aanbevelingen om het proces 
van aanbesteding te faciliteren en profes-
sionaliseren gedaan. Het is wenselijk dat 
gemeenten de beschikking krijgen over 
handreikingen, waarmee een helder en doel-
matig proces van aanbesteden kan worden 
doorlopen. Dit om te komen tot een vorm 
van dienstverlening die de gemeente helpt 
bij het oplossen van de problemen waar zij 
voor staat, tegen een prijs die daarbij past. 
Dit artikel is een aanzet om tot een spe-
cifieke handreiking voor aanbesteding van 
adviesdiensten voor riolering te komen. Een 
algemene handreiking voor de selectie van 
een adviesbureau en de aanbesteding van 
adviesdiensten is te vinden op de site van 
NLingenieurs (voorheen ONRI) onder ‘publi-
caties’. Op dat webadres is ook de brochure 
‘Een bewuste keus’ te downloaden.

Het tijdtraject voor de offerte
De aanbesteder wil natuurlijk een aanbie-
ding die prima is toegesneden op zijn si-
tuatie. Geef de genodigden voor een prijs-
opgave dan ook voldoende tijd om dit te 
realiseren. Rioleringsdiensten betreffen 
veelal maatwerk aan kostbare infrastruc-
tuur. Het maken van een goede, op de lokale 
situatie toegesneden aanbieding kost tijd. 
Zowel de bestudering van de aanvraag, het 
stellen van vragen en het verwerken van de 
antwoorden in de uiteindelijke aanbieding 
behoeven aandacht. Een te korte tijd voor 
het maken van een aanbieding zal kunnen 
resulteren in uitsluitingen, onduidelijkhe-
den, afprijzen van risico’s en bij gevolg een 
onvoldoende aanbieding en te hoge kosten 
voor de opdrachtgever.

De selectie van het aantal inschrijvers
De aanbestedende dienst moet afwegen 
hoeveel en welke partijen worden uitge-
nodigd om prijsopgave te doen. Het aantal 

partijen hangt vaak samen met de gemeen-
telijke inkoopvoorwaarden die een mini-
mum aantal voorschrijven in relatie tot de 
hoogte van de te verwachten opdrachtsom. 
Zoals zo vaak leidt het toepassen van een 
dergelijke vuistregel veelal niet tot een 
doelmatig resultaat. 
Als voorbeeld nemen we hierin het opstel-
len van een offerte voor een Gemeentelijk 
Rioleringsplan. Meestal vraagt de opdracht-
gever een Plan van Aanpak voor de werk-
zaamheden, waarin het bureau kan aanto-
nen waar haar kwaliteiten liggen en hoe 
zij denkt het maatwerk te kunnen leveren 
waarom is gevraagd. In het opstellen van 
een complete en onderscheidende offerte 
gaat toch al snel drie dagen werk zitten. 
In de praktijk zijn er vaak vier of vijf par-
tijen die een aanbieding mogen doen. De 
verhouding tussen de totale tijdsbeste-
ding van twaalf á vijftien dagen voor de 
offerte en de tijdsbesteding voor de echte 
opdracht is dan te scheef en de doelmatig-
heid van het aanbestedingstraject geheel 
zoek geraakt. 

Specificatie van de vraag
Voor het aanbesteden van een adviesdienst 
is altijd een vraagspecificatie in de vorm 
van een werkomschrijving of bestek nodig. 
Deze vraagspecificatie omvat een omschrij-
ving van het project (de gevraagde dienst-
verlening, uitgangspunten, procesgang en 
projectorganisatie), het tijdschema, de 
wijze van aanbesteding en gunning en de 
wijze van opdrachtverlening. De gemeente 
als aanbesteder is hier verantwoordelijk 
voor. De kwaliteit van het bestek of werk-
omschrijving heeft grote invloed op de be-
heersing van het proces en dus het bedrag 
dat uiteindelijk betaald moet worden voor 
de adviesdienst. Vage omschrijvingen in 
een Plan van Aanpak leiden tot onduide-

lijkheid bij de aanbesteder. Een nota van 
inlichtingen kan één en ander vaak nog 
wel wat rechttrekken, maar of dat helemaal 
lukt, blijkt vaak pas achteraf. Dit kost in elk 
geval extra inspanning en dus geld. 
De oorzaak van vage omschrijvingen ligt 
vaak in onbekendheid met de aard en in-
houd van de gevraagde dienstverlening. Ad-
visering bij het opstellen van de vraagspe-
cificatie is dan gewenst. In elk geval hoort 
de werkomschrijving de te hanteren uit-
gangspunten en een programma van eisen 
met het te doorlopen proces te omvatten. 
Dikwijls wordt in de offertefase een (te) ge-
detailleerd plan van aanpak gevraagd. Voor-
kom dat de aanbieders in de offertefase al 
belangrijke inspanningen moeten verrichten 
die eigenlijk tot de gevraagde dienstverle-
ning behoren. Dit leidt anders tot verspilling 
van maatschappelijk geld en onduidelijke 
concurrentieverhoudingen. Voor de gunning 
van het werk aan de aanbieders zijn er ver-
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De afgelopen jaren heeft het aanbesteden van adviesdiensten door gemeenten een sterke ontwikkeling 

doorgemaakt. De ingenieursbureaus ervaren dat gemeenten, gedreven door veranderend inkoopbeleid, 

naast het leveren van producten ook het advieswerk op het gebied van de rioleringszorg meer en meer 

via aanbestedingen op markt brengen. Vanuit de ervaringen in de afgelopen jaren worden in dit artikel 

een aantal tendensen in beeld gebracht. 

Er gaan heel wat gesprekken en 

vergaderingen aan een goede, 

op de lokale situatie toegesneden, 

aanbieding vooraf.
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