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In het algemeen is het inkopen van dienstverlening 
een stuk complexer dan het inkopen van middelen. 
Dienstverlening laat zich niet altijd even goed speci-
ficeren. Daarbij wordt in toenemende mate meer 
verantwoordelijkheid gelegd bij de opdrachtnemer. 
Naast een aantrekkelijke prijs zijn veel opdrachtgevers 
ook op zoek naar kwaliteit, vernieuwing, continuïteit, 
en dergelijke. Maar hoe kun je goed inzicht en ver-
trouwen ontwikkelen in de mogelijkheden en toege-
voegde waarde van potentiële leveranciers? In elk 
professioneel inkoopproces wordt geprobeerd dit vorm 
te geven door het stellen van kwalitatieve vragen. 
Daarnaast speelt prijs, zeker in deze periode, ook een 
belangrijke rol. Het bewerkstelligen van een goed 
evenwicht tussen kwaliteit en prijs en de onderlig-
gende scoringsmethodiek is een belangrijk onderdeel 
van het inkoopproces. Een onderdeel waar vaak te 
weinig aandacht aan wordt gegeven. Ervan uitgaande 
dat vooraf keurig is gecommuniceerd hoe de beoorde-
ling van offertes plaatsvindt, kun je soms voor verve-
lende verrassingen komen te staan. Veel lezers zullen 
zich herkennen in het beeld dat soms gegund moet 
worden aan die leverancier met de hele lage prijs. 
Terwijl de kwaliteit van de aanbieding niet echt gewel-
dig is en je daarbij het gevoel hebt dat de aanbieding 
niet ‘maakbaar’ is. 

Offertebeoordeling
Voor dit artikel gaat het te ver om een uitputtend 
overzicht te geven van alle technieken die gebruikt 
kunnen worden bij het beoordelen van offertes. Bij 
vrijwel alle aanbestedingen wordt er echter voor ge-
kozen om meerdere criteria te hanteren. Dit geldt ook 
bij Europese aanbestedingen. Een beoordeling op 
alleen het criterium ‘laagste prijs’ komt bij de inkoop 
van diensten maar zelden voor. Vrijwel altijd wordt 

kwaliteit en hoeveel aan prijs. In de praktijk zien we 
vaak een verhouding die schommelt tussen 40/60 en 
60/40. In het eerste geval is 40 procent van het aantal 
punten op basis van kwaliteit te verkrijgen en 60 
procent op basis van prijs. In het tweede geval is deze 
verhouding precies andersom. Wij hebben de indruk 
dat deze keuze tussen de puntenverhouding vaak 
bewust wordt gemaakt (‘we vinden kwaliteit erg be-
langrijk en kennen daar om deze reden 60 procent 
van de punten aan toe’). Het lijkt erop dat de conse-
quentie van de onderliggende scoringsmethodiek van 
prijs en kwaliteit minder aandacht krijgt. 
De hiervoor gehanteerde verhoudingen tussen prijs 
en kwaliteit in combinatie met de wijze waarop kwa-
liteit wordt beoordeeld, leidt ertoe dat vooral het 
onderdeel prijs een zeer bepalende factor is. Kwaliteit 
blijkt vaak maar zeer beperkt onderscheidend. Dit 
wordt geïllustreerd door het volgende voorbeeld. Stel 
er wordt een bepaalde dienstverlening uitgevraagd 
tegen een vaste aanneemsom. Prijs weegt mee voor 
50 procent en punten worden naar rato toegekend. 
De laagste prijs krijgt het maximale aantal punten. Bij 
de andere offertes wordt gekeken naar het verschil. 
Een prijs die 20 procent hoger is leidt tot 20 procent 
minder punten. Om de kwaliteit te kunnen beoorde-
len is een tiental vragen geformuleerd. Elke vraag kent 
een weegfactor en de vragen worden beoordeeld met 
behulp van een 10-puntsschaal. De scores van de 
ontvangen offertes zijn in tabel 1 (zie pagina 27) 
opgenomen. Het maximaal aantal te behalen punten 
bedraagt 1.000.
Uit dit voorbeeld blijkt dat leverancier C het hoogste 
aantal punten behaalt en dus de opdracht gegund zou 
moeten krijgen. Tegelijkertijd blijkt dat dit ook de le-
verancier is met veruit de laagste score op de kwalita-
tieve criteria. Dit voorbeeld geeft een situatie weer die 

vaak voorkomt. Verschillen in de kwalitatieve beoorde-
ling zijn aanwezig, maar blijven beperkt. Dit heeft in 
het algemeen twee oorzaken. Ten eerste heeft een 
sterke professionalisering plaatsgevonden van salesaf-
delingen bij grote dienstverleners. Aanbieders zijn 
steeds beter in staat om de meest fantastische antwoor-
den te geven. Waar nodig wordt daarbij zelfs steeds 
vaker gebruikgemaakt van externe markteting- en 
communicatiebureaus. In samenhang met het gegeven 
dat vragen vaak onvoldoende onderscheidend zijn, 
leidt dit tot onvoldoende onderscheidend vermogen. 
Ten tweede blijkt dat gegeven punten bij een offerte-
beoordeling zich vaak in een beperkte bandbreedte 
bevinden. In het geval van een 10-puntsschaal wordt 
een hele lage score, maar ook een hele hoge score 
weinig gegeven. Vaak zien we dat scores zich bevinden 
in een bandbreedte tussen een 5 en een 8. 

Oplossing
De oplossing voor het benoemde spanningsveld is 
niet zo eenvoudig. Meningen zullen ook sterk uiteen-
lopen. We zien een aantal aandachtspunten:
1. goede vragen;
2. beoordeling vragen;
3. de verhouding kwaliteit en prijs;
4. �methode van punten toekennen voor het onder-

deel prijs.
Allereerst is het van belang om echt onderscheidende 
vragen te formuleren. Op jaarbasis vinden veel aan-
bestedingen plaats. De meeste vragen zijn dus ook 
echt een keer gesteld. En leveranciers hebben hun 
antwoorden vaak al op de plank liggen. Dit vraagt van 
inkopende afdelingen creativiteit, maar ook het lef 
om van gebaande paden af te gaan. Liever 5 goede 
vragen dan 20 ‘inkoppertjes’. Met deze laatste wordt 
het verschil echt niet gemaakt. Goede vragen sluiten 
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Bij de meeste aanbestedingen van dienstverlening wordt gegund op ba-

sis van het principe ‘economisch meest voordelige inschrijving’. Dit bete-

kent de aandelen prijs en kwaliteit worden afgewogen. Pas achteraf blijkt 

dat gemaakte keuzes onvoorziene effecten kunnen hebben.

Inkoop en het beoordelen 	 van offertes
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als uitgangspunt gehanteerd ‘economisch meest voor-
delige inschrijving’. In dit geval betreft de beoordeling 
een combinatie van kwaliteit en prijs. Voor het on-
derdeel kwaliteit zijn vaak meerdere criteria gefor-
muleerd. 
Als er wordt gekozen voor om meerdere criteria te 
beoordelen, dient ook vastgesteld te worden hoe deze 
criteria onderling worden beoordeeld en gewogen. 
In de literatuur wordt hiervoor een indeling in drie 
categorieën gemaakt. Bij non-compensatorische 
regels kan een lage score op een bepaald criterium 
niet worden goedgemaakt door een hoge score op 
een ander criterium. Dit is juist wel het geval bij de 
zogeheten volledig compensatorische regels. Bij de 
gedeeltelijk compensatorische regels ten slotte kun-
nen lage scores in beperkte mate worden goedge-
maakt door hoge scores op andere criteria. 
Bij dienstverlening wordt vrijwel altijd gewerkt met de 
‘gewogen-factorscore’. Ook bij de gewogen-factorscore 
wordt eerst beoordeeld of de ontvangen offertes voldoen 
aan de gestelde minimumeisen of knock-outcriteria. 
De offertes die voldoen, worden vervolgens beoordeeld 
ten aanzien van de overige criteria. Aan elk criterium 
of gestelde vraag is vooraf een weegfactor toegekend en 
vervolgens wordt beoordeeld op een vooraf bepaalde 
schaal (veelal een vijfpunts- of een tienpuntsschaal). 
Het onderdeel prijs wordt ook in punten uitgedrukt. 
Vaak krijgt daarbij de laagste prijs het maximale aantal 
punten. Duurdere offertes krijgen punten toegekend op 
basis van vooraf geformuleerde uitgangspunten als ‘naar 
rato’ of volgens een schaalindeling. 

Spanningsveld kwaliteit en prijs
Een belangrijke vraag bij het formuleren van de 
weegfactoren en maximaal te behalen scores per 
onderdeel, is hoeveel punten worden toegekend aan 



275 - 2010  fmi

Thema Inkoop & Contracten

>	 �Mark Bouhuijs, senior consultant bij Hospitality Consultants, drs. 
John Dommerholt partner bij Hospitality Consultants en 
hoofdredacteur FMI.

aan op de belangrijkste doelstellingen van de inko-
pende partij en geven vooral ruimte voor onderschei-
dend vermogen aan de leverancier. 
Een kritische houding bij het beoordelen van de 
kwalitatieve criteria helpt. Maar vooral ook het goed 
informeren en instrueren van het beoordelingsteam. 
Zorg ervoor dat wordt beoordeeld op eenduidige 
criteria en wijs beoordelaars er vooral op om kritisch 
te zijn. Een slecht antwoord mag best beoordeeld 
worden met een 2 in plaats van met een 5. Verder kan 
een andere beoordelingsmethode worden overwogen. 
In alle gevallen is de weegfactor van cruciaal belang. 
Om te voorkomen dat een kwalitatief laag scorende 
offerte door een lage prijsstelling toch de winnende 
offerte wordt, kan een minimumgrens worden gesteld 
van bijvoorbeeld 60 procent. In het eerder geschetste 
voorbeeld zou dat betekenen dat leverancier C afvalt 
omdat de minimumscore van 300 punten (60 procent 
van 500) niet is behaald. 
De verhouding tussen kwaliteit en prijs blijkt ook in 
het eerder gegeven voorbeeld een belangrijke factor. 
Een verdere analyse leert dat al bij een verhouding 
van 60 procent kwaliteit en 40 procent prijs de op-
dracht aan leverancier B gegund zou moeten worden. 
Opdrachtgevers dienen dus goed te besluiten wat echt 
belangrijk is in de aanbesteding. Kies je voor prijs dan 
is het duidelijk. Maar zijn kwalitatieve aspecten als 
continuïteit, vernieuwing en onderscheidend vermo-
gen echt van belang, dan zou het aandeel prijs lager 
moeten. Het valt te overwegen om dit aandeel zelfs te 
verlagen tot 30 of zelfs maar 20 procent. Dit zou gelijk 
tegemoetkomen aan de vaak gehanteerde kritiek dat 
niet ‘maakbare’ offertes worden ingediend. Bij een 
veel lager aandeel voor prijs wordt dat in ieder geval 
maar zeer beperkt gewaardeerd. 
Ten slotte dient een nadrukkelijke keuze te worden 
gemaakt welke methode wordt gehanteerd bij het 
toekennen van punten voor het onderdeel prijs. In veel 
gevallen wordt een systematiek gehanteerd waarbij de 
inschrijver met de laagste prijs de maximale score krijgt 
en de score van de overige inschrijvers hieraan wordt 
gerelateerd, bijvoorbeeld een 20 procent hogere prijs 
leidt tot een 20 procent lagere score. Tevens worden 
varianten gehanteerd die in de meeste gevallen het 
verschil in prijs ‘opblazen’: bijvoorbeeld een 20 procent 
hogere prijs leidt tot 40 procent minder punten. Deze 
veelvoorkomende prijsbeoordelingsmethodiek heeft 
verschillende nadelen:
•	een prijsduiker heeft een zeer groot effect op de 

prijsscore en daarmee de uiteindelijke rangorde;
•	iedere euro prijsverschil leidt tot een andere score 

terwijl in de kwalitatieve beoordeling vaak min of 
meer gelijkwaardige antwoorden gelijk beoordeeld 
worden (mede als gevolg van de gekozen beoorde-
lingsschaal);

•	bij uitval van de inschrijver met de laagste prijs is 
niet automatisch de nummer twee de economisch 
meest voordelige inschrijver geworden.

Andere methoden van prijsbeoordeling zijn:
•	Een systematiek gebaseerd op het hiervoor ge-

noemde waarbij niet de laagste prijs het uitgangs-
punt is maar de gemiddelde prijs. Een methodiek 
die in opmars lijkt om vooral te voorkomen dat te 
sterk op prijs wordt geconcurreerd en niet maak-
bare inschrijvingen worden gedaan. Maar het heeft 
wel iets tegennatuurlijks om, wanneer je in staat 
bent minimumcriteria te formuleren, daarvoor niet 
de laagste prijs te betalen. 

•	Bij bekendheid met de aanbiedersmarkt en inzage 
in de prijsberekeningsmethoden van de inschrijvers 
kan van tevoren een goede inschatting gemaakt 
worden van een reële prijs. Op basis daarvan kun-
nen staffels worden vastgesteld waar punten aan 
worden toegekend (bijvoorbeeld prijs tussen euro 
100 – 110 K= maximum puntenaantal; prijs tussen 
110 K en 120 K 90 procent van maximale punten-
aantal, et cetera.) 

•	Het budget bekendmaken en uitvragen wie daar-
voor het meeste levert. 

Ten slotte
Het kiezen van de juiste methode is niet eenvoudig 
en een standaardoplossing die in alle gevallen werkt, 
kunnen wij niet geven. Elke situatie vraagt om zijn 
eigen invulling. Het zou al veel schelen als tijdens het 
aanbestedingsproces meer aandacht is voor het over-
wegen van de verschillende mogelijkheden en de 
consequenties daarvan. � fmi

Criterium Weegfactor Leverancier
A B C D

Vraag 1 5 30 35 30 25
Vraag 2 9 63 45 54 63

Vraag 3
5 40 45 25 40

Vraag 4 4 20 28 24 24
Vraag 5 2 12 14 14 14
Vraag 6 5 40 30 25 30

Vraag 7
3 18 21 12 18

Vraag 8 4 28 28 28 32
Vraag 9 5 35 40 30 35
Vraag 10 8 48 48 48 48

Subtotaal
  334 334 290 329

Prijs   400 450 500 425
Totaal   734 784 790 754

Tabel 1.


