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D
e Best Value-methodiek wordt steeds vaker 
toegepast. Daardoor zien we ook steeds meer 
hybride vormen ontstaan. Hiermee bedoelen we 
afwijkingen in de methodiek zoals die is beschre-
ven in het boek ‘Prestatieinkoop’. Niet zo gek, 
want de methodiek is in beweging en moet vooral 

praktisch worden ingezet. 
Een hybride vorm wordt ongewenst als die zorgt voor verwar-
ring bij inschrijvers óf als het leidt tot een win-lose-relatie tussen 
opdrachtgever en toeleverancier. Best Value heeft namelijk juist 
transparantie en win-win als uitgangspunten. In dit artikel geven 
we voorbeelden van diverse hybride toepassingen uit de praktijk. 
Wij maken daarbij een onderscheid tussen afwijkingen die in lijn 
liggen met de basisprincipes van Best Value, en afwijkingen waar-
bij dat niet het geval is. We beperken ons daarbij tot fase 1 en 2 
van de methodiek. 

FASE 1: VOORBEREIDINGSFASE
Tijdens de voorbereidingsfase wordt de inkoopstra-
tegie uiteengezet en wordt bepaald hoe in fase 2 
(beoordelingsfase) een aanbieder wordt gekozen. 

Gewichten
In het boek ‘Prestatieinkoop’ staan de volgende ge-
wichten vermeld: 25% prijs en 75% kwaliteit waarvan 
prestatieonderbouwing 15%, het risicodossier 20%, 
het kansendossier 10% en de interviews 30%. Afwijken 
van deze gewichten kan prima, als de factor prijs 
maar laag blijft. In sommige gevallen is het verstandig 
de prestatieonderbouwing of juist het kansendossier 
in gewicht te verhogen. Ook geestelijk vader Dean 
Kashiwagi sleutelt aan de verhouding tussen de diver-
se dossiers. Dit is geen probleem zolang de opdracht-
gever begrijpt wat de implicaties zijn van de verande-
ring van die gewichten. Als de opdrachtgever de prijs 
wél zwaar laat meewegen, is sprake van een afwijking 
die de principes van Best Value geweld aandoet.

Extra dossier toevoegen
Af en toe zien we dat opdrachtgevers naast pres-
tatieonderbouwing, risicodossier en kansendossier 
nog een dossier toevoegen. Bij Zilveren Kruis Achmea 
hebben we bijvoorbeeld zelf het samenwerkingsdos-
sier toegevoegd, en soms is het een goed idee om 
een apart dossier uit te vragen voor één specifiek 
risico. Een opdrachtgever kan besluiten een kans 
verplicht te laten uitwerken als hij nog niet weet of 
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een bepaald deel van de opdracht nou wel of niet tot de scope 
moet behoren. Het is dan beter om een kans verplicht te laten 
uitwerken dan om partijen te laten concurreren op scope. 

Plafondbedrag meegeven
In de Best Value-aanpak is het gebruikelijk om een plafondbedrag 
te communiceren. Als de opdrachtgever moeite heeft met het 
bepalen hiervan, is het verstandig om dit bedrag niet als keiharde 
eis mee te geven. De opdrachtgever communiceert dan een richt-
bedrag en gebruikt de competitive range als beheersmaatregel om 
niet te veel te gaan betalen. Dit is een prima afwijking van de me-
thodiek. Een afwijking die botst met de principes van Best Value 
is het niet communiceren van het bedrag omdat de vrees bestaat 
dat aanbieders naar dit bedrag toe gaan rekenen. 

Een hybride vorm die ook niet past is die waarbij risico’s van de 
opdrachtgever worden afgewenteld op de aanbieder. Bij Best 
Value is het de bedoeling dat de aanbieder de risico’s van de op-
drachtgever helpt te minimaliseren. Als het uitgangspunt is dat de 
grond niet vervuild is en de grond blijkt later vervuild te zijn, dan 
kan het niet zo zijn dat de aanbieder hiervoor verantwoordelijk is. 

Omgekeerde laagste prijscompetitie
In de praktijk wordt wel beweerd dat Best Value pas echt Best 
Value is als prijs geen rol meer speelt in de gunning. De beste 
leverancier is dan de partij die de meeste kwaliteit levert voor het 
gegeven budget. Ondanks dat dit op het eerste gezicht een goed 
idee lijkt, heeft deze manier van uitvragen parallellen met het 
gunnen op laagste prijs. In plaats van een zo laag mogelijke prijs 
gaat het nu om het leveren van zo veel mogelijk kwaliteit of scope: 
een omgekeerde laagsteprijscompetitie. Het lokt ook opportunis-
tisch gedrag uit: de partij die de meeste kwaliteit of scope durft te 
beloven wint. Bovendien is het maar de vraag of de extra kwaliteit 
of scope wel een goede investering is van het (belasting)geld. 

Dergelijke uitvragen passen dan ook niet bij het gedachtegoed 
van Best Value. Hier wordt van leveranciers juist gevraagd om 
de scope te minimaliseren tot wat strikt noodzakelijk is om het 
gevraagde resultaat te bereiken. De kostenefficiëntie zorgt voor 
kostenbesparing door Best Value toe te passen. Doordat naast 
prijs ook (voor 75%) op expertise wordt gegund, wordt voorkomen 
dat partijen gaan duiken met de prijs. De competitive range is een 
andere beheersmaatregel tegen prijsdumping.

De term Best Value is in dit opzicht wellicht ook wat misleidend. 
In de gunning wordt niet zozeer gezocht naar meer waarde, maar 
vooral naar meer expertise. De prestatieonderbouwing, het risi-
codossier, het kansendossier en de interviews zijn bedoeld om te 
kijken of een leverancier expertise heeft. Best Value is dus eigenlijk 
de meeste expertise, en niet de meeste kwaliteit (of scope) voor 
de laagste kosten.

FASE 2: BEOORDELINGSFASE
Ook in de beoordelingsfase zien wij in de praktijk verschillen. 
Sommige afwijkingen zijn daarbij weer prima, andere botsen met 
de filosofie. Een aantal voorbeelden.

(Groeps)interviews
Niet altijd worden de interviews als separaat gunningscriterium 
gebruikt, maar als toets van de diverse ingestuurde plannen. Het 
voordeel hiervan is dat minder druk op de sleutelfunctionarissen 

van de aanbieder komt te staan en dat het oordeel 
van de beoordelingscommissie kan wachten tot 
na de mondelinge toelichting. Een nadeel is dat de 
kwaliteit van de sleutelfunctionaris niet meer apart 
wordt beoordeeld. Wij gebruiken deze variant zelf 
steeds vaker. Een echte expert komt vanzelf boven 
drijven: via interviews als apart gunningscriterium of 
via interviews als toets.
Interviews vinden in principe met één sleutelfunc-
tionaris tegelijkertijd plaats. In de praktijk zien we 
soms een groepsinterview. Op het moment dat de 
interviews als toets op de plannen worden gebruikt 
is een groepsinterview zo gek nog niet, omdat de 
kwaliteit van de sleutelfunctionaris niet meer wordt 
beoordeeld, maar de kwaliteit van het plan. 

Eigen expertise inzetten 
We lezen soms dat het belangrijk is om beweringen, 
risico’s of kansen op te schrijven die de inkopende 
partij zouden moeten aanspreken. De suggestie die 
hiervan uitgaat is dat de opdrachtgever hierin be-
paalde voorkeuren heeft. En dat opdrachtgever deze 
mee zou wegen in de beoordeling. Bij Best Value 
maak je gebruik van de expertise van de aanbieder. 
Deze moet met metrics duidelijk maken waarom 
hij als beste in staat is de opdracht te realiseren. 
De opdrachtgever moet dus vooral deze metrics 
beoordelen en geen eigen expertise inzetten. Ook het 
beoordelen van het ‘hoe’ (positief of negatief) is een 
hybride vorm die botst met de uitgangspunten.
In het verlengde hiervan ligt de situatie waarin 
aanbieders een lage beoordeling hebben gekregen 
omdat zij andere risico’s hebben beschreven dan de 

opdrachtgever had bedacht. Het is dan de opdracht-
gever die zijn eigen expertise gebruikt in plaats van 
te luisteren naar de expertise van de aanbieder. De 
aanbieder moet van tevoren weten of het gaat om 
risico’s raden of om het gebruik van expertise. 

Conclusie
Hybride vormen van Best Value kunnen dus prima, 
mits gebaseerd op het creëren van een win-win-
situatie. Zo zijn er ook steeds kleine wijzigingen of 
aanpassingen in de methodiek. Het afwentelen van 
risico’s, concurreren op scope of beoordelen met 
eigen expertise, staan echter wel lijnrecht tegen-
over de filosofie. Aanbieders doen er goed aan om 
voorafgaand aan een inkooptraject vast te stellen in 
hoeverre de opdrachtgever écht de Best Value-prin-
cipes doorgrondt en niet alleen de naam gebruikt 
terwijl hij eigenlijk vooral denkt in de klassieke 
win-lose-termen. •

“Hybride vormen van Best 
Value kunnen prima, mits ze 
gebaseerd zijn op het creëren 
van een win-winsituatie”
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