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Introductie

Het aangaan van een overeenkomst voor cateringdiensten moet voor alle betrokkenen een
positieve uitkomst hebben. De opdrachtgever krijgt waar voor zijn geld, de opdrachtnemer
realiseert een gezond rendement en de medewerkers van opdrachtnemer worden gewaardeerd
om hun vakmanschap. Een dergelijke succesvolle relatie is het resultaat van verantwoordelijk

marktgedrag.

De Code Verantwoordelijk Marktgedrag stelt zich tot doel om dit gedrag te stimuleren en zo een
continue impuls te geven aan verbetering van het uitbestedings- en inkoopbeleid in Nederland.
De Code doet een moreel appél op opdrachtgevers, opdrachtnemers, inleners, vakbonden en
intermediairs. Elk van deze partijen heeft een rol in het sociaal verantwoord en met respect voor
kwaliteit uitzetten, aannemen en uitvoeren van opdrachten.

Het gunnen van opdrachten gebeurt doorgaans
middels een inkooptraject. Daarin worden
aanbiedingen beoordeeld om te bepalen welke de
beste is. Het uitgangspunt moet zijn dat de
aanbieding met de beste prijs-kwaliteitverhouding
de beste aanbieding is. Zowel de kwaliteit als de
prijs worden dan beoordeeld. Elk van deze
gunningscriteria krijgt een eigen weegfactor,
waarbij de weegfactor voor prijs niet te hoog mag
zijn om onnodige prijsdruk te voorkomen. Dit sluit
aan bij de doelstelling van de Code.

Opdrachtgevers vinden het in het algemeen lastig
om de door hen gevraagde kwaliteit van diensten
te specificeren. Dat geldt ook voor catering-
diensten. Dat komt vooral doordat de kwaliteit van
een dienst grotendeels wordt bepaald tijdens de
levering van de diensten en in belangrijke mate
door de mensen die daarbij worden ingezet. De
kwaliteit van de dienstverlening zelf is vooraf niet
te beoordelen, zoals dat wel kan bij een product.
Het is daarom zaak om zo goed mogelijk te
beoordelen in hoeverre erop mag worden
vertrouwd dat de kwaliteit conform de gestelde
eisen en wensen zal zijn. Bovendien heeft de
opdrachtgever zelf ook invioed op de kwaliteit: de
dienstverlening is deels interactief.
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De eisen worden vastgelegd in het programma van
eisen, waar dienstverleners met hun kwaliteit in
ieder geval aan moeten voldoen. Daarnaast willen
opdrachtgevers dat de kwaliteit zo goed mogelijk
zal voldoen aan hun wensen. De wensen worden
geformuleerd als kwalitatieve gunningscriteria
(kwaliteitscriteria), waar de dienstverleners in
meer of mindere mate aan zullen voldoen. Zo
worden de verschillen tussen de dienstverleners
duidelijk.

De kwaliteitscriteria moeten ten eerste aansluiten
bij wat de opdrachtgever belangrijk vindt en ten
tweede een onderscheidende werking hebben.
Met dat laatste bedoelen we dat dienstverleners
juist op die criteria moeten kunnen laten zien in
hoeverre ze anders zijn dan hun concurrenten. In
deze handreiking geven we inkopende orga-
nisaties handvatten om kwaliteitscriteria op te
stellen en uit te vragen. Conform de doelstelling
van de Code is respect en aandacht voor de door
opdrachtnemers in te zetten medewerkers een
belangrijk onderwerp.

Voor een goede praktijk van het inkopen van
cateringdiensten zijn meerdere soorten kennis
vereist. Kennis van de uitgangssituatie bij
opdrachtgever, kennis van het vakgebied catering,
kennis van het inkoopvak en kennis over het
uitvoeren van beoordelingen. Met deze hand-
reiking dragen wij graag bij aan het bevorderenvan
een goede inkooppraktijk door aanwijzingen te
geven over de eerste drie soorten kennis. Voor
meer informatie over beoordelen verwijzen wij
naar onze handreiking Verantwoordelijk markt-
gedrag en de kunst van een gewogen oordeel.
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De primaire doelgroep van deze handreiking zijn de
opdrachtgevers die bedrijfscatering  willen
aanbesteden in de publieke of de private sector.
Voor lezers uit de publieke sector gaan we er
vanuit dat kennis van de Aanbestedingswet en de
Gids Proportionaliteit aanwezig is. Ook opdracht-
nemers en intermediairs nodigen wij van harte uit
om met deze handreiking in de hand in gesprek te
gaan met (potentiéle) opdrachtgevers.

Opzet van de handreiking

In hoofdstuk 2 gaan we in op het opstellen van een
goede opdrachtomschrijving en het stellen van
eisen om geschikte dienstverleners te selecteren.
In hoofdstuk 3 lichten we toe welke kwaliteits-
criteriaeen onderscheidende werking hebben. Tot
slot geven we in hoofdstuk 4 aanwijzingen voor het
vormgeven van de prijsaanbiedingen.
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Vaststellen van de opdracht en
selecteren van dienstverleners

Het selecteren van de best passende dienstverlener begint met de basis voor ieder inkooptraject:
een goede opdrachtomschrijving. Vervolgens moet worden vastgesteld welke dienstverleners in

aanmerking komen om de opdracht uit te voeren.

De af te nemen cateringdiensten moeten
aansluiten bij de behoeften en wensen van de
gebruikers. Wat je eet en drinkt, is een
persoonlijke keuze. Wanneer je luncht, moet
passeninje werkschema. Waar je naartoe gaat, wil
je prettig worden ontvangen. Om zo goed mogelijk
aan te sluiten bij deze behoeften, is het raadzaam
hier onderzoek naar te doen en het resultaat te
gebruiken bij de opdrachtomschrijving. Hetzelfde
geldt voor ervaringen van gebruikers en van
cateringmedewerkers uit het verleden. Deze
informatie kan bijvoorbeeld inzicht geven in
verbeterpunten of juist zaken om te behouden.
Catering is een zeer zichtbare dienst, die bijdraagt
aan de uitstraling van een organisatie. Daarom
moet ook de fysieke verschijning, zoals
vormgeving van interieur en counters, passen bij
de inkopende organisatie.

2.1 Eengoede opdrachtomschrijving is
de basis om passende aanbieders te
selecteren

Aard en omvang van de opdracht bepalenalin hoge
mate welke dienstverleners in aanmerking komen,
gegeven hun ervaring, expertise en capaciteit. Bij
een Europese aanbesteding is de opdracht-
omschrijving  voor geinteresseerde dienst-
verleners bovendien een belangrijk ijkpunt om te
bepalen of ze interesse hebben om in te schrijven.
Zij zullen op basis van de opdrachtomschrijving en
de daarvan afgeleide geschiktheidseisen (zie 2.2)
zo goed mogelijk bepalenin hoeverre de gevraagde
dienstverlening bij hen past en hoe de con-
currentie er uit zal zien.

In de private sector, en bij onderhandse aanbe-
stedingen in de publieke sector, moet de
inkopende organisatie bepalen welke dienst-
verleners geschikt zijn om mee te dingen. Die
dienstverleners worden uitgenodigd om een
aanbieding te doen. Ook dan is de opdracht-
omschrijving de basis voor een goede selectie.
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Om de gevraagde dienstverlening te omschrijven,
kunnen de volgende punten worden gevolgd. Wees
hier zo duidelijk en volledig mogelijk in, zodat de
dienstverleners zo goed mogelijk in staat worden
gesteld om hier met hun aanbieding op aan te
sluiten:

1. Wat is het beoogde resultaat, zoals 'het
voorzien in een duurzame, gezonde,
betaalbare, voedselveilige catering-
voorziening die aansluit bij de wensen van de
doelgroep per locatie’, ‘bijdragen aan onze
doelstellingen voor duurzame inzetbaarheid
van ons personeel door het bieden van een
gezond en gevarieerd cateringaanbod’ of ‘een
gezond en afwisselend aanbod van eten en
drinken, waarbij de vergoeding voor
medewerkers en de bijdragen van de
werkgever marktconformiis’.

2. Watzijn de visie, missie en doelstellingen van
de inkopende organisatie en wat zijn de
daarvan afgeleide visie en doelstellingen die
de inkopende organisatie (mede) middels
catering wil realiseren. Hieraan zal de dienst-
verlener moeten gaan bijdragen. Naast de
doelstelling dat er op de gewenste tijden voor
een gepaste prijs kwalitatief goed eten en
drinken beschikbaar is, kunnen doelstel-
lingen bijvoorbeeld betrekking hebben op:
> Sociaal welzijn van eigen en externe

medewerkers.
> Bevorderen van ontmoetingen tussen
medewerkers.
> Stimuleren van een gezondere leefstijl.
Verduurzamen van de bedrijfsvoering.
>  Financiéle kaders en bijbehorende
uitdagingen, zoals budgetbeperkingen.
> Klanttevredenheid facilitaire diensten.

3. Aardvan de gevraagde cateringdiensten:
>  Welke locaties moeten worden
verzorgd, wat is de bestemming van de
locaties (ziekenhuis, school/ universi-
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teit, kantoor, productielocatie etc.), wat

zijn de gebruikersgroepen en hun

relevante kenmerken.
> Typediensten, zoals:

i Reguliere dienstverlening, zoals
verzorgen lunch in bedrijfs-
restaurants,  koffievoorziening,
werkfruit.

ii. Banqueting, zoals voor
vergaderingen, lunches, borrels
en evenementen.

iii.  Exploitatie  warme  dranken-
automaten (in- of exclusief
onderhoud).

Warme drankenautomaten

De meeste aanbieders van catering-
diensten leveren geen warme dranken-
automaten en zullen hiervoor een onder-
aannemer moeten gebruiken. Overweeg
daarom hiervoor een apart perceel of een
apart inkooptraject. Eventueel kan de
dagelijkse verzorging (zoals bijvullen) wel
door de cateringpartij worden gedaan.

Gegevens met betrekking tot opdracht-
grootte:

> Aantal pandbewoners.

> Aantal bezoekers.

> Gemiddelde besteding per bezoeker.

Omvang van de opdracht:

>  De geraamde opdrachtwaarde, voor
zover deze nog niet (geheel) blijkt uit de
beschrijving van de opdracht.

> Looptijd van de te sluiten overeen-
komst: voor welke periode initieel en
welke opties tot verlenging zijn
inbegrepen.

Relevante omstandigheden, zoals:

> Dagen en tijden waarop de catering-
diensten beschikbaar moeten zijn.

>  Gegevensmetbetrekkingtotruimtenen
apparatuur die beschikbaar zijn voor
gebruik  door de dienstverlener.
Bijvoorbeeld keukens, keukeninrichting
en een kassasysteem.

> In hoeverre gebruik gemaakt moet
worden van bestaande inrichting,
inventaris en apparatuur of dat
vernieuwing en/of verbouwing hiervan
mag worden inbegrepen. Indien aan de
orde: het investeringsbudget van
opdrachtgever  voor  vernieuwing/
verbouwing.

> In geval van banqueting, is er een
bestelsysteem dat moet worden
gebruikt of moet een systeem worden
aangeboden.

> Staanergedurende de looptijd van de af
te sluiten overeenkomst al projecten
gepland waar dienstverlener rekening
mee zal moeten houden, zoals
verbouwingen, verhuizingen en
reorganisaties.

7. Gegevens met betrekking tot de eventuele
overname van personeel, met inachtneming
van privacywetgeving.

8. Soort samenwerking die wordt beoogd en

welke relatie daarbij past:

> Op afstand of een nauwe samen-
werking.

> Mate van uitbesteding: in hoeverre wil
de inkopende organisaties de taken en
verantwoordelijkheden in relatie tot
catering bij de dienstverlener neer-
leggen.

> Hoe worden de sfeer en cultuur bij de
inkopende organisatie gekenmerkt, wat
zijn bijvoorbeeld de kernwaarden en hoe
gaan medewerkers met elkaar om.

> Tehanteren prijsmodel.

9. Het programma van eisen.

2.2 Vaststellen geschiktheidseisen:
alleen geschikte dienstverleners
dingen mee

Het selecteren met behulp van geschiktheidseisen
draait om de vraag ‘welke dienstverleners mogen
meedingen?. Het is essentieel dat alleen
dienstverleners worden geselecteerd die qua
ervaring, beschikbare kennis en expertise in staat
zijn om de te gunnen overeenkomst uit te voeren.

In Europese aanbestedingen worden hiervoor
geschiktheidseisen opgenomen in de
aanbestedingsstukken. Geinteresseerde dienst-
verleners bepalen of zij daaraan menen te voldoen
als onderdeel van hun besluit om wel of niet in te
schrijven. In de private sector en bij onderhandse
procedures in de publieke sector selecteert de
aanbestedende dienst zelf de dienstverleners die
een aanbieding mogen doen. De geschikt-
heidseisen worden dan niet met dienstverleners
gedeeld, maar de aanbestedende dienst moet
deze wel helder hebben. De uit te nodigen
dienstverleners moeten er immers wel aan
voldoen. Geschiktheidseisen houden verband met
de aard en omvang van de te leveren
cateringdiensten en moeten dus goed aansluiten
op de opdrachtomschrijving.

Het advies is om in ieder geval de volgende
geschiktheidseisen te hanteren. De indeling komt
uit het Europees aanbesteden, maar de eisen
gelden zowel in de publieke als de private sector.
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Financiéle en economische draagkracht

> Een verzekering voor beroeps- en
bedrijfsaansprakelijkheid met een dekking
die passend is gezien de feitelijke risico’s op
schade en de mogelijke omvang van die
schade.

Technische en beroepsbekwaamheid

>  Opleiding en arbeidsvoorwaarden mede-
werkers: dienstverlener garandeert dat voor
al de door haar in te zetten medewerkers de
vigerende cao Catering, inclusief afspraken
over opleidingen, wordt nageleefd.

> Kwaliteitsborging: dienstverlener borgt de
kwaliteit van haar cateringdienstverlening
middels een geimplementeerd kwaliteits-
managementsysteem. Dit kan bijvoorbeeld
worden aangetoond door certificering op
basis van ISO8001 of gelijkwaardig.

> Relevante ervaring: dienstverlener toont aan
dat zij beschikt over de vereiste kern-
competenties. De kerncompetenties kunnen
bijvoorbeeld toezien op cateringopdrachten
van vergelijkbare aard, onder vergelijkbare
omstandigheden en onder vergelijkbare
werkafspraken. Ervaring op de kern-
competenties wordt aangetoond met (een)
referentie(s).

Beroepsbevoegdheid

> Dienstverlener heeft een geldige inschrijving
in het handelsregister.

code ¢ verantwoordelijk
marktgedrag



Formuleren van kwaliteitscriteria en
beoordelen daarop

Om als opdrachtgever na het selecteren van geschikte dienstverleners de best passende
aanbieding te kunnen kiezen, moeten eisen en gunningscriteria worden geformuleerd. De eisen,
gezamenlijk het programma van eisen, geven aan waar de dienstverlening in ieder geval aan moet
voldoen. Dit is het minimumniveau voor de kwaliteit en iedere dienstverlener moet zich hieraan
committeren. Eisen hebben daarmee een knock-outwerking. Gunningscriteria zien toe op prijs en
kwaliteit.

In dit hoofdstuk worden gunningscriteria voor kwaliteit besproken, de kwaliteitscriteria.
Kwaliteitscriteria zijn wensen en dienstverleners zullen daar in meer of mindere mate aan
voldoen. Ze kunnen betrekking hebben op dezelfde onderwerpen als de gestelde eisen. Vanwege
het belang van het borgen van resultaat, staat in 3.2 nog een aantal aanwijzingen over

contractmanagement.

3.1 Kwaliteitscriteria

De kwaliteitscriteria moeten zo worden gekozen,
dat dienstverleners die een aanbieding gaan
samenstellen zich hierop kunnen onderscheiden.
Andersis de kans groot dat prijs alsnog de doorslag
geeft. Omschrijf als opdrachtgever altijd duidelijk
wat de doelstellingen en wensen in relatie tot de
cateringdiensten zijn en benoem de aspecten
waarop in de beoordeling wordt gelet. Alleen dan
kunnen cateringbedrijven hun best passende
aanbieding doen en zich daarmee onderscheiden
op kwaliteit.

Met het aanbod aan eten en drinken en de setting
van dat aanbod kan een organisatie zich
onderscheiden richting haar medewerkers en
gasten. Catering is dan ook bij uitstek een dienst
om als inkopende organisatie een concrete visie
en doelstellingen voor te hebben. Deel als
inkopende organisatie deze visie en doelstellingen
met de markt, zodat dienstverleners kunnen
verduidelijken hoe zij gaan helpen deze te
realiseren.

Wij raden aan om de volgende kwaliteitscriteria te
hanteren:

1. Cateringconcept en implementatieplan
2. Planvan aanpak uitvoering
3. Banqueting

4. Respect enaandacht voorin te zetten
medewerkers

5. Duurzaamheid

Voor elk van de kwaliteitscriteria geldt dat zij op
basis van de opdrachtomschrijving en de
doelstellingen die de inkopende organisatie heeft,
verder gespecificeerd moeten worden. Dit zal
enerzijds over de vakinhoudelijke kwaliteit van de
dienstverlening gaan en anderzijds over de
aansluiting van dienstverlener op de organisatie-
cultuur en -doelstellingen van de inkopende
organisatie. Hieronder lichten we de criteria en de
beoordeling daarop toe.

In het vervolg van dit hoofdstuk worden de criteria
en de beoordeling daarop toegelicht.

Professioneel opdrachtgeverschap

Ook een opdrachtgever heeft een rol in een
succesvolle contractuitvoering. Een
professionele opdrachtgever geeft een
dienstverlener de ruimte om haar expertise
en ervaring optimaal in te zetten. Dat kan
door zo min mogelijk voor te schrijven hoe
de cateringdiensten moeten worden
vormgegeven en geleverd. Zo kan een
dienstverlener de best passende oplossing
aanbieden, binnen de randvoorwaarden die
opdrachtgever heeft gesteld. Die rand-
voorwaarden worden gevormd door visie,
doelstellingen en programma van eisen.
door de cateringpartij worden gedaan.
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3.1.1 Cateringconcept en
implementatieplan

Wat vraag je uit

Met Op basis van de opdrachtomschrijving zullen
dienstverleners  bepalen  volgens  welk(e)
cateringconcept(en) ze de gevraagde catering-
diensten willen leveren. Het aangeboden
cateringconcept is de omschrijving van de manier
waarop betreffende dienstverlener de catering-
diensten zal gaan vormgegeven. Op welke manier
worden gastvrijheid en service ingevuld, hoe wordt
ingespeeld op wensen van de gebruikers en van de
organisatie, welke sfeer gaat dienstverlener
creéren en hoe ziet de fysieke omgeving er dan uit,
welk(e) uitgiftesyste(e)m(en) worden gebruikt, hoe
wordt aan gebruikers ontspanning geboden, met
welk verhaal verleidt dienstverlener de gebruikers
om een gezondere leefstijl aan te nemen,
enzovoorts.

Met het aangeboden cateringconcept en de
concrete vertaling daarvan naar de praktijk, laat
een dienstverlener zien hoe zij aansluit op de
cateringvisie van de inkopende organisatie en hoe
zij de opgegeven doelstellingen wil gaan
realiseren.

In het implementatieplan dat een dienstverlener
als onderdeel van haar aanbieding indient, staat
hoe zij het cateringconcept (of de
cateringconcepten) uitrolt. Welke acties zijn
hiervoor nodig (bijvoorbeeld  verbouwings-
werkzaamheden), wat is de planning en hoe
worden eventueel over te nemen medewerkers
welkom geheten en ingewerkt. 0ok communicatie
naar medewerkers van opdrachtgever is een
onderdeel van de implementatie. Dit zal gericht
zijn op het informeren over de veranderingen in
algemeen en als er een nieuw cateringconcept
wordt geimplementeerd, ook op de specifieke
aspecten  daarvan.  Afhankelijk van de
doelstellingen zullen medewerkers bijvoorbeeld
gestimuleerd gaan worden om te kiezen voor
duurzamere en/of gezondere alternatieven.

De dienstverlener moet in haar aanbieding
concreet maken hoe zij zo goed mogelijk bijdraagt
aan het realiseren van de doelstellingen van
opdrachtgever en hoe zij zo goed mogelijk aansluit
op de visie op catering en op de organisatiecultuur
van opdrachtgever.
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Voorbeelden van onderwerpen om als opdracht-
gever naar te vragen zijn:

a.  Cateringconcept:

>

Omschrijving van de  catering-
concepten die opdrachtnemer zal
uitrollen, hoe sluit dit aan op catering-
visie van inkopende organisatie.
Vanwege welke aspecten zal het
cateringconcept de doelgroep(en) van
gebruikers aanspreken, zowel in eerste
instantie als blijvend.

Hoe draagt het cateringconcept bij aan
het realiseren van de opgegeven doel-
stellingen.

Hoe wordt met het cateringconcept
invulling gegeven aan aanvullende
aspecten die opdrachtgever belangrijk
vindt, zoals gastvrijheid.

b.  Implementatieplan, hoe pakt dienstverlener
de implementatie aan:

>
>

Wat is het stappenplan.

Omschrijving van aanpassingen, zoals
aan interieur, displays, counters,
keuken en dergelijke, voor zover die
nodig zijn.

Wat is de planning.

Welke wijzigingen moeten worden
doorgevoerd op locatie, etc.

c.  Communicatieplan: hoe gaat dienstverlener

met

medewerkers van opdrachtgever

communiceren:

>

Over de veranderingen in de
cateringdienstverlening in het alge-
meen, zoals nieuwe naam, bestelwijze,
veranderingen in assortiment.

Om tijdens de implementatiefase al een
gedragsverandering op gang te brengen
(indien gewenst), bijv. gezonder eten.

d. In het geval dat er medewerkers worden
overgenomen:

>

Welke maatregelen neemt dienst-
verlener om de over te nemen
medewerkers onderdeel te maken van
haar bedrijf en bedrijfsvoering, zodat zij
zich snel thuis voelen en hun weg weten
te vinden binnen de voor hen nieuwe
organisatie?

Hoe zorgt u er als opdrachtnemer voor
dat de over te nemen medewerkerszich
uw cateringconcept eigen maken, dat
voor hen mogelijk nieuw is?

e. Rol opdrachtgever: Wat verwacht u als
opdrachtnemer van de opdrachtgever en wat
heeft u nodig van de opdrachtgever voor een
succesvolle implementatie.
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Desgewenst kan de inkopende organisatie aan
dienstverleners vragen een presentatie van het
cateringconcept en het implementatieplan te
geven. Houd daarbij in gedachten dat het
vormgeven van een presentatie relatief veel tijd en
geld kan kosten. Vraag alleen om materiaal dat
speciaal voor het inkooptraject moet worden
gemaakt (zoals foto's en displays) als dat nodig is
voor een goede beoordeling. Een schitterende
presentatie kan enthousiasmerend werken en
bijvoorbeeld een beter beeld geven van de
bedrijfscultuur van de dienstverlener. Zorg er
echter wel voor dat bij het beoordelen alleen de
relevante aspecten worden beschouwd die
daadwerkelijk iets zeggen over de gevraagde
kwaliteit van de cateringdiensten.

Waar let je op bij het beoordelen

Bij een cateringconcept en implementatieplan
gaat het er voor de inkopende organisatie om te
beoordelenin hoeverre:

> Erwordt aangesloten op de visie op catering
en organisatiecultuur van de inkopende
organisatie.

> Aannemelijk wordt gemaakt dat een bijdrage
wordt geleverd aan het realiseren van de
opgegeven doelstellingen.

> Het implementatieplan en de activiteiten
daarin helder, volledig en concreet zijn.

> Aannemelijk is gemaakt dat de implemen-
tatie op tijd en succesvol kan worden
afgerond.

> Errekening wordt gehouden met bijzondere
omstandigheden en eventuele randvoor-
waarden zoals opgenomen in de opdracht-
omschrijving.

> De dienstverlener met het cateringconcept
en implementatieplan meerwaarde creéert
gegeven de doelstellingen van opdrachtgever
en de opdrachtomschrijving.

Lekker eten en drinken

Soms is een proeverij onderdeel van het
beoordelingsproces. Daarmee beoogt de
inkopende organisatie te borgen dat het
eten en drinken dat tijdens de
contractuitvoering ~ wordt  geserveerd
‘lekker’ is. Hoewel het voor de hand zou
kunnen liggen om ‘lekker” als kwaliteits-
criterium te hanteren, wordt dat niet
geadviseerd. Smaak is subjectief, en
daarmee niet goed te beoordelen. Boven-
dien is er geen garantie dat het eten en
drinken dat na gunning wordt geserveerd,
‘even lekker'is als dat tijdens de proeverij.

De achterliggende gedachte, dat de
gebruikers van de cateringdiensten
tevreden zullen zijn over het aanbod, kan
beter worden verwoord in een eis zoals ‘het
aanbod moet voor ieder wat wils bieden'.
Overigens zal een cateringdienstverlener
doorgaans zoveel mogelijk willen verkopen.
Een goede manier om dat te doen, is ervoor
zorgen dat het aanbod Iekker wordt
gevonden. Indie zinis het dus niet nodig om
eisen of wensen te hanteren met betrek-
king tot ‘lekker'.

Een uitzondering kan worden gemaakt voor
warme drankenautomaten. Dan moet wel
worden afgesproken dat de gebruikte
instellingen, doseringen en ingrediénten
tijdens de proeverij gelijk zullen zijn aan die
tijdens de contractuitvoering.

3.1.2 Plan van aanpak uitvoering
Wat vraag je uit

Met een plan van aanpak moet een dienstverlener
laten zien hoe zij uitvoering gaat geven aan de
opdracht. In het plan moet staan hoe zij, nadat de
implementatie is afgerond, zo goed mogelijk de
opdrachtomschrijving - met daarin visie, doel-
stellingen en programma van eisen als belangrijke
onderdelen - in de praktijk blijft brengen. Voor de
inkopende organisatie is het belangrijk om te
benadrukken dat het plan van de dienstverlener
concreet moet zijn: hoe gaat dienstverlener te
werk, welke processen worden gevolgd, welke
maatregelen worden genomen, hoe wordt er
samengewerkt met de inkopende organisatie en
wat zijn de te verwachten resultaten.
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Maak als inkopende organisatie ook duidelijk wat
verder nog belangrijk is in relatie tot kwaliteit en
waarop bij de beoordeling dus ook zal worden
gelet. Dit kunnen algemene aspecten zijn, die op
zichzelf niet onderscheidend zijn, maar dienst-
verleners kunnen er op basis van de
offerteaanvraag wel hun eigen kleur aan geven.
Voorbeelden zijn:

a. Borgen van  kwaliteit: Hoe  borgt
dienstverlener dat met de cateringdiensten
blijvend een bijdrage wordt geleverd aan visie
en doelstellingen van opdrachtgever en de
eventueel nodige aanpassingen  aan
cateringconcept en/of uitvoering worden
doorgevoerd.

b.  Flexibiliteit: De mate waarin en de manier
waarop dienstverlener en haar personeel
flexibel omgaan met wijzigingen in planning
en omvang van cateringwerkzaamheden.
Wijzigingen kunnen gepland en ongepland
zijn en relatief klein of juist met veel impact,
zoals ten gevolge van de coronacrisis. Er kan
onderscheid worden gemaakt tussen de

verschillende gevraagde diensten,
bijvoorbeeld tussen bedrijfsrestaurant en
banqueting.

c.  Gastvrijheid: De mate waarin en de manier
waarop dienstverlener en haar personeel zich
steeds gastvrij, servicegericht en proactief
opstellen, de manier waarop dienstverlener
de veranderde wensen van haar gasten
bijhoudt en hierop inspeelt.

d. Rapportage en overleg: Welk model stelt
dienstverlener  voor voor gezamenlijk
overleg; hoe en/of met welke rapportages
gaat dienstverlener opdrachtgever
informeren over de voortgang van de
contractuitvoering, waaronder het realiseren
van doelstellingen; hoe hebben partijen
contact met elkaar in geval van incidenten,
wijzigingen en dergelijke.

e. Rol opdrachtgever: Welke verwachtingen
heeft dienstverlener van opdrachtgever,
welke rollen en verantwoordelijkheden moet
opdrachtgever zelf invullen om tot een
succesvolle samenwerking te komen.

Waar let je op bij het beoordelen

Bij een plan van aanpak gaat het er voor de
inkopende organisatie om te beoordelen in
hoeverre:

>  Er een bijdrage wordt geleverd aan de
opgegeven visie op catering en doel-
stellingen.

> Het plan van aanpak en de maatregelen
daarin helder, volledig en concreet zijn.

> Aannemelijk is gemaakt dat de met het plan
beoogde resultaten en bijdragen meetbaar,
realistisch en tijdgebonden zijn.

> Er rekening wordt gehouden met bijzondere
omstandigheden en eventuele randvoor-
waarden, zoals opgenomen in de om-
schrijving van de organisatiecultuur van
opdrachtgever en de opdracht.

> De dienstverlener met het plan meerwaarde
creéert.

3.13 Banqueting
Wat vraag je uit

Dienstverleners moeten in hun aanbieding een
voorstel opnemen voor de invulling van de
gevraagde banquetingdiensten. In het voorstel
moet worden geconcretiseerd hoe de dienst-
verlener zo goed mogelijk gaat bijdragen aan het
realiseren van de doelstellingen van opdracht-
gever en hoe zij zo goed mogelijk aansluit op
opdrachtgevers visie op catering. Geef als
inkopende organisatie aan welke diensten
gevraagd worden, zoals vergaderservice, lunch-
service, borrels en catering van evenementen.
Geef waar nodig aan voor hoeveel gasten de
diensten per keer besteld moeten kunnen worden.

Om de dienstverleners optimale vrijheid te geven
om hun best passende aanbod te doen, is het
verstandig dat de inkopende organisatie de
precieze invulling van de diensten zoveel mogelijk
open laat. Als bijvoorbeeld al wordt
voorgeschreven waar een lunch precies uit moet
bestaan en hoe deze moet worden geserveerd,
kunnen dienstverleners zich nog maar lastig
onderscheiden op kwaliteit.
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Prijzen voor banqueting in relatie tot
kwaliteit

De inkopende organisatie moet bepalen hoe
ze wil omgaan met de prijzen voor
banqueting.

1. Opleggen van vaste prijzen: dienst-
verleners concurreren alleen op
kwaliteit.

2. Opleggen van maximumprijzen:
dienstverleners wegen zelf af in
hoeverre ze qua kwaliteit wat lager
gaan zitten zodat ze ook een lagere
prijs kunnen bieden. De inkopende
organisatie moet er hierbij wel voor
zorgen dat zowel kwaliteit als prijs
worden beoordeeld. Een lagere score
op kwaliteit kan dan worden gecom-
penseerd door een hogere score op
prijs. Dat kan wegvallen als de
beoordeling op prijs wordt gedaan op
basis van het totaal van alle
aangeboden prijzen en tarieven.

3. Prijzen opvragen: hierbij moeten
dienstverleners zelf inschatten wat
een passende prijsis.

Voorbeelden van  onderwerpen om als
opdrachtgever uit te vragen:

a. Inhoud van de diensten: Vraag een aantal
opties uit voor de gevraagde dienst(en)
(vergaderlunches, borrelarrangementen
e.d.). Wees terughoudend met het vragen om
presentaties met bijvoorbeeld fotomateriaal
dat  speciaal voor het betreffende
inkooptraject moet worden gemaakt. Het
maken daarvan kost tijd en geld en dat kan
disproportioneel zijn.

b.  Werkwijze (voor zover niet voorgeschreven

door opdrachtgever):

> Bestellen: Hoe ziet het bestelproces
voor banqueting eruit, algemeen en
voor maatwerk en spoedaanvragen.

> Flexibiliteit: Hoe gaat dienstverlener en
haar personeel om met last minute
wijzigingen in bijvoorbeeld planning,
locaties en aantallen gasten.

> Gastvrijheid: De mate waarin en de
manier waarop dienstverlener en haar
personeel zich servicegericht, gastvrij
en proactief opstellen, de manier
waarop de  dienstverleners de
veranderde wensen op het gebied van

banqueting van haar gasten bij houdt en
hierop actie onderneemt.

> Wijze van serveren: Hoe worden de
verschillende banquetingdiensten
geserveerd; hoe sluit opdrachtnemer
hiermee aan op de doelstellingen van
opdrachtgever, bijvoorbeeld het
voorkomen van verspilling in het kader
van duurzaamheid.

Waar let je op bij het beoordelen

Bij een voorstel voor banqueting gaat het er voor
de opdrachtgever om te beoordelen in hoeverre:

> Het ontvangen voorstel helder, volledig en
concreetis.

> Er wordt aangesloten op de visie op catering
en een bijdrage wordt geleverd aan het
realiseren van de opgegeven doelstellingen
en aannemelijk is gemaakt dat de beoogde
aansluiting en bijdragen meetbaar en
realistisch zijn.

> Er rekening wordt gehouden met bijzondere
omstandigheden en verdere belangrijke
aspecten en eventuele randvoorwaarden
zoals opgenomen in de opdracht-
omschrijving.

3.1.4 Respect en aandacht voorin te
zetten medewerkers

Wat vraag je uit

De manier waarop dienstverlener omgaat met de
door haar in te zetten medewerkers is bij uitstek
een criterium om inzicht te krijgen in de manier
waarop dienstverlener werkt conform de
doelstellingen van de Code Verantwoordelijk
Marktgedrag. Zij kan toelichten hoe ze voor een
goede geestelijke en fysieke gezondheid van de
medewerkers zorgt en borgt dat zij goed opgeleid
zijn en blijven voor hun taak. Deel als
opdrachtgever uw eigen doelstellingen met
betrekking tot het welzijn van personeel, zodat
dienstverlener kan laten zien hoe zij hierop
aansluit. Om dit te beoordelen kunnen vragen
worden gesteld, zoals:

a. Hoe bewaakt en bevordert u als opdracht-
nemer het geestelijk welzijn van de tijdens de
contractuitvoering door u in te zetten
medewerkers en hoe zorgt u ervoor dat zij
zich gewaardeerd voelen voor hun
werkzaamheden?
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b.  Welke werkwijze hanteert u als werkgever in
de aansturing en bejegening van de door u in
te zetten medewerkers, met het oog op de
doelstellingen die wij als opdrachtgever zelf
hebben ten aanzien van het welzijn van
personeel.

c.  Welk gezondheidsbeleid voert u als
werkgever voor de tijdens de contract-
uitvoering door u in te zetten medewerkers,
welke doelen streeft u hiermee na en wat
merken de inte zetten medewerkers hiervan?

d. Hoe blijft u als werkgever gedurende de
contractuitvoering betrokken bij de ingezette
medewerkers en laat u hen zich onderdeel
voelen van uw bedrijf terwijl zij op de locatie
van de opdrachtgever werken?

e. Hoezorgtueralswerkgevervoor dat de door
u in te zetten medewerkers gedurende de
looptijd van de overeenkomst goed opgeleid
zijn en blijven voor hun functie.

f. Wat verwacht u als opdrachtnemer van
opdrachtgever met betrekking tot de
tevredenheid en duurzame inzetbaarheid van
de door uin te zetten medewerkers.

Stel concrete vragen en maak duidelijk wat de
verwachtingen zijn. Vraag om concrete
antwoorden, zoals duidelijke maatregelen en de
daarvan te verwachten resultaten. Hieruit moet
niet alleen blijken dat er sociaal beleid is, maar ook
hoe dit wordt uitgevoerd.

Waar let je op bij het beoordelen

Bij het beoordelen van de gegeven antwoorden,
gaat het er voor de opdrachtgever om vast te
stellenin hoeverre:

>  De ontvangen antwoorden op de vragen
helder, volledig en concreet zijn.

> Aannemelijk is gemaakt dat de beoogde
resultaten en bijdragen meetbaar, realistisch
en tijdgebonden zijn.

>  Er rekening wordt gehouden met de
doelstellingen, bijzondere omstandigheden
enverdere belangrijke aspecten en eventuele
randvoorwaarden zoals opgenomen in de
opdrachtomschrijving.

!Zie mvicriteria.nl of zoek via pianoo.nl.

> De dienstverlener met haar antwoorden
meerwaarde creéert gegeven de doel-
stellingen van opdrachtgever en de
opdrachtomschrijving.

3.1.5 Duurzaamheid
Wat vraag je uit

Met duurzaamheid worden milieu-impact en social
return bedoeld. Milieu-impact omvat aspecten
zoals reduceren van afval, recyclen van
verpakkingsmateriaal, minimaliseren C02-
uitstoot, eiwittransitie en circulair werken. Deel de
eigen doelstellingen in relatie tot milieu-impact en
social return en vraag dienstverleners hoe en in
welke mate zij hieraan zullen bijdragen. Geef
dienstverleners de  mogelijkheid om te
omschrijven wat zij gelijk vanaf de start van de
contractuitvoering kunnen bieden en hoe zij zich
tijdens de contractperiode verder zullen
ontwikkelen door in duurzaamheid te investeren.
Vraag de dienstverleners ook om aan te geven wat
opdrachtgever zelf kan doen om de maatregelen
die worden voorgesteld succesvol te laten zijn.

Voor de publieke sector zijn duurzaamheidseisen-
en wensen geformuleerd voor catering, de
zogenaamde MVI-criteria '. Deze criteria worden
vaak gebruikt door inkopende organisaties. De
MVI-criteria zijn een handige bron van informatie,
maar het is belangrijk om deze eisen en wensen
niet klakkeloos over te nemen. Zorg voor
proportionaliteit: de criteriamoeten in verhouding
staantotaard enomvangvande opdrachtentotde
milieu-impact van de gevraagde catering-
werkzaamheden.

Milieu-impact

Geef als opdrachtgever aan wat voor de inkopende
organisatie belangrijk is op het gebied van milieu-
impact.

>  Beslis welke aspecten moeten worden
afgedekt in het programma van eisen en
welke de vorm krijgen van een wens. Een
minimum ambitieniveau kan als eis worden
opgelegd, waarbij resultaten hoger dan de
ambitie als wens worden beoordeeld.

> Hanteer bovenop de eisen alleen
kwaliteitscriteria als dat past bij de eigen
duurzaamheidsdoelstellingen en hiervan
echt onderscheidende, verdere verlaging van
de impact wordt verwacht.
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Social return

Omdat cateringdiensten voor een deel uit arbeid
bestaan, kan het criterium social return worden
gehanteerd. Hanteer daarbij als opdrachtgever het
eigen inkoopbeleid als uitgangspunt.

> Mogelijk wordt in het inkoopbeleid geéist dat
een  minimum  percentage van de
opdrachtsom voor social return wordt
ingezet. Als een hoger percentage wordt
gewaardeerd, vraag dienstverleners dan wat
zijin aanvulling hierop bieden.

> Mogelijk is in het beleid van de inkopende
organisatie vastgelegd welke doelgroepen in
aanmerking komen voor inzet onder een
social-returninitiatief. Geef dienstverleners
daarnaast de ruimte om alternatieven aan te
bieden voor het invullen van social return. Zij
kunnen dan gemotiveerd een andere,
maatwerkgerichte aanpak voorstellen. Dat
biedt ruimte als er geen werknemers in de
vastgelegde doelgroepen beschikbaar zijn.
Het kan ook de uiteindelijke kans van slagen
verhogen als dienstverlener het succes van
haar (alternatieve) aanpak al heeft bewezen.

Waar let je op bij het beoordelen

Bij het beoordelen van de gegeven antwoorden,
gaat het er voor de opdrachtgever om vast te
stellenin hoeverre:

> De ontvangen antwoorden op de vragen
helder, volledig en concreet zijn.

> Aannemelijk is gemaakt dat de beoogde
resultaten meetbaar, realistisch en tijd-
gebonden zijn.

>  Er rekening wordt gehouden met de
doelstellingen, bijzondere omstandigheden
enverdere belangrijke aspecten en eventuele
randvoorwaarden zoals opgenomen in de
opdrachtomschrijving.

> Er een bijdrage wordt geleverd aan opge-
geven doelstellingen.

>  De dienstverlener met haar antwoorden
meerwaarde creéert gegeven de
doelstellingen van opdrachtgever en de
opdrachtomschrijving.

Internationale sociale voorwaarden

De Rijksoverheid heeft catering
geidentificeerd als risicocategorie met
betrekking tot sociale misstanden in de
inkoopketen, zoals kinderarbeid, honger-
lonen en onmenselijke werkomstandig-
heden. Door internationale voorwaarden
(ISV) te hanteren, wordt een bijdrage
beoogd aan het uitbannen daarvan. Deze
voorwaarden zijn verplicht bij Europese
aanbestedingen op rijksniveau, maar
desgewenst ook daarbuiten bruikbaar.
Meer informatie is te vinden op pianoo.nl.

3.2 Contractmanagement
Controle op het nakomen van afspraken

Om uitvoering te geven aan de overeengekomen
contractafspraken, moeten  dienstverleners
inspanningen leveren. Soms zijn ook investeringen
nodig, bijvoorbeeld in een betaalsysteem,
apparatuur in de keuken, bedrijfskleding of
duurzamere oplossingen. De kosten die hiermee
samenhangen  zijn  verdisconteerd in de
prijsaanbieding. Als opdrachtgever betaal je hier
dus voor. Hanteer daarom alleen eisen en wensen
die echt belangrijk zijn en richt contract-
management in om te controleren of gemaakte
afspraken worden waargemaakt. Houd er rekening
mee dat sommige doelstellingen lastig met elkaar
te verenigen kunnen zijn. Bijvoorbeeld een
ambitieuze doelstelling met betrekking tot
eiwittransitie in combinatie met een doelstelling
op het vlak van klanttevredenheid over het
bedrijfsrestaurant. Het kan gebeuren dat
medewerkers van opdrachtgever door het nieuwe
aanbod minder tevreden zijn over het restaurant.
Een goede manier om dit te monitoren is een
klanttevredenheidsmeting. De resultaten hiervan
zijn dan input voor contractmanagement.

Stel, onder het kwaliteitscriterium ‘Duurzaamheid’
is aangeboden dat alle verpakkingsmateriaal
wordt hergebruikt of gerecycled. Maak dan na
gunning concrete afspraken over de uitvoering
daarvan en controleer of die afspraken worden
nagekomen. In de uitvoering van dergelijke
afspraken zal opdrachtgever overigens zelf ook
eenrol hebben.
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De winnende aanbieding wordt onderdeel van de
afgesloten overeenkomst. Door er tijdens het
inkooptraject voor te zorgen dat dienstverleners
plannen met concrete maatregelen en resultaten
aanbieden, kan tijdens de contractuitvoering de
realisatie daarvan worden bewaakt. Als onderdeel
van de contractimplementatie worden het
voorgestelde plan, de maatregelen en de
resultaten door opdrachtgever en -nemer
gezamenlijk doorgesproken en wordt vastgelegd
hoe dit als onderdeel van contractmanagement
gaat worden bewaakt. Hierbij horen ook
procesafspraken, zoals over regulier overleg en
communicatie tussen opdrachtgever en -nemer.
Als er een voorstel voor een management-
rapportage is uitgevraagd, wordt het format
hiervan tijdens de implementatie definitief
gemaakt. Vaak zullen kritische prestatie-
indicatoren hier onderdeel van zijn, daarvoor
moeten ook normen worden vastgelegd.
Vervolgens kan hierop worden gestuurd, door
opdrachtgever en opdrachtnemer.

Werken met bonus / malus

Inkopende organisaties kunnen overwegen om in
de overeenkomst een bonus-malusregeling op te
nemen. Deze treedt in werking als opdrachtnemer
op een bepaald punt het overeengekomen
kwaliteitsniveau (structureel en aantoonbaar)
overtreft respectievelijk niet levert. Strikt
genomen betaalt de inkopende organisatie te veel
als het afgesproken kwaliteitsniveau niet wordt
gehaald. Er kan dan een bedrag worden
ingehouden op de factuur. Dit verkleint het risico
dat in aanbiedingen loze beloftes worden gedaan.
Omgekeerd geldt dit voor een bonus. De inkopende
organisatie moet dan wel echt bereid zijn extra te
betalen voor een betere prestatie. In een
commercieel contract is een bonus/malus
regeling niet aan de orde. Bij een minder goede
prestatie zijn de gevolgen (dalende omzet)immers
direct voelbaar voor de opdrachtnemer.

Bij een contract waarin de prestatie van
opdrachtnemer mede afhankelijk is van de inzet
van opdrachtgever, ligt een malusregeling
overigens niet direct voor de hand. Ten eerste laat
het principe van een eenzijdige malus zich lastig
matchen met een samenwerking waarin
opdrachtgever en opdrachtnemer van elkaar
afhankelijk zijn om de samenwerking succesvol te
latenzijn. Als de ene partij een malus kan opleggen,
zou de andere partij dat ook moeten kunnen doen.
Ten tweede moet het, voordat een malus kan
worden opgelegd, buiten discussie staan dat de
mindere prestatie volledig aan één partij is toe te
rekenen. Opleggen van een malus is dus alleen
mogelijk op die stukken van de dienstverlening,
waar alleen die ene partij invioed op heeft.

Overigens is belonen doorgaans effectiever dan
straffen. Belonen wordt nog effectiever als de
dienstverlener haar medewerkers direct laat delen
inde beloning. Dat kan een financiéle beloning zijn,
maar ook een andere vorm hebben zoals een
bijzondere beloning of personeelsactiviteit.
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Vormgeven van de prijsaanbieding

In dit hoofdstuk wordt kort ingegaan op de manier waarop prijsafspraken voor cateringdiensten
kunnen worden vormgegeven. Er zijn drie basismanieren: een volledig commercieel contract,
werken met een aanneemsom en factureren op basis van open boek.

4.1 Algemene aanwijzingen

Op welke manier de prijsaanbieding wordt
uitgevraagd, is afhankelijk van de situatie en het
verwachte financiéle perspectief. In alle gevallen
geldt:

> Zorg ervoor dat de aangeboden tarieven de
dienstverlener voldoende ruimte bieden voor
een gezonde financiéle marge op de totale
overeenkomst. Maak eventueel gebruik van
een adviseur bij het vaststellen van de
vormgeving van de prijsaanbieding en de
wijze van beoordelen van ontvangen prijs-
aanbiedingen.

> Legtarievenvoor banqueting apart vast.

> In de loop van de tijd kan de behoefte aan
cateringdiensten  wijzigen: er worden
locaties afgestoten of toegevoegd, de
bestemming van locaties wijzigt, er zijn
verschuivingen in het productaanbod,
bezoekersaantallen stijgen of dalen flink et
cetera. Regel daaromin de overeenkomst dat
bij relevante wijzigingen ook wijzigingen in de
prijsstelling worden besproken en indien
nodig doorgevoerd. Daarbij gelden dan de
overeengekomen tarieven als uitgangspunt,
indien van toepassing aangepast op basis van
afspraken over indexering en wijzigingen in
de cao.

> Er kunnen kosten gemoeid zijn met het
implementeren van een nieuwe over-
eenkomst, bijvoorbeeld voor verbouwings-
werkzaamheden of nieuwe apparatuur. Geef
duidelijk aan wie deze kosten gaat dragen en
of deze dus in de prijsaanbieding moeten
worden opgenomen.
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> Legin de overeenkomst de procesafspraken

vast voor het indexeren van overeengekomen

tarieven, inclusief de te hanteren prijsindex

of prijsindexen met hun relatieve weging.

> Houd steeds 1 januari aan als
ingangsdatum  voor  geindexeerde
tarieven.

> Er is geen formeel vastgelegde
prijsindex die gehanteerd moet worden.
Het advies is om een gewogen
prijsindex te hanteren, waarin een index
voor loonkosten en een index voor
overige kosten worden gecombineerd.
Cao-afspraken over loonaanpassingen
kunnen in de index voor loonkosten zijn
verwerkt, of apart worden door-
berekend.

> Het CBS hanteert prijsindex 111000 voor
cateringdiensten en prijsindex 111200
voor kantines. Deze indexen bevatten
echter geen component voor de overige
kosten en niet alle relevante
loongerelateerde ontwikkelingen
worden structureel verwerkt. De CBS
consumentenprijsindex is niet geschikt,
omdat hierin geen ontwikkelingen
worden verwerkt die specifiek zijn voor
de branche.

4.2 Manieren om de prijsaanbieding
vorm te geven

Hierna worden drie basismanieren om prijs-
aanbiedingen uit te vragen kort toegelicht.

Commercieel contract

Bij een volledig commercieel contract is de
opdrachtnemer zelf geheel verantwoordelijk voor
het financiéle resultaat. Hij moet zelf alle
inkomsten realiseren, er is geen sprake van een
aanneemsom. In dit model ligt het economische
risico dus volledig bij opdrachtnemer. Bij een
dergelijk contract moet de inkopende organisatie
zich ervan vergewissen dat op de gevraagde
diensten inderdaad een gezonde financiéle marge
kan worden gedraaid.
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Van ontvangen aanbiedingen wordt qua
prijsaanbieding alleen banqueting beoordeeld.
Eventueel kan de optie worden geboden om een
return fee aan te bieden. De return fee is een
bedrag dat opdrachtnemer betaalt aan
opdrachtgever in ruil voor de gelegenheid om op
locatie van opdrachtgever cateringdiensten te
leveren.

Het is wel belangrijk om te beoordelen in hoeverre
een dienstverlener in zijn aanbieding de
haalbaarheid van een positieve business case
aannemelijk maakt. Er zijn niet veel inkopende
organisaties waar een volledig commercieel model
haalbaar is.

Aanneemsom

Bijeenaanneemsom betaalt de opdrachtgevereen
vastgesteld termijnbedrag aan opdrachtnemer.
Dat bedrag (meestal een jaarbedrag) is een
vergoeding voor kosten die opdrachtnemer moet
maken terwijl die naar verwachting niet volledig
worden gecompenseerd door de te realiseren
omzet. In het algemeen geldt dat het lastig is om
een positieve business case te realiseren met een
bedrijfsrestaurant. De aanneemsom compenseert
dan bijvoorbeeld de personeelskosten voor een
relatief kleine locatie, eventuele verbouwings-
kosten of het gemis aan marge op de verkoop in
bedrijfsrestaurants (waar gasten een laag
prijsniveau verwachten, in ieder geval voor een
deel van het assortiment).

Bij banqueting geldt de verwachting van een laag
prijsniveau niet zoals dat wel bij de tarieven in een
bedrijfsrestaurant het geval is. Daarom kan op
banqueting doorgaans wel een gezonde marge
worden gemaakt. Naarmate een lage of negatieve
marge voor het bedrijfsrestaurant meer kan
worden gecompenseerd door de marge op
banqueting, kan een lagere aanneemsom
voldoende zijn.

De aanneemsom kan worden uitgevraagd of door
de inkopende organisatie worden opgelegd.
Eventueel kan een plafondbedrag worden
meegegeven om zeker te stellen dat de
aanneemsom binnen budget blijft. Bij het
beoordelen van de prijsaanbiedingen wordt dan
een lagere aanneemsom hoger gewaardeerd.

Zorg er altijd voor een realistisch beeld te hebben
van de te verwachten hoogte van de aanneemsom,
zodat voor dienstverleners een gezonde business
case mogelijkis. Het kan ook een bandbreedte zijn.
Dit geldt ook als opdrachtgever een vaste
aanneemsom of een plafondbedrag oplegt.

Een (te) lage aanneemsom kan ertoe leiden dat
opdrachtnemers (te) hoge tarieven voor
banqueting vragen. Bij een (te) hoge aanneemsom
betaalt opdrachtgever onnodig veel. Een expert
kan hierbij adviseren en ook ondersteunen bij de
beoordeling van prijsaanbiedingen.

Open boek

Bij de openboekmethode geeft opdrachtnemer
inzicht in gemaakte kosten op basis waarvan de
hoogte van de factuur voor opdrachtgever wordt
bepaald. Hiertoe worden uurtarieven voor de inzet
van personeel en opslagpercentages over
ingekochte goederen vastgesteld. Bij deze
methode ligt het economische risico bij de
inkopende organisatie, omdat opdrachtnemer een
gegarandeerde marge haalt en de hoogte van de
factuur voor opdrachtgever vooraf onbekend is.
Deze methode kan, eventueel tijdelijk, een optie
ziin als de vraag naar cateringdiensten
onvoorspelbaar is, zoals tijdens de coronacrisis.
Verder wordt de methode nog maar weinig
gebruikt.

Onze handreiking Verantwoordelijk marktgedrag
en de kunst van een gewogen oordeel gaat in op
het opzetten en uitvoeren van beoordelingen.
Hierin wordt ook toegelicht hoe mede door middel
van een goed opgezette beoordeling kan worden
voorkomen dat prijs onbedoeld zwaar weegt in het
resultaat van de beoordeling.
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Het uitbesteden van diensten moet voor alle betrokkenen een positieve
uitkomst hebben. De opdrachtgever krijgt waar voor zijn geld, de
opdrachtnemer realiseert een gezond rendement en de medewerkers
van opdrachtnemer worden gewaardeerd voor hun vakmanschap. Een
dergelijke succesvolle uitbesteding is het resultaat van verantwoordelijk

marktgedrag.

De Code Verantwoordelijk Marktgedrag stelt zich tot doel om dit gedrag
te stimuleren en zo een continue impuls te geven aan verbetering van
het uitbestedings- en inleenbeleid in Nederland. De Code doet daartoe
een moreel appel op opdrachtgevers, opdrachtnemers, inleners,
vakbonden en intermediairs. Elk van deze partijen heeft een rol in het
sociaal verantwoord en met respect voor kwaliteit uitzetten, aannemen

en uitvoeren van opdrachten.

Onze doelstelling is het stimuleren van eerlijke concurrentie met goede
voorwaarden voor de mensen op de werkvloer en goede resultaten
voor de opdrachtgever. Hierbij past het gunnen van opdrachten aan
de dienstverlener met de beste prijs-kwaliteitverhouding, zonder
onbedoelde nadruk op prijs. Met ‘kwaliteit’ wordt dan zowel de kwaliteit
van de dienstverlening bedoeld, als de kwaliteit van het werkgeverschap

voor de werknemers.
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